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登壇 

 

兵庫：皆様、こんにちは。株式会社ミルボン コーポレートコミュニケーション・財務担当の執行

役員の兵庫と申します。 

本日は、決算説明会にWebまたは会場を通してご参加いただき、誠にありがとうございます。 
後半の坂下のパートで、海外等の事業の状況について細かく説明する予定でございますので、私の

パートでは、セグメントの説明は軽めにさせていただき、数字面を中心にご説明いたします。 

 

中間決算のポイントです。売上高は 8.3%の増収、営業利益は 72.7%の増益となり、大幅増益を達

成いたしました。対計画では、売上高がプラス 2.9%、営業利益が 39.5%の増益となり、会社計画

を大きく上回る結果となっております。 

地域別に見ますと、国内では美容室市場の伸び悩みが継続したものの、当社のヘアケア用剤は底堅

く推移しました。染毛剤はプレトワの発売延期の影響がございましたが、国内全体では上期計画を

達成いたしました。 

海外は、円ベースでプラス 24.7%、現地通貨ベースでもプラス 16.7%の増収と高い伸びを示しまし

た。特に米国は前期比プラス 45.0%と高成長を維持し、海外全体をけん引しております。 



 
 

営業利益は、売上高の増加に伴う粗利益の増加に加え、販管費の一部は計上時期の期ずれもあり、

前期比、計画比ともに上回る結果となっております。なお、営業利益率は 7.8%から 12.5%へ大き

く改善しております。 

上期の好調な業績を踏まえ、中東情勢に起因する原材料・資材等のコスト増を織り込んだ上で、通

期の業績予想を上方修正いたします。通期では、連結売上高を 556億円とし、8億円引き上げ、営

業利益は 65.5億円とし、2.5億円引き上げております。 

株主還元につきましては、中間配当は期初計画どおり 40円を決議し、期末配当予想も維持してお

ります。さらに、資本効率の向上および株主還元の強化を目的として、18億円を上限とする自己

株式の取得を本日決議しております。 

 

4ページでは、第 1クォーター、第 2クォーターおよび累計の連結損益計算書を記載しておりま

す。 

増減額をご覧いただきますと、売上高は 20億 7,000万円増収、営業利益は 14億 800万円増益、

経常利益は 16億 4,600万円増益となっております。 

対計画では、売上高はプラス 7億 5,300万円、営業利益はプラス 9億 4,700万円、経常利益は 11

億 6,800万円、当期純利益は 7億 5,900万円の上振れとなっております。 

この半期は、営業外収益に為替差益を計上したことに加え、一時的な持分法利益の計上もあり、経

常利益は大幅増益となっております。留意すべき点として、特別損失を 1億 2,700万円計上してお



 
 

ります。これはスタジオの閉鎖に伴う減損損失が計上されたためのものですが、通期の連結予想に

は 1億円を織り込んでおりました。 

 

次に連結営業利益の増減分析です。 

特筆すべき点は、増収による粗利益の増加に加え、売上総利益率が上昇したことです。昨年は、こ

の時期に化粧品の評価減・廃棄減の影響を大きく受けましたが、その水準から在庫評価減が減少し

たこともあり、売上総利益率の上昇が 3億 3,900万円の増益要因となっています。 

加えて、販促関連費用の減少が増益要因となっています。人件費は昇給・ベースアップによるも

の、物流費は海外を中心とする売上増に伴うものです。結果として、営業利益は 33億 4,700万円

となっております。 



 
 

 

次に対計画の増減要因です。 

売上高が伸びたことによる粗利益の増加に加え、プレトワを中心とした販促関連費用の期ずれ、研

究開発費の期ずれ等の要因がございます。結果として、上期時点では 9億 4,700万円の上振れとな

っています。 

 

8ページでは、地域別業績で、国内・海外の売上高と営業利益の状況を示しています。 



 
 

右から 3列目に第 2クォーター累計の計画を記載しており、左側の青い線でハイライトしている箇

所が第２クォーター累計の実績値です。 

国内は、対計画で売上高が 1億 2,100万円の増収、営業利益が 2億 6,100万円超過達成となりまし

た。海外全体では、売上高が 6億 3,100万円の増収、営業利益が 6億 8,500万円超過達成となって

います。海外の地域別では、その他地域の売上高が予測を若干下回っておりますが、それ以外の地

域では、売上高、営業利益ともにしっかり超過達成となっている状況です。 

 

