
株式会社ネットプロテクションズホールディングス

2024年3月期　第３四半期決算説明

2024年2月14日

※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・CFO渡邉でご
ざいます。
2024年３月期の第３四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。
本日はいつもの業績報告に加えまして、来期の最終損益黒字化に向けた経営方針に
ついても説明させて頂きます。



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。
７ページに飛んでください。
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第３四半期のメイントピックスとなります。

全社GMVは引き続き二けた成長をキープしております。
そして最大のトピックは第３四半期単独では黒字化を達成することができたことで
す。
GMV成長とコスト抑制を両立させることで、当初見込みより早く黒字化を実現でき
ました。

サービス別に見ても、atoneはアパレル・チケット・エンタメが順調にＧＭＶを積み
上げ、第３四半期累計で25％成長となりました。
第３四半期単独では28％成長と、成長は加速しており、手ごたえを感じています。

NP後払いはいわゆる「金のなる木」の事業と位置づけていますが、第3四半期は売
上総利益を10％以上積み上げることができました。
第3四半期より不正検知ロジック改善をローンチし、未払い率を下げ、売上総利益の
積み上げに成功しています。

NP掛け払いは引き続き好調を維持しています。
求人の広告・広告制作の取引が全体をけん引しており、第３四半期単独では34.2％成
長という状況です。



業績サマリーとなります。

スライド向かって右に第３四半期単独の業績を表示していますが、今申し上げまし
た通り、第３四半期は単独で黒字化を達成しております。
GMV成長にともない売上総利益が前年同期比で約8％増え、かたや販管費はほぼ横ば
いでコントロールできているため、結果として1.4億円の営業利益を出すことができ
ました。

また、通期の着地見通しですが、営業損益は業績予想より上で着地、つまりは赤字
幅は縮小できる見込みです。
第3四半期までの累計の営業損益は業績予想に対して、2億円以上上振れて進捗して
います。

尚、第4四半期単独で見ると、若干の赤字となる見込みですが、これは年末商戦があ
った第3四半期に比べGMVは落ち着く点、
またキャンペーンやオフィス減床に伴う原状回復費といった一時的な費用も発生す
るためです。

何れにしましても、大きな貯金がありますので、通期の営業赤字は圧縮することが
できるものとなります。次のページから各重要指標の説明となります。



全サービスのGMV構成の推移はご覧の通りです。

第３四半期もすべてのサービスでGMVが積み上がり、第３四半期単独の全社GMVは
1,500億円を超え、3四半期連続で過去最高の数字になっています。



GMV加算額の内訳となります。

atoneはアパレル、新分野のチケット・エンタメといったECショップの導入が増えて
おり
第３四半期はこの2つのカテゴリーで９億円の積み上げがございました。

NP後払いは11月中旬から12月末にかけて大手を含む複数の新規店が稼働しています。
第４四半期では四半期を通してGMV積み上げが見込まれます。

NP掛け払いは求人の広告・広告制作が前年同期比で120.2%増と大幅に伸長していま
す。



全社の営業収益と売上総利益です。

第３四半期は主にNP後払いにおいて不正検知ロジックの改善を進め、収益が向上し
たことにより
営業収益対比で売上総利益が積み上がるようになりました。

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の業績となります。

順調に新規店の導入が進んでおり、GMV30％成長までもう1歩というところまで来ま
した。
更なる成長のために戦略的な取組も成果が出てきていますので、後ほど詳細にご報
告いたします。

なお、売上総利益が前年同期比で小さく見える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。
実態として未払い率は継続して改善できているので、時間経過とともに、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BtoCのうちatoneを除いたNP後払いなどの業績です。

「金のなる木」のNP後払い事業は、第3四半期で売上総利益を10％以上積み上げる
ことができました。

営業収益が横ばいですが、これは請求書の電子化の影響です。
紙の請求書より電子請求を安価に提供しているので、電子請求を利用する加盟店が
増えると売上が多少下がります。
一方で、紙代・郵送料など原価抑制が効き、売上総利益にはポジティブですので、
電子請求を増やしていく方針です。

売上総利益は前年同期比で10％を超える積み上げができました。
足もと未払いが若干増加傾向にありましたが、不正検知のロジックを改善すること
で、未払いをコントロールでき、
結果として、貸倒引当金の戻入が発生している状況です。



BtoBのNP掛け払いの業績です。
GMVは34％増と引き続き好調をキープしています。

マクロの景況悪化で未払い率が上昇傾向にありますので、未払い率のコントロール

に注力しています。

なお、大手加盟店の手数料は低くなる傾向にありますが、
それ以外の店舗は料率を維持できており、営業収益も20％以上積み上がっており、
手数料コントロールは適正にコントロールできています。



