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2022年10月15日

マウスコンピューターは
なぜ薄利ビジネスを勝ち抜けたのか？

桜橋ビジネス勉強会 #35
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スケジュール

１４００－１４20 参加者自己紹介

１４20－１６００ 杉田スピーチ

＜休憩＞

１６０0ー１６３０ グループディスカッション

１６３０ー１７２０ 全体ディスカッション



• 事業の加速・減速のGを体感したい。

• 事業ポートフォリオ形成の試行錯誤、紆余曲折の悩みを
共有したい。

• なぜレッドオーシャンを（今のところ）勝ち抜けているのか？
何が競争力？

• 自分にとって、「お金があればやりたいこと」は何だろう？
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問題意識
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構成

概観 ・・・５

創業期 1999-2005 ・・・１５

イケイケ期 2006-2008 ・・・２８

辛酸期 2009-2013 ・・・３７

立て直し期 2014-2017 ・・・４４

追い風期 2018-2022 ・・・５２

再度概観 ・・・60
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概観



6

現在① 業容

2022年3月期決算説明会資料

• ホールディングカンパニー「MCJ」のグループ企業

• 国内生産（飯山市）のBTOメーカー

• 24時間365日サポート、沖縄コールセンター
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現在② 話題

• ホームページ～京都祇園編動画

• 一気に知名度を上げた乃木坂４６の動画

• キッザニア甲子園にも

https://www.mouse-jp.co.jp/campaign/miteokureyasu/
https://www.google.com/search?q=%E3%83%9E%E3%82%A6%E3%82%B9%E3%82%B3%E3%83%B3%E3%83%94%E3%83%A5%E3%83%BC%E3%82%BF%E3%83%BC%E3%80%80%EF%BD%83%EF%BD%8D&biw=1080&bih=1742&tbm=vid&sxsrf=ALiCzsYhrYbyMvRIchRiHCLsSpdudjXG4g%3A1664350779298&ei=O_ozY6zvEanFmAXCt69I&ved=0ahUKEwjs-Ozn_bb6AhWpIqYKHcLbCwkQ4dUDCA0&uact=5&oq=%E3%83%9E%E3%82%A6%E3%82%B9%E3%82%B3%E3%83%B3%E3%83%94%E3%83%A5%E3%83%BC%E3%82%BF%E3%83%BC%E3%80%80%EF%BD%83%EF%BD%8D&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LXZpZGVvEAMyBAgjECcyBwgAEIAEEAQyBwgAEIAEEAQyBwgAEIAEEAQyBwgAEIAEEAQyBwgAEIAEEAQyBwgAEIAEEAQyBwgAEIAEEARQmAlY0Q9g6xJoAHAAeACAAVqIAd8CkgEBNJgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-video
https://www.mouse-jp.co.jp/store/company/sustainable/csr_kidzania.aspx
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現在③ MCJ業績（2022年3月期連結業績）

2022年3月期決算説明会資料
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現在③ MCJ業績（2022年3月期連結業績）

2022年3月期決算説明会資料
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現在③ MCJ業績（2022年3月期連結業績）

2022年3月期決算説明会資料
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事業の推移概観① 売上高、売上高経常利益率
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事業の推移概観② ROA（総資本利益率）

※電気機器ROAランキング

0.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

6.00

7.00

8.00

9.00

10.00

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

45.0%

50.0%

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

総
資
本
回
転
率
（
回
）

売上高経常利益率 ROA 総資本回転率

• 総資本回転率の高さがROAを押し上げている。

創業期 イケイケ期 辛酸期 立て直し期 追い風期

ROA(経常利益／総資産）
＝売上高経常利益率×総資本回転率（売上／総資産）

https://www.nikkei.com/markets/ranking/page/?bd=roa&ba=0&Gcode=23&hm=1


• ３つのCFの動きが不安定。営業CFの不安定さに起因しているか？
• 投資余力はあるが、お金の使い道に困っているように見える。
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事業の推移概観③ キャッシュフロー
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創業期
1999-2005
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創業期① １９９３年（ｈ５） 創業者・髙島勇二がパソコン事業を立ち上げ

プレジデントビジョン2004年09月01日 vol.185（キャッシュから取得）
http://www.president-vision.com/back/mail_185.html

