
本⽇は、2021年12⽉期第2四半期の決算および
通期の業績⾒通しと下期の取り組みについてご説明いたします。



まず、連結の業績についてご説明いたします。



化粧品市場全体は、前年の反動が⾒られるものの依然として縮⼩傾向。

インバウンドを除く国内消費は、3度⽬となる緊急事態宣⾔等による店舗休業や時短営業、
外出⾃粛の要請による影響がみられます。

このような状況のなか当社グループは、4⽉にFUJIMIをブランドポートフォリオに加え、
10ブランドでの展開をスタートさせました。

第2四半期の業績についてですが、グループ連結では、好調なポーラ海外の売上成⻑に加え、
各ブランドのECが伸⻑し増収・増益となりました。
海外事業は、海外ブランドの損失改善も進みグループ全体で⿊字化しています。

下段では、連結売上⾼の⽉次推移の前年⽐をお⽰ししています。
昨年の4⽉から5⽉にかけて全国的な店舗休業や時短営業を⾏った影響で
対前年で⾼い伸びとなっていますが、
当期の緊急事態宣⾔は期⾸の想定以上に⻑期化し、
国内店舗事業の回復ペースに⼤きく影響を与えています。

当第2四半期においても、緊急事態宣⾔などの対象地域では⼀部の店舗が休業した他
カウンセリングやエステなど営業活動への影響が発⽣しています。



ここからは、連結PLについてご説明いたします。

売上原価率は、ポーラの⾼価格帯商品の売上構成⽐が⾼まり良化しています。

販管費は、前年同期において、新型コロナ対応に関連する費⽤を特別損失に
振り替えた影響もあり、⼈件費を中⼼として増加しています。

販売⼿数料が減少していますが、これは、昨年の委託販売売上の減収により、
当第2四半期において、売上⾼に占める⼿数料の割合が低下したことによるものです。

この結果、営業利益率は前期の7.0%から10.2％となりました。



営業利益以下についてですが、
営業外収益は、為替差益により増加しています。

また、当期においても昨年同様、新型コロナウイルス関連の店舗休業に関する費⽤を
特別損失に振り替えております。

以上の結果、純利益は70億円となりました。



純利益の増減要因について、グラフでお⽰ししています。

ご覧のように、増収による粗利増に加え、為替差益と、昨年にあった特別損失の減少により
⼤幅な純利益の増加となりました。



次に、セグメントの状況についてです。



セグメント別の結果は、ご覧の通りです。

ビューティケア事業は増収・増益となり、詳細につきましては、のちほど
各ブランド別にて説明いたします。

不動産事業につきましては、⾼い稼働率を維持していますが、
⼀時的なメンテナンス費⽤の発⽣により減益となりました。

その他事業は、ビルメンテナンス事業の受注の増加により増収、増益となりました。



ブランド別の結果ですが、

売上⾼については、オルビスを除く全てのブランドで前年同期を上回りました。

営業利益について、増益の主たる要因は粗利益の増加と、
ポーラにおいて、利益率の⾼い国内ECと海外の売上構成⽐が⾼まったことによるものです。

Jurliqueは、昨年よりビジネスモデルを直営化した中国が引き続き好調を継続し増収、
損失改善も進んでいます。



ポーラの委託販売チャネルは、新規のお客さまに向けては、新商品をきっかけとした
接点づくりを 進めています。
⼀⽅ 既存のお客さまについては、エステが、ロイヤリティの⾼い
既存のお客さまを中⼼に回復しています。

注⼒しているECは、前年同期⽐プラス68%と引き続き⾼い成⻑率です。
リンクルショットやホワイトショットなど、差別性の⾼い主⼒スキンケアでの
新規のお客さま獲得が進んでいます。

海外は、中国において3⽉に発売した新B.Aを軸にプロモーションを展開し
更なるブランド認知の拡⼤に取り組んでいます。
オンライン・オフラインともに伸⻑し、前年同期⽐プラス96%と好調を継続しています。

利益⾯では、昨年、店舗休業にかかる固定費約4億円を特別損失へ振替えた
影響がありつつも、原価率低下などにより2.3倍の増益とすることができました。



オルビスブランドは、減収・減益となりました。

戦略商品であるオルビス ユードットや4⽉に発売したUVケアの売上は好調で、
商品の平均単価は前年同期を上回っています。
スキンケアでのコアターゲットの獲得と構造良化は進捗していますが、
減収の要因は、既存のお客さまの稼働の低下によるものです。

利益⾯では、減収に伴う粗利の減少に加え、昨年、店舗休業にかかる
固定費約5億円を特別損失に振り替えた影響を受けています。



Jurliqueブランドは、重点市場である中国が、
ジュリーク本社によるダイレクトなブランド管理の成果により好調を継続しています。
オンラインでは、SNSを積極活⽤しデジタルマーケティングを強化、
オフラインは、リアルならではの価値提供により、ライフタイムバリュー向上を果たしています。

