




■2015/3期 ２Ｑ連結PL実績

当第２四半期累計期間（2014年４月１日～2014年９月30日）は増収減益となった。売上
高、売上総利益が計画からそれぞれ約８億円、６億円下回ったが、経費の抑制により、経
常利益は約1.5億円マイナス、計画比96％の35億円となった。

主な計画対比要因は以下の通り。

売上高は主に㈱ＵＡの６，７月の計画未達により、計画比98.7％の589億53百万円となっ
た。

売上総利益は、主に㈱ＵＡの売上未達と円安等の影響に伴う売上総利益率の低下に伴
い、計画比98.0％の310億79百万円となった。

販管費は、主に㈱ＵＡの販管費の未消化・削減等により、計画比98.4％の275億88百万
円となった。

以上の結果、営業利益は計画比95.3％、前年同期比79.1％の34億91百万円、経常利
益は計画比96.0％、前年同期比79.9％の35億53百万円となった。

特別損益は、主に㈱ＵＡの減損計上の計画比減に伴い、270百万円のプラスとなったこ
とにより、四半期純利益は計画比107.6％、前年同期比80.4％の19億58百万円となった。



■単体PL実績

（説明は省略）



■単体 売上高実績 チャネル別

単体売上高は前年同期比102.5％、計画比98.4％、小売＋ネット通販既存店売上高前
期比は100.2％となった。

計画比では、主に６、７月のセール月に苦戦し、それ以外のプロパー販売月は概ね 堅
調に推移した。

チャネル別には、ビジネスユニットが増収し、アウトレットが減収となった。天候に左右さ
れずらく、カジュアルトレンドの恩恵を受けたネット通販が計画をクリアした。

売上構成比はネット通販が前年同期より0.9ポイント増加し11.2％となり、アウトレットは
0.9ポイント減少し12.3％となった。



■単体 売上高実績 事業別

全事業が増収となり、小売＋ネット通販既存店売上高前期比は、ＵＡ、ＧＬＲ、ＣＨがプラ
ス、Ｓ.Ｂ.Ｕ.がマイナスとなった。

ＵＡ事業ではメンズ、ウィメンズのカジュアルが、ＧＬＲ事業ではメンズ、ウィメンズのドレ
スおよびメンズのカジュアルが好調に推移した。

ＣＨ事業ではゴールドアイテムやシルバーアイテム、革小物などが好調に推移した。

Ｓ.Ｂ.Ｕ. は春夏商戦は全般的に苦戦したが、秋冬商戦ではドゥロワーが復調傾向にある。



■単体 売上総利益率 実績

単体売上総利益率は、前年同期比0.7ポイント減の52.1％となった。

ビジネスユニット計では、主に円安の影響に伴う原価率の上昇や仕入品の売上構成の
増加等に伴い、0.5ポイント減の56.3％となった。なお、円安の影響については、マイナス
幅が縮小傾向にある。

アウトレットは、レギュラー事業在庫の消化促進等に伴い、3.5ポイント減の31.3％となっ
た。

その他原価は、たな卸資産の増に伴う商品評価損の増等により前年同期より47百万円
増加した。



■単体 販管費実績

単体販管費率は、前年同期比0.9ポイント増、計画比0.2ポイント減の45.7％となった。

前年同期からの売上比増減要因は、出稿や交通広告の減に伴う宣伝販促費の減、新
店要員の増や昇格等に伴う人件費の増、新規事業の出店等に伴う賃借料の増、ＩＴ関連
コストや在庫増に伴う物流委託費の増によるその他販管費の増などが挙げられる。

計画からの減要因は、主に欠員・抑制等に伴う人件費の減が約2.8億円、出店一時経
費の減が約1.3億円、宣伝販促費の減が0.8億円である。



■連結・単体 ＢＳ実績

連結総資産は前年同期末比107.6％、前期末比103.8％の615億49百万円となった。

連結ＢＳの前年同期末比での差異要因は以下の通り。

流動資産は、前年同期末比110.0％の402億64百万円となった。主に業容拡大に伴うた
な卸資産の増、および現預金の減によるものである。固定資産は、同103.4％の212億85
百万円となった。これは主に新規出店に伴う有形固定資産や差入保証金の増によるもの
である。

