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（１）マガシーク事業（平成22年３月期売上65.1億、構成比80.1%）
「magaseek」サイトおよび「mfm」サイト運営による
ファッションＥＣ事業
www.magaseek.com
www.magaseekformen.com

（２）アウトレットピーク事業（同15.9億、19.6%）
「OUTLET PEAK」サイト運営による
アウトレット商品ＥＣ事業
www.outletpeak.com

（３）その他事業（同0.2億、0.3%）
広告事業等

事業内容
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１．決算概況
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平成23年３月期 第２四半期の業績

売上高 前年同期比 0.7％減
（百万円未満切り捨て、％は小数第１位未満四捨五入）

－

1.4%

－

98.2%

91.7%

102.1%

53.3%

101.6%

(142.6%)

98.9%

99.3%

前年同期比

売上比金額売上比金額

△0.1%△31.7%65営 業 利 益

0.0%01.6%61経 常 利 益

△0.0%△10.9%35四 半 期 純 利 益

24.4%95224.6%969販 売 管 理 費

24.3%94926.3%1,035売 上 総 利 益

75.7%2,96373.7%2,902売上原価（返品調整後）

0.1%50.2%9そ の 他 事 業

21.3%83420.9%821アウトレットピーク事業

(2.7%)(105)(1.9%)(73)( う ち メ ン ズ )

78.6%3,07378.9%3,107マ ガ シ ー ク 事 業

100.0%3,912100.0%3,938売 上 高

平成22年
４月～９月実績

平成21年
４月～９月実績
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平成23年３月期 第２四半期 決算レビュー （平成22年４月～９月）

（売上高）

（利益）

①マガシーク事業は前年を若干下回る。
（前年同期比 マガシーク事業1.1%減、アウトレットピーク事業1.6%増）

②出荷点数は引き続き増加。（マガシーク6.5%増、アウトレットピーク19.8%増）
プロパー市場での商品単価はようやく下げ止まり始めたものの、アウトレット市場では
下落が続いたが（マガシーク7.0%減、アウトレットピーク15.2%減）、7月～9月の
アウトレットピークは下げ止まり傾向。

①売上減、仕入掛率アップなどにより、売上総利益率が前年同期間を下回った。
②画像撮影・商品採寸コスト、本社事務所賃借料を始め、徹底したコスト削減に努めた結果、
販売管理費は前年以下に抑えられた。
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平成23年３月期 業績見通し

年度業績見通し

売上高を下方修正、利益計画には変更なし

（10月～3月について）第３四半期以降、メーカーとのデータ連携強化や、サイト
の認知度向上のための更なる企画を行う予定ですが、第２四半期までの売上高減少
を補うには至らないことが見込まれるため、通期の売上高の業績予想を１００億円
から９５億円に修正いたします。
しかしながら、利益面においては、９月に物流費の更なる引き下げを完了したほか、
引き続きより一層のコスト削減に努めることにより、第２四半期までの減少を補う
ことができると考えておりますので、業績予想に変更はありません。
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四半期毎の業績
（百万円未満切り捨て、％は小数第１位未満四捨五入）

1.8%

25.3%

20

35

22

468

491

1,452

3

471

(49)

1,469

1,943

１Q

平成23年
３月期

△1.8%

23.3%

△22

△35

△36

493

457

1,510

1

362

(55)

1,604

1,968

２Q

平成22年
３月期

平成21年
３月期

△3.3%0.8%△1.5%4.4%4.6%7.6%4.3%5.4%売 上 高 経 常 利 益 率

23.2%27.3%24.3%28.1%25.7%30.4%27.4%29.6%売 上 総 利 益 率

△449△175262955262四 半 期 純 利 益

△6917△289010616189107経 常 利 益

△6917△28931061658598営 業 利 益

560552490479492478478491販 売 管 理 費

490569462572599644564590売 上 総 利 益

1,6251,5171,4361,4661,7321,4781,4941,401売上原価（返品調整後）

75455488そ の 他 事 業

357420325495378447344438アウトレットピーク事業

(46)(47)(43)(30)(35)(27)(25)(23)（ う ち メ ン ズ ）

1,7511,6601,5691,5371,9471,6701,7051,545マ ガ シ ー ク 事 業

2,1162,0871,8992,0392,3312,1222,0591,992売 上 高

４Q３Q２Q１Q４Q３Q２Q１Q
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1,259 1,274
1,495

