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2025 年 3 月 18 日 

各 位 

会 社 名 株式会社リプライオリティ 

代表者名 代表取締役社長 中山 伸之 

（コード：242A 福証 Q-Board 市場） 

問合せ先 取締役管理部長 井手 雅雄 

 （TEL．092－686－8300） 

 

「湘南投資勉強会」主催 個人投資家向けＩＲセミナーＱ＆Ａ書き起こし公開のお知らせ 

 

2025 年２月 18 日（火曜日）に参加しました、湘南投資勉強会主催の個人投資家向けＩＲセミ

ナーＱ＆Ａの書き起こしを公開いたします。 

 

■ＩＲセミナー概要 

開催日時 2025 年２月 18日（火曜日）18 時 30 分～20 時 

登 壇 者 代表取締役社長 中山 伸之 

内  容 会社概要・事業特性・今後の成長戦略等に関するご説明およびご質疑応答 
 

■ＩＲセミナーアーカイブ 

 個人投資家向けＩＲセミナーの本編は、下記ＵＲＬよりご視聴ください。 

https://www.youtube.com/live/C4xJzr4sk40 
 

■会社概要 

 当社は、福岡証券取引所 Q-Board 市場に 2024 年 9 月に上場した、福岡県福岡市に本社を置く営業

支援の会社です。主力事業として、通信販売企業の売上拡大を支援するコールセンター運営を行う

Ｄ２Ｃ事業、店舗店頭でチラシ・カタログ等による新規顧客獲得を支援するリテールメディア事

業、スーパーフード「アカモク」をＢＳ放送等の広告媒体を使って販売する通信販売事業を展開し

ています。 

今後の成長戦略としましては、自社ブランド商品の拡充、産学連携した研究開発によるスーパー

フード「アカモク」の可能性の追求、営業販売支援ノウハウを活かしたクライアント先への支援強

化により、継続的な成長を目指します。  
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■ＩＲ説明会Ｑ＆Ａ書き起こし 

 

【アカモクについて】 
 

Q：貴社の通販事業部のアカモクが貴社の成長ドライバーになると考えるが、アカモクを知

らない人へリーチはどのように行っているのか。 

A：指摘の通り一般層でアカモクを知らない人は多いです。これに対し、TVCM でタレント

を起用した宣伝に注力しようと考えています。現状はタレントのラッシャー板前氏を起用

してアカモクの食レポ番組を作成し、通常のＣМより詳しい説明を通じた認知向上施策を

行っています。 

 

Q：食べないとアカモクのおいしさが分からないと思うが、催事場などで試食を実施する予

定はないのか。 

A： 百貨店で試食を実施しましたが、効果は低かったです。そのため、生協の広告パンフ

レットでアカモクをメインにするなど、自社以外の販路を活用し、新規顧客との接点を増

やす施策を進めています。 

 

Q： アカモクのサプライチェーン拡大のために水産加工会社を増やせば、競合も増えると

考えるが、貴社の考えはどうか。 

A： 競合は増えますが、市場拡大に伴う新規参入は避けられないです。漁師との関係やア

カモクへの理解といった先行者の強みを生かし、差別化を図っております。  
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【今期業績について】 
 

Q： D2C について、化粧品関連事業者向け受託の状況について教えてほしい。 

A：全体の 10％強を占める。昨年対比で取扱高は倍に増加しています。 

 
 

Q： D2C 事業で健康食品だけでなくコスメなどにも商材を拡大しているが、さらに拡大す

る余地はあるのか。また、コスト構造の最適化による原価率低減が業績に寄与しているよ

うだが、具体的な取り組みとその持続性について教えてほしい。 

A： 人件費の削減以外では、電話代の削減を進めています。商材拡大の余地はあり、安定

した業績のためにも、マネジメントコストを抑えつつ、データを活用した新商品開発によ

り、インパクトの大きい商品を投入していきたいと考えております。 

 

Q： D2C 事業におけるコスト構造の最適化について具体的な取り組みを教えてほしい。 

A： コストの大部分を占める人件費を抑えるため、一定時間の受注量を個人単位で管理

し、販売商品を適切に割り当てながら売上と利益を調整しています。 

 

