
株式会社スタメン

2023年12月期通期決算説明会

2023年２月14日

登壇者：代表取締役社長　 大西泰平（以下、大西）

司会者：財務経理部長　　　　 清家航（以下、清家）



清家：只今より株式会社スタメン、2023年通期決算説明会を始めさせていただきます。私、本日の司会

進行役を務めさせていただきます、株式会社スタメン財務経理部長の清家と申します。どうぞよろ

しくお願い申し上げます。

本日は2023年通期決算概要を代表の大西より説明いたします。その後、皆様のご質問をお受け

させていただきます。ご質問についてはズームウェビナーのQ＆A欄に内容をご記入下さい。投

稿されたご質問の中から運営側で選択してご回答いたします。なお、ウェビナー登録時に入力さ

れたお名前でご質問が投稿されますので、ご了承ください。

それでは決算説明にまいります。お願いいたします。



大西：株式会社スタメン代表の大西でございます。私から2023年通期決算概要をご説明させていただき

ます。どうぞよろしくお願いいたします。

本日の決算説明の内容は以下のような目次になっております。まず2023年12月期の通期実績

をご説明させていただきまして、そのあと各事業、従業員エンゲージメント事業のご説明を差し上

げて、その後コミュニティエンゲージメント事業についてお話しさせていただいた後に、2024年12

月期の業績見通しと今後の成長戦略についてご説明いたします。



では、まず2023年度通期実績についてご説明差し上げます。

こちらがグループ全体の事業ハイライトになります。両事業の利用企業数、そして平均MRR、売

上高ストック比率の3つを記載させていただいております。TUNAGの売上高ストック比率以外の

各指標について、安定的成長が継続しております。細かい説明にあたっては各事業の項目の方

で、お伝えさせていただければと思っております。



続きまして、グループ全体の企業トピックについて2つご紹介させていただきます。

まず1つ目です。2023年1年間を通して、セールス体制と開発体制、こちら双方整備を進めてきま

したが、2024年度からこれまでの取り組みをより一層強化させていくということを目的にしまして、

拠点の運営体制を今までの名古屋本社体制から東京と名古屋の2本社体制に2024年1月から

移行しております。

具体的な本社の機能というところに関しては、名古屋本社に今持っている機能に大幅な変更はあ

りませんが、東京本社の方でもセールス人員、開発人員、それからコーポレート人員、全ての職

種を東京本社の方でも拡充していくということを目的に2本社制に移行して、これまで以上の事業

成長を実現していきたいと考えております。

続きまして、こちらは2023年末にすでに開示させていただいておりますが、グループ会社の社名

変更、及び代表変更を2024年の頭に行なっております。

新規事業創出を目的として、2023年に設立した株式会社クオリティスタートの社名及び代表変更

を実施いたしました。会社名を株式会社ハイパーノヴァに変更し、代表取締役を加藤厚史から

私、大西に変更することを発表させていただきました。

今まではスタメングループの創業代表でもある加藤の方で新規事業開発についても推進していく

という方針で昨年2023年にクオリティスタートを作りましたが、グループ全体を通してステークホ

ルダーを巻き込んでいきながら、売上や利益を創出していけるような事業を現グループ代表の私

自ら作っていく方がグループ全体に与えるインパクトも大きいのではないか、という考えから新規

事業創出を目的とした新会社についても代表の私が務めさせていただくような決定をさせていた

だきました。



なお、これまでスタメンを創業代表として支えてきて頂いた加藤厚史とは今後も当社の友好的安

定株主として支援いただくという話をしておりますので、会社の執行体制は大きく変わりますが、

株主体制という部分に関しては大きな変更はないということでご承知おきいただけたらと思ってお

ります。



続きまして通期業績について簡単にご説明させていただければと思います。

全体としましては売上高、各段階の利益ともに前期比で大きく増収増益をすることができました。

まず売上高です。2022年12月期に関しては1,300,000千円だった売上が前期比で+44.4％成長

することができまして、2023年12月期につきましては着地の数字で1,879,000千円と、売上高と

