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第１部 決算内容説明第１部 決算内容説明

平成１４年９月中間期 決算内容平成１４年９月中間期 決算内容



平成１４年９月中間期 実績（単体）

中間決算実績と期首予想値との差額について

差額

売上高 2,100 億円 2,049 億円 ▲50億円
（前年比，前年差額） （99.3%） （▲14億円）

売上総利益 573 億円 557 億円 ▲15億円
（前年比，前年差額） （98.5%） （▲8億円）

営業利益 28 億円 24 億円 ▲3億円
（前年比，前年差額） （56.3%） （▲18億円）

経常利益 36 億円 35 億円 ▲1億円
（前年比，前年差額） （67.6%） （▲17億円）

中間純利益 18 億円 22 億円 ＋4億円
（前年比，前年差額） （40.1%） （▲33億円）

14年9月期
実績

期首予想



店別売上高と前年実績との比較
（単位：億円）

店名 前年実績 本年実績 前年比
本店 1,128 1,121 99.3%
立川店 172 177 102.9%
吉祥寺店 97 92 95.3%
松戸店 143 140 97.5%
浦和店 241 241 99.8%
相模原店 160 157 98.1%
府中店 119 118 99.5%
全店計 2,064 2,049 99.3%



平成１４年９月中間期 財政状態（単体）

総資産 ３,０７２億円

有利子負債残高 ８６８億円

金融収支 ▲４億円

株主資本 １,３４０億円

株主資本比率 ４３．６％

(前期末差 ▲１７７億円)

(前期末差 ▲１０２億円)

(前中間期差 ＋１．７億円)

(前期末差 ＋ ６億円)

(前期末差 ＋２．５％)



伊勢丹単体・株主資本比率の推移
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平成１４年９月中間期 実績（連結）

中間決算実績と期首予想値との差額について

差額

売上高 3,000 億円 2,896 億円 ▲103億円
（前年比，前年差額） （100.5%） （+15億円）

営業利益 57 億円 53 億円 ▲3億円
（前年比，前年差額） （64.7%） （▲29億円）

経常利益 53 億円 50 億円  ▲2億円
（前年比，前年差額） （66.9%） （▲25億円）

中間純利益 23 億円 27 億円   +4億円
（前年比，前年差額） （63.7%） （▲15億円）

期首予想 14年9月期
実績



連単倍率

13年9月期 14年9月期
売上高 1.40 1.41
営業利益 1.92 2.21
経常利益 1.44 1.42
中間純利益 0.76 1.21



中間期 連結キャッシュフローの状況

有利子負債残高（連結）

１，３５４億円（前期末差▲１１７億円）

営業ｷｬｯｼｭﾌﾛｰ ３７億円

投資ｷｬｯｼｭﾌﾛｰ ▲５億円

ﾌﾘｰｷｬｯｼｭﾌﾛｰ ３２億円

財務ｷｬｯｼｭﾌﾛｰ ▲１３６億円



連結有利子負債残高の推移
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第２部 グループ企業概況第２部 グループ企業概況



平成1４年９月中間期 海外店合計実績

（単位：百万円）

＊平成１４年９月末レート換算

但し、台湾、上海、天津は平成１４年６月末レート換算

実績 前比(実績)
売上高 25,782 97.4%
営業利益 18 15.9%
経常利益 91 33.2%



平成１４年９月中間期 伊勢丹海外店 実績

（単位：百万円）

拠点名        売     上       経常利益
金額 前比 金額 前比（実績） 金額 前比（実績）

シンガポール 8,341 95.0% ▲ 90 (19) 31 17.9%
バンコク 2,172 92.4% 72 50.4% 26 27.7%
クアラルンプール 4,904 101.6% 120 259.1% 48 147.6%
高雄 4,024 94.7% ▲ 200 (▲176) ▲ 180 (▲128)
上海華亭 1,382 93.5% ▲33 (▲35) ▲ 15 (▲24)
上海梅龍鎮 2,588 114.1% 111 (4) 120 (▲16)
天津 2,040 96.3% 6 9.7% 19 24.7%
ウィーン 328 83.9% 33 68.5% 40 69.2%
合  計 25,782 97.4% 18 15.9% 91 33.2%

       営業利益

＊平成１４年９月末レート換算

但し、台湾、上海、天津は平成１４年６月末レート換算



平成1４年９月中間期

国内グループ会社（１８社）実績

（単位：百万円）

実績 前年比
売上高 79,004 103.9%
営業利益 2,262 83.6%
経常利益 2,117 74.9%



平成１４年９月中間期

主な国内グループ企業実績

（単位：百万円）

社名
金額 前年比 金額 前年比(実績) 金額 前年比(実績)