次は日本国内です。 

市場環境に大きな変化はございません。その中で、ヘアケア用剤は前期比プラス 4.4%と底堅く推

移しています。染毛剤は、新製品のプレトワを 6月に発売する予定でしたが、9月へ延期したこと

により、6月末時点で約 3億円の影響がございました。 

その結果、染毛剤はわれわれの計画に対して若干未達ですが、ヘアケア用剤が計画を超過したこと

もあり、全体では会社計画を上回っております。染毛剤もほぼフラットの水準まで来ており、プレ

トワのマイナスがあってもこの水準になったことは、非常に満足できる数字だと考えております。 



 
 

次は韓国です。 

第 1クォーターは営業活動が少し弱かったこともあり、数字として弱くなりましたが、第 2クォー

ターでしっかりと挽回しました。営業活動の強化により売上高は計画を過達し、販管費の抑制効果

も奏功して、利益は計画を上回っております。 

 

 



 
 

次は中国です。 

市場環境は引き続き低調ですが、美容室の経営改善に貢献する提案活動・教育活動が代理店やサロ

ンの皆様の共感を獲得してきております。その結果、染毛剤、ヘアケア用剤ともに伸長し、売上

高、利益ともに計画を上回って推移しております。 

 

次は米国です。 

競合ブランドの代理店変更による影響が第 1クォーターに大きく表れました。第 2クォーターは、

セルイン、セルアウトとの関係で売上高への影響が懸念されましたが、第 2クォーターは、おおむ

ね計画線で着地しております。その結果、前年比では高成長を維持し、収益性も改善しておりま

す。なお、現地からは、代理店のセルアウトは堅調に推移しているとの報告が来ており、当社とし

ては米国の成長について、心配しておりません。 



 
 

 

次は EUです。 

ヘアケアの新製品の拡販に加え、新規サロン開拓も進展し、カラーアンバサダー施策も寄与して、

ドイツ直販を中心に高成長が継続しております。営業利益も改善して見えますが、この水準自体は

まだ変動要素があり、売上を伸ばすための投資も行っていくため、営業利益が急激に黒字化するこ

とは想定しておりません。 

 



 
 

次のページでは、通期の業績予想を上方修正しております。 

売上高を 8億円、営業利益を 2億 5,000万円、経常利益を 5億 6,000万円上方修正しております。

第 1クォーターにおける米国の状況、プレトワの発売延期の影響、資材・原材料価格上昇の影響を

踏まえ、業績予想を見直しております。 

第 1クォーターの時点では、営業利益 63億円の予想の旗を下ろさないと申し上げましたが、現在

の業績動向を踏まえ、小幅ではございますが上方修正いたしました。前年度と同様、会社として発

表した数字は全社一丸となってしっかり達成していきたいと考えています。このスタンスは前期と

変わっておりません。 

 

 

 

次のページでは業績予想の修正要因を示しています。 

中東情勢の影響として 5億円、人件費については賞与の増額等も織り込んでおります。その結果、

営業利益を 63億円から 65億 5,000万円へ、2億 5,000万円上方修正しております。 



 
 

 

次のページではエリア別の変更内訳を示しています。エリア別通期予想の作り方についてご説明い

たします。 

基本的に、売上高は上期の上振れ分をそのまま通期予想に反映しております。営業利益は、中東情

勢の影響に加え、国内についてはプレトワの販促費の延期による費用のずれを見込んでいるため、

下期だけを見ると下方修正となっています。 

ここで 1点、留意していただきたいのが米国です。 

右側の修正計画をご覧いただきますと、営業利益は上期の 2億 7,400万円に対し、通期で 3億

6,000万円となっており、一見、下方修正しているように見えるかもしれませんが、これには理由

がございます。昨年度は第 2クォーター時点で販管費の一部 9,900万円が過大計上されており、第

3クォーターに販管費から営業外損失へ振り替えております。その影響があるため、一見すると減

益のように見えますが、昨年の数字から 9,900万円を差し引くと、下期も増収増益となります。こ

の点だけご留意ください。 



 
 

 

17ページでは、中東情勢の緊迫化による当社業績への影響について、第 1クォーターのスライド

を更新したものとなります。 

ご心配をおかけしましたが、現時点で調達への大きな影響や製品供給への大きな支障は発生してお

りません。なお、新ヘアカラー剤プレトワは、安定供給体制を確認した上で、9月 10日に発売す

る予定です。 

 



 
 