1,867

1,545
1,705 1,670

1,947

1,537 1,569 1,660
1,751
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328

438
344 447

378

495
325

420
357

1,469
1,604

471

272

362

3

75

4

5

5

4
8
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7
4

1

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

１Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q

20年３月期 21年３月期 平成22年３月期 平成23年

３月期

（百万円）

その他事業

アウトレットピーク事業

マガシーク事業

事業別売上高構成の推移（四半期別）

1,501

1,854

2,207

1,992 2,059 2,122

2,331

2,0872,039
1,899

2,116

1,943

1,536

1,968
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1,582

2,928

4,633

5,897

6,869

204

417

700

1,174

1,609

6,519

3,073

1,599

83452

44

28

26

23

5

72

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

10,000

平成17年３月期 平成18年３月期 平成19年３月期 平成20年３月期 平成21年３月期 平成22年３月期 平成23年３月期 

第２四半期(累計)

売上高

（百万円）

その他事業

アウトレットピーク事業

マガシーク事業

事業別売上高構成の推移（年度別）

7,100

5,378

3,397

8,505
8,142

1,859

3,912
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0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

売上（百万円）

平成19年３月期 平成20年３月期

平成21年３月期 平成22年３月期

平成23年３月期

平成19年３月期 862 1,112 1,229 1,428 

平成20年３月期 1,259 1,274 1,495 1,867 

平成21年３月期 1,545 1,705 1,670 1,947 

平成22年３月期 1,537 1,569 1,660 1,751 

平成23年３月期 1,469 1,604 

１Q ２Q ３Q ４Q

前年
同期比
96％

（７月～９月）商品単価の下落は下げ止まりつつあり（▲6.3%）、出荷点数の増加（+9.2%）により

前年同期比102%。

マガシーク事業の売上推移（四半期別）

前年
同期比
102％
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0

100

200

300

400

500
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700

800

売上（百万円）

平成19年３月期 平成20年３月期

平成21年３月期 平成22年３月期

平成23年３月期

平成19年３月期 164 120 192 222 

平成20年３月期 272 219 353 328 

平成21年３月期 438 344 447 378 

平成22年３月期 495 325 420 357 

平成23年３月期 471 362 

１Q ２Q ３Q ４Q

前年
同期比
95％

（７月～９月）アウトレット品への需要は底堅く、出荷点数は大幅増（+28.0%）、商品単価も
下げ止まり傾向にあり（▲12.9%）前年同期比111%。

アウトレットピーク事業の売上推移（四半期別）

前年
同期比
111％
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売上総利益率・売上高経常利益率の推移（四半期別）
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売上総利益率 売上高経常利益率
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主な第２四半期実施施策

●人気ファッション誌への純広告掲載による新規会員獲得策の実施および知名度向上

(株)小学館のAneCan、Oggi、(株)宝島社のsweet、GLOW、smart、
(株)光文社のCLASSY．、VERY、(株)集英社のBAIRA、MORE、
(株)主婦の友社のminaといった人気ファッション誌に
見開き2ページを使用した純広告を掲載。
新規会員を獲得することを目的とし、新規メンバー登録した方への
eクーポンプレゼントキャンペーンを実施。
また、同時に知名度向上を図る。第３四半期も実施中。

●ミスサークルコンテストの実施

学生向けポータルサイト「WonderNotes」と共催し、
ミスサークルコンテストを７月１日より実施。
「女子大生のおしゃれを応援するプロジェクト」を行うこと
により、認知度の向上ならびに学生顧客層の増加を進めている。
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トピックス

●新カテゴリー「URBAN」オープン

８月26日、「magaseek」内にセレクトショップ中心のカテゴリー「URBAN」を新設。
ユナイテッドアローズやトゥモローランドをはじめ、ナノ・ユニバース、イエナ、アメリカンラグ シー、
フレームワーク、アダム エ ロペ、アーバンリサーチなどのブランドが集結。
今後もセレクト系を中心としたブランドの拡充を進めていく。
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会員数と新規増加会員数の推移（月別）

0

200,000

400,000

600,000

800,000

1,000,000

1,200,000

1,400,000

4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月11月12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月11月12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月

平成20年 平成21年 平成22年

総会員数
（人）

0

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

増加数
（人）

総会員数 増加数

ECサイト運営業務受託先の会員取り込みと雑誌への純広告掲載により伸びた。
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会員数と新規増加会員数の推移（四半期別）

