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登壇 

 

高橋：それではお時間になりましたので、始めさせていただきます。 

本日はお忙しい中、弊社決算説明会へお越しいただき、誠にありがとうございます。Web にてご

参加の皆様、お忙しい中ありがとうございます。 

ただ今より、2021 年 3 月期上半期プリマハム株式会社決算説明会を開催いたします。 

始めます前に、お手元の資料を確認させていただきます。2021 年 3 月期上半期決算説明会資料、

二つ目がプリマハムグループ統合報告書 2020、あと本日の説明会に関するアンケート、以上 3 点

でございます。ご確認をお願いいたします。 

また Web にて参加の皆様には、事前にご連絡いたしましたとおり本日 9 時に弊社ホームページに

資料をアップしておりますので、そちらをご参照願います。 

それでは、本日の出席者を紹介させていただきます。代表取締役社長、社長執行役員の千葉でござ

います。 

千葉：千葉でございます。よろしくお願いします。 

高橋：専務執行役員、総合企画本部長の新村でございます。 

新村：新村でございます。よろしくお願いいたします。 

高橋：専務執行役員、財経部、総務・広報部分掌の内山でございます。 

内山：内山でございます。よろしくお願いいたします。 

高橋：そして私、進行を務めさせていただきます、総務・広報部の高橋です。よろしくお願いしま

す。 

それでは、説明に入らせていただきます。千葉さん、お願いします。 

千葉：改めまして、おはようございます。今日は本当にコロナの中でお越しいただきまして、あり

がとうございます。 
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それでは早速ですが、上半期の決算状況、それから年間の状況を説明いたします。 

こちらが先日公表しました数字でございます。結論をいえば増収増益でございました。 

右上の売上の内訳ですけれども、ハムソーの売上高が前期比 113%でした。 

前期比 100％をいっていないのは加工食品です。理由は、加工食品はディズニーランドとか外食と

いった構成比が高く、今回コロナで外食市場全般が不調だったものですから、ここがなかなか売上

は上がりませんでした。 

一方で、黄色で囲っていますが営業利益は、前期比較でいうと約 150%の伸びです。営業利益率も

3.6%から 5.3%まで上がっています。 

右の欄に書いてございますが、売上高総利益率がアップし、販管費率が下がった結果です。この販

管費率はどちらかといいますとコロナで自粛した旅費、交際費に加えまして、販売促進費、これが

ほとんど使えなかったからです。そのこともあって経費比率が下がった。これが大きな影響でござ

います。 
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ただ今回、ハムソー業界では多分当社が一番、欠品が少なかったと思います。お客様に当社の様々

な商品を供給し食べていただく機会を作れたことも、大きな要因だと思っています。 

 

先程は連結でしたが、単体で見ますと上の表が個別損益です。営業利益は連結と同様にかなり増加

しており、利益率が 2.9%から 3.9%に上がり、営業利益は前期比較で約 140%になりました。 

一方、その下に子会社の中にベンダー1 社と書いてございます。ここはコンビニ向けのデイリーメ

ーカーです。一般的にはコンビニさんはかなり苦労した中なので、厳しい市場環境ではありますけ

れども、幸いわがグループではこの営業利益も前期比較で 147%になりました。 

したがいまして、連結ベースではかなりの好決算になったということでございます。 



 
 

 
6 
 

 

このグラフは、売上と営業利益を上期、年間でグラフ化したものです。 

特に利益がこの上半期は大きく伸び 36 億円増えたということですが、通期ベースでは 23 億円だ

け増やしてございます。この点につきましてはまた後で説明いたします。 
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次のページお願いします。一番上に書かれています新型コロナウイルスの影響がこの上半期の大き

なポイントになっております。 

この資料には書いていませんが、大きく言うと業界的に良かったのは、良い順番にいうと食品のス

ーパーマーケット。こちらはほとんどの企業が好決算です。いわば私は二重丸だと思っています。 

あとは E コマース。例えば生協さんの宅配はかなり良かったです。おそらくは外出したくない、買

い物での 3 密を避けたいということから、ネットスーパーも同様でしょうが自宅で購入する方が増

えたと思います。それから最近では外食も Uber Eats とか出前館も増加しています。 

また、外食のテイクアウト、これは一重丸だったと思います。 

ちょっと厳しかったのがコンビニでしょうか。そして厳しかったのが外食一般。特に居酒屋業態で

す。 

ちなみにコンビニはチェーンによって若干違うと思いますが、総じて FF カウンター、あるいはお

にぎりがかなり苦戦されていました。またチェーンによっては、いわゆる中食も苦労さていたよう

です。 
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わが社はセブンさんとかファミリーさんと深く商売をさせて頂いていますが、どちらかというと中

