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イベント概要 

 

[企業名]  三和ホールディングス株式会社  

 

[企業 ID]  5929 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会  

 

[イベント名]  2023 年 3 月期 第２四半期決算説明会  

 

[決算期]  2022 年度 第２四半期  

 

[日程]   2022 年 11 月 1 日  

 

[ページ数]  30 

  

[時間]   10:00 – 11:01 

（合計：61 分、登壇：41 分、質疑応答：20 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  3 名 

代表取締役社長    髙山 靖司（以下、髙山） 

取締役常務執行役員 経営企画部門担当 山崎 弘之（以下、山崎） 
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経営企画部門 コーポレートコミュニケーション部長 

      新子 雅之（以下、新子） 

 

[アナリスト名]* 大和証券     寺岡 秀明 

野村證券     濱川 友吾 

SMBC 日興証券    川嶋 宏樹 

 

*質疑応答の中で発言をしたアナリストの中で、SCRIPTS Asia が特定出来たものに限る 
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登壇 

 

新子：皆さんおはようございます。開始時間になりましたので、これより三和ホールディングス株

式会社、2023 年 3 月期、第 2 四半期の決算説明会を開催させていただきます。本日はご多用のと

ころ、弊社説明会にご出席いただきましてありがとうございます。 

本日の進行役は、コーポレートコミュニケーション部の新子でございます。何卒よろしくお願いい

たします。 

それでは、本日の説明者を紹介させていただきます。弊社代表取締役社長、髙山でございます。 

髙山：よろしくお願いします。 

新子：弊社取締役常務執行役員、経営企画部門担当の山崎でございます。 

山崎：よろしくお願いします。 

新子：以上 2 名が説明させていただきますので、よろしくお願いします。 

本日の予定は、この後すぐ、社長の髙山より画面に連動しておりますプレゼン資料に沿って説明さ

せていただきます。その後に質疑応答の時間とさせていただきます。終了時刻は 11 時でございま

す。 

それではお待たせしました。髙山社長よろしくお願いいたします。 
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髙山：それではただ今より、23 年 3 月期、第 2 四半期の決算につきまして私からご説明をさせて

いただきます。どうぞよろしくお願いします。 

早速資料の 4 ページをご覧ください。この 22 年度は私どもが 5 月に発表させていただきました、

三和グローバルビジョン 2030、そして中期経営計画 2024、こういった長期ビジョン、あるいは中

期経営計画の初年度となります。 

その初年度の 22 年度でございますが、この上期までのところは非常に良いスタートを切れたのか

なと思っております。既にご案内のとおりでありますが、第 1 クォーターの決算発表時に私どもの

上期、および通期の予想を上方修正させていただきました。 

資料の右上の表にございますとおり、右から 2 番目の列ですね。売上高を 5,450 億円、そして営業

利益を 450 億円に修正させていただきました。営業利益については期初予想 390 億円から大幅に

上方修正ということで、営業利益率は 8.3%という通期の予想とさせていただいております。 

この数字と申しますのは、その表をご覧いただいて分かるとおり、中計のターゲット、営業利益が

450 億円でございますので、その数値と同じ 450 億円だということでございますので、そういう意

味でも数字的には非常に良いスタートを切れたということでございます。 
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上期についてもご覧のような予想を立てているわけですが、結果その修正予想をも上回りまして、

売上、あるいは各利益とも過去最高を更新することができております。 

なお通期の予想につきましては、第 1 クォーターに上方修正させていただいた数値を据え置いてお

ります。従いまして、本日ご説明させていただく資料等の中で修正予想とありますのは、これは第

1 クォーター時の修正の予想だということでご認識をいただければと思います。ともかくいいスタ

ートを切れたということでございます。 

 

その上期でございますが、もう少し具体的に見てまいりたいと思います。資料 6 ページをご覧くだ

さい。 

売上高 2,682 億、営業利益が 214.9 億、以下ご覧のとおりでございまして、売上、そして各利益と

もに修正予想、あるいは前年を上回り、過去最高を更新することができました。 

まず確認させていただきたいのは為替レートでございます。真ん中、右側に為替レートがございま

す。この上期はドルが 124.52、ユーロが 135.16 ということでございまして、前年から、特にドル

でございますけれども大きく動いているということがあります。こういったことももちろん要因と
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してはあるのですが、まず売上については、これは日・米・欧・亜、各セクターとも修正予想、あ

