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内容

1

1. 2020年2月期 第２四半期累計期間 業績結果

2. 2020年2月期 第２四半期累計期間の振り返り

3. 2020年2月期 事業戦略の進捗状況

4. 2020年2月期 通期の計画
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連結PL:2020年2月期 第2四半期累計期間 実績

売上高

売上総利益

販管費

営業利益

経常利益

四半期純利益

EBITDA

前年実績

292.6

143.0

151.1

-8.0

-7.3

30.0

-4.7

前年差

+4.7

▲5.2

▲4.7

▲0.6

▲0.9

▲36.0

+0.8

本年実績

297.3

137.8

146.4

-8.6

-8.2

-6.0

-3.9

(単位:億円)

売上高は前年を5億円程度超えるも計画には未達。決算期変更に伴う棚卸資産評価
時期ズレ等による売上総利益の減少の結果、営業利益は昨年を下回る結果
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連結:主要財務KPI
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売上総利益率の悪化を販管費の改善でカバーしきれず、営業利益率は0.1%悪化も、
EBITDA％は0.3%改善

売上総利益率

販管費比率

営業利益率

四半期純利益率

EBITDA%

本年

46.3%

49.2%

-2.8%

-2.0%

-1.3%

前年差

▲2.5%

▲2.4%

▲0.1%

▲12.2％

+0.3%

前年実績

48.8%

51.6%

-2.7%

10.2%

-1.6%
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単位:百万円 2018年12月 2019年6月 期間差
　流動資産 40,997 33,953 -7,044
　　現金及び預金 18,077 14,744 -3,333
　　商品及び製品 14,145 12,483 -1,662
　　その他の流動資産 8,775 6,726 -2,049
　固定資産 32,794 31,186 -1,608
　　有形固定資産 13,775 14,146 371
　　　建物及び構造物 5,139 5,049 -90
　　　土地 7,335 7,335 0
　　　その他の有形固定資産 1,300 1,761 461
　　無形固定資産 3,003 2,867 -136
　　投資その他の資産合計 16,015 14,173 -1,842
資産合計 73,792 65,140 -8,652

負債 28,364 22,993 -5,371
　流動負債 17,064 20,222 3,159
　　支払手形及び買掛金 8,596 6,238 -2,358
　　短期借入金 1,027 9,000 7,973
　　その他の流動負債 7,441 4,984 -2,457
　固定負債 11,299 2,770 -8,529
　　⾧期借入金 8,000 0 -8,000
　　退職給付に係る負債 322 217 -105
　　その他の固定負債 2,977 2,552 -425
純資産 45,427 42,146 -3,281
　株主資本合計 40,891 38,928 -1,963
　その他の包括利益累計額等合計 4,536 3,218 -1,334
負債・純資産合計 73,792 65,140 -8,652

連結BS
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昨年度に実施した希望退職関連の支出により現金及び預金が減少。加えて、退職給付
負債の減少、一部投資有価証券の売却、自社株買い等も含め総資産86億円を圧縮

現金及び預金
• 2018年12月末希望退職実施、退職金

2月支払により減少

商品及び製品
• 仕入コントロール及び在庫削減推進により

減少

その他流動資産
シーズン性により売掛金17億円減少

投資その他の資産
• 株式持合解消で一部投資有価証券を

売却、及び株価下落による投資有価証
券値下がり

支払手形及び買掛金
• シーズン性による仕入/買掛減少

借入金
• 期日到来による⾧期→短期振替による

株主資本合計
• 自社株買いで8億円、配当で5億円、当

期損失6億円による減少
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前年 本年 前年差 前年比 構成比

百貨店 19,063     18,454      -609         96.8% 64.0%

FB・路面店 3,372       3,146        -226         93.3% 10.9%

EC・通販 2,594       3,497        903           134.8% 12.1%

その他 3,496       3,754        258           107.4% 13.0%

総計 28,525     28,852      327           101.1% 100.0%

売上実績（単体:チャネル別）
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主販路である百貨店は引き続き不振も、EC・通販とその他販路（アウトレット/卸等）で
の売上を伸ばし、全体としては前年を上回る結果

Q2累計実績 (単位:百万円)

百貨店
• 市場環境と同様に引き続き苦戦
• 特に気温上昇が遅れ、強化を狙った

中軽衣料の動きが悪く、4月以降に苦戦
(Q1前比:99%、 Q2前比:94%)

FB・路面店
• ECと合わせて強化販路として注力も前比

93%（既存店前比98%）に留まる
₋ LOVELESSの苦戦（前比98%)
₋ 三陽銀座タワー改装による売上減

(前年差▲195百万円）

EC・通販
• 社⾧直轄のデジタル戦略本部設置による

EC強化により市場を上回る成⾧率を達成
₋ 週次の打ち出しと商品・在庫連動
₋ コンテンツ・クリエイティブ強化
₋ ブランドECサイトの立ち上げ
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1月 2月 3月 4月 5月 6月 Q2累計

