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2026 年３⽉期 第２四半期決算 説明動画書き起こし公開のお知らせ 

 
2025 年 11 ⽉７⽇に発表いたしました 2026 年３⽉期第２四半期決算に関しまして、11 ⽉ 14 ⽇に公開

いたしました説明動画の書き起こし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。 
 

記 
 
 
 

アップガレージグループの河野です。2026 年 3 ⽉期第 2 四半期の決算についてご説明させていただ
きます。

 



まず、P3 の業績サマリーをご覧ください。事業の拡⼤により、売上⾼に関しましては前年同期⽐で
増収となりました。ただ、本来であれば 8 ⽉の明けぐらいから北海道エリアを中⼼にスタッドレスタイ
ヤの卸売が始まり、それが東北、北陸、関東北部という形で続いていくのですが、今年は猛暑が９⽉末
まで続き、スタッドレス需要が⼤きく下期にずれ込んだため、売上⾼は当初計画には達しませんでし
た。 

利益⾯に関しましては、直営店の年間出店計画を⼤きく上回るペースで出店を加速したこと、すなわ
ち年間で 5 店舗の計画が 11 ⽉までに既に 7 店舗のオープンを確定させ投資を⼤幅に先⾏したこと、及
び店舗の⼈材採⽤・育成を強化したこと、この２点で販管費等が増加したため、上期の計画を下回りま
した。 

ただ、11〜1 ⽉という下期繁忙期を⾒据えた先⾏投資であり、その前に出店ができているということ
は必ず売上につながりますので、通期の業績予想に関しては修正なしとしております。 

 
もう少し分解して P4 でご説明させていただきます。 

 
まずリユース業態、アップガレージ店舗関連です。 
物価上昇はまだまだ続いており、それに伴いリユース⽤品の需要も拡⼤もしておりますので、店舗の

業況は⾮常に好調に推移しております。加えて先ほどお伝えした通り、直営店の出店ペースも⾮常にい
い形で進み、下期に⼗分に戦える態勢ができておりますので、着実に成果を取りに⾏きたいと思ってお
ります。 
次に、流通卸売業態ですが、「システム利⽤料」収⼊の伸⻑により利益率が上昇しております。従来

は、弊社で独⾃開発したネクスリンクという受発注プラットフォームを経由して「卸売」をすること
で、売上・粗利を計上する仕組みをとっていたのですが、お客様のご要望にそって「卸売」という形で
利益をいただくのではなく、「システム使⽤料」をいただくような仕組みを⼀部導⼊したため、利益率
が向上しております。 



ただ、売上に関しては、⼿数料収⼊に変わったことで絶対額としては減り、さらに先述いたしました
とおり、スタッドレスタイヤの卸売が⼤幅に⽉ズレしてしまったということによって、計画は未達とな
っております。 

 
P4 に記載のとおり、会社全体の売上⾼は 6,703百万円、前年同期⽐プラス 4.8%、上期計画⽐で
96.1%となりました。同じく営業利益は 287百万円。前年同期⽐マイナス 9.9%、上期計画⽐で 73.6%
となりました。また純利益は 167百万円。前年同期⽐マイナス 30.5%、上期計画⽐で 66.2%となりまし
た。 

ただ、再度申し上げますが、下期に向けての出店を前倒したこと、そして、今年の 4 ⽉より新卒社員
の初任給を 30万円に引き上げたことに伴い全体の給与⽔準を引き上げたこと、さらに中途採⽤を強化
したことなど⼈的資本投資を⾏ったこと等により利益⽔準は下がりました。しかし、これらは先⾏投資
ですので下期に取り返したいと思っております。 

また、創業来ずっと⾏っているシステム投資においても、昨今⾔われている AI/DXにかなり⼒を⼊
れております。これにより業務効率が向上し、社員とお客様との接点が増加しますので、業績に貢献し
てくると考えております。 

 