静岡伊勢丹 10,115 98.4% ▲362 （▲2) ▲536 (▲53)
新潟伊勢丹 18,609 98.8% 702 100.6% 597 116.3%
ＪＲ西日本伊勢丹 26,656 103.4% 504 89.2% 460 87.8%
クイーンズ伊勢丹 21,619 124.7% 410 84.5% 361 83.1%
ﾊﾞｰﾆｰｽﾞｼﾞｬﾊﾟﾝ 5,009 100.9% ▲82 （▲125) ▲102 (▲153)
マミーナ 4,083 94.9% ▲211 （▲274) ▲209 (▲291)
伊勢丹プチモンド 3,220 91.5% ▲143 （▲39) ▲153 (▲52)
伊勢丹アイカード 6,022 102.0% 1,848 106.9% 1,902 90.6%

売上 営業利益 経常利益



クイーンズ伊勢丹クイーンズ伊勢丹売上高の推移売上高の推移
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第３部 平成１５年３月期通期業績予想第３部 平成１５年３月期通期業績予想



平成１５年３月期業績予想（単体）

売上高 ４,３７０億円 （前年比９９．２％）

営業利益 １００億円 （前年比７５．５％）

経常利益 １２０億円 （前年比８０．３％）

当期純利益 ７０億円 （前年比６２．７％）

営業ｷｬｯｼｭﾌﾛｰ １７１億円 （前年比８０．３％）

ﾌﾘｰｷｬｯｼｭﾌﾛｰ １４６億円 （前年比５７．５％）

有利子負債残高 ７７０億円 (前年差▲２００億円)

株主資本比率 ４５．１％ (前年差＋４．１％)

ＲＯＡ（営業利益/総資産） ３．２％ （前年差▲０．９％）

設備投資額 ６４億円 （前年差▲１９億円)   



店別下期売上予測下期店別売上予測

(単位：億円)

売上高 前年比
本店(外商除く) 1,152 99.6%
立川店 199 103.0%
吉祥寺店 105 98.9%
松戸店 160 98.8%
浦和店 265 99.1%
相模原店 179 99.2%
府中店 129 99.3%
外商統括部 127 90.0%
合計 2,320 99.1%



平成１５年３月期業績予想（連結）

売上高 ６,０９０億円 （前年比９８．９％）

営業利益 １８０億円 (前年比８０．６％）

経常利益 １８０億円 （前年比８３．０％）

当期純利益 １１０億円 (前年比８７．９％）

営業ｷｬｯｼｭﾌﾛｰ ２７２億円 （前年比８５．７％）

ﾌﾘｰｷｬｯｼｭﾌﾛｰ ２３７億円 (前年比５３．２％）

有利子負債残高 １,２６０億円 (前年差▲２１２億円)

ＲＯＡ（営業利益/総資産） ４．１％ （前年差▲０．８％）

設備投資額 １３５億円 (前年差＋５億円)



連結会社別年間売上高予測

(単位：億円)
売上高 前年比 前年差

伊勢丹 4,370 99.2% -36
静岡伊勢丹 223 101.6% 3
新潟伊勢丹 404 100.1% 0
中国３百貨店 120 93.4% -8
東南アジア３百貨店 252 71.1% -102
ｸｲｰﾝｽﾞ伊勢丹 443 126.1% 91
ﾊﾞｰﾆｰｽﾞｼﾞｬﾊﾟﾝ 109 101.5% 1
その他 167 90.7% -17
合計 6,090 98.9% -66



