
 2年連続、売上１４０％アップ！急成長を続ける葬儀社。 

チェックポイント 

□ 長期経営計画が数値に落とし込まれている 
□ 新規出店が単発ではなく、既存店に相乗効果を生み出している 
□ 客層別の会館建設で商圏拡大をしながらシェアを高めている 

※貴社がどの程度、成長するためのポイントを押えているかをチェックしてみてください。 

 「絆・感動・感謝」をテーマに掲げお葬式のお手伝いを行っている株式会社こわたり。
茨城県の稲敷郡という郡部に本社を構えている。昨年、隣町稲敷市に家族葬式場、
現在は稲敷郡に家族葬よりも一回り小さな葬儀式場を建設中である。出店戦略が
功を奏し、初年度から新規エリアで50件越え。さらに自社エリアの施行も増加した。そ
の結果、2年前は、年商1.6億円だった葬儀社が、2年で2.4億円を達成。今後の成
長戦略も明確に描かれており、注目の葬儀社の一つである。  

 同社の見所はなんといっても、スピード感だ。この2年での式場展開はまさに
スピード経営の賜物である。今後の出店候補地もすでに決まっており、この勢
いは止まることはない。それを支えているのが、長期経営計画だ。10年後の投
資計画、採算計画を作り資金繰りが悪くならないよう予め計算をしている。そ
のため新規投資に悩むことなくスピード重視の行動を行うことが出来ている。 

成長ポイント① 

新規出店が既存エリアの施行件数を伸ばす 

長期計画にもとづいたスピード経営 

 新規出店をすることで、既存エリアの施行件数を伸ばすことに成功している。
その裏側にあるのは、緻密な商圏分析と客層を意識した会館建設である。 
 どのエリアに家族葬会館を建てれば、新会館を窓口として、既存エリアの一
般葬受注を増やすことができるか、など調査をしたうえで出店を行っている。結
果として、新規出店エリアに関しても1年で50件の施行件数増を達成しただ
けでなく、既存エリアのシェアも10％アップするという結果を生んだ。 
 投資を新規エリア単体でなく、既存エリアの売上向上にも繋げることが出来
るため投資回収が早くなる。 

３つのブランド戦略で全ての客層をカバーする 
 現在、建設中の会館が、より小さな家族葬ホールだ。本店は一般葬を受けることの
出来る会館。2号店が60名程度の家族葬会館。3号店が20名程度の家族葬会館。
客層ごとにブランド戦略を行うことで、商圏エリアを拡大しながらさらにシェアを拡大する
ことに繋がっている。新たな葬儀社のドミナント戦略を垣間見ることが出来る。 

成長ポイント② 

成長ポイント③ 

会社名 ：株式会社こわたり 
会館①：茨城県美浦村 
会館②：茨城県稲敷市 
会館③：茨城県稲敷郡 
その他：生花、ギフトの内製化 
施行件数：150件 
従業員数：12名 

茨城県 こわたり 


