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平成 28 年２月 12 日 

各 位 

会 社 名  ダンロップスポーツ株式会社 
代表者名 代表取締役社長 木滑 和生 
 (コード番号7825 東証第一部) 

問合せ先 広報部長  安達 利也  
 T E L  0 3（ 6 8 6 3 ）2 9 3 2  

  

ダンロップスポーツグループ中期経営計画について 

 

当社はこのたび、2016 年度(2016 年 12 月期)から 2020 年度（2020 年 12 月期）までの５ヵ年

を対象とする中期経営計画を策定いたしましたので、その概要をお知らせいたします。 

 

記 

 
１．基本方針 

当社の企業理念である「卓越した技術力で、お客様のスポーツライフをもっと豊かに。」に基

づき、以下の中期計画方針を掲げます。 

① 技術力、企画力でブランド価値の向上、ヒット商品の創出。 
② グローバル、新規分野で成長戦略を実行。 
③ 成長のための企業体質の強化。 

 
 
２．グループ数値目標(2020 年度 12 月期) 

売上高   ： 1,000 億円 

営業利益  ：   60 億円 

ＲＯＥ   ：  ５％以上 

 
以上 

 



2016年2月12日（金）

中期経営計画
（2016年～2020年）

Challenge15 REVIEW
（2012-2015中期経営目標）



Challenge15 レビュー（経営目標）

＜売上高＞
781億円

（目標値は1,000億円）

＜海外売上高比率＞
32.7％
（目標値は50％）

・日本は達成
・海外は、
韓国、東南アジア、南アは達成
北米などは未達
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＋15ヤード ※

の飛距離アップ
※ヘッドスピード40m/sのゴルファー

ゴルフクラブでゴルフボールと

ボール5Y+クラブ10.5Y＝15.5Y

2011年発売の当社製品から

Challenge15 レビュー（開発目標）

最新技術を搭載したボール（発売予定）と
「XXIO9」 クラブで開発目標を達成
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中期経営計画
（2016年～2020年）

当社を取り巻く環境と課題



当社を取り巻く環境

ゴルフ市場
・世界的には横ばいから減少傾向
（アジアの一部を除く）
・国内も少子化で減少
・メーカー各社は過当競争で
業績低迷

テニス市場（国内）
・プロ選手活躍で伸長も、
ボールの販売単価が下降傾向

フィットネス市場（国内）
・健康志向の定着で、横ばいから微増

■当社を取り巻く環境と状況

■当社の現状と課題
・ゴルフ、テニスとも国内トップシェア（今後も維持）
・北米での苦戦
・国内販売比率が高く、円安などの影響でコスト高となり収益力低下
・2014年に参入したフィットネスの今後の拡大戦略
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当社を取り巻く環境（ゴルフ市場予測）
世界各地のゴルフ用品（クラブ+ボール）

市場規模（2015年)

2,560億円
北米

1,188億円
日本

103億円

239億円
東南アジア

オセアニア

欧州
813億円

中国

470億円
韓国

117億円

南アフリカ
36億円

※数値は当社推定
<8>



中期経営計画基本方針

中期経営計画基本方針
企業理念である

「卓越した技術力で、お客様のスポーツライフをもっと豊かに。」
に基づき、以下の中期計画方針を掲げます

◆技術力、企画力で
ブランド価値の向上、ヒット商品の創出

◆グローバル、新規分野で成長戦略を実行

◆成長のための企業体質の強化

技術力で世界が認めるスポーツカンパニーとなることを目指します
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2020年に向けて

業績推移

売上高 1,000億円
営業利益 60億円

ROE 5%以上

（単位：億円） 2015年
実績

2016年
計画

2020年
中期経営計画

売上高 781 785 1,000 
営業利益 15 20 60 
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◆技術力、企画力で、
ブランド価値の向上、ヒット商品の創出



三つのブランドを
世界が認めるグローバルブランドへ育成する

ブランド価値の向上

最重要世界戦略ブランド
プロからアマチュアまで
総合的な商品展開

プレミアムブランド
最新の機能を搭載

ショートゲームを主力
ウェッジ、パターを中心
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ヒット商品の創出