食に限って言えばまあまあ。前期比で 100%を超えた感じです。一方で、唐揚げとか焼き鳥などの

カウンター商品、こちらは本当に厳しかったです。コンビニエンス業界的には三角ですが、商品に

よっては厳しかった FF カウンターと、まあまあだった中食に分かれます。 

一方、個人消費自体は節約ムードがありましたが、一方で巣ごもりという言葉で表されています

が、自宅にいて買い置きする需要が高まり、当社の香薫の大袋は、前期比較で約 150%と増加しま

した。 

さらに市場的には、冷凍食品がかなり売れています。特にお肉なんかも初めから冷凍になっている

お肉を買う方も増えましたし、香薫もそうですが、１回に使いきれない残りを冷凍して保存してお

く消費生活も増えたようです。 

また、各社もやっていますが、おつまみの商品が増えました。当社もドライソーセージ、あるいは

真空フライした商品などが増加しています。また買いやすい価格の商品もかなり増えてきました。 

ただ一方では、ミールキットも結構売れています。簡便性を追求するとか、たまには家でおいしい

ものを食べたい、そんな方々も増えたように聞いています。 

事業環境としては、海外もほぼ同じ環境と思われますので、海外でどんな事業をやっているかによ

っては影響を受けざるを得なかった状況です。 

セグメント別に見ると、加工食品事業と食肉事業に大きく分かれますが、ともに増収増益です。 

特に食肉の営業利益は前期が小さかったこともありますが、ほぼ 3 倍になりました。詳しくは後ほ

ど説明いたします。 
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加工食品事業部門でどのようなことをやってきたかという観点で申し上げますと、世間では定番と

いう言葉もあるのでしょうが、当社は従来から重点商品という言葉を使いまして、アイテム数を絞

って目標設定が立てやすいような管理をしています。 

その中で見ると、ハムソーの NB 重点商品は、前期比 119%になりました。コロナの環境でも、本

社はテレワーク、在宅勤務をかなり行いましたが、営業サイドは工夫をして、リモートでの商談や

営業をこまめに行い、コミュニケーションをとっていたこと、先ほども申し上げましたが、工場の

生産能力がアップしたこともあり、タイムリーに商品を出せたことがおそらく、この結果につなが

っていると思います。 

ハムソー全体でいうとコンシューマが 120%、業務用は 90%ぐらいでした。 

一方で、わが社が得意なのはキャンペーンのやり方です。ディズニーランドや吉本興業などとキャ

ンペーンを過去から行ってきましたが、3 密を避けるためにも、この上期はキャンペーンを中止に

せざるを得ませんでした。 
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ですから、今風に LINE を活用し、LINE での販売促進をいくつかやってみました。私も驚きまし

たが、Twitter とかインスタでプリマハムの LINE でこんなものがもらえたというのが結構出てい

ました。改めて SNS ってどうの様に活用するのか、なんていうことを考えている次第です。 

それと、工場の話をしますと、実は昨年の秋から茨城工場の単味プラントが竣工しましたが、この

状況下、海外の実習生が来ることが出来ませんでした。そのため生産キャパはあるけれども、生産

する要員が不足する状況が、3 月にはすぐ想定できました。 

各社いろいろ苦労されたみたいですが、当社は新入社員の研修期間を伸ばそうと考え、ただ、東京

からの移動で、コロナ感染しないよう工場に入るまでには、新入社員にはホテルを用意して、一定

時間の隔離をして研修期間を長くしました。 

このファーストクォーター、3 月、4 月、5 月は各スーパーさんが一番バタバタしたわけですが、

当社は生産キャパが増えたことと、かつ要員も確保できたこともあって、無事に商品供給ができた

ということです。 

それと、コンビニ向けのベンダーですけれども、今の流れはやっぱり長鮮度ということで、賞味期

限の長いサラダなどの商品を開発してきました。さらには餃子のラインには、革新的な設備を導入

しました。 

そして、一番良かったのは、カップデリやデザート。こういった商品がかなり好調でした。テレビ

でもセブンさんの商品で何が一番良いかということをやっていましたが、これが良かったみたいで

す。そのようななこともあり、当社のデイリーメーカーは業績も非常に良かったということです。 
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次が、商品ごとの状況でございます。 

(1)のハム・ソーセージでいいますと、構成比はコンシューマと業務用と表示していますが、ギフ

トはコンシューマですから、当社はハムソーではほぼ 8 割はコンシューマ、2 割強が業務用です。

したがってコンシューマが順調なので、ここで大きく数字が良くなりました。 

一方で、加工食品はこの逆でして、調味生肉を分解していくと、大部分が業務用に入りますので。

構成比ではざっくり 4 割ぐらいがコンシューマで、業務用が 6 割。したがって業務用が多い分だ

け、売上が加工食品は良くなかったことになります。 

それと主要商品ですけれども、香薫の 2 個バンドルと私達は呼んでいますが、ここに画像がある香

薫２個バンドルが約 120%の伸びです。香薫の大袋は先ほど申し上げましたが前期比 150%ほど増

加しましたで、合わせて 126%になりました。 

業界的には、香薫ウィンナーはウィンナーカテゴリーで第 2 位といわれていますが、見方によって

は第 1 位のデータも最近出始めました。価格、あるいは数量、PK 数などの分析の仕方があり、定



 
 

 
12 
 

義も難しい部分がありますが、香薫 2 個バンドルだけで時々1 位になることが、出てきています。

それからベーコンの商品もとても良かったです。 

ハムソー工場の人時生産性。前期の上期は 2%の改善でしたが、今期は 6%改善できたということ

です。一方、加工食品は悪化したということであります。 

 

この PL の状況を見ますと、営業利益の下の青字、売上高営業利益率。これが 4.8%から 6.3%に改

善できました。結果、利益が加工食品部門だけで前期比 135%になっています。 

外食とコンビニをみているところを当社ではフードと呼んでいますが、前期比かなり悪い状況で

す。ただこの分野は約 2 割なので、大きな影響ではなかったということになります。 
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続きまして、食肉事業部門でございます。 

