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2025 年 6 月期第２四半期決算説明会 動画および書き起こし資料公開のお知らせ 
 
 
 当社は、2025 年６月期第２四半期決算説明会の動画および書き起こし資料について下記のとおり公開しまし

たので、お知らせいたします。 
 

記 
 

【決算説明会概要】 

 ・開催日時 2025年２月21日（金）11：00～11：40 

 ・開催方法 オンライン 

 ・開催内容 第２四半期決算概要および業績予想等に関する説明ならびに質疑応答 

 ・登壇者  代表取締役社⾧ 小林 泰士 

        常務取締役   今村 健一 

 

① 決算説明会動画 

   URL： https://www.youtube.com/watch?v=xJaRUArzuvI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



②決算説明会書き起こし

 

小林泰士：株式会社マーケットエンタープライズ代表取締役社⾧の小林でございます。2025 年 6 月期第 2 四半

期決算説明会にお越しいただきありがとうございます。 

早速、始めさせていただきます。本日のアジェンダは、こちらのようになっています。 



 

第 2 四半期の決算概況についてです。まず、ハイライトです。売上高・売上総利益に関しては、引き続きネッ

ト型リユース事業およびモバイル通信事業が収入をけん引し、第 2 四半期累計売上高として 100 億円を突破

し、売上高・売上総利益ともに過去最高を記録しました。 

売上高が 114 億 7,500 万円、前年同期比で 34.6%増、売上総利益が 39 億 9,400 万円、前年同期比 28.3%増とな

っています。 

また、営業利益は、第 1 四半期において一時費用として本社移転費用 6,800 万円の計上があったものの、引き

続き生産性は順調に向上し、前年同期は 4,100 万円の損失でしたが、当期に関しては、営業利益が 2 億 4,900

万円と、前年同期比で 2 億 9,000 万円の改善という状況になっています。 

また、経常利益・純利益は、営業外収益として株価上昇に伴うデリバティブ評価益 1 億 1,300 万円を計上した

結果、経常利益では 3 億 1,300 万円となり、前年同期は 2 億 8,200 万円の損失でしたので大幅な改善となって

おります。 

純利益については、法人税および法人税等調整額 9,700 万円の計上等により、中間純利益としては 1 億 5,300

万円と、こちらも前年同期は 6 億 2,700 万円の損失でしたので、大幅な改善という状況になっています。 



 

2025 年 6 月期業績の見通しです。売上高は、需要のシーズナリティから期末に向けて右肩上がりで増収の見込

みで、弊社の繁忙期はこれからとなりますが、当中間期のタイミングで進捗率が 49.9%と順調に推移していま

す。 

営業利益については、第 2 四半期・3 か月間において、過去最高益の更新で、進捗率も大幅に改善して進捗して

います。第 1 四半期・3 か月間では 9.9%だったところは、第 2 四半期・3 か月間では 35.6%となっていますの

で、下半期においても需要期を捉え、増収分の利益貢献を見込んでまいりたいと思っています。 

経常利益以下に関しては、通期予想にデリバティブ評価損益は見込まず、オーガニックでの目標達成を目指す

方針に変更なしいうところで順調に推移しています。 



 

こちらに、グラフで業績進捗推移を示しています。売上高は、順調に進捗しています。また、当第２四半期会

計期間の営業利益 1 億 8,000 万円は過去最高という状況ですので、ここも通期営業利益として過去最高を見込

んでおり、順調に推移していると認識しています。 



 

こちらが、セグメント別売上高の推移です。 

ネット型リユースは、引き続き順調に成⾧しており、前年度比で 15.9%の増となっています。メディアは、高

利益体質を維持しつつ、収入源の多様化により再成⾧を図っているタイミングです。モバイルは、引き続き新

規回線の獲得が好調に推移し、また ARPU も上昇傾向で大幅増収となっています。 



 

こちらが、営業利益の増減益分析です。売上高の成⾧および買取チャネルの最適化等の業務効率化向上策によ

る販管費率改善により、前年同期比 2 億 9,000 万円の大幅なプラスとなっています。 

 



ここからは、セグメント別の事業環境についてご説明します。まず、ネット型リユースです。このリユースマ

ーケットは引き続き順調にマーケット全体が成⾧しています。 

大体前年比で 7.8%増、マーケットサイズも 3.1 兆円と、年々消費者のリユース品への興味関心、またこの物価

高に対するリユース品への興味関心から非常にニーズが高まり続けている状況です。 

 

その中で、弊社のネット型リユース事業の推移です。売上高としては第２四半期・３か月間で 31 億 1,600 万

円、前年同期比で 15.2%の増加と、市場の成⾧率を大幅に上回る形で成⾧を遂げています。 

売上の粗利に関しても 11 億 7,300 万円、前年度比で 6.1%増、セグメント利益に関しては 2 億 2,700 万円、前

年同期比 59.6%と、大幅に利益体質になってきているタイミングです。 



 

