






「業界最狂、ハピネス拡散」
中期3ヵ年計画

中期経営計画  2017年4月　2020年3月

アールシーコアは、中核事業である自然派個性住宅「BESS」の更なる発展に向け、
2017年4月より、新たに『業界最狂、ハピネス拡散』をスローガンに掲げて、
中期3ヵ年計画を推進しています。
“最狂”の言葉には、当社が理想とする「

・
狂狷（きょうけん）の道」※を進んでいくことで、

多くの熱
・
狂的と言えるほどの「BESS」ファンの

期待に応えたいという思いを込めました。
“ハピネス拡散”はBESSのブランドミッションである「ユーザー・ハピネス」を
より多くの方々に浸透させたい、との思いを表しております。

※孔子の「論語」に由来し、狂者はいわば進取の精神に富む理想主義者、狷者は「できることでもやらないことがある」と
いう頑固者を意味し、当社では、理想を追い続け、意志を曲げないことを指します。

売上高

200億円

129億円

155%

目標値

2017年
3月期実績

今期実績との
比較

営業利益率

8%

5.2%

+2.8
ポイント

ROE

18%

8.2%

+9.8
ポイント

連結目標値 2020年3月期

目標達成に向けた4つの施策

※実線は実績、点線は当社予測

1株当たり配当金・DOE推移（14/3～17/3）

14/3 15/3 16/3 17/3 18/3（予）

中間配当（円） 16 20 22 23 24

期末配当（円） 24 22 23 24 24

年間配当（円） 40 42 45 47 48

DOE（%）純資産配当率 4.5 4.5 4.6 4.5 約4.2

配当性向（%） 29.1 43.6 39.0 54.8 約46.8

当社の配当方針
当社は、配当金を含めた利益還元に
つきまして、重要な経営課題として認
識しております。DOE（連結純資産配
当率）を重視した長期的な視点での
安定的配当を行うことを基本とし、株
主の皆様のご期待に沿うよう適切な
利益還元に努めるとともに、将来の事
業展開と経営体質の強化のために必
要な内部留保の確保にも配慮してい
く考えであり、当面はDOEを7％程度
まで高めることを目標とします。

スター制度の実効性を高め、全販社に拡充させることで、

現場での営業力強化を進めます。同時に、BESS採

用サイトを活用した増員も進め、この3ヵ年でハピネス

拡散へとしっかりと成果を出していきたいと考えています。
※REDS推進部（Real Estate Development & Salesの略）を4月より組織化

株主の皆様へのメッセージ

　国内における年間新築着工数90万戸というのは、

国策による需要がベースにあることで生み出されている、

いわば不健全な数字です。人口から考えると、先進

国並みの自宅保有率（60-65%）としても、実需マー

ケットはせいぜい60万～70万戸でしょう。それでも

世界的に見れば多いと思います。今後は、マーケット

が健全な方向へ収れんしていくとみていますが、それは、

マーケット全体の縮小をも意味します。しかし、購買動

機は、物質的需要から感性的需要へとシフトしてきて

おり、そのスピードは年々高まっていると感じています。

この感性的需要の伸び率は、市場縮小率よりはるか

に高い水準で推移していくとみています。つまり、感性

マーケティングを軸としたBESSに対する追い風は、

より強くなっていくということです。例えば「味わい」

には、素材そのものが持つ味と、美味しく食べるという

2つの要素があります。美味しいものを食べるのと、

美味しく食べるのは違うということです。いくら美味し

いものがあっても、美味しく食べられなければ、美味し

さは半減。まさにそれが、感性のなせる技です。

　当社の場合、「顧客層」「商品」「販売方法」の3つ

は不可分のシンクロ関係にあって、どれもが単独では

ありえないと考えています。感性マーケティングを謳う

企業が増えてきたとしても、その本質を捉えることなしに、

商品の表現だけを似せても、本物を追随することはで

きません。当社は、依然として本物の先頭を走ってい

ると自負しています。

　前中期経営計画の「異端でメジャー」は、数値の

達成こそ至らなかったものの、当社の「異端」性を発

揮し、その先へと繋がる施策は打てたとの手応えがあ

ります。また、将来の成長に向けた具体的な課題も

明確にすることができました。新しい中期経営計画に

おいては、それらの課題に布石を打ち、業績に必ずや

反映できるよう、必達の思いで進めていきます。

　株主の皆様におかれましては、「狂
きょうけん

狷の道」を進む

我々の想いにご共感いただくとともに、引き続きご支

援を賜りますようお願い申し上げます。

BESSファンが集う
「触媒力」拡大

「生産革新」の実行

新時代の暮らし方
「梺

ふもと

ぐらし」の創出

BESSブランドを旗印に
「販社制度」を強化

　BESS展示場は“BESSファンが集う”ところ。BESS
への関心客だけではなく、ユーザーの方々も集います。
それが、さらに互いのBESSへの興味・関心を高めてくれ
ます。また、WEBと展示場の相乗効果を狙い、“ファン
がファンを呼ぶ”客づくりを目指します。