るいは前年を上回るということで大変堅調に推移したということでございます。 

海外につきましては為替の影響、それから全体として数量効果と販売価格効果、こういったものが

それぞれ大きく寄与して、売上についてはご覧のように伸びているというところでございます。前

年から 517 億ということで、前年から 23%大きく伸びました。 

一方営業利益でございますが、上期 214.9 億ということで、前年からはプラスの 71.3 億円でござ

います。左下のグラフをご覧いただければ分かるとおり、今年度上期も、非常に、原材料、それか

らそれ以外のコストが各セクターにおいて大きく上昇いたしました。これに対して販売価格の転嫁

の努力をいたしまして、それを補い、数量効果等々、それから為替の影響もあり、大きく増益にな

ったということでございます。特に利益面については米国の事業、こちらが大きくけん引をしたと

いうことが言えます。 

 

それでは具体的にセクターごとに数字のほうを見てまいりたいと思います。7 ページをご覧くださ

い。 
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まず日本でございますが、日本につきましては売上についてはプラスの 5.2%ということで、シャ

ッター、ドアといった主力製品、基幹商品を中心に堅調に推移したということでございます。 

環境という意味ではいい方向に向かっていると感じております。しかしながら材料価格、それから

材料以外のさまざまなコスト、こういったものが当初予想以上に上昇したこともありまして、そこ

のコスト面が厳しかったということで、利益では 84.9 億ということで、前年から減益ではありま

す。しかしながらこれはほぼ予想どおりの上期としての着地ということでございまして、順調に推

移しているのかなと感じております。 

それから米州でございます。ここが大変堅調であったということでございますが、現地通貨ベー

ス、この青い文字のほうで申し上げますと、上期は 805 ミリオンということでございまして、前

年からプラスの 35%ということで大幅な増収でございます。これに為替の要因を加えると 55%の

増収ということでございました。 

この背景には第 1 クォーターのときにもお話しさせていただいておりますとおり、昨年の下期から

非常に問題になっていたこのサプライチェーンへの混乱に伴う出荷の遅れ、納期の遅れ、こういっ

たものが徐々に解消に向かって、順調に受注残の消化が進んだことが背景にあります。 

もちろん販売価格の要因もこれに加えて大きいわけですが、そういったことで大幅な増収となりま

した。また利益面。こちらも、前年からは本当に大きく、あるいは予想に比べても非常に大きな伸

びを見せておりまして、これは増収効果と販売価格への転嫁、そして前年いろいろ生産面でも混乱

した部分があったのですけれども、そういった部分の改善も進みまして大幅な増益となりました。 

利益が増えることは大変結構なことだとは思うのですけれども、何よりも昨年後半以降、サプライ

チェーンの混乱等々によりまして、あるいは労働者不足、そういった要因で非常に納期が延びたと

いうことで、大変お客様にはご不便をお掛けしたということを非常に私ども重く受け止めておりま

す。そういう中でここの部分の解消が進んで、納期についてはまだ正常化とまでは言えないのです

けれども、かなり正常なレベルまで、近くまで改善しつつあるということでございまして、そうい

った意味では非常に安堵しているといいますか、お客様に迷惑を掛けないということで、その点が

一番重要なことなのかなと感じている次第でございます。 

一方、欧州でございます。欧州につきましても現地通貨ベースで 19.1%ということで大幅な増収と

なりました。これは数量、それから販売価格、こういったことが寄与しまして増収となったわけで

すが、欧州については利益が前年から比べるとやや減少ということでございます。これは予想に比

べても若干届かないという数値ではあります。 
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要因は、原材料価格、それからエネルギーコスト等々さまざまなコストが予想以上に上がっている

ことが背景にございます。しかしながら、ここも販売価格への転嫁でもって何とかそれを補うべく

努力をしておりまして、今後は、その販売価格効果が遅れて効いてくるのではないかなと見ており

ます。 

それからアジアです。 

アジアにつきましては売上がまだまだ小さいとはいえ 22%の増、それから営業利益も黒字基調で

きているということでございます。当社、上海のビジネスの比重というものがそれなりにあるわけ

ですけれども、４月から 6 月は、いわゆるコロナによるロックダウンの影響が大変大きかったわけ

ですけれども、そういったものありながら、香港での大型物件の売上、それから、引き続き台湾の

ビジネスが堅調であるということで、売上、利益とも前年よりは改善をしているという状況でござ

いました。 

 

こういった好調な上期を受けて通期どうなっていくのかということでございます。 

9 ページをご覧ください。 
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通期の予想につきましては冒頭申し上げましたとおり、第 1 クォーターの予想を据え置いておりま

