
20122012年年1212月期月期 決算説明会決算説明会

㈱㈱ニッセンホールディングスニッセンホールディングス

20132013年年22月月11日日

Copyright 2013 Nissen Holdings Co., Ltd. All Rights Reserved. ※金額は、基本的に単位未満を切捨表示しております。

＜目次＞

1.1. 中期経営計画の振り返り中期経営計画の振り返り

＜目次＞

2.2. 20122012年年1212月期決算の振り返り月期決算の振り返り
1)1) 20122012年年1212月期決算概要月期決算概要 経常利益の前年対比経常利益の前年対比

2)2) 20122012年年1212月期トピックス月期トピックス

3)   20123)   2012年年1212月期成果と課題月期成果と課題

33 20132013年年1212月期月期 通期業績予想通期業績予想3.3. 20132013年年1212月期月期 通期業績予想通期業績予想
1)   20131)   2013年年1212月期連結売上と利益予想月期連結売上と利益予想

2)   20132)   2013年年1212月期の各セグメントの計画と重点課題月期の各セグメントの計画と重点課題) 0 3) 0 3年年 月期の各セグ ントの計画と重点課題月期の各セグ ントの計画と重点課題

4.4. 財務数値サマリー財務数値サマリー

55 資本政策と配当方針資本政策と配当方針55．． 資本政策と配当方針資本政策と配当方針

2



１１ 中期経営計画の振り返り中期経営計画の振り返り１．１． 中期経営計画の振り返り中期経営計画の振り返り

ニッセンビジョン2012

中期経営戦略

「不況下でも、堅実で持続的成長をできるしくみ構築」

中期経営戦略

(1) 通販事業モデルの“磨き上げ”(1) 通販事業モデルの“磨き上げ”

(2) 通販コア周辺領域での新規事業展開(2) 通販コア周辺領域での新規事業展開

グ プ事 造 ジ プグ プ事 造 ジ プ

(2) 通販コア周辺領域での新規事業展開(2) 通販コア周辺領域での新規事業展開

(3) グループ事業の構造改革とシナジー力アップ(3) グループ事業の構造改革とシナジー力アップ

(4) 成長とリスクに対応できる財務基盤の強化(4) 成長とリスクに対応できる財務基盤の強化
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2012年到達目標

卓越したオンリーワン通販モデル

（総合SPAの価格力とネットとカタログ融合モデル）

売上

億
通販事業

成長市場への進出

（ ア ンピテンスを活かし 提携やM&A実施）

（総合SPAの価格力とネットとカタログ融合モデル） 1,500億

経常利益

60億
新規事業

構造改革とシナジー力

収益 デ 構造変換 グ プ 成

（コアコンピテンスを活かし、提携やM&A実施） 60億

ROE

12%

新規事業

グループ

成長を支える財務基盤

（収益モデルの構造変換とグループ力活用した再成長） 12%

自己資本比率

40%以上

グル プ

財務基盤
（格付けシングルAを視野に入れた基盤強化） 40%以上

1,766
1,5541,529

財務基盤

1,373
1,414

売上高

（億円）

1,407

28.426
9.8

22
28.8

5

2009 2010 2012(実績)20082007

△20

経常利益

（億円）
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2012年度連結売上と利益状況

2 000 1 766

売上高 営業利益
（単位：億円） （単位：億円）
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 シャディの完全子会社化により売上高は中期経営計画達成。

 ニッセンの売上減少やシャディのシステム入替時の混乱等により営業利益・経常利益は未達。



ニッセンビジョン2012を振り返って

【数値面の総括】【数値面の総括】

2012年度にシャディの全株式を取得することで売上は達成したが、利益

面は、ニッセンにおいて原価率・カタログシステム費率の悪化、シャディに
おいては想定を上回るシステム入替時の混乱等によって利益を圧迫 最

2012年度にシャディの全株式を取得することで売上は達成したが、利益

面は、ニッセンにおいて原価率・カタログシステム費率の悪化、シャディに
おいては想定を上回るシステム入替時の混乱等によって利益を圧迫 最おいては想定を上回るシステム入替時の混乱等によって利益を圧迫、最
終年度の計画に届かなかった。
おいては想定を上回るシステム入替時の混乱等によって利益を圧迫、最
終年度の計画に届かなかった。

【打ち手の総括】

ニッセンビジョン2012では、これからのネット社会に対応するため、スマー

【打ち手の総括】

ニッセンビジョン2012では、これからのネット社会に対応するため、スマー

トフォンを用いたソリューション開発やカタログとWEBの融合を図り、不況
下での堅実な成長を目指してローコスト体質を目指したが、季節変動へ
の対応 ビジネスの基盤となる品質・サ ビス面での課題 競合先との差

トフォンを用いたソリューション開発やカタログとWEBの融合を図り、不況
下での堅実な成長を目指してローコスト体質を目指したが、季節変動へ
の対応 ビジネスの基盤となる品質・サ ビス面での課題 競合先との差の対応、ビジネスの基盤となる品質・サービス面での課題、競合先との差
別化等、変化に対する対応で課題が残った。
の対応、ビジネスの基盤となる品質・サービス面での課題、競合先との差
別化等、変化に対する対応で課題が残った。

【今後の方向】

単年度ごとの積み上げではなく、あるべき姿を明確にし、不連続な経営環

【今後の方向】

単年度ごとの積み上げではなく、あるべき姿を明確にし、不連続な経営環
境下で羅針盤となるべき指標を伴った新中期経営計画を3月中旬に発表
する予定。
境下で羅針盤となるべき指標を伴った新中期経営計画を3月中旬に発表
する予定。 77

