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問合せ先 常務取締役   今村 健一 

（TEL．03－5159－4060） 
 

アナリスト向け IＲ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、日本証券アナリスト協会主催アナリスト向け IＲ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 2024年９月19日（木）15：30～16：30 

 ・開催方法 ハイブリッド開催 （対面によるリアル開催と Zoom によるオンライン開催の同時開催） 

 ・開催内容 会社説明、業績概要（実績・予測）、経営戦略および質疑応答 

 ・登壇者  代表取締役社⾧ 小林 泰士 

   

 

①説明会動画 

   URL：https://youtu.be/7FbQhDGRrws 

 

②IR説明会書き起こし 

小林：皆様、こんにちは。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。本日は、当社の

アナリスト向け IR ミーティングにご来場、またご視聴いただきまして、誠にありがとうございます。 

私から、これからお時間をいただきまして、ご説明の後、質疑応答に入っていければと思います。どうぞよろし

くお願いいたします。 



 

本日のアジェンダですが、会社概要、セグメント別の事業概要、各事業の直近の動きと業績推移と、このような

流れで進めさせていただければと思います。 

 



まず、会社概要ですが、弊社はマーケットエンタープライズと申しまして、2006 年の 7 月に設立をいたしまし

て、現在 19 期目を迎えている企業でございます。創業からの事業に、ネット型リユース事業がございまして、

その他、メディア、モバイルと 3 セグメントに分かれて事業展開をしております。 

現在、アルバイトスタッフを含めると 700 名を超える体制でございまして、正社員で 400 名を超える体制で展開

をしております。 

証券コードが 3135、東証プライムの市場に上場しております。関連会社 4 社ということで、グループ 5 社体制

で事業展開をしております。 

 

弊社、マーケットエンタープライズの社名の由来ですけれども、マーケットは「市場」、エンタープライズには

「冒険的に創出すると」いう意味合いが込められておりまして、市場を冒険的に創造していこうと、そんな思い

で創業いたしました。 

企業理念に「Win Win の関係が築ける商売を展開し、商売を心から楽しむ主体者集団で在り続ける」を掲げまし

て、⾧期ビジョンに「持続可能な社会を実現する最適化商社」を掲げております。 



 

簡単な沿革をご説明させていただきますと、19 期目を迎えていますが、個人事業としてはその 2 年前からスタ

ートしました。当時は、使い捨てカメラにフラッシュを焚く専用のアルカリ電池が組み込まれていまして、電力

をほとんど消費しないということで、まだ使える電池が全部廃棄処分されることを知りまして、もったいないな

ということで、格安電池ドットコムという、大量に集めた電池の通販から創業いたしました。 

その後、フリーマーケットの全国展開ということで、Web で集客をして、全国 36 都道府県で延べ 800 回以上の

フリーマーケットの開催をしまして、その後、ネット型リユースという事業を興して、マーケットエンタープラ

イズを設立させていただいております。 

当時は、まだスマートフォンもない時代だったんですけれども、これからリユースの機運が高まっていくなと、

またインターネットを使った商取引が大きく発展していくなと、そんなことを感じまして、当時創業したという

ようなところでございます。 

2015 年に、設立から 9 年目、東証マザーズにネット型の総合リユースとしては初めて上場いたしまして、そこ

から、需要旺盛な農機具の事業をスタートしたりですとか、中古パソコンも日本で一番ネットオークションで販

売をしておりましたので、それに付随するようなかたちでモバイル通信事業をスタートしたりですとか、リユー

ス品を売りたい方と買取業者のマッチングのプラットフォーム「おいくら」ですとか、メディアですとか、多角

化をいたしまして、東証一部(現プライム市場)に 2021 年に市場変更したと、そんな背景がございます。 



 

こちらが、創業からの売上高の推移になります。 

創業からは、CAGR で見ますと、46.2%ということで成⾧してきました。 

東証マザーズに上場したこの 9 期目のところから見ても、毎年 CAGR としては 18.9%ということで、高い成⾧

を続けているかなと考えております。 



 