す。予想の数値につきましては変更なしでございますのでご覧のとおりでございますが、引き続き

過去最高という高い水準であるということは言えると思います。 

為替の想定がこの真ん中、右側の小さい表にありますとおり、ドル 125 円、ユーロ 135 円という

想定を置いておりますので、ここについては現状の水準からしますと、円ベースでは上振れ余地が

あるのかなと思っておりますが、こういう前提でございます。 

売上については、ご覧いただきますとおり、前年比 16.2%の増収ということでございまして、上期

に引き続き、為替の影響、そして数量増、それから販売価格、この三つの要因が大きく貢献しまし

て大幅な増収となる見通しでございます。 

また営業利益につきましてはこの 450 億円というものを据え置かせていただきますが、前年から

はプラスの 95 億円ということでございまして、内訳はご覧のとおりでございます。左下の表のと

おりでございますが、引き続き下期に入っても材料価格、やや一部エリアでは落ち着きはじめては

いるんですけれども、全体としてはやはり対前年では大きく上昇していると。それからコストアッ

プ、ここについても引き続き高止まりしているという状況でございます。これに対して販売価格効

果を何とかこれでこのコスト原材料のアップを販売価格でカバーする努力をして数量効果、それか

ら為替影響ということでプラスの 95 億という数字を見込んでおります。 

引き続きアメリカがけん引すると。通期においてもそういう状況だということでございます。 
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続いてセクターごとに通期の数字を見てまいりたいと思います。10 ページご覧ください。 

まず日本です。上期同様、通期を通しまして、売上については比較的堅調に推移すると思われま

す。予想は前年比プラスの 4.8%ということでございます。シャッター・ドア、主力商品が引き続

き堅調です。工場それから倉庫、こういったところの需要は引き続き旺盛でございまして、重量シ

ャッターが非常に伸びているという状況でございますし、本番は来期、あるいは再来期でございま

すが、首都圏をはじめとした大型の再開発、こういったものも一部受注では入っているのですけれ

ども、一部そういったものも売上にも若干入り始めるということで、ドア等も増えていくだろうと

いうことで主力製品が伸びていくということでございます。 

しかしながら利益については前年と全く同額という予想でございまして、やはり材料、それからそ

れ以外のコストの上昇というものが大きい。これが高止まりするということもありまして、またあ

るいは来期以降非常に国内については忙しくなってくるということで、そこに向けて今さまざまな

準備、体制の強化を行っております。そういった先行的なコスト等々がありまして利益としては横

ばいを予想しております。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

11 
 

あと日本については、受注ですね。後の資料のほうに添付しておりますので後ほどご覧いただけれ

ばと思いますが、来期、再来期に向けた受注については非常に堅調に推移をしているということで

ご理解いただければと思います。 

続いて米州でございます。通期で、現地通貨で 1,523 ミリオンということで、前年比 20%の大幅

増収ということでございます。利益につきましてもご覧のとおり 135 ミリオンということで、こ

ちらについても大きく伸ばすという予想を立てております。引き続き受注残の消化が進んでまいり

ます。サプライチェーンの混乱につきましては先ほども少し触れましたとおり、ずいぶん改善に向

かっているということで受注残が堅調に消化できるということ。 

それから商業用。こちらのほうのマーケットが堅調であると。徐々に回復してきているということ

がありまして、こちらのほうが伸びてくるということで、下期もそういった意味では堅調でござい

ます。 

しかしながら足元、新規の住宅の受注というものは、当然のことながらといいますか下落傾向には

あるということではありますので、その点についてはもちろん注意は必要でございます。ですが、

受注残が引き続きあって、これがまだまだ今期だけでは正常化には至らず、来期についてもここが

まだ一部残る。それから商業用のところ。この辺が伸びているということで、来年は非常に難しい

年になるとは思うのですけれども、そういったことでカバーをしていきたいと、このように考えて

おります。 

それから営業利益です。営業利益についてはそういうことで、引き続き堅調ではあります。ただア

メリカでは鋼材、材料の価格が年初から下落に転じておりまして、私どもの PL の原価ベースで

も、かねてより 6 カ月タイムラグがあるということを申し上げているのですけれども、PL ベース

でも原材料については下落に転じております。 

そういったこともありまして、この下期は従来値上げできていたのですけども、この下期以降は値

下げの局面に入ってくるということでございます。その辺りがどうなるかというのが大変難しいと

ころではあるのですけれども、足元は、材料の下落もそこまで急ピッチではないということ。それ

から競合他社の動き等々も加味して、さほど大きな値下げには至っていないということで、通期の

利益面についてもある程度いけるのではないかなと、このような見方をいたしております。 

続いて欧州です。 
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欧州は、やはりウクライナ問題、こういった問題の影響をやはり若干受けておりまして、非常に足