２２ ２０１２２０１２年年１２１２月期決算の振り返り月期決算の振り返り２．２． ２０１２２０１２年年１２１２月期決算の振り返り月期決算の振り返り

1) 1) 20122012年年1212月期決算概要月期決算概要 経常利益の前年対比経常利益の前年対比

2) 2) 20122012年年1212月期トピックス月期トピックス

年年 期成果と課題期成果と課題3) 3) 20122012年年1212月期成果と課題月期成果と課題



2012年12月期決算概要 経常利益の前年対比

（単位：億円）前年対比増減
【前年対比増減要因】

●コマース事業

35

コマース

●コマ ス事業

 上期は受注比売上率の低下に伴う売上高の伸び
悩みに加え、システム投資に伴う減価償却費の増
加等で11億円の減益。

 下期はシ デ 関連連結３社の業績を連結し売上△27.2

△11
25

30  下期はシャディ関連連結３社の業績を連結し売上
高は大幅に増加したものの、同社のシステム入替
の混乱に伴い期間損失が発生。ニッセンにおいて
はプロモーションコストの抑制や、残暑の影響で秋
物商品が苦戦したこと等により売上高が減少し ま△11

（上期）

20

物商品が苦戦したこと等により売上高が減少し、ま
た、質的改善を重視してＱＳＣ※向上のための費用
が発生し前年と比べて16.2億円の減益。
※QSCとは

Quality商品品質 Serviceサ ビス品質 Cｌearness分かりやすさ

28.8 

0 9

15
ファイ
ナンス

その他

Quality商品品質、Serviceサービス品質、Cｌearness分かりやすさ

●ファイナンス事業

 保険代理店事業は、新規顧客からもたらされる手
数料の増加等で売上高は前年を上回り、加えて顧調整額

0.9 
△0.5 10 7.8

数料の増加等で売上高は前年を上回り、加えて顧
客獲得手法を見直し効率を改善したこと等により
前年に比べて増益。

 クレジット事業においては、利息返還請求が引き続
き減少傾向にあり また 貸倒関連費用も大幅に

△16.2
（下期）

9.8 

0

5 き減少傾向にあり、また、貸倒関連費用も大幅に
減少し、対前年と比べ持分法による投資損益が大
きく改善。

●その他事業

9

11年

経常利益

12年

経常利益
 ㈱ニッセンシェイプファンデの全株式を売却して第

３Ｑより連結対象外となったことから減収、利益面
はコスト管理を強化するなど前年より改善。

2012年12月期 トピックス

UCCホールディングス株式会社との資本・業務提携及びシャディ株式UCCホ ルディングス株式会社との資本 業務提携及びシャディ株式
会社の完全子会社化、売上規模が1.6倍に拡大

事業発展および競争力強化にむけてカルチ ア ンビニエンス クラ事業発展および競争力強化にむけてカルチュア・コンビニエンス・クラ
ブ株式会社との包括業務提携

顧客満足向上とロジスティクスの効率化推進のため、Amazon.co.jp 
（アマゾン）との大型商品ロジスティクスに関する協業の基本合意

ネットとリアルの融合を図った店舗事業の拡大として、スマイルランド
渋谷店・スマイルランド千葉店をオープン

高付加価値を追求した戦略商品として、日本人有名デザイナーとの
コラボレート商品をシーズンごとに展開コラボレート商品をシーズンごとに展開

シニアマーケットへの本格的参入に向けて、シニアカタログの発行・
シニアファッションショーの開催

10



2012年12月期成果と課題サマリー

◆ シャディ関連事業のグループ化

単 事業 拡◆ 単品通販事業の拡大

◆ BtoB事業の伸長

◆ RA 事業の成長
成果成果

◆ BRANDELI事業の成長

◆ QSC活動による事業や商品・サービス品質の改善

◆ スマ トフォン売上の堅調な増加◆ スマートフォン売上の堅調な増加

◆ ローコストマネジメントの徹底による固定費の削減

◆ ファイナンス事業における収益性改善◆ ファイナンス事業における収益性改善

◆ シャディ関連事業の早期収益改善◆ シャディ関連事業の早期収益改善

◆ 更なるお客様満足を高めるためのQSC活動の継続

◆ ネットマーチャンダイジングの大幅な改善と カタログ発行
課題課題

◆ ネットマ チャンダイジングの大幅な改善と、カタログ発行
方式の見直し

◆ 送料の無料化対応など配送ｻｰﾋﾞｽの強化

11

◆ 送料 無料 対 な 送ｻ 強

◆ 自己資本比率の改善

成果 単品通販事業の拡大

定期購買人数
（単位：万人） ●売上ボリュームのある商品

売上高
（単位：億円）

12.5

12 0

14.060.0
売上高 定期購買人数

（単位：万人）（単位：億円）

8 7

11.1

10.0

12.0

50.0

スーパーモイスト・
コラーゲンシリーズ

ブロックメガバリア

43.6

8.7

8.0
40.0

51.7

●売上伸び率の高い商品

40.9

4 0

6.0
30.0

2.0

4.0

20.0

●新たな顧客層＜シニア男性＞獲得をしている商品

Ｂ－プログラム３０ｄａｙｓ

夜用カプセル美容液
ヒアルロン酸１６０

0.010.0
10年 11年 12年
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成果 BtoB事業の伸長

売上高
（単位：億円）

70.0

（単位：億円）

60.0

63.4
40.0

50.0

39

46.3

30.0

39.7

20.0

10.0
10年 11年 12年
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成果 ブランデリ事業の成長

ネット上のファッションアウトレット
BRANDELI事業の受注額の推移

（単位：億円）

BRANDELI事業の受注額の推移

18.0

15.9

14 0

16.0

11.1
11.512.0

14.0

8.1
8.0

10.0

2 7

4.3
4.0

6.0

0.3

2.7

0.0

2.0

年 年 年 年 年 年 年
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QSC活動による離脱要因の改善効果

