
本日はお忙しい中、決算説明会にご参加いただきまして、
まことにありがとうございます。
取締役CFOの大澤弘之です。



本日は、FY2022 1Qの財務状況・事業状況
についてご説明させていただきます。



3ページをご覧ください。
エグゼクティブサマリーとなります。

1Qの実績は、通期業績予想通りに進捗しております。
各セグメントの状況につきましては、追ってご説明させていただきます。



まずは財務状況についてご説明いたします。



5ページをご覧ください。
四半期連結損益計算書でございます。

売上高は283億円、EBITDAは69億円、営業利益は60億円となりました。
こちらは通期業績予想通りの進捗となっております。



6ページをご覧ください。
連結業績の四半期推移となっております。

なお、セグメント売上につきましては後述させて頂きます。



7ページをご覧ください。
売上原価の推移となっております。

外注費が前年同期と比較して減少しております。
これは前年同期に「TIPSTAR」の開発費及び
劇場版モンスターストライクの製作費を計上したためです。



8ページをご覧ください。
販管費の推移となります。

広告宣伝費につきましては、前年同期比で増加しております。
これはモンスターストライクにおいて年間を通した広告プランニングを行い、
計画的に認知向上を行っていることや、TIPSTARのマーケティング費用が
加わったことによるものです。



続きまして、各事業状況についてご説明いたします。





10ページをご覧ください。
スポーツセグメントの振り返りとなります。
売上高は40億円となり、前年同期比で69.7%の増収となりました。

これは、チャリ・ロト社の売上伸⾧とともに、
昨年6月30日にローンチしたTIPSTARの売上が加わったことが主な要因です。






11ページをご覧ください。
チャリロト及びTIPSTARのGMV推移となります。

GMV合計は、前年同期比で160%増となりました。

チャリロトのGMVはインターネット販売の伸⾧に加え、
マーケティング施策の実施などにより、大幅に増加しました。
一方、TIPSTARのGMVはマーケティング施策等を控えたため、
前四半期比でほぼ横ばいに留まりました。



今後積極的な
マーケティングを開始！

12ページをご覧ください。
7月に実施いたしました、TIPSTARのアップデートの詳細について
ご説明いたします。

今回のアップデートでは、友達とワイワイ遊ぶとより楽しくなる、
ソーシャライズ戦略を実現するマルチプレイ機能を追加いたしました。

マルチプレイ機能については、足元の状況から一定の
手ごたえを感じておりますが、さらに機能改修を行ったうえで、
今後積極的なマーケティング施策を展開してまいります。





アクティブユーザー数推移

13ページをご覧ください。
チャリロトの状況についてご説明させていただきます。

チャリロトは、4月より当社グループ加入後初のテレビCMを放映するなど
積極的なマーケティング施策を実施しました。
これらが奏功し、順調にユーザー数を伸ばしており、
スポーツセグメントの業績を安定的に支えております。

市場全体の成⾧にあわせてチャリロトの売上を着実に伸ばしつつ、
TIPSTARで新規顧客層を開拓し、更なる成⾧を目指してまいります。






14ページをご覧ください。
千葉ジェッツの状況についてご説明いたします。

2020-21シーズンにおきまして、クラブ初となる
Bリーグ優勝を果たしました。
千葉ジェッツを“応炎”くださったブースター（ファン）、
パートナーならびに関わられた
多くの皆さま、本当にありがとうございました。

そして7月にはリブランディングを実施しております。
新しいロゴとスローガンを定め、ブースターやパートナー、
地域の皆さまとともに、100年続くクラブチームを目指してまいります。



続きまして、ライフスタイルセグメントについてご説明いたします。






16ページをご覧ください。
ライフスタイルセグメントの振り返りとなります。
売上高は前年同期比で76.1%増の17億円となりました。

これは主に「家族アルバム みてね」において母の日・父の日ギフトが
好調に推移したことに加え、
前年同期では新型コロナによる影響を受けたminimoが
売上を大きく伸ばしたためです。

なお今期はSNS mixiにおいて、一時的な売上、約2億円が
計上されておりますが、この一時的な売上を控除した場合でも、
前年同期比で約1.5倍と好調に推移しております。








17ページをご覧ください。
みてね、Romiの状況となります。

みてねは母の日・父の日のギフトが定着し、売上は
前年同期を大幅に上回りました。
みてねのアセットを活かした「写真を使った贈り物」に注力し、
オリジナルギフトを多数準備することで、ご好評いただいております。

Romiは初のポップアップショップを期間限定で開催し、
実際にRomiと触れ合う体験ができる機会をつくりました。
また複数メディアにも取り上げられるなど認知度も上昇してきて
おりますが、ユーザーの継続率も高く、手ごたえを感じています。



続きまして、デジタルエンターテインメントセグメントについて
ご説明いたします。






19ページをご覧ください。
デジタルエンターテインメントセグメントの振り返りとなります。
売上高は225億円となり、前年同期比では13.1%の減収となりました。

モンスターストライクは人気IPコラボ等を実施し、
概ね計画通りの売上となりました。

コトダマンにつきましては、IPコラボやアップデートにより、
前年同期比増収となっております。









20ページをご覧ください。
モンスターストライク及びコトダマンの状況となります。

モンスターストライクにおいては人気IPとのコラボを
実施することで、堅調に推移いたしました。
また7月にはXFLAGPARKをオンラインにて開催し、最大同時接続数
34万人と多くの方にイベントをお楽しみいただきました。

コトダマンにおいては、様々な人気IPとのコラボや
アップデートの実施などにより、増収を達成しております。






21ページをご覧ください。
こちらは通期業績予想の進捗状況となります。

業績予想に対して、段階利益の項目が40%以上の進捗となっているものの、
概ね計画通りとなっております。

今後はTIPSTARのマーケティングを積極的に実施することで、
費用が増加する予定ではありますが、
更なる売上成⾧を目指してまいります。

以上で私からの説明は終わります。ご清聴ありがとうございました。







■差異要因
＞スポーツ

売上高 ：チャリ・ロト社、TIPSTARの貢献による
セグメント利益：TIPSTAR開発費用等の減少

＞ライフスタイル
売上高 ：みてね、minimo、スフィダンテの好調、

SNS mixiの一時的な売上の計上
セグメント利益：増収による増益

＞デジタルエンターテインメント
売上高 ：モンスターストライクの減収
セグメント利益：減収による減益/

モンスターストライクの広告宣伝費が増加
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国内 海外（台湾、香港・マカオ）
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