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2026年3月期2Q決算（2Q単体）

01｜ハイライト

新規・既存顧客共に売上高が順調に推移、売上原価率の改善により前年から増益

売上高、経常利益ともにQ業績として過去最高

サンプルテキスト

前年同期比

増 収

2026年3月期2Q 

売上高

+18%

2026年3月期2Q 

前年同期比

2026年3月期2Q 

経常利益率経常利益

増 益 改 善

3,542百万円 507百万円 【前年対比】+6.9pt

過去最高 過去最高

+131% 14.3%
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2026年3月期2Q決算（2Q累計）

01｜ハイライト

半期業績として過去最高の売上高・経常利益を更新

サンプルテキスト

前年同期比

増 収

2026年3月期2Q累計

売上高

+22%

2026年3月期2Q累計

前年同期比

2026年3月期2Q累計

経常利益率経常利益

増 益 改 善

6,978百万円 843百万円

過去最高 過去最高

+105% 12.1%

【前年対比】+4.9pt

更新済み

10/29
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2026年3月期の業績予想に対する2Qの進捗は、売上高進捗50%、経常利益進捗62%
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40%

1,340（予想）

1,019

進捗率パターンA(縦グラフ)

（百万円） 売上高の進捗率 経常利益の進捗率

3Q2Q1Q 4Q

メーカーリテールサービス

（百万円）

3,542

四半期別進捗率

01｜ハイライト

50% 62%



2026年3月期を通じて、

360°

より多くの顧客の皆様から

「信頼され、選ばれ続ける」企業となることを目指します。

6

2026年3月期に向けた想い

フルサービスカンパニーとして
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事業領域

・コンサルティング

・システム開発  

・ものづくり（印刷・製造）

・フルフィルメント  

・クリエイティブ  

・BPO

・フィールドサポート

リテール販促支援

会社名 MIC株式会社

創業 1946年7月1日

所在地 東京都新宿区西新宿5-14-3

代表者
代表取締役会長 水上 光啓
代表取締役社長 河合 克也

資本金 5億240万円（2025年7月25日時点）

上場取引所 東証スタンダード市場（証券コード：300A）

正社員数 333名（2025年6月末時点）

拠点

新宿本社

八王子フルフィルメントセンター（延べ床面積7,050坪）

あきる野フルフィルメントセンター（延べ床面積3,000坪）

多摩工場（印刷加工工場）

サンゲート（延べ床面積1,000坪）

八王子フィルメントセンター通称「はちフィル」 あきる野フルフィルメントセンター「るのパレット」

多摩工場 サンゲート

本社

会社紹介

02  |会社概要と事業特徴
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未来イノベーションCOMPANY

MISSION

より良い未来に向けて、仲間と共にイノベーションを起こす

デジタル×フィジカルで

“企業の未来にイノベーションを起こす”

VISION

企業の非効率を解消し、挑戦に向き合う時間を創造する

ミッションとビジョン

02  |会社概要と事業特徴
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なぜ今、MICが選ばれるのか？

MICが選ばれる理由

02  |会社概要と事業特徴
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人手不足と資材費・物流費などの高騰により