 QSC活動による離脱要因の改善効果（お客様の声）
商品の素材イメ ジが違う

ズが ズ ジ
商品の使用中の劣化

商品の着用イメージが違う
商品のデザインのイメージが違う

商品の縫製が悪い
商品の素材イメージが違う

商品同梱のお得な情報チラシの量や内容が悪い
自宅におすすめ商品を紹介する電話が掛かってきて不快に感じた

商品破損・不良
商品の色のイメージが違う

サイズが合わない、サイズのイメージ違い

商品品質

注文時に希望商品の在庫がない
ゴミなどの異物があった

注文時に案内される納期が遅すぎる（数ヶ月後など）
希望の支払い方法が利用できなかった

オペレーターの態度や姿勢が悪い

お届け日時の指定が不便だ・料金が高い
特典制度・ポイント制度が魅力的でない

注文時に案内された納期から、大幅に遅れた
返品したのに請求が来た
配達業者の態度が悪い

注文時に希望商品の在庫がな

カタログの使い勝手が悪い
ネットの繋がり易さ、ダウンロードや表示が遅い

PCサイトでの商品検索がしにくい
送料がかかる・高い

大型商品の送料がかかる・高い
お届け日時の指定が不便だ 料金が高い

サービス品質

分かりやすさ

 お客様の声の分析により 商品品質（Q） 分かりやすさ（C）は着実に改善

カタログの使い勝手が悪い

良化悪化
※外部機関のアンケートを集計（2012年VS2011年）
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 お客様の声の分析により、商品品質（Q）、分かりやすさ（C）は着実に改善。

サービス品質（S）については、“ポイント制度”及び“送料”が改善課題。

QSC活動の改善効果（具体例）

ハピテラ点数の良化 対受注比売上率の良化
（ハピテラ点数） （返品率）

10.0%

4 00

4.05 

79.0%

80.0%
返品率

（ハピテラ点数） （返品率）

3.95 

4.00 

77.0%

78.0%

9.5%3.90 

74 0%

75.0%

76.0%

3.85 

72 0%

73.0%

74.0%

9 0%3 75

3.80 

70 0%

71.0%

72.0%

9.0%3.75 
11年 12年

70.0%
12年上期 12年下期

※対受注比売上率とは 「総受注額」 に占める 「総受注額から※ハピテラとは、ニッセンが運営する
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取消・廃番・返品を差し引いた売上額」 の割合。コミュニティサイトです。



成果 スマートフォン売上の推移

 2011年1月～2012年12月スマートフォンの月別売上高と対モバイルシェア
（単位：億円）

51.1%

53.5%
55.9%56.7%

12 0

14.0 対モバイル
シェア

38.1%
40.1%

42.7%
44.6%

51.1%

10.0

12.0

ホ

24 4%

28.4%
30.4%

34.7%
%

8.0

スマホ
売上

12 1%

16.0%
17.6%

20.3%
21.9%

24.4%

4.0

6.0

2.1%1.2%
4.8%6.6%

7.1%8.3%
10.1%

12.1%

2.0

0.0

1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10
月

11
月

12
月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10
月

11
月

12
月

2011年 2012年

17 スマートフォンの普及に伴い、売上高及び対モバイルシェアは順調に推移。

2011年 2012年

年 期年 期 通期業績 想通期業績 想３．３． ２０１３年１２月期２０１３年１２月期 通期業績予想通期業績予想

1)1) 20132013年年1212月期連結売上と利益予想月期連結売上と利益予想

2)2) 20132013年年1212月期の各セグメントの計画と重点課題月期の各セグメントの計画と重点課題



2013年12月期連結売上と利益予想

502 200

売上高 営業利益（単位：億円） （単位：億円）
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売上高はシャディ関連連結３社をフル連結することにより大幅に増加

ニッセンの利益改善・シャディの利益貢献幅はまだ少なく利益回復は緩やか

２０１３年１２月期２０１３年１２月期２０１３年１２月期２０１３年１２月期

各セグメントの計画と重点課題各セグメントの計画と重点課題

・・ コマース事業セグメントの計画と重点課題コマース事業セグメントの計画と重点課題

フ イナンス事業セグメントの計画と重点課題フ イナンス事業セグメントの計画と重点課題

各セグメントの計画と重点課題各セグメントの計画と重点課題

・・ ファイナンス事業セグメントの計画と重点課題ファイナンス事業セグメントの計画と重点課題



事業 グ 計 と重点課題事業 グ 計 と重点課題・・ コマース事業セグメントの計画と重点課題コマース事業セグメントの計画と重点課題

コマース事業セグメントの売上・利益の状況

37 340
2,115

売上高推移 経常利益推移
（単位：億円）（単位：億円）

37.3 

30 

40 

405
838

1500

2000

1,343

1,705

ﾆｯｾﾝBtoB、シャディ
３社除く関連会社 他

シャディ関連連結３社 対売上比

10.1 

20.8 2.8%

10

20 
692 672 695

60 53 80

1000

３社除く関連会社、他

ニッセンＢｔｏＢ、ニッセン
以外の連結会社、値引
調整等

ﾆｯｾﾝ・ﾈｯﾄ売上

0.6%

1.0%

0 

10 

11年 12年 13年計画

591 575 502

0

500

11年 12年 13年計画

ﾆｯｾﾝ・ｶﾀﾛｸﾞ売上

11年 12年 13年計画11年 12年 13年計画

・コマース事業は、㈱ニッセン、㈱通販物流サービス、㈱暮らしのデザイン、㈱ｎビューティサイエンス及びシャディ関連連結3社（シャディ㈱及び同社
の100％子会社である㈱エニシル、スリーハート・コーポレーション㈱）、で構成。

・シャディ関連連結3社のＰ／Ｌは、 2012年度第3四半期より連結対象となっております。

ニッセン 月次売上前年対比推移
119.6%

120%

103.3%

94.5%

109.3%

93.7%
94.8% 92.2%

108.3%

87.2%
93.3%

99.4%

87.5% 85.9%90%

100%

110%

22
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1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 13年1月



