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買いものほど、オモシロイ遊びはない。

０６年９月期３Ｑ累計のハイライト

売上高
前年同期比

経常利益
前年同期比

当期純利益
前年同期比

９，５７９百万円
（２７．２％増）

２５２百万円
（４．１％減）

１１９百万円
（２３．０％増）

▲
連
結
決
算
▼

■ 連結の状況
・売上高は、単体18.4 ％増、これに新たな連結子会社と

してデファクトスタンダードが加わり27.2 ％増。
その他の子会社の売上高は前Qとほぼ同水準で推移。

・経常利益は、単体で21.6 ％増となったものの、エムシー
プラス等の子会社の損失の影響により、連結としては
前年同期比で4.1 ％減。

・当期純利益は、単体33.4 ％増となったものの連結では
23.0 ％増にとどまった。

３３

売上高
前年同期比

経常利益
前年同期比

当期純利益
前年同期比

8，490百万円
（１８．４％増）

４３９百万円
（２１．６％増）

２５９百万円
（３３．４％増）

▲
単
体
決
算
▼

■ 単体の状況
・売上高は、3Qは新規提携媒体の獲得は進んだものの、

まだ売上に直結しておらず、結果として前年同期比18.4 ％
増で着地。 ・
TV関連の提携案件は12局との連動が開始。

・商品粗利率は 36.4％と前年同期比 0.8ポイント上昇。
・経常利益は前年同期比 21.6 ％増。
・当期純利益は前年同期比 33.4 ％の増加。
・四半期平均客単価は引き続き 14,000 円超と堅調に推移。



買いものほど、オモシロイ遊びはない。
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買いものほど、オモシロイ遊びはない。

０６／３Ｑ連結経常利益は前年同期比１１．９％増 前四半期比１１．８％増

５５

※当社は２００４年９月期から連結財務諸表の作成を行っております。

経常利益の推移（単体）
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買いものほど、オモシロイ遊びはない。

０６／３Ｑ連結経常利益は前年同期比３３．５％減 前四半期比３７．９％減

６６

※当社は２００４年９月期から連結財務諸表の作成を行っております。

経常利益の推移（連結）

0

50

100

150

96

135

03/09
04/09

05/09

（第１四半期） （第2四半期） （第3四半期） （第4四半期）

06/09
03/09

04/09
05/09

06/09
03/09

04/09
05/09

06/09
03/09

04/09
05/09

06/09

44

98

72
67

139

121

（
百
万
円
）



買いものほど、オモシロイ遊びはない。

事業セグメントの概要 ７７

当社は、ギャザリングビジネスモデルを使用して、インターネットでのEコマース事業を
中核とし、さらにECに関連した未来事業にも取り組んでいます。

モバイル
コマース

事業

ＷＥＢ
コマース

事業

未
来
事
業

セグメント名 事業の概要

※ＥＣ関連の未来事業

携帯電話インターネットを通じた商品販売。
雑誌、テレビ、ラジオ等他のメディアとの親和性も大きい。

・ 「ちびギャザ」、各提携メディアコマース （ネットプライス）
・ 「Love Bargain」 （エムシープラス） など

パソコンインターネットを通じた商品販売。
ブログ・アフィリエイト等WEB2.0を通じた市場の継続拡大。

・ 「ショッピング＆ギャザリング ネットプライス」、
各提携メディアコマース （ネットプライス） など

メディア広告、パーソナルファイナンス、オークション関連事業等の事業。
・ オークション関連事業（デファクトスタンダード）
・ モバイルメディア&ソリューション事業 （メディアン）
・ 個人向けクレジットカード事業、ファイナンス事業 （ネットプライスファイナンス）
・ ドロップシッピング事業(もしも) など

コ
マ
ー
ス
事
業

Ｅ

(その他の事業)



