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本資料のお取扱いについて

本資料は、ケイティケイ株式会社の将来についての計画や戦略、業
績に関する予想及び見通しの記述が含まれています。これらの記述は、
過去の事実ではなく、当社が現時点で把握可能な情報から判断した想
定及び所信に基づく見込みです。

また、多様なリスクや不確実性（経済動向、市場需要、為替レート、
税制や諸制度等がありますが、これらに限られません。）を含んでいま
す。そのため、当社は将来の展望に対する表明、予想が正しいと約束
することはできず、結果は将来の展望と著しく異なる可能性があります
ので、ご承知おき下さい。
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2008年5月期の業績＜連結＞

（単位：百万円）

2007年5月期

差額 比率

10,487 9,926 △ 560 94.7% 10,053 101.3%

リサイクル商品 2,744 2,613 △ 130 95.2% 2,632 100.7%

OAサプライ商品 6,849 6,366 △ 482 93.0% 6,408 100.7%

ＩＴ商品 266 272 6 102.4% 280 102.7%

その他 626 672 45 107.3% 730 108.7%

2,304 2,275 △ 28 98.8% 2,402 105.6%

2,152 2,172 19 100.9% 2,250 103.6%

151 103 △ 47 68.4% 151 146.4%

144 97 △ 46 67.8% 142 146.0%

75 44 △ 30 59.3% 69 154.4%

見通し

経常利益

対前期比

2009年5月期

当期純利益

2008年5月期

実績
対前年

売上高

売上総利益

販売費及び一般管理費

実績

営業利益
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2008年5月期 決算ハイライト＜連結＞
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業績の推移＜売上高 単体＞
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リパックトナーの販売状況①＜単体＞
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売
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カラーリサイクルトナー モノクロリサイクルトナー

モノクロはプリンタのカラー化により伸びは鈍化（対前年比98.4％）。
カラーはプリンタの普及により拡大を維持（対前年比110.7％）。
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リパックトナーの販売状況②＜単体＞
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新品トナーの推移①＜単体＞
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純正トナー 輸入純正トナー 汎用トナー

売
上
本
数

純正トナーはプリンタメーカーの戦略や激しい価格競争により減少。
輸入純正トナー及び汎用トナーは入手難が続く。
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新品トナーの推移②＜単体＞
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ＩＴ商品の販売状況＜単体＞
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はっするネット①＜単体＞
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はっするネット②＜単体＞
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業績の推移＜営業利益・経常利益 単体＞
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業績の推移＜当期純利益 単体＞
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20092009年年55月期業績見通し月期業績見通し
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2009年5月期業績の見通し＜連結＞

（単位：百万円）

2008年5月期

差額 比率

9,926 10,053 126 101.3%

リサイクル商品 2,613 2,632 18 100.7%

OAサプライ商品 6,366 6,408 42 100.7%

ＩＴ商品 272 280 7 102.7%

その他 672 730 58 108.7%

2,275 2,402 126 105.6%

2,172 2,250 78 103.6%

103 151 48 146.4%

97 142 44 146.0%

44 69 24 154.4%

2009年5月期

見通し
対前年

売上高

実績

営業利益

経常利益

当期純利益

売上総利益

販売費及び一般管理費
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2009年5月期の見通し＜連結＞



事事 業業 戦戦 略略
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３本柱の将来的展望

Ｓｔａｇｅ：１Ｓｔａｇｅ：１

Ｓｔａｇｅ：２Ｓｔａｇｅ：２

Ｓｔａｇｅ：３Ｓｔａｇｅ：３

当社の主力商品！！
カラー化によりマーケットも拡大

ー 高収益型企業へのビジョン ー

利便性と手軽さで
ユーザー数が確実に増加

メールセキュリティの
ニーズと関心は高い！！
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将来のビジョン Ｓｔａｇｅ：１Ｓｔａｇｅ：１

カラートナーカートリッジにカラートナーカートリッジに
よる売上本数の増加よる売上本数の増加

生産体制の見直しにより生産体制の見直しにより
収益力の大幅なアップ収益力の大幅なアップ

自社工場における自社工場における
研究開発の促進研究開発の促進

プリンタのカラー化で
カラートナーカートリッジ

の需要が拡大

連結収益効果を
最大限に活用

生販戦略会議による
生産部門と販売部門の

連携強化
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における戦略Ｓｔａｇｅ：１Ｓｔａｇｅ：１

１．カラートナーカートリッジの需要を見逃さない１．カラートナーカートリッジの需要を見逃さない

２．生産部門と販売部門の連携により顧客ニーズを迅速に把握２．生産部門と販売部門の連携により顧客ニーズを迅速に把握

３．３．『『生販戦略会議生販戦略会議』』による生産・販売双方の対応力の強化による生産・販売双方の対応力の強化

４．環境問題を考慮した商品であることの特性をアピール４．環境問題を考慮した商品であることの特性をアピール

自社工場と営業部門とのタイムリーな情報交換や価格戦略の強化。

自社工場による新機種開発の徹底強化をし、先行者利益を追求。

コンスタントに業容を見直すことで品質・営業力の向上をさらに追及。

リサイクル商品としての社会的貢献力や、自社工場の強みである
ゼロエミッション達成などの特性を活かしてＰＲ。
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によってもたらされる効果Ｓｔａｇｅ：１Ｓｔａｇｅ：１

