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会社概要
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経営方針

4

企業目的

私たち株式会社ノアは、お客様に対し必要な情報、サービス、製品をタイムリーに

お届けできる、真のビジネスパートナーとなりえる会社でありたいと考えます。

行動方針

私たち株式会社ノアは、お客様のニーズに合った製品・サービスを常に提供し、

お客様の成功に全力を尽くすことにより、お客様から信頼される会社であり続けます。

ノア文化の創造

私たち株式会社ノアは、いかなる状況下でも常に可能性を求めて、ノアにしか

できないビジネススキームを追求するノア文化を創りあげます 。
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会社概要(1)
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 会社名 株式会社ノア （名証セントレックス 3383）

 設立 2001年2月16日

 資本金 171,549,745円（2010年１２月末日現在）

 社員数 29名（2010年１１月末日現在）

 役員 代表取締役 溝邉 乃利雄（2011年1月17日就任）

取締役 北山 智康 （2010年9月3日就任）

社外取締役 渡邊 豊

社外監査役 中 紀人（2010年9月29日就任）

社外監査役 笠原 造 （2010年9月29日就任）

 事業内容 LED照明の販売

半導体製造・検査装置の販売

半導体製造・検査装置の立ち上げ・メンテナンス

太陽電池製造装置・検査装置の販売

 取引銀行 りそな銀行、商工組合中央金庫、三井住友銀行、三菱東京UFJ銀行

 本社 東京都港区芝三丁目３１番２号

 拠点 名古屋営業所・大阪営業所・福岡営業所
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株主 株数 議決権比率

溝邉 乃利雄 15,870株 26.64%

岩田 昇 8,481株 14.23%

㈱デジアイズ 6,185株 10.38%

渡邊 豊 2,423株 4.06%

㈱テラオカ 2,061株 3.46%

大株主上位5社計 35,020株 ５８．７９%

発行済株式数 59,561株 （除く自己株式338株）

会社概要(2)

主要株主の状況
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経営改善計画骨子
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経営改善計画の概要
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・基本戦略を転換し、LED照明機器販売事業を基幹事業と設定し、拡大に注力
・既存事業である半導体事業の一時凍結

・新たな事業の柱として期待したLED照明機器販売拡大の遅れ
・赤字継続に伴う信用力低下と資金繰りの懸念
・株価低迷

これまでの施策
・大幅な業績悪化を受け、既存事業である半導体事業の縮小
・基幹事業である半導体事業を維持するために、新規事業である
LED照明機器販売事業への取組みを開始し、急速な売り上げ回復を期待。

抜本的な改善施策の必要性

経営改善計画における施策
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事業構造転換の必要性（1）

早期に投資家の信頼を回復する施策の推進が必要な状況

2010年11月 名証上場基準に抵触（猶予期間入）
（2010年12月3日時点 時価総額156百万円）

２期連続の大幅赤字による企業信用力の低下
収益力回復の遅れ（四半期決算赤字継続）
資金繰りの懸念

→ 継続企業の前提に関する注記
→ 株価の大幅な下落

当社の現状

9
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事業構造転換の必要性（２）
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国内半導体装置市場の回復が不透明
主用商材の喪失（仕入先の破綻、事業撤退等）
新規商材導入に要する時間とコスト
専門的人材確保、維持に伴う高コスト体質
資金回収期間の長期化による資金繰りへの影響

半導体事業（従来の基幹事業）

LED照明機器販売事業（新規事業）

国内LED照明市場の急成長期待は大⇔競合の参入激化
事業開始間もない（9月に本格参入）→販売拡大の遅れ
☆販売加速への道筋がようやく描けてきた段階
（大手企業との提携交渉は大詰め段階）
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全社戦略

お客様に対し必要な情報、サービス、製品をタイムリーにお届けできる、真の
ビジネスパートナーとなりえる会社でありたいと考えます。

・原点に立ち返り、我々が提供可能な製品、情報、サービス分野に注力

・企業体力を維持しながら活動を継続することが顧客利益の最大化につながる

・企業体力が充実するまでの間、体力の範囲内で最大の顧客利益を提供可能な
LED照明機器販売事業を強化する。

・エンド顧客層の重なる他の製品、サービス提供を検討し、経営資源を分散させずに
収益基盤を確立していく。

2013年6月期までに収益増と増資等によって、純資産3億円に回復させる

（2010年9月末純資産 186百万円）

＜全社戦略＞

企業目的（理念）

2011年6月までに単月黒字化を達成し、赤字体質からの脱却を図る
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当面の経営方針