 
P6 は、売上⾼・営業利益の四半期の推移です。売上⾼は四半期で⽐較しても順調に伸びておりま

す。 
 営業利益は、先ほどお話したとおりです。下期にしっかりと取り返せると考えております。 



 
P9は営業利益増減分析です。⼈件費が前年同期⽐ 88百万円増、新規出店分で 46百万円増、合計約

130百万円コストが上がったことによって、減益となっております。 
 

 
次に P11 の業態別売上分類です。弊社の売上構成のメインは、祖業であるリユース業態のアップガレ

ージ店舗売上です。次にアップガレージの事業から発⽣するような形で伸びてきた流通卸売業態です。 
リユース業態は、売上構成の 60%を占めており、店舗売上、フランチャイズ関連売上とも⾮常に好調

に推移しております。ただ、海外ECに関しましては、アメリカに出店したことからあえて意図して
ECで海外に販売することはしない戦略をとっております。このため前年同期⽐⼤きくマイナスになっ



ておりますが、その分、USA店舗の売上が伸びてきておりますし、11 ⽉には 2 店舗⽬のオープンが決
まっておりますので、懸念はございません。 
次に流通卸売業態ですが、売上はタイヤ流通センターというフランチャイズの新品タイヤ卸売及びネ
クスリンク（受発注プラットフォーム）を介した卸売・⼿数料収⼊で構成しております。前者は順調に
伸びております。また後者について商品売上からシステム利⽤料への⼀部変更など先ほどご説明したと
おりです。 
 

 
P13 は、右側グラフはアップガレージ事業の直営店と FC様店舗のチェーン合計の売上⾼推移です。
FC様店舗も好調に推移しているということもありまして、第２Qを前年同期⽐で⽐較すると売上⾼が
⾮常に伸びています。また左側グラフはチェーン合計買取⾦額です。こちらも順調に伸びております
が、市場そのものも拡⼤していることもあり、まだまだ増やせます。リユース業態にとっては、この買
取がビジネスの肝ですのでさらに強化いたします。 

 



 
P14 は店舗売上⾼です。継続的な出店とリユース需要の拡⼤によって、好調に推移しており 11.1%の

増収となっております。かつ既存店も前期⽐ 3.8%と堅調に推移しております。 
⼀般的にリユース業態では、新規出店を数・時期とも⼤きく先⾏すると、既存店売上はかなり厳しく

なります。というのも、新規出店のスタート時には、基本的には既存の店舗から新店に在庫を移動して
販売する形になるからです。 

ですから、新規出店スピードを上げていても、既存店が前年⽐プラスで来ているというのは、業務の
好調を⽰していると⾔えます。中古商品への需要の拡⼤、そして店舗業務効率の改善が効を奏している
と考えております。 

 

 



ただ、P15 にありますとおり、直営店に関しましては半期では粗利率が前期⽐少し下がっておりま
す。こちらは新規出店と買い取りは調⼦が良いものの、既存店の品揃えをリフレッシュするために、⼀
部在庫をマークダウンして販売したためです。 

しかし、お客様単価は引き続き上昇していること、第３Qには出店ラッシュが控えていること、第２
Q及び 10 ⽉には粗利率は回復していることから会社として適正な判断した結果であると考えます。 

 

 
P17 は、フランチャイズ関連です。こちらは、FC様店舗は、既存店・全店とも好調に推移しており

ます。 
 フランチャイズ関連の本部としての売上は、ロイヤリティ収⼊の増加及び新規出店に伴う重機の販売

等により着実に増加しております。 
 

 



P19からは流通卸売業態ですが、こちらは先ほどご説明させていただいたとおりです。 
 

 
P20 にあるとおり、売上総利益率は前年同期⽐+0.8％改善しております。タイヤ⽤倉庫の新設による

卸売の利益率の改善に加えてシステム利⽤⼿数料が増加したことが要因です。 
 

 
P23 からは中期計画の重点施策の進捗状況についてご説明します。 
アメリカでは、今⽉末に 2 店舗⽬となるオンタリオ店を出店します。場所は１号店から 60kmほど離

