
1 



2 



3 

■2015/３期３Ｑ 連結・単体PL実績 

   当第３四半期累計期間（2014年４月１日～2014年12月31日）は、主に秋冬商戦の苦戦
により、増収減益となった。この動向を踏まえ、２月５日に業績の下方修正を行なった。 

   連結売上高は、グループ全社で増収したものの、当初計画からは35億円程度のマイナ
スとなった。 

 売上総利益率は、主に円安の進行、仕入品売上構成の拡大や３Ｑ以降の値引きの増加
等に伴い、前年同期比0.6ポイントマイナスの53.9％となった。 

   販管費率は、 主に新店や新規事業に伴う人件費の増や、在庫の増加に伴う物流費等
の増加により、前年同期比1.1ポイント増の44.0％となった。 

   以上の結果、営業利益は前年同期比87.6％の95億77百万円、経常利益は前年同期比
88.2％の96億63百万円、四半期純利益は前年同期比90.1％の57億60百万円となった。  
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■単体 売上高実績 チャネル別 

  単体売上高は前年同期比101.3％、小売＋ネット通販既存店売上高前期比は98.8％と
なった。 

   ビジネスユニットは小売、通販とも増収、アウトレットは減収となった。 

   小売＋通販既存店売上高前期比は、主に秋冬商品の苦戦に伴いマイナス。 

   ネット通販はカジュアル商品の伸長等により好調に推移した。 

   売上構成比はネット通販が前年同期より0.7ポイント上昇し11.5％となり、アウトレットは
0.4ポイント低下し12.4％となった。  
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■単体 売上高実績 事業別  

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

  ＵＡ事業では、小売既存店前期比ベースでメンズ・ウィメンズともドレス部門がマイナス、
カジュアル部門がプラスとなった。 

  ＧＬＲ事業では、小売既存店前期比ベースでウィメンズがマイナス、メンズがプラスとなっ
た。 

   クロムハーツ事業ではシルバーアイテム、ゴールドアイテム、パーソナルオーダー等が
好調に推移した。 

   Ｓ.Ｂ.Ｕ. は全般的に苦戦した。ドゥロワーは既存店前期比がプラス。  
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■単体 売上総利益率実績  

  単体売上総利益率は、前年同期比0.8ポイント減の53.4％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、仕入品の売上構成の
増加等に伴い、0.8ポイント減の57.0％となった。 

   ３Ｑのみでは、これらの要因に加え、値引き販売の増加に伴い、1.1ポイント減の58.2％
となった。 

   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、2.2ポイント減の33.4％となっ
た。 

   ３Ｑのみでは、アウトレット専用品の売上シェアおよび売上総利益率の改善によりマイナ
ス幅が縮小した。   
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■単体 販管費実績  

   単体販管費率は、前年同期比0.8ポイント増の42.8％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、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。 

   当初計画からは約13億円の減となった。減の要因は、主に欠員・抑制等に伴う人件費
の減が約6.5億円、出店一時経費の減が約1.4億円、宣伝販促費の減が1.1億円、変動費
の減が3.5億円である。  
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■連結・単体 BS実績  

  連結総資産は前年同期末比108.7％、前期末比118.1％の700億04百万円となった。  

  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111.3％の487億86百万円となった。主にたな卸資産や未収
入金の増によるものである。固定資産は、同103.2％の212億17百万円となった。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101.9％の320億20百万円となった。これは主に短期借入金の増や１年
以内返済予定の長期借入金、未払法人税の減によるものである。   

  連結の長短借入金残高は、前年同期末比108.8％の125億50百万円となった。 

   単体のたな卸資産は、前年同期末比116.8％となり、第３四半期累計期間の単体売上
高前年同期比101.3％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。
後半に在庫消化施策の進捗と今後の見通しを説明。 
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■ 連結ＣＦ実績  