元の景況感は厳しくなりつつあります。しかしながら欧州についてもまだ受注残を抱えておりまし

て、欧州の中の各セグメントとも増収を見込んでおります。 

営業利益については、欧州においてはまだ材料価格がアメリカほどは、あるいはアジアほどは下が

っていないという状況もありまして、販売価格のほうはまだ維持、あるいは値上げ傾向にあるとい

う状況でございまして、この上期の受注時等々で実施した値上げがこの下期は寄与してくるだろう

と見ておりまして、この下期については上期の遅れを挽回できるだろうというようなことで、大幅

な増益を見込んでいる状況でございます。 

欧州についても、来期どうなるのかというのは非常に本当に読みにくい状況ではありますけれど

も、足元はそれほど大きくリセッションに入っているというところまでは至っていないということ

でございます。 

そしてアジアでございます。アジアはまだ小なりとはいえ、100 億という一つの節目の売上を見込

んでおります。利益についてもプラスの 3 億ということで、2 年連続で黒字を確保ということで、

まだまだ会社によって課題はあるのですが、徐々に事業基盤が整ってまいったという状況でござい

まして、いろいろ投資等も行いながら将来に向けて伸ばしていきたいと、このように考えていると

ころでございますが、以上のとおり連結ではこのような予想となっております。 

私どもとしましては、この数字は当然、ある程度ボトムと考えて、ここから上積みを目指してまい

りたい、このように考えている次第でございます。 
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続いて施策面、こちらのほうのご説明をさせていただきたいと存じます。12 ページをご覧くださ

い。 

まず基本戦略①としまして、日・米・欧のコア事業の強化、領域拡大ということでありますが、こ

こは基幹商品、基幹事業の内容でございますので、一部これまでお話しした内容と被るところはあ

るのですけれども、まずシャッター・ドア事業のシェア拡大ということでございます。日本におい

ては基幹事業、基幹商品の受注というのは非常に堅調であります。差別化を推進してシェア拡大を

図ってまいります。 

ただ基幹事業以外の商品については、この上期やや遅れがちであるというところは課題として認識

をしております。これについては下期以降挽回をしてまいりたいと考えております。 

最大の足元の課題は、シャッター・ドア、この基幹商品の販売価格をどれだけ上げるか。鋼材価格

等々が上昇する中でこの価格転嫁がどれだけできるかというところが課題であります。日本のビジ

ネスについては大型物件、非住宅、こういったものの割合が大きいので、どうしても販売価格への

転嫁が、受注から売上までのタイムラグということで時間がかかるという特徴がございます。 
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こういった中で、もちろん売上ベースでの採算改善は取り組んでおりますけれども、やはり何とい

っても採算の改善は受注時にどれだけその採算を確保するかということが大変大きな問題となって

まいります。 

足元、この受注時の採算性というものは非常に上手くいっているなと手応えを感じているところで

ございますので、下期、あるいは来期以降そこがしっかりと売上利益に貢献できるように努めてま

いりたいと考えております。 

続いてアメリカです。 

アメリカにおいては、特にここで記載させておりますのは、商業用、こちらの需要を取り込んでま

いろうということで、特に川上営業、こういったものを強化しております。どうしてもアメリカの

ビジネスは、ディストリビューターディーラーネットワークでの販売がメインとなっているわけで

すけれども、そういった中で私どもメーカーとしてしっかりとお客様に対しての川上営業というも

のをわれわれが実行していこうというようなことを実は取り組んでおりまして、そういった成果が

出はじめてきているということが一つ良い傾向として見てとれます。 

そしてまたもう一点記載させていただいておりますとおり、鋼材価格ですね。ここの下落、これに

対して販売価格の維持コントロールというものが一つ重要なテーマになってきております。これに

ついても足元は大変うまくいっていると考えております。 

それから欧州については、産業用ビジネスがここ数年、欧州の経営を引っ張ってきているわけです

が、引き続きこの部分、足元の景況感いろいろありますけれども、中長期的な目線でこういった部

分の能力の拡大等々に取り組んでいるところでございます。 

それから 2 番目、サービス事業でございます。ここは日本がコロナ等々からの回復というのが堅調

に進んでいるということ。それから欧州では、昨年買収したフランスでの Manuregion 社、ここが

買収後、非常に堅調で、シナジーも出てきているということでございまして、サービス事業全体と

してはうまくいっているのかなと思っております。 

それから 3、M&A を活用した事業領域拡大ということでございまして、この 8 月に香港で AUB と

いう会社を買収いたしました。規模はそんな大きくないのですが、また業績への貢献は来期以降と

いうことになりますけれども、アジアでの初の買収ということでございまして、こういったものに

も引き続き取り組んでまいりたいと考えております。 
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続いて 13 ページ。基本戦略②、アジア事業の成長力強化でございます。 