ここは従来から、インテグレーションをもう少し研究しようということを行ってきたわけですが、

今期はいわゆる山場といっています、養豚事業での成果がかなり良くなりました。もちろん相場の

影響にもよりますけれど、飼料で何が変えられるかということを試行錯誤してきましたが、この養

豚事業が良くなりました。 

さらにはいろんな養豚の工程、過程ごとに KPI を導入していまして、その結果、いろんな、例えば

書いてございますが、事故率が下がって、子豚がきっちりと成長して出荷できました。今は子豚の

生まれる数がどうやれば増えるかだとか、当然そういった研究にも入ろうとしています。 

このようなことから業績が良かったということであります。 

営業力でいうと、実は買い方、売り方、ここも従来と違ったことを試行錯誤でやってきています。

菅政権じゃありませんが前例主義を見直そうということで、いくつかやり始めています。最終利益

というものを意識して取り組もうということで、これも少しずつ成果が出つつあります。 
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そして、人材のローテーションもすすめました。従来は固定的にスーパーさんの担当と、例えば豚

肉の担当は同じ組織で長年仕事をしていましたが、今はローテーションをしたりして、知識を増や

そう、人脈を増やそうとしています。 

海外へも目を向けないといけない。そんなことを始めています。 

それと伊藤忠とは、カナダのハイライフと豚肉の提案、あるいは販売、それとそこのノウハウをも

らうべく人材交流も始めています。あるいは伊藤忠グループの養豚場への出資等々も進めてきまし

た。 

 

そのような中、PL でいいますと、やはり営業利益率が 1%から 3%弱までアップできたのが、今期

の良かった結果でございます。 

ちなみに、当社が扱う食肉の外食向けの構成比は、かなり低いです。ほかの各社は外食が多いと思

うのですが、うちは十数パーセントがせいぜいです。ここが当社の課題ではあるのですけれども、

今回は、弱いところの業態が負の影響をうけ、強いところが良かったということの結果です。 
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ちなみに計画対比を見ますと、残念ながら加工食品事業の売上高だけが当初計画値をクリアできま

せんでした。しかし営業利益はクリアすることができましてた。 
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バランスシートを見ますと、大きい項目でいいますと流動資産そして現預金が増えています。また

在庫も少し増えています。一方で、固定資産は、有形固定資産が増えています。負債は借入金が減

っています。利益がでた分 純資産が増えております。この様な状況です。 
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キャッシュ・フローを申し上げますと、営業キャッシュ・フローがかなり増加しました。利益が良

かったということでありますが、その結果、借入金の返済や、設備投資もかなり進んでいます。 

各種経営指標で見ますとこの一番下ですけれども、自己資本比率が前期から 2 ポイントアップ、負

債資本倍率が 0.24 に減少しております。 
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グラフ化するとこの様に、有利子負債が減って自己資本が大きく増えて、結果、自己資本比率も大

きく上がったという構図です。 
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コロナの影響が、下期あるいは来期にどういう影響を与えるかということを考えた年間の見通しで

ございます。 

基本的には、この下半期以降、端的にいいますとコロナの影響がどうあるか、正直いって分かりま

せん。現在の第 3 波のような状況も想定外でしょうし、ワクチンが出るかもしれないこともある意

味、良い驚きだとは思います。 

ただ、われわれが思っているのは、やはり消費者の動きはこの上半期とは大きくは変わらないだろ

うと思います。コロナが終息しても、まだウィズコロナなのかポストコロナなのか分かりません、

しばらくは今と同じ消費動向が続くのだろうと考えます。 

そのような前提ではありますが、それを定量化できませんので、実は下期の計画値は大きくは変え

ていません。現実的には何も変えていないといっていいかもしれません。昨年の 2 月頃に作成し

た、コロナがこうなる前の計画数値から変えていないということです。 

上半期の数値は改善した分だけ、年間見通しは改善させていますが、細かい数字についてはあえて

変更していません。大きな意味では下期の計画値はコロナ前の計画値ということになります。 
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そのような中で、われわれとしては来年に向けて、打てるキャンペーンは実施していこう、例え

ば、ハロウィンパッケージもすでにやりました。それから、ディズニーランドとの貸切キャンペー

ンも開催は来年ですので進めいこうと実施しています。また、テレビコマーシャルも香薫ならびに

ギフト商品でも行っています。これからは LINE のみならず、ほかの SNS も活用しようかと思っ

ています。 

一方、商品としてはおそらく、おつまみとか簡便性のあるレンジ対応とか、あるいは冷凍食品など

が引き続きお客様は購入されると思うので、その方面の商品開発は急ごうということで、実は 10

月 1 日から開発体制を若干見直しました。 

特に HPP、以前ビデオをお見せしましたけれども、こちらはギフト商品で始めていますが、今年

も比較的お客様から評価が得られています。 

加えて IQF 設備をラインに入れたので、その商品をやろうとしています。ベーコンやお肉の IQF

商品、IQF を使った冷凍挽肉をパラパラミンチという言葉を使っていますが、そういった商品が想

定以上に好評でございます。 
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一方、食肉は従来どおりの活動を続けるわけですが、実はわが社、10 年前の東日本大震災で原発