　将来予想される職方不足に対し、施工負荷の大幅な
軽減を図ります。BESSの企画・規格型住宅という特性
を最大限に活かし、施工・物流・設計・情報・購買の5つ
の革新により、BESSブランドを生産面から高めます。
　2017年10月には直販・直営販社にて先行稼働。
2018年4月に全販社での実稼働を目指します。

　自然を身近に感じながら、おおらかに。そんなココロの
ぜいたく「梺ぐらし」をBESSからのメッセージとして訴
求し、新たな暮らし方を創出します。

　ブランド価値向上に向けて、BESSブランドの“志”を
ベースにBESS一体の強固なルール基盤を作り、本部・
販社一丸で取り組む体制を構築します。
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梱包・工程納品 オールBESSでの調達

納まり
部材加工度

先行情報
日付情報共有

作業指示書
ログ建方チーム

購 買

情 報設 計
施 工

物 流 生産革新

※「梺ぐらし」については本誌P9～10の特集もご覧ください。

WEB戦略
WEB上からの
“集う”仕掛け

展示場
顧客主体で
“集う”仕掛け

“ファンがファンを呼ぶ”客づくり

ユーザー
コアファン

BESSファンが集うところ

住宅着工戸数とBESS展示場来場数
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アールシーコアとは、こんな会社・・・
巻頭にあたり、ここでは当社のベーシックな特長をご紹介します。

アールシーコアの核は、マーケティングです。
アールシーコアは、マーケットは自分たちでつくるものだと考えています。
ログハウスからスタートし、住宅市場に新たなマーケットを創造したように、
これからも、いままで誰も気づいていない、つぎの生活や歓びを生みだすマーケットをつくっていきたいと思っています。
ーーー私たちのビジネス分野は、「明日」です。

ＢＥＳＳは、“感性マーケティング”で
新たなマーケットを創出しています。
アールシーコアは、創業以来、「消費社会が成熟し物が豊かになったら、“感性の時代”」という捉え方を背景に、
“感性マーケティング”を推進してきました。
「衣」「食」においてはすでにそうであるように、住宅においても、機能・性能よりも、
好きか嫌いかで選ぶ時代―“感性の時代”になってきたと感じます。
物質文明が進むとともに、この潮流はますます強まっていくという認識のもと、
感性マーケティングをさらに積極的に推進していきます。

主力事業は、B
ベ ス

ESS事業です。
アールシーコアの主力事業であるBESS事業は、＜「住む」より「楽しむ」BESSの家＞をスローガンに、
ログハウスなど自然材をふんだんに使った個性的な木の家の提供を通じて、「ユーザー・ハピネス」の実現を目指します。
家がモノとして完成した際の満足＝カスタマー・サティスファクションよりも、
ユーザーが暮らしてからの満足＝“楽しい暮らし”を大切にし、日本人の暮らし文化の「明日」をつくっていきます。

「暮らし体感展示場」で共感を増幅します。
感性マーケティングの中核として、BESSは1社単独ブランド運営による、
複数モデルの展示場展開を行っています。
年間約5万組が訪れるBESSの全国展示場は“ブランドの顔”。
「BESSの暮らし体感展示場」として、モデルハウス、インテリア、エクステリア、
接客応対など、トータルでBESSの世界観（“BESSワールド”）を表現し、
BESSの暮らしへの共感を増幅します。

F
フランチャイズ

C中心で全国展開しています。
BESS事業は、当社が事業本部となり、独自の地区販社制度により全国展開しています。
BESSの地区販社制度は、「マーケティングのパートナーシップ」であることが特長です。
本部と地区販社は、相互補完ができるパートナーとして、市場創造に向け、
フェアでオープンなノウハウ共有を行い、地域ごとの顧客創造を推進します。