アジア事業上期、あるいは通期は、数字としては悪くない数字だということでございます。 

中国等々でいろいろ心配はあるのですけれども、まあまあいけるのではないかなと思っておりま

す。まず何と言っても、アジアでは 6 月に上海地区のドア工場ですね。常熟の工場が立ち上がりま

した。コロナの影響を受けまして、立ち上がりが 1～2 カ月遅れたのですが、順調に稼働をいたし

ております。 

中国では市場の先行き、あるいは住宅の問題、いろいろ懸念はあるのですけれども、私どもの中国

のビジネスの販売面については、シャッター・ドアとも非常に好調に今、受注面では推移をしてお

りまして、4-6 は大変厳しい状況だったんですが、7 月以降、そこを巻き返すということで、受注

は堅調に推移をいたしております。 

それから上海地区以外のエリアですね。ベトナム、台湾等々でも生産設備の刷新等に取り組んでま

いっております。それから 2 番目としまして販売体制の見直し、多品種化への対応ということで、

今触れましたとおり中国での販売というものは、足元はそんなに悪くない状況でございます。 
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それから販売、生産以外にも事業体制の基盤強化ということで、システムの導入等々もアジアでも

進めてまいっているところでございます。 

 

続いて、14 ページ、基本戦略③、防災・環境対応製品の拡充と製品サービスのスマート化推進と

いうところでございます。 

これは、この中計でも非常に重要なテーマとして掲げさせていただいておりまして、防災商品、そ

れから気候変動に適応する商品、それから気候変動の緩和、こういったものに貢献する商品、こう

いった商品群を世界中で伸ばしていこうということで、ご覧のような数値ターゲットを持って取り

組んでいるところでございます。 

こういったことを伸ばしていくにあたっては、当然そういったものに対応した新しい製品、これを

どんどん出していかないといけないわけですけれども、この上期も日・米・欧、それぞれでもって

いろんな製品を発売しております。ご覧のとおり、スチールパーテーション、壁面パネルの防火タ

イプであるとか、あるいは窓シャッターの高耐風圧製品、これはいろいろと外部からも評価をいた

だいているものですし、またアメリカでも大変ハリケーン等々の被害増えているわけですが、そう
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いったものに対応した製品であるとか、あるいは製品サービスのスマート化というところも日・

米・欧でいろいろ対応した製品を出しているということでございます。 

 

続いて 15 ページでございます。デジタル化とものづくり革新ということでございます。 

引き続きデジタル化、あるいは設備投資ということで、これは投資を伴うところでございますが、

右側の表にございますとおり、22 年では 125 億の投資を予想しております。 

若干ちょっと、ここまではなかなかできないかもしれないですけれども、ある程度前向きな投資を

行っていこうということで計画を立てております。日本では、いろいろご覧のような生産性の改善

を期すデジタル化の推進、それから米州では、何といってもこの ERP ですね。これが重要なテー

マとなっておりますので、引き続きここを推進してまいっております。 

また、下段。生産設備のほうでは、日本ではドア、SD の供給体制の強化に今取り組んでおりまし

て、来期、再来期、あるいはそれ以降も需要が期待されるドアに対しての供給能力を高めていこう

ということで、既に前倒していろいろな対策に取り組んでおります。 

米州での設備投資はやや遅れがちでございまして、むしろ今期は足元の課題、特にサプライチェー

ンの問題、これを解消すべくサプライヤーの追加、あるいは変更等を行ってしっかりと足元の課題
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に対応していると。逆にちょっとそちらに今かかりきりになっているというところも言えようかと

思います。 

欧州、それから中国では順調に設備の増強に努めているところでございます。 

 

そして最後です。5 番目、サステナビリティ経営の推進ということでございまして、5 月に私ど

も、サステナビリティ経営に関するマテリアリティ、あるいは KPI、こういったものを設定させて

いただきました。 

詳細は統合報告書等々で詳しく述べさせていただいておりますけれども、ものづくりとしましては

先ほども触れましたとおり、気候変動、それから防災、こういったものに貢献する商品を伸ばして

いこう。それから環境については、2024 年までに CO2 排出量の 10%削減であるとか、あるいは

2030 年までに 30%削減というターゲットを持つなどしております。 

今年度は、下のほうに記載がありますとおり、CO2 排出量の第三者検証、これに着手をいたして

おりまして、今年度中に実施をする予定でございます。また太田工場にソーラーパネルを付けまし

たけれども、来期以降になりますが、中国あるいはヨーロッパ等々でもそういったものを動かして
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いくべく、日本でもまたいろいろ考えているんですけど、そういった準備を進めているところでご

ざいます。また、人に対しても記載のこと以上のことをやってまいりたいと考えております。 

ということで、中計の基本戦略の説明は以上となります。まだまだ半年ということで進捗はこの程

度でございますけれども、しっかりと中期的な視点でこういった施策を進めてまいりたい、このよ

うに考えております。 

 