流動負債は、同96.6％の266億91百万円となった。これは主に１年以内返済予定の長期
借入金の減や買掛金の増によるものである。

なお、連結の長短借入金残高は、前年同期末比74.9％の71億円となった。

単体のたな卸資産は、前年同期末比114.9％となり、第２四半期累計期間の単体売上
高前年同期比102.5％を上回っている。在庫効率の向上に向け、消化施策等を講じていく。



■ 連結ＣＦ実績

第２四半期末の現金及び現金同等物は、42億43百万円となった。

営業キャッシュ・フローは、２億67百万円のキャッシュインとなった。キャッシュインの主な
内訳は税前四半期純利益32億、仕入債務の増31億であり、キャッシュアウトの主な内訳
は、たな卸資産の増48億円、法人税等の支払額33億円である。

投資活動によるキャッシュ・フローは、19億77百万円のキャッシュアウトとなった。キャッ
シュアウトの主な内訳は新規出店等に伴う有形固定資産の取得13億円や長期前払費用
の支出４億円である。

財務活動によるキャッシュ・フローは、５億23百万円のキャッシュインとなった。キャッシュ
インの主な内訳は法人税の支払い等に伴う短期借入金の増27億円であり、キャッシュア
ウトの主な内訳は長期借入金の返済６億円、配当金の支払14億円である。



■2015/３期２Ｑ グループ合計出退店実績、通期見込み

第２四半期の実績：グループ合計での新規出店数：23、退店数：３、第２四半期末の店
舗数：334。

通期のグループ合計出店見込み：31、退店：７、期末店舗数：338。

2015/３期の期末店舗数は前回の見込みから１店舗の減となる。

内訳は㈱ＵＡでウィメンズシューズの新規事業であるボワソンショコラの来春の出店を
中止したためである。

連結子会社の見込みは変更なし。



■参考：㈱UA ２Ｑ累計出退店実績および通期見込み

（説明は省略）



■参考：２Q末までの出退店明細

（説明は省略）



■グループ会社の進捗

・（株）フィーゴ

２Ｑは増収減益となった。売上高は、小売の伸長等により、前年同期比109％の16億円となっ
たが、アスペジ等の新規ブランドに関わる販促費や店舗人件費の増加等により、減益となった。
お客様ニーズを取り入れた商品企画の拡充や、ウィメンズ商品の強化等により、通期では増収
増益を目指す。

・(株)コーエン（決算月：１月）

２Ｑは増収増益となった。売上高は、新規出店に伴う増収の他、既存店およびネット通販が好
調に推移し、前期比127％の40億円となった。2013年秋冬に一旦引上げた価格を2014年春夏か
ら以前のレベルに戻すことにより、お客様のご支持をいただき、計画を上回る業績となった。通期
についても増収増益を目指す。

・UNITED ARROWS TAIWAN LTD. （決算月：１月）

２Ｑは計画内の経常損失で着地。引き続き、高感度層を中心にご来店いただいており、トレンド
性の高い商品展開を拡大している。上代設定は日本の1.25倍程度としているが、お客様動向等
から、一部商品については価格を若干引き下げ、プロパー消化率を向上させる取り組みを開始し
たほか、台湾のお客様のニーズに合わせ、サイズバランスを若干大きめにシフトした。また、将
来的なシーズンMD対応に向け、ドロップシップのテストを開始。引き続き、SNSの活用や販売ス
タッフの日本国内研修等により、販売面も強化。



■重点取組課題の進捗

今期は単年度経営スローガンとして「創造的商人魂」を掲げている。このスローガンのもと、
お客様にワクワク・ドキドキしていただくことを第一に考え、社員全員が創意工夫し、当社にし
かできない付加価値を創造し続け、ブランド価値を高めることで、４期連続の最高益更新を目
指す。

スローガンの達成に向け、「商品・販売・宣伝部門連携サイクルの徹底強化」を重点取組課
題に設定。

重点取組課題の進捗説明の概要

・新規事業への取り組みとして「アンルート」の紹介

トピックとして

・下期以降の注力ポイントを説明



ファッションとスポーツを軸に編集した新規事業として、９月より「アンルート」がスタート。実
店舗として「アンルート 銀座」を東銀座に、そしてネット通販店舗をユナイテッドアローズ オンラ
インストアおよびZOZOTOWNにそれぞれオープンした。