ここから、事業概要の説明に入らせていただきます。 

「持続可能な社会を実現する最適化商社」をビジョンに掲げ、多角的に事業展開しています。 

先ほど申し上げさせていただいたとおり、このネット型リユースの個人向けリースというのが、東証マザーズに

上場するまで展開していた事業で、現在も中核の事業ではあるんですけれども、そこから、マシナリー、おいく

ら、メディア、モバイルと広がりながら事業展開をしてきた企業グループでございます。 



 

現在の売上高 190 億円の内訳になりますけれども、ネット型リユースが 110 億円、メディア事業が 5 億 8,000 万

円、モバイル事業が 73 億 9,000 万円というかたちに、前期の段階ではなってございます。 

 



セグメント別の事業概要になります。 

まず、ネット型リユース事業ですけれども、個人向けと、マシナリーと、おいくらとありますので、それぞれ分

けてご説明をさせていただければと思います。 

 

まず、このリユースマーケットですけれども、市場自体が右肩上がりで成⾧している成⾧産業になります。 

業界平均では年率 6.2%ということで、2022 年には 3 兆円のマーケットになりまして、2030 年には 4 兆円にな

ると言われております。 



 

これは、当然ネットが発展したことによって、若年層の方がリユースに抵抗がなくなってきたということもござ

いますし、また年配の方が断捨離を含めて、市場にいろいろな品物を放出していくという流れもありました。世

界的にもマーケットが広がっておりますけれども、日本はさらにかくれ資産が多くありますので、そのマーケッ

トの伸びが大きいというような状況になっております。 

先ほど申し上げた、この顕在化されたマーケットが今 3 兆円となっておりまして、実際にはまだ、かくれ資産と

言われているものが 66.7 兆円あると言われておりまして、非常に多くのものが家庭に眠っているというような

状況です。 

また、毎年のように新品が購入されますので、この購入したものが毎年、7.6 兆円分不要品になってリユースに

回ってまいりますので、非常に大きなマーケットがあると認識をしております。 

当時から、非常にこれから成⾧性のあるマーケットだなと思っていたんですけれども、より一層感じているとい

いますか、1 商品がリユースされる回数も増えていると感じます。そんなかたちも含めて、再販価値をベースに

購入される方もいらっしゃいますので、リユースマーケットもますます大きくなってきたなと思っております。

また、50 代以上の方が 65.2%のかくれ資産を保有しているという、そういった、シニアに少し寄っているような

マーケットでもございます。 



 

そんなマーケットの中、弊社はネット専用の総合リユース事業として、初めて東証マザーズに上場したようなそ

んな企業ですけれども、現在では年間 43 万件もの買取ご依頼をインターネット経由でいただいているような企

業グループです。 

買取専門の Web サイトを 30 サイト展開しておりまして、家電ですとか、楽器ですとか、カメラですとか、オー

ディオですとか、そういった男性の趣味嗜好品を基本的には得意としながら発展をしてきましたが、その領域が

どんどん広がってきたというような状況でございます。 



 

買取専門の Web サイトで集客をしたものを、個人向けリユースでは全国 13 カ所のリユースセンターで取り扱っ

ております。 

お持ち込みいただくこともできますし、宅配キットを送付させていただいて、一番近いセンターに送っていただ

いて、より早い時間で換金をさせていただくこともいたします。 

また、この出張買取ということで、この 13 の拠点からは、出張買取のバイヤーが直接ご自宅にお伺いをさせて

いただいて、商品を買い取りさせていただくような、そんなモデルになっております。 



 

いわゆる買取専門の Web サイトで集客をして、弊社のコンタクトセンターという、東京と徳島に拠点がござい

ますが、そこでお客様とのやり取りをして、宅配、出張、店頭、それぞれの買取チャネルを提案して、実際に商

品を買い取ります。 

そういったものを、基本的にはインターネットを介して、e コマースを通じて商品を販売するということで、自

社 EC の ReRe や、Yahoo!オークションや、楽天や Amazon など、1 品しかないものを在庫連動させて出品して

いくと、そんな自社開発の仕組みで、高回転で商品を販売しています。 

通常このリユースのマーケットは、商品を仕入れて店頭に並べて、大体在庫の回転率というのが、年間約 4 回転

から 6 回転ぐらいと言われているんですけれども、弊社はこの在庫の回転率が約 17 回転ということで、非常に

資金効率が高い、そんな事業のモデルになっております。 



 