 
引用：2025 年 9 月期第１四半期決算ハイライトより 

引用：2025 年 9 月期第１四半期決算ハイライトより 
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Q： 上記 Q に関連して営業人員 400 人のモニタリングをどのように行っているか。 

A：平均して一人当たり月 3回ほど通話録音をモニタリングしています。ＡＩによる効率化

も検討していますが、継続顧客獲得のためのニュアンスを把握するには、人による確認が

最も効果的だと考えております。 

 

Q： 今期は先行投資の影響で通期減益予想となっているが、先行投資は上期・下期どちら

に計上されるのか。 

A： Ｄ２Ｃ事業で 2 商品、通販事業で 1 商品を開始予定で、いずれも下半期に計上いたし

ます。成功すれば投資を増やすため、短期的に数字が下振れる可能性があります。 

 

 

 

Q： リテールメディア事業ではデジタル化が進み、顧客のニーズも変化していると認識し

ているが、販売機会を損なわないためにどのような工夫をしているのか。 

A： 顧客ニーズは変化しておりますが、紙媒体を見る層も一定数存在いたします。アプロ

ーチ方法は変えつつも、引き続き強い支持を得ております。 

 

Q： P21 の新商品販促で言及している新商品はアカモクか、それとも別の通販商材か。 

A： 別の商材です。 

 

Q： 貴社の業績における KPI は何か。また、市場の期待とのギャップを抑えるため、コン

タクトセンターの稼働人員数や自社製品の月次売上などの開示を検討しているか。 

A： ノウハウに関わる事項であるため公表はできませんが、数多くの KPI や KGI を設定し

おります。稼働時間などの KPI を組み合わせることで、売上と利益の予測精度を高めてお

ります。 

 

Q： 取引先上位 2 社で売上の約 4 割を占めているが、取引先を増やすことでリスクヘッジ

を図る考えはあるか。 

A： 上位 2 社のうち 1 社は既に比率が下がっております。リスクヘッジとして、電話販売

の柔軟性を活かし、戦略的に重点商品を切り替えています。過去には紅麹事件後、サプリ

メントの販売を減らし化粧品や食品の比率を高めたことがございます。 
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Q： 1Q 時点で利益進捗率は約 23%だが、貴社事業に季節性はあるか。 

A： 通販事業に季節性があり、上半期に広告投資を行い、下半期に回収する構造のため、

下期に利益が出やすいです。 
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【成長戦略について】 
 

Q：御社は無借金経営で自己資本比率も高く、時価総額と同等のキャッシュを保持してい

る。財務方針として借入でレバレッジをかける考えはないのか。また、豊富な現金をどの

領域の成長投資に充てるのか、それとも一定の内部留保を維持する方針なのか。 

A： 上場当初から、会社の信用を高め、時価総額を上げ、M&A や新規事業への投資を通じ

て成長を加速させる方針です。資金調達は株式発行ではなく、十分な与信枠を活用した銀

行借り入れも可能です。IR を強化し、信頼向上にも努めます。内部留保は重要だが、必要

以上に固執しないよう心掛けたいと考えています。 

 

Q： 年内に自社製品を 2 つ出す予定と以前の動画で見たが、順調に進んでいるのか。ま

た、食品、サプリ、化粧品のどれに該当するのか。 

A： 両方ともサプリメントであり、一つはドラッグストアの PB 戦略に沿った製品、もう一

つは高齢化社会のニーズに対応した商品を予定しております。 
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Q： アカモクやしじみに続く新商材の投入を検討していると思うが、手応えや期待感を共

有してほしい。また、自社商品を企画する際に通販事業のナレッジを活用していると思う

が、市場参画時に留意している点はあるか。 

A： 新製品には手応えを感じています。受託商品は利益がそのまま粗利になりますが、自

社商品は獲得コストがかかるため、バランスを取りながら慎重に進めていきたいと考えて

おります。弊社の販売力があれば商品は売れると考えているため、市場参画時に特別な留

意点はございません。 

 

 

