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■2019/３期１Ｑ 業績総括

（スライド資料の通り）
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■連結ＰＬ実績

当第１四半期連結累計期間（2018年４月１日～2018年６月30日）は、増収増益となった。

連結売上高は、前年同期比103.3％の363億円となった。㈱UAおよび㈱コーエン等が好調に推
移し、販売チャネルでは各社ともネット通販が伸長した。

売上総利益率は前年同期から0.6ポイント改善し、54.8％となった。値引ロスの低減等により、
㈱UAのビジネスユニットやグループ会社の売上総利益率が改善した。

販管費率は、前年同期から0.4ポイント上昇し、47.7％となった。㈱コーエンでのテレビCM放映
に伴う宣伝販促費の増、㈱UAでの物流移管コストの増等が挙げられる。

以上の結果、経常利益は前年同期比105.6％の26億円となった。また、主に減損損失の減によ
り、四半期純利益は前年同期比113.4％の15億円となった。

なお、１Ｑの経常利益は上期の計画値である22億円を上回っているが、２Ｑで１Ｑに未消化で
あった固定費が発生する可能性があるため、上期計画の修正はしていない。
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■単体 売上高実績 チャネル別

単体売上高は前期前年同期比103.2％、既存店売上高前期比は106.9％となった。

単体の第１四半期については、前期末に撤退した事業の売上マイナスが10億円程度あったが
、それを踏まえても増収となった。

既存店売上高は小売、ネット通販とも前年同期を上回って推移した。

ネット通販の売上構成は18.7％、アウトレットは14.9％となった。

既存店客数について、小売、ネット通販ともに前年同期を上回り推移した。
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■単体 売上高実績 事業別

第一事業本部、第二事業本部とも増収し、既存店売上高が前年同期を上回った。

第一事業本部の好調カテゴリーはメンズカジュアルおよびウイメンズ全般、第二事業本部の好
調カテゴリーはウイメンズ全般であった。
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■連結売上総利益率実績

売上総利益率は、前年同期から0.6ポイント改善し、54.8％となった。

各事業の売上総利益率の増減等が連結売上総利益率に与えた影響は次の通り。

㈱UA ビジネスユニットによる影響はプラス0.1ポイント。ビジネスユニット自体の売上総利益率
の前年同期差はプラス0.1ポイント。値引ロスの低減等による改善。

㈱UA アウトレット等による影響はマイナス0.1ポイント。アウトレット等自体の売上総利益率前年
同期差はマイナス0.8ポイント。１Ｑは催事販売等の一時的な増加により低下するも、通期では改
善見込み。

㈱UA その他原価による影響はプラス0.1ポイント。商品評価損の減等による。

その他、子会社動向等に伴う影響はプラス0.5ポイント。CHJPや㈱コーエンで売上総利益率が
改善。CHJPは前期６月に実施した価格改訂の影響等による。㈱コーエンはプロパー（定価）販売
好調等による。
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■連結販管費実績

販管費は、前年同期比104.0％、販管費率は前年同期から0.4ポイント増の47.7％となった。

売上比における前年同期からの主な増減内容は次の通り。

宣伝販促費：㈱コーエンのテレビCM放映による増。

その他の販管費：㈱UAの物流倉庫再編に伴う一時的なコストが２億円弱発生したが、備品・消
耗品費、修繕費、出店一時経費等の固定費が前年から低減し、売上比は前年並みとなった。
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■連結BS実績

連結総資産は前年同期末比100.1％、前期末比103.2％の692億円となった。

前年同期末との主な差異要因は以下の通り。

流動資産は、前年同期末比96.9％の449億円となった。これは主に未収入金の増およびたな卸
資産、繰延税金資産の減によるものである。固定資産は、同106.7％の243億円となった。これは
主に有形固定資産および繰延税金資産の増、減価償却による減によるものである。

流動負債は、同93.0％の295億円となった。これは主に短期借入金、一年以内返済予定の長期
借入金の減、未払金の増によるものである。

固定負債は、同74.7％の49億円となった。これは主に長期借入金の減によるものである。

長短借入金の残高は、同58.6％の90億円となった。

たな卸資産は、同96.0％の264億円となった。第１四半期の売上高前年同期比は103.3％であり
、売上の伸びを大きく下回った。
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■ 連結ＣＦ実績