れますが、⾃動⾞関連業が集積した専⾨店モール内です。 



次に、国内の出店も加速させます。但し闇雲に出すのではなく、良い場所かつ賃料等がリーズナブル
であることを考慮して出します。既に直営店で 7 店舗が確定しておりますが、+2 店舗ぐらいは今期中
に⾏けると思います。 
次に⾃転⾞業態であるサイクルズです。新店は東急⽥園都市線の中核駅の⼀つであるたまプラーザ駅

前に出し、出店 2ヶ⽉⽬で単⽉⿊字を達成しております。 
ブランド創設以降、⾊々と試してきたのですが、駅前⽴地のいい場所であれば利益が早期に上がるこ

とがはっきりしました。今後は駅前⽴地、そして地域密着型の「町の便利な⾃転⾞屋さん」のようなコ
ンセプトで運営したいと考えております。 

 
続きまして本質的なリユース市場の拡⼤についてです。

 
マーケットは着実に拡がっております。世の中の中古品に対する⼼理的ハードルが下がってきている

ことに加えて、法⼈様からの買い取りが⾮常に増えてきております。その背景はコンプライアンスの意
識の⾼まりにあると考えます。もう少し具体的に申しますと次の通りです。従来は、本業には直結しな
い余ったパーツ等は、現場の従業員に任せる形でお客様に販売したり Yahooやメルカリに出しておられ
るケースが多かったと思います。しかし近時は、そこが不正につながるリスクがあると本社としてご判
断され、こうした商品の処分は店舗に委ねるのではなく、本社として⼀括して我々のような上場企業に
査定をご依頼いただけるようになってきております。 

P24 にあるように、買取⾦額もお取引者数も年々増えてきておりまして、今後、我々の買取を伸ばす
⼀つの柱になると考えております。 

 
 



 
次は循環モデルの拡張・効率化です。 
店舗のDX化については、AI 買取査定機能を開発しました。25 年間に及ぶ買取・販売データ等を AI

が学習し、どれくらいの買取差し値を出せばいいかというのをバイヤー社員に提⽰します。ベータ版は
運⽤を開始しており、年内に正式リリースしたいと考えております。 

また、販売価格を試験的に⾃動で変更するような仕組みも開始しております。 
OMO戦略としては、アプリによる情報提供を強化しています。アプリ上でクーポン提供やキャンペ

ーンのプッシュ通知を⾏うことにより、1to1 マーケティングをすすめ、来店誘致を⾏っております。 
システム連携・構築に関しては、ネクスリンクのシステム利⽤の拡⼤が、流通卸売業態の利益率向上

につながっていくと考えております。 
 

 



P26 以降は、第 2 四半期までの重点施策の振り返りになります。 
出店計画は直営店 5 店舗、FC店 10 店舗、サイクルズ 5 店舗、USA1 店舗です。直営店は 11 ⽉で 7

店舗ですので、既にクリアしております。FC店舗は 4 店舗、サイクルズは 1 店舗ですが、こちらは第
4クォーターに向けて出店をしていければと考えております。また、USAは 2 店舗⽬の出店が 11 ⽉末
に決まっております。 

⼈材採⽤については、出店加速に伴って、店舗の中途社員・アルバイト採⽤を強化しております。 
 

 
業績予想に関しましては、当初計画から変更はございません。 
前期⽐で 10.9%の増収、営業利益で 25.9%の増益を⽬指して全社⼀丸となって取り組みます。繁忙期

である下期に向けての出店はできておりますので、お客様に当社店舗を選んでいただき、かつ喜んでい
ただければ、達成可能であると考えております。 
ネクスリンクに関しましても、導⼊企業が増えてきておりますので、きめ細やかに対応させていただ

くことで業績につなげたいと考えております。 
 



 
配当政策につきましては、昨年の中期経営計画で出させていただいたとおり 2029年 3 ⽉期に配当性
向 40%を達成すべく、毎年段階的に上げていければと考えております。今期も業績予想は変更しており
ませんので、配当予想の 36円 50銭を⽬指しますし、以降も増配を継続していければと考えておりま
す。 

