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2025 年 6 月期決算説明会 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８月28日（木）10：00～11：00 

 ・開催方法 オンライン 

 ・開催内容 通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=yiKvjKBx1hA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



②決算説明会書き起こし 

小林泰士：まず最初に当期決算概況、および来期業績予想についてご説明させていただきます。 

 

決算の通期のハイライトになります。 

売上高ですが、また粗利も含めてですが、ネット型リユース事業は順調に伸⾧しまして、またモバイル通信事

業が大きく収入をけん引いたしました結果、売上、粗利ともに過去最高を更新しております。売上が 247 億

7,100 万円、前年同期比 30.3%増。売上総利益が 85 億 3,200 万円で、前年同期比 22.9%増となっております。 

また営業利益ですが、株主優待関連費用 5,500 万円の計上があったものの、販管費率は大きく改善いたしまし

て 34.9%から 31.9%、営業利益は前年同期比で倍増いたしました。営業利益が 6 億 2,500 万円、前年同期比で

109.4%増となっております。 

経常利益、純利益ですが、営業外収益としてデリバティブの解約益 1 億 4,300 万円の計上もありましたが、経

常、および親会社株主に帰属する当期純利益、ともに過去最高を更新いたしまして、経常利益が 6 億 8,400 万

円、前年同期比 1,593%、当期純利益が 4 億 8,400 万円、前年同期はマイナスでしたので、大きく黒字転換とな

ってございます。 



 

こちらが連結の損益計算書になります。 

売上、粗利、経常利益、純利益、いずれも過去最高を記録しております。営業利益におきましては少し予算が

未達成だったものの、大幅に改善いたしまして、倍増しているような状況でございます。 

  



 

業績の進捗結果でございます。 

モバイル通信事業が収入をけん引しまして、計画を超過しております。リユースも順調だったんですけれど

も、モバイルの成⾧がより大きかった状況でございます。 

営業利益に関しましては先ほども申し上げましたが、販管費率の改善が順調に進みました。またリユースの事

業におきましては、低単価の価格帯ほど粗利率が高く、高単価のもののほうが粗利率が低い傾向があるんです

けれども、こういった高額の商材の比率が少し大きくなってきた部分と、モバイル通信のほうがリユースに比

べますと粗利率が低い傾向がございますので、粗利益の率としては少し下がっているんですが、粗利額は順調

に伸びている状況になっております。 

経常利益に関しましては、デリバティブの解約益の計上もありまして、ほぼ計画どおりの着地となりました。 

当期純利益ですが、黒字基調への転換に伴う繰延税金資産の計上により、計画を超過したような状況になって

います。 



 

こちらが、創業以来の売上高の成⾧の推移になっております。 

創業期から鑑みますと、この創業からの売上比率の増加、CAGR は 45.2%となっております。10 年前の東証マ

ザーズ上場時から鑑みましても、CAGR 20%増を続けておりますので、高い成⾧を継続しながら進捗している

ような状況となっております。 



 

こちらがセグメント別の売上高になります。 

コア事業のネット型リユース事業は、引き続き順調に成⾧いたしまして、前年同期比で 13.0%の成⾧。メディ

アは他の事業のさらなる成⾧推進のために、組織再編をしていきたいと考えております。後ほど説明をさせて

いただきます。モバイル通信は、新規の回線の獲得が引き続き好調に推移いたしまして、ARPU も上昇傾向で

大幅増収となっておりまして、昨年対比で 60.2%の増となっております。 



 

こちらが通期の営業利益の増減益分析になっております。各種生産性向上策が進捗しまして、増収と販管費率

の改善が両輪で進んだ結果、営業利益が倍増となっております。 

  



 