EPOCA 109% 115% 111% 101% 109% 109% 109%

コーポレート 100% 92% 107% 100% 126% 131% 105%

LOVELESS 96% 100% 113% 96% 90% 92% 98%

MACKINTOSH
PHILOSOPHY 119% 109% 97% 97% 98% 106% 105%

MACKINTOSH
LONDON 106% 106% 100% 93% 93% 101% 100%

Paul Stuart 99% 98% 99% 90% 99% 104% 98%

婦人服ボリューム 96% 105% 102% 97% 105% 100% 100%

総計 107% 101% 101% 96% 100% 104% 102%

参考）ブランド別月別店頭販売額・前年比
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EPOCA・コーポレート等、プレミアム化を図りブランディング・マーケティング強化を
推進した自社オリジナル事業においては一定の成果

4月以降苦戦したLOVELESSは2019秋冬にリブランディングを計画中



Copyright ©SANYO SHOKAI LTD. All Rights Reserved.

参考）単体:販管費
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5
5 154

22

28

98

7
6

21

30

90

158

前年増減 対売上比(%)

▲4.6
+1.4

+1.2

▲1.6

+2.5

▲8.0

2018Q2 2019Q2

55.5%

1.6%

7.8%

9.8%

34.5%

53.3%
2.3%

2.0%

7.2%

10.5%

31.3%

1.9%

1. 製造間接費振替前、設備費の減価償却費の振り替え前
販売費:不動産賃借料、A&P、販売手数料、業務委託費（販売部門）雑費等。 設備費:売場設営費、リース料、修繕費等、人件費:FA経費、社員給与、法定福利厚生費、退職年金・DC拠出金等。
管理費:業務委託費（企画系・本社系）、物流費、水道光熱費、旅費交通費、通信費等。 システム・デジタル関連経費:システム投資、業務委託（システム系/WEB系）

販管費計では4.6億円の費用を圧縮。適正化した人件費を、成⾧投資として
宣伝販促費等の販売費、売場設営費等の設備費、及びデジタル関連経費に投下

人件費

販売費

管理費

設備費

デジタル関連経費
販管費計

2018Q2累計 2019Q2累計

2018Q2累計 VS 2019Q2累計
(単位:億円, 売上原価振替分および減価償却費振替分含む)
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参考) EC強化のための実施施策と効果

EC強化は緒についたばかり。今後も重点チャネルとして積極的に施策を打ち続け
マーケットを大きく上回る成⾧を狙う

9

月次・週次での打出しの明確化
• アイテム軸・コーディネート軸・経済

販促等
週次の高速PDCA
• 週次での施策の振り返りと翌週の

打ち手への反映
在庫確保による欠品率・機会ロス
の低減

打ち出しと商品連動の強化 コンテンツ・クリエイティブ強化 ブランドECサイト立ち上げ

自社メディアを通じたプロパー販売
強化: Sanyo Style Magazine
• メディア経由購入はiStoreの単純

購入と比較し高いプロパー購入率
/平均単価実績(プロパー購入率
x1.5、平均単価 +13%)

撮影品質・クリエイティブ向上
• 撮影品質向上を行ったブランドは、

商品閲覧数・カート追加率が
大幅に上昇

ブランドの世界観をより強化した
ブランドECサイトの立ち上げ
• 昨年度に買収しグループ参加と

なったルビー・グループのリソースを
最大活用

• ブランドECサイト立ち上げ済み
‒ LOVELESS (3/26)
‒ EPOCA (4/16)
‒ MACKINTOSH LONDON 

(6/25)
1. EC在庫欠品率:当週販売実績のあった当シーズンのSKU数の中で、EC用倉庫におけるSKU当たり在庫2以下のSKU数の割合
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三陽商会の目指す姿

Future Sanyo Vision
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ジャパン・プレミアム・ファッションカンパニー
• 日本のクラフトマンシップに基づく、圧倒的なモノづくりの実現
• 高品質・高付加価値商品を手の届く価格で提供

重点戦略

① 世界に誇るクラフトマンシップを強みとし、ブランディングと
マーケティングの強化を通じたプレミアムブランド化

② バリューチェーン全領域でのDXの推進
③ 積極的なM&A・資本業務提携を通じた成⾧加速
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2020年2月期の事業戦略の進捗状況
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プレミアムブランド化 DX推進 M&A/資本業務提携

