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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社 BuySell Technologies 

 

[企業 ID]  7685 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2024 年 12 月期 通期決算・中期経営計画説明会 

 

[決算期]  2024 年度 通期 

 

[日程]   2025 年 5 月 14 日 

 

[ページ数]  54 

  

[時間]   17:00 – 18:00 

（合計：60 分、登壇：46 分、質疑応答：14 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  3 名 

代表取締役会長   岩田 匡平（以下、岩田） 

代表取締役社長兼 CEO  徳重 浩介（以下、徳重） 

取締役 CFO    小野 晃嗣（以下、小野）  
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登壇 

 

司会：皆様大変お待たせいたしました。お時間になりましたので、これより、株式会社 BuySell 

Technologies、2024 年 12 月期決算および中期経営計画の説明会を開催いたします。 

本日はご多忙の中ご参加いただき、誠にありがとうございます。本説明会は、プレゼンテーション

の後、質疑応答のお時間を設けております。いただいた全てのご質問にお答えできない場合もござ

いますこと、またご質問に関しては、アナリスト、機関投資家の方に限らせていただきますことを

あらかじめご了承くださいませ。 

それでは、初めに当社の出席者をご紹介したいと思います。当社代表取締役会長の岩田匡平でござ

います。 

岩田：岩田でございます。よろしくお願いします。 

司会：当社代表取締役社長兼 CEO の徳重浩介でございます。 

徳重：徳重でございます。よろしくお願いします。 

司会：当社取締役 CFO の小野晃嗣でございます。 

小野：小野でございます。よろしくお願いします。 

司会：本日は岩田および徳重より、通期決算の概要と、新たに策定いたしました 3 ヶ年の中期経営

計画について説明をいたします。それでは開始させていただきます。 
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徳重：はい。それでは代表取締役社長、徳重より決算発表をさせていただきます。決算の説明を私

の方から説明させていただきまして、中期経営計画 2027 に関しては、会長、岩田より説明させて

いただきます。 

まず全体のエグゼクティブサマリです。2024 年の実績になります。 

売上に関しては 599 億、約 600 億という形で前年比 40%増になっております。営業利益に関して

は 47 億、調整後 EBITDA に関しては 63、約 64 億。当期純利益に関しても 24 億という形で、利

益に関しては、それぞれ 60%以上の成長になっております。 

出張訪問買取事業、ターンアラウンドの成功に加えて、既存グループ店舗買取事業の持続的な成

長、新規連結会社も好調に推移しておりまして、最高益を更新しております。戦略的に FY25 への

在庫キャリーを実施と従前お話させていただきましたが、こちらもターゲット通りの利益着地がで

きております。 

粗利だけではなくて、営業利益ベースでの収益性を重視した事業推進にも、経営しておりまして、

営業利益率も大幅に改善し、前期比 1.3 ポイント 7.9%へと向上しています。 
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続きまして今期 FY2025、2025 年の計画になります。 

売上に関しては、約 1,000 億になっております。昨年対比で 66%増という形。営業利益に関して

は 65 億、のれん等償却前営業利益に関しては 78.9 億と営業利益率に関しては 6.5%を計画してお

ります。 

3 ヶ年の、新中期経営計画を策定しておりまして、最終年度の FY2027 に関しては売上高 1,400 億

円、営業利益 110 億円という形で、CAGR ともに、30%以上の成長を継続できるように経営してい

きたいというふうに思ってます。 

こちらは新規の M&A を含まず、オーガニックの成長というところで、CAGR30%を維持しながら

運営していきたいと思います。 

今期 FY2025 に関しては、中長期の成長に向けた戦略投資を行いつつ、堅調なオーガニック成長と

レクストが、今期から PL 連結開始になっておりますのでそこも加えて、売上高 998 億、営業利益

65 億という高成長を計画しております。 

FY2025 の配当金に関しては、5 円増配の、1 株あたり 20 円というのを計画しております。 
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2024 年 12 月期の連結損益計算書になります。 

今お話させていただいた通り、出張訪問買取事業、グループ店舗買取事業ともに、単価向上施策で

あったりとか、戦略的なリピートが奏功しまして営業利益に関しては計画を超過する 47 億円で着

地しております。 

うまくコントロールできたと思っておりますし、売上高に関しては若干計画からマイナスになって

おりますが、こちらに関しては在庫を戦略的に販売、翌期に繰越というところをコントロールして

おりますので、大きな問題はないかなと思っております。 
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次、四半期の連結になりますが、Q4 は、通期の今お伝えした通りで利益に着地させるためという

ところも含めて戦略的な在庫管理を実施したところで、売上高が 150 億と営業利益が 10 億と想定

通りの結果になっております。 
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次に、グループ会社別に見ていくと、今回の戦略的な在庫キャリーが、バイセル単体およびタイム

レスの売上高に影響しておりますので、こちらは今期の 1 クォーターに計上される見込みになって

ます。 

フォーナイン、むすびともに計画を上回る堅調な売上高ですので、全体として順調な結果かなとい

うふうにとらえております。 

 

グループ会社別の営業利益の推移になります。 

こちらも今お話させていただいた通り、在庫のキャリーによる売上高の減少というのがバイセルお

よびタイムレスに影響した結果、営業利益に影響してるんですが、バイセルに関しては広告運用が

かなりうまくいきまして、その分で売上高の減少をカバーしたというところもあります。営業利益

もほぼ去年と同等というところになっております。 

フォーナイン、むすびに関しても、こちらも営業利益は計画通り着手していますので、全体として

順調かなと思います。 
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続きまして連結貸借対照表ですね。 

Q4 に、今お伝えさせていただいた単体のバイセルおよびタイムレスの戦略的な在庫キャリー等

で、レクストホールディングスの BS が当 4 クォーターから連結していることもありまして、棚卸

資産で在庫のところが増加しております。 

こちらも、回転期間も伸長しておりますが、もう戦略的な話になっておりますので、特に大きな問

題もないかなと思っております。レクストも、のれん金額に関しては 90 億円で確定しておりまし

て、償却期間は 18 年で確定しておりますので、年間償却額としては 5 億円を見込んでおります。 
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出張訪問買取事業の主要 KPI になります。 