いうところをしっかりとグロースさせることができました。

こちら期初の見通しでは1,750,000千円という業績予想を出しておりますが、予想比から+7.4％

という、予想の範疇の中の高いレンジのところで着地できたことは事業の先行きとしても良い形に

なったのかなと思っております。

続きまして、売上総利益です。こちらは前期比で+41.2％になる1,459,000千円というところで、利

益率の目安として80％前後で事業運営を行っていますが、直近は開発部門への投資というとこ

ろを強めておりますので利益率としては77.7％で、前期と比べて▲1.8ポイントぐらいの数字に落

ち着いております。

営業利益につきましては164,000千円の着地となっておりました。こちらは前期比+25.2％、期初

の業績予想と比べて+9.1％の結果となっております。

利益率に関しては8.8％となっておりまして、2022年12月期が10.1％でしたので▲1.3ポイントと

なっています。メイン事業のTUNAGの方はかなり利益を出せるような体制になってきた一方で、

今新規事業で進めているFANTS、それから100％グループ連結子会社のSTAGE、あとはスタメ

ン社内で新規事業として育てている漏洩チェッカーの3つの新規事業投資を行いながら、10％近



い利益率を残せているという点においては、しっかり利益創出力が生まれてきているという証左

になるのではないかと考えております。

着地の当期純利益につきましては125,000千円で前期比+26.1％。期初の業績予想比で+2.1％

の着地となっております。



続きまして、四半期ごとの売上高の推移について見ていければと思います。

四半期単位で見た時の第4四半期の売上高に関しましては528,800千円というところで、四半期

売上高で500,000千円という所を突破することができました。

グループ全体で四半期ごとにも着実に売上高の成長が実現できておりまして、直近2年間でじわ

じわと毎四半期伸びる売上高の絶対額というのが伸びてきているという点は非常に大きいと考え

ております。



続きまして四半期ごとの営業損益の推移です。

こちらも前年同期比、前四半期比双方で増益の結果となっておりまして、第4四半期の結果としま

しては54,000千円強の着地となっております。

先ほども申し上げた通り、グループ全体で3つの新規事業を抱えながらもメイン事業のTUNAGが

しっかり利益創出力を持っているので、新規投資を行いながらでも一定の利益を出すことが出来

る体制というところを組んでこられたのかなと思っております。



今、申し上げた四半期ごとのものを、年度で示したものがこちらの8ページのものになります。年

度別での通期実績に関しましては先ほど申し上げた通り、2022年の1,300,000千円というところ

から1,879,000千円というところで上がってきておりまして、2017年開示で出している売上高

6,590千円というところから考えると、CAGRで157％。単年度でも40％超のYear on Yearの成長

率というところを高められているので、こちらの水準を今後もどれだけ続けていけるかが非常に重

要になってくるのではないかと考えております。

年度別の営業損益というところも2017年から2019年のところ通期で赤字だったものが、上場した

年の2020年に黒字化しまして、黒字化した後も着々と利益創出力は上がっているというところ

で、こちらで2016年創業してからの累積損失というものも一掃しているような形になっておりま

す。



こちらは年に一度出させていただいている、コストの分析になります。

左側に書かせていただいている営業費用のところに関しましては、大きく伸びているところが広告

宣伝費と人件費で、売上高を成長させていくことに伴ってセールスプロモーションを行う人員の増

員でしたりとか、昨年2023年は初めて地方ではありますがテレビCMをスタートさせたり、関東圏

でのタクシー広告を展開したりというところで、それまでにはなかったマスプロモーションへの挑戦

を行ってきましたので、それに応じて営業費用が増額しているような形になります。

全体の金額としましては2022年が1,169,000千円という営業費用といったところが46.6％増額し

まして、1,714,000千円というところの費用になっております。

この棒グラフで見ていただくと、広告宣伝費と人件費のところの増加額が大きいということが確認