あらゆるものの価格が上昇しており、

リテール販促の領域においても同様の事象が起きている

原価高騰

止まらない

人件費

物流費、原価、人件費も高騰しているスライド

物流費

資材費

人件費

IT・システム
関連費用

リテール販促業界を取り巻く環境

02  |会社概要と事業特徴

リテール販促業界を取り巻く環境

02  |会社概要と事業特徴
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個別最適の限界

店頭販促におけるコスト課題

リードタイムの削減 在庫最適化 個別ニーズ対応

コスト
最適化

大ロット
生産

在庫
最適化

リード
タイム削減

多種多様な
ニーズ対応

単価抑制

単価抑制

単価抑制

単価抑制

今日のMtgの内容、その場で修正もしてましたが一応共有しておきますね■
表紙
・社名いれる■会社概要
・正社員数→従業員数（IRも確認そろえる？）■原価高騰
・右側のビジュアルをもっとビジュアルで分かりやすく（アイコン入れた
り？）■単価抑制
・「変種変量変形」が一般的なワードでない
→これを分かりやすく解説するページが必要？
・天秤が分かりにくい？
→原価高騰に近い感じで分かりやすく。ただ裏に潜んでいるリスクは表現必
要■多大なムダ
・単価抑制に目を向けすぎると成長機会を失っている、と言いたい
→供給するメーカー側の論理で単価抑制をしても、需要側（リテール？）の
ニーズを盛り込むと変種変量になる■コスト最適化
・ここでの天秤はOK（バランスをとる、という意味で）
・購買＜SCM見直し■超最適化
・営業やリテールなど、さらに上流も描く
・細かい上下やサイズをそろえる■フルサービス
・「販促業務のサプライチェーンマネジメント改革 360°フルサービス」
・工数削減→商談期間の延長による実需製造、的なニュアンスを入れたい
・PromOS×フルサービス、に変更■事例
・具体的な社名なしで、業種・売上規模・特徴と、改善時間や金額を入れて
いく

リード
タイム削減

在庫
最適化

多種多様な
ニーズ対応

12

02  |会社概要と事業特徴

調達
購買

製造
在庫
管理

配送 設置 消費企画

販促靴のサプライチェーン

販促物のサプライチェーンのイメージ

高騰し続ける原価に対して多くの企業が

個別の単価抑制・個別最適を実施

物価高騰に対する対応

02  |会社概要と事業特徴
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個別最適の限界

店頭販促におけるコスト課題

リードタイムの削減 在庫最適化 個別ニーズ対応

コスト
最適化

大ロット
生産

在庫
最適化

リード
タイム削減

多種多様な
ニーズ対応

単価抑制

単価抑制

単価抑制

単価抑制

今日のMtgの内容、その場で修正もしてましたが一応共有しておきますね■
表紙
・社名いれる■会社概要
・正社員数→従業員数（IRも確認そろえる？）■原価高騰
・右側のビジュアルをもっとビジュアルで分かりやすく（アイコン入れた
り？）■単価抑制
・「変種変量変形」が一般的なワードでない
→これを分かりやすく解説するページが必要？
・天秤が分かりにくい？
→原価高騰に近い感じで分かりやすく。ただ裏に潜んでいるリスクは表現必
要■多大なムダ
・単価抑制に目を向けすぎると成長機会を失っている、と言いたい
→供給するメーカー側の論理で単価抑制をしても、需要側（リテール？）の
ニーズを盛り込むと変種変量になる■コスト最適化
・ここでの天秤はOK（バランスをとる、という意味で）
・購買＜SCM見直し■超最適化
・営業やリテールなど、さらに上流も描く
・細かい上下やサイズをそろえる■フルサービス
・「販促業務のサプライチェーンマネジメント改革 360°フルサービス」
・工数削減→商談期間の延長による実需製造、的なニュアンスを入れたい
・PromOS×フルサービス、に変更■事例
・具体的な社名なしで、業種・売上規模・特徴と、改善時間や金額を入れて
いく