次のページでは棚卸資産の状況を示しています。 

2026年 6月末時点では、昨年から約 16億円、棚卸資産が増加しています。これは、プレトワ発

売に向けた製品在庫の増加と、中東情勢の影響を勘案した意図的な棚卸資産の増加を見込んでいま

す。意図した在庫であるとご理解ください。 

 

最後に、株主還元として、配当と自己株式取得についてご説明します。 

本日の取締役会で中間配当 40円を決定しました。期末配当予想は 48円を維持しております。ま

た、資本効率の向上および株主還元の強化に向けて、18億円を上限とする自己株式の取得を決定

しております。 

19ページの右下に、株主還元方針を記載しておりますが、余剰のキャッシュを持たないという方

針のもと、18億円を捻出できると判断し、このようにいたしました。 

引き続き、弊社に対してご指導、ご鞭撻のほどよろしくお願いいたします。 

私のプレゼンテーションは以上です。ありがとうございました。 

 

 

 



 
 

坂下：あらためまして、皆様こんにちは。ミルボンの坂下です。私から、ミルボングループの
2026年度の進捗状況を皆様と共有いたします。 

 

まず、当社事業の上期の振り返りです。 

国内市場では、ヘアケアが好調に推移しています。大型ブランドのオージュアやグローバルミルボ

ンが堅調に推移する中、新製品である、2月発売のくせ毛用のスワエ、3月発売のスタイリング剤

のニゼルなど、代理店による拡販活動が活発で、好調に推移しました。一方、染毛剤では、グレイ

カラーのヴィラロドラカラーが引き続き好調です。 

一方、ファッションカラーは、新製品プレトワの発売延期による影響をヴィラロドラカラーがしっ

かりと打ち返し、やや微減、ほぼ横ばいまで回復することができました。プレトワはもともと 6月

10日に発売する予定で、本来であれば今回のご報告で初回の動きを皆様と共有できたのですが、9

月 10日へ発売を延期しております。 

今回、国内について強調したいのは、この期待の大きいプレトワの発売を延期したにもかかわら

ず、上期全体で国内の売上計画をしっかり達成できたことです。 

続いて、海外市場です。 

まず韓国は、売上高、利益ともに順調です。中国は、市場環境は低調ながらも、自力でしっかりと

成長しています。米国は、競合メーカーの代理店変更による一時的な売上急増が落ち着いたもの



 
 

の、代理店からサロンへの出荷は順調に進んでいます。その結果、計画を大幅に達成することがで

きました。 

EUでは、著名なカラーリストとのアンバサダー契約により、質の高いヘアカラー教育が始まって

います。現地のさまざまな美容師を集めたヘアカラー教育活動が本格的にスタートしたこともあ

り、ヘアケア、ヘアカラーともに好調に推移しています。 

そして、先ほどご報告したとおり、株主還元については、予定どおり中間配当 40円とし、資本効

率を意識して 18億円を上限とする自己株式の取得を発表しています。上期の大まかな振り返りは

以上です。 

 

では、昨年公表した当社の方向性と現状の課題を振り返ります。上段に日本国内、アジア、欧米と

記載しています。 

まず日本国内では、持続的な安定成長を実現するため、ヘアケア、染毛剤、化粧品のそれぞれに取

り組んでいます。ヘアケア用剤は、当時に掲げたとおり、グローバルミルボンを軸としながら、特

定のニーズに合わせたヘアケア製品を発売することで底上げしていく方針です。 

染毛剤は、低コストカラーと高付加価値カラーの二極化市場の中で、製品ポジショニングの課題に

取り組みます。化粧品は、幅広く展開するのではなく、新商品の数をしっかり絞り、テーマを厳選

して活動してまいります。 



 
 

 

次に、国内の市場環境を振り返ります。 

 

こちらは美容消費係数の推移です。四半期ごとに上下するものですが、横ばいから若干の減少傾向

にあります。物価上昇によって節約志向が高まる中、消費行動が変容しており、その対応が急務と

なっております。 

右側に、消費の仕方に変化と記載していますが、より一層顧客視点で、美容室内で提供するサービ

スメニューや価格設定、商品購入環境を整備することが重要だと捉えています。 



 
 

 

こうした環境の中、今年は、消費者の特定のニーズと美容師の得意技がマッチングすることで生ま

れるスモールマス市場に注目して取り組んでいます。このスモールマス市場に新製品を投入してい

くことが、今年のわれわれの政策です。 

 



 
 

期待の新ヘアカラー プレトワの発売、オージュアの新ラインによる高付加価値提案、そして右側

に記載した若年層向けのくせ毛用ヘアケアや、トレンドのツヤを再現するスプレーなどです。下期

には、ミルボンで初めてのメンズ向けスタイリング剤も発売します。 

 

