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結実と飛躍

長期10年スパン その先のステージへ

不動産開発期間

本3ヶ年計画

■百貨店事業　■不動産事業　■金融事業　■その他

中期経営計画の概要

　三越伊勢丹グループは、「お客さまの暮らしを豊かにする、“特別な”百貨店を中核とした小売グループ」を目指し、2024年度

までの「中期経営計画」の実行を進めています。中核となる重点戦略である“高感度上質”戦略、“個客とつながる”CRM戦略、

“連邦”戦略、“まち化”戦略を推し進め、従来の百貨店事業モデルからの変革を地域・エリアに同時展開し、将来のまちづくりに

結実させていきます。

中期経営計画
◆中長期戦略ステップの進捗

◆中長期利益ステップとポートフォリオイメージ

　長期10年スパンにおける営業利益500億円レベルを達成するため、現3ヶ年計画では徹底的に「百貨店の再生」を進めることで、

2024年度、三越伊勢丹ホールディングス統合後の最高益となる営業利益350億円を目指してスタートしました。

　計画は大変順調に推移しており、この目標を前倒しで2023年度に達成、さらに上回る見通しです。今後は、再生した百貨店の強

みを生かした不動産事業、金融事業の収益化に取り組み、10年後には営業利益500億円を超えるだけでなく、百貨店以外のセグメ

ントの利益が半分以上を占める、より強固な事業ポートフォリオを構築します。

　この改革により、10年後以降のステージにおいて不動産開発案件が完成した際には、さらに高い利益水準を

目線に置き、計画を進めていきます。

◆“高感度上質”戦略

　伊勢丹新宿本店、三越日本橋本店の両本店を憧れと共感の象徴へと進化させるべく、伊勢丹新宿本店はファッション、三越日本

橋本店は伝統・文化芸術・暮らしに注力し、その強みを外商セールスとバイヤー、店頭アテンダントが連携した新セールスネット

ワークにより、支店やグループ店舗に拡大展開しました。また、グループの力を集結し、従来百貨店では取り扱いのない商品・サービ

スの拡充により、顧客の幅広いご要望にお応えできる基盤を整備しています。今後は、あらゆる商品・サービスを提案できる体制を

整備し、顧客ウォレットシェアをさらに高めます。

◆“個客とつながる”CRM戦略

　きめ細かなサービスや商品提供を行い、あらゆる要望にお応えできるよう、顔の見えるつながる個客（＝識別顧客）の拡大を進め

ています。つながる個客の数、および利用額向上に向けた施策を推進し、識別顧客数・識別顧客売上高ともに大幅に伸長していま

す。特に、三越伊勢丹アプリ会員拡大を強化することで、識別化が大きく進展しました。引き続き、エムアイカード会員、三越伊勢丹

アプリ会員の新規獲得による顧客基盤の拡大と、利用促進による収益拡大を進めていきます。

◆“連邦”戦略

　“高感度上質”戦略、“個客とつながる”CRM戦略で培った多くのお客さまとのつながりを、グループリソースで最大化させる

“連邦”戦略の取り組みでは、国内百貨店のリモデル施工、広告・訴求業務の内製化や、グループコンテンツを外部企業に向けて

販売するB2B外販を推進したほか、提携カードの発行など、アライアンスの取り組みなどに着手しています。今後は、グループ企業

のスキルやノウハウを組み合わせることで、提供価値の向上を図り、新たな事業機会を創出し、“まち化”実現時のコンテンツやイン

フラ機能として収益化につなげていきます。

◆“まち化”戦略

　当社保有の優良不動産の有効活用を目指す“まち化”に向けて、多くのお客さまに三越伊勢丹グループをご利用いただけるよう

に、百貨店を核に、ホテル・レジデンス・オフィスなどの複合用途開発により、全国の保有不動産のバリューアップを図っています。

百貨店を中核に複合用途を展開し、より多くの顧客を呼び込み、百貨店由来の「提供価値」をさまざまな「複合用途」に掛け合わせ

ることで、ユニークな顧客体験を実現させます。

【2022年度（初年度）進捗状況】

• まち化

• 識別顧客のさらなる利用拡大
• “組み合わせ”価値を創出
• 新たな事業機会を創出

• 識別顧客の増加
•“個客”へのマーケティング

• 科学の視点

・まち化について､取り組み案件ごとの開発
タイムラインと長期的な資金計画を策定

・外商施策の強化などにより年間100万円
以上購買顧客が拡大
・環境×人財×メディアなどの組み合わせ価
値提案が着実に進展
・カード･金融事業とCRMをまち化の観点
でアジャスト

・首都圏百貨店を中心に売上高は回復
・“高感度上質”戦略と“個客とつながる”

CRM戦略の強化により､識別顧客の売上
高シェアと顧客数が拡大
・科学の視点による経費コントロールにより
営業利益を確保
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　目指す姿の実現に向けた中長期戦略のステップとして、「再生フェーズ」「展開（まち化「準備」）フェーズ」「結実フェーズ」の3つの

フェーズで進めています。

　2022年度は下記のように、再生フェーズにおける計画は順調に推移、前倒しで進展しており、2023年度以降も「展開（まち化「準

備」）フェーズ」「結実フェーズ」の長期スパンを見据えた取り組みを着実に進めていきます。

お客さまの
暮らしを豊かにする
“特別な”百貨店を
中核とした
小売グループ

経営基盤

人財基盤・サステナビリティ

システム・データ基盤

“高感度上質”
戦略

“連邦”戦略

デジタル改革

“個客とつながる”
CRM戦略

“まち化”戦略

科学の視点による
事業改革

現・中期経営計画
（3ヶ年）2022～2024年度

再生
フェーズ

展開（まち化「準備」）
フェーズ

結実
フェーズ

※  2023年度の計画値を営業利益380億円へ上方修正していますが（2024年3月期第1四半期決算発表時点）、全体数値の整合性をとるため、本レポートは2023年5月9日発表時点の年度
計画数値を記載しています

2025年度以降
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