
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。
2027年３月期 第１四半期の決算説明をはじめさせていただきます。



本日のアジェンダはご覧の通りでございます。

最初に、業績の詳細についてご説明し、
その後、経営戦略及びトピックスについてご説明差し上げます。

決算説明の前に、新しく取締役CFOに就任した岡田よりご挨拶をさせていただき
ます。



６月26日付けで取締役CFOに就任いたしました、岡田でございます。

業績ハイライトは、私よりご説明差し上げます。



全社GMVは、前年同期比14.9%増の2,071億円、営業利益は同9.5%増の8.4億円となりました。
次のスライドで詳細についてご説明いたしますが、期初想定をやや上回る水準で推移しています
。

続いて、サービス別の状況をご説明いたします。

まず、NP後払い他です。
サービスを構成するNP後払い、NP後払いair、AFTEEの３事業すべてにおいてGMVが伸長し、
前年同期比5.0%増の915億円となりました。
一方、売上総利益は19.7億円となり、同3.6%減少しました。これは主に、前年度第１四半期の業
績が一過性の要因によりやや押し上げられていたことの反動です。
なお、対GMVの売上総利益率は、過去１年間の平均的な水準を概ね維持しています。
次に、B2Cの成長ドライバーであるatoneです。
デジタルコンテンツ等のEC非物販加盟店の成長により、GMVは前年同期比43.9%増え、192億円
となりました。
売上総利益は、同66.6%増となりました。原価改善が寄与し、GMVの成長を上回りました。
最後に、全社GMVの成長を牽引するB2BのNP掛け払いについてです。
GMVは既存加盟店の成長により、前年同期比20.9%増の963億円となりました。これは概ね想定
通りです。
売上総利益は、督促強化施策が貢献し、同39.0%増の9.7億円となりました。



2027年３月期 第１四半期の業績サマリーです。

通期業績予想に対するGMVと営業収益及び各段階利益の進捗率は、約23%とな
りました。
上期予想に対する営業収益及び各段階利益の進捗率は、50%を超えました。

なお、親会社株主に帰属する四半期純利益の進捗率がやや高くなっていますが、
こちらは海外子会社における一過性の要因によるものです。
通期の着地においては、業績予想通りとなることを見込んでいます。



全社のGMV、営業収益、及び売上総利益についてご説明いたします。

全社のGMVは、前年同期比14.9%増の2,071億円となりました。
サービス別では、NP後払い他が同5.0%増、atoneが同43.9%増、NP掛け払いが
同20.9%増となっています。
成長ドライバーであるatoneとNP掛け払いの拡大に加え、NP後払い他も全社
GMV成長に貢献しました。

全社の営業収益は前年同期比6.8%増の65.8億円となりました。
全社の売上総利益は32.2億円となり、前年同期比10%を超える成長率を確保しま
した。



こちらのスライドから、サービス別のブレイクダウンについて説明いたします。

まず、NP後払い他です。

GMVは、前年同期比5.0%増の915億円となりました。
NP後払いairとAFTEEが成長し、NP後払いもプラス成長に転換しました。
NP後払い事業のGMV成長は、今後も継続していくと見込んでいます。

営業収益は前年同期比2.6%減の40.8億円となりました。
手数料率が相対的に低い大型加盟店の比率増加や、同じく手数料率が相対的に低いNP
後払いairの比率増加などが影響しています。

売上総利益は前年同期比3.6%減の19.7億円となりました。
減益の主な理由は、前年度第１四半期の業績が特殊要因により押し上げられていたこと
の反動です。
対GMVの売上総利益率は、過去１年間の平均的な水準を概ね維持しており、堅調な着地
であったと考えています。



続いて、B2Cの成長ドライバーであるatoneについてです。

GMVは、前年同期比43.9％増の192億円となりました。 
デジタルコンテンツ関連の取り扱いが増加し、成長を牽引しました。

キャンペーン実施に伴う減額分を補正した調整後営業収益は、前年同期比46.1%
増の9.0億円となりました。
収益性の高いデジタルコンテンツ関連加盟店の構成比が上昇したことにより、
GMV成長率を上回る伸びとなりました。