（参考）ニッセンのカテゴリー別売上高と前年対比

（単位：億円）

700

800

1,400

1,600
94.4%、△37億 97.3%、△36億

500

600

1 000

1,20011年 12年 11年 12年

400

500

800

1,00095.3%、△18億

200

300

400

600
98.2%、
△3億

101 1% 136 9%

100 200

101.1%、
+1億 158.0%、

+4億

136.9%、
+17億

0
アパレル 家具・

インテリア他

生活雑貨・

理美容品

処分関連

（期中除く）

BtoB その他
0

ニッセン合計

23

ニッセン：インターネット経由の売上状況

インターネット経由の売上高（モバイル経由を含む）

800
（単位：億円）

インターネット会員数、売上シェア（カタログ売上対比）

54.0% 55.0%
58.20%

1,400 （単位：万人）

692
97% 103%

672 695

545 545 585400

600
純ネット売上

1,287

54.0% 55.0%

1,000

1,200

692 672 695

147 127 110

545 545 585

200

400

ｶﾀﾛｸﾞ経由売上

1,003
1,103

600

800

内、モバイル経由の売上高（スマートフォンを含む） ネット限定商品の売上高推移

127 110
0

11年 12年 13年計画

400
11年 12年 13年計画

（単位：億円）
（単位：億円）

66
61 59

84 84

70

80

90

200

250

300

（単位：億円）

212
104% 252115%

220

45
59

40

50

60

84 72 64

128 148 189

50

100

150

ｶﾀﾛｸﾞ経由売上

純ネット売上

30
上期 下期 上期 下期 上期 下期

0
11年 12年 13年計画

 プロモ シ ン ストを抑制したこと等によりカタログ経由の売上高が減少したものの イン

11年 12年 13年計画※純ネット売上は、ｲﾝﾀｰﾈｯﾄｶｰﾄ経由の売上
※ｶﾀﾛｸﾞ経由売上は、ｶﾀﾛｸﾞ申込番号のｲﾝﾀｰﾈｯﾄ入力による売上

 プロモーションコストを抑制したこと等によりカタログ経由の売上高が減少したものの、イン
ターネット会員数は順調に増加。

24
※13年計画については、送料無料化キャンペーンの効果により変動する可能性があります。



ニッセン：稼働客数及び単価の状況

稼働客数
（1年間の受注顧客人数） （単位：万人）

商品単価
（単位：円）

稼働客数
（1年間の売上顧客人数） （単位：万人）

売上ベース 受注ベース

539
514

499450

500

550

2,942 2,916 2,908

3,200

527
502

487450

500

550 99.1%
99.7%

95.3%
97.1%95.2%

97.1%

350

400
2,900期末顧客数

3,059万人

487

350

400

450

300
11年 12年 13年計画

2,600
11年 12年 13年計画

１回注文点数／注文回数稼働単価

300
11年 12年 13年計画

稼働単価

3.49 3.48 3.47 3.60 

4.00 

33 000

38,000 

（単位：点／回）（1人当たり受注累計金額） （単位：円） 1回注文点数

25 000

30,000 

（1人当たり売上累計金額） （単位：円）

100.0% 101.3%

99.8% 99.8%

100.2% 101.6%

3.03 3.06 3.12 
2.80 

3.20 
31,060 31,064 31,485 

28,000 

33,000 

注文回数

24,335 24,377 24,776 

20,000 

25,000 
100.0%

101.0%
102.0%

2.40 
11年 12年 13年計画

23,000 
11年 12年 13年計画

注文回数

15,000 
11年 12年 13年計画

25

※13年計画については、送料無料化キャンペーンの効果により変動する可能性があります。

2013年ニッセン重点課題

 顧客満足と事業品質改善のためＱＳＣ向上（Quality商品品質、y
Serviceサービス品質、Cleaｒness分かりやすさ）を継続

プ シ ト 効率化 プロモーションコストの効率化

 スマートフォンのユーザビリティ向上やＡＲ技術等を用いた販売 スマートフォンのユーザビリティ向上やＡＲ技術等を用いた販売
施策の展開

 送料無料化を始めとした配送関連サービスの強化

 シニア層の更なる拡充

 株式会社Tポイント ジャパンが運営 提供するTポイントサ ビ
※

 株式会社Tポイント・ジャパンが運営・提供するTポイントサービ
ス導入に向けての準備

※カルチュア・コンビニエンス・クラブ株式会社がTポイント事業を会社分割により分社化し、同事業を承継するために設立された新会社

26

※カルチュア コンビ エンス クラブ株式会社がTポイント事業を会社分割により分社化し、同事業を承継するために設立された新会社



ニッセン：ちょっといいな宣言

 ご利用者3000万人突破の感謝をこめて

“ちょっといいな宣言”