0
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600,000

800,000
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１Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q

平成19年3月期 平成20年3月期 平成21年3月期 平成22年3月期 平成23年

3月期

総会員数
（人）

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

60,000

70,000

80,000

90,000

増加数
（人）

総会員数 増加数

平成22年９月末 ：1,229,192人

第２四半期において＋53,982人と会員数は順調に増加（昨年の第２四半期は＋42,447人）。
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0

50,000

100,000

150,000

200,000

250,000

300,000

350,000

１Q ２Q ３Q ４Q １Q ２Q ３Q ４Q １Q 2Q

平成21年３月期 平成22年３月期 平成23年３月期

総会員数
（人）

１回のみ購入 ２回以上購入

アクティブ会員数の推移（平成21年３月期１Ｑ～平成23年３月期２Ｑ）

＊アクティブ会員・・・過去１年間で１回以上購入履歴のある会員

23.0%

1,175,210

270,136
(100.0%)

115,139
(42.6%)

154,997
(57.4%)

１Q

平成23年３月期

２Q４Q３Q２Q１Q４Q３Q２Q１Q

18.4%

1,131,257

208,571
(100.0%)

85,085
(41.6%)

123,486
(58.4%)

19.4%

1,031,136

199,546
(100.0%)

81,848
(41.0%)

117,698
(59.0%)

19.0%

1,083,055

206,284
(100.0%)

84,620
(41.0%)

121,664
(59.0%)

21.6%

793,476

171,219
(100.0%)

71,935
(42.0%)

99,284
(58.0%)

平成21年３月期

21.8%

843,114

184,176
(100.0%)

77,577
(42.1%)

106,599
(57.9%)

21.6%

892,385

192,785
(100.0%)

79,702
(41.3%)

113,083
(58.7%)

20.9%

943,091

197,060
(100.0%)

80,943
(41.1%)

116,117
(58.9%)

20.2%

988,689

199,253
(100.0%)

81,725
(41.0%)

117,528
(59.0%)

平成22年３月期

23.3％

1,229,192

286,752
(100.0％)

121,591
(42.4％)

165,161
(57.6％)

アクティブ会員
比率

総会員数
（人）

アクティブ会員
合計（人）

２回以上購入
（人）

１回のみ購入
（人）

アクティブ
会員

注）平成22年３月期４Ｑ以前は「magaseek」サイト単体におけるアクティブ会員数を算出しておりましたが、
平成23年３月期１Ｑより当社が運営している３サイト合計におけるアクティブ会員数を算出しております。
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（注）取り扱いブランド数・・・・マガシーク事業（メンズ含む）とアウトレットピーク事業で取り扱っているブランド数の合計です。
平成21年３月末以前は売上のあったブランド数、平成22年３月末につきましては販売マスタに登録されている
ブランド数を算出しておりましたが、算出方法の精査・見直しを行い、平成22年６月末より実際にショッピング
サイトで販売しているブランド数を算出しております。

総会員数及び取り扱いブランド数の推移（平成16年３月末～平成22年９月末）

1,229,192
1,175,210

557,361

379,199
236,620

168,722
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943,091

1,131,257

945964
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過去の業績（平成17年３月期～平成22年３月期）

（百万円未満切り捨て、％は小数第1位未満四捨五入、カッコ内は前期比）

103.0%

100.3%

103.4%

117.0%

114.1%

122.2%

92.7%

137.1%

(334.1%)

116.5%

119.8%

前期比

5.5%

28.2%

272

464

456

1,941

2,398

6,107 

26

1,609

(112)

6,869

8,505

金額

平成21年３月期

0.1%

25.7%

0

9

15

2,080

2,095

6,046

23

1,599

(167)

6,519

8,142

金額

平成22年３月期

0.1%

2.2%

3.3%

107.2%

87.4%

99.0%

86.3%

99.4%

(149.6%)

94.9%

95.7%

前期比

122.5%

122.1%

108.7%

136.8%

129.8%

133.0%

64.3%

167.6%

(-)

127.3%

132.0%

前期比

133.3%

140.8%

153.1%

150.1%

150.9%

161.7%

86.0%

167.9%

(-)

158.2%

158.3%

前期比

平成20年３月期平成19年３月期平成18年３月期平成17年３月期

181.2%

173.4%

170.6%

191.9%

186.1%

181.1%

72.1%

203.6%

(-)

