
 
平成 21 年 5 月 15 日 

 
各  位 

会 社 名  ノーリツ鋼機株式会社 
代   表   者    代表取締役社長 兼 CEO  茶山 幸彦 

（コード番号 7744 東証・大証第 1 部） 
問 合 せ 先    総務広報グループ  谷口・河崎 

（  TEL    073‐454‐0307 ） 
 

「新中期経営ビジョン」内容の一部修正について 
 
 ノーリツ鋼機株式会社（ 本社：和歌山市梅原 ）は、昨年「新中期経営ビジョン《Play to 
Win》」を策定し開示させていただきましたが、経営環境が大きく変わり、また新しい事業

年度がスタートしたことから、昨年開示した内容の一部を修正いたしましたのでお知らせい

たします。 
 
（今回の修正の理由） 
当社は昨秋「新中期経営ビジョン《Play to Win》（Ver.2）」を策定し、全社一丸となっ

て各種施策に取組んでまいりましたが、サブプライムローン問題に端を発した世界規模の景

気後退で企業業績の悪化が進み、当該マーケットにおける設備投資意欲が想定以上に低調に

推移していること、本日開示した「平成 22 年 3 月期 連結業績予想」の内容を織り込み、「新

中期経営ビジョン《Play to Win》（Ver.3）」に修正させていただきました。 
 
なお、経営目標数値につきましては、下記のとおり修正させていただきました。 

 
また、昨年 5 月 27 日に開示させていただいた「中長期経営計画 Vision‐2010 新たな

る成長戦略」については、経済環境や市場環境も大きく変化しているため、開示させていた

だいた内容（数値データなど）を取り下げさせていただきます。今後の当社経営指標など本

日開示させていただいた「新中期経営ビジョン《Play to Win》（Ver.3）」を参考にしてい

ただきますようにお願いいたします。  
以 上      

当社は、イメージング事業におけるソリューションプロバイダーへの変革を実現し、 
平成 25 年度に達成を目指す経営目標として以下の指標を掲げています。 
 

・ 経常利益率  10％ → 6％ 
・ 総資産回転率  0.8 倍 → 0.72 倍 
・ ROA（総資産経常利益率） 8％ → 4.3％ 

 



新中期経営ビジョン

≪Play to Win≫（Ver.3）

2009. 5.15
ノーリツ鋼機株式会社

注意事項
本説明資料に記載されている内容は、公表時点で入手可能な情報に基づく当社の経営陣による将来の予測

であり、潜在的なリスクや不確定要素を含んだものです。
そのためさまざまな要素により、記載された見通しと異なる結果となり得ることをご承知おきください。



経営の方向性と中期目標



Mission

Imaging Solution 



ビジョン

常に顧客にとってNo.1、

世界市場を牽引する企業

ノーリツ鋼機



目指すべき方向性

イメージング事業におけるソリューション
プロバイダーへの変革を目指す

経営陣と社員の一人一人が、可能性を最大限に発揮し、
イメージング事業におけるソリューションプロバイダーとし
て国内外のお客様のニーズに応えられる商品ならびに
付加価値の高いサービスを提供することで、世界の市場
を牽引するノーリツ鋼機を目指します。

事業領域： ・ イメージング事業
・ イメージング周辺事業
・ 新規事業分野



当社の目指す姿

ノーリツ鋼機（株）は経営陣と従業員が一丸となって

より一層顧客に喜ばれる商品とサービスを提供し続ける

より一層働き甲斐のある職場を作り続ける

より一層社会に貢献し社会から評価され続ける

より一層高い企業価値を株主の為に創造し続ける

企業を目指します



中期経営目標

2013年までに

ROA（総資産経常利益率）

４．３％を達成する



中期経営目標

将来の飛躍の為の施策をサバイバルステージ

に実施し、リバイバルステージに果実を刈り取る

サバイバル
ステージ

リバイバル
ステージ

2007年 2008年 2009年 2013年

経常利益率 7.8% -2.6% -16.5% 6.0%

総資産回転率 0.54倍 0.43倍 0.35倍 0.72倍

ROA
（総資産経常利益率）

4.2% -1.1% -5.7% 4.3%



現状分析



当社とイメージング業界各社の
ROA（総資産経常利益率）推移比較

ROA
(総資産経常

利益率）
2004年度 2005年度 2006年度 2007年度 2008年度

当社 4.2% 4.0% 3.6% 4.2% -1.1%
A社 5.4% 2.6% 3.3% 6.1% 0.3%
B社 6.8% 2.1% 3.8% 5.2% 0.5%
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2008年度ROA（総資産経常利益率）
業界3社比較のまとめ

