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 ※こちらは本編のみの書き起こしとなります。 

 質疑応答については後日開示いたします。 



みなさま、こんにちは。ネットプロテクションズホールディングス・CEO柴田でご
ざいます。
2025年３月期 第１四半期の決算説明をはじめさせて頂きます。



アジェンダはご覧のとおりとなります。

最初に業績好調にともなう上方修正についてご報告差し上げ、その後に業績の詳細
を説明いたします。





前回発表の業績予想では、ある程度保守的に設計しておりました。
それもあり、上期は赤字予想でしたが、与信の改善やコストコントロールの徹底に
より、第1四半期で既に黒字を計上、大幅な計画超過となっております。

上期の営業利益は3億円を超える見込みで、通期でも業績の上振れが確実視されるた
め、上方修正いたします。



こちらが修正内容となります。

GMV・営業収益は計画どおりのため据え置きとし、段階利益を上方修正しています。
考え方ですが、第1四半期の計画比の上振れを、そのまま上乗せしたものとなります。

第2四半期以降も利益計画の達成に自信を持っておりますが、
新しい取組みである延滞事務手数料の徴収が始まったばかりですので、
その影響が検証できましたら、必要に応じて追加のご案内ができればと考えており
ます。



この度の黒字転換は計画的に取組んでおり、また今後も発展性の高いものとなりま
す。

当社サービスはすべてのサービスにポテンシャルがあることから、上場直後はマー
ケティングや営業人員を中心に先行投資を進めてまいりました。一時的に売上と販
管費のバランスは崩れましたが、この１年間で最適化できています。

具体的には、営業体制を強化したことで、今まで外注していた業務を社内で完結で
きるようになっています。また、マーケティングについても知見がたまり、ROIが高
まってきています。合わせて、当社の強みである与信にさらなる磨きをかけ、原価
抑制を進めてきました。
結果、今期については第1四半期から黒字転換しています。

また、７月１日からNP後払いで大きな営業収益の向上が見込まれる延滞事務手数料
をリリースし、計画通りに運用できております。第2四半期以降はその効果も期待で
きる状況です。

今後は利益をしっかり意識しつつ、あらためて売上成長に向けたサービス拡大にも
注力していきます。
そして、戦略を確実に進めていくことで、企業価値を高めていきたいと考えていま
す。



とりわけ与信コントロールが収益性の安定・向上に重要となるため、注力していま
す。

サービスによって加盟店・ユーザーが異なるため取組は個別に走らせますが、
効果が良かった施策は他サービスにも応用し取り入れることで、効率的に与信改善
を進めることができます。

また与信を厳格にし過ぎると、与信通過率が下がりGMVに影響を及ぼすため、
当社では、定期的に与信のチューニングを行うように心がけています。

以上のように各サービスに適した与信改善とチューニングを推進しているため、今
後も低い未払い率を維持しつつGMVの拡大ができるものと考えます。



全社の業績ハイライトはＣＦＯの渡邉からご説明差し上げます。



先ほどもご説明しましたが、営業利益は前年同期比で6億円ジャンプアップし、2.7億
円と黒字転換しています。

サービス別に見ますと、atoneのGMVは＋34％と力強く成長しています。
ECでの新規加盟店の獲得、既存店の取引増加がともに好調でして、良いサイクルに
入ってきました。

NP後払いはキャッシュ・カウのビジネスとして売上総利益を重要指標に据えており
ますが、第1四半期も与信コントロールが上手くいき、前年同期比で26％増の結果と
なりました。

NP掛け払いは引き続き好調を維持しています。
昨年から引き続き求人広告の取引が牽引していますが、加えて食品卸の取引も伸長
し、GMVは30％成長となります。



業績サマリーとなります。

全社のGMV・営業収益は計画どおり、段階利益は計画比を大きく上回る進捗となり
ます。

主にBtoCサービスの与信改善により、原価が抑制され、売上総利益は前年同期比で
25％近い積み上げが出来ております。
加えて、販管費は効率的に運用できているため、結果として、営業利益は計画費で
大幅な上振れとなりました。

第1四半期で利益計画の50％を超える進捗ですので、先の通り、上方修正させて頂き
ました。



全サービスのGMV構成の推移はご覧の通りです。

BtoCのatoneは前第4四半期から引き続き30％を超える成長率を達成しています。
atone、NP掛け払いの２サービスを成長ドライバーとして推進していきます。



GMV加算額の内訳となります。

atoneはEC領域に加え、実店舗の取引も増えており、順調に市場を拡大できています。
NP後払いは健康食品の健康被害報道により4月、5月のGMVが落ち込みましたが足も
とは回復基調です。
BtoBのNP掛け払いは求人広告・食品卸といった飲食店に紐づく取引が拡大していま
す。