185.0%

182.7%

前期比

163.0%

154.2%

154.0%

151.1%

151.8%

162.5%

-

-

(-)

-

159.0%

前期比 金額金額金額金額

6.5%

29.6%

264

462

441

1,659

2,101

4,998

28

1,174

(33)

5,897

7,100

7.0%7.9%8.3%売 上 高 経 常 利 益 率

30.1%31.6%31.0%売 上 総 利 益 率

21616289当 期 純 利 益

378269155経 常 利 益

406265155営 業 利 益

1,213808421販 売 管 理 費

1,6191,073576売 上 総 利 益

3,7592,3241,283売上原価（返品調整後）

445272そ の 他 事 業

700417204アウトレットピーク事業

(-)(-)(-)（ う ち メ ン ズ ）

4,6332,9281,582マ ガ シ ー ク 事 業

5,3783,3971,859売 上 高
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２．今後の成長戦略
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中期計画

81億円

95億円

100百万円

85億円

274百万円

平成21年３月期

130億円

中期目標

ファッションＥＣ分野を伸ばし、平成23年３月期に税引後純利益５億円、
中期目標 売上300億円、経常利益率10％を目指す。

雑誌連動
ファッションＥＣ

お客様満足度NO.1
ライフスタイル
ファッションＥＣ

平成22年3月期 平成23年３月期 平成24年３月期

300億円

経常利益率
10％

500百万円
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売上拡大と収益拡大に向けて
品ぞろえ、集客、物流･システムの３つが重要な鍵

集客

品ぞろえ
物流・
システム

お客様視点
の徹底

成長戦略
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2010年２月に実施したシステム切り替えにより、遅れていたＥＤＩの導入を推進。
受注・売上・在庫データを相互に連動させ、欠品の最小化、業務効率の向上を行う。

マガシーク社

受注・出荷・在庫情報を毎日ﾃﾞｰﾀ送信

商品ﾃﾞｰﾀ情報、追加商品自動投入

ＥＤＩ導入

ＥＤＩ＝electronic data interchange(電子的に商品･在庫情報などをやり取りする仕組み）

１）品ぞろえ ＥＤＩ導入で売り逃しを最小化

メーカー
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２）集客 ①新規顧客獲得とＣＲＭ

売上の拡大と会員数の増加は比例。
１．新規顧客獲得 ｢マガシーク」ブランドの認知を強化
２．既存客（リピーター)の育成施策

売上高と会員数の推移

8,505 8,142
7,100

5,378

3,397

1,867
1,237

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

04/03 05/03 06/03 07/03 08/03 09/03 10/03

売上

（百万円）

0

200,000

400,000

600,000

800,000

1,000,000

1,200,000

1,400,000

会員数

（人）

142,579
178,162

186,848
198,882

188,166

0

50,000

100,000

150,000

200,000

06/03 07/03 08/03 09/03 10/03

年間新規会員獲得数（人）

●人気ファッション誌への純広告掲載

人気ファッション誌への純広告掲載を第３四半期も
実施し、引き続き新規顧客獲得の強化を図る。
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写真集「LOVEフォト Dress up in JFW」の発売に合わせ、
人気アーティストが着用しているチャリティＴシャツ
「LOVEフォトＴシャツ」を10月28日より予約限定販売。
表参道ヒルズにてLOVEフォト写真展における
Ｔシャツ展示会も実施予定。

２）集客 ①新規顧客獲得とＣＲＭ

● 「LOVEフォトTシャツ」の予約限定販売

「LOVEフォト」とは、人気アーティストたちが最新のファッションを身に纏い、日本を代表する気鋭のフォトグラファーたちが
それらを撮影し、まとめた写真集です。
また、製作実費、販売経費を除く売上を「国境なき医師団」へ寄付するため、そのビジュアルがチャリティに結びついていく
という企画です。
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クロスメディア型の会員獲得策にシフト。
異業種との連携、大学生への認知アップ施策などを計画。
芸能人等のブログ、ツイッターなどクチコミによる認知度向上を強化。

・大学生への認知強化
・テレビとの連動企画
・親和性の高い異業種との連動

２）集客 ②新規会員獲得策

雑誌広告
タイアップ・純広告

WEB広告
キーワード型検索、アフィリエイト
バナー、リターゲティング

雑誌広告
タイアップ・純広告

WEB広告
キーワード型検索、アフィリエイト
バナー、リターゲティング
ブログ、ツイッターなど
クチコミ系の活用

新たな新規会員獲得策にシフト

「magaseek」のオープン10 周年を記念して、
10/30～11/３の５日間、新宿/渋谷/原宿で
マガシークオリジナルのラッピングバスを運行。
普段は、インターネット上でしか楽しめないマガシークの
お買い物体験を、５日間限定でリアルでも体感してもらい、
「ファッションの楽しさ」を伝えていく。