訪問数と単価になるんですが、まず訪問数に関しては、YoY でマイナス 11%というところになっ

ております。こちらも利益重視で戦略的に採算性のあう広告宣伝してコントロールした結果になっ

ておりますので、戦略どおりに沿った着地かなと思ってます。 

一方訪問数掛ける単価の掛け合わせが仕入れ高になっておりまして、まず単価のところは非常に好

調になっております。戦略的な再訪の増加であったりとか、イネーブルメントの成果が着実にあら

われたというところで、粗利単価が大幅に上昇しております。 

結果、出張訪問あたりの売上総利益は通期計画を超過しております。出張訪問あたりの広告宣伝費

はやや高い水準で着地してはいるんですが、出張訪問あたりの売上総利益というところが、単価が

上がった影響で増加になっておりまして。出張訪問あたりの変動利益は計画通り着地できてますの

で、一訪問あたりの利益コントロールもうまくできたんじゃないかなと思います。 
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今お話させていただいた事業 KPI の再訪率になります。 

参考程度にはなりますが、こちらも期初から約 2 倍の水準になっております。当社のサービスを一

度利用いただいてご満足いただいているお客様に、初回査定では依頼されなかった商材を買い取る

という形で多く買い取らさせていただく傾向になっております。再訪単価というのは、新規の訪問

単価よりも、比較的高く当期の粗利の単価向上に寄与しております。 

ですので、この結果顧客の体験価値を高めていって、われわれの単価も上げていくというところ

を、日々強化していきたいなと思います。 
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こちらも参考になります。結果的に粗利の単価も順調に伸びてますという表になります。 

 

仕入れ高になります。 
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結果的にこの仕入れ高をいかに高めていくかというのが最重要 KPI になるんですが、2024 年出張

訪問の仕入れ高に関しても単価の向上が寄与しまして、YoY で 23%と堅調な結果になっておりま

す。 

その他 KPI を参考になりますのでご覧いただければというふうに思います。 

 

続きましてグループ店舗の方になります。 

店舗の方はとにかく店舗数を増やしていくということが非常に重要になるんですが、KPI としての

店舗数になります。2024 年に関しては、計画を超過して無事着地しておりまして、トータルで

418 店舗、大きく伸長しました。新規出店とグループ店舗の全部含めてうまく進んでいるかなとい

うふうに思います。 
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グループ店舗の仕入れ高になりますが、こちらはリピート顧客の獲得であったりとか単価向上、あ

とは新規店舗数が増えたというところで、結果的に高成長が継続しておりまして、YoY で 76%増

という形で順調な結果になっております。 

 

これらを踏まえまして、今期 2025 年 12 月期の業績予想になります。 
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2025 年は、戦略的に中長期の成長のための投資を織り込ませていただいた上で、オーガニックで

も 20%以上の増益を計画しております。 

レクストホールディングスが今回から新規連結ミックスという形で、若干営業利益率が低下見込み

でもあるんですが、のれん償却後もレクストに利益貢献していただいているということもありまし

て、連結の営業利益に関しても YoY で 38%増の 65 億円を計画しております。 

配当は 5 円増配の 1 株あたり 20 円という形になっております。 

当社はロールアップ型の M&A という形で非連続の成長戦略を遂行しております。実質的な利益評

価指標として新たに、のれん等償却前営業利益等の設定させていただいて、実質的な、オーガニッ

クな成長というのもきちんと見ていきたいなと思っております。 

 

KPI は参考になりますが、これまではバイセル単体で出張訪問の方を見ていたんですが、今後はバ

イセルと M&A した福ちゃんも一緒に、合算の値で KPI を見ていくところは変更点かなと思いま

す。 
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グループ店舗も、こちらは M&A なしのオーガニックな成長になりますが、約 500 店舗の成長を計

画しております。 

私からは決算の報告は以上になります。 

 

岩田：続きまして私、岩田の方から中期経営計画ということで、2025 年から 2027 年の過ごし方

についてご説明差し上げたいと思います。 

冒頭、二点ご留意いただきたい点がございます。非常にボリューミーな内容となっておりますの

で、資料上はページを割愛して進むところもあろうかと思います。後日、細部まで精読していただ

けますと大変幸いでございます。 

二点目が 3 カ年の計画なんですけれども、当然 5 から 10 年といった長期のスパンで、われわれが

どのようなところを目指しているのかを念頭に置きながら、この 3 カ年われわれがどう過ごすのか

を、ぜひ想像しながらお聞きいただければと思います。 
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まずは前 3 カ年の振り返りということで記載をさせていただいております。 

出張訪問、買取領域においては、広域強盗事件であったり酷暑であったりと、外部要因によって事

業環境がかなり悪化して、苦戦を強いられたという点がございます。 

店舗に関しましては、M&A によって連結したグループ会社を含めて、非常に堅調に推移をいたし

まして、出張訪問買取の一本足打法ではなく、また大きな事業の柱ができたのかなと振り返ってい

ます。 

また、今言及しましたけれども、M&A も、3 年間でリユースインダストリー、バーティカルに 4

件のロールアップ M&A を遂行しておりまして、何といっても昨年、出張訪問買取事業の業界

No.2 である、福ちゃんがわれわれのもとにジョインしたというのも非常に大きなトピックだった

かなと思います。 

業績に関しましては、昨年終わった期に関しては連結売上高 599 億円、連結営業利益 47.3 億円と

いう形で着地をしております。 

これらをもって、ここからの 3 年間どういったテーマがあるのかという点が、この下の 4 点になり

ます。 

まず 1 点目は、広域強盗とか酷暑とか、こういった外部環境の恒常的発生はもう前提にした戦略立

案というところを、まずは 1 点目のテーマに掲げたいと思います。 
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それから 2 点目といたしましては、何といっても福ちゃんがわれわれのもとに、今期からジョイン

してまいりますので、この出張訪問買取領域で圧倒的な競争優位性というものを構築していきたい

なと思っております。 

それから 3 点目、先ほどご説明した通り店舗買取事業上場後に作ってきた事業ですけれども、非常

に大きく育ってきています。ですので多少の外部環境が変わったといえども、きちんとした業績の

岩盤を形成できる状態になっているのかなと思いますので、またここの進化というものを進めてま

いりたいと。 

最後が、われわれがここ 3 年間で実施してきた M&A、この経営オプションの更なる加速というも

のを、またこの次回 3 カ年でもきちんと達成していきたいと考えております。 

 