・当社は3社のうち経常利益率、総資産回転率

共に最も低い

・その結果、当社は3社のうちROAが最も低い

2008年度実績
ROA（総資産経常利益率）＝ 経常利益率 Ｘ 総資産回転率

（%） （%） （倍）

１． A社 0.3% ＝ 0.4% × 0.79

２． B社 0.5% ＝ 0.5%      × 1.09 

３．当社 -1.1%    ＝ -2.6% × 0.43



市場動向分析による銀塩、ドライミニラボの
販売比率の変化予測

・当社販売台数に占めるドライ機の比率は06年実績8%、07年実績9%。
・2007年に実施した従来調査では、当社販売台数に占めるドライ機の販売比率予測は

2007年実績9％から緩やかに増加し、2012年のドライ化率は41%と予測されていた。

・しかし、昨年からアメリカの大手、小売店を中心に一気にドライ化の動きが加速。その
結果、2008年当社販売台数実績では既にドライ化率39%となった。

・従来予測より早い速度で市場はドライ化へ向かっている。
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ドライミニラボ販売比率の上昇による経営課題

① 銀塩機器市場の縮小
・北米大手客の銀塩機器投資の減退
・その他地域やセグメントで銀塩機器を使用する顧客の模様眺めに

よる投資の減退
・市場価格の軟化

② ドライ機器の競争激化
・ドライ機器の単価の低下

① 銀塩からドライビジネスへ転換する為の有効施策の

早期実施が喫緊の課題

・ドライ機器に適した販売体制、方法の早期確立

・消耗品ビジネス増加の為の仕組み構築

② イメージング事業におけるソリューションプロバイダーへの

変革に向けた施策展開が早期解決課題

・ワンストップショッピングへ向けた商品・サービス網拡充の早期対応



09年度以降のトレンド予測及び対応施策

①単価の低いドライミニラボの販売台数比率の増加に
伴い、09年度以降の売上額は引き続き低下傾向。

②各種施策を実施するが、09年度の経常利益率も

低下傾向。

③資産の有効活用を図るも、09年度のROA（総資産
経常利益率）は低下傾向。

④ドライミニラボの販売を促進し、消耗品の販売を増
加させることにより売上は徐々に回復傾向。



強みを活かした経営課題への対応

≪当社の強み≫

① 国内外におけるブランド

② グローバル市場でのネットワーク

③ 生産・開発における強い技術力

④ 蓄積された豊富な経営資源



中期経営施策



中期経営施策

サバイバルステージの戦略
（2009年 ‐ 2010年）

１）コスト構造の再構築

２）マーケテイング戦略の
再構築

３）新規事業の拡大

４）企業文化の活性化

リバイバルステージの戦略
（2011年 ‐ 2013年）

１）イメージング事業の垂直、
水平拡充

２）新規事業の
シナジー 実現

３）資産の有効活用・圧縮の
促進

①イメージング事業におけるソリューションプロバイダーへの変革
②イメージング事業領域以外での新規事業の早期育成・進出・拡大

経営目標

（2013年）

１）経常利益率の向上

－ 経常利益率6％

２) 総資産回転率の向上

・売上高拡大

・資産効率向上

・在庫圧縮

－ 総資産回転率0.72倍

３）ROAの向上

－ ROA4.3％

当社の強み
① 国内外におけるブランド
② グローバル市場でのネットワーク

③ 生産・開発における強い技術力
④ 蓄積された豊富な経営資源



事業別売上比率推移
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イメージング事業販売台数比率推移
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イメージング事業売上比率推移
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サバイバルステージの戦略

１）コスト構造の再構築
A) 生産コスト低減
B) 販売管理費用の低減

２）マーケテイング戦略の再構築
A) イメージング市場創造の戦略的推進 ＝ refocus ［+］
B) 商品・サービスのラインアップの充実、拡大
C) 販売チャネルの強化
D)   アライアンス戦略の強化