もともと弊社が得意だったところは、総合のネット型リユースということで、家電、音響、楽器、PC、カメラな

ど、趣味嗜好品を得意として発展してきましたが、そこに最近では、お伺いをさせていただいて追加商品を獲得

させていただくような、この出張買取という営業施策を中心に据えて、取り扱いの対象商品の単価が拡大してい

っているような、そんな状況のサイクルに入ってまいりました。 



 

これが、前々期と前期の、商品別の構成比の内訳です。 

61 億円から 79 億円へということで、29%成⾧いたしましたが、貴金属・ブランド・時計の領域が広がったりで

すとか、追加の中から自動車を獲得したりですとか、そのような領域の広がりが出てきたようなかたちでござい

ます。 



 

また、マシナリー（中古農機具）についてのご説明になります。 

こちらもネット型リユースを展開していく中で、当時、農家の方から、農機具を買い取ってほしいというような

話をよくいただいていたんですけれども、そんなところから弊社で新規参入をしまして、少しずつ発展を遂げま

した。 

参入後、海外向けに輸出をしているような企業様の M&A ですとか、国内の農機具店、またディーラーさんと取

引をしている会社さんの M&A を経て、この PMI が終了しました。前期にようやく黒字転換を果たしながら、今

は、6 年前に比べると 20 倍に発展しながら、売上規模が 29 億円程度ということで、大きく成⾧してきているよ

うなモデルになります。 



 

農家の方の平均年齢は 67.9 歳で、非常に高齢化が進んでおりまして、農家をやめてしまわれる離農というのが

多くなってございます。 

そういった中で、農機具の処分というのも、納屋に眠っているものも非常に多くて、先ほどのかくれ資産ではな

いですけれども、そのようなマーケットがございます。 

新規就農者の方は、この中古ブームといいますか、安価な中古の農機具で十分だという方も国内にはいらっしゃ

いますし、海外からしますと、日本製のメイド・イン・ジャパンの品質の良いものを活用したいというニーズも

ございまして、広がっております。 



 

こちらは、弊社の鳥取のリユースセンターの拠点になりますけれども、ズラリと商品が並んでいますが、ここか

ら海外に出て行ったりしております。北関東のヤードと、こちらの鳥取のヤードの、2 カ所から出ていっており

ます。 

販売割合はもともとは国内半分、海外半分だったんですけれども、最近は海外のニーズが非常に多くて、約 7 割

が海外で、国内のリユースが 3 割というようなかたちになっております。 



 

中心となるような商品は、トラクター、コンバイン、田植え機というようなところで約 9 割がたというかたちに

なりますけれども、このような中古の農機具を取り扱っております。 

 



直接海外に、この左上の「FARM-MART」という e コマースで顧客とやり取りをしまして、出荷をしておりま

す。 

累計ではもう 81 カ国ということで、本当に幅広い国に出ていっており、登録の事業者数も 918 の海外事業者の

方が登録してくださっております。特に北欧、ヨーロッパを中心に商品が出ていくことが多いなと思っておりま

すが、このような状況です。 

 

また、この Used in Japan ということで、人気ではあるんですけれども、アフリカの各大使館の皆様も弊社のヤ

ードに直接たくさん来ておられます。これからは、まだ機械化が進んでいない、手作業でやっている農作業に、

農機具を国策として仕入れていきたいというような話もいただいているような状況になっております。 



 

続けて、おいくらというサービスです。 

こちらは、全国のリサイクルショップに一括の査定ができるリユースのプラットフォームになっております。 

リサイクルショップさんが 738 店舗加盟をしていただいておりまして、年間で約 19 万件もの買取ご依頼をいた

だいております。 



 