買いものほど、オモシロイ遊びはない。

新設部署

当社の組織図概要

株主総会

（２００６年７月現在）

監査役会

社長／ＣＥＯ

執行役員会

ｾｰﾙｽ&ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ

ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ

ｸﾘｴｲﾃｨﾌﾞ
ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ

ｶｽﾀﾏｰﾘﾚｰｼｮﾝ
ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ

連結子会社

取締役会

副社長／ＣＯＯ
販売ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ

事業開発ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ

ｿﾘｭｰｼｮﾝ
ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ

経営本部

社長室

㈱メディアン

㈱ｴﾑｼｰﾌﾟﾗｽ

持分法関連会社

・ 新規顧客獲得
・ CRM/マーケティング

・ 商品テキスト・画像制作
・ サイトデザイン

・ 販売管理 （含提携メディア）

・ 新規事業の企画
・ 新規販売チャネルの開発

・ カスタマーサポート
・ 物流・オペレーション管理

・ 新規システムの開発
・ システムの管理・運用

・ 管理部門

㈱ネットプライス

ファイナンス

㈱ネットプライスカード

88

㈱ｱﾐｭｰｽﾞﾎﾞｯｸｽ

ﾌｧｲﾅﾝｽ
ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ

商品ﾃﾞｨﾋﾞｼﾞｮﾝ
・ 販売商品の仕入
・ オリジナル商品の開発

・ ﾊﾟｰｿﾅﾙﾌｧｲﾅﾝｽ事業統括ネット戦略室

経営管理室

新持分法適用会社

㈱葡萄ラボ

㈱もしも

新連結会社

㈱ﾃﾞﾌｧｸﾄｽﾀﾝﾀﾞｰﾄﾞ



買いものほど、オモシロイ遊びはない。
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モバイルコマース事業 （前Ｑ比： △11.1％ 構成比：53.3％）
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買いものほど、オモシロイ遊びはない。買いものほど、オモシロイ遊びはない。

1010

ファッション・ブランド
六本木・お台場OLセレクト ワイシャツ＆ネクタイセット(8,290枚)

アーノルドパーマー

ジップアップジャージジャケット (1,828着)

その他 ハワイアンジュエリー、アバクロの販売も堅調

ナイキ、アディダスの取り扱い開始

美容・コスメ
ノンストップマッハ33 (17,658個)

ふくらむ魔法の種チアシード(15,520個)

しそ黒酢ドリンク(19,107本)

家電・生活雑貨
OMRON 音波式電動歯ブラシ

マイクロビブラート(4,571個)

マジックバレット(3,307個)

燃費向上ソケット「NEO SOCKET」 (3,293個)

TANITA インナースキャン(2,335個)

食品・飲料
トロピカーナ朝のフルーツサラダ1日分の緑黄色野菜

（141,984本）

小岩井無添加野菜24本セット(48,936本) 

豆乳クッキー6種類 １ｋｇセット(6,547セット) 

6,547個販売

３Ｑの主なヒット商品

17,609個販売

5,208個販売

2,335個販売

3,293個販売

141,984本販売

48,936本販売

3,307個販売

15,520個販売

19,107本販売

1,828着販売

8,290枚販売

http://www.netprice.co.jp/netprice/special1/goods/172513-22328/
http://www.netprice.co.jp/netprice/special1/goods/172501-22328/


買いものほど、オモシロイ遊びはない。
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ベンダー数は０6年9月期3Ｑで106社増加 商品数も順調に拡大。

ﾍﾞ：577
商：1,858

ﾍﾞ：636
商：2,069

年度末までの目標ベンダー数１，０００社に到達。

ﾍﾞ ：803
商：2,228

ﾍﾞ：703
商：2,038

ﾍﾞ ：917
商：2,454

ﾍﾞ ：1,023
商：2,713

1111
【商品軸】提携ベンダー数と取扱商品数の推移



買いものほど、オモシロイ遊びはない。

各種有力メディアとの提携によって、ギャザリングを中心としたＥＣ事業を幅広く提供

買いものほど、オモシロイ遊びはない。

WEB・ﾒﾃﾞｨｱ （＋６メディア）

カード会社 （＋１社）

インターネット その他

雑誌・紙媒体 （＋２メディア）
自社グループメディア

ＷＥＢ２．０メディア
（＋１メディア）

モバイル連動メディア
（＋１メディア）

ラジオ局 新聞・雑誌テレビ局

※ （）内数値は新規数

【売場軸】アライアンスを通じた幅広いショッピングネットワーク1212

http://www.dccard.co.jp/index.shtml?_cA=logo
http://ufjcard.com/index.html
http://www.ameba.jp/
http://www.netprice.co.jp/index.html
http://www.tokyo-calendar.tv/


