






【営業利益増加の主な要因】
前期と比較し、営業利益は254百万円増加。

主な要因は次のとおりです。
・売上高の増加により粗利益の増加248百万円。
・前期85百万円の工事損失引当が発生したが、当期は計上なし。
・粗利率0.3ポイントの増加49百万円。
・販管費の増加128百万円。



【セグメント別損益】

・戸建住宅事業
新規顧客開拓の継続増加が売上増加に大きく寄与。（毎年700件の目標を達成）
「外壁工事」の売上増加（増減率+4.2％）が目立ちました。
工事内容は主に重点課題としているサイディング工事です。

「住設販売」は減少しているが、競争激化による粗利益率の低下等を回避し、「外壁工
事」「住設工事」へ移行している。

・大型物件事業（マンション、商業ビル等）
「タイル工事」売上は微減となりましたが、「住設工事」は増加しました。
「住設工事」の売上高は359百万円増加。

新築からリニューアルに市場が動いている環境のなか、空調リニューアルやマンション
リニューアル工事を手がける
子会社「温調技研」が売上・利益ともに堅調に推移。



「現金及び預金」 1,116百万円増加
全社的に債権回収の徹底や回収期間を短くする取り組み強化が増加の要因。



目標は下回ったが目標は各営業現場からの申告数値のため高めに設定している。

前年対比においては特に重点課題としている「サイディング」、「サッシ」については大
きく増加している。

サイディングに関しては他社との差別化を図るため、プレカットに力を入れている。

・サイディングプレカット
自社工場内でサイディング材をプレカット、現場では組立作業を中心とすることで
効率的な施工と騒音クレーム防止、残材の削減が可能となりました。
また、コーナー役物加工も行うよう設備投資を実施した。

・サッシ
サッシ業界の後継者不足等が理由で再編が進み、大きな変革の時期となっている。

このような状況はチャンスと捉え、組み立て工場の設備投資も行い今後の飛躍につな
がることを期待をしております。



ブランド事業
「マリスト（タイル）
利益率が高い、利益確保が見込める自社ブランドの事業を進めている。

「太陽光発電システム」は2018年9月期より、ＺＥＨ対応の組織として増強。

「新規顧客開拓」
継続的に毎年実施していく課題としている。

継続する意味はシュリンクする住宅産業において、新しい顧客を常に開拓していくこ
とは維持成長には
必ず必要。生き残る唯一の課題だと認識している。



売上高 前年比 4.0％増加
営業利益／経常利益

大手ハウスメーカーをはじめ、地方のパワービルダーも軒並み前年度売上を下回って
いる状況や
消費増税の駆け込み需要もまだ見込めない。
好材料は2020年東京オリンピック・パラリンピックを見込んだ投資やインバウンド需要
が少しずつ現れている。

以上を勘案した予想となっている。





「インテルグロー」
売上高、営業利益率ともに増加。
アイナボグループに参加以降順調に成長している。

「温調技研」
2017年9月期は営業利益率10％超。
2018年9月期目標は営業利益が減少予想だが、人材確保を目的とした事務所移転を
実施。
移転費用、賃料増加費用を見込んでいる。

しかし、リニューアル工事は工程管理、原価管理の徹底により粗利益率は増加でき
る。

数年、コストダウンにより利益上昇を実現しているため目標利益より増加させることは
大いに期待できる。



引き続きサイディングプレカット、サッシは力を入れていく課題として取り組んでいる。
ＺＥＨ／ゼロエネ／認定住宅を新たに取り組んでいく。



【中期経営計画】
利益はすでに達成していて、さらに上乗せし利益確保を継続させていく考え。

売上高については今後控えている今村グループとの最終的な統合も中期計画達成に
向けて大きく作
用すると考えております。



「グループシナジー」

アベルコベトナム（図面、事務作業）の活用によりコスト削減だけでなく、各事業会社の
お客様に活用してもらう
ことによりサービス向上も図られグループシナジーが実現。



「サッシ」
首都圏のサッシ工事・サッシ販売に関する組み立てを実施。
「メタル」
建築金物（手すり等）の加工を実施。



コーナー役物製作できる設備投資実施。
2018年9月期の目標をクリアするためには、次の設備投資も検討。