上期までの状況の報告ということで、プレトワはまだ発売していませんが、オージュアの新商品ミ

ラジェリィシリーズを発売しました。店販商品のシャンプーや、自宅で使うヘアトリートメントを

中心に好調に推移しています。オージュア全体もしっかり増収となっています。 

また、特定の市場と言ってよいと思いますが、くせ毛の悩みや髪質改善の市場に向けたヘアケア商

品スワエを 2月に発売しました。3月には、AIで作るトレンドのヘアスタイル画像が持つ独特の雰

囲気、まるでフィルターを通して見るようなツヤ感を実際の髪で再現するヘアスプレー、ニゼルを

発売しました。 

この二つの新商品は、ともにスモールマス市場の特徴をしっかり捉えており、美容師と顧客のマッ

チングが生まれ、大きな増収要因となりました。 



 
 

 

次に、染毛剤市場についてです。 

お伝えしているとおり、低コストカラーと高付加価値カラーの二極化市場です。ミルボンのヘアカ

ラーには、白髪染めのグレイカラーと、おしゃれ染めのファッションカラーという二つの区分があ

ります。グレイカラー市場では、高付加価値マーケットにヴィラロドラカラーを位置付けており、

好調に推移しています。 

現在のミルボンの課題は、ファッションカラー領域で高付加価値ブランドが弱く、足を引っ張って

いることです。本来であれば、6月に期待の新カラー プレトワを発売して皆様に良い報告をしたか

ったのですが、中東情勢の影響で 9月へ発売を延期しております。 

しかし、この上期は営業努力により、落ち込んでいたファッションカラーの売上の縮小幅は軽減し

てきました。ただ、まだマイナス成長です。一方、ヴィラロドラカラーは成長しており、ヘアカラ

ー全体の売上はやや微減、ほぼ横ばいまで持ってくることができました。 

課題であるファッションカラーに 9月からプレトワを投入することで、この二極化市場の高付加価

値側において、グレイカラーはヴィラロドラカラー、ファッションカラーはプレトワという二つの

両輪が 9月にそろうことになります。 

 



 
 

 

プレトワは、もともと 6月に発売予定で、10億円の売上目標を立てていました。9月に発売を延

期したことで、2026年内の販売期間は 3カ月短くなり、7カ月から 4カ月になります。そこで、

売上目標を 10億円から 7億円へ修正しましたが、当初計画よりも市場への拡販スピードは速いと

予測しているため、その分を上乗せして 7億円と設定しています。販売期間が大きく異なるため、

単純に 3億円を減額したわけではないことをご理解ください。 

現在、テストマーケティング販売として約 100店舗のサロンで、プレトワを先行販売しています

が、大変反応が良いです。手触り、質感、ツヤが明らかにワンランク上だという声をいただいてい

ます。また、ヘアカラーメニューの単価を 2,000円、あるいは 3,000円上げることができたという

声も上がっています。ベージュベースの色味が美しく、トレンドにぴったり合っているという、ヘ

アカラーとしてうれしい声もいただいています。 

また消費者からも、一度プレトワで染めて満足され、これからもプレトワで染め続けてほしいとい

う声をいただいています。中には、髪年齢によるダメージケアを諦めていた方が、プレトワできれ

いな髪になり、ポジティブになったという方もいらっしゃいます。このように、さまざまなうれし

い言葉をいただいています。 

これまでのヘアカラーに関するコミュニケーションにイノベーションが起きています。ヘアカラー

の新時代が始まります。ぜひご期待ください。 



 
 

 

次に、海外についてです。 

まずアジアでは、韓国を中心に各国で No.1を目指します。欧米は特定の領域を定め、存在感を確

立し、収益化を目指します。これが大きな方針です。 

米国は高い成長率を示し、今回は通期予想を上方修正しました。韓国は高い収益性を維持したまま

成長を継続しています。中国はサロン経営支援を継続し、自律的に成長している状況です。 

では、重点エリアについて一つずつご説明します。 



 
 

 