当社のビジョンとミッションです。 

ミッションに関しましては「人を超え、時を超え、たいせつなものをつなぐ架け橋となる。」、ビ

ジョンに関しましては「優れた人と新たな技術で、循環型社会をリードする。」というところでご

ざいます。 

まず何と言ってもわれわれリユースカンパニーですので、2 次流通マーケットの活性化を通じて、

グローバルで叫ばれるこの循環型社会の形成に貢献をしてまいりたい、貢献できる事業体でありた

い、というところがわれわれの大きなミッションでございます。 
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顧客、株主、従業員、社会等の様々なステークホルダーとの価値を共創する企業として、持続的な

成長というものを追求してまいりたいと考えています。 

 

ここがまず 1 点目述べたい部分なんですけれども、下段が 2027 年まで 3 ヶ年のわれわれの目指す

姿ですが、その先に何があるのかというところを、一旦長期的に目指す姿ということで定性的に記

載をさせていただいております。 

われわれは、とにかくこの長期的に、本質的な顧客の付加価値・顧客体験というものを向上させた

いというのがまず一つ目の、われわれが長期的に目指したい姿の一つ目でございます。 

それから二つ目に再訪等を通じて、ここ 1 年間以内の間に非常に手応えを感じておりますけれど

も、顧客のリテンションをきちんと伸ばしていきながら、LTV 最大化にフォーカスした事業モデル

構築を図って、成長性・収益性・持続可能性、こういった三方よしの状態を確立していきたいと考

えています。 

それから最後に、リユース市場の業界再編。われわれロールアップの M&A は、この業界特化型で

進めておりますけれども、このリユースマーケットの中で圧倒的な存在、リーディングカンパニー

として立ってまいりたいと考えています。 

そのためにわれわれがこの 3 カ年で果たしたい姿というものがこの以下 5 点となります。 
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まず 1 点目、出張訪問買取事業で一強ポジション。既にかなり多くのシェアを取っているというふ

うに考えておりますけれども、競合を排他していくような、そういった力強い動きをこの出張買取

事業の中で取っていきたいと考えています。 

また、グループ店舗数に関しましては現時点で 420 店舗弱というところですけれども、この 3 カ

年で二百数十店舗を増やして、650 店舗以上に拡張してまいりたいと考えています。ここまでくる

と店舗買取事業の領域においても、業界ではかなり優位的な上位ポジションになるかなと想定をし

ております。 

また海外販路を中心とした、グローバル展開。これはつまり、われわれが持っている商品を 1 円で

も高く売っていくところで、国内に閉じるわけではなく世界を見据えて、新たな収益基盤を創出し

てまいりたいと考えております。 

それから 4 点目、人とテクノロジーですね。人というのは組織と人材強化、今一生懸命やっており

ますけれども。それからテクノロジーというのは、従前ご案内の通り、Cosmos が既に本格稼働し

ておりますので、何といっても生産性を向上して、利益率を磨いていくところをこの 3 カ年一生懸

命やりたいというふうに考えています。 

最後が連続的な M&A の実行というところで、もちろんオーガニックにも成長させますが、なりた

い姿の一つに、リユース市場のリーディングカンパニーというものがございますので、圧倒的なポ

ジションを取るべく、オーガニックにもこの M&A を活用しながら成長して果たしてまいりたいと

考えています。 

長期的に目指す姿、ブレークダウンしております。こちら割愛いたしますが一度お目通しいただけ

ればと思います。 
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続きまして定量的な目標なんですけれども、これはあくまでも長期的な成長の中でのマイルストー

ンとして、2027 年まではこのラップで進みたいという通過点でございます。 

売上高に関しましては 1,400 億、営業利益が 110 億円、のれん等償却前営業利益が 123 億円とい

うことで営業利益 7.9%、達成してまいりたいと、このラップで進んでいきたいというところでご

ざいます。 

CAGR としてはいずれも 30%以上の、比較的このサイズにしては高い成長率というものを見込ん

でいるというふうにお考えいただければと思います。1 点こちらで言及しておきたい点といたしま

しては、今、営業利益計画 110 億円と申しましたが、実はこの 3 年後に、利益率 10%というとこ

ろに関しては、われわれの目標値としては実力値の目標値として置いてはおります。 

この 30 億円が何なのかなんですけれども、このリユース業界の中で圧倒的な No.1 ポジションを

奪取していくところで、一部、戦略的な投資バジェットとして 30 億円を、ブランディングであっ

たりとか海外展開、こういったところに使ってまいりたいと考えております。 

ですので、こういったものをさっぴいて、110 億円の計画というところで営業利益率は 7.9%でご

ざいますので、5 から 7 年後の長期的な姿に関しましては、基本的には利益率 10%以上取っていく

という形で事業経営を磨きこんでいきたいのが、われわれのこの 3 年間の過ごし方でございます。 

こちらも割愛させていただきます。 
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こういった形で過去からの推移を見ても非常に鮮やかな J カーブで、売上利益ともに伸ばしてまい

りたいというふうに考えております。 

 

ではこういった大きな成長をいかにして果たすのかというところで、われわれがまず選択している

マーケット、これが非常に優れているととらえておりますので、こちらに対する分析を今からちょ

っとご説明したいと思います。 
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われわれ出張訪問買取というものは、お申し込みいただくお客様の顧客層 80%以上が 50 歳以上の

シニア層ということで、今後日本が進む高齢化社会というものはわれわれにとっては実は追い風で

あるというところを、お示ししたものとなります。 

65 歳以上の人口は全ての年齢帯で人口が減少していく中で、ここだけは増えていくという推計が

得られています。これご承知の通りかと思いますけれども、そういったところでわれわれが狙って

いっているシニア顧客層に関しては、われわれにとっては非常に追い風になってくるというところ

でございます。 

 

それから、マクロ構造の変化として基本的にはインフレが続いております。今後もインフレが続い

ていくとわれわれとらえておりますが、このインフレというのはこのリユースマーケットにとって

は非常に追い風であるという証左をここお示しさせていただいております。 

右側にリユース品の購入売却に関する消費者意識ということでグラフを掲出しておりますので、こ

ちらご確認いただければと思います。 
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続いてこちらは継続的に掲示している資料となりますが、かくれ資産はどれほどあるのかというと