実店舗の「アンルート 銀座」は、約６メートルの高い天井高を活かしたメゾネット構造となっ
ており、ポールや木板、金属の網などを組み合わせた、開放感のある独自の内装となってい
る。１階にはシティカジュアルウェアとしてモードテイストのオリジナル企画商品と国内外からの
仕入商品を展開。２Ｆにはシティランニングウエアとして「ナイキ」・「ニューバランス」・「デサン
ト」などの商品を展開していることに加え、シャワーやロッカーを完備したランニングステーショ
ンを併設。

写真は上段が「アンルート 銀座」の内外観。天井高を活かし、ブランドの世界観を表現する
独自の内装となっている。階段部分には黒板を設置し、おすすめのランニングルートやその日
の天候などを記載してお客様とのコミュニケーションに活用。下段が2014年秋冬の代表的スタ
イリング。当社の既存事業に比べて、モード感の強いテイストとなっている。

オープンに先駆け、９月６日には一般参加型のイベント「アンルート ザ・スナップ・アップ」を
開催。イベントの内容は、アンルートの商品を着用した複数のモデルが青山・原宿地区を
ウォーキングし、それを一般の方がスマートフォンの専用アプリを使って撮影・投稿し、採用さ
れた写真を特設サイトでリアルタイムに共有するというもの。お客様が撮影された画像がライ
ブ動画にアップされることで、イベントに参加いただきながら認知度の向上を図った。これらは
フェイスブックやツイッターなどのＳＮＳツールで広がりを見せ、ファッション感度の高い方々を
中心とした来店につながった。あわせて10月10日から20日まで「ディストリクト ユナイテッドア
ローズ」にて期間限定ショップを展開し、認知度の向上につなげている。

まだオープンして日が浅く、現在は中心となるお客様の層を見極めている段階である。今後
もアンルートならではのユニークな情報発信により、さらなる認知度向上に努めていく。



■トピック：下期以降の注力ポイント

今期上期については、売上高および売上総利益の計画未達により、経常利益がわずかながら計画
に届かない結果となった。特にセール月の売上計画未達に伴い、在庫も売上の増加率を上回って推
移している。また、新規事業についても、秋の出店を抑制した。

下期以降、これらの課題の改善に向け、５つの項目に注力。

１．「商品・販売・宣伝部門 連携サイクルの徹底強化」。今期の重点課題に掲げているが、結果とし
てはまだまだ不十分である。増税以降、お客様の商品を選ぶ目はより厳しくなっており、今まで以上に
「価格と価値のバランスの向上」が必要である。上期の売上を振り返ると、仕入品は好調だったが、裏
を返すとオリジナル商品の魅力が不十分であったとも言える。商品・販売・宣伝部門の連携を徹底し、
お客様のニーズを的確に把握した上で、半歩先を行くご提案ができるような「モノづくり」を徹底する。下
期首に開催した幹部会にて、経営より全部門に向け、期初に設定した行動計画を再度確認し、部門間
の連携について徹底するよう指示。その上で、週次、月次にて全事業の進捗を確認。これらの推進に
より、売上高と買上客数の向上を目指す。

２．「MD政策の見直し」。この数年でお客様のファッション消費に関する意識が変化し、特に今期の春
夏でそれが顕在化したと捉えている。お客様は、高い価値を感じる商品は先物でも買われると同時に、
今着たい商品は本当に必要なタイミングでしか購入されない、という傾向が強くなっている。背景にあ
るのが、気候の変動に伴うお客様の四季の捉え方の変化やセールの長期化・分散化、そして円安や
増税に伴う消費の二極化等。これらを踏まえ、当社ではシーズンMDを細分化することで店頭鮮度をよ
り向上させ、お客様満足を追及する。現在は全社統一で１年を６つの期間に区分しているが、対象とす
るお客様の感じる季節感に合わせ、事業毎に最適な区分へ見直す。これにより、最大で８区分となる
事業もある。現在調整を進めており、2015年の春夏より運用を開始。この運用により、お客様満足のさ
らなる向上を目指し、結果として定価販売比率の向上と在庫の適性化を目指す。

