
Hello, I am Nishimura, CEO of Daiwabo Holdings. I will explain about the 
financial results for the fiscal year ended March 2022.
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I will be explaining along the agenda items here.
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This is the overview of our company. Daiwabo Holdings is a group of 
companies with 3 businesses. Sales of Daiwabo Information System, a 
trading company specializing in computer appliances and peripheral devices, 
accounts for more than 90%. Therefore, we are listed in the Tokyo Prime 
market in the wholesale industry. 
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Now, I will report about the financial results for the fiscal year ended March 
2022.
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There was a very big change in the business environment with prolonged
COVID19 impact this fiscal year. Especially, decline in product supply and
delayed deliveries caused by global shortage of semiconductors had a very
big impact on our core IT Infrastructure Distribution Business. Also, another
global issue of surge in raw materials and fuel costs had impact on our Fiber
Business and Industrial Machinery Business. I will explain about the status
of each business later.
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Net sales for fiscal year ended March 2022 was 763.8 billion yen. We are 
applying Accounting Standard for Revenue Recognition since April last year, 
and the impact was approximately 64.8 billion yen. If we compare the new 
standard with last fiscal year, it is a decline in net sales by 21.6%.
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Full year operating profit was 24 billion yen. It is a decrease compared to 
fiscal years ended March 2020 and 2021 where we enjoyed special demand, 
but still is the 3rd record high.
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I will explain about the impact of Accounting Standard for Revenue 
Recognition which was applied starting this fiscal year. Because the role of 
the company in the provision of products and services to customers in 
regard to some transactions such as sales of maintenance and warranty 
services and software, which are recurring revenue, falls under the category 
of “transaction by agent” based on the new accounting standard, the 
method for revenue recognition has changed, generating big impacts on IT 
Infrastructure Distribution Business. In the new standard, procurement 
amount is deducted from net sales and is posted as net amount, compared 
to what was posted as net sales before. The full year impact of this totaled 
64.8 billion yen, a decrease of 20.6% in net sales comparing based on the 
conventional standard. Operating profit margin improved by 0.2points with 
the application of the new standard. 
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I will supplement about transaction volume of IT Infrastructure Distribution
Business. Net sales in the conventional accounting standard are important
indicator in presenting the size of transactions. As such, we will continue to
utilize this concept by using the word transaction volume in place of the
conventional net sales. From this fiscal year onwards, net sales means
subtracting the amount impacted by the accounting standard for revenue
recognition from transaction volume.
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This is the summary of consolidated sales and profits. ROE and ROA are as 
shown. We revised our forecast on April 15th and compared to then, there 
is a slight increase.
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This is the summary of consolidated financial results and cash flows.
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Performance by segments are shown. As we are applying Accounting 
Standard for Revenue Recognition starting this fiscal year, changes in net 
sales nor year on year comparison are shown. 
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This is segment mix. IT Infrastructure Distribution Business accounts for 
roughly 90% of both net sales and operating profit. Let me explain each 
segment.
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The 1st is IT Infrastructure Distribution Business. The impact of Accounting 
Standard for Revenue Recognition is 64.8 billion yen, a 22% decline from 
the previous term when we compare based on the conventional standard. 
Due to shortage of semiconductors, delivery of computer appliances and 
peripheral devices overall were delayed. There was significant impact 
especially on business negotiations of combined sales of systems such as 
servers, network related products, and others. 
In the education market, there is a backlash from high sales related to GIGA 
School Concept in the 2nd half of last fiscal year. 
In consumer market, although telework / online education related demand 
remained solid, PC and peripherals sales declined compared to the previous 
term. On the other hand, in the 2nd half, IT demand for corporations, 
government agencies and local governments saw recovery trend, and the 
market overall is increasing IT spending for building cloud environment and 
subscription type services.