ころでございます。 

左側の図にかくれ資産の総額 66.6 兆円という推計が出ております。かくれ資産は定義としては自

宅内の 1 年以上利用されていない不用品の推定価値ということで、定義はこの通りですが、毎度申

し上げておりますけれども、これはわれわれが実際にご自宅に訪問させていただくと、あれ、こん

なもの家にあったっけであるとか、これが売れる、ボロボロで売れるのみたいな形でその存在を失

念していたり、その存在の価値に気づいてないものですね。 

こういったものはなかなか店舗に持ち込んでいただけたりとか、あるいはインターネットアプリを

通じて売却するといった行動をとりにくい商材となりますので、われわれご自宅まで出張で買い取

らせていただきに行くというところは非常にメイクセンスかなととらえております。 
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ではどうやって、このかくれ資産にアクセスするのかという事業戦略の根幹がこちらになっており

ます。 

右側われわれ買取のニーズというよりは、遺品整理・自宅整理ということで一日でも早く肩の荷を

下ろしたいと、こういった整理のニーズをとらえております。 

ターゲット、右下ですけれども、言わずもがな 50 代以上のシニア層ということで、われわれの現

時点の顧客の 86%が今 50 代以上ということで、今後の高齢化社会に対してわれわれ非常にメイク

センスな戦略かなというふうに考えております。 

それから左下、買取商品ですけれども、自宅の中を整理したいといったときに、重たくて持ち運び

にくいものというところで、実に多くの着物や切手、そういったものの処分にお困りの顧客の方が

多数いらっしゃいます。ですのでこういったところを中心にマーケティングをかけて、われわれこ

のかくれ資産にリーチをして参りたいというふうに考えています。 
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ここが新しく掲示させていただいているスライドとなります。これまではかくれ資産のポテンシャ

ル 66.6 兆円と申しておりましたが、そこから当社で扱う商材の推定価値であるとか、またそのう

ちの売却意向がある商材みたいなところもわれわれ今回推計をしております。 

そうすると一番右側の SOM というところで 1.5 兆円規模ぐらいの、われわれにとってのターゲッ

トあるんじゃないかというふうにとらえておりまして。ここを FY2024 のバイセルと福ちゃん、レ

クストホールディングスの売上高の実績でまいりますと、462 億円ということでまだまだ大きな余

白があるというところでとらえております。 
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これは世帯数の面から見ても、まだまだ本当に眠っているなというふうにとらえております。 

左側がターゲット世帯数というところで訪問実績を書いております。全国に約 5200 万弱の世帯数

がございまして、われわれがご訪問させていただいて、意味がありそうな世帯というのは約 3,600

万世帯ありますが、2017 年から 24 年のバイセルと福ちゃんの合計で訪問数を合算してもこの

5.4%ということで 10%に全然至っていない、まだまだ訪問させていただくご自宅というのは日本

に存在しているところをとらえていただければなと思います。 
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こちら顕在リユース市場の見通しです。 

様々な産業が右肩に衰退していく日本ではありますけれども、非常に力強いリユース市場の成長と

いうものが見込まれております。 
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これが顕在化しているということで、顕在市場の中でわれわれが店舗買取でどれぐらいの市場規模

を取れるのかをお示しさせていただいたのが 59 ページ目でございます。 

今申し上げた通り TAM は 3.1 兆円と、顕在化されているというところなんですけれども、これの

うちわれわれが店舗で買い取れる商材であるとか、当社グループの店舗で取り扱っている商品の販

売額というところで見ますと、約 1 兆円、0.9 兆円ございますというところで、われわれの店舗で

の買取の商材の売上高実績というのが 348 億円ということですね。 

こちらもまだまだ余白だらけというところで、伸びしろしかないかなととらえております。 

 

今申し上げたところの当社の戦略方針のサマリーということで、こちら記載させていただいており

ますので、こちらも後日一度お目通しいただけますと幸いでございます。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

29 
 

 

こういった形で非常に広大なマーケットが広がっています。ここに対してではどうやってこの 3 年

間戦っていくのかという事業の戦略の部分というのが、これからご説明したい点でございます。 

4 点大きく塊がございまして、A は出張訪問買取事業に対してわれわれ何をこの 3 年間やっていく

のか。それから B は店舗買取事業に対してわれわれ今どのように戦略の方針をとらえているのか。

C が販売事業、様々なジョインしている企業もございますけれども、在庫を一元的に扱ってより高

い範囲にどのようにして売っていくのか。最後が効率化経営のブラッシュアップですけれども、テ

クノロジーと、あと人事の領域でどれだけマージンをカットしていけるのかでございます。 
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まずは出張訪問買取の事業サマリーということで、われわれ注力して参りたい点、4 点掲げており

ます。一つ目が左からですね再訪、二つ目がマーケティングコストの最適化、三つ目がこれまでも

やっておりますけれどもセールスイネーブルメントの今回はこれグループ展開ですね。それから四

点目が買取商談の拡張による訪問単価向上というところでございます。 

三点目、四点目は福ちゃんがわれわれのもとにジョインするというところで大いに発揮できるシナ

ジーの一つであるととらえております。 
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まずは収益性の向上ということで、再訪の強化でございます。 

改めて再訪とはどういったものなのかでございます。左側の図をご覧いただきまして、先ほど徳重

もご説明いたしました、訪問粗利単価。一訪問でいくらの粗利が獲得できるのかというところです

が、初回訪問よりも再訪で行かせていただいた方が、実はお客様とのエンゲージメントがもう強固

になっておりまして、粗利単価が向上しやすいというデータが出ております。 

続いて広告宣伝費。こちら当然ですけれども広告宣伝費をスペンドすることなくアポイントメント

を取り付けておりますので、広告宣伝費に関してはかかっておりません。ですのでわれわれが掲げ

ている重要 KPI の変動利益という点に関しましては、初回訪問よりも再訪で回らせていただいた

方が圧倒的に高いというところでございます。 

ここで右側、再訪の比率でございますが、なんでこの再訪を始めたのか。これはやはり広域強盗事

件の影響でなかなかお客様から問い合わせが取りにくいという事態が発生しまして、何とか内発的

にこのアポイントメントの作成できないかということで、一生懸命この再訪リテンションマーケテ

ィングというものに取り組んでまいりました。 

その結果 2023 年まではわずか 2%の再訪率というところですけれども、2024 年には全体として

9%、足元に関しましてはもう 10%を大きく超えてくるというところで推移をしております。この

再訪率の増加というところに関しては、まだまだイネーブルメントも含めて伸長しうるとわれわれ
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とらえておりますので、2027 年にはバイセルとしては 20%を目指してまいりたいと考えておりま