３．「在庫消化の促進」。今期はセール不調などに伴い、在庫の伸びが売上の伸びを大きく上回って
推移している。早期に手を打ち、適時・適所・適価にて消化を推進することで、在庫の適正化を図る。具
体的にはECモールのさらなる活用や、催事販売の規模や回数を拡大することで消化を促進。これらの
推進および２つ目で掲げたシーズンMDの見直しにより、 PLインパクトを最小限にとどめながら、



（続き）

来期中には在庫の伸び率を売上成長率以下にすることを目指す。

４．「新規事業のてこ入れ」。今春から出店を開始したアストラット、ボワソンショコラおよびＵＡ事業の
事業内事業であるボウ ＆ アローズの３事業について、秋の出店を抑制し、戦略の見直しを進めてい
る。アストラットはブランディングの強化を図る。この秋にUA10店舗でアスラット商品の展開を開始した
ほか、媒体露出の拡大やフェイスブック、インスタグラムといったSNS施策の構築により、認知度の向
上を図っている。商品面については、アストラットならではの高感度商材の開発を進めているほか、30
坪前後の小型店舗においても世界観を表現できるようなMDの改善を図っていく。ボワソンショコラは主
に認知度の向上と時代性商品の対応強化を図っている。ボワソンショコラは2010年にオデット エ オ
ディールのEC専用ブランドとしてスタートしたため、現時点では実店舗よりECのほうが認知度が高い。
まずはWEB広告等でECサイトへの集客を強化し、そこから実店舗へご案内することで実店舗の認知度
を高める。商品面では、スニーカーやフラットシューズなどの時代性商品の展開を拡充することで、より
幅広いお客様のニーズにお応えしていく。 ボウ ＆ アローズは、当初の想定より若干若いお客様のご
来店も多いため、サイズバランスの見直しや、ドレスラインを若干縮小し、スポーツラインの比重を高め
た商品ラインナップの見直し等を進めている。アストラット同様、ＵＡ店舗での展開を行うとともに、ユナ
イテッドアローズオンラインストアでもフルラインナップを展開することで、認知度の向上を図っている。
一部の新規事業については、外部の有識者による覆面調査も実施し、商品、販売面の課題抽出を
行っている。すべての事業とも、出店再開の判断には至っていないが、課題を地道に改善することに
よって、再成長への足がかりとしたい。

５．「経費コントロールの実施」。下期も、お客様の慎重な購買行動は継続すると考える。前述の通り
在庫の適性化も図る。これらを踏まえ、経費は可能な限りの効率化や合理化等を図ることで抑制する。
具体的にはコスト対効果をより厳密に踏まえた広告宣伝費の見直し、業務の効率化に伴う残業の抑制
や要員枠の見直し、店舗スタッフ向けの商品説明会を動画配信することによる出張費の抑制、その他
全ての部門における運営コストの詳細な見直しによる抑制を進める。

以上を下期の注力ポイントとして掲げることで、お客様満足のさらなる向上を図り、持続的な成長を
図っていく。



「スチュワードシップコード受入機関投資家様へのご協力・ご対応についての当社の方
針」

本年２月に政府の成長戦略の一環といたしまして「スチュワードシップコード」が策定
されました。企業の持続的成長と企業価値の向上を促す取組として、当社におきまし
ても、真摯な対応をしてまいりたいと考えます。特に原則３の「投資先企業の状況を的
確に把握すること」、また原則４の「目的を持った対話を通じて投資先企業と認識の共
有化を図ること」につきまして、事業会社として可能な限りのご協力をいたします。

原則３につきましては、短期および中長期的な業績動向といった「財務情報」に加え
、外部・内部の環境要因や経営戦略、財務戦略、ガバナンス・リスク管理体制等の「非
財務情報」につきましても、真摯なご説明をしてまいります。

原則４につきましては、当社の経営理念の１つである「５つの価値創造」に則り、投
資家の皆様に対して常におもてなしの心で真摯に対応することで、健全な信頼関係を
構築してまいりたいと考えます。また皆様との対話からいただきました貴重なご意見に
つきましては、今後の経営活動や事業活動に有効に活かしてまいります。以上の取組
により、投資家の皆様と相互理解を深め、認識の共有を図ってまいります。

当社では、今後も持続的な成長と企業価値の向上によって、すべてのステークホル
ダーの価値向上を目指してまいりますので、引き続きご指導、ご鞭撻をいただけますと
幸いです。











24



25