販管費は引き続き、適正にコントロールしており、四半期ベースでは減少していま
す。

第４四半期の販管費はマーケティング施策やオフィス減床にともなう原状回復の影
響で若干増加する見込みです。
マーケティングは加盟店とのキャンペーンを中心に企画しておりGMVに直結します
し、
オフィスの減床は、来期以降に年間1億円のコスト削減につながるものです。いずれ
も短期でリターンに繋がる取組となります。

来期も、基本的に今期と同水準でコントロールしていく方針となります。



販管費の内訳で見ると、セールス＆マーケティング領域でコスト抑制が効いていま
す。

昨年度から正社員を増員しておりましたが、体制強化は一段落しました。
各メンバーも戦力化し、外部委託に頼っていた業務を内製化できるようになったこ
とで、業務委託費用を圧縮することができました。



対GMV比率の販管費推移で見ましても、特にセールス＆マーケティングの比率がぐ
っと下がって
いわゆる「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。

投資を始める前で当期利益が出ていた22年3月期の販管費比率に近づいている事から
も、
赤字から黒字への転換が近づいていることお分かりいただけるかと思います。



ここからは私、CEOの柴田からご説明差し上げます。

先ほど渡邉から四半期の黒字達成についてご報告しましたが、来期は通期で最終損
益を黒字化する方針となりますので
その考え方について、説明させてください。

19



こちら重要指標と達成すべき水準を記したものとなります。
大方針としては、損益分岐点を引き下げる施策を行い、その上で営業収益を向上さ
せ、最終利益を黒字に持っていきます。

まず青枠が損益分岐点の引き下げに向けた取組になります。
足もと、固定費の抑制を進めておりますが、来期についても今期と同水準の金額感
とする方針です。
業容拡大に伴う運用費の微増はあるものの、効率化によって、その他の大きな投資
はせずとも事業成長は可能です。

また追加の施策として限界利益率の向上に取組みます。
主にBtoCサービスにおいてさらに不正検知ロジックを改善し、また延滞事務手数料
を導入することで年間5～10億円の収益貢献を見込んでいます。

この２つの取組を行った上でGMVを拡大、営業収益を向上させ、黒字化を実現しま
す。
来期はBtoBに加えて、BtoCのatoneのGMVも更に拡大できる見通しですので、全社
GMVもしっかり二けた伸ばしていけるものと考えています。



こちらは先ほどの考え方を図で表現したもので、
ポイントとしては固定費抑制や延滞事務手数料の導入は当社でコントロールできる
取組みのため、
損益分岐点の引き下げの実現性が高いということです。

足もと営業パイプラインは増えてきており、GMVも十分に伸ばしていけると考えて
いますが、
どうしても先方での稼働時期の遅れなど、不確定な部分もあります。
ですので、自社でコントロールできる取組によって、利益の積み上げに直結する収
益構造にしていき、
不確定な事象があっても、吸収して黒字化を達成するためのアプローチとなります。



限界利益率の向上施策について説明します。

1つ目はBtoCサービスNP後払い・atoneにおける不正検知ロジックの改善となります。
NP後払いについては、すでに第３四半期から取組んでおりますが、業績報告の通り、
しっかり売上総利益の向上に繋がっています。
すでに実績が出ていますので、足もと0.6%台の未払い率を来期は0.5％前後の過去最
低水準を目指せるものと見込んでいます。

また、atoneにつきましても第４四半期から不正検知対策をスタートしています。
実績はこれからとなりますが、atoneの未払いも改善の方向に進んでいくものと考え
ています。



もう１つはNP後払いにおける延滞事務手数料の導入です。

NP後払いの支払期限は２週間ですが、１か月以上の延滞率は約８％となります。
当社にとっては、支払い期限を超えて後払いサービスを提供するコストが発生しま
すので、
延滞ユーザーから延滞事務手数料を徴収することに致しました。

現在、システムの準備を進めており、来期の上半期中にはスタートする予定です。



GMV成長の先行指標となる営業パイプラインの状況です。

最新の受注残については、稼働当初のGMVと稼働1年後の予測GMVに分けて表示し
ています。当初は一部稼働からスタートする先も多い為、今回からより精緻に試算
をしています。

また、直近3か月間の状況ですが、受注残の大型店舗が複数稼働しており、そこから
さらに新たに12億円の受注を増やすことができました。
特に、atoneとNP掛け払いが好調で、月の取扱高見込みが1億円を超える大手を複数
受注しています。



ここからはサービス別の戦略の進捗状況について説明差し上げます。
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最初は全社リソースを傾注しているatoneからです。



atoneの主要な戦略となります。

まず、第１四半期で決算選択率を上げる「つど後払い」機能をリリースしました。
結果として、atone導入時の決済シェアは５％から２０％超に大幅にアップしていま
す。