１Ｑ末の現金及び現金および現金同等物は、59億円となった。

営業キャッシュ・フローは、５億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25億円、減価償却費４億円であり、キャッシュアウトの主な内訳は、たな卸資産の
増16億円、賞与引当金の減14億円、その他流動負債の減９億円である。

ちなみに前年から営業キャッシュフローが大きく減少しているが、これは前期末に計上した期末
賞与の支払いや４Ｑに実施した中長期に向けた戦略コスト投入分の支払いが発生したためであり
、税前四半期純利益は増加している。

投資活動によるキャッシュ・フローは、23億円のキャッシュアウトとなった。キャッシュアウトの主
な内訳は有形固定資産の取得20億円である。物流に関わる設備投資等により、前年よりキャッシ
ュアウトの額が増加している。

財務活動によるキャッシュ・フローは、25億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45億円であり、キャッシュアウトの主な内訳は、配当金の支払14億円、長期
借入金の返済５億円である。
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■グループ合計出退店 １Ｑ実績、通期見込み

１Ｑ実績：グループ合計での新規出店数：７、退店：１、期末店舗数：353。

通期見込み：グループ合計での新規出店数：25、退店：16、期末店舗数：356。

期末店舗数見込みは前回の説明会から１店舗増加している。要因は㈱コーエンの退店１店舗
の減による。

注）上記以外に新規出店、退店見込みも３店舗ずつ増加している。これは既存店の改装等に
よる取り扱い商品区分の変更により、IR上、退店・新店扱いとする店舗（＝既存店扱いにしない
店舗）が３店舗発生見込みであるため。
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■参考：㈱ＵＡ ストアブランド別出退店実績

（説明は省略）
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■参考：グループ会社別出退店実績 個別明細

（説明は省略）
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■グループ会社の進捗

・（株）フィーゴ

１Ｑは減収減益となった。売上高は、前年同期比98％の５億円。当初計画から１Ｑは減収減益の見込みであり、
売上・利益とも計画を上回り進捗。卸売りは前年を下回るも、ECが好調に推移。

・(株)コーエン

１Ｑは増収減益となった。売上高は、前年同期比114％の26億円。宣伝販促費の増等により減益であるも、計画
を上回り進捗。品目ではウイメンズ、販売チャネルではECが好調に推移。

・CHROME HEARTS JP合同会社

４～６月は減収増益となった。売上高は前年同期比92％の28億円。減収の主な要因は前年６月の価格改訂に伴
う駆込み需要の反動減である。免税売上が前年超えで推移。売上総利益率の改善により増益となった。

・UNITED ARROWS TAIWAN LTD.

１Ｑの業績は概ね計画並みで推移。ECが順調に推移した。

・株式会社 Designs

認知度の向上に伴い、売上が好調に推移した。
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Ⅱ．重点取組施策の進捗等