買いものほど、オモシロイ遊びはない。

06年9月期3Qのユニーク購入者数は177千人。
平均購入回数は3.1回で前Ｑと同水準で推移。
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107千人
2.3回

99千人
2.4回

111千人
2.4回

127千人
2.5回

139千人
2.7回

154千人
2.8回

ﾕﾆｰｸ購入者数

平均購入回数

145千人
2.8回

175千人
3.0回

184千人
3.１回

208千人
3.2回

205千人
3.3回 191千人

3.1回

177千人
3.1回

【顧客軸】ユニーク購入者数・購入頻度の推移



買いものほど、オモシロイ遊びはない。

周辺事業のハイライト 1414

■06年9月３Qの概況

・売上は48百万円（前年同期比5.0％減）とほぼ横ばい。
営業利益については、2百万円（前年同期18百万円増）となった。
（※上記売上高は内部取引控除後、営業利益は連結相殺考慮前の数値であり、

子会社各社の単体の事業業績はまだ赤字。）

・株式会社エムシープラス（05年6月より連結対象）
サイトリニューアルで新規顧客層の取り込みを推進。オリジナルブランド等の商品を投入。
７月末にSBIファンドより資金調達し、今後のネットＳＰＡ戦略事業推進にはずみ。
３Ｑにおいては経費圧縮のため広告宣伝費を削減した結果、売上高は軟調に推移。

・株式会社メディアン（04年7月より連結対象）
４つの新規モバイルメディアをリリース。会員数は合計２８万人に到達。売上高それに伴い増加。
ただし新規サイトの会員獲得による広告宣伝費の増加により損失計上。

・株式会社ネットプライスファイナンス（04年12月より連結対象）
クレジットカード「シンカ」の会員数は約８,０００名。
ネットプライスの売上高におけるシンカ利用シェアは順調に拡大。

・株式会社デファクトスタンダード（06年4月より連結対象）
３Qより連結決算への取り込み開始。
オークション関連メディアは順調に拡大。
在庫ソリューション事業も、流通額が月間20百万円と堅調に成長。