もともと私の祖父の会社が赤字で借金を抱えてしまったんですね。 私は学生をやりながら格
闘技など好きなことをやっていたのですが、そういう状況なので「お前も働け」ということに
なって、それができなくなっ たんですね。

実家の事業をそのまま手伝っても良かったのです が、やはり祖父の事業は将来性がないと
感じて、自分で何かしら事業を立ち上げることにしました。

会社の借金が3000万ぐらいあって、現金が4万円し かなかったという状況でしたから「ただ
で宣伝できる方法」とか「ただで事業ができる方法」はないかと探していたんですね。で、探し
ていたらあったんですよ（笑）。

当事はまだインターネットがありませんでしたの で、パソコン通信のサイトを立ち上げ、近くの
工業大学生やコンピュータ ー好きな人間達を集めて、コンピューターの改造や増設などを始
めまし た。

（創業はいつ頃でしょ うか？）

1993年ですから11年前ですね。 今年で創業12年目になります。 お陰様で創業して以来11
年間一度も赤字を出すこともなく無借金経営でや ってきました。 創業当時はまさに、銀行さ
んは「晴れた日に傘をさして、雨の日に引っ込 める」という状況でしたので、当初から「キャッ
シュフローがマイナスに ならないビジネスモデル」を如何に構築するかということを考えてい
まし たね。

1993年4月 - 創業者の髙島勇二が埼玉県春日部市の自宅店舗「高島屋衣類店」でパソコン事業を開始
1998年2月 - 有限会社タカシマより組織変更し、マウスコンピュータージャパン株式会社として設立

（Wiki/マウスコンピューター）
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創業期② 事業概要

H17年3月期有価証券報告書
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創業期③ ビジネスモデル：BTO

あと私共の強みはといいますと、通常のパソコンメ ーカーですとその多くがあくまでも見込み生産になっているんですよね。
大手パソコンメーカーもベンチャーのソーテックさんも見込み生産なんで す。

パソコンの部材というのはまさに生モノのようなも のでして、月に6％から10％程度部材の価値が下がっていくんです。 そ
のような中で在庫が滞留すると、価値が下がって利益率も低い業界です ので苦戦するんですね。

私共は受注生産ですから、お客様からご注文頂いて 製造販売を行うというスタイルなので在庫のロスが出ないわけです。

だからこそお客様にはその分安い価格でパソコンを お届けして、私共も適正な上がり率を確保させていただいております。
日本の大手メーカーさんが軒並み苦戦なされている中で、かたや注文生産方式のデルコンピューターさんなんかが増収増
益、過去最高益という状況 でございますので、同じパソコンメーカーでも全然ビジネスモデルが違う んだというのをご理
解いただけたらなと思っております。

（御社はマイクロソフ トやインテルからも評価を受けている会社だと耳にしておりますが。）

私共は受注生産のメーカーで仕組みが効率的で在庫ロスが出ないんですね。とはいえ会社の規模がまだ小さく調達力が
弱いんじゃないかという心配をされることが多いんですね。

ところが、実際私共はマイクロソフトのPLATINA OEM パートナー企業となっておりますし、インテルのプレミア・プロバ イ
ダに認定されています。 それから、台湾のメーカーで世界第一位、第三位のメーカー部品の代理店 にもなっております。

従いまして、安価にいち早くスピーディーに調達できると。 まさにOEMしている部品メーカーの代理店でございますので、
インテル・ マイクロソフトそしてマザーボードや各基盤とパソコンの主要部品の調達 においては大手メーカーと何も変わら
ない状況でございます。

且つ代理店を介在させないことによって安価に調達 できるわけですから、小さいといっても大手に負けない製品をいち早
く発売できる仕組みを構築できていると思っております。

プレジデントビジョン2004年09月01日 vol.185（キャッシュから取得）
http://www.president-vision.com/back/mail_185.html



19

（御社 のPC組み立ての仕組み等はデルなどを参考にされたのでしょうか？）

デルさ んの真似をしたというよりも自然にそうなっていったという感じですね。 それこそデルさんみたいにパワー
ゲームでやるとなると自分の工場の周り に部品メーカーの工場を作ってやるという形になると思うんですけれど
も、私共の企業規模ではまだそれが難しいですね。