・売上の早期拡大につながる事業への経営資源集中
・収益力強化による企業信用力回復
・コスト構造の見直し（赤字体質からの早期脱却）
・資金調達施策（大型受注案件見合いの資金調達交渉）

・LED照明機器販売事業への注力＝同事業を基幹事業と位置付け
・半導体事業の一時凍結（情報収集は継続）
・人員削減、地方営業所の縮小、代理店へ一部営業ルート移管
・LED照明以外の新規商材の販売やその他サービス提供の検討

当社の進むべき方向性(1)

12
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当社の進むべき方向性(2)

新商材既存商材

新
市
場

既
存
市
場

半導体
関連事業

新商材戦略

新市場開拓戦略 多角化戦略

LED
関連事業

これまで進めてきた戦略（事業分野拡充）
・当面回復見通しが読めない半導体事業の維持
・新たな事業の柱としてLED関連事業を垂直立ち上げ

・新商材戦略と多角化戦略の二面性

・急成長市場と言えどもLED照明機器販売事業の本格化には、

半年程度必要
・弱体化している収益状況の中で重い販管費コスト
・半導体事業とLED照明機器販売事業の顧客、商材特性は全く異

なる＝事業シナジーは乏しい

市場浸透戦略

半導体
関連事業

早期の収益回復はLED事業に依存

⇒早期の戦略転換が必要

・LED事業にフォーカスした戦略推進による収益拡大
＝LED照明市場での勝ち抜き戦略への転換

・多様化する商材特性に顧客ニーズを加味した販売戦略構築

今後の戦略（特定事業分野の成長）

差別化低コスト

狭
い

広
い

差別化

コスト集中 差別化集中

高所、特殊照明

コストリーダーシップ

市
場
規
模

優位性の源泉

電球型、直管型照明

・商材が限定されている高所、特殊照明の普及推進に注力
・直管型はメーカーと顧客の情報の懸け橋として適正コスト

設定に協力しつつ、価格競争力を構築（競争は激化）

13
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LED事業に注力する理由（1）

1.中期的には市場の急速な拡大期待

昨年8月時点のフォーキャストから今9月のフォーキャストが大幅に上振れに !
2013年には6千億円強のマーケットへと成長予測へ !

データ出典：分析工房㈱
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LED事業に注力する理由（2）

2.短期的には主力商品価格の下落による普及加速期待

特に顕著なのは、直管型（蛍光灯型）
最終販売価格（最安商品）2009年度 1本12,000円以上 → 現在 1本9,000円前後

（尚も緩やかに下落傾向）

向こう1年程度で1本6,000円～7,000円前後（大口ロット）まで下落の見通し

製品のライフサイクルが導入期から成長期に移行を開始したものと判断

＝

☆市場は急成長（競争は激化の見込）

導入に伴う顧客の初期コストが低下し、償却期間が短縮

＝

（参考）直管型蛍光管（FL) 1本500-1,000円

15
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LED事業に注力する理由（3）

3.当社の確立している全国の代理店網が活用可能

LED照明は既存照明に比して未だ高価かつ進化途上商品
→ 販売時に現地調査、顧客への充分な商品説明、導入効果シミュレーションが必要

製品の成熟までマンパワーの活用が不可欠

☆ 当社は国内50社強の有力代理店と契約を締結済

＝

ヤマダ電機（法人営業部（約２００店舗））
テラオカグループ（１５０営業所）
東急ファシリティサービス㈱
㈱たけでん
㈱ニッシンホームテック
三和ネオン㈱
東栄電業㈱ （順不同） etc.

16



http://www.noah-corp.com/

収支計画

17

2013年6月期：売上高2,510百万円、営業利益122百万円

（単位：百万円）

100% 100%

2010年6月期実績 2011年6月期計画 2012年6月期計画 2013年6月期計画

構成比 構成比 構成比 構成比

売上高 1,213 100% 603 100% 1,880 2,510

売上総利益 △ 58 - % 122 20% 354 19% 442 18%

営業利益 △ 390 - % △149 74 4% 122 5%

経常利益 △ 408 - %△156 73 4% 121 5%

税引前損益 △ 437 - % △190 73 4% 121 5%

- %

- %

- %
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㈱ノア LED事業計画

18
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LED/有機ＥＬ照明の日本市場（億円/年）
– 今後3年間は75％以上の急成長が持続する！！