卓越した技術力、企画力で競争優位を確立

グローバル市場でヒット商品を創出

技術力 企画力

ブランド

グローバル各国の顧客ニーズと
製品のアイデンティティーを整合

顧客が体感できる機能を
製品として具現化 ×
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卓越した技術力の実現（ヒット商品の創出）

技術力で「感じる、分かる、驚く」を実現

ゴルフボール
『飛距離とコントロール性』の追究

テニスラケット
『高速化するプレー』へ対応

人間の感性、知覚を科学し、体感できる性能を実現

ゴルフクラブ
『軽量化技術』の追究

テニスボール
『安定性』『耐久性』の向上

<15>

企画開発力の強化（ヒット商品の創出）

グローバルで成功する
製品アイデンティティーを確立

グローバル市場でヒット商品を創出

顧客の
本質ニーズを

探る

日本・北米
開発２極体制

の確立

日本・北米
開発２極体制

の確立

技術開発
マーケティング

一体化
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◆グローバル、新規分野で
成長戦略を実行

◆成長のための企業体質の強化

●北米事業の立て直し

●国内事業の体質強化、収益力強化

グローバルでの成長戦略

●地域に即した事業展開
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北米売上推移と売上目標値

北米事業の立て直し（グローバルでの成長戦略）

……

ヒット商品の創出、販売基盤の強化

・販売体制の整備と強化
・SRIXONボールシェアアップ

によるブランドプレゼンス向上
・XXIOクラブ増販による

技術力の浸透
・販促プロモーション強化

（億円）

ヒット商品による成功を目指す

<19>

地域に即した事業展開（グローバルでの成長戦略）

XXIO、SRIXON、Clevelandを
地域に合わせ展開

韓国 XXIO、SRIXON、
Cleveland
3ブランド総合展開の強化

東南アジア
ゴルフ新興国開拓

日本 新規分野で事業拡大、
収益力強化

中国 市場縮小にともなう
事業規模の適正化
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北米 販売体制整備、強化による
積極的な事業展開

欧州 有望市場での
SRIXONブランド販売強化

豪州・南アフリカ
高い市場シェアを維持し
安定的な経営



新規分野での成長戦略
積極的に投資し、事業拡大を図る

・ジムスタイル24（コンパクトジム）の出店強化
・17年～19年に総合スポーツクラブを増設
・ゴルフ・テニスのノウハウを生かしたプログラム開発（他社との差別化）

・自社拠点の開発強化と、FC（フランチャイズ）の拡大
レッスンスキルのアップ

・フィットネスとのシナジーで、新規カリキュラム、プログラムを開発

新規分野の開拓 M&Aも視野に

フィットネス

ゴルフスクール、テニススクール

・海外市場へチャレンジ

テニス用品事業
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成長のための企業体質強化

企画・技術力で
ヒット商品を創出する

組織体制
固定費抑制
コスト削減

国内販売
収益力アップウェルネス事業

の拡大

<22>

企業力を高め、体質を強化



2020年に向けて

業績推移

売上高 1,000億円
営業利益 60億円

ROE 5%以上

（単位：億円） 2015年
実績

2016年
計画

2020年
中期経営計画

売上高 781 785 1,000 
営業利益 15 20 60 
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（単位：億円）
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～お問い合わせ先～

広報部

TEL： 078-265-3139

FAX： 078-265-3135

E-mail： dunlopsports.ir@dunlopsports.co.jp

URL：http://www.dunlopsports.co.jp/

この資料は投資家の参考に資するため、ダンロップスポーツ株式会社の現状についてご理解
いただくことを目的に作成されております。

当資料に記載された内容は、資料作成時点において一般的に認識されている経済・社会等の
情勢および当社が合理的と判断した一定の前提に基づいて作成されておりますが、経営環境
の変化等の事由により、予告なしに変更される可能性があります。

投資を行う際は、投資家の皆様ご自身の判断にてなされますようお願い申し上げます。