 第３四半期末の現金及び現金同等物は、57億66百万円となった。 

 営業キャッシュ・フローは、20億89百万円のキャッシュアウトとなった。キャッシュインの
主な内訳は税前四半期純利益92億、仕入債務の増40億であり、キャッシュアウトの主な
内訳は、たな卸資産の増79億円、法人税等の支払額57億円である。 

 投資活動によるキャッシュ・フローは、29億82百万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21億円や長期前払費用
の取得４億円である。 

 財務活動によるキャッシュ・フローは、54億07百万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短期借入金の増81億円であり、キャッシュアウトの主な内訳は配当
金の支払20億円、長期借入金の返済６億円である。 



■2015/３期３Ｑ グループ合計出退店実績、通期見込み  

   第３四半期の実績：グループ合計での新規出店数：27、退店数：５、第３四半期末の店
舗数：336。  

   通期のグループ合計出店見込み：31、退店：９、期末店舗数：336。 

   2015/３期の期末店舗数は前回の見込みから２店舗の減となる。 

   内訳は㈱ＵＡのハイウエイストア２店舗の退店によるものである。 

   連結子会社の見込みは変更なし。 
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■参考：㈱UA ３Ｑ累計出退店実績および通期見込み   

   （説明は省略）  

 

11 



■参考：３Q末までの出退店明細   

  （説明は省略）  
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■参考：３Q末までの出退店明細   

  （説明は省略）  
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■グループ会社の進捗 

・（株）フィーゴ 

   ３Ｑ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106％の24億円となっ
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、売上の拡大を
図る。 

 

・(株)コーエン（決算月：１月） 

  ３Ｑ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132％の60億円となった。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） 

   ３Ｑ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。SNSの活用やスタンプカードの導
入等により、販売面も強化。  
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■2015/３期通期 連結・単体 修正計画  

   2014年秋冬商戦の苦戦に伴い、業績見通しを下方修正。 

   連結売上高は、2014年秋冬商戦当初以降の苦戦に伴い、当初計画から59億円マイナスの
1,300億円を見込む。 

   売上総利益は、売上減や円安に伴う原価上昇、値引きの増等に伴い、計画から49億円マイナ
スの678億円億円を見込む。 

   販管費は、人件費、宣伝費、変動費等の削減および減に伴い、計画から15億円マイナスの570
億円を見込む。 

   以上の結果、経常利益は計画から32億円減の110億円、純利益は21億円減の61億円を見込
む。    

なお、期末の配当予想の変更はなし。    
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■参考：単体PL 修正計画  

   （説明は省略）   
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■単体 通期売上高 修正計画  

  （説明は省略）  
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■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、「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し、各種の施策に取り組んだ。 

  これらに加え、主に下期より、新たに発生した課題への対策を講じてきた。 
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■参考：下期以降の注力ポイント   

   スライドの上から５つの項目が「下期以降の注力ポイント」である。 

   これらに加え価格戦略についても、現在見直しを進めている。 
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■３Ｑにおける重点施策の進捗説明    

   今回は、「ＭＤ政策の見直し」、「価格戦略の見直し」 、そして「在庫消化の促進」 

   について、施策の詳細と現段階での進捗を説明。 

    



  ■１．ＭＤ政策の見直し 

  見直しの背景：お客様の消費意識・行動が変化している。現在のお客様には、「価値ある物で
あれば、先物でも買いたい」という意識と、「今すぐ着られる物が欲しい」という意識が共存して
いる。シーズン途中の値引き販売の増加やセール開始時期の分散化、段階的なセールオフ率
の拡大などにより、価格への信頼が低下していることが要因の一つにあると考えている。また
気候の変動によって夏から秋、冬から春へのシーズン端境期が長期化し、お客様の体感気温
と店頭に並ぶ商品にギャップが生じていることも影響していると見ている。2014年は春夏セー
ルにおいてこの現象が顕著に表れ、６月、７月の既存店売上高の対前年マイナスにつながっ
た。 

  もう一つの背景として、セール売上に傾倒した仕入・売上計画による在庫増加リスクの顕在
化がある。６月末から８月のセール売上拡大に向けて夏物商品の在庫に厚みを持たせたもの
の、前述したセール時期の苦戦により、在庫増加につながる結果となった。 