いただけるのではないかなと思います。

続きまして従業員の内訳です。

こちらはグループ全体数値として出しておりますが、2023年度はグループ全体で28名の増員を

することができました。

中心としてはTUNAGのビジネス部門が大きく増えたというところと、新規事業部門もじわじわと増

えているような形になりまして、2024年はグループ全体で同じく3割程度の増員というところを継

続していこうと思っておりますので、2024年末には従業員数130名超から150名ぐらいというとこ

ろを目線感として、事業の規模拡大に合わせて従業員数も着実に増員していければと考えており

ます。



続きましてBSの状況でございます。

こちらも毎年出させていただいておりますが、自己資本比率で64％、流動比率276％と高水準を

続けておりますので、財務安全性に関しては高い状態というのを継続できているのかなと思いま

す。

利益のところでお話させて頂いた通り、黒字決算というところを続けさせていただいていて、累積

損失も一掃できたというところで財務安全性についてはストックビジネスの強みというところを活

かして、強いBS基盤というのを構築できているのかなと考えております。



続きましてキャッシュフロー計算書になります。

当期純利益の計上によって、営業活動によるキャッシュフローというものが増加しております。一

方でホームページのリニューアルや固定資産の取得というところもキャッシュのところで動かして

おりますので、投資活動によるキャッシュフローというところは減少というような数字になっており

ます。

いずれにしても、現金及び現金同等物の期末残高というところで、確実に利益を上げていく中で

キャッシュの積み増しというところも行われているので、今後も全体のバランスを見ながらキャッ

シュフローについても注視していきたいと考えております。



それではここから各事業のサマリーについてご説明させていただければと思います。

まず基幹事業の従業員エンゲージメント事業のTUNAGについてご説明させていただきます。

利用企業数と平均MRRの推移になります。

平均MRRは四半期ごとに、またこちらも伸ばしておりまして、第4四半期の着地は189千円という

ところで190千円目前というところになっております。

平均MRRついては、上場した時からずっとお伝えさせていただいておりますが、中長期でまずは

200千円台の突破というところを目指しておりますので、こちらを2024年中ないし2025年には達

成し、そのあとは300千円に向けてじわじわと全体の平均MRRを高めていきたいと考えておりま

す。

次に利用企業数です。

こちらは第4四半期で56社増加したというところで、1年間の全体で見ると197社増加というところ

の着地になっておりまして、大体目線を200社増加というところを目標にしておりましたので、ほぼ

目標に近いような形で利用企業数についても積み増しができているのかなと考えております。全

体で767社まで足元きておりますので2024年度中に大台の1,000社突破というところをしっかり形

にしていきたいと考えております。



続きまして、四半期ごとのTUNAG事業の売上高と収益比率の推移です。SaaS型のストック型の

ビジネスモデルになりますので、売上高ストック比率というものが非常に重要な指標と捉えており

ますが、第4四半期につきましても91.3％で安定的に90％以上の高水準を維持できるような状態

が続いております。若干、第3四半期から第4四半期で数字が下がっているところは「TUNAGベ

ネフィット」という福利厚生サービスによる収益でしたり、TUNAG事業の中でもテンポラリーなフ

ロー収益をしっかり形にできる新規事業も始めておりますので、サブスクリプション型のストック収

益というのも積み増しながら、フロー収益を拡大する取り組みも行っておりますので、90％以上水

準がカバーできていれば十分いい水準にいるのかなと考えております。



TUNAG事業の直近の事業トピックを3つご紹介させていただければと思います。

1つは現在の注力ターゲットにさせていただいている、ノンデスクワーカー業界です。

デスクに座ってPCを活用して仕事をする従業員の比率が高い職場ではなく、お客様の接客でし

たりとか物流業界でお車を運転されている時間が長かったりとか、介護とか医療業界のように患

者様と接する機会が多いような業界のDXを、TUNAGでご支援できる付加価値として高まってき