最後、財務面の確認をさせていただきます。 

BS でございます。総資産が期末で 4,235 億ということで、前年から 461 億大きく増えておりま

す。これは為替の変動、および売上の増加による売掛金在庫等の増加、こういったものによって増

えているということでございます。それから純資産につきましても、主に為替変動の影響等々で増

えているということで、2,320 億、前年から 400 億増加しているというところでございます。 

それから特損でございます。上期はご覧のとおりあまり大きなものはありませんでした。通期の予

想についても 5 億円程度ということで、前年並みぐらいということで、そんなに何か変わったもの

が出てくるということは現在のところは想定しておりません。 
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19 ページ、キャッシュフローをご覧ください。 

ここは、営業キャッシュフローが今期 34 億ということで、前年から営業キャッシュフローが減る

ということでございます。売上の増加に伴う運転資本、それから為替の影響等々、この辺が要因と

してあるということでございます。 

以下、投資、あるいは財務キャッシュフローは、ご覧のとおりでございます。 

また配当につきましては、中間配当 25 円ということで決めさせていただきました。第 1 クォータ

ーの発表時のとおりでございます。年間については 50 円ということで据え置いております。配当

性向 40%ということで、今期から 5%上げて 40%とさせていただいているという状況でございま

す。 

一方、自社株ですね。こちらに対するご期待というのがあることも私どもとしても承知をいたして

おります。基本スタンスは変えておりませんでして、もちろん戦略投資を優先的にやりながら、配

当についてもしっかりと行いながら手元の資金を見つつ、自社株買いも積極的にやってまいりたい

という基本スタンスには変わりはありませんが、状況が、タイミングが、ということでございます

ので、何卒ご理解をいただければと思います。 
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ということで私からの説明は以上となりまして、以降、参考資料ということで記載がありますが、

こちらのほうは適宜ご参照をいただければと思います。 

私からの説明は以上となります。 
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質疑応答 

 

新子 [Q]：ありがとうございました。引き続き、質疑応答に移らせていただきます。 

それでは、いくつかご質問をいただいておりますので、これから進めたいと思います。 

まず大和証券の寺岡さんから欧米の事業についてのご質問をいただいております。米州と欧州の景

気悪化懸念が浮上しておりますが、足元の受注動向にその影響は見られますでしょうか。来期は海

外での成長持続は容易でないと考えますが、何か戦略はございますでしょうか。 

もう一つ、野村證券の濱川さんからも同じような内容のご質問をいただいております。欧州でのエ

ネルギーコストの上昇や景気悪化、北米での住宅市場の減速などの影響が海外でのリスク要因かと

存じます。今期、来期の業績で懸念すべき点を、業績への影響の強弱を含めてご教示いただければ

幸いです。 

欧米事業の外部環境と当社の事業への影響の見方というようなご質問でございます。社長、併せて

お答えいただけますでしょうか。 

髙山 [A]：もう今期が良いのは分かったと。来期どうなるんだということかと思いますけれども、

私どもとしましては今期の数字も、良い部分ももうちょっとしっかり見てほしいなとも思うわけで

すが、ご心配のとおり、来期以降、欧米の市場環境どうなっていくのかというのは私どもも大変懸

念をしているところでございますので、その点ご心配になるのも分からないでもないんですけれど

も。 
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どうなるかでございますが、資料の 24 ページ、外部環境という資料がございまして、こちらを見

ていただきますと、来期 23 年ですね。欧米でございますが、アメリカはご覧のような予想になっ

ております。これはわれわれの予想ではなくて、下に出典の記載がございますが、ソースはこの記

載のとおりであります。 

アメリカは住宅のマーケットが減少するだろうということでございます。どれだけ減少していくの

かというのはなかなか読みづらいところではあります。予想ではこのような数字となっておりま

す。また、足元の住宅の許可件数ですね。こういったデータも、ここには載ってないですけれど

も、見てみますと、やはり前年から 10%から 20%、前年よりももう下がってきているということ

で、こういった金利等々の状況でございますので、住宅の環境が悪くなるということはもう致し方

ないのかなと思っております。 

しかしながらこの設備投資を見ていただきますと、プラスだろうという予想でございますし、来年

の 0.7 というのはもう少し上に行くのではないかなと見ているわけですけれども、非住宅の部分は

それほど悪くはないだろうと思っております。 
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また住宅が、マーケットが落ちる中でわれわれとしてどうなのかということですけれども、一つは

