
株式会社ネクスト（2120） 

2014 年 3 月期 第 3 四半期決算説明会 質疑応答 

日   時 ： 2014 年 2 月 17 日（月）17:00～18:10 

場   所 ： 当社会議室 

当社出席者 ： 代表取締役社長 井上 高志 

取締役執行役員管理本部長 森野 竜馬 

経営企画部ｺｰﾎﾟﾚｰﾄｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｸﾞﾙｰﾌﾟ長 福澤 秀一 

質問数   ： 10 問 

参加者数  ： 23 名 

※ 質疑応答は正確性を期すために、一部加筆・修正している箇所がございます。当日の模

様に関しては WEB サイトに掲載している動画をご覧ください。 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

Q1. 

広告宣伝費について、通期予想と 3Q までとの差額が 19 億円ほどあるが、計画どおりに使

うのか、また、来期はどうするのか、教えていただきたい。 

 

A1. 

広告宣伝費は売上に連動するという考え方のもと、売上高比に対して 30％程度をターゲッ

トラインとしている。今期は売上が計画どおりに推移しているため、広告宣伝費もそれに

合わせて投資していきたい。来年の計画に関しても、基本的にはこの考え方を踏襲してい

こうと思っている。 

 

Q2. 

昨夏実施した「HOME’S 新築分譲マンション」「HOME’S 新築一戸建て」のサイトリニュ

ーアル効果はその後どうなっているか。また、3Q に実施したスマートフォン最適化サイト

もリニューアルが売上に影響を与えるのは具体的にいつ頃とみているのか、教えていただ

きたい。 

 

A2. 

新築サイトのリニューアルについては、SEO 効果は上がったものの、問合せ件数が想定よ

り多少下振れたため、プロジェクトチームを組んで対応し課題を解消した。問題なくリニ

ューアルできたと考えている。スマートフォン最適化サイトについては予想以上に好調。

その結果、PC サイトとスマートフォンサイトともに SEO 効果が上がっている。特に 1 月

末から急速に好転している。 

 

Q3. 



売買物件提案サービスはどのぐらいの利用を見込んでいるか、教えていただきたい。 

 

A3. 

リリースしたばかりで、着地点についてはまだ対外的に開示していない。参考までに、世

の中には非公開の中古物件が公開物件とほぼ同数あるといわれている。具体的には、年間

40 万件の中古物件が流通して成約に至っているとすると、水面下で見えずに決まっている

物件も 40 万件程度あることになる。そうしたマーケットに対し、売買物件提案サービスを

通じてユーザーと不動産会社との間で物件のマッチングが起こることを目指している。 

 

Q4．国土交通省が規制緩和の一環で検討し始めている重要事項説明書の電子化について、

どのように考えているか教えていただきたい。 

 

A4. 

身体障害者や高齢者などの住み替え、また海外の不動産投資家など、不動産会社での対面

による重要事項説明が難しい方々の阻害要因が払しょくできるのであれば、ユーザーのす

そ野が広がる可能性があると考えている。いかに消費者保護をしながら利便性を上げられ

るか。賛成の立場から具体的に取り組んでいきたい。 

 

Q5. 

ネクストと海外の同業他社との共通点や違いについて教えていただきたい。 

 

A5. 

基本的には同じようなビジネスモデルであり、自国のナンバーワンに向けてしのぎを削り

ながら、海外に少しずつ出ようとしている。具体的に言うと、米国の Zillow や Trulia は利

益としてはまだ赤字の状態で投資フェーズにあるものの、短期間にユーザートラフィック

と売上を大きく伸ばしている。また、英国の Rightmove、中国の SouFun、オーストラリ

アの REA はすでに各国でナンバーワンを確立している。海外展開では特にオーストラリア

の REA が積極的だ。 

 

Q6. 

ネクストの海外展開は、これら海外の同業他社とかぶらないエリアというイメージなのか、

教えていただきたい。 

 

A6． 

ネクストの強みは SEO 施策。日本特有の細やかな SEO 施策で、他社に打ち勝っていきた

い。その際、課題になるのは物件情報をいかに集めるか。北米は業界のデータベースが整



っているため、比較的参入しやすいのではないかと考えている。 

 

Q7. 

SEO は内製化しているのか。 

 

A7. 

基本的には内製しており、専門チームのスタッフが 6、7 人いる。また、新たな知見を得る

ため、複数のコンサルティング会社とも連携している。 

 

Q8.  

英国の Rightmove、中国の SouFun などに比べ、ネクストは利益率が低い。なぜ差がある

のか教えていただきたい。 

 

A8． 

Rightmove は国内シェアが 7、8 割を占める英国のプライスリーダーであり、ランチェスタ

ー戦略で考えると絶対安全圏に入っていることが大きいのではないか。中国の SouFun は 2

位以下に差をつけたトップであるためと思われる。一方、ネクストは新規事業への投資を

しているのに加え、広告宣伝費が高めだ。「住み替えは HOME’S」という認知が徹底すれば、

そこから広告宣伝費を下げて収益化につなげられるとみている。 

 

Q9. 

広告宣伝費が高いのは、他国と比べ日本の競合関係が厳しいのが理由か。 

 

A9. 

確かにそうだ。日本はリクルート、ヤフー、アットホーム、そしてネクストの 4 社の名前

がよく挙がる。 

 

Q10． 

今後、日本の国内マーケットの大きな伸びが見込まれない中、業界再編や他社の買収につ

いてはどんな考えを持っているか、教えていただきたい。 

 

A10. 

これまでどおり、ニュートラルに可能性を探り続けるつもりだ。 

 

以 上 