今期は「中期戦略の徹底推進」を方針に掲げ、体質改善、収益改善、成長基盤の確立を目
指している。

中期２年となる2019/3期の第１四半期は、売上・利益とも順調な滑り出しと認識。

この１年ほど、売上が順調な要因・背景について、外部の皆様からご質問をいただくことが増
えてきた。

今回は、直近で特に改善しているUAウイメンズドレス部門に焦点を当て、売上向上に向けた
社内の取り組みを説明する。



■ウィメンズ好調の背景

当第１四半期は、前期に引き続き、全社でウィメンズが好調に推移しており、その中でもＵＡウィメンズドレス部門の

伸びが顕著である。

第１四半期における全社の既存店売上高 前期比は106.9％であるのに対し、ＵＡウィメンズは120.8％と大幅な伸長

となった。

ＵＡウィメンズについては昨年秋ごろから回復が見られ始め、それが今年の春夏も継続している。これは、主に以

下の３つの取り組みの成果と考えている。

１つ目は、実需傾向の拡大に合わせた予算設定とＭＤ精度の向上

２つ目は、シーズン細分化の効果的運用

３つ目は、戦略商品を軸としたスタイリング提案の強化、 である。

次のページから各項目を説明する。

17



■UAウィメンズの取り組み

① 実需傾向の拡大にあわせた予算設定とＭＤ精度の向上について

まず、期初時点での仕入計画を前年の９０％程度に設定し、事前に追加商品の予算枠を確保した。前シーズンの

売上動向、店頭の声などをもとに品番数を精査して仕入金額を抑制しつつ、ジャケット、スカート、ワンピース、半袖

シャツ、ブラウスなどの強化商品については在庫を厚く持つことで、販売機会ロスの低減に努めた。また主力商品の

企画スケジュールを早め、社内向けの春夏商品内覧会を昨年10月に開催した。主要店舗の販売スタッフに商品サ

ンプルをチェックしてもらい、商品の内容、価格設定、色柄展開、必要在庫量、納品時期などについての意見を収拾

した。これらの販売現場の声をＭＤ（商品計画）に反映させ、計画の精度を高めた。同時に宣伝担当者、VMD担当者

にも商品内容を共有し、各プランとのすりあわせを行い、商品・販売・宣伝部門の連携につなげている。

② シーズン細分化の効果的運用について

７つに区分した各シーズンの動向を見て次シーズンの需要を予測し、事前に確保しておいた予算枠で売れ筋商品

や期中企画の商品を投入した。補足であるが、当社ではブランド特性などに応じ、年間のシーズン区分についてシ

ステム上６から８まで対応することが可能である。ＵＡウィメンズについては、現時点では７シーズンMDが適切である

と考える。

スライド下段の図の通り、秋冬の動向から春のトレンチコート需要を予測し在庫に厚みをつけたり、シーズン立ち

上がり時期の動向から５～６月の実需期に不足するであろう商品を予測し、人気商品の追加投入、期中企画商品

の投入を行った。また、商品内覧会用に前倒しで準備したサンプル品を撮影し、ネット通販での先行受注会も積極

的に開催した。受注情報も実需期の在庫予測に有効活用している。さらに従来は売り減らしがメインであったセール

時期の６～７月にかけても、細分化された計画に沿って盛夏・晩夏商品を追加投入している。この取り組みにより長

期化する夏物需要に対応するとともに、セール後半で予測される在庫不足による売上低下を抑制している。これら

の取り組みは売上拡大に寄与しただけでなく、売上総利益率や在庫消化率の改善につながるなど、利益面、在庫

効率面でも有効に機能している。
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■UAウィメンズの取り組み

③ 戦略商品を軸にしたスタイリング提案の強化

カタログ、ウェブ、店頭陳列、広告などを使い、戦略商品を軸にしたスタイリングを訴求した。商品内覧会ですり

合わせた宣伝、ＶＭＤのプランをもとに、月ごとに色や柄の提案を切り替えて店頭の鮮度を高めた。２～４月はウ

ェブ掲載のルックを中心に、そして実売期の４月末からはカタログなども絡めてスタイリングを訴求したほか、夏雑

貨の提案も行い、需要を喚起した。雑誌広告においては月１回の連載広告で戦略商品を打ち出し、来店促進に

努めている。雑誌媒体で幅広いお客様の注目を集め、自社メディアでスタイリングを深彫りして訴求するという組

み合わせが、上手く機能したと考えている。
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■UAウィメンズの取り組み

これらの取り組みの結果、強化アイテムの売上が大きく拡大した。オフィスウェアのカジュアル化の流れも受け、ス

カート、ワンピース、半袖シャツは既存店ベースで前年から50％以上も伸ばすなど、特に高い実績を残している。加

えて、近年伸び悩んでいた服飾雑貨も復調傾向になった。気温動向にあわせて早めに夏雑貨の提案を行い、カゴバ

ッグ、サンダル、帽子、アクセサリーなどが好調に推移している。

秋冬シーズンについても、この春夏の成功事例をベースに内容をブラッシュアップし、継続的な売上成長を目指す

。
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