のすぐそばに大きな農場がありました。当然、現在も立入禁止です。 

その代替の養豚場をつくろうと用地を探していましたところ、宮城県で津波で被災したところに、

宮城県が防波堤をつくっていますけれども、そこには新たには住民は住めないということでした。

その土地をご提供いただけるという話がありましたので、そこで養豚場をやってみようと考えてり

ます。 

多分将来は、農業の担い手が減ると同様に、当然養豚もやる人が減っていくと思われます。ですの

で、わが社としてはここで一つのテストをやろうと思っています。 

これは飼料から、あるいは繁殖農場、飼育農場を分けて、疾病対策をしっかりして、可能な限りハ

イテクを使った、AI を使ったスマートな養豚事業にしようと。ただここは投資がかなりかかるの

で、状況を見ながら最終的には判断する予定ですけれども、数年間かけてそういったことを進めて

みようと思っています。 

ある意味、新たなチャレンジではありますが、ここに踏み切った理由は先ほど申し上げましたが、

食肉部隊での収益に対する貢献が高まってきたこと。従来とは違ったやり方をやり始めたことか

ら、チャレンジしてみようと思っています。これは早ければ今年度にはなんらかの動きがある予定

です。もちろん社内の機関決定は終わりました。 
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結果として年度の見通しの数字がこれでございますが、真ん中辺の上期、下期という部分、右側の

二つ。一番右が下半期の当初計画です。現在の見通しから上期を引くと、この数字になります。 

売上は 2,227 億円から 2,236 億円、少しハードルが上がったということです。利益項目は少しだけ

減っている。そのようなイメージです。 

当社の特徴は、一過性の商売ということではなくて、私が思っているのは１０年ほど前から色々な

キャンペーンの際、当社の商品を買ってもらい食べて頂き、あれ、悪くない、おいしいと思ってい

ただいていると考えています。したがいまして、例えば香薫は 2010 年度頃からいろいろな施策を

始めたわけですが、それから香薫はほぼ毎年 2 桁成長を続けています。 

今年、自宅で食事をつくる方々が増えて、香薫を食べていただいているわけですが、1 度食べると

プリマの商品って割安で、悪くない、おいしいと感じていただいていると思っています。 

そういった意味でも、われわれも香薫に続く商品、ブランドを確立しようよと思っています。また

食肉では、ブランドといってもスーパーさんのブランドがほとんどなわけですが、このはしりとし

て、ハーブ三元豚というハイライフ社の特別な豚肉にブランドを付けて売っていただいています。
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やはりスーパーさんもブランディングって大事だとおっしゃっていると思いますが、そのようなこ

とで加工食品で香薫に続くブランド商品、そして食肉でもブランドを確立することが、長い目で見

れば戦略的かなと思っております。 

 

最後に、トピックスでございますけれども、お手元に統合報告書もございますが、その中にも書い

ていますけれども、実は Prima Next Project ということで、40 代を中心にメンバーを集めていま

す。システム刷新に加えて、いつでも AI を導入できるようなこと、あるいは従来の仕事の仕方を

見直すこと、そういったことを始めました。 

現在 2 年目でもうすぐ最終形に向かうところですけれども、かなりの新しいことに取り組んでいこ

うと思っています。 

その中で②ですが、High Pressure という日本では数台しかない機械で、一番大きい機械を入れて

います。まだまだ大量生産には向かない部分ですが、賞味期限が大幅に伸ばせます。したがいまし

て、今はスライス商品など賞味期限の短い商品を、この加工で賞味期限を大幅に伸ばして販売して

います。 
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将来的には添加物も減らしていきたいと思います。そして賞味期限が長いということは店舗でのオ

ペレーションもしやすい、フードロスにつながる、このようなに強化していこうと思っています。 

先ほど養豚場の話をしましたが、アニマルウェルフェアもかなり意識した、また飼料もこだわりを

持つ、そのようなことも目標としようと思っています。 

最後に、これはコミットというわけではありませんが、従来から大きな経営のポイントとして自己

資本比率、ROE、そして配当性向を掲げていますので、この配当性向の目標をかかげたのが２０１

８年頃ですが、配当性向を過去見ていますと年間ベースでは、19、20 年と少しずつ 30％を超える

ことも増えてきました。 

最終的にはいろんな会議で機関決定が必要になりますが、わが社として配当性向３０％は、維持し

たいと考えております。 

あとは参考資料ですので、別途見ていただきまして、私からの説明は以上といたします。 

どうもありがとうございました。 
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質疑応答 

 

高橋：ありがとうございました。それではこれから、質疑応答に入りたいと思います。 

質問される方はお手を挙げていただき、会社名とお名前をおっしゃってからご質問をお願いしま

す。Web の方もいらっしゃいますので、順番といたしましては、まずは会場にご参加の方からご

質問をいただいて、その後で Web 参加の方のご質問をお受けするという順番で進めていきたいと

思います。 

それでは、まず会場から始めたいと思います。ご質問のある方は挙手をお願いいたします。 

質問者 会場： 

下期は当初の計画を変えていないご説明ですので、減益予想になっています。今の上期の状況が続

くのであれば当然、下期も状況的には似たような傾向になるのかなという感じをもっています。上

期の増益要因の中で下期に弱まる部分 

まず一つは、特にコンシューマに関しては、上期はかなり異常な部分もあったかと思います、ハム

ソーの原料価格は、下期はどうようにみられてますでしょうか。 

もう一つは、豚肉市況と食肉事業の関係を 

最後には、社内で上期はかなり、費用が減った部分があると思うので、今、それはどんな感じにな

っているのか。 

その三つの観点から、まずお願いしたいと思います。 

千葉：まず、コンシューマへの影響という観点でいいますと、上期をフォーストクォーターとセカ

ンドクォーターと分けると、やはりセカンドクォーターはかなり落ち着いています。同業他社さん

では大分差があったという方もいらっしゃるようですが、当社はドラスティックには落ちていませ

ん。 

ですから、ファーストクォーターほどではないけれども、この後はこのセカンドクォーターと同じ

ような数字、あるいは少しだけ落ち着くのかなというイメージを思っています。 

先程申し上げたとおり、当社商品を食べて頂ければ、商品のファンになってもらえるだろうという

ことと、今後キャンペーンをいくつか予定しています。このサードクォーターにはディズニーのキ

ャンペーンも再開しますので、そういった意味では大きく落ち込まないだろうと見ています。 
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一方で、詳しくは後で新村から説明してもらいますが、豚肉の価格については高値になることは想

