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１．新たなリーテイル金融
　　　事業コンセプトの創造

－商社初の大規模本格参入－
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商社として初の大規模本格参入

資金調達
屈指の取引先基盤

　　　みずほ

与信・回収ノウハウ
６０万店・２３００万人顧客

包括提携（０４／７）総合商社としての
商品・サービス・総合力
企画・開発力

伊藤忠

伊藤忠の
シナジー
追求

オリコの
企業価値
拡大

≪提携骨子≫
　普通株式・優先株式あわせて７００億円出資。
　２１％の筆頭株主として、主体的に経営に参画。
　　　

　「伊藤忠リーテイル事業」と「オリコの加盟店・顧客基盤」を有機的に融合。
　オリコの企業価値拡大と伊藤忠のリーテイル事業強化を実現。

≪提携骨子≫
　普通株式・優先株式あわせて７００億円出資。
　２１％の筆頭株主として、主体的に経営に参画。
　　　

　「伊藤忠リーテイル事業」と「オリコの加盟店・顧客基盤」を有機的に融合。
　オリコの企業価値拡大と伊藤忠のリーテイル事業強化を実現。
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独自性の高いリーテイル金融ビジネス連合

金融関連顧客 物販関連顧客 金融関連顧客 物販関連顧客 金融関連顧客 物販関連顧客

プ
ラ
イ
ム

二
ア
・
プ
ラ
イ
ム

サ
ブ
・
プ
ラ
イ
ム

みずほ／オリコ連携 東京三菱／アコム連携(三井住友／プロミス提携も同様） UFJ／日本信販連携(銀行子会社化）顧
客

みずほ・オリコ提携による、プライム＋ニ
ア・プライム層の面的「顧客拡大」

みずほグループ

オリコ

東京三菱

アコム

UFJ

日本信販

　参画ITC

金融・物販のバランスを活かした
面的な顧客基盤拡大

金融・物販のバランスを活かした
面的な顧客基盤拡大
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２．新たな収益源の獲得

－伊藤忠の全社的シナジー追求－
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資産の入替・
アップグレード

戦略投資実行
による収益拡大
（戦略枠1,000億円）

高効率資産増大

による収益拡大

Super A&P戦略推進による収益倍増Super A&P戦略推進による収益倍増

ブランド
ビジネス
ブランドブランド
ビジネスビジネス

金融ｻｰﾋﾞｽ
関連
金融ｻｰﾋﾞｽ金融ｻｰﾋﾞｽ
関連関連

情報産
業関連
情報産情報産
業関連業関連

中国：
飲料事業
中国：中国：
飲料事業飲料事業

中国：繊維
生産拠点化
中国：繊維中国：繊維
生産拠点化生産拠点化

資源
関連
資源資源
関連関連

自動車
関連
自動車自動車
関連関連

中国･
ｱｼﾞｱ
中国･中国･
ｱｼﾞｱｱｼﾞｱ

北米北米北米

生活資材
化学品関連
生活資材生活資材
化学品関連化学品関連国内食品

流通拡大
国内食品国内食品
流通拡大流通拡大

Ｓｕｐｅｒ-Ａ＆Ｐ戦略
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伊藤忠のリーテイルビジネス推進体制
　－リーテイルプラットフォーム　と　横串機能－

　　　

　　　

顧客戦略
顧客情報をどう商売に生かすか
会員制度、ＣＲＭ、販促など

店舗戦略
店舗の魅力を高める
出店支援、設計施工、ネット販売など

マーケティング
消費者視点のマーケティング
コンサルティング、市場リサーチなど

その他
海外進出、人材サービス、保険など

コストダウン
資材・用品調達、省エネ、
物流改善、リースなど

システム戦略
スピード経営と情報共有
ＳＣＭ、カテゴリーマネジメントなど

リーテイルプラットフォーム
ワンストップソリューション サービス

全社　横串機能
商社総合力による全社取組基盤整備

ＬＴ（物流）
３ＰＬ受託　など

ＩＴ（情報通信）
システム開発　など

ＦＴ（金融）
信用創造、決済、為替、運用　などコーディネート機能

営業基盤を結集

総合力発揮
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オリコのビジネスモデル

オリコ

二次収益

クレジットカード・
ローン商品を
直接販売

継続顧客

加盟店
（６０万店）

オリコ

③割賦
　　／ローン

①申込

②取り次ぎ

一次収益

加盟店契約

顧客　（２，３００万） 顧客データ活用

加盟店中心の
効率的な顧客獲得

データマイニング

加盟店の顧客を
自社の継続顧客に

『加盟店ネットワーク』をてこにした収益基盤拡大
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オリコ加盟店の業種別構成比

その他

13%

サービス・飲食業

8%

自動車関連サービス
（自動車整備、

カー用品販売、GS)

9%

自動車販売

15%
住宅関連商品販売

5%

教育・余暇関連
商品販売

（スポーツ・レジャー、
教材、カメラ、楽器、
美術他）

7%

生活関連商品販売
(家電、化粧品、
健康食品、オートバイ

家具他）

21%

宝飾品販売
(宝石・時計他）

7%

衣料品販売
（婦人・子供服、
　　呉服、紳士服他）

15%
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経営課題ソリューション
／商品・サービス供給

戦略モデルの親和性

伊藤忠の「ＢｔｏＢ」モデル伊藤忠の「ＢｔｏＢ」モデル

オリコの「ＢｔｏＢｔｏＣ」モデルオリコの「ＢｔｏＢｔｏＣ」モデル

営業部門・グループ会社
取引先

伊藤忠

2300万
顧客

６０万
加盟店与信・回収ノウハウ

営業展開力 加盟店開拓
／支援

加盟店活性化
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省エネルギー
対策

情報
システム

フランチャイズ
システム

出店政策

ロジスティクス
（物流)

伊藤忠ファイナンス
金融商品
提供

リサーチ

与信管理

在庫処分

保険

リース

海外進出

Ｗｅｂサイト

通信販売
ＥＣ

ＳＣＭ

幹部人材
育成

オリコ
企業価値拡大

伊藤忠の生活関連ビジネスとのオリコの連携

60万加盟店
支援

マーケティング・管理

ノウハウの提供

スケールメリット

によるコスト削減

ネットビジネスへの
進出支援

－伊藤忠のリーテイルプラットフォームを活用し加盟店ビジネスと収益の拡大を図る

商社のスケールメリット
によるコスト削減

機械設備のリーシング

マーケティング

３～５年後の伊藤忠グループシナジー目標営業収益１００億円

商流の拡大
新しい販売チャネルの追加

リーテイルプラットフォーム提供
金融商品の提供

資材・包材
調達

設備メンテナンス
清掃・警備
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伊藤忠リーテイルビジネスの拡大

2,300万人の顧客

データマイニング

伊藤忠の
リーテイル事業
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60万社の加盟店ネットワーク
2,300万件の顧客データ

個人向け与信・回収ノウハウの蓄積

最強のパートナーシップ

ＢｔｏＢ分野での高い総合力
幅広い商品・サービスの提供

　　　伊藤忠

競争力ある資金提供
国内屈指の顧客基盤

リテール金融市場における
最強のパートナーシップを構築

　　　みずほ