３）新規事業の拡大
A) イメージング事業強化
B) イメージング周辺事業の拡大
C) 新規事業領域での事業立ち上げ

４）企業文化の活性化
A) コミュニケーションの活性化
B) 人事制度再構築
C) 社内事業提案の有効活用



１）コスト構造の再構築
A) 生産コスト低減
① JIT生産方式の導入

・ ＪＩＴ生産方式の導入により、原価低減、生産性
向上、トータルリードタイムの短縮を推進

② ＳＣＭの再構築
・ ＪＩＴ改善活動と連動し在庫・廃棄ロスを削減
・ グループ会社の物流再構築により商品・サービ

スパーツの物流コストを削減
・ サービスパーツ供給体制の再構築により

サービスコストの低減とＣＳ向上の両立化を推進

③ PLM革新活動の推進
・ ものづくりプロセスのムダ取りによるロスコストの削減

サバイバルステージの戦略



④ 部品費削減
・ 部品の標準化、開発購買推進

⑤ 現場革新（品質改善）活動の推進
・ 設計ロスコストの撲滅
・ 品質コスト最小化の仕組みの構築
・ 品質改善活動、品質改善発表会の実施

B) 販売管理費用の低減

① 本社の販売、管理費用の見直し、コスト低減活動の実施
② グループ会社の販売、管理費用の見直し、コスト低減活動

の実施

サバイバルステージの戦略



2）マーケテイング戦略の再構築

A) イメージング市場創造の戦略的推進 ＝ refocus [+]
① 写真の本質的な魅力を活用した消費者への生活提案

② 消費者の期待に応えるサービスを提供する「お店活性化」

を推進し、｢お店プリント」の需要を促進

③ 新業態開発により｢お店プリント」需要を促進

B) 商品・サービスのラインアップの充実、拡大

① 地域、顧客セグメントに合致した、銀塩とドライの最適

販売戦略の実施

② ドライ機の販売促進による消耗品ビジネスモデルの構築と拡大

③ 市場の声を反映させた商品企画、開発の推進

④ 2年後の大ヒット商品の開発を使命とする

【イメージングソリューション研究所】（08年12月１日設立）による開発強化

サバイバルステージの戦略



⑤ 大手アカウントに対する総合ソリューション提案

⑥ タイムリーで効果的な市場開発投資運用

⑦ サービスの収益性改善

⑧ ドライミニラボのブランド構築の推進（＝Prosperia）

C)  販売チャネルの強化

① 各地域、国の販売チャネル強化

② 各販売店のパイプライン管理の徹底と強化

D) アライアンス戦略の強化

①富士フイルム株式会社、セイコーエプソン株式会社との

戦略的提携の継続及び強化

②企業提携の積極的な推進

サバイバルステージの戦略



3）新規事業の拡大
A)  イメージング事業強化

① 自社事業にシナジー効果を発揮する関連事業の

買収・提携の推進

② Lucidiom Inc.の積極的活用

B) イメージング及び周辺事業の強化、拡大

① M&Aの積極的活用

② 商業産業印刷機分野への進出

C) 新規事業領域での事業立ち上げ

① NKRの積極的活用

② プラズマ技術を活用し、産業用、医療用機器分野へ進出

サバイバルステージの戦略



4）企業文化の活性化
A)  コミュニケーションの活性化

① 組織のフラット化による迅速な意思決定
② 情報共有による意識統一、総合力の向上

B) 人事制度再構築

① 業績連動賞与制度の導入の検討
② 人事制度、考課制度の見直し

・プロフェッショナル制度の育成、強化、発展
・多面評価の実施

C) 社内事業提案の活用

① 事業アイデアの社内公募
・DPE（Dream Project Express)プロジェクトからの

ビジネス化

サバイバルステージの戦略



リバイバルステージの戦略

１） イメージング事業の垂直、水平拡充
A) 自社の弱みの補完、競争優位性の強化
B) 付加価値を創造するソリューション提案の実現に

向けたM&A、企業提携の推進

２） 新規事業のシナジーの実現
A) NKRによる新規投資の実行とシナジーの実現
B)  強みを活かした投資事業の選択と集中
C) グループ企業間の統合効率の最大化

３） 資産の有効活用・圧縮の促進
A) 新規投資による売上、利益の獲得
B) 在庫の圧縮、遊休資産の有効活用



中期経営目標

① 経常利益率の向上
・付加価値の高い商品の販売と利益率の向上
・コストダウン

② 総資産回転率の向上
・資産の有効活用と売上の向上
・在庫の削減と資産の圧縮

③ ROA（総資産経常利益率）の向上



2009年－2013年 ROA（総資産経常利益率） トレンド
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新中期経営ビジョンまとめ

１）サバイバルステージ（2009年－2010年）

① コスト構造の再構築

② マーケテイング戦略の再構築

③ 新規事業の拡大

④ 企業文化の活性化

２）リバイバルステージ（2011年－2013年）

・果実（利益）を刈り取る

≪Play to Win≫



サバイバルからリバイバルステージへの

経営課題に対処すると共に、イメージング

事業におけるソリューションプロバイダーへの

変革を実現し、経営目標を達成する。

・経常利益率 6％

・総資産回転率 0.72倍

・ROA（総資産経常利益率） 4.3％

新中期経営ビジョンまとめ

≪Play to Win≫


