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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の柴田でございま
す。
2024年３月期の第２四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。
全社業績ハイライト、サービス別 業績サマリー、経営TOPICSの順でご説明差し上げます。



こちらのページはいつもの内容となりますので、割愛させて頂きます。
５ページに飛んでください。





こちらは中期的な成長ストーリーとなります。

決済で獲得したネットワークとデータについて、本格的に活用を開始します。
atoneは会員をECショップへ送客できるマーケティングサービスに進化しつつあります。

掛け払いは、既に年間57万社の買い手の未払いリスクを取っていますが、
このデータを活用し、買い手向けの金融サービスを順次開始します。
AFTEEは順調に伸びており、長期を見据えてアジア市場を開拓します。



こちらは現状の事業ポートフォリオと、今後の方向性となります。

チャートは縦軸がGMV成長率・横軸が売上総利益率・バブルの大きさは各サービスの営業利
益額を表しています。
NP後払いやNP掛け払いは黒字事業ですが、atone・AFTEEといった成長事業は投資が先行し
ていました。
体制強化は完了しましたので、今後はすべてのサービスを黒字にしていく方針です。

NP後払いは運用コストを最適化することでさらに収益性を向上します。
NP掛け払いはGMVを増やして収益規模を拡大しつつ、買い手向けのファイナンスサービスを
本格化することで、新たな収益源を作っていきます。
atoneは、ECでの粗利率はNP後払いを超えるので、規模を拡大することが収益向上に直結し
ます。
AFTEEも規模拡大が重要です。



全社業績ハイライトはCFOの渡邊からご説明差し上げます。



上期決算のサマリーです。
全サービスでプラス成長を継続できており、全社GMVは二けた成長の14%増となり、上期ガ
イダンスを上回ることができました。
NP後払いは、上期を通じてプラス成長で、プレス発表をしましたとおり、
本日ビューティーケアの大手ECも稼働しており、下期も良いスタートが切れています。

atoneもECの新規店が順調にＧＭＶを積み上げ、20％以上の成長となりました。
更なる成長のための重点施策の成果が出てきましたので、後ほど詳細にご説明差し上げます。

NP掛け払いはプラス40%と、想定の上を行く成長を達成できました。
新規・既存の取引がともに拡大しており、好循環がまわっています。



上期の業績です。
GMVは前年同期比14.0%増の273,822百万円、営業収益は前期比11.9％増の10,330百万円と上
期の業績予想を上回る結果となります。
営業損益についても、上期予想に対して損失額を抑える着地となりました。

尚、第1四半期で発生した個別引当金110百万は、すべて販管費の抑制で吸収できました。
イレギュラーなコストを吸収しつつ、GMVは計画どおり伸長できているのは、会社全体の生
産性が上がってきた証左だと考えます。



GMVの積み上げの内訳はご覧の通りです。
BtoCはatoneに加え、NP後払いair、台湾のAFTEEもGMVを確実に積み上げられています。
BtoBは250億円以上の積み上げに成功しており、全社の成長をけん引する中核のサービスに
なっています。



今後のGMV成長の先行指標となる営業パイプラインの状況です。

営業体制の強化により、検討中から受注にステータスが引きあがった案件が増えました。
検討中ステータスの案件もかなり増えているので、今後のさらなる受注に期待が持てる状況
です。
営業体制の強化に伴って、フィールドセールス、インサイドセールスなどの分業型の営業プ
ロセスが完全に軌道に乗ってきており、今後もさらなる加速を目指します。



営業収益と売上総利益です。
実績はご覧のとおりですが、補足しますと、営業収益の向上には昨年9月に実施した請求書発
行料の値上げの影響も含まれています。

また、第1四半期ではイレギュラーな個別引当が発生しましたが、直後から与信の改善を徹底
することで、第2四半期において類似の事象はございません。
結果、売上総利益は積み上げのトレンドに戻ってきており、今後も積み上げ行けるものと考
えています。



販管費は第1四半期から総額が減少しました。
売上はしっかり積み上げながら、コストは削減できているので、このペースでコストを抑制
することにより売上増加が利益に直結していくものとなります。

また、先月に本社オフィスの減床を発表させて頂きました。
リモートワーク拡大により本社スペースを縮小するものですが、来期以降1億円程度の削減効
果が望まれます。
今期中に原状回復費用が発生しますが、来期以降の経済メリットが大きい取組みとなります。



販管費の内訳となります。
第1四半期までは、セールス＆マーケティングを中心に社員の採用を進めてまいりました。
体制は整いましたので、下期は原則として中途採用をストップします。
また、第2四半期からは、外部に委託していた業務を社員が巻き取って内製化を進めており、
その結果、販管費の総額は減少しました。
セールス＆マーケティングの内製化の動きはまだまだ進めていくため、今後はさらに生産性
を高めていけるものと思います。