受注残がある程度まだ少し繰り越す分がある、このように思っているので、われわれの売上ベース

ではマーケットほど落ちるということはないのではないかと思っております。 

また住宅が落ちる場合、どうしても新築のほうの落ち込みが大きくなると思います。一方で中古も

落ちるのでしょうけれども、ここの落ち込みというのはなだらかなのかなと思うので、われわれと

してはその中古の市場をしっかり取り組んでいくこと。そして非住宅の分野、商業用のところに力

を入れていくことで何とかその落ち込みをカバーしたい。数量ベースでの落ち込みを何とか商業用

等でカバーして、今年並みは難しいかもしれないですけど、数量ベースでは、それぐらいのイメー

ジで考えております。 

しかしながら売上金額という意味では下落に転ずるということでございますので、なかなか売上を

伸ばすのは厳しいのかなと、アメリカについては思っているわけですが、そういったことで対応し

てまいりたいと考えている次第でございます。 

欧州については、ある意味景気の不透明感はアメリカ以上にあるわけですけれども、欧州といって

もいろいろ地域によってさまざまでございますし、アメリカと同様に住宅の落ち込みのほうが先行

しているわけですが、非住宅分野での成長、それからドイツ、UK とか、なかなか苦戦しそうなエ

リア以外での成長、そういったものを従来から取り組んでいるところをしっかりとやっていくこと

で何とか数量ベースでの落ち込みを避けるように取り組んでまいりたい、このように考えておりま

す。 

24 ページ、資料にあるこの欧州の環境の予想の数字。これはちょっと、出典が古い数字でござい

まして、直近の数字がもうすぐ、まもなく出ると思うのですけれど、ユーロコンストラクトです

ね。それではもっと厳しい数字が出てまいると思いますが、そういう数字なので、この 23 年の数

字はあんまり参考にならないということでご認識をいただければと思います。 

新子 [Q]：続きまして野村證券の濱川さんからいただいている質問で、地域別の販売数量について

下期と来期に向けた方向感について教えてください。下期の販売数量を考える上で受注残高の地域

ごとの状況についてもご教示いただければと存じます。 

やや被るところもあるかもしれませんが、山崎常務、回答をお願いいたします。 
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山崎 [A]：それではまず国内から回答申し上げたいと思います。22 ページを参照いただきながら

お聞きいただければと思います。 

いわゆる現時点ではシャッターとかドアの基幹商品、それからサービス事業、この辺の受注が非常

に堅調でございまして、資料にもございますが、受注残高としては下のほうに記載があるのですけ

れども、前年比で言いますと 1 割ぐらい増えるかたちで順調に積み上がっていると、こういう状況

にまずございます。 

従いまして、これから数年かけて全国的に大型ビルの竣工が多く見込まれることもございますの

で、これからの数年間販売数量は強いだろうと、このように見ております。 

それから米州については、これもちょっとズバリのページがないので 24 ページを一応ご覧いただ

きながらお聞きいただければと思います。先ほどの社長からの説明と被るところもございますけれ

ども、やはり住宅向けは昨今のインフレや金利上昇という状況を背景にしまして、やや受注数量が

弱くなりはじめてきているところでございますが、一方商業用はいくつかの大型物件もございまし

てあまり落ちていないと、こういうところになってございます。 
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受注残高は、従いまして、商業用を中心に工事が一部遅れているところもございまして、期末に正

常化するほどまでは減少しないだろうというところでございます。ここまでが数量の話になりま

す。一方先ほどもありましたが、売価は、鋼材価格は下落していますが、いわゆる人件費とかその

他のコストが全体的にインフレ基調にございまして、売価下落は思うほどには、想定したほどには

下がっていないと、そういうようなところもございますので、来年以降のことは申し上げるのは時

期尚早ですけれども、今後数量としては、若干やはり住宅の影響で減るかもしれませんが、売価を

なんとか維持すれば大幅に金額で落ちていくことはないだろうと、こういうようなことを考えてい

るところでございます。 

それから欧州については、こちらもやはり金利上昇で住宅は少し受注が減少傾向にあるということ

にあるわけでございますが、同じく商業用はそれほど悪化してないと、こういうようなところで、

数量については来年少し減る可能性はあります。一方売価アップはアメリカよりも少し遅れて発現

してくるところもございまして、下期以降、来年にかけて実現してくるだろうと。 

加えまして、受注残も年末までに正常化するところまではいかないと、そういうふうに考えていき

ますと来年以降のことを言うのはまだちょっと早いのですけれども、数量が減り、売価はそこそこ

というところでいくと、売上金額としてはそれほど下がっていかないのではないかと、こういうふ

うに期待しているというところでございます。 

本来、今年の下期のお話が中心でございますので、来年のところについては正確なところはまた決

算発表の時に、来年 5 月にしっかりと説明をしていきたいと思います、私からは以上でございま

す。 

新子 [Q]：ありがとうございました。続きまして SMBC 日興証券の川嶋さんからいただいている

ご質問です。米州事業は非常に良好な環境だった上半期に営業利益率 10%となりましたが、将来

的に、安定的に 2 桁の営業利益率を確保するためにどのような施策が必要でしょうか。ERP によ

る経営効率化や生産の再編成が進めば達成可能でしょうかというような米州事業についてのご質問

です。 

髙山社長、よろしくお願いします。 

髙山 [A]：もう答えも言っていただいているような感じもあるわけですけれども、米州事業の収益

性の改善はかねてからの大きな当社における課題であります。連結での 2 桁営業利益、ここを一つ

目指しているわけですけれども、そのためには米州事業の営業利益の 2 桁、これを安定的に出すこ

とが必須となってまいります。 
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今期がいいのは、これはコロナからの反動。そして、本当はこれ、昨年はもっと良くなきゃいけな