●ラッピングバス運行による知名度の向上
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２）集客 ③既存顧客の育成

・流入元把握
・広告効果測定
・サイト内のお客様の行動分析

１．顧客の行動分析強化

２．ＨＴＭＬメールの活用によるコンバージョンアップ

全会員対象に付与できるｅクーポンを利用した
キャンペーンを重点的に実施。

10％OFFキャンペーンを強化。
第２Ｑは、６日間にわたって実施。
また、実施前の告知を早めることにより、マガシーク
カード会員増を図っていく。
引き続き、送料半額や３～６％のポイント付与を行って
いく。

新システム導入により、従来のテキストメールをＨＴＭ
Ｌメールへ移行。

３．ｅクーポンやポイント付与によるリピート率向上

４．マガシークカードの特典強化

●アプジャスBRAND BOOK通販ページOPEN

AneCan増刊号

「Apuweiser-riche ＆ JUSGLITTY BRAND BOOK」
発売に合わせ、掲載された商品を購入できる
「magaseek」スペシャル通販ページをOPEN！
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３）システム･物流

・2010年２月に10年ぶりの
フルリニューアル

・受注・アクセスキャパシティの拡大
・業務効率化
・検索機能、Myページの充実
・ｅクーポン機能

１．システム

２．物流

・外部委託から自社管理強化
・大幅なコストダウン
・受託事業拡大に向けて競争力強化

●Myページ内マガジンラック（「magaseek」ショッピングサイト）
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４）お客様視点の徹底 ①ファン作り

お客様視点の運営を徹底し、サービスレベルNO.１を追求する。

・欲しい商品が必ずある
・売り切れを最小化する

●ファッションアイテム買取サービス１．品ぞろえの強化

・先行受注会
・雑誌、ＴＶとの連動
・芸能人、ブログ、クチコミの活用

２．サービスレベルを磨く

・送料ダウン
・配送スピードアップ
・お問合せへの対応の改善
・ｅクーポン、ポイント付与
・返品可能のポリシー
・サイトの毎日更新

３．今すぐ欲しくなる仕掛け

「magaseek」会員の不用となったファッションアイテムの下取りと
お買い物ポイントへの還元サービスを10 月1 日より開始。
顧客が、新しいファッションアイテムを取り入れやすい環境作りを
することで、顧客満足度の向上に努めていく。
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４）お客様視点の徹底 ①ファン作り

●ｅクーポンを利用したキャンペーンの実施

新規メンバー登録者対象

総額100万円分ｅクーポンプレゼントキャンペーン
マガシーク会員対象

10,500円以上お買い上げ
1,000円分ｅクーポンプレゼントキャンペーン
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４）お客様視点の徹底 ②鮮度ある売り場作り･新しいコンテンツ導入

定期的なリニューアル実行で、新しい発見、訪れる楽しみがあるサイト作りを行う。

人気ブランドやファッショントレンドの
変化をとらえたサイト作りを行う。

１．鮮度のある売り場を演出する

２．新しいコンテンツ導入の検討

・着せ替えアバター
（CanCam連動でトライアル）
・動画の活用
・コーディネイトの提案
・スマートフォン対応

※上記画像はイメージ画像です。
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新規ビジネス

2009年６月から台湾で事業開始。
アジアへの展開を視野に入れる。
９月末よりアウトレットピークの取扱いも開始。

新規ビジネスへのチャレンジ

１．アジア展開

２．ソリューションビジネス

携帯電話での顧客管理システムを受注。
メーカーの自社ＥＣ展開と合わせて提案。

３．ECサイト運営業務を受託し、
アウトレットECサイトをオープン

高級ブランドの会員制催事を中心に運営する
事業会社のEC サイト運営業務を受託し、
９月に会員制アウトレットEC サイトをオープン。
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本資料の内容には、平成22年10月28日現在の経営陣の
将来に関する前提・見通し・計画に基づく予測が含まれ
ています。
経済情勢等、様々なリスクや不確定要因により、実際の
業績が記載の予測と大幅に異なる可能性があります。
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