ているので、こちらに対しての調査というものを実施させていただきました。

それ以外にもTUNAGの利用企業数が750社を超えてきたというところで、お客様同士のコミュニ

ティ活性化というところも継続的に力を入れておりまして、直近ですと労働組合様向けのコミュニ

ティを開設させて、具体的な形で繋がる機会のなかった労働組合様の担当者同士のオンラインコ

ミュニティというところを推進させていただいていたり、毎年実施しておりますが、TUNAGを活用し

た社内活性化の取り組みをされている企業様を表彰する取り組みとして、第6回のエンゲージメン

トアワードというものを開催させていただきました。

こういった取り組みを通じてTUNAGの提供している価値を実感して頂きつつ組織活性化に向け

た取り組みをさらに高度なものにしていくというところをお客様と一緒になりながら進めていきたい

なと考えております。



続きまして、コミュニティエンゲージメント事業のFANTSについてご説明させていただきます。

まずは運営コミュニティ件数と平均MRRについてご説明させていただきます。

コミュニティ数に関しましては直近いろんな取り組みの変更を行っている中で運営コミュニティ件

数自体は横ばいになっておりますが、平均MRRついては微増傾向となっておりまして、今97千円

というところになっております。こちらは中長期的に150千円台というところをまずは目指していき

たいと考えております。



FANTSの四半期売上高と収益比率の推移についてですが、FANTSもやはりサブスクリプション

型のビジネスになっておりますので、ストック収益の拡大というところを最優先に、成長率の立て

直しを図っているところでございます。

FANTSがTUNAGと違ってフロー収益の比率が高いのは、支援しているコミュニティのグッズの

売上でしたりとか、あとはイベント開催による収益の影響でございます。TUNAGと違って90％以

上のストック収益比率を維持するのは難しいかなと思っておりますが、80％を超える水準に持っ

ていきながらTUNAGと同じように毎四半期ごとに着実にストック収益が積み上がっていくという段

階まで事業水準を立て直せるように取り組んでおります。



FANTSの直近のトピックに関しましては、FANTSをリリースしてから年末時点で2年半が経ってお

りますので、改めてFANTSというサービスのロゴのリニューアル及びホームページのリニューア

ルというところを行っております。

またMRRを積み上げていくための取り組みとして、共同プロデュースのコミュニティを複数オープ

ンさせる仕込みをしておりまして、その中でも直近トピックとして書かせていただいているのが、株

式会社タカラッシュ様と一緒にオープンさせていただいている謎解きコミュニティ「謎解きの学校」

です。このように他社様と組んでIPを活用してファンの方を巻き込んだコミュニティ運営をしていく

というような取り組みもスタートさせておりますので、こういったものが2024年の中でMRRの伸び

というかたちで数字で返ってくるようなことに向けて仕込みを進めております。



ここからは2024年12月期の業績見通しと成長戦略についてお話しさせていただきたいと思いま

す。

まず全体の経営方針と成長戦略について改めてお伝えさせていただきます。

上場時点での成長戦略の方から変わりなく、まずはターゲットとして2025年度中に売上高

3,000,000千円を突破することを必達の目標として今後も進めていきたいなと思っております。

そのためには2024年度以降もCAGRで+30％～40％の高成長を継続することが一番重要に

なってきますので当面は利益の確保というよりも、売上高のトップラインの成長投資というところを

優先していく事を経営方針として考えております。

こちらのページには2019年度から2023年度までの直近5年間のCAGRを示させていただいきま

した。そちらが47.9％になっておりまして、上場したのが2020年売上高620,000千円のところから

前年比で47％、42％、44％と続いてきている中で、2024年は30％成長を据えた場合は大体売

上高で2,400,000千円強、40％成長だと2,600,000千円強となり、いずれかの水準を達成しつ

つ、2025年度までに30％成長を2期連続続けると3,175,000千円に手が届き、40％成長を2期連