 

  これらの問題の改善に向けて取り組んでいるのが、ＭＤの細分化＝「８シーズンＭＤ」の導入
である。これまで「梅春」・「春」・「夏」・「初秋」・「秋」・「冬」の６シーズンに区分していた商品計
画を、「梅春」・「春」・「初夏」・「盛夏」・「晩夏」・「初秋」・「秋」・「冬」の最大８シーズンに細分化す
る。季節感にあわせてシーズンを細分化し、それぞれにあわせた商品群と必要な数量を定義
する。この区分は事業特性によって微調整し、それぞれのお客様層に適合させている。 
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 ■１．ＭＤ政策の見直し（続き） 

  「８シーズンＭＤ」では、気温の変化とシーズン区分を連動させ、各シーズンで必要になる商品
やお客様のモチベーションを定義している。 

 

  シーズンを細かく区分することで、季節の移り変わりと合わせて、きめ細かく商品を入れ替え
ることができる。常にお客様にワクワク・ドキドキを感じていただける新鮮な売場を作り、定価販
売の比率を高めることが狙いの一つである。 

 

  シーズン細分化で短縮化される商品ライフサイクルに合わせて、シーズン毎の必要在庫量を
見極める。各シーズン内で消化推進することで、在庫増加を抑制していく。 

 

  「８シーズンＭＤ」の運用により、セール売上に頼らない仕入・販売計画を構築し、定価販売比
率の向上と在庫増加の抑制につなげていく。 

22 



 ■２．価格戦略の見直し   

   昨今の円安に伴う仕入原価上昇の対策として、2013年の秋冬より、商品のクオリティアップ
を前提として平均５～10％程度の値上げを行なった。この価格改定に対して2014年秋冬商品
から売上にマイナスの影響が出ており、特に実売期となる10月以降の売上苦戦につながった
ものと考えている。 

 

   秋冬商品の価格設定について、事業・アイテム別に2013年と2014年の展開価格帯の比較分
析を行なったところ、大きな傾向が見えてきた。好調アイテムについては、前年の売れ筋価格
帯をそろえた上で、そこに付加価値をつけた高価格帯商品が加わることで、好結果につながっ
たケースが多く見られた。一方、不調アイテムについては、前年の売れ筋価格帯を外した商品
構成となっており、付加価値をつけて価格帯を上げたものの、前年の売れ筋商品による売上を
十分にカバーすることができなかった。これは、お客様に満足していただけるクオリティを追求
することに注力したものの、お客様が各ブランドに期待している価格帯への意識が薄くなってし
まったことが要因と捉えている。2015年春夏商品からは、そこをしっかり意識した慎重な値付け
を行なっていく。 

    

   付加価値をつけ、価格を上げて成功した事例として、「ビューティ＆ユース」、「グリーンレー
ベル リラクシング」のカシミヤニットがある。原材料や生産背景を吟味して商品のクオリティを
向上させ、消費増税分を含めてそれぞれ15％、20％の値上げを行なったものの、今年１月末
時点でそれぞれ前年の約19％増、140％増の販売点数を残している。これはプルオーバー型
ニットのトレンドに対して十分な在庫を準備したことも背景にあるが、商品の価値に対してお客
様にご納得いただけた結果だと捉えている。売れ筋価格帯の確保に加え、このような価値ある
アイテムの創出にも引き続き取り組んでいく。 
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 ■２．価格戦略の見直し （続き） 

   以上の背景を踏まえた今春夏以降の商品・価格設定の基本的な考え方 

 

  まず各ブランドにおいてアイテム・品番単位で価格の見直しを行う。2014年を振り返り、クオリ
ティを上げて付加価値をつけることで値上げが可能な物と、お客様が期待する価格帯への見
直しが必要な物を精査する。 

 