引き続き、進行期 2026 年 6 月期の業績の見通しになります。 

売上高は当期比 121%ということで、300 億円を見込んでおります。 

営業利益におきましては、引き続き増収効果、および販管費率の低減によりまして増益の見込みとなっており

ます。11 億円ということで、実績比では 175.8%になります。 

経常利益はここ数年、変動の大きかったデリバティブの評価損益の計上は前期で全て終了しておりますので、

そのようなボラティリティが大幅になくなってまいりまして、業績予想と実績との差異におけるボラティリテ

ィは大幅減少見込みということで、10 億 5,000 万円、実績比でいうと 153.4%を見込んでおります。 

純利益におきましても、前期より黒字基調に転換しまして、引き続き大幅な増益を見込んでおる状況でござい

ます。 



 

業績の見通しの基本となる考え方になります。 

売上高に関しましては、メディア事業を組織再編しまして、ネット型リユース事業、およびモバイル通信事業

の二つの事業に分割、統合してまいります。主力の二つの事業としまして、両事業をさらに成⾧を推進してま

いりたいと思っております。引き続き、売上高の成⾧も 20%を超えるような成⾧率を目指してまいります。 

営業利益に関しましては増収、および販管費率の低減によりまして、連続の増益を見込んでおります。 

経常利益に関しましてもデリバティブ等のボラティリティがなくなりまして、しっかりと営業増益が経常利益

の増にも直結するような体制になってまいりました。 

純利益に関しましても同じように、このようなかたちになっております。 



 

セグメント別の売上高の推移ということです。 

今回メディアの事業をより個人向けリユース、おいくら、モバイル、その他ということで一部残るんですけれ

ども、よりドメインに帰属して顧客に寄り添った情報提供をしていくべきであるということで、メディア単体

での事業というかたちよりも、よりリユースですとか、モバイルに寄り添ったかたちにメディア事業を再編し

て、このようなセグメントの変更というかたちになります。 



 

こちらが販管費の推移になっております。 

引き続き、高い売上成⾧率と、販管費率の相対的低下を見込んでおる状況でございます。特に販管費に関しま

しては当時、採用を強化しまして、システムの投資をして拠点開設を多数してというタイミングから、しっか

りと生産性が向上してきたところで、システム化も進みましたし、販管費のコントロールがしっかり利くよう

になってまいりまして、大きく 34.9%から 31.9%まで比率が低下いたしました。 

ここはしっかりと、今期もさらにこの生産性の向上を見込んでおりまして、30.5%の比率になっていくと見込ん

でおります。 



 

セグメント別の事業概況になります。ネット型リユース事業です。 

まずマーケットの環境ですけれども、今 2025 年では 3 兆 2,500 億円ぐらいのマーケットが、2030 年には 4 兆

円のマーケットになるということで、前年比 7.8%ぐらいの成⾧が続いているようなマーケットになっておりま

す。 

当然、若年層の方がリユースに抵抗がなくなりまして、リユースすることは大きく続いておりますし、また年

配の皆様も断捨離ですとか、終活を含めてリユースを活用されることも広がってきております。 

インフレということもありますけれども、リユースはデフレのときも強かったですが、こうやってインフレに

なっても、消費防衛としても非常に活用されるかたちでございまして、景気にあまり左右されないマーケット

と認識しておりますが、このように顕在のマーケットが大きく成⾧しているようなところでございます。 



 

続いて顕在・潜在のマーケットですが、今 3.1 兆円ほどのマーケットだったものが、まだまだかくれ資産はい

っぱいあるとなっておりまして、一般家庭に眠る不用品が 66.7 兆円もあるといわれております。また年配の方

ほど、かくれ資産を多く持っているマーケットになっております。 

ただ、こちらのマーケットには農機具ですとか車も含まれていないようなデータになりますので、実際にはも

っと大きなポテンシャルがあるのが、このリユースのマーケットになりますし、最近では 1 次流通から 2 次流

通だけではなくて、2 回、3 回ということで、3 次流通なんていう言葉も出てきていますけれども、さらにこう

いったリユースをするのがサステナブルでもありますし、消費防衛からも選ばれることが広がっているような

マーケットになっています。 



 