だからこそ逆にIT化を駆使して効率的な仕組みを構 築してきました。 お客様からご注文が入った瞬間に、その情
報を部品メーカーや製造工場と 共有します。 お客様から注文が入ると10分15分単位で何の部品が何個必要だ
という情報が部品メーカーさんにいくんですね。

デルさんみたいにパワーゲームが出来ないが故にIT 化を駆使する事によって上手くPCを組み立てるというのが
私共の強みだと 思っております。

（デルよりも競争力が ある部分はございますか？）

一部のキャンペーンモデルは別として、価格もスペ ックも全般的に強いと思っています。 あとはコンシューマー色
の部分でして、デルさんよりも私共のほうがコンシューマー色が強いのではないかと思っています。

もう一つの大きな違いとしましては、デルさんですとダイレクト販売、BTO販売しか行っておりませんが、私共は家
電量販店 に対して「量販店オリジナルパソコン」というのを提供しているホワイトボックスメーカーである点で、ここ
が強みだと思っています。

プレジデントビジョン2004年09月01日 vol.185（キャッシュから取得）
http://www.president-vision.com/back/mail_185.html

創業期③ ビジネスモデル：BTO
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2006年3月期決算説明会資料

創業期④ ビジネスモデル：ホワイトボックスPC
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Wiki/マウスコンピューター

ショップブランドパソコンのOEM供給
EMSの商品特性上、店頭で名前は表に出ないもののコストパフォーマンスに強みを持ち、MCJグループのエムヴィ
ケーと共にショップブランドのOEM供給という形で幅広い販路を持っている。

ヨドバシカメラ (「PLEZO」「i-Friend」) [51][52]、ベイシア電器 (「BEST VALUE PC」) [53]、コジマ (iiyamaブランド、
STRAIGHT PC) [54][55]などの家電量販店や、PC DEPOT (「ADVANCE」「OZZIO」) [56]、エディオングループ (「E-GG+」) 
[57]、ソフマップ（「バーガーパソコン」）[要出典]などのショップブランド、過去にはヤマダ電機やケーズデンキ (「my-
pc」) [58]、ビックカメラ[59]、ムラウチ電気やフロンティア神代にも卸していた[要出典]。

家電量販店での販売は2003年度に急速に伸び、約10社に約12万台を納品し約180店舗で販売していた [60][61]。

ショップブランドは家電量販店にとって競合他社と差別化を図り、周辺機器を一緒に売るための商材として魅力があ
る[61]。一方で店員にとっては小売単価が低く勤務評価に結びつきにくいことや初心者向きではないため、売りにく
いという意見もある[要出典]。この市場は競争が激化しており、また家電量販店とは販売実績が伸びなければその
メーカー製品が店頭から短期間で姿を消すこともある厳しい業界であるが、量販店向けに約34億円（2003年度）を
売り上げており[27]、財務数値を見る限り相当売れていたことは事実である。

その様な状況下で、2004年、当時の大口販売ルートの1つであったヤマダ電機は同業のKOUZIROを子会社化し[62]、
BTO・ホワイトボックスパソコンを同社の「FRONTIER」ブランドの製品に事実上一元化した[注釈 5]。このことを契機に、

ヤマダ電機ではマウスコンピューター製品の取り扱いが終了した。一方で、他の家電量販店チェーンではゲートウェ
イのイーマシンズなどが続々と参入し競合関係となった。2007年から2008年にかけてはデル[63]やヒューレットパッ
カード[64]が量販店での販売に参入している。ソーテックがオンキヨーに、ゲートウェイがエイサーに買収され、2012
年にはオンキヨーが量販店販売を休止するなど[65]、市況は年単位で刻々と変化している。

なお、マウスコンピューター製のパソコンについては、OEM供給した製品のサポートも一括して担当している。そのた

め、パソコンショップや家電量販店で購入したショップブランドのパソコンについて、サポート連絡先がその購入店舗
ではなくマウスコンピューターであったという話は多く聞かれる。

創業期④ ビジネスモデル：ホワイトボックスPC
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創業期⑤ あっという間に売上が100億円に
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• 疑問：PC組み立てはどれほど儲かるのか？
• 原価のほぼすべてが材料費（部品）なので、どこで（どの国の人が）作ろうと、
原価に大差はない。