もともと弊社は、買い取って販売するというのをベースにやってきたんですけれども、例えば実際に買い取って

も、梱包して配送しますと送料のほうが高くなってしまうものというのが、リユース品には非常に多くございま

して。そういったものは、ある程度地産地消で展開をしていかないとリユースできないという側面がありまして、

こんな事業もスタートする形になりました。 

売りたいよという方がここに登録をしますと、近隣のリサイクルショップさんから、弊社だったらいくらで買い

取るよと、見積もりが届くような、そんなモデルです。 



 

これが今、発展をしておりまして、全国の自治体との連携が加速をしております。 

昨年までに 50 の自治体と連携協定を結びましたが、昨期、大幅に連携協定が加速しまして、142 の自治体と連

携協定を結びました。人口カバー率でいうと、約 3 分の 1 ということで、数多くの、人口の多い自治体を中心に

導入がされているようなかたちです。 



 

具体的に申し上げますと、粗大ゴミを捨てるタイミングで自治体のホームページに行きますと、シールを貼って、

税金で回収されて、燃やしたりということがありますが、捨てる前に 1 回リユースをしてみて、それでも駄目だ

ったら捨てましょうと、そんなかたちで、自治体のホームページですとか、さまざまなチラシだったり、ポスタ

ーに「おいくら」を掲載いただいて、実際にゴミの削減ができるということで、一気に連携協定が進んでいるよ

うな状況でございます。 

ここまでがリユース事業です。 



 

メディア事業です。いわゆるインターネットのコンテンツのメディアを展開しています。 

もともと、先ほど申し上げたとおり、買取専門のサイトを 30 サイト展開して、個人向けのリユースについて 43

万件もの年間買取依頼を獲得するとか、おいくらは年間 19 万件もの買取依頼をいただくとか、デジタルで集客

するのが非常に得意な、弊社に優位性のある領域でした。 

自社で買い取れるものは自社で取り扱うんですけれども、自社で買い取れないものだとか、その生活の転機にな

るときには、いろいろな企業様に送客をさせていただいて、広告として収益をいただく。そんな展開でメディア

事業が発展したというような状況でございます。 



 

主たるサイトで、約 8 サイト、月間 800 万 PV ほどありますけれども、通信やモノの売り買い、修理などに、こ

ういった賢い消費といいますか、生活のライフサイクルに根付いたコンテンツの提供をしておりまして、事業展

開をしているようなモデルでございます。 



 

最後に、モバイル通信事業です。大きくこちらも成⾧するような領域になってきております。 

 



 

賢いモバイルを略しまして、カシモという名前で展開をしているんですけれども、いわゆる WiMAX というサー

ビスを展開しておりまして、現在では分かりやすい料金設定ということで、有名サイトでも人気 No.1 なりまし

て、快適なデータ通信を提供しております。 



 

シンプルな価格設定で分かりやすいということで、このサービス開始以来人気を博しまして、現在では 10 万回

線以上の方が利用してくださるようになっていまして、継続的な収益も多く発生するようなかたちになってきま

した。 



 

もともとは中古パソコンをネットオークションで、日本で一番売っておりましたので、通信もセットで販売をし

たほうが、より消費者の方に好まれるということで、当時は中古の iPhone と SIM をセットで販売したりという

ことでスタートしたんですが。そこから、高速データ通信、5G がスタートいたしまして、現在ではこの WiMAX

が人気を博して、結果 10 万回線を超えるような体制になってきたという状況でございます。 

ここまでがモバイル通信事業の内容でございました。 



 

各事業の、直近の動きと業績の推移を、ここからご説明させていただきます。 

まず、個人向けリユースですけれども、もともとこの宅配買取や店頭買取が得意でもあったのですけれども、出

張買取の領域を広げていこうということで、数年前からこの戦略を重点的に取ってまいりました。 

顕在マーケット 3 兆円に対して、自宅に眠っているかくれ資産が 67 兆円あるということで、消費者の方が売り

たいと思った商材だけではなくて、こういったものも売れるんだと、こういったものも追加で売れるんだという

ことで、自宅にお伺いをさせていただくことで掘り下げさせていただくような、この出張買取を強化してきたと

いう背景がございました。 



 