  各アイテムで売上の中心となる価格を認識し、そこを含めた展開価格帯を設定する。売れ筋
価格をしっかり押さえた上で、クオリティを上げることで高い価格でもご支持いただける商品開
発にも注力する。 

 

  「８シーズンＭＤ」に基づき、これらの商品をシーズン区分別に適量・適価で品ぞろえする。常
に新鮮な商品提案によって定価販売比率を高め、セール売上に頼らない売上構築を図る。 

 

  この取り組みと並行して、日本およびチャイナ＋１の生産国拡大、自社輸入の拡大などの原
価低減策を強化。これらの施策により、原価の上昇を可能な限り抑制する。 
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 ■３．在庫消化の促進 

  在庫増加の背景：2013年からの急速な円安の進行により、今までと同水準のロットを確保する
ため調達額が増加した。そのため、売上に対する在庫の急速な増加を容認することとなり、結
果として管理・統制に甘さが生じ、不要な在庫が増加した。 

  また、増税前の駆け込み需要に対応した在庫の積み増しによっても、通常以上の売れ残りを
発生させる要因となった。さらに、前述のとおり、セールに対するお客様の意識の変化も、在庫
消化にマイナスに作用した。 

   これらの状況により、3Q末の単体たな卸資産は前年同期に比較し、約17％の増加となった。
この増加分の多くは2014年春夏とそれ以前の商品である。これらの過去在庫をメインに約20億
円分を追加消化していく。   

 

  消化施策：まず、消化の主体となるアウトレット店舗を今期の下期から来期にかけ、３店舗新
規出店する。昨年の11月には岐阜県の「土岐プレミアムアウトレット」へ契約面積170坪強のア
ウトレット店を出店した。また、今年の７月には富山県の小矢部へ契約面積160坪のアウトレット
店を出店する。さらに来期中にあと１店舗のアウトレット店を出店することが内定している。これ
ら３店舗のフル稼働により、損益にマイナスインパクトを与えずに10億円規模の在庫消化が可
能になると考えている。さらに、大型催事やECにて追加消化を実施することにより、PLへのマイ
ナスインパクトを可能な限り抑制する。これらの施策により、来期は20億円分の追加消化コスト
を含めた上で、全社で増益を目指す。 

  アウトレット以外の大型催事販売等については、基本的に来期１年限りの限定的な施策とする
ことにより、ブランド価値の低下を招かないよう留意する。 
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 ■３．在庫消化の促進（続き）  

   今後の在庫効率改善に向けた施策：まずは、前述の通り、キャリー在庫の徹底的な消化
促進を行うことにより、在庫内容の改善を図る。加えて、価格と価値のバランスの向上による
プロパー消化率の向上や、シーズンMDの細分化および計画精度の向上に伴う在庫効率の
向上を図ることにより、在庫回転の悪化に歯どめをかける。 

   今期第３四半期末の単体たな卸資産の前年同期比は117％だったが、このうち、2014年の
秋冬商品については、105％程度となっており、新規投入の商品から抑制を進めている。 

 

  スライド下段は売上ベースでの在庫回転の推移を示したものである。今期は一旦６回転前
後になる見通しであるが、各種の施策を講じることにより、2009年から2011年にあったような
低水準の回転を回避する。 

 

   今期から来期にかけて、変化の激しい外部環境・消費環境に十分対応できるような様々な
施策を講じることにより、安定的な成長を目指す。 
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■補足：資本政策について  

   当社では中期経営計画および長期ビジョンにおいて、連結ROE20％以上の方針を掲げて
いる。 

 

   この方針に則り、資本効率の向上を図るため、2015年２月６日より４月末までの期間で上
限60億円の自社株取得を実施する。また、今回業績修正を発表したが、今期末の１株当り
配当額は据え置く予定である。 

 

  これらに伴い、2015年３月期の連結ROEは20.0％、配当性向は38.9％、総還元性向は
137.3％程度となる見込みである。 

 

  当社では、当社にかかわる全てのステークホルダーの皆様の価値向上を目指し、今後も
継続的な資本効率の向上を目指す。 
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