買いものほど、オモシロイ遊びはない。

2006年9月期（第7期）
の見通しと施策



買いものほど、オモシロイ遊びはない。

06年9月期３Q業績と、通期見通し

（百万円）

1616

06年9月期
（第7期）

３Ｑ実績
06年9月期

（第7期）

通期見通し
進捗率

売 上 高

経常利益

（連結）

9,579
252

当期利益 119

64.0％

35.4％

28.1％

14,959
713
426

10,655

402

149

売 上 高

経常利益

（単体）

8,490
439

当期利益 259

65.1％

56.5％

50.8％

13,039
776
510

548

304

10,079

進捗率

70.7％

65.4％

65.1％

71.1％

65.8％

63.7％

7,531

263

97

05年9月期

（参考）

３Ｑ実績

361

194

7,169

05年9月期

通期実績



買いものほど、オモシロイ遊びはない。

４Ｑにおける各事業軸（単体）での施策 1717

売場・商品・顧客の３つの事業軸ごとの回転数を拡大。効率的な事業拡大を実施。

（事業軸の種類） 主な施策

・ 大手インターネットネットメディアとの連動：
ＵＳＥＮ社「ＧｙａＯ」（1000万人）、モバイルメディア「メルステ」（130万人）と連携。

・ Ｗｅｂ２．０メディアとの連携強化：
サイバーエージェント 「Ａｍｅｂａ」と連動したブログショッピング、他各種Ｗｅｂ２．０と連動。

・ ロイヤルカスタマーへのアプローチ強化：
一定数の優良顧客を対象とした、カタログとインターネット連動型の特別セールの実施等。

顧客

・ テレビ媒体とのクロスメディアコマースの実施：
電通を通じたテレビ媒体連動のクロスメディア型コマースは引き続き展開。

・ リアル媒体（交通広告）とインターネットの連動企画：
交通広告などリアル広告媒体とネットを連動させたプロモーション企画の実施。

・ グループ物流の一本化によるシナジーの創出：
主要ＥＣ事業における物流拠点を集約。スケールメリット等のシナジーを追求。

商品
・ 夏物ファッション・アパレルの展開：

夏物の供給過多を踏まえたギャザリング効果の活用。アパレル等の瞬間大量販売「福箱」等。

・ ナショナルブランド家電の供給ルート確保：
ナショナルブランドの液晶テレビ等、価格競争力のある人気商品販売モデルの確立。

・ 美容・コスメ商材の拡販：
美容・ダイエット系商材の販売を拡充。爆発的販売力のある商品を先行独占販売。

売場
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販売チャネルの強化 （テレビ連動のクロスメディア型ＥＣ）

・ 広島ホームテレビ
（ＡＮＮ系列）との連携

（エリア内世帯数１３１万世帯）

テレビ連動の事例のご紹介

1818
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ＥＣ事業におけるＷｅｂ２．０施策 1919

ＳＥＯ対策の商品ライブラリの構築

ＣｙｂｅｒＡｇｅｎｔ 「Ａｍｅｂａ」との連携

（2006年８月）
サイバーエージェントが
運営するブログサービス
「Ａｍｅｂａ」と連動した、
ブログショッピングの
各施策を展開開始。

「みんなのアフィリエイト」サービス

（2006年５月β版）
ギャザリングで商品を
買われたお客様による
「口コミ」での拡がりを
促進。紹介頂いた商品
の購入に応じた
インセンティブを提供。

消費者の力を活かした「ギャザリング」
ネットワークの拡大

国内最大級のＷｅｂ2.0メディアと
ＥＣにおけるシナジーを追求

ギャザリングでの販売
実績がある商品一覧を
公開。検索エンジンから
のアクセスを促進し、
「目的買い」のお客様
へのリーチを強化。

１０，０００個以上の商品データベースを
活用した「ロングテール」販売

（2006年７月β版）
モバイル上でも
ＳＥＯ/口コミマーケティング
に対応した仕組みづくりを。
「モバイルすすめーる」機能。

ＰＣインターネットだけでなく、
モバイルにおいても２．０施策を

モバイルにおける２．０施策
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次世代型Ｅコマース事業構築に向けた取り組み 2020

ネットＳＰＡ事業・Ｗｅｂ２．０における「コマース２．０」モデルなど、
次世代型のＥコマース事業構築に向けた取り組み。

※ ＳＰＡ＝アパレルブランド製造小売業 （Specialty store retailer for Private label Apparel）

（株）エムシープラス ネットＳＰＡ（アパレルブランド製造小売）戦略：
「Bevery Hills Choppers」や、
「Hustler」など、海外のアパレルブランドの
ライセンスおよび国内でのブランド独占販売展開。

新たなＥＣモデル「ドロップシッピング」を展開：
ユーザーが手軽に自らのメディアでネットショッピングが開始
できる「もしもドロップシッピング」を８月に開始予定。
メーカー、ベンダー、大手量販店、ＥＣサイトの商品データベースと連動。

（Ｅコマース事業）

モバイル２．０メディアの展開：
モバイルインターネットユーザーからの投稿、編集によって
成長する情報データベース「アシュラ」を展開。

（株）メディアン
（未来事業）

オークションプラットフォーム上での販売支援：
国内外の大手オークションプラットフォームにおけるマーケティング情報の分析や
各種ツールを提供。また、企業・消費者のオークション販売を
支援する在庫ソリューションビジネスを展開。

（株）ﾃﾞﾌｧｸﾄｽﾀﾝﾀﾞｰﾄﾞ
（未来事業）

（株）もしも
（未来事業）
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（数字資料他）

ご参考資料

２００６年９月期 第３四半期
（２００６年４月～６月）
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ベンダー様
（メーカー・卸問屋様）