リード
タイム削減

在庫
最適化

多種多様な
ニーズ対応

見えないコスト増加

販売競争力の低下リスク

工数増加 過剰在庫
多種多様な

ニーズ対応不可
納期遅延

複数社との
価格交渉

大ロット
生産

仕様の
規格化

過度な
価格抑制

13

個別の単価抑制による
見えないコスト増加と販売競争力の低下リスクが発生

02  |会社概要と事業特徴

見えないコスト増加

販売競争力の低下リスク

見えないコスト増加 販売競争力の低下リスク

←変える

物価高騰に対する対応

02  |会社概要と事業特徴
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販促業務の隙間には

多大なムダが存在。

個別最適の先には？

人的リソースの限界

02  |会社概要と事業特徴

個別対応・個別最適の限界

02  |会社概要と事業特徴
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個別対応・個別最適の背景

02｜課題解決の方法

間接のムダ
システムと人の分散
個別対応による工数増加

媒体別×リテール企業別×店舗種類別×地域別

・営業やリテールなど、さらに上流も描く
・細かい上下やサイズをそろえる■フルサービス

消費者や店舗の

多様化する社会の中で

背景にあるのは、

消費者や店舗

変動し続ける

消費者や店舗の需要

企業・本部

小売業は変化対応業

02  |会社概要と事業特徴



16

サプライチェーン改革

©

個別最適の限界

数量増による
単価抑制

単価交渉による
単価抑制

特急料金回避
による単価抑制

仕様の統一化に
よる単価抑制

単価抑制の個別最適では変化の早さと複雑さに対応できない

…

リードタイムの削減 在庫最適化 個別ニーズ対応

リードタイム

削減

在庫最適化

需要の変動

多種多様な

ニーズ対応

相見積もり
特急料金

回避

大ロット

生産

製造仕様の

規格化

販促業務全体の

超最適化

Supply Chain Management

販促物の
個別単価抑制

が重要

販促業務の

販促業務の全体最適とは？

02  |会社概要と事業特徴
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販促業務の超最適化

販売競争力の強化

ヒト・モノ・情報の集約による販促業務のサプライチェーン改革

販促業務の超最適化

間接のムダ
システムと人の分散
個別対応による工数増加

媒体別×リテール企業別×店舗種類別×地域別

と の両立を実現コスト最適化

・営業やリテールなど、さらに上流も描く
・細かい上下やサイズをそろえる■フルサービス

02  |会社概要と事業特徴

販促業務の超最適化

02  |会社概要と事業特徴



リテール販促領域の

MICが提供するソリューション

18

需要変動
への対応

製造費削減 間接工数の削減

クリエイティブ
品質の向上

リードタイム
短縮

在庫最適化

コスト最適化

販促業務の

サプライチェーン改革

担当者の窓口の商談時間の創出

販促業務のDX 販促領域をトータルオペレーション

・「販促業務のサプライチェーンマネジメ
ント改革 360°フルサービス」
・工数削減→商談期間の延長による実需製
造、的なニュアンスを入れたい
・PromOS×フルサービス、に変更■事例
・具体的な社名なしで、業種・売上規模・
特徴と、改善時間や金額を入れていく

販売競争力の強化

02  |会社概要と事業特徴

MICが提供するソリューション

02  |会社概要と事業特徴



大手外食チェーン企業様

国内店舗数No.1

PromOS導入による販促物門の管理業務を改善

年間利益 月間営業稼働時間

1,300万円の創出 270時間の創出

豊富な導入実績

間接のムダ
システムと人の分散
個別対応による工数増加

媒体別×リテール企業別×店舗種類別×地域別

販促年間コスト

・日清：以下スクショ（HPのやつでもいい）
・カゴメ：以下スクショ（HPのやつでもいい）
・花王：リテール部に共配でのコスト削減効果を確認お願いできますか？
・すき家：以下スクショ
・吉野家：以下スクショ
・FM：CVSに部にショーカードなどでの削減実績を確認お願いできますか？