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This is our market share in domestic PC shipments and product category 
composition. Our market share for total PC was 24.5% in the fiscal year 
ended March 2022, and 33.9% for corporate market. In the fiscal year 
ended March 2020, there was a renewal demand for Windows, and in fiscal 
year ended March 2021, there was a special demand for GIGA School 
Concept, which triggered PC share to grow rapidly. As a result, we are facing 
some backlash this fiscal year, but we are still maintaining high level of 
share. 
Looking at category composition, we are growing smoothly in 3 year 
average growth rate for not only PCs but also software, peripherals and 
services as well.
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This is results for Subscription Business. Transaction volume of products and 
services categorized in subscription business increased 4.1% year on year to 
70.8 billion yen. As the blue graph on the left shows, transaction volume of 
recurring billing is steadily increasing. 
As for iKAZUCHI, DIS’s unique subscription management portal, the number 
of vendors as well as service menu items increased, growing total amount 
of sales to dealers in the fiscal year ended March 2022 to 14.78 billion yen, 
a 31.8% increase year on year. 3 year average growth rate was maintained 
high at 58.8%. 
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Next is Fiber Business. In Synthetic Fibers and Rayon Divisions, low 
environmental load rayon trended steadily. On the other hand, there was a 
reactionary fall in demand from the last term for synthetic fiber nonwoven 
fabrics for masks and sterilizing sheets. 
In Industrial Material Division, despite the brisk demand for cartridge filters 
for electronic parts manufacturers, demand continued to be sluggish for 
heavy fabric related products such as tents and canvas due to cancellation 
of various events, and decrease in construction work. 
In Clothing Products Division, although innerwear orders for the US 
increased, sales of casual and branded clothing struggled because of the 
self‐restraint on going out. Also, profit was pushed down triggered by high 
raw materials and fuel costs.
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This is Industrial Machinery Business. In Machine Tool Division, there is a 
delay in recovery of our core aircraft and railway industries, but orders were 
driven by China with proactive capital investments. In Automatic Machinery 
Division, our customers continued to be cautious towards capital 
investments, but orders are on a recovery trend. Profitability is also 
improving as a result of our focus on enhancing service sales since the 
previous term.
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Let me supplement about consolidated balance sheet.
Total assets decreased 27.5 billion yen year on year to 356.2 billion yen due
to a decrease in notes and accounts receivable. Net assets increased 6.8
billion yen to 136.1 billion yen thanks to increase in retained earnings and
others.
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Next, I will supplement about consolidated profit statement. Net profit 
decreased by 33.9% year on year to 16.9 billion yen. Out of SG&A expense, 
mainly selling expense declined associated with deceased sales to 40 billion 
yen, a year on year decline by 6.7 billion yen. SG&A ratio increased from 
4.5% last fiscal year to 5.2%. Extraordinary profit includes gain on sale of 
investment securities of approximately 400 million yen. That is all for the 
financial results briefing.

19



Now, let me explain about the full year outlook for Fiscal Year ending March 
2023.
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We expect net sales of 830 billion yen, and operating profit of 27.3 billion 
yen. All segments are expected to overachieve the fiscal year ended March 
2022.
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This slide shows the 2nd year of the medium term management plan and 
the gap with the forecast for this fiscal year for each business’s operating 
profit. 
Although we expect sales to grow for IT Infrastructure Distribution Business, 
because of prolonged shortage of semiconductors, we assume that making 
alternative sales proposals will continue as was the case last fiscal year, 
keeping operating profit forecast unchanged. 
For Fiber Business, because of high raw materials and fuel costs continuing, 
and delay in recovery of demand from COVID‐19 taking longer than 
expected, we revised down operating profit forecast.
As for Industrial Machinery Business, due to soaring raw material costs and 
scrutinizing of orders received for automatic machinery, we lowered 
operating profit forecast slightly.
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Next, I will explain the focus measures of each business for fiscal year 
ending March 2023. I will start with IT Infrastructure Distribution Business. 