昨年は、広島リユースセンターを開設したりですとか、大阪リユースセンター東住吉店を開設したりですとか、

お客様との窓口であるコンタクトセンターの機能拡充ということで、コンタクトセンターを大幅に拡充したりで

すとか、そういうことも展開いたしました。 

この年間 43 万件の買取のご依頼をいただく皆様から、当時農機具買取をスタートしたときと同じように、車も

売却見積もりが取れるの？と、そんな話もいただくようなことが増えてまいりましたので、車の取り扱いもスタ

ートし始めたりということで、そんな展開もいたしました。 



 

また、当社は DX 施策の推進も全社的に掲げて展開をしております。 

昨年はコンタクトセンターで、お客様から買取のヒアリングをする際に、買取のスコアリングを開始いたしまし

て。こういった商品を売却する場合は、こういったものも売却する可能性が高い、そういったものの統計をしっ

かりと属性とともに分析するようなことをスタートしたりですとか、ルートアレンジツールということで、出張

バイヤーの 1 日の稼働訪問ルートを、機械学習でより効率的に展開するようなことをしまして、1 件当たりの訪

問の効率を上げたり、1 日のルート効率を上げたりといったことも展開いたしました。 



 

また、4 クォーターには、オートコールシステムの導入ということで、これまでは 1 件 1 件お客様へ問い合わせ

の電話をかけて、結局つながらなかったということをやっていたんですけれども、同時に架電をして、つながっ

たお客様と順次接続するようなかたちでのシステムの導入ということもいたしました。 

さまざまな DX をすることによって、今、効率化を図っているような状況でございます。 



 

こちらが、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ということで、出張買取案件の掘り起こしを起点に、宅配買取件数も伸

⾧、想定利益を基にしたチャネル売上がバランスよく積み上がり、総件数としては昨年対比で 11.1%の増加とな

っております。 

ぱっと見、出張買取の件数推移が下がっているように見えるんですけれども、当時かなり出張買取に寄せてしま

いまして、もともと宅配だったり、店頭だったり、弊社の得意なところまで出張で行ってしまったということで、

低単価なところまで出張でリーチしてしまったというのが、少し業績がばらついてしまったところの要因でござ

いました。 

その後、しっかりとヒアリングをして売上に貢献する案件に出張でお伺いすることになりまして、出張の件数は

減っているんですけれども、出張 1 件当たりの単価は大きく向上しました。比較的出張に行くほどでもないもの

といいますか、買取金額がそう高くない価格帯に関しては、宅配と店頭買取の提案を効率的に進めるようなかた

ちで進めてきたのが、私たちが取り組んできた直近の動きになります。 



 

このコンタクトセンターのヒアリング能力の向上および買取チャネルの最適化施策が進捗いたしました結果、ク

ォーター毎の買取総件数は 2.2 万件を超える水準を維持しつつ、粗利額の増加が続いているというかたちで、最

終的に粗利額というのが右肩上がりで再成⾧するような体制にもう一度入ってきたというのが、このリユースの

領域でございます。 



 

また、農機具に関しましては、PMI が終わりまして、ようやく収益化というかたちを迎えました。 

 

 



ここからは大きく、国内業者からの仕入れ、また、海外販売の販路を開拓していくということを積極的に進めて

いこうということで、昨年、この在庫をより持てるようヤードの拡張も併せてさせていただきました。 

 

多言語対応のサイトも各言語に合わせて展開をいたしまして、問い合わせもどんどんと今、増えてきているよう

なタイミングになっております。 

また出品も、動画の掲載もいたしまして、商品状態がよりくわしく分かるようなかたちで質問に対するやり取り

等購入決定までの調整事項の低減、および購入単価の向上に寄与するような動きも進めております。 



 