定しており、もともとの計画でもある程度織り込んでいます。ですから、これから大きく想定以上

に上がれば別ですけど、豚肉の価格が少し上がるのは想定内なので、あまりネガティブには加工食

品は見ていなません。 

一方で、国内豚肉相場については、高値が落ち着いてきた部分があって、その点は上期よりは少し

足を引っ張る可能性はあるとは見ています。 

ただ、売り方が若干変わってきました。昔は相場の影響をもろに受けて一喜一憂していたのが食肉

部隊ですけれども、今ではある程度、自社養豚比率を高めていますので、一定の利益は残ると見て

います。 

何か新村さん、補足があれば。 

新村：今、千葉が申し上げたとおりなのですが、特に原料についての影響ですが、テーブルミート

のほうはそのまま売価に反映していますので、加工原料について約 10 億程度のマイナスインパク

トがあると、年間で見ていました。 

実は一昨年から昨年の上期にかけて、先行的に原料を結構準備していたものですから、逆に昨年の

上期は原料的にはまだ安価なものを持っていました。今年の上期はそういう意味でもインパクトが

きつく、年間 10 億のうち 7～8 割は上期でインパクトがあるという見込みだったのですが、実際

の状況としては、販売数量が予算以上に増えていますので、仕入単価自体は上がっても、数量の増

でカバーして、今年の原料のインパクトとしては上期で約 3 億ぐらいに収まりました。 

下期は今、申し上げたように、数量は多少はダウンするでしょうけれども、この足元の 10 月、11

月を見ても、セカンドクォーターとほぼ変わっていないというか、特に 10 月は非常に良かったの

で、原料のインパクトはゼロまでにはならないかもしれないですが、かなり消えている状況です。 

それと豚肉の国産市況については、ご存じのとおり、かなり上期は高めに推移していました。これ

から年末に向けて、例年どおり上がる状況です。フォースクォーターはいつも大幅に価格が下がっ

て、そこで大体この事業の関係者は赤字になるのですが、買い上げの仕組みを変更しております。 

生産事業は、特に自社グループについては一定価格で買い上げることに変えていますので、生産事

業では確実に利益が残ると思います。 

一方、売りのサイドではさっき千葉が申し上げたように、お客様との関係性でいわゆるパーツ販売

からセット販売の、しかも年契なり半期契約なり四半期契約等の比率を高めておりますので、よほ
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ど市況が大幅に変わらない限りにおいては、今のまま水準で推移するのではないかなと見ておりま

す。以上です。 

質問者 会場：さっきの続きで、最後の一つ。社内コストが上期下がったということでしたが、下

期はどのような感じでみられていいるでしょうか。 

千葉：今現在は上期と同じ状況ですけれども、これからは上期の部分ぐらいは使おうかなと思って

います。特に使うのは出張とか交際費じゃなくてキャンペーンなど、販売促進の強化に使おうと思

っています。 

当社は販売促進に使うときには、値下げではなくておまけを付けるやり方です。値下げだとブラン

ド価値も下げてしまうこともあって、これはやめておこうと思っています。 

来年は 90 周年なものですから、90 周年の記念イベントをどのようにしようかと考えています。上

期で使えなかった費用がざっくり、旅費、交際費、販促で 3 億円ぐらいあったのですが、全部は当

然使えないので、その一部を使って将来のお客様獲得に結び付けようと考えています。 

これがさっき申し上げた SNS の活用です。そういったことは私ども素人なものですから、専門家

にアドバイスをもらうことも含めて検討を始めました。以上でございます。 

質問者 会場：それと二つ目が、工場についての質問です。茨城工場にウインナープラント、単味

ブラントを作って、その辺の現在の稼働率、生産能力との関係を見たときに、今後の大きな増設は

検討されているのか。来年はマーケットの問題があって今年の勢いが続くとは思わないですが、今

の状況を考えたときに次の設備投資は、いつぐらいにやりそうか、考えているのかということをお

聞きしたいです。 

千葉：まず、今のハムソー工場は 4 カ所ございまして、能力的にアップアップです。ですので、フ

ル稼働と思っていただいて結構です。 

ただし、うちはフル稼働といっても週 5 日稼働しかしていなかったので、それを最近は週 6 日稼働

にしました。 

その上で必要あればどうするかですが、実は生産が追いつかないとは見ていませんが、古い工場が

いくつかございます。茨城工場はもう 50 年を超えて、かつ耐震構造ではなかったこともあって建

て替えたわけですが、同じような環境にある工場が、ハムソーのみならず加工食品にもございま

す。 
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今、青写真を、どういう順番に、どの様にするかを詰めています。まだ機関決定は終わっていませ