個人向けリユースについてです。先ほど申し上げた、顕在的なマーケットは 3.1 兆円と言われていますが、潜

在的な隠れ資産のマーケットは、日本においては 66.7 兆円あると言われています。毎年不要になるものも 7.6

兆円追加されているということで、非常に大きなマーケットが引き続きある状況です。 

その中でも、50 代以上のシニア世代の隠れ資産の保有が多い状況ではありますが、まだまだその潜在的なマー

ケットがある状況は変わっていないなと認識しています。 



 

私どもは、デジタルマーケティングの強みを活かし、年間 40 万件もの買取依頼を獲得しています。その中で、

能力を増強したコンタクトセンターでのヒアリングの強化、買取の適格案件の掘り起こしをしっかり行ってい

っております。 

コンタクトセンターと DX の組み合わせにより、最も効率的な買取チャネル、すなわち出張・宅配・店頭によ

って買い取っています。 

一時、出張買取にだいぶ寄せたところから、また宅配、店頭というもともとの弊社の強みをしっかり活かしな

がら、この車輪がしっかり回ってきている、そんなタイミングが今の状況かなというところです。 



 

こちらが、第 2 四半期・３か月間の個人向けリユースの実績です。売上高は、前年度比 18.5%増の 23 億 1,800

万円、粗利は 9.7%増の 9 億 7,600 万円となっており、買取チャネルの最適化策の進捗により買取量が純増して

います。一方で、粗利率はやや低下していますが、第３四半期以降は再上昇の見込みとなっています。 



 

直近のアクションです。前期に引き続き、生産性の向上を目的とした DX 施策をさらに深耕しております。 

オートコールシステムのブラッシュアップを第１四半期から継続しており、オートコールシステムの架電効率

向上のため、つながる可能性の高いお客様から優先して発信できるようにするなどの機能改善をしており、こ

れまで人力でやっていたところから、非常に効率的にスムーズに対応できるようになってきています。 

また、「スマート買取」の試行ということで、一定の商品カテゴリーと顧客属性との組み合わせ条件において買

取パターンが類型化しやすいため、買取依頼への初期対応から査定提示、買取チャネルの選択まで、人手を介

さず自動で進行させるハイブリッドな対応を試行運用中です。半自動化できることが増えてまいり、「スマート

買取」の領域を広げています。 

また、物価高・円安に鑑み、海外向けの販売も開始しています。 



 

直近のアクションの２枚目です。AI の活用です。弊社では、生成 AI 導入による業務効率化として、RAG チャ

ットに業務マニュアルや弊社の今まで培ってきたノウハウを社内で溜め込んでおり、簡単に専用のタブレット

端末等でその商品の査定や、注意すべき査定ポイントなどをすぐに検索できる仕組みにしています。 

また、研修の AI ロープレの導入も活用し、これまではトレーニングに時間がかかったところ、またトレーニン

グに割く人的なコストが大きく管理者の負担も大きかったところを、しっかりとこの生成 AI によるロープレに

より、研修の精度の向上やヒアリング能力向上が図れています。 

右側、全社の取り組みです。さまざまな生成 AI を社内で積極利用しており、これまで月間で 3,922 時間、社内

のアンケートをとりますと、これまでよりも業務効率につながっているというデータになっています。 

これを年換算 12 カ月で換算しますと、4 万 7,064 時間まで拡大と、非常に効率的に生成 AI を活用できる体制

に社内もなっています。 



 

個人向けリユースの買取依頼総数の推移です。全体買取率の向上により、買取依頼数は、クォーター当たり 10

万件の水準で、買取総件数は同じくクォーター当たり 2.4 万件をうかがう水準に、徐々に買取率も向上してき

ている状況です。 



 

チャネル別の買取件数の推移です。買取チャネルの最適化施策は順調に進捗し、買取の適格案件の掘り起こし

を起点に、買取効率に応じて宅配買取と店頭買取の振り分けが進んでいる状況です。 

どちらかというと、出張買取は訪問に対してコストが多くかかりますが、そういったところから出張に伺う必

要のない効率的な宅配買取と店頭買取が伸びたことにより、全体的な進捗が最適化されてきている状況です。 

件数合計としても、当 2 四半期・３か月間では 2 万 3,700 件と、増加して推移しています。 



 

こちらが、粗利額・買取総件数の推移です。買取チャネルの最適化策をはじめとする生産性向上策の進捗によ

り、買取総件数の増加と買取効率の向上が続いています。第 3 四半期以降はさらなる件数増と粗利率改善によ

る増益を見込んでおります。 



 

こちらが、在庫の状況です。仕入後、商品化までのリードタイムを適切にコントロールし、年末にかけて販売

促進策をとったことから、在庫は直前四半期比では減少も、前年同期比では増加しているということで、順調

に推移しているかなと認識しています。 



 

続けて、マシナリー、農機具領域についてご説明します。四半期別の業績推移です。第２四半期・３か月間の

売上高としては 7 億 5,100 万円と、前年同期比では 6.5%増という状況です。 

昨年の夏、海上運賃の高騰が続き、その影響で海外顧客の買い控えが広がっていましたが、直近は徐々に回復

傾向にあると認識しています。 

損失に関しては 500 万円と、前年は 2,200 万円の利益でしたので、下がってしまった状況ではあり、内外比率

見直しによる非効率が一時発生していますが、12 月からは再度単月としては黒字化しています。 



 

