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2026 年３月期 第１四半期決算 質疑応答集 

 

2025年８月４日に発表いたしました2026年３月期第１四半期決算等に関して、投資家の皆様より寄せ

られた質問と、それに対する当社の回答を以下の通り開示いたします。  

なお、ご理解いただきやすいよう一部内容の加筆・修正を行っております。 

今後も、投資家の皆様への情報提供に努めてまいります。 

 

 

 

質問１．第 1Q は、前年同期比で増収減益となっています。新規出店に伴う先行投資による影響とのこ

とですが、社内計画と比較した場合の業績評価を教えてください。 

新規出店に伴う先行投資の費用増加を除いては概ね計画通りに推移いたしました。下期の繁忙期に向

けて直営店の出店が前倒しで進んでおり、売上高・利益率ともに跳ね上がる３Q～４Q、及び通期業績の

達成に向けて良い事前準備を進めることができた期であると考えております。 

 

 

質問２．直営店舗における売上総利益率の状況とその要因を教えてください。 

直営店舗における売上総利益率は前年同期比でやや下がりました。これは、店舗の来店客数が増加し

買取が順調に伸びているため、在庫日数の更なる健全化に注力すべく、長期在庫の割引販売を行ったこ

とによるものです。 

 

リユース業態においては、売上、売上総利益を拡大しつつ在庫の適正化を図ることは必須ですので、

上記の対応をあえて行いました。足元では既に売上総利益率は改善が進んでおります。一方で、長期的

な売上総利益率の向上のために、買取時の価格設定の適正化にも取り組んでまいります。 

 

 

質問３．リユース業態の増収について、外部環境と内部環境に分けて、要因を教えてください。 

リユース業態は、以下の要因により継続的な増収を確保しております。 



外部環境 

l 物価上昇と消費者の節約志向の高まりによる中古商品への需要増 

l CtoCのフリマアプリ普及や大手カー用品店の市場参入表明による中古市場の拡大 

l コンプライアンスを重視する法人様からの買取需要の拡大 

 

内部環境 

l 従来から取り組んできた店頭買取・web 出張買取に加え、法人様からの大量買取要請に対応する

体制を整えたことで、多チャンネルからの買取が増加 

l 接客時の積極的な声掛け及びアプリによる買取・購入需要の掘り起こし 

l ライダース併設店及びサイクルズ単独店の増加による取り扱いカテゴリーの多様化 

 

 

質問４．ネクスリンクが前年同期比で減収となっていますが、どういった理由によるものですか。ま

た、今後は改善の見込みでしょうか。 

 ネクスリンクを利用して新品商品を購入いただいている法人取引先のうち、弊社からみて卸売に伴う

収益からシステム利用に伴う手数料収入に一部切替した事が要因です。 

 

これにより、減収にはなりますが、利益面でのマイナスはありません。もちろん減収を所与のものと

は考えておりませんので、新規取引先開拓には注力しており、お取引先様は着実に増えております。 

 

 

質問５．流通卸売業態の利益率が向上した理由を教えてください。 

これまでのデータベースを分析することに加え、経済情勢やタイヤメーカー様の動向を踏まえて、一

時的な在庫に対応できるタイヤ倉庫を新設したため、仕入先に対してボリュームを踏まえた交渉が可能

になりました。このことが利益率の向上につながっております。 

 

加えて、ネクスリンクを利用していただいているお取引先について、卸売に伴う収益からシステム利

用に伴う手数料収入に一部切替した事も利益率の向上に寄与しております。  

 

 

質問６．7月 1 日よりオートバックスセブン社が中古カー用品の買取事業に参入しましたが、影響は

あるのでしょうか。 

オートバックス社による中古カー用品事業の展開については、市場全体の認知度や信頼性の向上につ

ながる動きとして、当社としても歓迎すべきものと捉えております。中古カー用品市場は従来ニッチな

存在でありましたが、大手企業の参入が消費者への啓発を促し、市場規模拡大の契機になることを期待

しております。当社は、この分野で既に 40％近いシェアを有しておりますので、市場規模そのものが拡

大すれば、プラスに作用すると考えます。 

 



一方、更なる市場シェアの引き上げを目指し、全国に広がるリアル店舗網を活かし、以下のような差

別化戦略を進めます。 

l 中古品の状態を直接目で見て確認できる「実物確認」による安心感の醸成 

l 購入から取り付けまでワンストップで提供する「店頭作業対応」 

l 「楽しむカーライフ」を提案する体験価値の創出 

 

これらの"ラストワンマイル"価値を起点に、引き続き他社との差別化を進めてまいります。 

以上 