02  |会社概要と事業特徴
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豊富な導入実績

02  |会社概要と事業特徴

※

大手食品メーカー企業様

日本を代表する食品メーカー企業

PromOS導入による支店管理の販促物を削減

年間利益 月間営業稼働時間

1,300万円の創出 270時間の創出

大手外食チェーン企業様

国内店舗数No.1

PromOS導入による販促物門の管理業務を改善

年間利益 年間業務工数

850万円の創出 2,180時間の創出

大手食品メーカー企業様

食を通じた社会課題解決企業

システムと拠点の統合により販促業務改善

販促物制作・管理コスト 販促物業務時間

1,600万円の削減 50%の削減

大手外食チェーン企業様

アジア出店店舗数最大のグローバル企業

PromOS導入により各種管理業務を改善

年間利益 年間業務工数

3,000万円の創出 1,360時間の創出

大手コンビニエンスストア様

国内16,000店舗以上

販促企画から製造・配送まで一気通貫で対応

労務費 販促制作コスト改善

4.5億円の削減 8,000万円の削減

大手化粧品メーカー企業様

従業員数30,000名以上

販促物の共同配送によるコスト改善

配送費用 現場一部作業工数

最大30%削減 60%削減
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STEP2 STEP3

フルサービスの導入

・クリエイティブ/製造

・BPO/フィールドサポート

青透けグラフ、
文字読めますかね…？

白地ももうちょっとpt大
きくして視認性を上げた

いとのこと

組織図

コンサルティングセールス部門

IT・テクノロジー部門 クリエイティブ部門 進行管理部門

生産部門

販促物製造・加工工場 フルフィルメントセンター

「るのパレット」「はちフィル」「多摩工場」「サンゲート」

自社製造機能を持った
コンサルティングカンパニー

02  |会社概要と事業特徴

組織図

02  |会社概要と事業特徴

スライドの比率
変更

①コンサルカンパニー
②自社製造機能を持っている

カスタマーサクセス





WONDER BLUEについて 全社員

22

幅広いクリエイティブ領域

デザイン済

クリエイティブの
プロフェッショナル集団

総勢100名を超える

02  |会社概要と事業特徴

WONDER BLUEについて

02  |会社概要と事業特徴



成長率メモ
サービス：143%
リテール：131%
メーカー：109%

全社員

23

WONDER 

デザイン

生成AIの駆使伴走するクリエティブチーム 在籍クリエイター

100名超

幅広い領域のプロフェッショナルが、AIを駆使してお客様のビジネスの永続的な成果を創造します。

BLUE

PDCA

＝

＝

素晴らしい感動

水のようにしなやか

WONDER BLUEについて

02  |会社概要と事業特徴

×
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多種多様な

クリエイター

クリエイティブディレクター

アートディレクター

グラフィックデザイナー

Webデザイナー

映像ディレクター

プランナー

DTPオペレーター

AIの駆使

ビジュアル生成

デザイン支援

映像生成

ライティング

プランニング

SNS支援

制約に縛られない

無限の創造力

クリエイティブ×AIの可能性

02  |会社概要と事業特徴
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2026年3月期2Qの売上高は3,542百万円（前年同期比+18%)

リテール販促費用は顧客にとって必要不可欠かつ継続的な予算のため

実質的なストック型のビジネスモデルに

売上高

（百万円）

※ 2024年3月期（第4四半期会計期間）は、監査法人による監査及び監査レビューを受けておりません

四半期売上高の推移

03  |  2026年3月期  2Q業績
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v

3,542 v

2,978
3,436

2024年3月期 2025年3月期 2026年3月期

四半期売上高の推移

03  |  2026年3月期  2Q業績
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※ 2024年3月期（第4四半期会計期間）は、監査法人による監査及び監査レビューを受けておりません

+34.2%前年同期比
数字・文章

差し替え済み

四半期経常利益の推移

経常利益

（百万円）

156

507

219

2026年3月期2Qの経常利益は507百万円（前年同期比+131%)

経常利益率も14.3%（前年同期比+6.9%）と大幅に改善

74

192

335

2024年3月期 2025年3月期 2026年3月期

03  |  2026年3月期  2Q業績

四半期経常利益の推移

03  |  2026年3月期  2Q業績
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取組トピックス③

全顧客群において

前年同期比から大きく伸長

売上高

（百万円）

成長率メモ
サービス：126%
リテール：129%
メーカー：109%

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500

4,000

2025年3月期2Q 2026年3月期2Q

5,704百万円

6,978百万円

1813百万円

2,098百万円

1,792百万円

36.8%

31.4% 1,966百万円 28.2%

2,722百万円 39.0%

2,290百万円 32.8%

31.8%

メーカーリテールIT・サービス

03  |  2026年3月期  2Q業績

売上高の内訳

03  |  2026年3月期  2Q業績
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内製化率の高い案件の伸長により、売上総利益率4.6pt 改善