利益⾯では、構造改⾰による固定費の削減で損失改善が進んでいます。

H2O PLUSブランドは、取引先が順次営業を再開したことにより、
アメニティ事業が回復し始めました。



育成ブランドは、店舗を主⼒とするTHREEブランドは緊急事態宣⾔の影響を受け
苦戦が続いていますが、昨年の全国的な休業の反動により、増収となりました。

ECブランドのDECENCIAは、昨年獲得した新規のお客さまの積み上げにより
増収を継続しています。



冒頭でも触れましたが、当第2四半期より、新たにFUJIMIブランドを育成ブランドに加え、
当社のブランドポートフォリオは現在、ご覧のとおりの10ブランドで構成しています。



FUJIMIは、2⽉の決算発表時にブランドのご紹介をさせていただきましたが、
独⾃の美容分析に基づくパーソナライズされた商品を、
ECにおいてサブスクリプションで販売しています。
6⽉には、認知拡⼤とブランドステージの引き上げを狙い、
初めての試みとしてテレビCMを放映しました。

FUJIMIの連結影響につきましては、これからご説明します⾒通しのページでお⽰しします。



続きまして、今期の⾒通しについてご説明いたします。



通期計画は、FUJIMIの連結影響を反映し⾒通しを精査いたしましたが、
期⾸の計画を据え置きました。



こちらのページでは、下期単独の計画値をお⽰ししています。

FUJIMIブランドの連結影響につきましてはページ下段に記載しておりますが、
売上⾼で13億円のプラス、営業損失で10億円となります。

緊急事態宣⾔の⻑期化による先⾏き不透明な市場環境が続いておりますが、
好調なポーラブランドの国内EC事業、海外事業強化による利益構造の良化を中⼼に
リカバリーを図り、期⾸計画の達成を⽬指してまいります。



続いて下期以降の取組みについてご説明いたします。



ポーラの国内事業では、新規のお客さま獲得と既存のお客さまの活性化に注⼒します。

新規のお客さまにおいては、ECでの継続的なお客さまの獲得に加え、
ビューティーディレクターによるワークショップやカウンセリングなど、昨年より進めている
ビューティーディレクターのオンライン領域での活動を、⼀層強化します。
またアプリの開発など、新たに潜在顧客とのデジタルでの接点づくりと、
顧客導線の整理も進めています。

既存のお客さま向けには、カウンセリング、エステを軸にした価値提供でリピートを促進します。
強みであるお客さまとの関係性の強化を、オンラインも活⽤しチャネルシームレスに進めます。

商品⾯では、B.Aシリーズより新商品を投⼊します。
既存の主⼒スキンケア商材と連携したキャンペーンも実施し、B.Aシリーズで
お客さまの購買を活性化します。

また、トピックスとして掲載していますが、委託販売チャネルにおいて新たなビジネスモデルを
スタートします。
委託販売組織の⼀部を法⼈化し、プロ意識の⾼いビューティーディレクターの確保と育成が
継続的に⾏える体制を整え、持続可能なビジネスモデルへ進化させていきます。



ポーラの海外事業において、最重要マーケットは 中国です。
7⽉より、海南島免税店に初出店しました。
注⽬度が⾼いエリアで、厳しい競争環境ではありますが、
今回の出店を⽪切りに、中国免税市場において顧客接点を拡⼤させ、
ポーラブランドのブランド認知を更に⾼めていきます。

好調を継続している中国本⼟では、オフライン・オンラインともに注⼒し、
新B.Aでのブランド認知拡⼤にマーケティングを集中します。



オルビスは、コアターゲットの獲得により構造良化が進む⼀⽅、課題は
既存のお客さまの稼働低下です。

好調な新規のお客さまについては、オルビスユードットでの獲得を継続して強化し、
定期販売への誘導によりリピート化を進めます。

既存のお客さまは、購⼊点数の回復を狙います。
ベストコスメを受賞しているリンクルホワイト UV プロテクター、そしてオルビスユードットといった
⾼付加価値のスキンケア戦略商材で集中的にアプローチし、ライフタイムバリューの向上に
取り組みます。

Jurliqueは、重点市場である中国において、
オンラインではKOL、KOCを活⽤しデジタルマーケティングを推進、
オフラインでは、ポイントプログラム、VIP顧客向けのイベント開催など
ブランドロイヤリティの向上とライフタイムバリューの最⼤化に注⼒します。

H2O PLUSは、ECにおいて投資効率を向上させ、収益構造の良化を図ります。



最後に育成ブランドです。

THREE、 アンプリチュード、イトリン、ファイブイズム バイ スリーは、損失改善に向け
抜本的な構造改⾰を進めています。
店舗やバックオフィスの統合により、ブランド運営を効率化し、固定費の削減を進めます。
その⼀環として下期より、ファイブイズム バイ スリーのブランド運営を
THREEに統合してまいります。

DECENCIAは、顧客数を積み上げ、定期会員数を継続的に増加させることで
成⻑基盤を構築します。

FUJIMIは、マーケティング投資を強化しブランド認知を拡⼤します。

説明は、以上になります。