 

 
また株主優待の拡充につきましても決算と同時に発表させていただきました。前期から株主優待を始

めさせていただきまして、⾮常に多くのアップガレージユーザーの⽅々に株を持っていただいたこと、
または株を持っていただいたことによってアップガレージのユーザーになっていただいた⽅々も増えた
ことが確認できました。 



このため、300株以上を 1 年以上保有いただいている株主様には、「商品券 3000円分を 3枚」お渡し
するという形で株主優待を拡充させていただきます。これによってアップガレージ店舗をご利⽤いただ
く株主様が増えていただければと思いますし、アップガレージユーザーの⽅々にもっと株主になってい
ただけるように魅⼒的な会社にしていきたいと考えております。 

 
最後に直近の取組み等についてご報いたします。 

 
サイクルズはご説明したとおり、駅前⽴地に出店したことによって今後の出店の⽅向性が固まりまし

た。 

 



また２年前からトライしてきた相模原地区でのドミナント出店政策により業績向上及びお客様数の増
加という効果が確認できましたので、今年度は東急⽥園都市線沿線で実施しました。たまプラーザ駅前
のサイクルズを起点として、東名川崎インターからすぐのところにはアップガレージ東名川崎店を、横
浜⻘葉インターそばには本社があるアップガレージ横浜⻘葉台店を出しました。元々、東名横浜インタ
ーそばには横浜町⽥総本店がありますので、鉄道路線沿いという観点だけでなく主要インター毎に店舗
を配置しかつドミナントした形です。 

 

 
また、⼈的資本強化の⼀環として、直営店のみならず FC様店舗の⼥性従業員の⽅々を⼀堂に集めて
ウーマンミーティングを開催しました。 

店舗のお客様には男性の⽅が多い業態ですし、従業員も男性が多いのは否めませんが、店舗運営には
⼥性の⼒が必要だと思っております。そこで全国の⼥性従業員の⽅々に集まっていただき、⾊々なお悩
みを伺いつつ、情報交換やモチベーションアップの機会を提供し、さらに本部・本社の経営側に率直な
ご意⾒をいただくことによりアップガレージ事業の成⻑・拡⼤につなげたいと考え、昨年より実施して
おります。 

 



 

 

システム・DXの強化につきましては、既にご説明したとおり AI査定を開始いたします。またアプリ
もダウンロード数が 50万を越えました。さらにダウンロード数を伸ばすとともに機能を拡充すること
により、1 to 1 マーケティングを⼀層強化してまいります。 

 



 
また 4 年前にスタートし、お客様から好評をいただいているスタッドレスタイヤのレンタルサービス

もさらに拡充します。具体的には、今年度は直営店のみならず、⼀部 FC様店舗にも取扱いを拡⼤する
ともに、昨年から始めたウェブサイトでの登録において、返却⽇の⾃由設定機能も追加します。さらに
タイヤのラインナップ数も増やすことでお客様の利便性を⼀層向上させ、より喜んで店舗を使っていた
だけるように取り組んでまいります。 
 

 
また、サスティナビリティ基本⽅針に基づく活動にも注⼒しております。 
IR関連ミーティングは鋭意強化しており、上半期は機関投資家様向けの決算説明会に加え、1 to 1  



ミーティングも 14 回⾏いました。もちろん個⼈投資家様向けの勉強会にも積極的に参加させていただ
いております。 

 

 
また、地域社会とのつながりを深める観点から、お⼦様向けのイベントも開催しております。今年も
昨年に続き、横浜市内の⼩学⽣を対象として我々の本社で体験学習をしていただく機会を⼆⽇間提供し
ました。また、リユースを⾝近に感じていただくとともに環境への意識向上を⽬指し、リユース業協会
の会員企業様と共同イベントを秋葉原で⾏いました。 

 
以上駆け⾜になってしまいましたが、第 2 四半期の決算説明になります。ご清聴ありがとうございま

した。 
 

以上 