損益計算書

(百万円)

2025年3月期（2Q累計） 2026年3月期（2Q累計）

実績 売上構成比 実績 売上構成比
前年同期
増減

前年同期比

売上高 5,704 100.0% 6,978 100.0% 1,274 122.3%

売上原価 4,150 72.8% 4,760 68.2% 610 114.7%

売上総利益 1,553 27.2% 2,217 31.8% 664 142.8%

販売費及び一般管理費 1,162 20.4% 1,406 20.2% 244 121.0%

営業利益 391 6.9% 811 11.6% 420 207.5%

経常利益 411 7.2% 843 12.1% 432 205.0%

当期純利益 264 4.6% 555 8.0% 291 210.0%

デザイン合わせる

03  |  2026年3月期  2Q業績

損益計算書

03  |  2026年3月期  2Q業績
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2025年3月末 2025年9月末

（百万円） 実績 構成比 実績 構成比 増減

流動資産 6,080 56.9% 6,368 58.3% + 288

現金及び預金 3,661 34.3% 3,411 31.2% -250

売掛金 1,896 17.8% 2,219 20.3% + 323

固定資産 4,603 43.1% 4,558 41.7% -45

有形固定資産 4,166 39.0% 4,130 37.8% -36

建物及び設備 1,558 14.6% 1,513 13.8% -45

土地 2,360 22.1% 2,360 21.6% 0

無形固定資産 106 1.0% 92 0.8% -14

投資その他の資産 329 3.1% 335 3.1% + 6

資産合計 10,683 100.0% 10,927 100.0% + 244

2025年3月末 2025年9月末
（百万円） 実績 構成比 実績 構成比 増減

流動負債 2,346 22.0% 2,242 20.5% -104

買掛金 729 6.8% 667 6.1% -62

短期借入金 301 2.8% 300 2.7% -1

1年以内返済長期借入金 0 0.0% 0 0.0% 0

未払法人税等 317 3.0% 317 2.9% 0

固定負債 71 0.7% 47 0.4% -24

純資産 8,265 77.4% 8,637 79.0% + 372

株主資本 8,265 77.4% 8,633 79.0% + 368

新株予約権 0 0.0% 3 0.0% + 3

負債純資産合計 10,683 100.0% 10,927 100.0% + 244

純資産も8,637百万円と、引き続き自己資本比率は79%と高い水準を維持

貸借対照表

03  |  2026年3月期  2Q業績

貸借対照表

03  |  2026年3月期  2Q業績



01 | ハイライト

02 |会社概要と事業特徴

03 | 2026年3月期 2Q業績

04 | 業績好調を支えるトピックス



32

04  |  業績好調を支えるトピックス

※1 2025年3月期における当社全取引顧客数

※2 2025年3月期における顧客（※3※4の顧客を除く）の2025年3月期における平均年間取引額

※3 PromOS利用中の顧客（※4の顧客を除く）の2025年3月期における平均年間取引額

※4 360°フルサービスの導入モデルケースとして、5種以上のサービスを利用中の顧客4社の2025年3月期における平均年間取引額

約400社

顧客数※1

成長シナリオ

約1,000万円

STEP1

STEP2

STEP3

約1.4億円

平均年間取引額※3

平均年間取引額※2

販促物の共同配送

PromOS

販促物の在庫管理や

配送など販促業務をDX化

360°フルサービス

全ての販促領域を支援

平均年間取引額※4

約15億円

成長シナリオ

04  |  業績好調を支えるトピックス
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業界構造の課題を解決する