す。 

それから福ちゃんですけれども、こういった再訪の獲得は全く行っておりませんので、2024 年段

階でも実に 1%にとどまっておりますが、われわれバイセルが先行して取り組んできたノウハウを

展開することによって、2027 年には福ちゃんでも 10%の再訪比率というところまでは固く上昇さ

せることができるんではないかなというふうに考えております。 

 

二つ目、マーケティングコストの最適化ということで、こちらもシナジーの一つとして掲げさせて

いただいております。 

まず左側ですね。バイセルと福ちゃん、それから日晃堂も含めてですけれども、スペンドしていく

媒体、それから時期、エリア、こういったものが被ると、なかなか問い合わせの反響率というもの

が低下してしまう、食いあってしまうところがございます。こういった両者のマーケティングプラ

ンを精緻にパズルをしながら、マーケティングコストのリダクションを図ってまいりたい。 

それから右側、ブランドエクイティの投資です。なかなかこのリユース市場というものも競合関係

も活発化してきておりますが、バイセルだったら安心だよね、福ちゃんに頼んでおこう、こういっ

たブランドエクイティ信頼ですね。こういったものをきちんと獲得して参りたい。先ほども 30 億

円の戦略的な投資バジェットということで申しましたけれども、ブランディングというところに対
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しても、改めてわれわれ、刈り取り型だけではなくこのブランディングへの投資というものも進め

てまいりたいというふうに考えております。 

 

それからセールスイネーブルメントの導入。 

これはバイセルテクノロジーズが過去大きな成長を遂げてきた一つの成長ドライバーですけれど

も、左側のイネーブルメントの取り組み実績というところでブルーのグラフがバイセルの結果とな

っております。 

2020 年の訪問粗利単価の実績を 100 としたときに実に 2024 年においては 140%弱ですかね。そこ

まで数年で伸ばすことができているということです｡こちらはまだまだイネーブルメントで戦闘力

を上げていくという余白はございますので､バイセル自体もきちんと上げていきたい。 

それから福ちゃんに関しては、このセールスイネーブルメントの取り組みというものはやっており

ませんので、われわれが培ってきたこのメソドロジーを注入していくことによって、福ちゃんの訪

問粗利単価もきちんと向上してまいりたいというふうに考えております。 

それから右側買取商材のセグメント拡張ということで商材の強化、プライシングの高度化、新規商

材の拡大というふうに書いておりますけれども、若干バイセルと福ちゃんで、得意な商材が違うと

いう点が見られます。ですのでここは両社の強みを生かして、いいとこ取りをしながら最適化高度

化というものを図ってまいりたいと考えています。 
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こちら割愛しますけれども、いつも掲出させていただいておりますセールスイネーブルメントのメ

ソッド、われわれどのようなことをやっているのかという点ですので、後日ご覧いただければと思

います。 

 

続きまして B ですけれども、グループ店舗事業をどのような形で戦略を立てていくのかというと

ころです。 

まずはグループ店舗も M&A を繰り返しておりますので、様々な屋号が乱立するというところにな

っております。この中でマス・マーケット戦略と差別化戦略という形で、2 階層に分けてわれわれ

この店舗展開を図ってまいりたい思っております。 

マス・マーケット戦略というのは、まさにマス層に向けてわれわれの店舗を展開していくというと

ころで、マルチチャネル型と申し上げているのは、出張訪問買取事業とのマーケティング顧客接続

が非常にそれを重視する店舗戦略として、バイセルと福ちゃんですね。 

それから一般ユーザーの皆様に幅広く活用いただくマス型店舗ということで近くに置いていますけ

れども、ここはむすびとか、WAKABA、こういった領域になってくるかなというふうに思います。 

また一方、差別化戦略として百貨店に常設されたタイムレスサロン、非常にターゲットも商品戦略

も尖ったものがございますけれども、これはこれで上のマスマーケット戦略とはちょっと別軸でと

らえてまいりたいというふうに考えております。 
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それから右下も商材特化型ということで THIERRY、これは旧ブランドピースでございますけれど

も、例えばエルメスであるとか、日晃堂、こちらは骨董に特化した店舗ですね。こういったところ

も上のマスマーケット戦略とは別物として今後の店舗展開というのは考えていきたいなというふう

に考えております。 

 

各店舗において強みというものがあるかなというふうに思っております。ですので、そこの強みと

いうものをできるだけ横展開していくというところで、われわれこの店舗事業というものを活性化

を図ってまいりたいというふうに考えております。 

左側に大きな項目としてはマーケティング、それからオペレーション、査定・真贋から育成、イネ

ーブルメントですね。あとは店舗開発、こういったところ各屋号を様々特徴ございますので、ここ

もいいとこどりというところで、利益率の向上といったところを図ってまいりたいというふうに考

えております。 

27 年の目標は、全部で 650 店舗以上の拡大。それから一店舗あたりの粗利営業利益、これは間違

いなく向上するかなととらえております。 
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続きまして大きな塊の C ですけれども、販売戦略の高度化ということで、一言で申し上げると、

より高く売れる販路によりその販路にきちんと商品を流し込んでいくというところでございます。 

左側は、様々な屋号から買い取らせていただいた商材がございますので、それぞれ個別に取り扱う

のではなくてきちんとグループ在庫として一元管理インテグレートしてまいりたいと考えておりま

す。 

この買取量が増加するとデータ数がどんどん上がってまいりますので、販売量が増えてまいりま

す。そうするとどこの販路が一番この商品高く売れてるんだっけみたいなデータが揃ってまいりま

す。そのデータを分析しながら 1 円でも高く売れる販路に商品を寄せていくというところで、ここ

の販売の売上利益の貢献を作ってまいりたいというふうに考えています。 

一番下に目標というところで、2027 年までに営業利益率で約 1%水準の向上で十分に果たせるかな

という現時点のデータをアナライズしてると見て取れてますので、粛々とこういった販路開拓きち

んとやってまいりたいと考えております。 
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それから新規の販路といたしまして、既に発表済みでありますけれども中国の海南島にわれわれ子