カラートナーカートリッジカラートナーカートリッジ
拡販による高収益効果拡販による高収益効果

顧客ニーズを確実にキャッチし、顧客ニーズを確実にキャッチし、
先行型の営業、商品開発を実現先行型の営業、商品開発を実現

当社の強みである「品質」に当社の強みである「品質」に
「価格競争力」が加わることにより「価格競争力」が加わることにより

競合他社への優位性が高まる競合他社への優位性が高まる

「循環型社会」に適合した商品として「循環型社会」に適合した商品として
顧客の高い支持を得る顧客の高い支持を得る

リパックトナーは
当社の中心ビジネス。

リサイクルトナーリサイクルトナー
業界業界No.No.１へ！１へ！

価格競争力

営業力品 質

強強 化化
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将来のビジョン

購買の手軽さ購買の手軽さ
取り扱い商品の豊富さで取り扱い商品の豊富さで
顧客の囲い込みを実現顧客の囲い込みを実現

Ｓｔａｇｅ：２Ｓｔａｇｅ：２

購買機会の拡大による購買機会の拡大による
売上高の増加と売上高の増加と

事務合理化を両立事務合理化を両立

顧客満足度をさらに高め顧客満足度をさらに高め
提案型営業を強化提案型営業を強化

Ｗｅｂ購買による
顧客の利便性の向上

Ｗｅｂ受注率を高めて
販売効率をアップ

顧客ごとに最適な機能を
提供するカスタマイズを推進
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における戦略Ｓｔａｇｅ：２Ｓｔａｇｅ：２

１．Ｗｅｂ受注率のアップを図る１．Ｗｅｂ受注率のアップを図る

２．導入顧客の増加、購買促進のためのプロモーションを行う２．導入顧客の増加、購買促進のためのプロモーションを行う

３．カスタマイズはっするネットの稼働率アップ３．カスタマイズはっするネットの稼働率アップ

４．提案型営業とサポート営業の相乗効果を確立４．提案型営業とサポート営業の相乗効果を確立

Ｗｅｂ購買という販売ツールの強みを活かし購入機会を促進。

受注形態を変えることにより販売の効率化と事務の合理化を図る。

オリジナリティとクオリティをアピールし他社との差別化。

提案型ビジネスにより営業の質を向上させ、従来の『 Face to Face 』
の営業スタイルと併せて顧客とのハートフルな関係を維持。
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によってもたらされる効果Ｓｔａｇｅ：２Ｓｔａｇｅ：２

Ｗｅｂ受注率のアップからＷｅｂ受注率のアップから
売上高の増加と顧客流出の防止売上高の増加と顧客流出の防止

手軽なＷｅｂ購買という手軽なＷｅｂ購買という
利便性が顧客の購買意欲を促進利便性が顧客の購買意欲を促進

カスタマイズ化によるカスタマイズ化による
顧客満足度の向上顧客満足度の向上

顧客流出を防止すると同時に顧客流出を防止すると同時に
当社の営業力の強さで当社の営業力の強さで
価格競争に打ち勝つ価格競争に打ち勝つ

はっするネットは
販売合理化の重要チャネル。

はっするネットではっするネットで
販売拡充！販売拡充！

クリック＆モルタル

提案型営業販売促進力

強強 化化
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将来のビジョン

内部統制対策や内部統制対策や
メールのアウトソーシングのメールのアウトソーシングの

増加による需要に応える増加による需要に応える

Ｓｔａｇｅ：３Ｓｔａｇｅ：３

ＩＴ商品の売上拡大でＩＴ商品の売上拡大で
粗利益率を大幅に引き上げる粗利益率を大幅に引き上げる

『『@@SecuremailSecuremail』』のの

商品ラインナップ増加で商品ラインナップ増加で
あらゆるニーズに対応あらゆるニーズに対応

自社開発力の強みを
活かしたサービスの提供

ＩＴ商品の高収益性を
最大限に活用

メールにまつわる
様々なリスク回避の
社会的ニーズが拡大
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における戦略Ｓｔａｇｅ：３Ｓｔａｇｅ：３

１．１．ASPASP総合サービス総合サービス『『@Securemail@Securemail』』の拡大の拡大

２．高収益商品であることの強みを活かす２．高収益商品であることの強みを活かす

３．時代のニーズに即応したサービス提供３．時代のニーズに即応したサービス提供

４．マーケットの拡大に見合った販売促進４．マーケットの拡大に見合った販売促進

『@Securemail』により事業展開の幅を広げ、安定した収益を確保。

顧客ニーズにフレキシブルに対応することで市場環境に貢献する。

自社開発（更新）をするため、常にベストなサービスを提供。

ウイルス・SPAM対策、情報漏えい等の身近となった問題を解決

できるサービスであるため多方面に積極的な営業展開を行う。
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によってもたらされる効果Ｓｔａｇｅ：３Ｓｔａｇｅ：３

メールセキュリティのニーズにメールセキュリティのニーズに
対してトータルにバックアップすることで対してトータルにバックアップすることで

顧客満足度が向上顧客満足度が向上

当社の収益性を強化し当社の収益性を強化し
利益の底上げを実現利益の底上げを実現

自社開発商品であるという自社開発商品であるという
コンフィデンス（信頼・自信）をコンフィデンス（信頼・自信）を

顧客にアピールできる顧客にアピールできる

社会的ニーズに素早く対応した社会的ニーズに素早く対応した
タイムリーなサービス提供が可能タイムリーなサービス提供が可能

IT商品は

高収益商品の要。

メールセキュリティ分野でメールセキュリティ分野で
トップクラスに！トップクラスに！

サービス提案力

高収益性自社開発

強強 化化
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高収益型企業へ

収益力と競争力の収益力と競争力の
大幅な向上へ！大幅な向上へ！

リサイクルトナーで
業界No.１

はっするネットで
販売の拡充

メールセキュリティで
トップクラス

経常利益率経常利益率

５％５％を目指すを目指す
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地球との共存を目指し、お客様との共栄を願う。地球との共存を目指し、お客様との共栄を願う。