27

ニッセン：ＱＳＣ向上の取り組み（組立簡単家具）

 組立が簡単なクローゼットハンガー  木製家具も部品数・行程数の大幅

 120分（15工程）が10分（3工程）に
大幅短縮

減少が実現

28



ニッセン：プロモーションコストの効率化

 売上高と販売固定費率の推移（上期・下期）
※

25.0%700 

売上高
（単位：億円）

25.0%700 

売上高
（単位：億円）販売固定費率 販売固定費率

22.5%600 22.5%600 

20.0%500 20.0%500 

17.5%400 17.5%400 

15.0%300 
11年上期 12年上期 13年上期

15.0%300 
11年下期 12年下期 13年下期 計画計画11年上期 12年上期 13年上期

 2012年下期からプロモーションコストを抑制したこと等により売上高が減少したものの 販売

11年下期 12年下期 13年下期 計画計画

※販売固定費率とは売上高に対する販売固定費の割合で、販売固定費はカタログ費・新規顧客獲得費及びCM費で構成されております。

29

 2012年下期からプロモ ションコストを抑制したこと等により売上高が減少したものの、販売
固定費率は低下傾向にあり販促効率は改善している。

ニッセン：2013年重点課題に対する取り組み

 送料無料キャンペーン  カルチュア・コンビニエンス・クラブ

株式会社との包括業務提携株式会社との包括業務提携

ネットでのご注文金額3,900円

以上で、全国どこでも送料無料。

Tポイントサービスの導入準備。

リアル・ネット・カタログを横断しな

（2013年6月30日まで） がら、リピート率UPを目指す。

30



ニッセン：ARアプリ＜カタログカメラ＞のご紹介

全ページ対応ARアプリ

「カタログカメラ」
【主な特徴】【主な特徴】

①2013年春号全カタログの全ページAR対応

②香里奈360°AR②香里奈360°AR

③サービス提供機能

－スキャン機能－スキャン機能

－クチコミ確認機能

－値下げ商品確認機能機

－マイリスト登録機能

－通知機能

※詳細は以下のインターネットサイトを参照

ニッセンHDインフォサイト http://www nissen info/ir/pdf/IR 13 01 17 2 pdf

31

ニッセンHDインフォサイト http://www.nissen.info/ir/pdf/IR_13_01_17_2.pdf

Youtube「カタログカメラ」 http://www.youtube.com/watch?v=1u_On0fjxdQ

2013年シャディ関連事業 重点課題

 返礼ギフトから記念日ギフト、仏事、ブライダル、自己消費まで
多岐にわたるニ ズに応える地域 番のお店づくり多岐にわたるニーズに応える地域一番のお店づくり

 シニア層の顧客基盤を活用した自己消費通販の本格展開 シニア層の顧客基盤を活用した自己消費通販の本格展開

 商品力や提案力強化によりブライダル、ギフト業務受託、大手商品 提案 強 り ラ 、 業務受託、大
会員/従業員向け通販、企業SPなどBtoB事業のさらなる売上
拡大

 ニッセンノウハウを取り入れ、ECやMoMA事業などBtoC事業の
強化強化

32



シャディ関連事業：地域一番店戦略①

地域１番店を目指す地域１番店を目指す
地域のお客様から愛され、支持される店舗になるべく

地域で「№１」を誇れる分野を持つ店舗へ地域で「№１」を誇れる分野を持つ店舗へ

・ＥＣの普及（１２年ＥＣ化率３．０％・市場規模１０．２兆円・・・（推計））

大手流通の地域進出（宅配サ ビス強化 市街地 小規模店舗出店など）

市
場・大手流通の地域進出（宅配サービス強化・市街地へ小規模店舗出店など）

・お客様ニーズの多様化

・ギフト風習変化

場
変
化

・ギフト風習変化

激化する市場に於いて「地域で１番」と誇れる分野が無ければ 今後は生き残れない激化する市場に於いて「地域で１番」と誇れる分野が無ければ、今後は生き残れない

現時点で売上が好調

続伸している店舗は
売り場作り 販促

続伸している店舗は、

右記項目が秀でている 顧客管理 接客・サービス

 店舗規模、ロケーション、地域特性等で全てで№１は無理にせよ、どれか１つでも
『地域で１番』を誇れる店舗になるべく販売店・シャディが協働する 33

シャディ関連事業：地域一番店戦略②

売り場作り売り場作り
４つの重点取組事項の

・季節感の演出 ・見やすく親切なＰＯＰやプライス掲示

・返礼ギフトからパーソナル、自己買いまで幅広い

商品の展示と提案（カタログ掲載外の最新商品など）

・リニューアルの相談承り・内装や外装の提案

販売

店

シ デ

４つの重点取組事項の

販売店・シャディの果たすべき役割

リニュ アルの相談承り 内装や外装の提案

・ＰＯＰ等ツールの提供 ・他店事例の紹介、横展開

接客・サービス接客・サービス

シャディ

地域地域

１番店１番店
販促販促

・安心で質の高い接客、身だしなみ

・ラッピング等のサービスレベル向上

・地区別で接客／ラッピング等の研修を開催

販売

店

シャディ １番店１番店 ・顧客属性に応じた媒体送付や商品提案

・イベント開催 ・商圏への定期的販促物投下

・効率的な販促提案 ・イベント、ツール提案

他店事例 紹介 横展開顧客管理顧客管理

・制服の提案 販売

店

シャディ

シャディ

・他店事例の紹介、横展開顧客管理顧客管理
・正確な顧客情報登録（年齢・販売データ・属性など）

デ タを活かしたＯ ｅ Ｔ Ｏ ｅのアプロ チ

シャディ

販売

店 ・データを活かしたＯｎｅ Ｔｏ Ｏｎｅのアプローチ

・ＰＯＳ操作指導

・データ分析／基づいた販促提案

店

シャディ

 『有店舗』の特色を活かし、販売店とシャディが互いの役割を明確にして遂行、
お客様に愛され、地域で必要とされる『Ｎｏ．１』『ＯｎｌｙＯｎｅ』の店舗へ！ 34



シャディ関連事業：ニッセンとのシナジー取り組み

×

ギフト需要＋日常消費

の獲得

「シニア向け」自己消費通販「シニア向け」自己消費通販

「キ ズ向け 自 消費通販「キ ズ向け 自 消費通販
販売店

（3,000店舗）
来店回数・ＬＴＶ

のＵＰ

「キッズ向け」自己消費通販「キッズ向け」自己消費通販

専用高付加価値商品販売専用高付加価値商品販売

お客様

の専用高付加価値商品販売専用高付加価値商品販売

理美容商品・健康食品販売理美容商品・健康食品販売

地域に密着した

お客様
保険保険

地域に密着した

店舗だから出来る

サービス

制服・ユニフォーム提案制服・ユニフォーム提案

etc ・・・etc ・・・ サ

 店舗のもつサ ビス力にニッセンの商品力やマ ケティングノウハウを組み合わせ

etc ・・・etc ・・・

35

 店舗のもつサービス力にニッセンの商品力やマーケティングノウハウを組み合わせ
数多くのテストに取り組み、ニッセンとシャディ関連事業のシナジー創出を目指す

フ イナンス事業セグメントの計画と重点課題フ イナンス事業セグメントの計画と重点課題・・ ファイナンス事業セグメントの計画と重点課題ファイナンス事業セグメントの計画と重点課題