会社を今もう既に設立はしております。何をやろうとしているかというとこの中国の販路に対して

ブランドバッグを中心にリペアやリメイクをしてライブコマースで販売をやってまいりたいと考え

ております。 

私もつい今週の頭に中国から帰ってまいりましたが、既にトライというものは行っておりまして、

実際にわれわれが買い取った商材をリペア・リメイクせずに国内で売るときよりも、粗利額に関し

ては約 5 倍に向上する販路ということで、非常に可能性を感じています。ですのできちんとこの販

路を安定的な物量を供給できる販路として、早期に構築をいたしまして、グループで買い取った、

こういった対象となる商材は、できるだけこの中国向けにリペア・リメイクをしてライブコマース

をしてまいりたいというふうに考えております。 

われわれが今取り扱っている商材、対象商材で計算しますと、全部うまくいけば約 15 億円水準の

営業利益でのアドオンというところも十分に可能かなというふうに考えておりますので、こちらも

粛々と進めてまいりたいというふうに考えております。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

38 
 

 

 

続きまして D、これはテックと人材人事というところで、どれだけ経営をブラッシュアップできる

のかというところです。こちら既に掲出しているスライドですのでちょっと割愛させていただい

て、Cosmos の導入スケジュール今どんな感じなのというところなんですけれども、バイセルとタ

イムレスに関しましては、残すはストックの導入のみというところで、こちらは今期中にきちんと

果たしてまいりたいというふうに考えております。 
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それから昨年 M&A でジョインしたむすび社とレクスト社に関しましても、きちんと今期の中旬ぐ

らいからこういった Cosmos のプロダクト群というものを導入してまいりたいというふうに考え

ております。これにより今まで人がやっていた煩雑な作業というものを、できるだけこのプラット

フォームで動くプロダクトに代替していくことによって、コスト効率というものを改善してまいり

たいというふうに考えています。 

 

各プロダクトがどういったところに寄与してくるのか、非常に細かいですのでこちらも割愛させて

いただきます。収益性を改善する、オフェンスに効く部分とコスト削減をしてまいるディフェンス

に効く部分ということで両方に非常に大きな効果あるかなと思っておりますので、順次導入をし

て、ブラッシュアップを図ってまいりたいと考えています。 
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こちらは AI のエージェントを活用した業務オペレーション構築ということで。Cosmos 以外にも

昨今本当に皆さんもご承知の通り、A が日々進化を遂げておりまして、われわれの業務オペレーシ

ョンの中でも非常に活用のできるファクターはあるかなと考えております。 

こちらは査定であるとか、真贋の判定というところに重きを置いて記載はしておりますけれども、

これ以外にもわれわれが行っているオペレーションの中には AI が代替可能なオペレーション多分に

含まれておりますので、きちんとこういったところで、生産性コスト効率の改善というものを図っ

てまいりたいと考えております。 
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続きまして人事戦略というところで、新しくこの人事のところに注力した施策というものを用意し

ております。 

3 点ございまして、ミスマッチのない採用と、あとは事業の主体性を高めるエンゲージメントの向

上、それから事業成長を牽引する人材の開発ということで、採用とエンゲージメントと人材開発と

いうところで 3 点掲げさせていただいております。 

それぞれどういった狙いがあるのかというところなんですけれども、それはここにございます通り

定着率を向上させるといったところであったりとか、新規入社者の早期貢献。こういったところで

あるとか、あとは組織構成の最適化。これは人件費がきちんとオプティマイズされた投資ができて

いるのかみたいなところをきちんと見極めてまいりたいと思っております。 

業績には粗利増加であるとか、コスト削減、様々なところでわれわれ労働集約ビジネスモデルです

ので、こういった人材 HR 領域というものを最適化最大化させていくことによって非常に大きな業

績貢献あるかなととらえておりますので、一生懸命ここも邁進してまいりたいと考えております。 
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続きまして M&A 戦略でございます。われわれの M&A の戦略といたしまして、これ再掲となりま

すが、われわれはこのリユース事業に対して特化したインダストリーバーティカルなロールアップ

M&A というものを進めております。 

またわれわれの M&A の特徴として、非常に業界を特化しているというところもありますので、右

下ですけれども、PMI のフレームワークがきちんと型化してきてるのかなと思っております。こう

いったシナジーも活用しながら、いい M&A を今後も重ねてまいりたいと考えております。 
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これまでに、過去に 5 年間で 5 件の連続的な M&A というものを実行しております。 

 

こちらの成果がどのようなものだったのかを改めて振り返ったスライドがこちらでございます。 

一番右側が一番わかりやすいかなと思うんですけれども、ちょっとレクストホールディングスはま

だ連結前ですので除いてということですが、子会社 4 社、タイムレスから日創までの 4 社の投資時
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の EV 合計に対しまして、この 4 社が FY2024 で実績を叩き出した EBITDA で考えますと、約 3 倍

ということで。このままの業績で展開しても、きちんとこの M&A に活用したキャッシュは 3 年で

回収しきるというような試算となっております。非常に高い M&A の投資効率かなというふうにと

らえております。 

これはもちろんバリエーションでヘッジする部分であったりとか PMI シナジーによって生み出す

新たなキャッシュフローみたいなところもありますけれども、いずれもこちらがわれわれとして

は、かなりオーソライズされた型になってきたのかなというふうにとらえております。 

 

それがこのスライドに記載しておりますけれども、共通化の部分であるとか、効率化の部分、それ

から高度化の部分、こういったところですね。大体この PMI のポイントというものはわれわれとし

ては肌感覚を持って獲得できてきているのかなととらえておりますので、今後もできるだけこのリ

ユース業界特化型のロールアップ M&A というものを繰り返しながら、大きな成長を果たしてまい

りたいと考えております。 
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最後、投資財務戦略ということでキャピタルアロケーションの方針概観。ここも特段の変更はござ

いません。 

 