参考情報として、対GMV比率での推移となります。
GMVは積み上がり、販管費は抑制できているので、比率は減少している、オペレーションレ
バレッジが効いていることが分かります。



ここからはサービス別の業績サマリーです。



全サービスのGMV構成の推移はご覧の通りです。

当第2四半期のGMVは、前年同期比13.5%増となっています。
弊社は毎年度第3四半期のGMVが年度で最も大きくなるのですが、
当第2四半期のGMVは既に昨年度の第3四半期を超過しており、成長の力強さが増しているこ
とを見て取ることができます。



こちらはBtoCのうちatoneを除いたNP後払いなどの業績です。
第1四半期と変わらず、安定した成長となります。

売上総利益が低下しているのは貸倒引当金の入り繰りの影響となります。
第２四半期は貸倒引当金が増えましたが、一方で10月度は数千万円の戻入が出ており、未払
いは低水準でコントロールできている状況です。
また、更なる未払い対策としては、与信の引き締め、事務手数料の徴収など、常習的な延滞
者への対応を検討し始めています。



次にBtoCのatoneの業績です。GMVは前期比20.9％増で、第1四半期から引き続き20％成長を
達成しています。

売上総利益が横ばいなのは貸倒引当金の繰入・戻入のタイミングによるものです。
特にatoneのような新規サービスは保守的に引当を繰り入れて、未払い率の低下を見ながら戻
入れることが多く、前期は未払い率の良化にともない、大きな戻入れが発生しました。
実態として未払い率は継続して改善できているので、原価が圧縮され、収益性は上がってい
くものとなります。



こちらはBtoBのNP掛け払いの業績です。
新規店の導入、既存店の決済シェア向上と、非常に良いサイクルが回っています。
業種としては、飲食店を中心とした求人または商品の卸業の取引が伸長しています。

また、第1四半期で紹介した買い手企業向けのオプションサービス「クレジットカード払い」
も好評で拡販していくことになりました。
さらに、買い手向けの支払い延長や資金繰りを支援する金融サービスを広げていくことで更
なる収益を上げていきたいと考えています。



最後のパートは経営TOPICSとなります。



当社の注力事業であるatoneの成長戦略となります。
営業強化とつど後払いのリリースは第1四半期で説明差し上げた通りとなりますが、
今回は更にECカート連携と会員送客サイトの2つ重要施策の進捗がありました。詳細は次ペ
ージ以降でご説明します。



こちらが新たに連携する、もしくは機能拡張するECカート連携の全体像となります。

ECカート事業者のシステムと当社atoneの決済システムをつなげると、
そのカートを利用しているECショップはatoneをすぐに使える状態になるため、獲得のハー
ドルが大きく下がります。
この連携先カートを利用するECショップの流通額は今期で5,500億円、
来期以降も含めると1.2兆円以上となり、atoneとして非常に狙いやすい市場になります。

他にも多くのカートと商談を進めており、さらなる拡大を狙っていきます。



また、EＣカートとは代理店契約を結び、atoneの販売活動を担って貰います。

カート側にも経済的なメリットがあるため積極的に販売頂けます。
この代理店ネットワークを広げ、導入スピードを上げていく戦略となります。



もう１つのatone重点施策のご報告です。キャンペーンサイト「atone shops」が10月にスタ
ートしました。

atone加盟店は、ポイント還元やキャッシュバックなどのキャンペーンを無償で掲載でき、
後払いユーザー1500万人を自社サイトに集客することができます。
すでに月間で1,000万PVを超えており、今後の拡大に期待しています。



こちらはatone shopsの提供価値モデルとなります。

加盟店は出店料や広告料を払わず、新規顧客にアプローチできます。
余分なコストがかからない分、ユーザーへの還元率を上げ、販売促進に注力いただける仕組
みです。
良いキャンペーンがあるからユーザーが集まり、ユーザーが集まるから加盟店も増える、良
いサイクルが回ります。

既にatone営業時の武器になりつつありますが、ECショップがatoneを導入する大きな理由に
なり得ます。
atone shopsは業界初の取組みとなり、ほかの後払い事業者に対しても競争優位性をもたらし
ます。



最後にNP後払いのトピックスを紹介します。

本日11月14日から、大手ビューティーブランドの「オルビス」様が稼働しました。
オルビス様は、もともと自社で後払い決済を提供されていましたが、
業務負荷を削減を大きな目的として、当社の後払いに切り替えて頂きました。

自社で後払いに取組まれている大手通販事業者様は多いですが、
今後も人手不足等を理由に、順次切り替えは発生すると見込んでいます。

以上、24年３月期、第２四半期の決算発表となります。ご清聴ありがとうございました。





IRメーリングリストを運用しておりますので、ご興味ありましたら、ご登録ください。