第４部 営業施策第４部 営業施策



はじめにはじめに

「今回の中間決算説明会の内容」

１．「世界一のﾌｧｯｼｮﾝﾃﾞﾊﾟｰﾄﾒﾝﾄｽﾄｱ」を目指す本店の取組み

２．「地域密着一番店」を目指す支店の取組み

３．顧客政策…次期3ヶ年に向けて



本店の取組みについて本店の取組みについて本店の取組みについて



売上高前年比

婦人関連フロア 105.6％
宝飾・時計 128.5％
呉服・美術  66.4％

リモデル対象計 105.7％

リモデル対象外計 100.1％

本店（店頭） 101.1％

東京業界平均  96.6％

※Ｈ14年4～9月実績

本店リモデル第１弾 ／実績本店リモデル第１弾 ／実績



・主な対象フロア ：新館の全フロア対象

・リモデル期間 ：２００３年初旬～秋（２００３年秋にグランドオープン予定）

・目指す方向性 ：「ファッションを兼ね備えた、上質・上品な風格ある店舗」
「紳士が憧れる世界一の店舗」

・主要対象顧客：Ａ－Ｍ（ｱﾀﾞﾙﾄ－ﾐﾄﾞﾙ）
・商品 ：世界一流のファッション、世界最高峰のこだわり商品
・サービス ：補整専門家の導入、ロイヤルサロンの設置

※）「世界最高のファッションストア」を目指す本店において、婦人衣料
雑貨に次ぐ第２の柱として、圧倒的な地位の確立を目指す。

本店リモデル第２弾／新館リモデル本店リモデル第２弾／新館リモデル



支店の取組みについて支店の取組みについて支店の取組みについて



機会ロスの埋蔵量

支店の総売上高
１，９７７億円（０１年実績）

ユニットショップ
(狭義）

ＢＣＣ

催事の標準化

支店の取組みの全体像について

ユニット(広義)の取り組み
支店総売上高の３０％が目標
（約600億円・01年実績比）

CPCC

地域密着一番店を目指す支店の取組み地域密着一番店を目指す支店の取組み



600億

99年 00年 01年 02年 03年

0.7億
6億

155億

225億
（予測）

450億
（目標値）

ユニット(広義)の取組み

｢ユニットの取組み｣売上目標ライン
（支店合計売上1977億円の30%）

ﾕﾆｯﾄｼｮｯﾌﾟ 催事標準化ＢＣＣ

600億
（目標値）

350億
（予測）

04年 05年

地域密着一番店を目指す支店の取組み地域密着一番店を目指す支店の取組み



要員配置の考え方
Ⅰ．販売要員
①FTが最低1名出勤
②平日は販売専任3名（土日は4名）
③内1名はストック確認・入金・電話等業務
④品出しｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝ
・原則は売れたものをすぐ品出し
・ピーク時前と閉店前にはショップ全体をチェック

Ⅱ．付帯業務要員
①商品ストック業務は火・水・木に集中させ
アルバイトが実行
②レジ業務はレジ正に専任ＳＴ、レジ補に販
売職ＳＴが交代で実行

ＦＴ・Ｍ ＳＴ レジＳＴ アルバイト

接客 ○ ○

待機業務（おたたみなど） ○ ○

販売体制の指揮 ○

付帯業務 販売関連 品出し ○ ○

客注・見分け △ ○

クレーム処理 ○

展開替え関連 展開決め・指示 ○

展開替え作業 ○ ○ △

ﾌﾟﾗｲｽｶｰﾄﾞ・POP △ ○ △

ﾚｼﾞ・ｶｳﾝﾀｰ レジ正 △ ○

レジ補 ○

レジ締め △ ○

販売

早 遅 早 遅 早 遅 早 遅 早 遅 早 遅 早 遅

0 0.5 1

1 1 1 1 1 1

2 1 1 1 1 1

3 1 1 1 1 1

4 1 1 1 1 1

5 1 1 1 1 1

6 1 1 1 1 1

7 1 1 1 1 1

8 1 1 1 1 1

9 1 1 1 1 1

10 1 1 1

2 4 3 5 2 5 3 4 2 4.5 3 4 3 5

月 土 日火 水 木 金

ＡＵＭ

ＦＴ 

ＦＴ 

ＦＴ 

ＳＴ

ＳＴ

ＳＴ

ＳＴ

ＳＴ
ST(R専任)