新しく追加させていただいているスライドといたしましてはこちら、今後 3 年間の事業投資 M&A

投資ということでどういったところに、戦略的に投資をしていくのか。どういった枠を自分たちと

してとらえて考えているのかというところを記載しておりますのでご覧いただければと思います。
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特に大きいのはブランドマーケティング戦略投資というところで、FY27 までに累計で最大 40 億

の枠を取らせていただいております。 

こちら第一想起であるとか、安心それから信頼、こういったブランドエクイティをきちんとこの活

動によって取り入れてまいりたいというふうにとらえております。 

 

続きまして財務方針ですけれども、こちらは実はいくつか変更をさせていただいている点がござい

ますので、ご確認いただければと思います。 

なぜこのような変更を行っているのかという背景ですけれども、連続的な M&A を実行した結果、

バランスシートの状況が 3 年前から大きく様変わりをしているというところでございます。この一

時的なレバレッジの上昇というものを売り込む形で、中期的な財務方針というものを新たに設計し

直したというところでとらえていただければと思います。 

またこのバランスシートに関しましては、先ほどから申し上げております通り、かなり力強い太い

営業キャッシュフローというものが今後 3 年間吹き出してくるというところでわれわれ想定してお

りますので、基本的にはバランスシートの改善は今後 3 年間で生まれてくる営業キャッシュフロー

で自然治癒してまいりたいととらえております。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

47 
 

 

株主還元の方針です。われわれ連結配当性向 20%を目安に配当を実施するというところで、こち

らも変えておりません。今期に関しましては 1 株あたり 20 円の配当ということで、配当性向にい

たしますと約 18%ぐらいかなというところでとらえております。 

最後はガバナンス体制ですけれども、こちらはご覧になっていただければなというふうに思います

ので割愛をさせていただきます。 

長々、ちょっとボリューミーな資料ではございましたけれど、私からの説明以上とさせていただき

ます。 
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質疑応答 

 

司会 [M]：それでは、これより質疑応答のお時間に移らさせていただきたいと思います。 

質問者 [Q]：それでは最初のご質問ですね。中計について、最終年度の売上高に関してということ

がまず 1 点目です。FY27 売上高 1,400 億円とございますが、事業会社別ではどのようなイメージ

なのか、もしお知らせいただけましたらお願いします。 

岩田 [A]：では私の方からこちらご説明させていただきます。基本的には売上の CAGR は 32.7%と

いうことで、3 カ年平均で考えております。ですので、各社ともにどこかの会社が著しく伸びて、

どこかの会社が著しく伸びないということは基本的にはなくて、全ての会社に対しましてできるだ

けここの売上高に関しましては 30%程度の成長というものを今見込んでいるというような状況で

ございます。 

質問者 [Q]：中計において中国での業績貢献はどの程度織り込まれているのかお願いします。 

岩田 [A]：こちらも私の方で話者させていただきます。先ほど営業利益で 15 億円程度の成長とい

うものは十分に今持っている原油在庫をこの販路に流し込めればできるという話をさせていただい

ておりますが、中計の中ではこれを全て織り込んでいるというわけではございません。一部もう当

然数億円の業績アドオンというところ、利益アドオンというところは取り込んでおりますけれど

も、そちらに関しましては個別の話になりますのでここでは開示を控えさせていただければと思い

ます。 

質問者 [Q]：続きまして外部要因の影響というところで、1 月の月次、今日発表されたものを見ま

すと仕入れも訪問件数も好調に推移していると見ております。そういった外部環境の影響というと

ころは概ねなくなってきているというふうに考えてよろしいでしょうか、というご質問です。 

岩田 [A]：本当にそのようなとらえ方をしていただいて結構かなというふうに考えております。極

めて足元も月次の通り堅調に訪問買取それから店舗での買取が進んでおりますのでこの 3 ヶ年のス

タートダッシュとしては非常に良いスタートを切れているのかなというふうに考えております。 

質問者 [Q]：続けて、新しい人事制度導入後の影響について教えてください。生産性向上や離職率

改善の芽というものは出ていますか、というご質問をいただいております。 

徳重 [A]：こちら私から説明させていただきます。1 月からの制度変更ですのでまだ大きな変化と

いうのは出てはないんですけれど、内訳でいくと離職率も全体としては変化はないんですけど、階
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層別であったりとか事業別でいくと、いくつかまさに改善の芽がとらえられたりもしているので、

こちらは今年 1 年通してしっかりやっていきたいなというふうに思っております。 

質問者 [Q]：続いてのご質問は、レクストとの PMI の件です。レクストとの PMI の効果というの

はどういったところに、どういった形で中期経営計画の中に織り込まれているのかご質問いただい

ております。 

岩田 [A]：先ほどの出張訪問買取の事業戦略のページでちょっとご説明はしているんですけれど

も、4 点ございまして、再訪こちらを強化していくっていうところ、それから広告宣伝費のスペン

ドを最適化していくというところ、それからセールスイネーブルメントという形で営業マン 1 人あ

たりの戦闘力を改善していくというところ。それから商材、得意商材不得意商材ございますので、

こちらを平準化しながら、各社にとってより取り扱い高っていうものを増やしていくと、この 4 点

がございます。 

それぞれ細かくは年単位でどういった数字になるのかという KPI 算出しておりますけれども、そ

れがどのように業績に PL に跳ね返るのかっていうところに関しては控えさせていただければとい

うふうに考えております。 

質問者 [Q]：今のご質問とちょっと関連をしまして、福ちゃんとのシナジーについてというところ

でございます。イネーブルメントの展開、商材拡張という狙いもあるということなんですけれど

も、これは 1 年ですぐ結構出てくるという効果というよりはこの 3 年で徐々に成果が出てくるとい

うふうにとらえておいてよろしいでしょうかと。あとは既に取り組みなどを一緒に始めているもの

などがありましたら教えてくださいというご質問でございます。 

岩田 [A]：全ての項目に対して既に取り組みはし始めております。ただ、業績に大きくヒットして

くる施策というものに関しては、既にもう貢献している点もありますし、まだこれからあの時間を

かけて貢献してくる点もございます。例えばマーケティングの投資広告宣伝費のスペンドというと

ころに関しては、もう一部福ちゃんとバイセルサイド同一視しながら管理画面を共有してバイイン

グを進めていたりしますので、こういったところでコストの最適化っていうところは、もう既に見

て取れる部分としてきれております。 

一方でセールスイネーブルメントであったりとか、商材の拡張こういったところはオペレーション

に落とし込むのに少し時間かかりますので今後 3 ヶ年の中で大きく刈り取っていければなというふ

うに考えております。 
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質問者 [Q]：はい。続いて中国の販路ですけれども、現状中国の経済状況というのはあまり良くな