こちらは1年以内の稼働が予定されている受注残となります。

受注残は高い水準でしっかり確保できています。
また、検討中の営業案件が増えていますので、この層からの受注期待も大きい状況
です。



全社の営業収益と売上総利益です。

営業収益は計画どおりの進捗ですが、売上総利益については与信コントロールによ
り大きくジャンプアップしています。
過去2年と比べても、しっかり利益が出せる体質になっていることが、お分かり頂け
るかと思います。

次のページからサービス別の主要指標について説明差し上げます。



atoneは第１四半期のGMVは34％増と力強く成長しています。
ECの非物販、実店舗といった新市場への浸透を主戦略としていますが、この戦略が
上手く進んでいる状況です。

また、与信改善も進んでおり、GMVに比例して売上総利益も積み上がる構造になっ
てきています。



NP後払いはGMVは横ばいも、売上総利益を前年同期比で26％増にすることが出来ま
した。

昨年から不正検知の取組みを進めていますが、ついに、想定未払い率を過去20年で
最も低い水準に下げることに成功しています。

尚、営業収益がGMV以上に減少して見えますが、これは請求書の電子化の影響です。
売上は減るものの、請求書コストも抑制され、売上総利益にはポジティブなものと
なります。



BtoBのNP掛け払いは、引き続きGMV30％成長の好調をキープしています。
四半期の営業収益も10億円を突破する規模に拡大しています。

尚、昨年はゼロゼロ融資終了にともない、一部、資金繰りが厳しくなる企業が出て
いましたが、足もとの与信の厳格化により、未払いの悪化のヤマは超えたと言えま
す。



販管費およびGMV対比の販管費率の推移です。
昨年の販管費は1.6％台でしたが、今期は1.4％台と確実に効率化が進んでいます。



項目で見ますと、セールス＆マーケティングの効率化が進んでいます。

一方、マーケティングは重要な成長戦略と考えますので、リターンが見込める取組
み、とくに加盟店開拓のための広告宣伝については、あまり抑えすぎないようバラ
ンスを取りたいと考えています。



項目別のGMV対比の販管費率です。

システム開発たるテック＆ディベロップメントは微増も、それ以上にセールス＆マ
ーケティングの効率化が進み、オペレーティング・レバレッジが効く構造になって
います。



最後に金利・為替変動の事業影響について説明します。

日本におきましては、今後利上げ、円高に向かっていくと予想されますが、当社へ
の事業リスクは極めて限定的と言えます。

当社の多くのサービスは、先に利用者から代金回収し、そのあとに加盟店に支払う
ため、債権と債務が短期でバランスしており、大きな運転資金は不要ですので、金
利影響は受け辛いです。
また、海外展開はしているものの規模は小さく、ほぼ国内の売上ですので為替リス
クもほぼ無い状況です。

足もとの利上げ・円高の業績影響は基本的にありませんので、ご安心いただければ
と思います。



経営トピックスはわたくし柴田から説明差し上げます。



BtoBのNP掛け払いですが、かつてないほど良い事業環境と言えますので、ご説明差
し上げます。
BtoBはマーケティングを効率化させることで、継続的な高成長を実現できる状況に
なってきました。

2年ほど前にマーケティングの強化として、タクシー広告を中心にマスマーケティン
グに取組みましたが、
そこで獲得した案件は、おおよそ１年後に稼働に至っています。
24年3月期の新規受領のGMVは前期比の2.4倍に増え、これらの加盟店がBtoBの成長
を支えていきます。

足もとは高額なマスマーケティングに頼らず、WEB広告の効率化、あるいはイベン
ト出展を増やすことで認知形成と案件獲得をバランスよく取組めており、昨年を超
える受領ペースとなっています。



BtoB掛け払い市場は大きなポテンシャルを秘めています。
小切手・手形・現金といった旧来の決済手段からのリプレイスも期待される成長市
場です。

また、当社は以前からNO1のポジションを築いていますが、この数年で、占有率は
更に上がっており、現在は70％を超えていると試算しています。

おかげさまでさらに引き合いも増えているので、今期はもちろん、中期計画に対し
ても十分に上振れを狙えるものと考えています。



BtoC事業では、atoneの営業体制を強化してきましたが、こちらも成果が出てきてい
ます。

この第１四半期では、スーパー・ライフスタイル・エンタメと各カテゴリーの大手
が稼働しています。
尚、直近で稼働した無印良品様においては、利用促進のキャンペーンも取組んでお
り、atoneのユーザー獲得にも注力できている状況です。

また、昨年から引き続き、プラットフォームとのシステム連携も進んでいるため、
更に加盟店獲得は加速していく見込みです。

以上、25年3月期 第1四半期の決算説明となります。
ご清聴ありがとうございました。