カントリーログハウス ワンダーデバイス ジャパネスクハウス「程々の家」

BESS 63%

他社 37%
ログハウス以外
61%

自宅 95%
ログハウス
39%

その他 2%
別荘 3%

BESSの家は
9割以上が自宅使用ログハウスシェアNo.1※ BESSではログハウスが約4割

ログハウス以外が約6割

（2016年1月～2016年12月）
※国土交通省「丸太組構法建築確認統計」より当社算出

（2017年3月期 受注棟数ベース） （2017年3月期 受注棟数ベース）

（2017年3月期 売上高構成比）

来場客で賑わう「BESSの暮らし体感展示場」

FC販売
59%

直販
29%

その他
12%

業績の推移 （BESS事業開始の1986年～）

経営理念  我々は信用を第一とし、情報の具現化によって、相互の利益を追求する。

社名の由来
「R.C. CORE」の「R」はRegard（尊重する）、「C」はConfidence（信用）、「CORE」はその核。アールシーコアという社名は、私たちの経営理念を表しています。
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アールシーコアとは、こんな会社・・・
巻頭にあたり、ここでは当社のベーシックな特長をご紹介します。

アールシーコアの核は、マーケティングです。
アールシーコアは、マーケットは自分たちでつくるものだと考えています。
ログハウスからスタートし、住宅市場に新たなマーケットを創造したように、
これからも、いままで誰も気づいていない、つぎの生活や歓びを生みだすマーケットをつくっていきたいと思っています。
ーーー私たちのビジネス分野は、「明日」です。

ＢＥＳＳは、“感性マーケティング”で
新たなマーケットを創出しています。
アールシーコアは、創業以来、「消費社会が成熟し物が豊かになったら、“感性の時代”」という捉え方を背景に、
“感性マーケティング”を推進してきました。
「衣」「食」においてはすでにそうであるように、住宅においても、機能・性能よりも、
好きか嫌いかで選ぶ時代―“感性の時代”になってきたと感じます。
物質文明が進むとともに、この潮流はますます強まっていくという認識のもと、
感性マーケティングをさらに積極的に推進していきます。

主力事業は、B
ベ ス

ESS事業です。
アールシーコアの主力事業であるBESS事業は、＜「住む」より「楽しむ」BESSの家＞をスローガンに、
ログハウスなど自然材をふんだんに使った個性的な木の家の提供を通じて、「ユーザー・ハピネス」の実現を目指します。
家がモノとして完成した際の満足＝カスタマー・サティスファクションよりも、
ユーザーが暮らしてからの満足＝“楽しい暮らし”を大切にし、日本人の暮らし文化の「明日」をつくっていきます。

「暮らし体感展示場」で共感を増幅します。
感性マーケティングの中核として、BESSは1社単独ブランド運営による、
複数モデルの展示場展開を行っています。
年間約5万組が訪れるBESSの全国展示場は“ブランドの顔”。
「BESSの暮らし体感展示場」として、モデルハウス、インテリア、エクステリア、
接客応対など、トータルでBESSの世界観（“BESSワールド”）を表現し、
BESSの暮らしへの共感を増幅します。

F
フランチャイズ

C中心で全国展開しています。
BESS事業は、当社が事業本部となり、独自の地区販社制度により全国展開しています。
BESSの地区販社制度は、「マーケティングのパートナーシップ」であることが特長です。
本部と地区販社は、相互補完ができるパートナーとして、市場創造に向け、
フェアでオープンなノウハウ共有を行い、地域ごとの顧客創造を推進します。

カントリーログハウス ワンダーデバイス ジャパネスクハウス「程々の家」

BESS 63%

他社 37%
ログハウス以外
61%

自宅 95%
ログハウス
39%

その他 2%
別荘 3%

BESSの家は
9割以上が自宅使用ログハウスシェアNo.1※ BESSではログハウスが約4割

ログハウス以外が約6割

（2016年1月～2016年12月）
※国土交通省「丸太組構法建築確認統計」より当社算出

（2017年3月期 受注棟数ベース） （2017年3月期 受注棟数ベース）

（2017年3月期 売上高構成比）

来場客で賑わう「BESSの暮らし体感展示場」

FC販売
59%

直販
29%

その他
12%

業績の推移 （BESS事業開始の1986年～）

経営理念  我々は信用を第一とし、情報の具現化によって、相互の利益を追求する。

社名の由来
「R.C. CORE」の「R」はRegard（尊重する）、「C」はConfidence（信用）、「CORE」はその核。アールシーコアという社名は、私たちの経営理念を表しています。

1 2

アールシーコアについて  
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