次にシステム連携です。atoneとECプラットフォームをシステム連携することでショ
ップの導入ハードルを低減します。
メジャーなプラットフォームを含め、連携合意や既に開発中のところも多く、新規
獲得に期待しています。

そしてユーザーにアプローチすることで、ショップへの送客を強化するatone shops
です。
ショップの最大の関心事は集客できるかどうか。そこを強くサポートできる仕組み
を強化していきます。



第１四半期にリリースしたつど後払い機能の導入成果となります。

翌月まとめ払いがatoneの基本機能となりますが、そこに「つど後払い」を追加導入
すると、概ね２～３ヶ月後には決済シェアは２０％を超え、GMVが大幅に増加して
います。

まとめ払いだけを導入済みの既存大手店には、全てつど払いの追加導入をアプロー
チ中です。
一定店舗は4Qに稼働予定ですし、その先も順次稼働予定です。

また、新規店にはほぼ全てまとめ+つど払いでの導入をお願いしています。



次にECプラットフォーム連携実績です。

この第３四半期以降で新たに４社のECプラットフォームとシステム連携することが
できました。
現在開発中のECプラットフォームも７社あり、まもなく実装できる予定です。
これらのECプラットフォームを利用するEC事業者の流通総額は年間約2兆円と試算
しており、今後の店舗獲得の難易度が大きく下がります。

また、これら連携先の全てが、つど後払い機能も利用可能な状態になっています。
当社としては、これらのECプラットフォームを利用している店舗を優先して、営業
活動を進めていきます。



こちらはatone shopsです。

10月にスタートした送客サービスになりますが、足もとの利用ユーザー数は30万人
を超えている状況です。

ユーザーの集客は順調に推移しているので、今後は魅力的なショップあるいはキャ
ンペーンの誘致を継続しつつ、ユーザー導線やUI/UXの改善につとめていく予定で
す。
特にatoneアプリからの導線はロイヤルユーザーを集客できるため、非常に重要だと
考えています。



atoneのターゲット市場について説明します。

従来のNP後払いでは請求が郵送だったこともあり、EC物販が主戦場でした。
しかし与信に優れ、電子請求がメインのatoneにおいては、EC非物販や実店舗といっ
た、クレジットカードが普及している全ての市場にサービス提供が可能です。

特にEC非物販の領域はまだまだ後払いが導入されていないホワイトスペースが多く、
チャンスが大きいです。
具体的にはデジタルコンテンツ市場、オンラインゲーム市場、ストリーミング市場、
そして、ライブや旅券、交通機関などを利用するためのチケット市場などが挙げら
れます。
このEC非物販だけでも10兆円を超える市場規模ですが、実際にパイプラインの状況
を見ても、EC非物販領域が非常に好調です。



最後にatoneの新戦略を発表いたします。
この度、atoneブランドの新サービスとして分割払いサービスを提供することを決定
しました。
サービス開始は来期の下半期を予定しております。

atoneは、あらゆるショッピングでご利用いただける決済を目指していますが
高額商材を購入する際の分割ニーズは大きいと考え、これに対応していきます。

台湾のafteeでは、2018年から分割サービスを提供しているため
そのノウハウや知見をatoneの分割払いサービスに活用することで、ビジネスとして
早期に成立させられるものと考えています。



atone以外のBtoCの進捗です。



NP後払いでは、オルビス様・ジャパネットたかた様に導入いただきました。

自社で後払いを運用しているEC事業者や有力なTV通販事業者は、ほかにも複数いら
っしゃいますので、
業界を代表する両社に導入いただいたことは足元のGMVだけでなく、今後の加盟店
開拓にもつながるものと考えています。



海外のAFTEEも軌道にのってきました。

台湾AFTEEは今期も40％近い成長で進捗しておりますが、足もとで非物販領域の加
盟店の導入が相次いでいます。
さきほどatoneで非物販のポテンシャルをご説明しましたが、海外においても日本と
同様に物販・非物販の両市場を狙いGMVを拡大していきます。
また、ベトナムも無事にサービスをスタートしています。初年度から現地で有力な
ECモールに導入いただき立ち上がりとしては非常に順調です。
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最後は、株主優待のご案内となります。
内容としては、本年3月末時点で１単元以上を保有する株主のみなさまに、当社の決
済で使えるNPポイントを進呈するものとなります。
株主のみなさまへに本優待を通して、ぜひatoneサービスを体験いただきたいと考え
ています。



atoneは専門店から総合スーパーまで幅広いショップで使えますが、
ＮＰポイントはこのようなショップでのお買い物で値引きとして活用できます。
優待をつうじてatoneを使ってショッピングを楽しんで頂ければ幸いです。

以上、第３四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。