商品の調達
商品在庫の確保

ｷﾞｬｻﾞﾘﾝｸﾞ
への参加

商品購入申込
リクエスト

商品発注
ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ
ﾃﾞｰﾀ提供

ﾒｰﾙでの集客
ｷﾞｬｻﾞﾘﾝｸﾞの

機会提供

商品販売

商品一括納入
商品動向

ベンダー様からご提案頂いた商品は、当社の自社媒体だけでなく、雑誌・ラジオ・テレビ・
他インターネット上の提携メディアでも露出。１週間といった短期間に受注を「集中的」に獲得。
効率的な商品回転を実現。その結果、消費者のお客様にも手ごろな値段で販売。

（モバイルメディア）
（ＷＥＢメディア）

顧客情報の収集・分析
商品の選定

決済・配送・顧客ｻﾎﾟｰﾄ

消費者
（モバイルユーザー）
（ＷＥＢユーザー）

口コミや掲示板への
投稿による集客

提携メディア様
（雑誌・テレビ・ラジオ・
モバイル・ＷＥＢ等）

商品情報
ｺﾝﾃﾝﾂの

提供

販売手数料
ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ
ﾃﾞｰﾀ提供

■ ギャザリングの特徴

・ １週間に約９００商品を販売。毎週８５％の
商品は入れ替え。←年間５２回のセレクション
により、旬の商品のみを販売。

・ 基本的には受注発注のスタイル。週に１回締め。

ネットプライスのビジネスフロー
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販売価格

3,400円

3,200円

2,980円

販売個数

１～３個

４～９個

１０～６３０個

← 購入申し込み数が１～３個の時点では、
合計が４個に増えるまで3,400円で販売。

← 申し込み数が８個の場合は3,200円で販売。
あと２個増えて申し込み数が10個になれば、
630個の設定個数を上限に、全員2,980円

の底値で買える。

ギャザリングとは、ユーザーの自発的なコミュニケーション（口コミ）による集客力と、
消費者の購買力（バイイングパワー）を活用したインターネットならではの新しい販売モデルです。