続行えると、3,700,000千円弱ぐらいの3,680,000千円というところが見えてきますので、当初を

出させていただいた2025年売上高3,000,000千円以上というところに関しては充分射程圏内に

入っているような段階になりますので、こちらを必達の目標として形にしていくというところを全体

の経営方針として考えております。



その前提として2024年12月期の通期の業績見通しですけれども、先程申し上げさせて頂いた通

りトップラインの成長というところを一番の優先事項と取り上げておりますので、高成長を続ける

TUNAG事業への投資拡大というところを2024年は行っていきたいなと思います。

2023年に関してはTUNAGも投資拡大を行っていましたが、どちらかと言うと新規事業の育成の

方によりコストをかけていました。2024年度は継続して新規事業の育成を行いながら、TUNAG

事業の方への投資拡大をもう一歩踏み込んで行っていきたいと思います。

そのため2024年度は各段階利益につきましては、いずれも2023年度と比べて大幅に減益見通

しとなっております。

数値としましてはまず売上高です。通期予想としては2,485,000千円をまず見通しとして出させて

いただいて、こちらが前期比+32.3％の売上高成長率となりますのでこちらの見通しをしっかり形

にしつつ、上手く投資拡大したものが身になってきた場合には2024年度も連続して前年度40％

超の成長が実現できるようにやっていきたいと考えております。

各段階利益ですが、営業利益、経常利益、当期純利益に関しましてはいずれも▲80％台でした

りとか▲98％というかたちで、伸ばすというよりは減益見通しになっていますが、赤字になるところ

まで踏み込むというよりは黒字が死守できるラインというところを意識しながらコストコントロール

しつつ売上高の成長性を高めていくというような方針です。

営業利益につきましては29,000千円。経常利益につきましては28,000千円、当期純利益につき

ましては2,000千円というところを見通しとして出させていただいております。



配当に関しては、2023年度は期末配当4円、配当性向27.4％という着地でしたが、2024年度は

投資にかなり振り切るかたちになりまして、当期純利益の確保が難しいという状況になりますの

で2024年度については無配を予定しております。

一方で、中長期で配当性向30％を目標としていく配当方針自体には変更ございませんので、

2024年の投資拡大の影響や、財務安全性等を加味しながらではありますが、2025年度以降も

配当性向30％を目標とした経営を続けていきたいと思っております。



続きまして来期の経営体制についてご説明させていただきます。

2024年度3月末に株主総会がありますが、そちらで新任取締役を2名選任したいと考えておりま

す。新任の取締役として中谷奈緒美に就いてもらい、監査等委員の新任として植松あゆ美に常

勤監査等委員を務めてもらう形を予定しております。執行役員体制も2名新任を置いて、経営の

監督と執行の分離というところを推進していきたいなと思っております。

取締役体制の中で女性比率を着実に増やせておりまして、取締役における女性の比率は40％と

なっておりますので、ダイバーシティ＆インクルージョン文脈の中で男女格差のない経営を実現し

ていきたいなと考えております。



ここからは各事業の当面の成長戦略についてご説明させていただければと思います。

再三お伝えさせて頂いた通り、売上高成長率の最大化というところを最優先事項としている中

で、TUNAGにしてもFANTSにしても根本的にはその事業のキードライバーというところは契約企

業数と平均MRR、こちらの掛け算になっておりますのでこの2つをどうやって伸ばしていくかが一

番重要なポイントになっております。



まず契約企業数をどのように拡大していくかというところですけれども、注力業界を策定していく

事が一つの勝ち筋になっているのではないかというところが、直近2年間ぐらいの事業運営の中

から見えてきているものでございます。元々はTUNAGという1つのブランドで、業種業態問わず

色々なお客様の組織を活性化させたりとか、業務を効率化するためのサービスとして使って頂け

ますよ、という打ち出しを行っていましたが、労働組合向けのマーケットがそこに特化するような形

でプロモーションを行うことで、かなり短い期間の中で高い成長を実現することができたので、労