そんな中、弊社のネット型リユースですけれども、第 4 四半期の中で売上高の成⾧が 12.6%の増となっており

ます。粗利益のほうも前年対比で 8.8%増と。セグメント利益に関しましては 50.8%増ということで大幅に、来

期のクォーター利益 3 億円台が射程圏内にとなります。 

少し農機具のビハインドなんかがあったんですけれども、全体としては順調に推移している状況でございま

す。 



 

個人向けリユースについてです。まずはネットで集客をして自社で買い取って、ネットで販売をするリユース

の事業です。 

まずは買取の依頼数が年間で 43 万件ということで、デジタルマーケティングを中心として、非常に多くの買取

依頼をいただいている会社でございます。ここをしっかりと、ここからさらに増やしていこうと考えておりま

す。 

また多くの買取ご依頼をいただいておりますけれども、お客様からの問合せを受けるコンタクトセンターでの

業務効率もしっかりと進めておりまして、お客様からのご依頼のスコアリングをして、出張で買取をするの

か、店頭で、宅配で、それぞれ買取をするのかをしっかりとスコアリングをして対応するようにしまして、効

率が上がってきております。 

またコンタクトセンターの DX の組合せによって、最も効率的なチャネルでの買取をしていくものが、どんど

んシステムの効率が今進んでいるような状況で推移した背景がございます。 



 

結果としまして、個人向けリユースの第 4 四半期の実績ですけれども、前年対比で 18.6%増、粗利に関しても

10.6%増ということで、売上、粗利とも四半期では過去最高のベースで推移しているような状況になっておりま

す。 

  



 

中でも直近のアクションの概要になりますけれども、コンタクトセンターの領域でのシステム化が進みまし

た。 

特にオートコールシステムというもので、1 件 1 件オペレーターがお電話をかけるというよりは、システマチッ

クに、自動でコールが接続されるようなシステムがしっかりと推移しまして、よりつながる可能性が高いお客

様から、優先して発信されるような機能なんかが実装されております。 

またスマート買取と社内では呼んでおりますけれども、そんな運用がスタートいたしまして、一定のお客様か

らいただいたご依頼の中で、しっかりと人が介在して問合せを受けたほうがいいものと、ある程度、自動的に

初期対応から査定のページなんかに進んだほうがお客様も対応しやすいものに関しましては、自動化を進めて

いるところで、ハイブリッドでの運用をスタートしておりますけれども、そういったものが徐々に浸透し始め

てきております。 

また、リユースの商材の中でも成⾧が大きいスマートフォンなどのマーケットに関しては、再度専門買取サイ

トを本格的にリニューアルしまして、再着手しているということでございます。 

弊社の場合はインターネットから集客をしておりますので、こういった商材の調子が良い場所からさらに買取

の依頼を増やすことを実装しているような状況です。 



 

また直近のアクションで AI の活用になりますけれども、業務の効率化ということで、社内では RAG チャット

というもので、業務マニュアルを検索して運用できるようにしております。これによって人に確認しなくても

各商材ごとですとか、こういった商材ごとのマニュアルを簡単に確認できるようになりました。 

また研修の AI ロープレを実装いたしまして、こちらも都度都度、管理職が研修をしなければいけなかったんで

すけれども、そういった研修の負担が約 30%削減できるようになっております。 

また AI エージェントの活用ということでの開発もスタートしておりまして、ハイレベルのオペレーターのノウ

ハウを解析いたしまして、買取成約率の向上を目指してまいります。 

また右側、全社で取り組んだ生成 AI の活用ですけれども、月に 1 回以上生成 AI を活用する社員の数が全体の

95%を超えているかたちになってまいりまして、年間で約 7 万 5,000 時間ほどの業務効率ができたのではない

かというかたちになってきています。引き続き、AI の活用はさらに浸透してまいりたいと考えております。 



 

買取依頼総数のこちらが推移になっております。 

需要期を迎えまして、買取依頼の総数はクォーターで 12 万件を突破いたしました。買取適格案件の掘り起こし

が進むと書かせていただいています。粗利額もしっかりと伸びるかたちになってきていまして、依頼数も増加

傾向にある状況になっております。 



 