上
期
施
策
の
成
果

下
期
の
実
施
施
策

オリジナルブランドの強化
• EPOCA
• コーポレート（SANYO

COAT / 三陽山⾧ /
S.ESSENTIALS）

直営強化
• LOVELESS / MP STORE 

/ コーポレート

新規ブランド
• 25-34歳女性向け新ブランド
• オーダースーツブランド
リブランディング
• LOVELESS
• SANYO COAT
直営強化
• GINZA TIMELESS ８

9/6オープン

M&A・資本業務提携企業と
のシナジー創出
• ルビー・グループ:ブランドEC

の積極展開
• MONOCO:マーケット視点

を取り入れた商品共同開発

2019下期の案件実行に
向け準備中

バリューチェーン全領域での
DX推進
• 店頭・販売

₋ AI活用による顧客購買
プロセスの見える化

₋ リアル-ECの相互送客
強化

• 企画/MD
₋ MD業務の標準化・業務

効率改善
₋ AI活用によるトレンドの可

視化
• 生産/仕入

₋ AI活用による体型特徴
診断、オーダーブランドへの
活用

₋ 店頭と工場をダイレクトで
結ぶシステムインフラ導入

重点戦略を施策に落としこみ着実に実行。下期以降順次、成果としての刈り取りを狙う
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プレミアムブランド化①:EPOCA
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上期においてオリジナルブランドであるEPOCAはブランディング強化が奏功し
1-6月店頭販売実績前年比109%と2桁近い成⾧

チャネル強化

ブランディング・
マーケティング

強化

積極的なEC展開:ブランド独自の世界観追及のため
に、ブランドECサイトを立ち上げ
• 2019年上期EC売上実績:前年比157%

既存店の改装と好立地での新規出店
• EPOCA THE SHOP: 玉川（9月改装）
• EPOCA UOMO: 表参道ヒルズ（9月新店）

既存顧客に加え、広告・宣伝・販促強化を通じ、新規
顧客の取り込みを強化
• 対売上広告宣伝販促費比率:前年1.8%、本年

3.0%
• 2019上期店頭販売実績:前年比109%

商品/MDの
強化・拡充

• 差別化された付加価値の高い素材使い、高い技術
に裏打ちされた着心地の良いパターン・縫製は継続

• 下期より上記のブランドの強みを生かした新ライン展開
を計画（ニットウェアコレクション・バッグ）
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プレミアムブランド化②:新ブランド
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25-34歳女性をターゲットに据えた新ブランドを2019秋冬に展開予定
ターゲット年代を中心とした企画チームが自分達の本当に着たい服、トレンド性に
上質感を加えた商品を提供

年代イメージ:25-34歳
• ファストファッションからラグジュアリーまで

バランスよく使い分ける
• 価格と価値のバランスを重視
• トレンド物なら何でも良い訳ではなく、

1格上のクオリティーやクラス感に関心

取り扱い商材
• レディースアパレル・雑貨
• エレガンス x モード(トレンド）

展開チャネル
• 百貨店・専門店・直営・EC等の幅広い

チャネルで初年度約30店舗を決定済み
‒ 百貨店:若年層ターゲット・競争力ある

価格帯
‒ FB:1格上のクオリティーとクラス感、手の

届く価格

7/31 ECサイトオープン、8/1直営旗艦店グラン
ドオープン

初年度販売目標20億円、3年目で30億円を目指す

ターゲット顧客 ブランド概要
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プレミアムブランド化③:STORY & THE STUDY
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強みである“クラフトマンシップ”に加え、テクノロジー、ブランディング/マーケティングに強みを
持つパートナーとのオープンイノベーションを行い新オーダースーツブランドを立ち上げ

福島にあるテーラード工場サンヨー・インダストリー
（J∞クオリティ認証工場）で生産
• 一般的なスーツづくり工程の倍以上の時間をかけ

丁寧に生産、最高のシルエットと着心地を提供

ブランディング・
マーケティング

の強化

徹底的な
クラフトマン
シップの追及

最先端の
デジタル

テクノロジー

独自開発した3D解析ツールを通じて、お客様の体型
や姿勢の特徴を立体的に解析
• Sapeet社とのオープンイノベーション

店舗設計、デジタルツールUI/UX、配送BOX、接客
等の全ての顧客体験・顧客接点におけるブランド体験
に徹底的に拘る
• The Break Through Company GOとの協業
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プレミアムブランド化④:直営店強化
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EPOCA THE SHOP玉川、GINZA TIMELESS 8等の改装、EPOCA UOMO
表参道ヒルズ、LOVELESS渋谷パルコ等への新規出店を通じた、直営強化推進