んが、やはり建て直さなきゃいけない工場がございます。したがって早ければ 2021 年度から、一

つぐらいは建て替えようと議論を進めています。 

そのときにいくらぐらいかかるかはなんともいえませんが、茨城工場の場合にはウィンナーで約

100 億円、それから単味品で約 200 億円、それと物流センターで数十億かかかっていますので、そ

う考えると 100 億円近い数字はある程度見ておかなきゃいけないと考えています。 

ただ、これが 1 カ所で終わればいいのですが、多分、3 年に 1 回ぐらいはそんな議論をしていく必

要があると思います。したがいまして、大体年間のキャッシュ・フローを見ていくと、工場の設備

投資あるいは建て替えと、先程申し上げた養豚の新しいプロジェクト。この辺りに少しずつ投資し

なければいけないとは思っています。 

質問者 会場：それともう一つは、この上期は前期比で人時生産性の数字では 6%増えたというこ

とですけれども、今のところハムソーの生産コストは、キログラムでどの程度まで下がってきたの

でしょうか。以前は 100 円台ぐらいに入ったこと聞きましたが、そこからさらに進んでいる感じ

ですか。 

新村：人時生産性は確かに高まっています。100 円台に入った工場もあります。 

ただ当然、設備投資、茨城工場辺りは償却費用が 10 億強ずつ増えてきていますし、レイバーコス

トが少しずつ上がっているのは事実でございます。技能実習生の採用だとか、いろんな手は打って

いますが、相対的にはやはり労務費は上がっています。したがって、大幅に改善になっているとい

うことはない状況です。 

質問者 会場：先程もおっしゃっていました、実習生については、今向こうからくる人の問題もあ

りますので、改善していくのかどうか。そこら辺をお願いします。 

千葉：内山さんから回答いたします。 

内山：人事を担当しております、内山でございます。技能実習生、特に本体工場は中国から入って

きていただいておりますけれども、当然この期間は入らなくなっていましたが、ようやく 11 月の

頭から再開しているのが、まず一つ現状です。 

それと、技能実習の任期が明けて帰る方がいらっしゃるのですが、基本は今、3 年経った人を特例

技能という違う制度に変わってもらって、また働いていただくことを確認して、半分以上の方がそ

れに応諾をいただいています。本来は 1 度、国に帰ってから戻ってくる制度ですけれども、そこは

入管のご許可をいただいて、そのまま働いていただいています。 
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やはり中にはもう 3 年経ったので帰りたいという方もいらっしゃいました。ただ最初の頃は飛行機

の運行がほぼないこともあって、実質帰れなかった状況があり、そのときは働いていただきました

が、今はようやく飛行機が 1 週間に 1 便ぐらいは飛んでいますので、お帰りになっている方も出て

います。 

ようやく今、実習生が入り始めていますの、人繰りは落ち着いてきたところでございます。 

高橋：ほかにご質問はございますでしょうか。 

それでは続きまして、Web 参加の方のご質問に移りたいと思います。では、ご質問願います。 

質問者 WEB： 

まず一つ目、ベンダー事業ですけれども、 

コロナの前の段階では、いわゆるコンビニエンスストアの出店ペースが鈍化することによって懸念

されていたことに加えて、今回コロナがあって、トップラインがなかなか伸びにくくなっていま

す。 

それから一方、伊藤忠さんがファミリーマートのほうに TOB をしかけたり、コンビニエンススト

ア自身の、御社にとってもベンダー事業、今後のコンビニエンスストアは一体、どういう方向性に

なるのかをマネジメントとしてはお考えなのか。 

それから、この上期においては原材料費のコストコントロールというか、原材料費率が下がること

によって利益が保たれているのですが、この継続性と原材料費って主にどういうものであったのか

を教えていただきたいのが二つ目です。 

それから三つ目、これは全体ですけれども、先ほど販促費のことでバジェットとしてあって、下期

はいくらか使おうと思っているとおっしゃられていました。ただ、コロナの状況、また再び感染者

数が増えてくる話になると、量販店においては消費者に特に販促費を使わなくてもいいという話に

なると思うのですが。その辺は臨機応変に対応するという見方でよろしいのでしょうか。 

以上、よろしくお願いします。 

千葉：千葉から一部お答えしますけれども、まず、コンビニに対して伊藤忠がファミリーマートを

100%子会社化しました。一方で、プリマハムはセブンイレブン様向けのデイリーメーカーがあっ

て、どんな感じですかという、端的にいえばそういう質問だと理解しました。 

基本的には、伊藤忠がファミリーマートを買収しようが従来どおりであろうが、何も影響はないと

思っています。このことはセブンさんにもきっちり話しています。 
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というのは、そもそもうちのデイリーメーカーはプリマハムとセブンさんの合弁ですので、ここの