今回は、特に米国についてスライドを多めに作り、皆様と共有します。こちらには、2014年から

現在までの売上高と営業利益率の推移を記載しています。 

もともとミルボンは、直販体制で活動を行っており、代理店がありませんでした。そこから全米へ

打って出るため、代理店販売体制への移行を進めました。また、グローバルで戦うために製品戦略

も変え、世界で戦えるヘアケアブランド、グローバルミルボンを発売しました。 

これによって販売窓口は拡大路線に乗りましたが、代理店制度へ移行したことによって利益率は低

下していきました。その状況を乗り越え、代理店網がそろい始めた 2022年頃から、利益率は安定

的に上昇しています。 

最近では、美容市場での認知拡大やブランディング強化のための投資としてアンバサダー契約も行

い、成長の条件を一つずつ整備しています。これが 2014年から最近までの大きな流れです。 

代理店契約により売上高が徐々に上がる一方、マージンの関係で利益率が低下し、その後、このチ

ャネルを通じてさらに成長することで利益率が改善していくという、約 10年の振り返りを皆様と

共有しました。 



 
 

 

では、なぜ売上がここまで順調なのかということで、今回、われわれの競争優位性についてご説明

します。 

メーカーであるわれわれの成長要因は、ヘアケアブランドのグローバルミルボンです。製品の特性

として、二つの競争優位性があります。 

まず一つ目は、サロンメニューの独自性です。すでにこのような仕組みのサロントリートメントを

美容室で受けたことがある方にはご承知のことと思いますが、あらためてお伝えします。 

このサロントリートメントは、3～4種類の薬剤を扱う美容技術によって美しい髪に仕上げます。

そして、ご自宅で 1週間おきにケアするホームケアを無料でお渡しするのが、左側のミルボンのサ

ロンメニューです。仕上がりの感動だけでなく、無料で 1週間に 1回使う使い切りのホームケアが

4週間分、4つ付いています。これにより、さらに顧客満足度を高める、製品構成上も非常にユニ

ークなサロンメニューになっています。 

さらに、右側をご覧ください。サロンメニューにより、美容師の技術と弊社のサロンケアで髪が美

しく仕上がり、美容師とお客様の間に信頼関係が生まれます。その美しい仕上がりを持続するた

め、毎日のお手入れとしてシャンプーやトリートメントが購入され、サロンの収益向上にさらに貢

献するというモデルです。 



 
 

最初に 3～4種類の商品を使い、美容技術を通じて髪をきれいにすると申し上げました。まさしく

これは、美容技術を起点としたサロンの増収増益モデルです。このモデルを支えるため、営業現場

では美容師への教育活動に力を入れています。 

3～4種類の薬剤を適当に塗ればきれいになるわけではありません。一つひとつに使い方があり、

ミルボンは現場で 1件ずつ教育活動を行っています。まさしくこれによって、ミルボンの王道のビ

ジネスモデルそのものが競争優位性になっているとご理解いただければと思います。 

 

二つ目は、約 10年かけて北米全土に構築した代理店ネットワークです。ニューヨークのマンハッ

タンには弊社のオフィス兼スタジオがあるため直販を続けていますが、それ以外は全て代理店網を

構築しました。 

非常に国土が広いため、地域を区切って代理店網を構築しています。カナダを含め、現在は 9社の

代理店とビジネスを行っており、弊社製品が全米に行き届く状態になっています。代理店セールス

の人数も着実に増え、現在では 300人を超える販売体制になっています。 

成果として、2025年からカリフォルニアの代理店 Sweis社では、ミルボンの売上がインストアシ

ェア 1位となっています。東海岸を任せている代理店 TruBeauty Conceptsでも、今期上期時点で

インストアシェア 1位を獲得しています。 



 
 

また、注目されているテキサス市場を中心に中西部方面も任せている代理店 SSG社は、セールス

人数が 100人を超えており、ミルボンが契約している代理店の中で最大手です。そこでも現在 2

位まで上昇し、各エリアでミルボンの存在感が高まっています。 

 

ミルボンの北米での強みをまとめますと、われわれの美容室・美容師を支える業務メニューから商

品の販売につなげていくビジネスモデルが成果として表れています。 

当然、米国の市場規模は世界最大で、競合他社もさまざまな販売方法で拡大しているため、競争環

境は今後さらに激しくなります。しかし、現在の強みを踏み外すことなく強化し、さらなる成長を

していきます。代理店・美容師との信頼関係、日本で培った技術力と製品力、そして代理店セール

スと弊社フィールドパーソンの増員・教育が強みです。 

ここまで申し上げるとかなり強く感じられるかもしれませんが、もちろん課題もあります。今回は

スライドにしていませんが、次期中期の米国におけるテーマにもなると思われる、ヘアカラーでの

成長です。製品面の課題やヘアカラー教育体制の課題があり、時間はかかります。しかし、これら

をしっかり強みに変え、さらなる成長を目指していきたいと考えています。 



 
 