セグメント別業績振り返りと見通し（ﾌｧｲﾅﾝｽ事業）

 ファイナンス事業セグメントの売上・利益の状況

 売上高推移  2012年度の業績振り返り（単位：億円）

15.0 

20.0 ニッセンライフでは、新規顧客獲得からもたらさ
れる手数料は前年比二桁増など売上は前年を
上回る一方 非効率なメディアやチャネルの獲

18.8 19.3 
14.6 

5.0 

10.0 

上回る 方、非効率なメディアやチャネルの獲
得費用を押さえたため収益も大きく改善。

NGECでは、利息返還請求が引き続き減少傾

向 また貸倒関連費用が大幅に改善したため

経常利益推移

0.0 
11年 12年 13年計画

向、また貸倒関連費用が大幅に改善したため、
計画の持分法投資損益を大きく上回る。

 2013年度の業績見通し（単位 億 ）

6

8

 経常利益推移  2013年度の業績見通し

ニッセンライフは訪問コンサルなど対面チャネ
ルを大きく伸ばし さらなる新規保険契約者数

（単位：億円）

7.2

0.2
0

2

4
ルを大きく伸ばし、さらなる新規保険契約者数
増加を目指す。業法改正時に移管した旧共済
契約ポートフォリオからの収入の受取に関する
契約において訴訟中のため当該売上は未計

△0.6
△2

0

11年 12年 13年計画

イナ 事業は ㈱ セ ライ 及び セ ジ イ クレジ ト

契約において訴訟中のため当該売上は未計
上。

NGECは、市場環境の良化による貸倒関連費
用改善が一段落するため 利益幅は縮小する・ファイナンス事業は、㈱ ニッセンライフ及びニッセン・ジー・イー・クレジット

㈱（NGEC）の持分法投資損益で構成。NGECは当社の持分連結会社であ
り、当期利益の50%の計上となります。

用改善が一段落するため、利益幅は縮小する
ものの、収益性が安定し、新しい成長モデルへ
向けての取り組みを実施。 37

４ 財務数値サマリ４ 財務数値サマリ４．財務数値サマリー４．財務数値サマリー

1)1) 20122012年年1212月期実績月期実績

2)2) 20132013年年1212月期月期計画計画



） 年 月期） 年 月期実績実績１）２０１２年１２月期１）２０１２年１２月期実績実績

2012年12月期決算サマリー

 ＜シャディ買収により、前年比で大幅増収となった＞
 ニッセンの売上は、販促費の絞り込み等から34億円の減少となるも、第３四半期

から、シャディ関連連結３社の売上405億円を取り込み、前年比25％、実額では
359億円の大幅増収となり、通年では2 000億円を越える規模に拡大359億円の大幅増収となり、通年では2,000億円を越える規模に拡大

 ＜QSC向上のための費用が発生したことやシステム入替時
の混乱等から営業利益は21億円減少＞の混乱等から営業利益は21億円減少＞
 ニッセンでは、売上減少やＩＴ投資による減価償却費の増加、QSC向上のための

費用が発生し18億円の減益
デ 連連結 社 替時 等 億 営業赤字 シャディ関連連結３社では、システム入替時の混乱等により5億円の営業赤字

 一方、ファイナンス事業は営業で2.9億円、経常では7.2億円の利益貢献
 4.7億円の繰り延べ税金資産の取り崩しが当期利益を押し下げることに

 ＜総資産は1,058億円、自己資本は増資等で291億円に＞
 シャディ連結に伴い前年より総資産が298億増加 増資による株主資本の増強を シャディ連結に伴い前年より総資産が298億増加、増資による株主資本の増強を

行うが、有利子負債の増加を補いきれず自己資本比率は27%に低下
 売上債権流動化や減価償却の増加等により営業CFは30億円と前年20億円より

10億円改善10億円改善
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2012年12月期決算概要 連結P／L状況

12年実績 11年実績
増減額 前年対比

売上比 売上比

（単位：億円）

売上比 売上比

売上高 1,766.1 ― 1,407.1 ― +359 +25.5%

営業利益 6.0 0.3% 27.0 1.9% △21.0 △77.7%

経常利益 9.8 0.6% 28.8 2.0% △19.0 △65.7%経常利益

当期純利益 2.3 0.1% 23.7 1.7% △21.4 △89.9%

1株当り当期1株当り当期
純利益 (円)

4.00 46.81

 売上高は主力の 事業にお 第 半期よりシ デ 関連連結 社の売上を連結し 売上高は主力のコマース事業において、第３四半期よりシャディ関連連結３社の売上を連結し

ている一方で、ニッセンにおいて、プロモーションコストを抑制したことや、残暑の影響で秋物商

品の受注が伸び悩み、前年より359億円の増収に留まった。

 営業利益は、コマース事業のシャディにおいてシステム入替の混乱等による売上への影響や
コスト増により期間損失が発生し、ニッセンにおいては限界利益の減少に加えＱＳＣ向上のた
めの費用が発生したこと等により前年より21億円の減益となった。
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 経常利益では、持分法による投資利益が増加したので、前年より19億円の減益に留まった。