買取のチャネル別の推移です。 

当時、いったん出張買取に少し寄せ過ぎてしまったという背景があったんですけれども、弊社は数多くの買取

ご依頼をいただいて、それを適切なチャネルで買い取っていくのが強みでございますので。より単価の大きい

ものに関してはしっかりと出張でお買取をさせていただいて、宅配買取、および店頭買取のほうが効率が良い

ものに関しましては、宅配、店頭で買わせていただくことを、しっかりと最適化をしてまいりまして、効率が

しっかりと上がってきている背景がございます。 



 

結果としまして、粗利額と買取の総件数の推移ですけれども、買取の件数がしっかりと上がってきているよう

な状況でございます。買取件数、粗利額ともに過去最高を更新しまして、セグメント利益が向上しているよう

な状況が、しっかりと良いスパイラルに入ってきている状況でございます。 

  



 

在庫の状況ですが、期末の販促策がしっかりいきまして、在庫は一時的に減少しておりますけれども、1 クォー

ター以降、再び増加の見込みとなっております。 

  



 

続けてマシナリー、農機具分野でございます。 

農機具の分野においては、国内においては農家の離農が進んでおります。高齢化ということもございまして、

農家をやめられる方からのご依頼が多くなっており、約 9 割の方が農家をやめられる方であります。 

国内の方もリユース品での農機で十分だという方も多いですし、国内で活用されなくなったものが海外に出て

いくんですけれども、こちらはこの数年で大きくなってきた事業でございます。 

ただ直近、足元においては、海外への輸送について少し運賃が高止まりしたりですとか、そういったことがご

ざいまして、少し異常値が出ていたんですけれども、ようやく正常化し始めてきております。しっかりと国内

でも事業を回せるような、そういう施策を進めた結果、再度黒字の基調に転換いたしまして、ここからしっか

りと進めてまいりたいと思っております。 



 

商品の仕入れの基準の厳格化により、販売サイクルが短縮化されるとともに、4 クォーター末の在庫は一時的に

減少しておりますが、再び増加していくような見込みとなっております。 

  



 

海上運賃です。先ほど申し上げたところですけれども、一時的にはかなり高騰していましたが、現状は落ち着

いている状況でございます。 

  



 

直近の概況としましても、海外の越境 EC の領域で商談が簡単にできるようにしたりですとか、そういったも

のをしっかりと進めまして、新規に取引をする登録者も非常に増えてきております。 

また海外販売でのボラティリティ、リスクも少し軽減するということで、国内での販売の再強化ですとか、海

上運賃なんかが上がったときはどう国内で販売するかといった施策も進めてきておりますので、しっかりと落

ち着きを取り戻している状況でございます。 



 

おいくら事業についてです。おいくらは売りたい方と買いたいというリユースショップをつなぐ、マッチング

のプラットフォームになっておりますが、順調に推移していっております。 

売上高も昨年対比では 27.7%の増となっておりまして、買取のご依頼に対して依頼がほしいという加盟店も

1,122 店舗ということで、大幅に加盟店も増えているような状況です。この依頼の流入元の一つとなる自治体と

の連携が加速していますので、そういったところから獲得がきますと、広告費用をかけていない依頼がたくさ

んきますので、利益率も大幅に上がっていっているということで、セグメントの利益率も順調に推移している

ような状況です。 



 

連携の自治体数も昨年の 142 から 1 年間では 263 ということで、大幅に自治体との連携が進んでいます。もの

を捨てたいよというときに、各自治体のホームページにいって、シールなんかをもって処分される方が多いと

思うんですけれども、ものを捨てる前に 1 回おいくらというリユースをしてみてくださいと。 

それでもリユースできなかった場合のみ、粗大ごみを出してくださいねという連携が進んでいるのですが、日

本には 1,741 の自治体がありますけれども、263 の自治体と連携しています。人口が多いところから連携が進ん

でおりますので、今、42.6%もの人口カバー率となっておりまして、引き続き、さらにこの拡大が見込まれてい

るような状況となっております。 



 