調整後売上総利益は、前年同期比63.1%増の2.8億円となりました。継続的な原
価削減施策が功を奏しまして、調整後営業収益を上回る伸びとなりました。



次に、B2BのNP掛け払いについてご説明いたします。

GMVは、前年同期比20.9%増の963億円となりました。
既存加盟店の伸長により、想定通りの成長率を実現しました。

営業収益及び売上総利益は、それぞれ前年同期比17.9%増の15.9億円、同39.0%
増の9.7億円となりました。
売上総利益は、督促強化の施策が原価の改善につながり、高い成長を達成しまし
た。

また、前四半期において回収状況が一時的に悪化し、対GMVの売上総利益率が
低下しましたが、
この状況は解消し、対GMVの売上総利益率も回復しています。



最後に、販売管理費についてご説明いたします。

第１四半期の販売管理費は25.2億円となり、対GMVの販管費率は前年同期比
0.07pp低い1.22%となりました。

全事業における取引拡大に伴い、システム関連のT&D費用はわずかに増加したも
のの、
販管費率は引き続き低下傾向を維持しています。



ここからCEOの柴田より、経営戦略とトピックスについてご説明差し上げます。



最初に、今年度のatoneの成長見込みについて説明させていただきます。

前のページでもご説明差し上げましたが、第１四半期のGMVは前年同期比43.9%
増となりました。
一部案件の稼働時期にズレが生じた影響はあったものの、ベースとなる成長力は
強固です。

足元の営業パイプラインは大きく積み上がっています。
現在、EC非物販を中心に、EC物販も含めた複数の大型案件が下期での稼働開始
に向けて最終調整の段階に入っています。

決済代行事業者、いわゆるPSPとの連携による営業効率化も軌道に乗ってまいり
ました。稼働予定案件の大部分はPSPからの紹介案件になっています。
今後は、こうした強固なパイプラインを確実に稼働させ、必要なアクセルを踏む
ことで、中計でお示ししたCAGR60%の達成にコミットしてまいります。



続いて、NP後払いairのトピックスです。

この度、NP後払いairの請求書カード払い機能が、給湯器販売大手のキンライサ
ーに導入されました。
８月よりサービスの提供を開始し、現場業務の簡素化及び決済手段の多様化に貢
献しています。

本機能の導入により、現場スタッフは決済端末などを持ち歩く必要がなくなり、
請求や現金の取扱いを気にすることなく、業務に集中できるようになります。

今回、キンライサーへ本機能の提供を開始したことを皮切りに、今後は同様の課
題を抱える様々な業種・業界への提供を本格的に進めてまいります。



次は、B2B事業における三井住友カードとの業務提携の進捗についてです。

７月より、三井住友カードによるNP掛け払いの媒介スキームを通じて、案件の
受領を開始いたしました。
今年２月の業務提携に関する基本合意、ならびに５月の媒介スキーム開始を経て
結実した、最初の具体的な成果となります。

今後、本スキームを通じた案件の獲得をさらに拡大していく方針です。
また、単なる媒介にとどまらず、SMBCグループが提供する法人向けデジタル総
合金融サービス「Trunk」とのマーケティング連携をはじめ、
両社の顧客基盤とソリューションを掛け合わせたシナジー創出に向けた取り組み
も、推進していきます。



最後に、B2B事業の新しいパートナーとの業務提携について説明させていただき
ます。

７月より、ダイワボウ情報システムと協業を開始し、
同社が展開するサブスクリプション管理ポータル「iKAZUCHI(雷)」を利用する
販売パートナーに対して、NP掛け払いの提供を開始いたしました。

販売パートナーは、NP掛け払いを活用することで利用ユーザーへの請求をリス
クなく簡単に行えるようになり、iKAZUCHIがさらに使いやすくなります。

当社としては、今回の提携を契機として、ITディストリビューター業界へのNP
掛け払い導入をさらに本格化していきます。

以上、第１四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。






