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＜当期決算＞ 

・前年比で減収増益 

・計画比で増収増益 

 

＜計画比＞ 

・売上高は概ね計画通り 

・利益面では、コスト圧縮に努めたことや、 

一部費用の発生が来期以降にずれたことなどから経費が減少 

 

＜前年比＞ 

・売上高は、主要取引先における一部メーカーの帳合変更による影響あり 

・利益面では、減収により売上総利益が２億円減少、特別利益を４億円計上 
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＜総資産減少の主要因＞ 

・減収による売上債権と未収入金の減少 

 

＜純資産増加の主要因＞ 

・利益剰余金の増加 

 

＜1株当たりの純資産の増加要因＞ 

・利益剰余金の増加 

・昨年６月に自己株式の取得を実施 
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＜主な設備投資＞ 

・物流センターへの投資など 

 

＜主な財務活動＞ 

・自己株式の取得など 
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＜売上高＞ 

・前年比２２０億円減少 

 

（主な要因） 

・商品売上高 

 帳合変更による減収要因があったものの 

 組織小売業との取引深耕や新規取引により２３０億円の減少にとどまる 

・収入手数料 

 前期中に量販店向け一括センターの受託を開始したことなどにより 

 １０億円増加 
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＜ビール/和洋酒増加の主な要因＞ 

・酒類分野の提案強化による、新規取引の増加 

 

＜嗜好・飲料/麺・乾物減少の主な要因＞ 

・一部メーカーの帳合変更 
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＜エリア別売上高＞ 

・関東・東海・関西の三大都市圏で全体の約８０％ 

・減収により、全国的に前年比マイナス 

・四国は、主要取引先の店舗増により増加 
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＜売上総利益＞ 

・前年比２億円の減少 

 

（主な要因） 

・商流関係 

 減収の影響が大きく前年比７億円の減少 

 売上総利益率は、５．１％から５．２％へ改善 

・物流関係 

 新たな量販店向け一括センターやギフトセンターの受託などにより 

 前年比５億円の増加 
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＜販売管理費＞ 

・前年比ほぼ横ばい 

 

（主な要因） 

・東海地区における物流センターの新設などで物流経費は増加 

・貸倒懸念債権額の減少により引当金の戻入益を計上 
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＜営業利益＞ 

・前年比２億円の減少 

 

＜経常利益＞ 

・前年比１億円の減少 
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＜当期純利益＞ 

・前年比３億円の増加 

 

（主な要因） 

・物流センターなどの売却により、特別利益を４億円計上 
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＜配当＞ 

・基本方針：継続的に安定配当を行っていくこと 

・期末配当は基本方針並びに当期の業績を勘案し、計画から５円増配の４０円 

・中間配当と合わせて、年間配当金は１株当たり７５円 

・来期計画は中間・期末それぞれ３７．５円の年間７５円を計画 
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＜１８年３月期計画＞ 

・売上高は重点企業と取引深耕を進めることで増収 

・利益面では、営業利益、経常利益ともに増益を見込む 
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＜中期経営計画進捗＞ 

・中期経営計画 ３つの重点戦略 

（１．中核事業の拡大深耕） 

 ・既存取引先との取引拡大や新規顧客の獲得により計画達成 

（２．ナンバー1戦略） 

 ・ＥＣ事業、ブランド商品開発事業の体制整備 

 ・酒類分野、ギフト分野での売上拡大 

（３．価値追求・機能強化） 

 ・リンベル㈱との業務提携 

 ・リードオフジャパン㈱との資本業務提携 

 ・戦略的パートナーと連携して卸機能を強化 
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＜第100期ミッション＞ 

 

・新たな歴史を積み上げていくために、優良顧客・メーカーとの取引深耕・拡大を進め、 

 既存事業の生産性とクオリティを高めていきます 

 

・「生活者」「消費者」のニーズを捉え、付加価値の高い新しい分野の育成を推進していきます 
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＜取引先政策＞ 

・優良顧客との取引深耕による取引拡大 

 

＜取引先上位１００社＞ 

・売上高構成比９０．１％ 
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＜仕入先政策＞ 

・優良メーカーとの取引深耕による取引拡大 

 

＜仕入先上位１００社＞ 

・仕入高構成比９３．６％ 



 

＜ギフトＮｏ１への取組み＞ 

 

・ギフトＮｏ1へ向けた取り組みとして、ギフトプラスシステムの提案推進 

・同時にギフト商品の品揃え強化を推進 

・ギフト受注は、ＦＡＸや注文書を用いた方法から、急速にＷＥＢへシフト 

・ギフトプラスシステムでは、注文からお届けまでを一括して管理 
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＜物流の取組み＞ 

 

・物流専門企業と連携した物流改革を開始 

・ハイクオリティ・オペレーションの推進 

・営業倉庫を含めた、拠点の統廃合 

・配送の効率化に向けた取り組み 
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＜商品開発事業の推進＞ 

・当社の特徴であるブランド商品開発事業を引き続き強化 

・2017年３月期はフレンチの巨匠「ジョエルロブション」とプレミアムアイスバーを共同開発 

・「ショコラ」「ストロベリー」「キャラメル」の３種類をセブン-イレブンにて発売し好評 

・2018年３月期は和菓子、和惣菜の強化、おせち 和の展開、和洋折衷商品の拡充 

 



 

＜ＭＤ機能の強化＞ 

 

・地域産品プロジェクト 

 地域産品の地産全消を目指した取組みとして、引き続き注力 

 兵庫、京都、香川、愛媛、高知、岡山、北海道、東京、和歌山、大阪の10都府県の 

 セレクション企画を実施 

 

・ワイン＆スピリッツ 

 2016年12月に資本業務提携を締結したリードオフジャパンとの協業推進しＭＤを強化 

 

・ヘルス＆ビューティー 

 健康志向の高まりやオーガニック＆ナチュラル志向の浸透から市場が拡大 

 甘味料に罪悪感のある方を中心に「砂糖、添加物不使用」の自然な甘味料として「ネイチャース  

 イートソース」の提案や、ビオワインの提案を推進 
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＜マーケティング機能の推進＞ 

 

・商品周辺のマーケティング機能を推進 

・第1弾として、デジタルサイネージを活用した新たな店頭マーケティング「Ｅ－ＰＯＰ」の提案をスタート 

・惣菜、生鮮売場の活性化と、ＮＢ商品の価値訴求を同時に行うビジネスモデル 

・当社がＥ－ＰＯＰモニター及び番組受信機を提供・設置し、販促番組の制作・配信を行う 

・関東圏のスーパーマーケットから提案を開始し、順次エリア拡大 
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＜惣菜デリカの取組み＞ 

 

・本年４月に惣菜事業部を新設 

・ＳＭは家庭内で料理するための商品を買いに来る場所であったが、 

 これからは「食事を買う場所」「食事をする場所」に変わっていくと考えられる 

・日本型ミールソリューション、ホームミールリプレースメントの進行 

・惣菜・デリカの強化を進め、原料調達・商品開発から、人材不足に対応した売場のオペレーション 

 改善までトータルの提案を推進 
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