ｱﾙﾊﾞｲﾄ

早遅別要員数

出勤要員数 6.5 7 86 8 7 7

1 ＦＴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

2 ＦＴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

3 ＳＴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

4 ＳＴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

5 ST(R補) 1 1 1 1 1 1 1

6 ST(R専任)

1 1 1 1 2 2 3 3 3 3 3 4 4 4 2 2 2 2 4 4 4 4 4 4 3 3 2 2 4 4 3 3 3 3 3 3 3 2 2
Ｒ Ｒ Ｒ

店頭要員数

品出し 品出し

ｒ ｒ ｒ

17時 18時 19時

週分析･ULﾒﾓ

13時 14時 15時 16時月曜日 10時 11時 12時

ユニットの取組み －ユニットの販売オペレーション－ユニットの取組み －ユニットの販売オペレーション－



１００％

99年全社実績

02年全社
実績予測

ＣＰＣＣ（ユニット）の取組み・要員の効率化
社員 パートタイマー契約社員

５０％ ７５％

02年ユニットｼｮｯﾌﾟ
実績予測

05年次期3ヶ年
全社実績目標

地域密着一番店を目指す支店の取組み地域密着一番店を目指す支店の取組み



＜スケジュール＞

＜標準化によるメリット＞

1．顧客満足の“質”の向上

①催事一本あたりの規模拡大、商品内容の向上

②仕組みの変更による、元階販売サービス体制の強化

2．利益体質への改善

①業務の標準化、集中化による経費の削減と有効活用

②催事の標準化、大型化による取引条件の改善

02年 4月
催事場縮小（面積規模の大きな4支店）

「コムサイズム・ドットアイ」の導入

03年 1月 物産展の標準化スタート

03年 7月 ファッション催事の標準化スタート

支店催事の標準化支店催事の標準化



現状と今後の方向性

ＢＣＣ取組みの背景
①支店の品揃え強化
②大手取引先との協働体制の構築
③交渉窓口の一本化

現状の取組み
・導入ブランド：アヴィエンヌ（ＢＰＲブランドの取組みをレベルアップ）
・導入店舗：２０店舗（伊勢丹本支店7店舗及び、ＡＤＯ各社14店舗）

今後の方向性
・対象ブランドの拡大
・最終的には、販売オペレーションを含めた改革へ

ブランドセントラルコントロールの取組みブランドセントラルコントロールの取組み



顧客政策について顧客政策について顧客政策について



儲から
ない 商品の悪循環

販売サービス
の悪循環

売れない

要員増やせない
投資できない

小売の役割（顧客
の要望を把握する
）を果たしていない

百貨店がリスク持
てない

取引先にまかせる。
取引先がリスク負担

百貨店に取
引先を動か
す力が不足
している

商品競争力
がない

小売の役割（顧
客の要望を把握
する）を果たして
いない

環境改善、サービ
スアップの施策が
実行できない

サービス競争力
がない

取引先も売れず
、仕入れ条件改
善できない

「顧客を起点とした小売業」への変革
百貨店の悪循環

「顧客を起点とした小売業」への変革
百貨店の悪循環



儲から
ない 商品の悪循環

販売サービス
の悪循環

売れない

要員増やせない
投資できない

小売の役割（顧客
の要望を把握する）
を果たしていない

百貨店がリスク持
てない

取引先にまかせる。
取引先がリスク負担

百貨店に取
引先を動か
す力が不足
している

商品競争力
がない

小売の役割（顧
客の要望を把握
する）を果たして
いない

環境改善、サービ
スアップの施策が
実行できない

サービス競争力
がない

取引先も売れず
、仕入れ条件改
善できない

最低保証契約

ユニット

ＢＣＣ

阪急提携

ＡＤＯ改革

井筒屋提携

オンリーアイ

要員の流動化

支店催事標準化

各種コンシェルジュ導入

リモデル施策

耐震工事

岩田屋提携

「顧客を起点とした小売業」への変革
百貨店の悪循環

「顧客を起点とした小売業」への変革
百貨店の悪循環



全店・全顧客共通のサービス

上位顧客

中位顧客

一般顧客

新規顧客

人 数 シ ェ ア

購

入

金

額

「顧客を起点とした小売業」への変革

ロイヤリティーに応じた顧客政策
「顧客を起点とした小売業」への変革

ロイヤリティーに応じた顧客政策



上位顧客の営業部別購買実績

0 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000 35,000

単位：千円

食品
服飾
婦人
子供
ﾘﾋﾞﾝｸﾞ
呉宝美
紳士
その他

Ａ
Ｂ
Ｃ
Ｄ
Ｅ
Ｆ
Ｇ
Ｈ
Ｉ
Ｊ
Ｋ
Ｌ
Ｍ
Ｎ
Ｏ
Ｐ
Ｑ
Ｒ
Ｓ

顧客

「顧客を起点とした小売業」への変革

店舗顧客施策



店
内
品
揃
え

顧
客
の
全
ニ
ー
ズ

店
外
調
達

従来のビジネス
店舗物販業

今後のビジネス
購買代理業

店
外
調
達

「顧客を起点とした小売業」への変革

購買代理機能の確立
「顧客を起点とした小売業」への変革

購買代理機能の確立



（2003年4月～2006年3月）

～次期３ヶ年のテーマと基本方針～

第５部 次期３ヶ年計画の考え方第５部 次期３ヶ年計画の考え方



☆伊勢丹グループの目指す方向性

☆次期3ヶ年計画のテーマと基本方針

企 業 価 値 の 創 造

常に新しいファッションを創造し、高収益で拡大発展を続ける小売グループ

百貨店事業における
圧倒的競争優位の確立
百貨店事業における
圧倒的競争優位の確立

新たな取組みによる
成長基盤の確立
新たな取組みによる
成長基盤の確立

顧客を起点とした
社内体制・業務の
流れの再構築

顧客を起点とした
社内体制・業務の
流れの再構築

構造改革の深耕
（組織の枠を超えた
改革の実現）

構造改革の深耕
（組織の枠を超えた
改革の実現）

百貨店事業の
拡大戦略への
取組み

百貨店事業の
拡大戦略への
取組み

「伊勢丹グループの目指す方向」と
「次期３ヶ年計画」について

「伊勢丹グループの目指す方向」と
「次期３ヶ年計画」について



キャッシュフロー 大

ブ
ラ
ン
ド
力

高

企業価値

現在

将来

企業価値企業価値

顧客満足の
向上

更なる
構造改革

百貨店事業の
拡大戦略

次期３ヶ年計画における
基本的考え方と基本方針

次期３ヶ年計画における
基本的考え方と基本方針