Q： 成長のために増資を検討すると話していたが、どの程度の時価総額に達した際に、ど

のような方法で増資を行う予定か。 

A： 希薄化を考慮し、時価総額が 100 億円を大きく超えた段階での公募増資を検討してい

ます。現状は銀行の与信枠を活用しながら、業績向上に注力する方針であります。 
 

Q： 「2020 年代中に売上 100 億円」を目標としているが、中期経営計画の策定予定はある

か。 

A： 策定を検討しておりますが、KPI 達成の実績が不十分と考えています。時価総額 100

億円を目指すロードマップは示す予定ですが、中期経営計画とするかは未定です。 

 

Q： 『しじみのめざめ』という商品名だが、貝が目覚めるという感覚が分かりにくいが、

ネーミングの意図や背景は何か。 

A： 通販商品であり、ネーミングが売上に大きく影響するわけではございません。特徴や

成分に納得して購入するプロセスが重要となっております。 

 

Q： 来期以降、自社商品を拡充する成長戦略だが、不良在庫リスクもある。それでも自社

商品に注力する理由と勝ち筋はなにか。 

A： 発注数を慎重に管理し、売り切れる数のみを発注しております。コールセンターの人

員を在庫処理に回すことは極力避ける方針であります。 
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Q： 今期の配当性向は 19%と低めで、キャッシュも潤沢だが、大型投資や M&A を予定して

いるのか。今後の M&A 戦略について教えてほしい。 

A： М＆Ａの情報収集をしておりますが、条件に合う企業はまだ見つかっておりません。

対象としては、シナジー効果があり電話販売に適した商材を持つ企業、コールセンター、

加工会社を検討しております。 
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【配当政策について】 
 

Q： 貴社は豊富なキャッシュと安定したキャッシュフローを有している。今期の配当は記

念配当の終了により減配となっているが、減配と見えない形にする選択もあったのではな

いか。今後、安定増配を目指す考えはあるか。 

A： 今回は意図せず減配に見えてしまいましたが、今後は安定増配を進める予定でおりま

す。 

 

 
（株探より引用） 
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【ＩＲについて】 
 

Q： 個人投資家向け説明会を積極的に開催しているが、その費用対効果をどう考えている

か。 

A： 費用対効果は測定しておりません。まずは認知を広げ、業績向上を通じて株主を増や

していきたいと考えております。 

 

Q： 以前、新規自社商品の展開など四半期ごとに積極的に開示を行うと話していたが、今

回の 1Q 決算では決算説明資料が作成されていない。資料の開示も行うべきではないか。 

A：現状の開示資料より分かりやすく、成長戦略の進捗や四半期のトピックスを含めた資料

の開示を行う予定であります。 

※2025 年２月 21 日に開示を行いました。下記ＵＲＬよりご覧ください。 

https://x.gd/vACtd 

 

Q： 自社商品の販売状況を教えてほしい。四半期ごとの開示があると聞いていたがこれに

ついてはどうか。 

A： 開示する予定であります。 

 

Q： アカモクや自社商品を株主優待として検討しているか。クオカードより、自社商品や

サービスで魅力をアピールしてほしい。 

A： 検討はしておりますが、冷凍商品のため確実に受け取れる時間帯を把握する必要がご

ざいます。現状は、優待よりも株価向上によるキャピタルゲインにより投資家へ還元する

ことを重視しております。  
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【その他】 
 

Q： 貴社は福岡証券取引所に単独上場しているが、東証上場のハードルをどのように認識

しているか。福証に上場した理由と、東証上場の予定について教えてほしい。 

A： 確実かつ早期の上場を目的に福証を選択しました。東証上場に向けて、時価総額の基

準を満たすよう取り組んでおります。 

 
 

Q： 今後の人材教育について、採用した人材を早期に戦力化するための工夫を教えてほし

い。 

A： チームワークを重視した組織づくりを行い、共通の目標に向けて全員で取り組むこと

で強い組織を構築しております。 

 

Q： コールセンターの正社員とアルバイトの比率、および社員の平均在籍年数を教えてほ

しい。 

A： コールセンターの内訳は大半がパートタイムと派遣社員です。正社員の平均在籍年数

は４年です。 

 