働組合の成功事例を他の業界にも横展開させていくという中で、直近は物流業界を注力業界の1

つとして契約企業数の増加を狙う体制を作っていたり、ノンデスクワーカー業界が成長の余白とし

て非常に大きかったりするので、飲食小売業界も注力していきたいというところです。業界をうまく

策定しながらそこにフォーカスしたセールス・マーケティングを行っていくところが1つの注力施策

になるのかなと考えております。



2023年度は年間純増社数が200社目前というところまで来たので、次は年間純増社数を300社

まで伸ばせるかというところが重要になってきますが、そのためにはTUNAGというサービスの認

知度とブランド力の向上が欠かせない要素だと考えております。認知度とブランド力をしっかり向

上させることができますと、毎月行っている商談数を増加することができたりとか、商談の機会を

持つことができた見込み顧客のお客様からの受注率の改善が期待できるというところで、認知

度・ブランド力を改善するためにプロモーションへの投資というところを大きくやりたいなと思って

おります。

CMという欄で記載しておりますが、2023年は地方でのテレビCM放映や首都圏でのタクシー広

告というところをテストマーケティング的に実施させていただいたのですが、2024年見通しの減益

分つまりコスト増加分を何に使うのかというところは、やはりテレビCMとところが大きい要素にな

るかなと思っておりますので、これまで地方でトライしたことの学びを活かして関東圏でのメディア

プロモーション、これは会社として初めての取り組みですが、こちらに踏み込んでいきたいなと

思っております。

もう1つはTUNAGの成長のすごく大きい要素として、展示会での投資対効果が非常に大きいこと

が見えてきておりまして、2023年は1年間かけて6件の展示会に出展させていただきましたが、い

ずれの展示会も投資対効果が非常にいい結果が出ているので、2024年も6回以上の展示会出

展を予定しております。

もう1つはアライアンスの強化ということで、こちらは割とこれまでの決算発表の中でも定期的にア

ライアンス強化していきますよというところはお伝えしてきましたが、2023年はこれまでと比べると

かなり形になってきたなという手応えがありまして、2023年はアライアンスパートナー企業の純増



社数が40社という結果になっております。パートナー企業からの紹介経由での受注企業数増加

については、まだまだ伸びしろがあると思っているので、アライアンス部門自体の強化もしっかり

と行っておりますし、様々な取り組みを進めていくこともやっておりますが、アライアンスのセール

スパートナーの方にTUNAGのことをしっかり拡販していただくためにも、追い風として先ほど申し

上げたメディアプロモーションをやっていくことで、「CM展開しているこのサービスです」と言えるこ

とで、サービス説明が省けたりするので、そういった意味でもプロモーションへの投資を思い切ろ

うと考えております。



そしてもう1つの掛け算のとこで重要になってくる平均MRRの伸張というところですけれども、ス

トック収入のとこでお伝えさせて頂いた通り、今は189千円という足元の平均MRRを200千円台

に目指すことが具体的な目標になっておりまして、1つ分かりやすいところで言うと、1,000名以上

の従業員を抱える企業さんの契約比率というところを高めていきたいなと考えております。

注力領域にしている労働組合様でしたりとか、物流業界様とか飲食小売業界の企業様というの

はアルバイトだったりパートの方を含めると従業員数が1,000名を超えている企業様の比率が非

常に高いので、こういった注力業界の企業様の契約を伸ばせると必然的に大規模のお客様の比

率が高まるので、それによって200千円台の突破というところの蓋然性が高まってくるのかなと

思っております。

そして真ん中のアップセル・クロスセルというところは、TUNAGもサービス提供を継続していく中

でオプション機能が増えてきておりますので、そこをしっかりカスタマーサクセスで顧客支援を進

めていく中でお客様にメリットを感じていただけるようなオプション機能の拡販というところをしっか

り行っていきたいなと思っております。



TUNAGの競合環境に関しては、現時点でもTUNAGというサービスが立っているポジションとい

うのは非常にユニークなポジションを取れているなと考えておりまして、商談の場でも直接競合す