買取件数および在庫状況です。海上運賃の落ち着きに合わせ、海外向け在庫の仕入ペースについても再加速の

予定となっている状況です。 

 



こちらが、海上運賃の動向です。昨年の夏、非常に高値になってしまい、海外顧客からの買い控えが発生して

おりましたが、ここ最近においては海上運賃も落ち着きを取り戻している状況ですので、徐々にここから改善

していく方向と認識しています。 

 

アクションの概況としても、海外向け EC サイトのユーザビリティの向上などは引き続き行っており、効率的

な商談ができる機能を実装し、海外の新規取引者数も期初から 15 社も増えている状況で、非常に多くの方から

問合せをいただける状況になっています。 

また、こういったこのレジリエンスではないのですが、海上運賃が高騰した際も国内販売向けの展示会などを

試行しており、そういった販売経路も確保しながら今後、柔軟な対応ができる体制も構築しています。 



 

売上高の年度の推移です。あらためて、ここ 6 年間で売上高が 20 倍超になった、そのような状況です。一時的

に海上運賃の高騰等の影響はありましたが、確かな需要があるマーケットですので、しっかりここで立て直し

て進めて行ければと考えています。 



 

続けて、おいくらです。売上高および加盟店数の推移です。売上高は前年同期比 6.7%増、利益ベースでは自治

体連携の拡大により、依頼獲得コストが低下し、利益体質が良化しているところです。 

加盟店においても、自治体連携と両輪の営業活動により、前期第 4 四半期以降加盟店数が大幅に増加している

ということで、今後順次収益貢献を開始してくるものと認識しています。 



 

自治体連携についてです。連携自体数は引き続き順調に増加しており、官民連携ということで 214 の自治体と

連携しています。人口カバー率も 38%となり、総人口の約 4 割をカバーするところまで至っています。 

 



続けて、メディア事業です。四半期別業績の推移および直近のアクションの概況です。売上利益は、影響の大

きい Google 社の検索エンジンのアルゴリズムのアップデートのリスクに対応すべく、引き続きメディアのポー

トフォリオの再構築とコンテンツの見直しを進めるとともに、適切な販管費コントロールにより利益確保を実

施しています。 

新規メディアの立ち上げも順次進めている状況ですので、しっかりと利益体質を強化しながら、ここから進め

ていければと認識しています。 

 

こちらが、メディア事業の再成⾧についてです。先ほどの新規メディアと同様に、動画メディア等の新しい検

索以外の流入のルート確保により、収益源の多様化を図っていく方針で進めています。 



 

続けて、モバイル通信事業についてです。こちらが、四半期別の業績推移です。売上高は前期第 4 四半期以降

サービスの認知が進み、引き続き新規回線契約獲得数が大幅に増加している状況です。 

また、利益は、現状は保有回線数のボリューム増を優先して広告宣伝費が先行していますが、今後 1 回線あた

りの売上向上策の進捗に伴い、利益率は改善していく見通しとなっています。 



 

こちらが、回線毎の ARPU および期中保有回線数の推移です。この回線系の 1 回線あたりのストック収入の割

合がここにきてしっかり伸びてきている状況ですし、保有回線数も 11 万 4,000 人の方が利用してくださってい

る状況になっています。 



 

これが、累計のサービス開始以来の保有回線数の推移です。しっかりと、ここにきてもう一度伸び始めている

状況です。これから、第 3 四半期以降は繁盛期となりますので、しっかり伸ばしていければと思います。 

 



連結業績まとめです。連結の損益計算書です。売上高、売上粗利ともに過去最高となっています。投資フェー

ズから回収フェーズへの移行による黒字体質化と、株価上昇によるデリバティブ評価益計上の恩恵で、利益ベ

ースでも大幅に改善している状況です。 

 

こちらは再掲になりますが、売上高は順調に推移していており、当 2 四半期会計期間の営業利益 1 億 8,000 万

円は過去最高という状況です。 



 

こちらが、セグメント別の当第 2 四半期の実績のハイライトです。ネット型リユースにおいては、買取チャネ

ルの最適化の進捗により買取量が純増し、業務効率化も向上。販管費が改善し、営業利益が大幅な増益になっ

た状況です。 

メディアに関しては、高利益の体質を維持しつつも、売上再成⾧に向けて現在動画メディアのチャネルの多様

化等を実施しています。 

モバイル通信においても、新規回線の獲得数が大幅増加ということで、広告宣伝費は増加していますが、1 回線

あたりのストック収入が向上しているので、今後の利益獲得体制は整ってきたかなと認識しています。 



 

こちらは、連結貸借対照表です。純利益の計上により、自己資本比率が 1.7%改善ということで、16.5%から

18.2%になっている状況です。 

 



こちらが連結のキャッシュ・フロー計算書です。投資フェーズから回収フェーズへの移行により、安定的に税

前利益を計上する体質になり、この結果、フリーキャッシュ・フローは黒字化し、財務取引は縮小傾向という

状況です。 

ここからは Appendix になりますので、後ほどご覧いただければと思います。 

以上、ご説明でございました。 


