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※質疑応答の要旨を掲載しております。 
また質問３以降は当日会場でお答えできなかったご質問の回答を
掲載しております。 
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国内でのIT商社によるパソコン・周辺機器・ソフトウエアの販売事業で、同業他社との競
争環境及びその強みについてお聞きしたいです。

質問1

回答 国内で当社と同じようなビジネスモデルを展開しているディストリビューターは2社ほどあ
ると認識しています。非上場ですが、ソフトウエアに強いソフトバンクグループのSB 
C&S様と外資系のTD SYNNEX様です。大塚商会様は基本SIerとして直接お客様に提案さ
れているビジネスモデルで、当社にとって販売パートナーとしての関係性の方が大きいで
す。当社の強みは営業拠点を全国展開しており、都市部だけでなくて地方の販売パート
ナーとも盤石な協業体制を築いていること、豊富な品揃えや大規模な物流センターがある
ことです。様々な商品を組み合わせて提案できる点に優位性があると思います。
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業績に影響を与えるリスクを教えてください。質問2

回答 半導体不足や地政学リスクによって、製品供給が厳しくなる事態は想定されます。実際に
今もPC用メモリの価格が高騰してきています。一時的な製品不足は過去何度も経験してい
ますが、そのような状況下でも、在庫運用している当社は、代替品として別の商品を提案
できる強みもあり、優位性を発揮してきました。また為替変動によるリスクも、当社は大
半を円で仕入れており、直接的な影響は限定的だと見ています。

ROEが3%から19.4%まで改善が著しいのですが、その要因は？質問3

回答 2024年３月期決算では大和紡績の株式譲渡に伴う一過性の特別損失を計上した影響でROE
が一時的に下がりました。今期は特にPCを中心とした力強い需要を捉えたことで利益も大
きく拡大したことからROEもこのような結果となりました。
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パソコンの買い替え周期はありますか？あるとすれば収益は変動が大きくなりますか？質問4

回答 以前は、4年～５年での買い替えが一般的でしたが、コロナ過以降モバイル型を含めたノー
トPCの需要が増加しており、デスクトップに比べて買い替え周期は少し早まる傾向にある
と思われます。また、今期のようにWindowsのサポート終了のタイミングでは、更新需要
が徐々に高まります。当社は売上構成に占めるPC割合が高いため、需要の波の影響を受け
ますが、PC以外のIT製品・サービスおよびソフトウエアの実績も拡大しており、収益の安
定化に取り組んでいます。
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GIGAスクール構想第1期の特需、そして今年の第2期の特需ピークと常に売上が伸びていますが、
その後の３年ほどは踊り場になって売上が低くなっています。来期からのその踊り場では何を
して売上をかさ上げしたり、何に投資して事業拡大をするつもりですか。具体的に話していた
だければ幸いです。

質問5

回答 さまざまなIT製品や関連サービスが日進月歩で生まれる中、IT全体の国内市場は今後も成長し
続ける見通しです。当社はこれまでもITサービス市場全体の需要を捉えながら成長を続けてま
いりました。特に現在はサブスクリプションを含めたクラウドサービス市場の成長がめざまし
く、ご説明させて頂いた「iKAZUCHI(雷)」というサブスクリプション管理ポータルを活用し販
売パートナーと共に、その需要を捉えるべく取り組んでいます。年間成長率30％以上を目標と
していますが、概ね達成できる見通しです。さらに現在は「卸売」以外のIT領域での収益多角
化を図るため、事業拡大の検討を進めており、11月27日に発表致しました「BCC株式会社への
出資と資本業務提携に関するお知らせ」もその施策の一環となります。
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ITインフラ流通事業として、常時在庫３万点は強みであるが在庫の劣化というデメリット
もある。この点に関してどのように対処しているのか。

質問6

回答 ご理解の通り、あらゆるIT製品を常時備えている供給力は当社の強みの一つです。その中
で培ったノウハウや精度の高い需要予測に基づき、在庫管理を徹底し、リスクを極小化し
ています。平常時には0.5～0.7か月程度の在庫水準を維持しておりますが、現在のところ
その運用に問題はございません。

自動車産業のウエイトが高い中部圏の構成ウエイト（売上・利益）は？質問7

回答 ITインフラ流通事業の営業拠点で、中部圏を含めた西日本エリアは売上構成全体の約３割
を占めます。その中でも中部営業部は大阪営業部と並んで上位に位置しており、当社に
とって非常に重要な拠点となっております。



© Daiwabo Holdings Co., Ltd.

質疑応答

7

自動車産業圏（中部）への中長期的な営業展開、事業強化の方針はいかがでしょうか。質問8

回答 これまでもお客様のニーズに合わせて戦略的に拠点展開しており、特に近年、需要の高い
都市部エリアでは営業拠点の細分化による迅速できめ細かな対応力強化を図っています。
中部エリアもその一角にあります。今後も地域密着の価値提供を販売パートナーと共に
行っていく方針に変更はありません。

物流拠点が強みということですが、3PLを実施していると考えてよいですか。質問9

回答 ITインフラ流通事業の物流センターの運営は、ディーアイエスサービス＆ソリューション
㈱（Dsas）というDISの子会社に委託する形を取っています。自社内で完結することで、
システムの統一など効果的・効率的に運用しています。Dsasでは一部3PL事業として、
メーカー代行業務を受託しており、今後もその運用を拡大させていく予定です。
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その場合、物流業者は自社なのか、今後の物流課題をどう考えているのか教えてください。質問10

回答 作業内容に応じて自社または外部委託している部分があります。特に輸送に係る部分は外
部委託です。現在も物流センターのロケーション最適化や、社内基幹システムの改修に
よって営業拠点と物流現場の情報共有レベルを引き上げ、作業効率化を図っております。
引き続き3PLの導入も含め、ローコストオペレーションを進化させていく計画です。今後
は輸送トラックの安定確保と運賃上昇、納期延長などが課題であり、基幹システムを最大
限活用した、効率的な入出荷・在庫の運用、納期が1日伸びることへのお客様への丁寧な説
明などが必要になってくると認識しています。
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