物流デザインとして高く評価

グッドデザイン

ベスト100受賞

Co.HUBのグッドデザイン賞受賞

04  |  業績好調を支えるトピックス

Co.HUBのグッドデザイン賞受賞

04  |  業績好調を支えるトピックス
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※1 2025年9月30日時点でCo.HUBを導入済のドラッグストアチェーン数。当事業年度より、社数カウント方法を一部変更。変更後のカウント方法に基づく2025年3月31日時点の導入ドラッグストア社数は32チェーン

※2 全国のドラッグストアの店舗数については経済産業省「商業動態統計調査」（2025年5月）より引用。カバーしている店舗数は2025年9月30日時点で販促物の共同配送プラットフォームサービスを通じて配送可能な店舗数

※3 2025年9月30日時点でのCo.HUB利用の契約済みメーカーの数

全ドラッグストア店舗の54%が導入するプラットフォームに

サービス立ち上げから3年でメーカー企業638社と契約

Co.HUBの実績

32チェーン

導入ドラッグストアチェーン数 ※1 ドラッグストアでの導入率 

638社

契約メーカー企業数 ※3

ドラッグストアの全国19,664店舗のうち

10,582店舗をカバー※2

54%

←文言変更

↓文言変更、※3追加

（うち利用メーカー企業数：386社）

いければ→12月よりトモズ追加
ロゴNG→新規約200店舗追加

→56%

大木数値トモズ追加
→岩佐修正

04  |  業績好調を支えるトピックス

56%予定

顧客数※1

Co.HUBの実績

04  |  業績好調を支えるトピックス
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取組トピックス（売上拡大）

フルフィルメント領域単独の支援から

プロモーション企画や

クリエティブ、販促物製造など

幅広い領域で支援実績が増加

それに伴い案件の単価や規模が拡大

クロスセルの拡大と

案件単価の向上

売上増加の要因

案件単価向上

導入サービス数増加

04  |  業績好調を支えるトピックス

取組トピックス（売上拡大）

04  |  業績好調を支えるトピックス
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成長率メモ
サービス：143%
リテール：131%
メーカー：109%

売上向上
フルフィル→企画・製造の

上流にクロスセル
↓

案件単価が向上している

3,000万・5,00

新規作成

プロモーションのものづくりだけでなく

幅広いサービス提供により

顧客にとって効果的な販促を支援

あわせて案件単価の拡大も実現

未導入サービスへの展開

水色調整する、サイネージアイコンにする

※1 360°フルサービスは単一セグメントのため、内訳の開示は行っていません。金額はイメージです

キャンペーン
事務局

・店舗コンサル
・常駐
・UI/UX改善
・研修支援
・アプリ開発
・AI動画制作

岩佐修正

UI/UX
改善

常駐

研修
支援

アプリ
開発

AI動画

店舗
コンサル

効果
測定

100万円※

1,000~3,000万円※

案件単価の向上と

より上流の案件獲得

300~500万円※

ポスター・POP

パッケージ

ノベルティ

サイネージ

取組トピックス（売上拡大）

04  |  業績好調を支えるトピックス



37

23

28

5

10

15

20

25

30

35

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

販促活動の全体最適DXを

実現するPromOSが

2025年9月末時点で

導入社数の推移

2026年3月期2024年3月期 2025年3月期2023年3月期2022年3月期

※1 利用している事業会社単位にて集計

2026年度3月期末においては

32社に導入見込み

更新済み

10/29

新規利用開始

矢印の色

28社に増加

取組トピックス（売上拡大）

04  |  業績好調を支えるトピックス

+21%

前年同期比
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+12%

89

100
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1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

顧客先常駐人数の推移

+12名

前年同期比
顧客課題をスピーディに

ともに解決する顧客常駐数は、

前年同期比＋12％と増加傾向

顧客先常駐人数

前年同期比+12%

2026年3月期2024年3月期 2025年3月期2023年3月期2022年3月期

取組トピックス（売上拡大）

04  |  業績好調を支えるトピックス
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生産拠点の稼働率および生産性が