改
装

新
規
出
店

EPOCA THE SHOP玉川
• 9月改装予定
• プレミアム化の更なる促進

GINZA TIMELESS 8
• 三陽銀座タワーをフルリニューアル

EPOCA UOMO表参道ヒルズ
• 9月出店予定
• EPOCA UOMO初の直営店

LOVELESS渋谷パルコ
• 11月出店予定

GINZA TIMELESS 8が9/6グランドオープン

「ジャパン・プレミアム・ファッションカンパニー」を
体現する象徴的ショップとしてリニューアル
• “クラフトマンシップ”と“おもてなし”をコンセプトにインバ

ウンド・国内顧客の両方を狙う
• 1Fにクラフトマンシップを体感出来るイベントスペース、

9Fにはおもてなしを体現するラウンジを設置
• 全フロアにABEJAを設置、顧客購買行動を可視化
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バリューチェーンの全領域において積極的なデジタルトランスフォーメーションを推進

店頭/販売
• 顧客購買行動の可視化
• シームレスな購入体験
• 店頭オペレーションの効率化

CRM/マーケティング
• シームレスなブランド体験
• MROIの見える化
• 会員基盤拡大・ファン化

EC
• シームレスな購入体験
• 新規ビジネスモデル構築

⁻ モール、D2C、サブスクリプション等

物流/倉庫
• 作業効率の向上

• プロフィットセンター化

企画/MD
• AI活用による企画精度向上

• データ活用による期中対応強化

生産/仕入
• デジタルPO/カスタマイズ
• モノづくりサイクルの短縮/

効率化

Sanyo
Digital

Innovation

川下（顧客接点） 川上・川中（商品供給基盤）

DX推進①:全体像
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DX推進②:店頭/販売
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AI画像認識を活用したリアル店舗での顧客行動に応じたシームレスかつパーソナライズ
された顧客体験の創出、デジタル活用によるECへの送客/コンテンツの強化

顧客購買行
動の可視化

シームレスな
購入体験

AIカメラを9月までに54店舗に導入、データ可視化
/活用による店舗運営改善
• MACKINTOSH PHILOSOPHY / LOVELESSを

中心にABEJAカスタマーサクセスチームと合同で
PDCAサイクル磨き込み

• 店前通行料・入店率・買上率以外にも、接客率・
試着率等を検証

• 代表店舗にはフロア内カメラを設置し、動線分析・
リピート顧客分析を実施
‒ レイアウト・VMD・店内販促の精度向上

今後、主要百貨店にもブランド単位で導入推進

店頭のショールーミング化の推進
• EC在庫がある商品を店頭からオーダー可能

販売スタッフを活用したコーディネート画像投稿による
ECへの送客/コンテンツの強化
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DX推進③:企画/MD

MD業務の標準化・業務効率の改善 企画精度の向上・粗利率改善

MD支援システムを6月に導入・運用開始済み

MD業務の標準化、ブランド/ヒトによる業務の
ムラ解消、定型帳票による業務効率の向上を
図る

2019/2に業務提携したNeural Pocketの
AI MDを導入
• AI活用によるカテゴリ・アイテム・カラー別のト

レンド・需要を予測
• 2019秋冬、2020春夏企画における期初

発注精度向上・粗利率の更なる改善を狙う

レディース全ブランドに導入済み
• 強化3ブランドにおいてはNeural Pocket

チームと定例個別に深堀り・検証実施中
19

MD支援システム導入・AI MD活用による、MD業務の標準化・業務効率の改善、
企画精度の向上・粗利率改善を推進
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内容

20

1. 2020年2月期 第２四半期累計期間 業績結果

2. 2020年2月期 第２四半期累計期間の振り返り

3. 2020年2月期 事業戦略の進捗状況

4. 2020年2月期 通期の計画
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2020年2月期 事業計画:連結PL（14ヵ月）

21

財務数値
(単位:億円)

主要財務
指標

売上高

売上総利益

販管費

営業利益

売上総利益率

販管費比率

営業利益率

EBITDA

2020年2月期
事業計画

第2四半期累計期間における業績未達はあるものの、売上・利益構成比が高い
第3四半期以降でリカバリーを予定、公表している業績計画については修正せず

725

355

349

49.0%

48.1%

0.8%

6

ｰ

婦人服新ブランド
• 7/31よりスタート、リアル店舗は

約30店舗でスタート予定

GINZA TIMELESS 8オープン
• 2019/2から改装している三陽銀座

タワーが9/6にリニューアルオープン

EC販路のさらなる強化
• 第2四半期累計期間は売上前年

比135%と計画以上の成⾧
• さらにEC専用商材の拡充、外部EC

出店拡大により当初計画以上の成
⾧を見込む

販売管理費の更なる効率化
• 管理費を中心とした売上に直接影

響しない販売管理費をさらに見直し
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