 当期純利益は、繰延税金資産の取り崩し・社屋移転の減損・有価証券評価損等を計上。

2012年12月期決算概要 セグメント別P／L状況

12年実績 11年実績
増減額 前年対比

（単位：億円）

売上比 売上比

コ
マ事

売上高 1,705.3 ― 1,343.4 ― ＋361.9 ＋26.9%

営業利益 8 4 0 5% 32 9 2 5% △24 5 △74 3%マ
ー
ス

事
業

営業利益 8.4 0.5% 32.9 2.5% △24.5 △74.3%

経常利益 10.1 0.6% 37.3 2.8% △27.2 △72.7%

売上高 19 3 18 8 ＋0 5 ＋2 6%フ
ァ
イ
ナ
ン

事
業

売上高 19.3 ― 18.8 ― ＋0.5 ＋2.6%

営業利益 2.9 15.4% 0.6 3.3% ＋2.3 ＋375.5%

経常利益 7 2 37 6% △0 6 △3 3% ＋7 8ン
ス経常利益 7.2 37.6% △0.6 △3.3% ＋7.8 ―

そ事

売上高 43.6 ― 48.2 ― △4.6 △9.5%

営業利益 △0 0 △0 0% △0 7 △1 5% ＋0 7の
他

事
業

営業利益 △0.0 △0.0% △0.7 △1.5% ＋0.7 ―

経常利益 △0.2 △0.6% △1.1 △2.4% ＋0.9 ―

売上高 △2 1 △3 3 ＋1 2
調
整
額

売上高 △2.1 ― △3.3 ― ＋1.2 ―

営業利益 △5.3 ― △5.8 ― ＋0.5 ―

経常利益 △7 2 △6 7 △0 5経常利益 △7.2 ― △6.7 ― △0.5 ―

・調整額は、セグメント間取引消去及び純粋持株会社として必要な運営コストを含めております。
・各事業の実績は、2011年度第1四半期からのセグメント情報等の開示に関する会計基準に組替。
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2012年12月期決算概要 連結B／S状況

12年期末 11年期末 増 減 主な前年比増減内容

（単位：億円）

流動資産 624.4 480.1 ＋143.9
現金預金＋20.7、受取手形及び売掛金+78.6、たな卸
資産＋43.8、未収入金＋11.5、前払費用△7.6

固定資産 434 5 280 0 ＋154 5
有形固定資産＋79.3、無形固定資産＋42.3、投資有
価証券

固定資産 434.5 280.0 ＋154.5
価証券＋23.9

資産合計 1,058.6 760.1 ＋298.5

流動負債 563 0 381 0 ＋182 0
支払手形・買掛金＋103.4、短期借入金＋37.6、リース

流動負債 563.0 381.0 ＋182.0
支払手形 買掛金＋103.4、短期借入金＋37.6、リ ス
債務＋2.1、未払金+12.0

固定負債 201.2 120.7 ＋80.5
長期借入金＋57.7、長期リース債務△3.2、退職給付
引当金＋15.4

負債合計 764.3 501.7 ＋262.6

株主資本 291.4 259.4 ＋32.0
第三者割当増資＋45 当期利益＋2.3、配当△ 自己
株式の取得△9

その他の包括利益累計額 2.5 △1.0 ＋3.8

純資産合計 294.3 258.4 ＋35.9

負債純資産合計 1,058.6 760.1 ＋298.5

 シャディの全株式譲受に伴い総資産が298億円増加し 自己資本比率が低下
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 シャディの全株式譲受に伴い総資産が298億円増加し、自己資本比率が低下

 UCCホールディングスへの第三者割当増資等により株主資本は32億円増加

2012年度決算概要 連結C／F状況

（単位：億円）

12年度 12年度の主な内容 11年度

営業活動による
キャッシュフロー

30.6

税引前利益
減価償却費
売上債権の減少
たな卸資産の減少

＋9.6
＋31.2
＋20.1
△13.9 20.7

仕入債務の減少
持分法による投資損益

△6.7
△4.5

投資活動による
△119 3 シ デ 株式譲受による支出※ △117 3 △114 5

投資活動による
キャッシュフロー

△119.3 シャディ株式譲受による支出※ △117.3 △114.5

短期借入金の増加
長期借入金の増加

＋47.3
＋47.9

財務活動による
キャッシュフロー

109.2

長
リース債務の返済による支出
第三者割当増資 ※

自己株式の購入
配当金の支払

△9.9
＋45.6
△9.1
△6.8

76.1

現金及現金同等物の

期末残高
71.7 51.0

 営業ＣＦは、売上債権流動化や減価償却費の増加などにより前期比9.9億円増加

※決算短信上は、自己株式売却による収入として表示
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 投資ＣＦは、シャディ株式取得のために119億円を投下

 財務ＣＦは、銀行借入、第三者割当て増資を実行し、109億円を調達



） 年 月期計画） 年 月期計画２）２０１３年１２月期計画２）２０１３年１２月期計画

2013年度通期連結業績予想

13年予想 12年実績 増減額 前年対比

（単位：億円）

売上比 売上比

売上高 2,168.0 ― 1,766.1 ― ＋401.9 ＋22.8%

営業利益 16.0 0.7% 6.0 0.3% ＋10.0 ＋165.5%

経常利益 15.0 0.7% 9.8 0.6% ＋5.2 ＋51.7%

当期純利益 10.5 0.5% 2.3 0.1% ＋8.2 ＋338.4%

1株当り当期純利益（円） 17 30 4 001株当り当期純利益（円） 17.30 4.00

自己資本利益率（ROE）
※

3.5% 0.9%
※

※ 自己資本利益率（ROE）の2013年予想は、純資産を300億円で想定。

 2013年度よりシャディ関連連結３社のフル連結により売上高は大幅に増加。
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年度 りシャディ関連連結 社 連結 り売 高 大幅 増 。