いというふうに見ておりますが、このタイミングで中国販路拡大というところについて、何かリス

クであったり、想定通りいかないというようなことは考えられていないか、というご質問でござい

ます。 

岩田 [A]：こちらは実はものすごい追い風だというふうにとらえております。先ほど申し上げた通

り、やっぱりこのリユース事業というのは、リセッションであったりインフレ、こういったものの

中でさらに効力を発揮するというか、力強い成長を果たせる事業領域かなと思っています。 

中国の方々も非常に不景気にあえいでいて、なかなか新品のブランド品を手に取るっていうところ

もしにくくなっていたり、またはご自宅に眠っているこういったブランド品、こういったものを換

金しようという動きが出てきたりということで、今この瞬間に中国に対してビジネスを展開するん

であれば間違いなくこのリユースビジネスというのは、最も最適な事業じゃないかなと私としては

とらえています。 

実際に私も何度も中国に渡航しておりますけれども、そういったところ肌感覚で感じてきておりま

す。 

質問者 [Q]：続いて出張訪問買取に関するブランドイメージというところでご質問いただいており

ます。押し買いの報道なども過去あって、訪問買取には心理的なハードルが高いという方もいらっ

しゃるのかと思っております。その点に対してブランド投資をしていくということで、ここで安心

感、信頼度を上げるというのは具体的には何かいい方法があるんでしょうかと、CM やチラシなの

でしょうか、というご質問です。 

岩田 [A]：はい、そうですね。おっしゃる通りというか、そもそもまだこの出張訪問買取って何や

ねんっていうか、なかなか消費者の中に認知が取れていないという側面がかなり大きいのかなとい

うふうに思います。 

ですので、なかなかアーリーマジョリティーの層であると、敬遠しがちになるのかなというふうに

とらえています。ですので、そこの谷はきちんと飛び越えていって、この出張訪問買取というサー

ビス自体が本当に素晴らしいバリューがあって、すごく安心で安全なんだというところをまず知っ

てもらうっていうところからスタートしないと、なかなか先ほど申し上げたかくれ資産 66 兆円と

いうところに対して、われわれを選んでいただけるっていうところまでは至らないのかなというふ

うに思っています。 
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ですので、この出張訪問買取というものがごく一般的で、もし出張買取するんだったらバイセルと

福ちゃん以外にはないでしょうというそういった世界を作ってまいりたいというふうに考えており

ます。 

具体的に何をやっているのかっていうところに関しては、もちろん今喧々諤々練っているという点

でございますので、乞うご期待というところでございます。 

質問者 [Q]：続いてのご質問は金利に関するところですね。今、金利も上がってきていまして借入

金利が上昇しているということをとらえると、金利上昇が業績に与えるインパクトはどれぐらいを

考えておけばよろしいでしょうか、というご質問いただいております。 

小野 [A]：はい。そちらに関して私の方から回答させていただきます。一部既に既存の特に FY24

で借り入れた、M&A で借り入れた実績については若干金利の上昇とかも影響を受けております

し、その点に関しては一部今後の金利上昇等を勘案しながら計画の中には一部織り込んでおりま

す。 

直近有利子負債の残高が、弊社の場合約 270 億の水準ということでどの程度水準が上がるかとい

うところはまだこれからということではあるかと思うんですけども、仮に、今後仮に 1%上昇した

としても大体 3 億弱ぐらいの経常利益に対する影響額はあるのかなというふうに考えております。 

質問者 [Q]：福ちゃんに関してですけれども、今期の計画の中において福ちゃんの売上利益コスト

面でどの程度のシナジーというものを既に織り込んでいるのか、いないのか、というご質問いただ

いております。 

岩田 [A]：そうですね基本的には、福ちゃんもオーガニックにきちんと成長している企業ですの

で、今期におきましてはバイセルと一緒になったことのシナジーというものを織り込んだ業績とい

うのを元に今期の計画を立てているというわけではございません。 

福ちゃんがスタンドアローンで安定的にどれぐらいの業績を出せるのかというところをベースに先

ほど申し上げた通り、一部広告宣伝費のスペンドとかは足元で既に改革を図ってる部分がございま

すので、そういったところはもちろん計画に織り込んでいるんですけれども、アップサイド、期待

シナリオみたいなところに関しては全く折り込まずに考えているとお考えいただければと思いま

す。 

質問者 [Q]：続いて在庫のキャリーについて、FY24 については在庫を翌期に送るキャリーをする

ということをされていましたが、今後も会社計画を超過するような道筋が見えた場合には、同様の

対応するということはありますでしょうか、というご質問です。 
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岩田 [A]：する可能性はもちろん十分にあると思います。もちろんそういった際にはきちんと開示

をしてまいりたいというふうに考えております。 

質問者 [Q]：続いて店舗の出店ですね。今期 25 年についてはプラス 80 店舗を増やすという計画で

すが、どの程度見えているものなのかということと、ボトルネックがもしあれば教えてくださいと

いうことでございます。 

岩田 [A]：出店に対するパイプライン、今現時点積み上がっているものという現実的なラインと、

今後創出されるであろう出店のソースみたいなところをきちんと勘案して算出をしている結果で

す。ただいずれもアンビシャスな数字というよりは、かなり堅い数字として、われわれこれであれ

ばきちんと必達できるだろうというところでとらえております。 

司会 [M]：ではちょうどお時間となりました。本日は皆様お忙しい中、バイセルテクノロジーズ決

算説明会、中期経営計画の説明会にご参加いただきまして誠にありがとうございました。これをも

ちまして、本説明会を終了させていただきます。 

本日はご参加いただきまして誠にありがとうございました。ありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 

2. 会話は[Q]は質問、[A]は話者、[M]はそのどちらでもない場合を示す 
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