H17年3月期有価証券報告書

創業期⑥ PC製造の収益構造１
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• 一人が一台ずつ組み立てるセル生産方式。
• １５分に１台作れる（2022年4月28日カンブリア宮殿）。
→下記試算では20分に一台と想定（20年ほど前なので）

• 1999年に「300ドルPCとして話題を集めた「Easy-300」を発表」とあるので、製品
単価は3万円くらい？
（前述の量販店記事では、３４億円÷１２万台≒２万８千円（2003年））

（決算期） 2003 2004 2005

製品売上高 4,150,000 7,192,000 10,178,000 千円

製品売上原価 3,309,000 6,018,000 8,390,000

原価率 79.7% 83.7% 82.4%

材料費 3,259,000 5,754,000 8,046,000 千円

労務費 40,000 63,000 75,000

外注加工費 32,000 147,000 336,000

人件費計 72,000 210,000 411,000

時間単価想定 2.0

年間総投入時間 36,000 105,000 205,500 時間

時間当たり台数想定 3.0

年間生産台数 108,000 315,000 616,500 台

製品単価 38.4 22.8 16.5 千円

製品単価がさ
すがに低すぎ
るので、生産
量はもっと少な
いと思われる

フルタイム社員の年間労働
時間を1800時間とすると、
２０名相当の労働。
1人当たり売上：約２億円
1人当たり粗利：約4千万円
↓
これは儲かる！

創業期⑥ PC製造の収益構造２ 生産性試算
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創業期⑦ 2004年（ｈ１６）マザーズ上場

• 2004年6月にマザーズ上場。

H17年3月期有価証券報告書

 マザーズ上場

 １株→１０株に分割

 さらに増資
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創業期⑧ 株式公開後の資産構成：ほぼ現金

H17年3月期有価証券報告書
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創業期⑨ 安全性分析

• 創業時から自己資本比率が高い。財務は健全（保守的）。
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イケイケ期
2006-2008
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イケイケ期① 一気に1千億企業に

・VISTA特需
・イーヤマ好調

・ユニットコム子会社化効果
・ノートPC、ゲーム用ハイスペッ
クモデル＝単価上昇
・CPU販売好調
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イケイケ期② 企業買収・売却

• 2006年連結決算開始、2007年持株会社に移行。

2006年 2007年 2008年

主
な
資
本
参
加
・
企
業
取
得
・
企
業
設
立

・シネックス
（流通管理、PCパーツ卸・販売、
米国企業の日本子会社、売上177億円、
株式の8割取得）

・イーヤマ（製造販売）
・秀和システム（出版）
・ウェルコム（サポート）
・GTIパートナーズ（投資）

・アイシーエムカスタマーサービス
（組立修理）

・ユニティ（輸入）
・iriver japan（機器販売）
・アロシステム（製造販売：パソコン工
房など）

・MCJパートナーズ（旧GTI～）か
ら株式取得：
○朝日ユニバーサルFX
（→FXトレード）
○A&T（→カフェスタ：SNS）、
・ユニットコム（旧アロシステム）子
会社化

主
な

企
業
売
却

ウェルコム
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イケイケ期③ 事業ポートフォリオ１ 2006年3月期の業容

2006年3月期決算説明会資料
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2007年3月期決算説明会資料

• バリューチェーンの拡張。

イケイケ期③ 事業ポートフォリオ２ 2007年3月期の業容
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2007年3月期決算説明会資料

• イーヤマブランドを起点にした欧州展開、“ユビキタス”対応。

😊

イケイケ期③ 事業ポートフォリオ２ 2007年3月期の業容
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2008年3月期決算説明会資料

イケイケ期③ 事業ポートフォリオ３ 2008年3月期の業容

• FXトレード、SNS事業を追加。
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イケイケ期④ 子会社取得の支出

H18年3月期有価証券報告書
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イケイケ期⑤ 目まぐるしい役員の入れ替え

現マウスコンピューター社長
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辛酸期
2009-2013
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辛酸期① 当期純損失からの再スタート
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売上高 当期純利益・個人消費減（リーマンショック）
・貸し倒れ損失
・のれん減損（シネックス、カフェスタ）
・iriver営業損失

・PC販売価格低下 ・インテルチップ
セット不具合
・東日本大震災

・東日本大震災影響
・HDD不足

・PC販売単価下落

・ソルナック・グッド
ウィル効果（増収）
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2009年 2010年 2011年 2012年 2013年