最後に、モバイル通信の領域でございます。 

こちらは昨年、4 クォーターに大きく、この新規の回線数がどんどん獲得できるような施策も展開をいたしまし

た。これまで Web で効率よく獲得していたところに加え、認知広告の展開もさせていただきまして、ボリュー

ムがどんと増えるようなかたちになっております。 

この認知広告は、広告が先にかかりまして、その後、継続的に指名検索とかが増えて、効率性が上がっていくん

ですけれども、そういう動きがスタートしましたので、来期以降、少し水準が上がったかたちでの獲得ができる

体制が整ってきたのではないかと考えております。 



 

併せて、前期の業績のハイライトになりますが、売上高に関しましては 190 億円を超える数字になりまして、前

年同期比 24.6%の増となっております。粗利に関しましても 69.4 億円と、19.3%増で、売上、粗利ともに過去最

高の水準となっております。 

営業利益に関しましては、1 クォーターのビハインドの後、V 字回復ということで、2 クォーターの黒字転換後

に増益が続いているというかたちの体制になりまして、営業利益が 2 億 9,800 万円、前年同期比で 215%の増と

なっております。 

経常利益・純利益に関してですけれども、期末に、営業外費用にデリバティブ評価損 1 億 9,700 万円の計上があ

ったものの、経常利益は黒字転換となっております。これは、差金決済という株式の領域ですけれども、株価が

上がると、この経常利益以下が上がるようなかたち、株価が下がると、経常利益以下が下がるようなかたちです。

そんな取引での評価損が 1 億 9,700 万円ございました。 

純利益に関しましては、2 クォーターに特別損失として減損損失 1 億 9,000 万円を計上いたしましたので、当期

純損失としては 4 億 7,600 万円のマイナスになっております。 



 

全体としましては、増収効果により 11 億 2,000 万円の増益要素があった一方で、減益要因としては、主に業容

拡大のための先行投資による販管費増により、9 億 1,600 万円の減益要素がありました。 

このオレンジ枠で囲んでいる部分が、主に成⾧投資というかたちになっておりますが、この拠点開設ですとか、

錦糸町のコールセンターの拡張ですとか、ヤードの拡張というものは今後予定しておりませんので、投資も一服

したタイミングかなと考えております。 



 

セグメント利益としましては、4 クォーターのところ、四半期ベースでも過去最高の水準となっておりますし、

新入社員が入社した人員増後も、過去最高益の水準をキープしながら進行期に入っていったというような状況に

なっております。 



 

こちらが、今後とも高い売上高の成⾧率と、販管費の相対的低下を見込んでいくということをお示しした推移で

す。 

進行期に関しましては、売上高は 230 億円ということで、引き続き 21%増というかたちで高い水準で成⾧を維

持してまいります。 

販管費率に関しましては、大型の投資も一服いたしまして、引き続き相対的に低下していく傾向という状態にな

っております。人件費、採用関連およびシステム開発に関しては、引き続き進めていくんですけれども、相対的

にこちらも粗利向上に伴って、構成比としては下がっていくような水準に入ってきたかなということで、営業利

益では進行期は 7 億円を見込んでいるという状況でございます。 



 

結果としまして、売上高に関しては、生産性向上策の進捗と、2024 年 4 月以降の増員効果により、引き続き 2 桁

以上の増収を目指します。 

営業利益に関しましては、増収効果および販管費率の低減により増益の見込みとなっております。 

経常利益に関しましても、営業増益により大幅増益の見込みというかたちになっています。 

当期純利益に関しましても、経常利益の伸⾧に黒字転換というかたちで、大きく過去の投資フェーズから過去最

高益を見込んでいるような、そんな体制に入っていく状況となってまいります。 



 

また前期は、期中で株主優待制度ということで、このような取り組みをさせていただきました。 

今後、大きくこういった株主優待を含めた拡充を、還元策を、継続的に議論を進めてまいりたいなと考えている

ような状況でございます。 



 

IR 情報の配信はこちらからご確認いただけますので、登録をいただければと思っております。 

以上、弊社、マーケットエンタープライズの投資家向けの説明会をさせていただきました。 

 