 

次は韓国市場です。現在、推定シェアは 2位です。 

2019年から現在までの売上高と営業利益率を示しています。赤い線をご覧いただくと、非常に高

い利益率で推移していることが分かります。 

右側の円グラフは製品カテゴリー別の構成比です。ミルボンの韓国における売上は、カラーが

70%を占めています。一方、韓国市場は、ヘアケア、染毛剤、パーマがそれぞれおよそ 30%、

30%、40%と、ほぼ同じような構成比です。 

つまり、ミルボンの韓国市場における伸びしろは、ヘアケアとパーマです。当然、圧倒的な強みで

あるヘアカラーを徹底して伸ばしながら、製品ポートフォリオを充実させ、韓国 No.1を目指しま

す。 



 
 

 

次に中国市場です。富裕層を中心に消費行動が慎重な状況は続いていますが、ある意味、無駄なも

のは買わず、必要なものを必要なときに買うという健全な消費行動になったとも言えます。これは

つまり、もう元には戻らないということです。爆買いという言葉も、あまり聞かなくなりました。

時代が変わり、新たな時代になったということです。 

そうした中で、ミルボンと美容室が時代に合わせた経営戦略や政策を共有し、一緒に成長していけ

るかどうかが鍵です。現在の推定シェアは 4位ですが、この写真にあるように、当社が中国で発表

する政策への注目度は年々高まっています。 

私たちは、一人ひとりの美容師を教育することで、付加価値提案活動を軸とした政策を推進してい

ます。その中で、売れるデザイナー育成、売れる美容師育成をコンセプトにした教育イベントを世

界各国で行っています。中国では 300人を超える美容師がエントリーしており、日本を除くと最

も多く集まっている国です。業績は着実に回復し、営業利益率も上昇傾向にあるのが見てとれるか

と思います。 



 
 

 

最後に EUです。ドイツでは直販とし、他の国では 1カ国につき 1代理店として販路を拡大する予

定です。美容師への教育活動に注力している販売代理店とともに、1カ国ずつ広げていきたいと考

えています。現在はギリシャ、ノルウェーでビジネスが始まっていますが、他の国からも引き合い

があり、徐々に拡大する計画です。 

肝心のドイツでは、経験豊富なコミッションセールス体制が機能し、ヘアケア、ヘアカラーともに

好調に推移しています。若手ながら勢いのあるヘアカラーリストとアンバサダー契約を行い、質の

高いヘアカラー教育も始まっています。 



 
 

 

本日のまとめです。上期は新商品プレトワの発売延期による影響を受けながらも、国内は計画を上

回りました。また、海外の重点地域も好調で、通期業績を上方修正しました。日本国内の安定成長

と、海外での売上規模拡大・収益化の両輪で成長路線を歩んでいます。中間配当と自己株式の取得

は、ご報告したとおりです。 

 



 
 

通期業績予想の修正はご覧のとおりで、先ほど申し上げたとおり、売上高は 8億円、営業利益は 2

億 5,000万円、最終利益は 3億円上方修正しています。また、ROEは 9.3%を見込んでいます。 

 

さて、弊社ミルボンは、次年度から新たな中期事業構想をスタートします。現在、まさに構想・計

画の最中であり、現時点で皆様にお伝えできることはほとんどありませんが、少しだけお話ししま

す。 

外部環境の変化はご覧のとおりですが、次の成長ステージに向け、国内市場では安定成長の持続力

をいかに高めるか、その中で生産性および収益力をいかに向上させるかが重要な指標になります。

そのためには、ミルボンの生産性も当然重要ですが、美容室・美容師の生産性をさらに高めること

が重要だと考えています。 

また、市場環境の変化に合わせたミルボンのマーケティング活動も重要になります。サロン経営も

多様化しています。その結果が、当社の生産性や収益力の向上につながります。 

海外では、先ほどお話しした米国、EU、韓国、中国の 4つを重点地域として、成長を加速させた

いと考えています。さらに、今後の成長に向けた投資と株主還元を両立させ、ROE、ROIC を意識

した資本効率重視のキャッシュアロケーションを進めてまいります。 

まだまだ、現在の株価には満足していません。今期、皆様にも納得していただける成果をしっかり

と出し、次年度からの新たな中期事業構想をスタートさせたいと考えています。 



 
 

あらためまして、本日は会場にお越しいただいた皆様、そしてWebでも大変多くの皆様にご参加

いただき、誠にありがとうございました。 
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