（最終的に決定した商品価格は、全員にメールで
案内されます）

申
し
込
み
数
に
応
じ
て

段
階
的
に
価
格
が
下
が
る

※「ギャザリング」は、ネットプライスの登録商標です。
※ネットプライスでは、「ギャザリング」に関する複数のビジネスモデル特許を出願中です。

【商品ページ例】

購入者のコメント
[コメント例]
■パステル、あればいいと思ってました！
■ダンス部で使いまーす♪

友達にすすめる
[コメント例]
■あと3個で底値だから、由美ちゃんも買おうよ。
■見るだけでもたのしいよ！

ギャザリングとは
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損益計算書（連結）

06年9月期 05年9月期

決算年月 3Ｑ累計 3Ｑ単独 3Ｑ累計 3Ｑ単独

3,010 2,940

1,249

42.5%

66

2.3%

67

2.3%

20

0.9%

1,324

44.0%

45

1.5%

44

1.5%

4

0.1%

05年9月期
通期

売上高 9,579 7,531 10,655

売上総利益 4,047 3,112 4,432

利益率 42.3% 41.3% 41.6%

営業利益 234 272 413

利益率 2.5% 3.6% 3.9%

経常利益 252 263 402

利益率 2.6% 3.5% 3.8%

当期利益 119 97 149

利益率 1.3% 1.3% 1.4%

（百万円）

44
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貸借対照表（連結）とキャッシュフロー（連結）

06年9月期
３Ｑ

05年9月期
３Ｑ

05年9月期
通期

資産の部

流動資産 4,995 2,420 2,636

現金及び預金 3,394 1,105 1,080

受取手形び売掛金 1,046 909 1,235

棚卸資産 458 282 209

純資産合計(資本合計) 5,728 2,966 3,096

その他流動資産 96 126 116

貸倒引当金 △0 △3 △5

固定資産 2,281 2,117 2,148

有形固定資産 357 224 217

無形固定資産 1,002 1,004 990

投資等 921 888 940

資産合計 7,277 4,538 4,784

負債及び資本の部

流動負債 1,529 1,551 1,669

支払手形及び買掛金 999 963 1,015

その他流動負債 530 587 653

固定負債 19 11 10

負債計 1,549 1,562 1,680

負債、純資産合計 7,276 4,538 4,784

1,0801,1053,394
現金及び現金同等物
の期末残高

Ⅵ

2,5412,5411,080
現金及び現金同等物
の期首残高

Ⅴ

△1,461△1,4362,313
現金及び現金同等物
の増加額

Ⅳ

△120△ 1972,777
財務活動による
キャッシュ・フロー

Ⅲ

△1,641△1,545△453
投資活動による
キャッシュ・フロー

Ⅱ

300306△9
営業活動による
キャッシュ・フロー

Ⅰ

05年9月期
通期

05年9月期
３Ｑ

06年9月期
３Ｑ

（百万円）

55

（百万円）
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66商品構成の推移

※上記グラフにはエムシープラスの受注金額は含んでおりません。

ジャンル別受注状況（ネットプライス単体）
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0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

～19歳 ～24歳 ～29歳 ～34歳 ～39歳 ～44歳 ～49歳 50歳～

05/3Q

06/3Q

77年齢・性別構成の推移

女性
64.7%

男性
35.3%

女性
63.4%

→

（2005年3Q）
平均：33.9歳

（2006年３Q）
平均：34.9歳

男性
36.6%

■06年9月期３Qの概況
・四半期平均客単価は、前２Qに引き続き14,000円台で推移。

・平均年齢は１歳上昇。年齢構成も上の年代にシフト。

・男女構成比も、ほぼ前年同Ｑ同様の分布。
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直近の受注金額（ＮＰ単体）の推移 （１週間の平均受注金額）

週平均受注金額は、ユニーク購入者数と連動。

0

50

100

150

200

03/06 03/09 03/12 04/03 04/06 04/09 04/12 05/03 05/06  05/09  05/12  06/03  06/06

週
平
均
受
注
金
額

（
百
万
円
）

89 91

116
129

139 143

160

174

194

※受注金額には、送料・手数料分の金額は含まれておりません。

200

215

207 192

88
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収益構成（連結限界利益・ＮＰ単体商品粗利）の推移

※当社は２００４年９月期から連結となっておりますため、前年単体実績との比較となります。

26%

28%

30%

32%

34%

36%

38%

03/06 03/09 03/12 04/03 04/06 04/09 04/12 05/03 05/06 05/09 05/12 06/03 06/06

16%

18%

20%

22%

24%

26%

28%

Ｎ
Ｐ
単
体
商
品
粗
利
率

（
％
）

美容・コスメ商品の牽引によって単体の商品粗利率は ３８．１ ％と
前Ｑ比２．０ポイントと大幅に上昇。

限界利益率

商品粗利率（単体）

連
結
限
界
利
益
率

（
％
）

38.1%

26.2 %

限界利益率（連結）

24.8 %
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費用構成（固定費）の推移

※当社は２００４年９月期から連結となっておりますため、前年単体実績との比較となります。

10%

12%

14%

16%

18%

20%

22%

24%

26%

03/06 03/09 03/12 04/03 04/06 04/09 04/12 05/03 05/06 05/09 05/12 06/03 06/06

5%

7%

9%

11%

13%

15%

17%

人
件
費
率
（
％
）

15.0% 14.6% 14.4%
15.5% 15.1%

（17.6%）

17.8%

18.9%

6.9%.
7.4%. 7.1%. 7.2%.

8.2%.

8.0%.

9.3%.
9.7%.

19.6%

10.1%.

17.1%

(18.5%)

(19.9%)

(21.0%)

固
定
費
率
（
％
）

連結の固定費は人件費、広告宣伝費、減価償却費等で前Ｑ比１０５百万円増。
単体では前Ｑ比４６百万円増にとどまる。

人件費率（単体）

固定比率（連結）

固定比率（単体）

人件費率（連結）

18.1%

(22.2%)

9.3%.

9.0%. 9.1% 9.2%

8.4%

18.8%

(22.2%)

10.2%.

9.5%

18.8%

(21.7%)

10.1%.

9.2%

19.7%

(25.1%)

11.4%.