（注）・LED照明は一般照明のみでFPDバックライト、自動車照明は含まない、有機EL照明はバックライトを含む。
・2012年以降は白熱電球販売禁止により成長は持続すると推定。
・2009年以降は照明機器の全体の輸入比率は約３０％と推定。

年 2009 2010 2011 2012 2013

ＬＥＤ白色照明機器 360 800 1,800 3,200 5,400

LED広告・看板照明機器 40 70 150 300 500

ＬＥＤ建築照明機器 60 80 100 130 200

有機EL照明機器 20 20 20 50 180

合計 480 970 2,070 3,680 6,280

年間成長率 202% 213% 178% 171%

データ出典：分析工房㈱

単位：億円

19
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 今後急成長が予測されるLED照明市場でのユニークなポジショニング

 取り扱い商材
海外、国内から広く商品をラインアップ
→ アプリケーション、品質、価格への対応力

商社機能を活用した仕入れ交渉力
（メーカーの求める顧客ニーズ情報提供）

顧客ニーズにマッチした商品組合せの提案力

 販売戦略
日本エーエムの販売部門吸収
→ 実績ある代理店網を通じた販売を加速

代理店網活用により販売エリアを拡充

大手代理店と連携した新たな販売スキームの構築
→ 顧客への初期導入費用低減提案による普及加速

大手企業グループ系列との代理店契約

LED照明機器販売事業(1)

20
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 LED照明の特徴
・強み

省電力（直管型蛍光管比で３０～５０％削減）
（水銀灯比で８０％削減）

長寿命（３～４万時間）
紫外線照射がない（蛍光管と比べ、店舗等の虫対策に有効）

・弱み
初期費用が高コスト（既存照明のリプレイスコスト）
製品スペックの不統一（LEDチップの多寡⇔製品価格、照度等）
LED光の拡散性の低さによる面照明の照度確保（メーカーごとの工夫）
耐熱面での脆弱性(屋外利用時の制約）

 商品展開戦略
省エネ効率の高い水銀灯代替と、直管型や電球型との組み合わせ
提案により、初期投資に対する顧客の償却期間を圧縮。
→Ｆawoo社（韓）、共立電機製作所（国産）製品の優位性が発揮可能

新製品採用は柔軟に対応→進化途上の製品との認識

LED照明機器販売事業（2）

21
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LED照明機器販売戦略(1)

1. 販売代理店網を通じた販売の加速（現在53社、500営業所以上）

LED照明機器販売は代理店にとっての新規事業
＝代理店のニーズはLED照明取扱いによる企業成長

・代理店の既存顧客への新商材提案
・代理店の新規顧客開拓時の提案商品
・説明や調査が必要な提案型商品が多く、販売員の負荷が大きい

・幅広い商品群をベースとした有力商品のタイムリーな提案とターゲット顧客選定協力
・代理店の販売員の顧客への提案能力向上支援
・セールスツール提供等による販売サポート
・顧客への提案時、経験豊富な当社営業マン帯同訪問や電話相談の実施

＜当面、ヤマダ電機、テラオカグループ等注力代理店に特化したサポート強化＞

代理店にとってのLED照明の位置付け

当社による代理店支援 = 新規事業として期待される事業規模への拡大支援

目標：代理店の1営業所当たり平均月商0.8百万円×100箇所＝安定月商80百万円体制へ
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LED照明機器販売戦略(2)

2. トップセールスを軸とした直販による大口顧客獲得

営業担当者と共同で、経営陣自らが顧客ニーズ実現に向け対応

・コストパフォーマンスへの納得感が必要
・大口の場合、導入時コストが現場レベルの裁量を超える
・顧客経営層のトップダウンでの導入事例多数

LED照明は既存照明に比して高価

・顧客経営層に対するLED照明導入メリットの啓蒙＝トップダウンの決断を期待
・大口ロット販売時は、仕入メーカーの協力を得て導入促進可能な価格を提示
・営業担当者のターゲット顧客絞り込みによる受注効率化

LED照明は交換コスト低減、環境負荷低減、店
舗防虫対策等での現場ニーズが高い

営業担当者案件のクロージング確率の向上
大型案件受注による受注パターンの確立
官公庁関連入札案件への取り組みの強化
直販目標：営業担当者一人当たり平均月商４百万円×10名＝安定月商４０百万円体制
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LED照明機器販売戦略（3）