かったのですが、サプライチェーンの混乱等によって、昨年の下期が非常に出荷できなかったとい

うことで、その分がこの 22 年度にまとめて出てきているということで、今期、大変大きな、アメ

リカは利益を計上することになります。そして営業利益率についても 22 年は高いわけですけれど

も、残念ながらこれはわれわれの米州のビジネスの実力値だとは思ってはおりませんでして、実力

ベースで 2 桁するためにどうするんだということでございますが、それについてはやはりもっと生

産性を上げていく必要があると考えております。 

われわれは、アメリカではずいぶん長い歴史をかけて工場の統合をしてきているのですけれども、

その間買収などもしておりますし、一段の統合、生産設備、生産ライン、あるいは工場、こういっ

たものの統合をしていくにはどうしてもシステムの統合、一本化が必要条件になっていまして、こ

れをしっかり終わらないとなかなか抜本的な生産供給体制の合理化にいけないということがありま

す。従いまして、その ERP を重要なテーマと掲げて取り組んでいるところでございます。 

ただこの ERP が非常にわれわれも大変慎重に実施をいたしております。それからまたコロナ等々

もありまして、なかなか思うようにはいっていないところがありますが、駄目になっているという

わけではなくて、遅いですが、しっかりと着実に入れて成果を出すと、出つつあるというものでご

ざいますので、ここをしっかりとやっていきたいと考えております。 

残念ながらまだ 2 年あるいは 3 年といったスパンでの話になりますけれども、ここをしっかりとや

っていきたい、このように考えております。 

新子 [Q]：続けます。次はアジアについてのご質問を取り上げたいと思います。みずほ証券の中川

さんからご質問いただいております。現在の中期経営計画および長期ビジョンにおいてアジア事業

の成長が主要課題の一つですが、成長のボトルネックになっている要因はございますでしょうかと

いうご質問です。 

ちなみにみずほ証券の中川さんは先週当社をとうとうカバレッジしていただきました。ありがとう

ございます。御礼申し上げます。髙山社長、アジア事業についてのお答えをお願いします。 

髙山 [A]：ぜひよろしくお願いします。アジア事業のボトルネックですね。非常に、昨年、今年と

徐々に基盤の整備が進んでいるということで良い方向に向かっているわけですけれど。なぜこれだ

け苦戦しているのかというところですが、一番の要因は、キーワードはローカル化だと思っており

ます。 
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もともとアジア事業は、われわれは日系のお客様であるとか、ゼネコンさん、こういったところへ

の販売をメインに展開していたということ。それから、M&A ではなくオーガニックにそれをやっ

てきたということもあったわけですけれども、これを数年前よりローカルの市場をしっかりと取っ

ていこう、そしてローカルの強豪と戦って勝てるようにしていこうということで、方針を展開いた

しまして取り組んでいるところですが、やはり簡単にローカル化というのはなかなかいかない。販

売面、製品面、いろいろな面で苦戦といいますか、簡単ではないということですよね。それを何よ

りやっていくための人材、こういったものの不足というのもあります。 

人材というのは、これはあらゆるレベルで日本、その各社をマネージする人材、日本人であれ、あ

るいはローカルの責任者であれ、あるいはそれぞれの幹部、これはローカル主体になりますけれど

も、こういった部分がまだまだやっぱり欧米などと比べると非常に弱いということで、この辺りで

苦戦をしているということがボトルネックとしてあるということでございます。 

ただ再三お話ししておりますとおり、徐々に、まだ課題を抱えている会社もあるんですけれども、

全体として良い方向に向かっていると思っておりまして、しっかりと投資等を行って次の成長に向

けて進んでまいりたい、このように考えております。 

今回香港の会社も、小さいけど M&A などもそれに加えてやっておりますので、徐々に体制が整い

つつあるのかなと感じております。私からは以上です。 

新子 [M]：大体時間になったようでございます。まだご質問いくつか頂戴しているので申し訳ない

のですが、質疑応答をここで終了させていただきます。お答えできなかったご質問に対しては事務

局からお答えさせていただくようにさせていただきます。 

以上をもちまして、三和ホールディングス株式会社、決算説明会を終了させていただきます。 

本日はご多用のところご参加いただきまして誠にありがとうございました。 

髙山 [M]：ありがとうございました。 

山崎 [M]：ありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 

2. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す  
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