2025年3月期下期以降に大幅向上

営業支援ツール導入により

営業活動の効率化を実現

利益改善の要因

生産性

複雑な販促物ピッキングの組み合わせを、

オリジナルシステムで作業者に指示

一目で作業内容が

判断できるビジュアル

・CoHUBが伸びている
・MonOSのコストを抑える

グラフ
売上伸長と労務費改善のグラフの推移

MonOSによる生産性向
上により労務費改善

拠点稼働率向上

大木数値だし
→岩佐修正

売上高製造労務費率のグラフについて、こちらでお願いします！（社長
確認済）以下、変換の上、作成お願いしても良いでしょうか…？

•72期→2024年3月期
•73期→2025年3月期
•74期（半期）→2026年3月期（半期）
使わないかもですが、一応ローデータもお送りしておきますｍｍ

自社開発の効率化システムMonOSによる

生産性向上

拠点の稼働率向上
自社開発の効率化システム

MonOSによる生産性向上

156

507

14%

16%

18%

20%

2024年3月期 2025年3月期 2026年３月期(半期)

売上高製造労務費率

16.8%
17.7%

20.9%

取組トピックス（コスト削減）

04  |  業績好調を支えるトピックス
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取組トピックス(るのパレット増設)

成長率メモ
サービス：143%
リテール：131%
メーカー：109%

利益面向上
はちフィル

損益分岐点を超えて、
利益増につながる。

CoHUB立ち上げのために
行った先行投資(はちフィル)が

回収できた

計画通り稼働率が高まった。
1Qは単月黒字化

新規作成

計画通り稼
働率が向上

るのパレットに隣接する当社保有の

土地にフルフィルメントセンターを

増設

事業拡大と業務効率化により

生産性の更なる向上を図る

(2028年3月期決算に寄与)

04  |  業績好調を支えるトピックス

Co.HUBスタート

1Q累計

黒字化達成※

るのパレット増設

2027年春稼働予定

取組トピックス(るのパレット増設)

04  |  業績好調を支えるトピックス



今後の成長ガイドライン

売上高の平均年間成長率10%超

売上高経常利益率10%超を継続し、

さらなる成長を目指します

プライム
上場基準達成を

目指す

早期に

成長ガイドライン

41

04  |  業績好調を支えるトピックス

成長ガイドライン

04  |  業績好調を支えるトピックス
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（百万円）
2025年3月期 2026年3月期

前年増加額 前年比率

着地 売上構成比 見込 売上構成比

売上高 12,275 100.0% 13,800 100.0% +1,525 112.4%

営業利益 998 8.1% 1,300 9.4% +302 130.2%

経常利益 1,019 8.3% 1,340 9.7% +321 131.4%

当期純利益 650 5.3% 870 6.3% +220 133.8%

1株当たり配当金 27円50銭 37円00銭 +9円50銭

売上高12.4%成長、経常利益率9.7%の増収増益を計画

各顧客層への深耕営業の強化およびPromOS導入促進を通じて、達成を目指す

Appendix

2026年3月期  業績予想

2026年3月期  業績予想

Appendix
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04  |  2026年3月期  通期決算概要

売上高は前年同期比で18%増、売上総利益は同46%増と高い成長率

販管費率は売上構成比19.7％と前年より微減となった結果、経常利益は前年同期比131％増に

損益計算書（2Q単体）

(百万円)