Along with the expansion of existing business domains, we will be creating 
markets in growth areas such as cloud and others, and improve productivity 
throughout the whole of the Supply Chain. By responding to the market 
environment changes appropriately, such as shortage of semiconductors, 
we will lead to stable growth by capturing demand.
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In IT Infrastructure Distribution Business, we are employing a strategy to 
become a Cloud Distributor. I will explain about iKAZUCHI, which would be 
the core to realizing this. iKAZUCHI is DIS’s unique subscription 
management portal site that is offered free of charge to our sales partners, 
As of March, we have 88 vendors and 181 service lineups, and various cloud 
services with automatic renewal, and different billing formats like monthly 
and annual subscription, pay as you go, can be handled on a common 
platform. Contract management and billing work for subscription models 
tend to be complicated. We are encouraging our sales partners by offering 
strong support to contribute to reduction of man hours needed for such 
work. Increasing sales utilizing iKAZUCHI, will contribute to establishment of 
stable revenue base for all, including vendors, our business partners and us.
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The graph on the left shows the growth rate comparing to fiscal year ended 
March 2018. Green graph shows number of sales partners that already have 
contracts using iKAZUCHI. It has grown more than twice in 4 years. Number 
of contracts grew about 15 times and number of user companies grew 
roughly 12 times. This means number of contracts per sales partner has 
grown steadily compared to the previous term. 
This is thanks to the penetration of cloud services and the expansion of its 
usage. Furthermore, we believe this is the result of us exerting our strength 
as multi‐vendor, to be able to propose combination of services. 
We will continue to enhance our capabilities to propose our service menu, 
enhance our coordination function utilizing our nationwide sales network 
and strengthen contract management capabilities and develop iKAZUCHI to 
an even more stronger platform to realize value add that a single vendor is 
not able to achieve. We are aiming to increase transaction volume 2.5 times 
over 3 years until March 2024 to achieve 20 billion yen this fiscal year 
compared to last fiscal year’s 14.7 billion yen. 
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Next, I will explain about procurement of strategic products in IT 
Infrastructure Distribution Business. There are concerns about supply due 
to shortage of parts such as semiconductors nowadays in the IT industry. 
There is tightness in supply of broad IT products including servers, network 
related products, etc. taking longer to deliver. On the other hand, looking at 
the demand side, there are increasing needs for new IT investments with 
the expansion of digital market, and shortage of IT talents. Based on the 
needs we gathered from our business partners utilizing the sales network 
we have nationwide, we are cooperating with manufacturers to secure our 
original models and selling products to ensure stable supply. 
What I mean by original model is limited specification models that DIS sells 
based on joint planning with manufacturers. This continuous collaboration 
is contributing our earnings. As IT distributor, we will enhance our 
distribution function by procuring and offering strategic products to ensure 
our competitive edge.
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This is about greater sales efficiency and low cost operation. As a trading 
company, with transaction volume expanding, we have been strengthening 
our profit structure by controlling SG&A ratio, while maintaining 
appropriate gross margin level. Going forward, we will continuously 
improve operation by making IT investment to enhance sales activities, 
improve productivity of manufacturers and business partners through 
expansion of e‐commerce and improve efficiency of nationwide logistics 
centers.

27



IT Infrastructure Distribution Business upholds a slogan “as a company that 
continues to support all IT businesses.” We will evolve the conventional 
partner business model by responding to changes in IT needs, spread of 
technology and leveraging our unique strengths of nationwide coverage. By 
bolstering collaboration between manufacturers, us and business partners, 
we aim to build a new business model that realizes customers’ objectives 
using IT. 
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Next is focus measures in Fiber business. Business environment continues 
to be challenging but we are taking initiatives for sustainable performance 
improvement based on the enhanced corporate governance structure with 
expanded R&D functions and optimal allocation of managerial resources.