 売上成長および収益回復の地固め期間のため利益改善幅は限定的



2013年度通期セグメントP／L予想

13年予想 12年実績
増減額 前年対比

（単位：億円）

売上比 売上比

コ
マ事

売上高 2,115.0 ― 1,705.3 ― ＋409.7 ＋24.0%

営業利益 21 3 1 0% 8 4 0 5% ＋12 9 ＋153 6%マ
ー
ス

事
業

営業利益 21.3 1.0% 8.4 0.5% ＋12.9 ＋153.6%

経常利益 20.8 1.0% 10.1 0.6% ＋10.7 ＋105.9%

売上高 14 6 19 3 △4 7 △24 4%フ
ァ
イ
ナ
ン

事
業

売上高 14.6 ― 19.3 ― △4.7 △24.4%

営業利益 △0.5 △3.4% 2.9 15.4% △3.4 △117.2%

経常利益 0 2 1 3% 7 2 37 6% △7 0 △97 2%ン
ス経常利益 0.2 1.3% 7.2 37.6% △7.0 △97.2%

そ事

売上高 40.0 ― 43.6 ― △3.6 △8.3%

営業利益 0 5 1 3% △0 0 △0 0% ＋0 5の
他

事
業

営業利益 0.5 1.3% △0.0 △0.0% ＋0.5 ―

経常利益 0.1 0.3% △0.2 △0.6% ＋0.3 ―

売上高 △1 6 △2 1 ＋0 5
調
整
額

売上高 △1.6 ― △2.1 ― ＋0.5 ―

営業利益 △5.3 ― △5.3 ― △0.0 ―

経常利益 △6 1 △7 2 ＋1 1経常利益 △6.1 ― △7.2 ― ＋1.1 ―

・調整額は、セグメント間取引消去及び純粋持株会社として必要な運営コストを含めております。
・各事業の実績は、2011年度第1四半期からのセグメント情報等の開示に関する会計基準に組替。
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（参考）2013年度上・下期セグメントP／L予想

（単位：億円）

13年予想 12年実績 上期

前年対比

下期

前年対比前年対比 前年対比上期 下期 合計 上期 下期 合計

コ
マ

売上高 1057.0 1058.0 2,115.0 667.3 1,038.0 1,705.3 +58.4% +1.9%

営業利益 8 4 12 9 21 3 10 5 △2 1 8 4 △20 0%マ
ー
ス

営業利益 8.4 12.9 21.3 10.5 △2.1 8.4 △20.0% ―

経常利益 8.3 12.5 20.8 11.3 △1.2 10.1 △26.5%

フ売上高 7 0 7 6 14 6 9 4 9 9 19 3 △25 5% △23 2%フ
ァ
イ
ナ
ン
ス

売上高 7.0 7.6 14.6 9.4 9.9 19.3 △25.5% △23.2%

営業利益 △0.3 △0.2 △0.5 1.0 1.9 2.9 △130.0% △110.5%

経常利益 0.5 △0 3 0.2 5.6 1 6 7.2 △91.1% △118.8%ス経常利益 0.5 △0.3 0.2 5.6 1.6 7.2 △91.1% 118.8%

そ
の

売上高 20.0 20.0 40.0 25.6 18.0 43.6 △21.9% +11.1%

営業利益 0.4 0.1 0.5 0.2 △0.2 △0.0 +100.0% ―の
他

営業利

経常利益 0.2 △0.1 0.1 0.1 △0.3 △0.2 +100.0% ―

売上高 △1.0 △0.6 △1.6 △1.0 △1.1 △2.1 ― ―
調
整
額

営業利益 △3.0 △2.3 △5.3 △3.0 △2.3 △5.3 ― ―

経常利益 △3.4 △2.7 △6.1 △3.6 △3.6 △7.2 ― ―
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・調整額は、セグメント間取引消去及び純粋持株会社として必要な運営コストを含めております。
・各事業の実績は、2011年度第1四半期からのセグメント情報等の開示に関する会計基準に組替。



資本政策と配当方針資本政策と配当方針５．資本政策と配当方針５．資本政策と配当方針

資本政策及び配当政策に関する基本方針

 資本政策及び配当政策に関する基本方針
– 資本政策として、中長期的なグループ経営戦略と一貫性のとれた、財務健全性及び株主資本

効率の最適バラン 化並びに資本市場からの期待リタ ンを実現するために 当面のタ ゲ効率の最適バランス化並びに資本市場からの期待リターンを実現するために、当面のターゲッ
トとして、自己資本比率40%以上、自己資本利益率(ROE)10%以上の維持を目指します。

– 配当政策として、中期的な業績連動型利益配分の基本方針のもと、未来永劫発展する会社を
目指して 成長への収益基盤となる重点分野・収益分野への投資は厳選しながら実施する一方目指して、成長への収益基盤となる重点分野・収益分野への投資は厳選しながら実施する一方
で、財務体質の強化を優先することが、中期的に見て株主の皆様にも資すると判断し、 配当性
向30%を目途として、業績等を総合的に考慮しながら利益配分を行います。

 2012年度および2013年度の配当について
– 2012年度における1株当たり配当については、当初予定どおり期末配当を6円とし、中間配当を

合わせた年間配当を12円とさせていただきます。

– 2013年度における1株当たり配当については、今期が収益基盤の底固めの時期であることを考
慮し、下記の通り、年間配当を10円とさせていただく予定です。

中 期末 株当たり
1株当たり

性向 自 資本中間配当
（円）

期末配当
（円）

1株当たり

年間配当（円）

1株当たり

当期利益
（円）

配当性向
（％）

自己資本
比率（％）

ROE
（％）

2011年 6.00 6.00 12.00 30.93 38.8 34.0 9.5※1 ※1

2012年 6.00 6.00 12.00 9.25 132.7 27.8 0.9

2013年 5.00 5.00 10.00 14.24 70.2 29.5 3.5
※1 一過性の要因である震災関連コスト5.2億円を調整した税引前当期利益に標準税率（42％）を適用して試算しています。

※2

※3※3

※2

過性 要因 ある震災関連 億円を調整 税引前当期利 標準税率（ ）を適用 試算 ます。

※2 税引前当期利益に標準税率（42％）を適用して試算しています。

尚、システム入れ替えの影響やQSC費用等の一過性要因を考慮した、1株当たり当期利益は、23.67 円、配当性向は、51.9%となります。

※3 税引前当期利益に標準税率（36％）を適用して試算しています。 50



このプレゼンテーション資料に記載した予想数値は、現時点で入手可能な情
報に基づき判断した見通しであり 多分に不確定な要素を含んでおります報に基づき判断した見通しであり、多分に不確定な要素を含んでおります。

実際の業績等は、今後の経済動向、業況の変化、為替レート等の要素により、
予想数値とは大幅に異なる場合があります。
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