2025年3月期（2Q） 2026年3月期（2Q）

実績 売上構成比 実績 売上構成比
前年同期
増減

前年同期比

売上高 2,978 100.0% 3,542 100.0% + 564 118.9%

売上原価 2,171 72.9% 2,356 66.5% + 185 108.5%

売上総利益 807 27.1% 1,186 33.5% + 379 146.9%

販売費及び一般管理費 597 20.1% 696 19.7% + 99 116.5%

営業利益 209 7.0% 489 13.8% + 280 233.4%

経常利益 219 7.4% 507 14.3% + 288 231.5%

当期純利益 139 4.7% 334 9.5% + 195 239.9%

更新済み

Appendix

損益計算書（2Q単体）

Appendix
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売上総利益

（百万円）

※ 2024年3月期（第4四半期会計期間）は、監査法人による監査及び監査レビューを受けておりません

継続的な生産性の向上に加えて、内製化率が高い案件の伸長および仕入先適正化の結果、

2026年3月期2Qの売上総利益は1,186百万円（前年同期比＋46%）となった

四半期売上総利益の推移

Appendix
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667 641

763 746 807

1,040
904
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四半期売上総利益の推移

Appendix
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2026年3月期2Qの販管費を696百万円に抑えられた結果、販管費率は微減

524 520 496
587 564 597

666 670 709 696

19.8% 20.9% 21.9% 21.7% 20.7% 20.0% 19.0%
21.8%

20.6% 19.7%

0%

5%

10%

15%

20%

0

200

400

600

800

1,000

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

販管費

（百万円）

※ 2024年3月期（第4四半期会計期間）は、監査法人による監査及び監査レビューを受けておりません

四半期販売費及び一般管理費の推移

2024年3月期 2025年3月期 2026年3月期

Appendix

四半期販売費及び一般管理費の推移

Appendix
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※株式会社東京証券取引所「2023年度従業員持株会状況調査結果の概要について 」より引用
48

76.6%

MIC
持株会加入率

37.8%

平均的な
持株会加入率※

加入
加入

全員経営を目指し、

2025年6月30日時点

社内持株会加入率75%を突破

持株会

Appendix

持株会

Appendix
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代表取締役会長

水上 光啓

早稲田大学卒業。

1988年当社代表取締役社長に就任後は業態

変革を推進し、現在の360°フルサービスモ

デルを確立。2022年に旭日中綬章を受章。

代表取締役社長

河合 克也

早稲田大学卒業後、（株）キーエンスにて

勤務。当社入社後は経済産業省への出向な

どを経て、360°フルサービスモデルの進展

に伴う急成長を主導。2014年に代表取締役

社長に就任。

取締役常務執行役員 事業本部長

谷口 大輔

日 本 大 学 卒 業 。 新 規 事 業 開

発・顧客開拓を一貫してリー

ドし、顧客常駐モデルを確立。

2021年に取締役事業本部長に

就任。

社外取締役

中沢 道久

東京外国語大学卒業。山田コ

ン サ ル テ ィ ン グ グ ル ー プ

（株）にて、事業再生、内部

統制の導入支援、事業承継、

M&Aコンサル等に従事。

執行役員 経営推進本部長

松尾 力

京都大学卒業。経済産業省にて勤

務後、当社入社。新規事業・顧客

開拓に従事後、基幹拠点である

「はちフィル」の収益化を主導。

上級執行役員 事業副本部長

石黒 陽平

高崎経済大学卒業。当社入社

後は主に小売向けサービスの

拡大に従事し、共同配送プ

ラットフォーム「Co.HUB」

の立ち上げを主導。

執行役員
事業本部 リテール領域管掌

堤 翔太郎

青山学院大学卒業。当社入社

後は、リテール領域の売上拡

大を牽引し、共同配送プラッ

トフォーム「Co. HUB」の事

業責任者を務める。

社外取締役

腰塚 國博

東京工業大学大学院修了。コ

ニカミノルタ（株）にて、製

品・事業開発、M&A等に従

事。2016年同社常務執行役

（CTO）兼取締役に就任。

執行役員 生産本部長

松崎 良樹

生産本部にて長年、生産性向

上活動を主導するとともに、

労務環境の改善活動を牽引。

2023年執行役員生産本部長に

就任。

執行役員
事業本部 IT・サービス領域管掌

久保 健太

法政大学卒業。多様な領域の売

上拡大に従事し、国内大手イン

ターネットサービス企業の営業

担当責任者を務める。

経営陣紹介
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