9.8%
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販売管理費率の推移（連結）
０６／３Ｑは 販売管理費率 前年同期比２．３ポイント増 、前Ｑ比４．０ポイント増

33.5%

31.7%

29.7%

32.1% 32.2%
33.2%

36.5%

40.2%

37.7%
38.7% 38.5%

42.5%

35.6%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

10%

20%

30%

40%

50%

その他 4.1% 2.5% 2.5% 3.3% 2.5% 4.4% 3.3% 3.8% 3.3% 4.8% 4.1% 3.9% 5.8%

減価償却費 0.7% 0.6% 0.4% 0.4% 0.4% 0.4% 0.3% 1.0% 1.0% 0.9% 0.8% 0.9% 1.4%

事務所関連費用 1.0% 1.0% 1.1% 1.1% 0.4% 1.3% 1.8% 1.8% 1.9% 1.9% 1.7% 1.9% 2.1%

人件費 6.8% 7.4% 7.1% 7.2% 8.2% 8.0% 9.3% 9.7% 10.0% 9.3% 10.3% 10.1% 11.5%

広告宣伝費 2.5% 2.4% 2.6% 2.6% 3.4% 2.8% 2.9% 3.3% 5.1% 3.4% 3.7% 3.5% 3.5%

販売関連費 18.4% 17.8% 16.0% 17.4% 17.3% 16.4% 18.0% 17.0% 18.3% 17.5% 18.1% 18.3% 17.8%

販売管理比率 33.5% 31.7% 29.7% 32.1% 32.2% 33.2% 35.6% 36.5% 40.2% 37.7% 38.7% 38.5% 42.5%

03/03 03/09 03/12 04/03 04/06
04/09
連結

04/12
連結

05/03
連結

05/06
連結

05/09
連結

05/12
連結

06/03
連結

06/06
連結

各
販
管
費
売
上
比
率

（
％
）

販
売
管
理
費
率

（
％
）

販売関連費には、物流費用、回収手数料（カード決済・代引決済費用）、
販売手数料（提携媒体への支払いマージン）、販売促進費（ポイント費用含）が含まれます。
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役員・管理職 バイヤー 販売企画

事業企画 技術 制作・デザイン

業務管理 カスタマーサポート 管理部門

役職員の構成

役員・管理職
（合計41名）

営業部門 （合計53名）

・バイヤー 28（21）
・販売企画 2（1）

開発・制作 （合計87名）
・技術 28（5）
・制作・デザイン 21（33）

販売管理 （合計115名）

・業務管理 42（19）
・ｶｽﾀﾏｰｻﾎﾟｰﾄ 15（39）

管理部門 （合計22名）
・管理部門・社長室 14（8）

２００６年６月末時点の連結役職員数３１８名（うち 契約・アルバイト等１２６名）の構成

・事業企画 1（0）

ネットプライス 6名増
（ 12名減）

子会社 17名増
（7名増）

1212

06/3月末比 18名増

※( )内は外数で契約・アルバイトの人数
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会社概要
社名 株式会社ネットプライス （英語名： netprice, ltd.）

本店所在地 〒150-0013 東京都渋谷区恵比寿1-19-19 恵比寿ビジネスタワー17階
設立 １９９９年１１月２５日
サービス開始 ２０００年１月
役職員数 ３１８名 （グループ合計・２００６年６月末日現在）

（役員１８名 正社員１７４名 契約・アルバイト等１２６名）
資本金 ２３億２４百万円 （２００６年６月末日現在）

取締役 代表取締役社長ＣＥＯ 佐藤 輝英
取締役副社長 池本 克之
取締役 永塚 新
取締役 新宮 浩
取締役 日高 裕介
監査役（常勤） 小泉 正己
監査役 近藤 希望 （公認会計士）
監査役 高橋 由人 （元野村総合研究所副社長）

子会社 株式会社メディアン 株式会社ネットプライスファイナンス
株式会社ネットプライスカード 株式会社エムシープラス
株式会社デファクトスタンダード 株式会社アミューズボックス
株式会社葡萄ラボ 株式会社もしも（旧社名：有限会社ウェブデパ）

主な株主 株式会社サイバーエージェント
佐藤 輝英
ソフトバンク・インターネットテクノロジー・ファンド２号
株式会社電通
日高 裕介
株式会社サイバー・コミュニケーションズ （２００６年３月末日現在 株主数 ３，９０７名）
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