3. あかりレンタル事業への販売強化

当社有力代理店である、㈱ヤマダ電機・法人営業部が展開する
「あかりレンタル事業」への販売強化

「あかりレンタル」とは、
・顧客のLED照明導入コストを不要として普及の加速を目指す

・倉庫、工場、スポーツ施設等で用いる大型の高所照明が主たる対象（消費電力
削減効果、定期交換コスト低減効果大）

・必要な明るさを確保した照明環境のレンタルという新概念

24
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販売方法 平均月商 期待粗利率

代理店卸 12０百万円 ２0％

直販 ４０百万円 ３０％

月商合計 １６０百万円 ２２．５％

LED照明機器販売目標

目標：２０１１年１２月までに安定的な収支構造への転換を実現する

＜月間平均売上総利益：３５百万円以上＞

25
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営業状況と今後のターゲット顧客

＜受注実績、受注見込等＞
＜実績＞

期間 売上 主要案件 受注額

9月 36百万円 ホームセンター 7.3百万円
（単月） 冷蔵倉庫 7.0百万円
10-12月 71百万円 ビル内照明 10.5百万円
（第2Q) 倉庫内高所 6.6百万円

結婚式場 3.4百万円
ホームセンター 4.1百万円
倉庫内高所 3.3百万円
テニスコート 3.8百万円

＜受注見込案件＞ ＜入札取組案件＞

12.0百万円 100百万円
7.1百万円 高速道路トンネル照明 50百万円
5.0百万円 30百万円

3.3百万円
3.2百万円 ＜売上計画（明かりレンタルスキーム分を含む）＞

2.8百万円 1-3月（第3Q） 104百万円
2.0百万円 4-6月（第4Q） 325百万円

運送会社倉庫 地方都市街路灯

県街路灯
運送会社倉庫等

市役所関係防犯灯

テニスコート

マンション
駐輪場

工場内高所

このほかにも営業中案件として5～30百万円の案件
が複数あります。また、大口案件として1億円規模の
卸売市場向けの案件、港湾の大型クレーン向け案件

官公庁系の入札を除けば、１百万円前後の案件が多かったが、ここにきて、５百万円～
１０百万円規模の案件が増加している。

特に倉庫、スポーツ施設の高所照明のLED化ニーズが強いことから、これらを主力ター
ゲットとして代理店と共同で注力していくとともに、官公庁系の入札案件にも積極的に取
り組んでいく方針。
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[  本 社 ] 〒105-0014 東京都港区芝3-31-2 三田NKビル3F
TEL:03-6891-6500（代） FAX:03-6891-6501

[ 大阪営業所 ] 〒532-0011 大阪市淀川区西中島5-3-10 タナカイトーピア新大阪ビル
TEL:06-6390-8921 FAX:06-6390-8925

[名古屋営業所] 〒460-0008 名古屋市中央区栄1-22-31 ｺｰﾎﾟﾗﾃｨﾌﾞ中ノ町ハウス2-A
TEL:052-223-5220 FAX:052-223-5221

[ 九州営業所 ] 〒812-0016 福岡市博多区博多駅南2-1-5 博多サンシティビル
TEL:092-441-0426 FAX:0925-474-4671

LEDLEDラインナップラインナップ20102010--0909
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補足資料（設置事例等）
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■ハロゲン（スポット照明）設置例

倉庫内照明① 冷凍倉庫内照明倉庫内照明②

食品スーパー アパレルショップ
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■高所照明①設置例

屋外フットサル場

大型
ショッピングセンター

看板照明

市役所エントランス

物流倉庫（新設）

30



http://www.noah-corp.com/

■高所照明②設置事例

屋内プール場
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レンタルビデオ店

■ダウンライト・ベースライト設置例

バッグショップ ガソリンスタンド

食品スーパー エントランス
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一般事務所

■蛍光灯／ショーケース設置例

ショッピングモール

ショーケース
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■その他設置事例

看板タイプ照明 街路灯（商店街） 美術館

街路灯（寒冷地） 駅コンコース
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当資料は株式会社ノアが作成したものであり内容に関する一切の権
利は当社に帰属しています。複写及び無断転載はご遠慮下さい。

当資料は当社が現在発行している、また将来発行する株式や債券
等の保有を推奨することを目的に作成したものではありません。

また、当資料は当社が信頼できると判断した情報を参考に作成して
いますが当社がその正確性を保証するものではなく、事業計画数値
に関しても今後変更される可能性があることをご了解下さい。