対伊藤忠、対ファミリーマートへの情報開示は当然ありません。これは従来からです。 

また今回、ファミリーマートを 100%子会社化した、非上場にしたこと自体は、なんらプリマの商

売には影響はないので、ほとんど関係ないと思っています。 

そのプライムデリカの状況については、改めて新村から説明していただくこととします。 

それと販促費を使う必要はないじゃないかと。そうです。基本的にはスーパーマーケットに行けば

当然、上期はマネキンさんもなかったですし、チラシも、値引き販売もほとんどなかったです。そ

れでも売れました。ですが、下期にコロナがある程度落ち着く前提であれば、ある程度キャンペー

ンをしないといけないと思っています。 

キャンペーンはお客様を引き留めておこうということではなくて、新しいお客様を開拓しようとい

うことが一つ。もう一つは、スーパーさんは決算期が 2 月か 3 月だと思うのですが、3 月、4 月、

5 月がある意味異常値だったこともあって、この来春は昨対比で大幅に前年を下回る懸念がある

と、スーパーさんは考えられています。 

スーパーさんはどうやれば前年を超えられるかということを、十分考えると思うのです。ですの

で、わが社もスーパーさんとの連携のもとで、なんらかの販売促進をやる必要があるだろうと考え

ています。そして、やるのだったら早めに仕掛けたほうがいいだろうなという考え方で、ある程度

お金を使うことを考えているということでございます。 

それでは、プライムデリカについては新村から。 

新村：プライムデリカの今年、原材料費が非常に安定していまして、利益の源泉になっています。

要因といたしましては、やはり一番変動要素の大きい野菜について、今年は、平均的に相場が安定

していたことがあげられます。 

2 年前にかなり野菜でダメージを受けましたので、昨年度からいわゆる仕入ソースについてやはり

長期契約といいますか、1 本契約のウェートを増やしています。年間なかでは当然、路地ものが大

量に出回ると安くなりますが、安定的に供給するという観点から、それゆえに１本契約というかた

ちに変えてきています。 

それと生産品目ですが、先程言いましたように今年のおにぎりと一緒で、プライムデリカにとって

はサンドイッチがやはり良くないです。ところがデザート系のスイーツや、カップデリが好調で

す。いわゆるコンビニの来客数が減っている中で客単価を上げる政策で、メインのいわゆるお弁当

にもう 1 品みたいなかたちでお惣菜を付けることです。 
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このような狙いで、セブンさんと一緒に開発したものが当たっています。このカップデリの商材、

サラダだとか野菜系の煮物だとか、お肉の入ったしゃぶしゃぶみたいな小さいカップですとか、比

較的原価が上手に設計できていると思います。そういうところが原材料の安定につながっておりま

す。以上です。 

質問者：確認ですけれども、ベンダー事業に対しては基本的な戦略、販売チャネル的なものの考え

方は変わらないけれども、商品としてやはりお客様も減少してきているというところから、商品そ

のもの、製品そのものの、例えばカップデリとか、いろんなものを見直してそれでマージンを高め

る。つまり高付加価値商品を高めるチャンスというのがここであるので、そこでプラス成長をねら

っていくと。そういう理解でよろしいですね。 

千葉：そのご理解でいいと思います。それとセブンさん自身も大分変わってきていまして、都市部

のお店がテレワークの関係で、総論でいうと不調だといわれている中で、セブンさんはミニスーパ

ー化するような商品も意識されているように見えます。 

いち早く野菜を置き始めたこともあり、そういった意味ではセブンさんの業態の変化を見据えなが

らプライムデリカとしても商品の中身を変えていくんだと思います。 

うちは米飯をやっていないものですから、スイーツ、サラダ、総菜、あるいはサンドイッチ。そう

いった分野で、その延長線上で考えていくのが大きな戦略だと考えています。以上でございます。 

質問者：分かりました。千葉社長、本当にありがとうございます。 

高橋：それでは次の方に移ります。 

質問者 WEB２番目の方： 

この上期、そして下期もやはりコロナでややポジティブ影響は当然残っていくということで、来期

見通すと単純にその裏返しになれば、非常に厳しいと思うんです。 

そう考えると、株式市場としてなかなかエキサイトしづらいというかたちなので、来期の要は御社

として単なる反動減で終わらないという、プラス材料みたいなのが考えられるのか。来期の見方を

加工と食肉、ここに関して教えてください。以上です。 

千葉：来期は、確かに消費動向が変わる可能性はあると見ています。ですので、そのマイナスをど

う消すかということについてですが、先程も申し上げましたが、加工食品においてはキャンペーン

を急いでおくことで、プリマハムの商品をスーパーのお客様に印象づけてもらい、われわれの商品

を極力置いてもらうようなことを早めに仕掛ける以外ないと思っています。 
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ただこれは値下げではなくて、新しい消費の仕方の提案という位置づけにはなります。 

