






次ページのサマリーをご参照ください。



＜連結損益計算書＞

当第1四半期の連結売上高は、前年同期比109.5%となる562億円でした。

単体では、基幹ブランドのグローバルワーク、ローリーズファーム、
スタディオクリップ、ニコアンドが牽引しました。
国内子会社では、エレメントルール社、BUZZWIT社が好調に推移しております。
海外子会社では、香港・中国は前期の不採算店舗閉鎖の影響で減収となりましたが、
卸事業が安定した米国は二桁増収でした。

売上総利益率は、58.4%と前年同期比+1.0Pとなりました。
お客様の購買意欲を高める商品を「適時・適価・適量」提供することを徹底したことで、
値引き率が着実に改善しました。

販管費率は、49.1%と前年同期比▲5.9Pとなりました。
広告宣伝費率は、クーポン発行などEC関連販促費用の減少により▲0.8Pとなりました。
人件費率は、賃金が増加したものの、増収により比率が低下したため▲1.2Pとなりました、
設備費率は、店舗数の前年同期比減少により▲2.3Pとなりました。
旧トリニティアーツ社ののれん償却が前上期末で完了したことにより、
のれん償却費率は▲1.0Pとなりました。

結果として、営業利益は前年同期比408.4%となる52億円、営業利益率は9.3%、
EBITDAマージンは12.2%となりました。
単体・国内子会社はともに増益となり、海外子会社は赤字が縮小いたしました。

純利益は32億円となっております。



＜アダストリア単体 損益計算書＞

「グローバルワーク」「ローリーズファーム」などの前期苦戦した基幹ブランドの回復や、
「ニコアンド」及び、その他のブランドも総じて好調に推移した結果、
当第1四半期の既存店売上高前年同期比は109.6%となり、
うちWEBストアは114.5%でした。

基幹ブランドの回復の要因としましては、リブランディングを含め、
コアとするターゲット層を明確化し、商品ラインアップを見直したことによります。

また、2018年8月より、旧アリシア社の3ブランドを単体に移管しましたが、
この移管の影響もあり、売上高前年同期比は112.4%となる503億円でした。

売上総利益と販管費については、連結業績と説明が重なりますので割愛させていただきます。

出退店については、当第1四半期で13店舗を出店し、3店舗を退店しました。
詳細の店舗数については9ページに記載していますのでご確認ください。



＜海外事業＞

円ベースの売上高は、前年同期比82.0%となる31億円、営業損失は▲2.7億円となりました。

香港・中国では、前期に進めた不採算店舗閉鎖の結果、売上高は前期比で減少しましたが、
営業損失が縮小しました。

台湾では、グローバルワークが堅調に推移し、当社初の海外自社ECサイト
「dot st Taiwan」も引き続き成長しております。

米国では、商品投入回数を増やしたことにより売場の商品鮮度が向上し、
卸事業・小売事業・EC事業ともに好調に推移しております。



＜連結貸借対照表＞

営業キャッシュフローの増加により、
2019年5月末のネットキャッシュは149億円、前年同期末比で53億円増加しました。

在庫量の最適化、及び香港・中国の店舗数の減少により、
棚卸資産は連結ベースで前年同期末比89.9%の水準となりました。

固定資産は、当期首にアジアの子会社においてIFRS第16号を適用したことにより、
使用権資産などを計上し、有形固定資産が前年同期末比23億円増加しました。

純資産は549億円、純資産比率は56.9%と前年同期末比+1.0Pとなりました。



＜店舗数＞

当第1四半期末の店舗数は、国内1,357店舗、海外83店舗、
連結合計1,440店舗（うちWEBストア85店舗）です。



＜通期連結業績予想＞

4月公表の通期連結業績予想に変更はありません。





＜国内ブランド事業＞

国内の基幹4ブランドの状況についてご説明申し上げます。

グローバルワークでは、昨年の秋冬より、
閑散期生産と期中・QR生産のバランスを見直した、
ハイブリッド型の企画体制の確立を目指しております。
第1四半期においては、特に、トレンド需要の高いレディース商品について、
期中・QR生産の比率を高めることで、実需に合わせてトレンド対応した商品を、
適時・適量で提供することができました。

プロモーションにおいても、店頭・WEBでのコーディネート提案を強化したことにより、
今期トレンドのワンピースやスカートなどは、前期比約2倍の伸長を見せております。

ローリーズファームでは、この春リブランディングを実施いたしました。
30代以上の大人の女性に向けて商品展開を拡充した結果、業績が好調に推移しております。

価格設定においても、商品毎のクオリティや数量に見合った適切な価格を精査し、
プロパー販売で売り切ることを前提とした適価・適量での在庫コントロールに注力いたしました。
その結果、在庫消化のための値引き販売が減少し、値引き率が改善したことに加え、
第1四半期のブランド売上高前年同期比は全店で115.4%、
既存店は120%を超える大幅な回復となりました。



＜国内ブランド事業＞

ニコアンドは、前期から引き続き堅調に成長を続けております。
当期は、中国事業展開の開始を控えており、
上海グローバル旗艦店の出店について、中国メディア向けに発表いたしました。

また、ライフスタイル提案の幅を広げるカテゴリ開発も、積極的に継続しております。
4月には、横浜ベイクォーターにて、ブランド独自のレストラン業態である
「ニコアンドキッチン」をオープンしました。
この他、BtoB事業である分譲マンションのデザイン監修を手掛けるなど、
ブランドの編集力・提案力を活かしたチャレンジを行っています。

スタディオクリップでは、お客さまに寄り添うモノづくりを強化するため、
お客さま参加型の商品開発プロジェクトをスタートしました。

自社EC dot st会員の中で、ブランドと特に親和性の高い顧客層を抽出して
アンケートや座談会を行い、
日常の着用シーンでのお悩みや、色やデザインへの要望など
お客さまの生の声を活かして商品企画へと反映しました。

第一弾のボーダートップスは発売後2週間で完売となる好評ぶりで、
第二弾はバッグ、第三弾はリネンシャツなど、この取り組みを継続的に行っていく予定です。



＜WEB事業＞

当第1四半期WEB事業の国内売上高は107億円で、前年同期比130.4%と堅調な成長を維持しております。

国内売上高に占める比率は19.8%、
そのうちの10%が自社ECサイト dot st（ドットエスティ）による売上です。
dot stの会員数は920万人を突破し、前期末比50万人増と引き続き増加を続けています。

なお、オムニチャネルサービスにつきましては、
クオリティ向上の為、導入時期を延期することといたしました。

今年中のリリースを予定しております。