メディア事業です。こちらに関しましては、影響の大きい Google 社の検索アルゴリズムのアップデートリスク

に対応すべく、全体としてのポートフォリオを、社内でもうぃふぃですとかカーウルトラといったサイトを増

やしながら進んでまいりました。全体としては底を打って、しっかりとセグメント利益も改善していっている

状況になってきております。 

全体として Google の評価、検索全体のボリュームも生成 AI の AIO といわれるものも、しっかりと対応してま

いりますし、動画等、検索に依存しないボリュームも、しっかり確保に向けて動いてきております。 

そういった背景もありまして、メディアから各事業ごとにセグメントを分けた背景もありますけれども、しっ

かりこういったところを対応すべく進めております。 



 

こちらが動画の弊社で展開しているチャネルでございます。モーターズなんかはチャンネル登録者数も 27 万人

を誇っておりますけれども、こういった検索に依存しない集客の方向も現在、増やしていっている状況でござ

います。 

  



 

モバイル通信でございます。こちらが四半期別の業績の推移となっております。 

前期 4 クォーター以降、サービスの認知が進みまして、新規回線の契約獲得数の大幅増が続いております。利

益も大幅増収により、前倒しで通期利益の計画を達成いたしまして、来期以降、さらなる増収増益に向け、需

要期に合わせて潜在ニーズの掘り起こしのため、認知広告を戦略的に拡大している状況でございます。 

セグメント利益のところが大幅に広告を増加したことによって、少し昨年対比でも下がっておりますけれど

も、さらなる成⾧のための投資というかたちで認識いただければと思います。 



 

1 回線当たりの収益、ARPU のほうも 1 件の LTV が伸びてきております。解約の抑止ですとかオプションの追

加等々、顧客の属性に対する施策も進んでおりますので、このようなかたちで 1 回線当たりの稼ぐ力が伸びて

いる状況でございます。 

  



 

こちらがサービス開始以来の保有の回線数の推移です。 

また大幅な成⾧が続き始めてきているということで、モバイル通信の領域のマーケット自体も成⾧しているん

ですけれども、その中でさらに強い成⾧ができている状況になっております。 

  



 

連結の業績のまとめについてです。 

こちらは先ほどの再掲になりますけれども、結果として売上高が前年対比 130%、粗利も 122%、営業利益が

209%で倍増。経常も大幅改善、純利益も黒転ということで、過去最高を更新しているような状況で、大きく、

力強く成⾧をもう一度示すことができ始めているのかなと考えております。 



 

こちらがハイライトになります。 

リユースにおいては、各種生産性の向上策の進捗によりまして、引き続き売上増と販管費の改善が進みまし

て、営業利益の増益傾向が続きます。 

メディアに関しましては、分割・再編いたしまして、提供価値の最大化と集客につながるかたちをさらに強化

して、顧客の生涯価値の向上を図ってまいります。 

モバイルにつきましては、新規回線契約数、大幅増が続くということで、将来収益の積上げもしっかりと進め

て、積極的な回線獲得施策を継続してまいりたいと考えております。 



 

こちらが連結の貸借対照表になります。 

ネット型リユース事業の商品回転率と、仕入れてから販売するまでの回転率が通常のリユースショップ、リサ

イクルショップは年間約 4 回転から 6 回転といわれておりますけれども、弊社はこのネット型の集客、全国 15

拠点の物流センターからのネット販売が主軸となっておりまして、非常に高回転になっております。今期に関

しては 23.5 回転ということで、非常に効率良く在庫の回転が回りました。 

当期純利益の計上によりまして、自己資本比率においても 16.5%から 21.8%で大幅に改善が進みまして、本進

行期においてもこのかたちで、大幅に改善が進んでいくような見込みとなっております。 



 

こちらが連結のキャッシュ・フロー計算書になっております。 

営業活動によるキャッシュ・フローが大幅に改善しまして、4 億 8,200 万円となっております。結果としてフリ

ーキャッシュ・フローのほうも 4 億 3,100 万円というかたちで、大幅に増加した状況になっております。 

以上、私のほうからのご説明とさせていただきます。 