主
な
資
本
参
加
・

企
業
取
得
・企
業
設
立

・ソルナック
（ストレージ関連製品販売）

・ユニットコムがグッド
ウィルと合併

主
な
企
業
売
却

・iiyama国内産業用
モニター

・FXトレード
・カフェスタ

辛酸期② 企業買収・売却
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辛酸期③ 不採算事業の売却

2009年3月期

2009年3月期決算説明会資料
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2009年3月期

2009年3月期決算説明会資料

辛酸期③ 不採算事業の売却
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辛酸期④ 小売事業の再構築

2013年3月期

2009年3月期決算説明会資料
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辛酸期⑤ 製品品質の向上

• 2006年、インテル出身の小松 永門（ひさと）氏がマウス
コンピューターの社長に就任。

• 不良品とクレームの嵐に驚く。

• 各部品の不良率を地道に集める。
• 検査は完成品のみだったが、仕入れた部品の検査も徹底
した。
→ある時点（６～７年後）から品質が劇的に改善

2022年4月28日「カンブリア宮殿」より
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立て直し期
2014-2017
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立て直し期① 利益率が上昇
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・法人買い替え需要
（XPサポート終了）

・欧州モニタ販売好調
・原価・費用抑制

・TVCM開始
（中村獅童、乃木坂４６）

・小売営業利益改善
（中古リユース、サポート
サービス）

・TVCM・交通広告投入

・産業用タッチパネル、
デジタルサイネージ好調
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2014年 2015年 2016年 2017年

主
な
資
本
参
加
・

企
業
取
得
・企
業
設
立

・アイエスコーポレーション
（複合カフェ、aprecioに商号変
更）

・ワールド情報システム（レセ
プトシステム）

・ユニットコムがコムコーポ
レーション（中古メディア）、ティ
アクラッセ（アパレルEC)取得

主
な
企
業
売
却

・ワールド情報システム
・秀和システム
・ティアクラッセ

立て直し期② 企業買収・売却

• 積極的な事業入れ替えを行うも、事業ポートフォリオは未だ試行錯誤。
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立て直し期③ 2016年ブランドロゴ一新
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立て直し期④ はじめての中期計画作成

株式会社MCJ2017－2019年度中期経営計画
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立て直し期⑤ 2019年社長交代

高島（s49）

浅貝（s41）

石戸（s43）
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立て直し期⑥ 事業セグメント別業績（2006-2014）

• 投資事業の失敗。社内の位置づけの迷走。
※２００９年のみ、「その他事業」は「投資事業」
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• 頼みの欧州（iiyama）。
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追い風期
2018-2022
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追い風期① 売上高2000億円目前！
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・全国TVCM投入
・特化型製品注力

・モバイルノート好調

・コンシューマー・法人需
要増
・欧州モニター販売好調

・個人・法人需要増
・Windows7からの買替え
・欧州モニター販売好調

・テレワーク需要増

・市場規模減の中売上堅調
・サプライチェーン混乱
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2018年 2019年 2020年 2021年 2022年

主
な
資
本
参
加
・

企
業
取
得
・企
業
設
立

・R-Logic International 
Pte Ltd
（アジアのPC修理サポート）

・MID設立（ホテル）

・ユニットコムがアーク（PC

ショップ）取得

主
な
企
業
売
却

・コムコーポレーション

追い風期② 企業買収・売却 ～アジア進出

• アジアの拠点を確保。
• 事業ポートフォリオはまだまだ試行錯誤中。
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追い風期③ PC市場動向・見通し

• 今後はコロナ禍特需の反動で市場規模は縮小・停滞予想。

https://www.pc-webzine.com/entry/2022/02/pcpc-1.html
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追い風期④ 中期計画2020-2022 

株式会社MCJ2020－2022年度中期経営計画
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追い風期⑤ 事業セグメント別業績（2015-2022）
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• 欧州は好調継続。日本も頑張っている。

売上高
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追い風期⑦ 中期計画2023-2025（これから）

株式会社MCJ2023－2025年度中期経営計画
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再度概観
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再度概観① 主要子会社の業績推移
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再度概観② 売上総利益率推移

イケイケ期 辛酸期 立て直し期 追い風期創業期



63

再度概観③ 企業価値（時価総額）推移
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