るプロダクトがまだまだ少ないところはすごく武器だなと思っておりまして、その分営業時の説明

ハードルが高いというデメリットもありますが、TUNAGが立っているユニークなポジションというと

ころを活かしながら他社様とバッティングするというよりはシステム連携によって既存ツールに加

えて、TUNAGを入れてもらうというような形で、うまく併用できるような環境というところを進めて

いくということが重要かなと思っているところです。

TUNAGが持っているユニーク性だったり競争優位性について、箇条書きで書かせていただいて

おりまして、例えばTUNAGを使っている企業様の場合で言うと基本的にはその企業に所属する

全スタッフの方に日常的に使っていただいて、しかも1日のうちに何度もサービスを利用して1つ

のサービスで色々な使い方ができるという要素は、他のサービスにはない強みかなと思いますの

で、この強みをしっかり認知してもらうところが重要かなと思っておりますので、そういった意味で

もプロモーションの強化という所をトップラインの成長につなげていきたいなと考えております。



続きましてFANTSの成長戦略です。

FANTSに関しては、2022年2023年と中々成長という観点においては難しい局面が続いていると

いうところが実情ですが、2年間色々とPMFのあり方を模索した結果、ある程度勝ち筋というとこ

ろが見えつつあるというところがありますので、一刻も早くSaaS事業としての成長軌道に戻すと

いうところが喫緊の課題であると捉えておりますが、それを実現するためには3つの観点で改善

だったり拡張を行っていく必要があるなと思っております。



1つは体制の強化というところです。FANTSも分社化してスタジアムという会社の中で徐々に人員

拡大ができておりますので、オフィスを移転して人材採用を加速化させていくというところと、プロ

ダクトに関しましてはコミュニティのDX機能というところを、プロダクトの中に落とし込んでいくこと

で競争優位性を獲得しながら、その魅力的なプロダクトを使った上で採用したメンバーがコミュニ

ティオーナーの右腕になれるような運営サポートというところをサービスとして形作っていきたいな

と思っております。

先程、申しました通りこれまで2年間色々苦戦していく中でもコミュニティオーナーの方と向き合っ

ていく中である程度オンラインコミュニティを取り巻くマーケットのニーズがつかめてきた段階と

なっておりますので、ここのマーケットニーズをつかめたことを売上高の成長というところにつなげ

ていけるよう販売サポート、機能開発というところで推進していきたいなと考えております。



最後に今後の開示方針についてご説明させていただけたらと思いますが、2024年度業績見通し

でもお伝えさせていただいた通り、今後の事業成長のための非常に重要な投資の1年と考えてお

ります。

そのため、実際その投資拡大したものをどういう風に使っていて、それが獲得効率にどのように

影響しているのかというところお示しするのが、株主の皆さんに今の僕たちが選んだその戦略と

いうところに共感していただくためには非常に重要だなと思っておりますので、費用面と獲得効率

についての開示を来年度は充実させる方針で考えております。

これまでは費用面というよりはどちらかと言うと毎月毎月の売上高の成長性がどうなっているかと

いうところをレポートすることを比重に置いておりましたので月に1回TUNAG・FANTS両事業にス

トック収益・フロー収益というところをお伝えさせていただくかたちを取っていましたが、2024年に

ついては四半期ごとに月次売上高、四半期売上高という売上の部分に加えてユニットエコノミクス

の指標でしたりとか、マーケティングの費用の内訳というところを出させていただいて投資拡大し

た分がしっかり成長につながっているのか、それが2年後3年後というところにプラスの影響もたら

すのか、というのを感じていただけるような開示の仕方というところを意識して内容充実させてい

きたいというような方針でございます。



最後に認識するリスクと対応策について記載させていただいていますので、こちらにも目を通して

いただけたらなと思います。私からのご説明は以上となります。



質疑応答

※質疑はございませんでした。
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