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We are proceeding with structural reform as well. We will continue to 
manage business focusing on strengthening of governance and 
improvement of capital efficiency, such as integrating R&D structure in each 
field, consolidating plants in Industrial Material Division, reorganizing 
operating companies and others. Especially for R&D, based on 3 
development key words of Environment, Safety and Health, we will 
maximize development efforts and to contribute to sustainable society. 
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This is Industrial Machinery Business. At the same time as focusing our 
proposals on industries and markets where high demand can be expected, 
we will expand services related businesses to improve our profitability. We 
will strengthen our structure to prepare for demand recovery in the aircraft 
industry which was our core business. 
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Now, I will review the medium term management plan announced last May. 
We position these 3 years as "A turning point anticipating development into 
the future" and are focusing on transforming the business model/ business 
management with ESG perspectives/ and talent development.
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I will explain about the state of progress of profit indicator in the Medium 
Term Management Plan. Looking at last fiscal year, the 1st year of the 
medium term management plan, both sales and operating profit 
underachieved the initial plan. For this fiscal year, the 2nd year, we are 
expecting to be on plan for sales compared to the initial plan and a 
decrease in operating profit. The graph shows the sales trend. Excluding the 
concentration of high demand for devices until March 2021 and the impact 
of Accounting Standard for Revenue Recognition, we will make sure to grow 
t bottom blue part of the graph to achieve the target in the final year. 
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Now, looking back at the initial year performance of Group management 
indicators of ROE and ROIC, ROE was 12.9% in fiscal year ended March 2022. 
We are aiming to achieve 14% or above in the final year. We are aiming to 
maintain ROIC of 11‐12% level for 3 years. However, fiscal year ended 
March 2022 was slightly below this level, so we will make improvements by 
paying full attention to improving capital efficiency. 
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There are no changes to cash allocation policy. We are planning a stable 
dividend of 60 yen per share and will consider flexible buyback and others 
to enrich shareholder returns. 
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This graph shows dividend per share and net profit since the establishment 
of Daiwabo Holdings. As mentioned earlier, year end dividend for fiscal year 
ended March 2022 is planned to be 30 yen, and including interim dividend, 
annual dividend will be 60 yen. We also announced share buyback the 
other day. We are planning 3 billion yen of share buyback, making total 
payout ratio to be 46.2%.
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This is about Group Governance. By further clarifying responsibilities and 
authorities of each company, 3 companies of Daiwabo Information System, 
Daiwa Spinning, and O‐M Ltd have responsibilities to make strategic 
decisions promptly, and to promote execution as the core of respective 
businesses.
Daiwabo Holdings is strengthening its supervisory function, for example by 
formulating group strategies from a broader perspective. We have 4 
independent outside directors, out of which 2 are women and 3 inside 
directors, ensuring independence and diversity. 
Furthermore, assuming resolution at the general shareholders meeting to 
be held in June this year, we are planning to introduce a stock based 
remuneration system for the board of directors. With this, we would like to 
further strengthen group governance to raise corporate value over mid to 
long term.
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I will explain about our ESG initiatives. We have ESG Promotion Committee
and of which I am the chair. As a 1st step, in January this year, we disclosed
our CO2 reduction target by fiscal year 2030. In April, we established ESG
Promotion Development newly, and put in place a structure to resolve
challenges.
We expressed support for TCFD and joined the TCFD consortium, which is in
a news release on our web site. During the 1st half of this year, we are
planning to disclose information based on TCFD recommendations. Going
forward, we are planning to disclose ESG related data. At the same time, we
are going to identify risks such as need for CO2 reduction and diversity
initiatives, triggered by social challenges in line with SDGs. We’d like to turn
solution to social challenges into business opportunities and accelerate
group initiatives.
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Last of all, I would like to convey our image of growth. During the 3 years, 
we will make efforts as a group to become a company long trusted by 
stakeholders by overcoming backlash in demand, addressing shortage of 
supply, leading to a leap to achieve sustainable growth. I ask for your 
continuous support. Thank you very much for your attention.
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