もっと食肉は難しくて、われわれはブランディングができていないので、食肉のほうは愚直に、さ

っきの新村も言いましたが、パーツとかセットとか、いろいろ言葉はありますが、売り方、買い方

を整理していくことに尽きると思っています。 

一方では、どの程度消費動向が変わって、スーパーやメーカーに起きるであろう反動は大きいのか

というと、コロナ前のようなことにはならないと思っています。 

少なくともこのサードクォーターは若干、総論でいえば気が緩んだ方々も多いのか、GoTo もあっ

て大分コロナ前に戻りつつありましたが、それでもスーパーマーケット向けの売上は当社ではそこ

そこありました。 

それを考えれば、まだ 10 月、11 月ではありますけれども、今の状況ぐらいが続くと考えると、新

しいキャンペーンをやることで、少なくともセカンドクォーター並みには持っていけるのではない

かなと、勝手に思っております。以上、お答えになりましたでしょうか。 

質問者：要は当然、ファーストクォーターはハードルが高いけれども、セカンドクォーターのとこ

ろのベースがしっかり御社としても取れているので、この水準ぐらいをしっかりと維持できるよう

に販促とかを仕掛けながら、しっかりシェアを高めていくと、そういう戦略ですね。 

千葉：おっしゃるとおりです。 

質問者：あと 1 点だけ追加で、足元の店頭価格をハムソーのところで見ていくと、局地的には結

構、安い値段を見かけるのですが、その価格競争、競争環境はどういうかたちになっているかだ

け、最後お願いします。 

千葉：コロナの前は皆さん、ものすごく値下げムードでした。当社にも香薫をもっと下げてくれと

いうトーンでしたけれども、今はスーパーさんからそういった要請はないです。ですから今は、競

争環境としては、かなり健全になったと思います。 

一つには、わざわざ値下げしなくても、安定的に売れそうだということはまずあったと思います。

それで、別に香薫を値下げしているわけじゃありませんし、ロースも値下げしていません。同業他

社も大袋こそつくってきていますが、主力の 2 個バンドルは皆さん、あまりいじっていません。た

だ、余ってしまったり賞味期限が短くなったりすると、値下げせざるを得ないところはあります。 

幸いうちは賞味期限が長いままで売れていますので、値下げするケースは少ないです。一部のドラ

ッグ、一部のディスカウントの方々はお店のオープンとかのときには安くしますけれども、うちは

通常のときにはないです。 
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ただ、時々増量するケースはありますが、ただ、これは期間限定なので、一定の値下げ競争に入っ

たということではないと思っています。 

したがいまして、結論としては今の競争環境はある意味、健全だと考えています。以上でございま

す。 

質問者：分かりました。どうもありがとうございます。 

高橋：では次の方にいきます。 

質問者 WEB３人目：食肉についてハイライフの件と国内について、教えていただきたいです。 

まずハイライフさんは基本的には伊藤忠商事グループで、昨今アメリカ、カナダで相当投資してい

ます。御社は基本的には販売利益だけで、この投資については、一切影響はないと。引き続き販売

利益だけという認識でよろしいのかどうかを確認させていただきたい。 

千葉：そのご理解のとおりです。販売だけです。 

質問者：分かりました、ありがとうございます。もう 1 点、国内のファームへの投資ですけれど

も、宮城で 100 億円ぐらいかけていろいろ投資されるということ。 

メディアさんでも 10 年ぐらいかかるプランで、かなり国内のファーム事業を強化されると出てい

ますが、伺いたいのはこの総投資額としてどれぐらいの規模を、おそらく御社は多分、北海道とか

鹿児島という子会社でやられると思うのですが、どのぐらいの投資規模になるイメージなのか。 

それから、あとおそらく自社の養豚って、かつて 4 割ぐらい自社ファームからというようなことを

伺ったことがあるのですが、そもそもその自社比率ってどのぐらい高めるようなイメージでこれに

取り組んでいかれるのか。 

最後に、利益率が今の 3%ぐらいまで食肉事業がきているのですけれども、今回、ファームが結構

増えると、それなりに相場の影響とかも逆にプラスマイナス結構あると思います。この事業自体の

利益率は今のこの 3%まできた水準から、どの程度までそもそも引き上げられるポテンシャルがあ

るのか。その辺を教えていただけますか。 

千葉：まず宮城のケースの前に、大きな戦略的なことを申し上げます。今から 10 年弱、2030 年頃

にはプリマハムグループ全体での出荷頭数で、豚肉で日本の中でトップクラスを目指そうというこ

とを、前提にしています。 

そうなると、既存の北海道とか鹿児島にある養豚場も当然設備更新が必要になります。問題はどの

程度立派な養豚場にするかによって、投資金額は変わってまいります。 
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特に、宮城県の件はまっさらでやりますので、いろんな世界中のものを見て、ある意味一番良い養

豚場を、時間はかけますがつくってみようと考えています。それで成果が出るのだったら、順次そ

れに近い養豚場に変えていきたいのが、まずイメージです。 

したがって、ものすごく立派なものをつくれば多分、100 億が宮城で、ほかで例えば 200 億とかか

かってくるかもしれないので、そのときには利益、投資に対するリターンを十分見ながら、最終判

断していくことになります。 

ただ、夢は大きくということで、従業員のモチベーションを高めていかないといけないと思い、そ

れでまずは宮城だけは先行してやろうということです。 

利益率は、養豚事業の利益は一言でいえばお肉の販売相場、もう 1 点が飼料の相場。この二つの変

動要素がとても大きいです。もちろん建屋とか設備は当然かかりますけれども、この二つの相場を

どう見きわめるかです。したがいまして、まず飼料相場をある程度コントロールできるように、自

分たちでやることも、宮城ではテスト的にやってみますが、そのようななことも視野には入れてい

ます。 

今回の利益率 3%がどこまで上がるかというと、すぐにはお答えできませんが、少なくとも今回は

多少相場が良かった中で 3%なので、この 3%ぐらいは維持できることが一つの目安だと思ってい

ます。 

他社さんはものすごく利益率が高いので、そこまでは理想にはしていますけれども、確か ROA で

5%、6%ぐらいあったような気がしますので、当社はそこまでいっていないので、その辺を見なが

ら、目標値を設定していくつもりです。以上でよろしいですか。 

質問者：分かりました。ありがとうございます。 

高橋：ありがとうございました。Web 参加の方の挙手ももうないようですので、これをもちまし

て終了させていただきたいと思います。 

なお、追加のご質問や個別の IR のご希望がございましたら、お手元の説明会資料の最後のページ

に総務・広報部の連絡先がありますので、ご連絡いただければと思います。 

以上となります。本日は誠にありがとうございました。 

［了］ 

 


