
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、まず私からFY2021の財務状況・事業状況と
FY2022の業績予想についてご説明した後、
社⾧の木村より中期経営方針についてお話させて頂きます。



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。

まずFY2021の実績ですが、5期ぶりの増収増益を達成し、修正業績予想に対して
利益は大きく上回って着地することができました。

FY2022の業績予想につきましては、今期より、業績予想をレンジにて
発表させて頂いております。

株主還元につきましては、一株当たり通期配当金を110円とし、
さらに自己株式の取得を決議しております。

最後に、当社の中期経営方針についてご説明させて頂きます。



まずは財務状況についてご説明いたします。



前期比増減率

5ページをご覧ください。
通期連結損益計算書でございます。

売上高は1,193億円となり、前年同期比で6.4%の増収に転じ、
修正計画に対しては、ほぼ計画通りの着地となりました。

EBITDAは271億円、営業利益は229億円、当期純利益は156億円となり、
前年同期比でそれぞれ30%以上の増益に転じ、
修正計画に対しても、大きく上回って着地しております。



6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315億円、EBITDAは85億円、営業利益は74億円となりました。



7ページをご覧ください。
こちらは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。



8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。

前年同期と比較して、開発人件費が増加しております。
これは人員の増加、期末賞与の影響によるものです。



9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TIPSTARの広告宣伝費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。





11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38億円となり、前年同期比で68.5%の増収となりました。

これは、チャリ・ロト社・ネットドリーマーズ社の売上の伸⾧とともに、
TIPSTARの売上が加わったことが主な要因です。





‗

12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、インターネット販売が伸⾧したことなどを受け、
前年同期比で145.9%増となりました。

前四半期に対して、チャリロトはマーケティング施策の実施などにより
GMVは順調に増加しました。
一方、TIPSTARは、4月の大幅アップデートに備え、マーケティング施策等を控
えたため、GMVは増加しませんでした。

今回のアップデートではユーザーが予想を公開できる新機能を追加したほか、
新たなコンテンツとしてオートレースの取り扱いを開始しております。

今後、TIPSTARのさらなる成⾧を目指し、投資を加速させてまいります。





13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11億円となり、前年同期比で15.7%の増収となりました。

これは主にみてねとminimoが増収となったことによるものです。








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14ページをご覧ください。
みてね、minimoの状況となります。

みてねは3月にユーザーが1,000万人を突破しました。
マネタイズ手段も多様化しており、ユーザー数の増加とともに
売上拡大の為の土台を、着実に積み上げております。

minimoはコロナ禍により期初は予約件数が落ち込んだものの、
その後、大きく伸び、前年を上回っております。






15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265億円となり、前年同期比では27.2%の減収となりました。

モンスターストライクは前年同期では社会現象にもなったIPとのコラボを
実施し、大きな売上を計上しておりました。
前期との差はありますが、概ね修正計画通りの売上となりました。

コトダマンは人気IPとのコラボにより、前年同期比で2倍以上の大幅増収と
なっております。








16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IPコラボを積極的に実施することで、
通期で増益を達成しております。

また、コトダマンに関しても、様々な人気IPとのコラボなどにより、
売上は年間を通じて前期を上回り、大幅な増収を達成いたしました。

今後もユーザーが楽しめるよう様々な施策を実現してまいります。



続きまして、FY2022の業績予想についてご説明いたします。





18ページをご覧ください。
業績予想となります。

事業のボラティリティが高いことを鑑み、
今期よりレンジでの業績予想の開示とさせて頂きました。

売上高は1,150億円から1,200億円、
EBITDAは140億円から170億円、
営業利益は120億円から150億円、
当期純利益は85億円から100億円となる見通しです。

業績予想のポイントについて、次のページでご説明いたします。
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19ページをご覧ください。
セグメント別の業績予想となります。

スポーツセグメントは、売上高250億円と前期比で2倍の
成⾧を見込んでおります。
ポイントは、TIPSTARへの投資継続と成⾧の加速です。
他にもチャリ・ロトの成⾧、TIPSTARとnetkeirin連携によるシナジー創出、
netkeibaの機能充実による成⾧等を見込んでおります。

ライフスタイルセグメントは、みてねの商品拡大、minimoの成⾧により
売上高70億円を見込んでおります。

デジタルエンターテインメントセグメントの売上高は830～880億円と、
前期比で10～15%程度の減収を見込んでおります。
モンスターストライクは保守的な見込みをしておりますが、直近の呪術廻戦
とのコラボなど好調に推移しており、アップサイドを目指してまいります。
コトダマンにおきましては、前年比での成⾧を見込んでおります。
なお、新規タイトルは業績予想に見込んでおりません。





20ページをご覧ください。
スポーツセグメントのTIPSTARの取り組みです。

TIPSTARは、4月22日にアップデートを行い、
一般ユーザーが予想師として予想を公開できるプラットフォームを
リリースし、オートレースをコンテンツとして追加しました。

今後、マルチプレイ機能の強化を図り、
より一層、友人間でワイワイ盛り上がる機能を充実させていきます。









21ページをご覧ください。
今期のデジタルエンターテインメントセグメントの取り組みです。

モンストに関しましては、今期も有力IPとのコラボなど
話題性の高い施策を投入し、売上のアップサイドを狙ってまいります。
合わせて、広告宣伝費の最適化を継続することで、
安定した収益を確保してまいります。

コトダマンにつきましては、人気IPとのコラボをきっかけに
ご登録いただいた新規ユーザーに⾧く楽しんでいただけるように、
ゲームそのものの改修を行ってまいります。
また、引き続き魅力的なコラボを実施し、更なる成⾧を目指してまいります。





22ページをご覧ください。
株主還元についてご説明いたします。

当社は引き続き、事業成⾧のための投資に注力するとともに、
安定した株主還元を実施していく方針です。

FY2021の期末配当は、予想通り55円、中間配当金と合わせ110円と
させていただきます。
FY2022につきましても、年間配当金はDOE5％を基準に110円を
見込んでおります。
また、資本効率の向上と経営環境の変化に対応した
機動的な資本政策の遂行のため
75億円の自己株式取得を決議いたしました。
自己株は一定水準までは保有し、株式を対価とするM&A等に活用する方針でご
ざいます。

以上で私からの説明は終わります。
続きまして木村よりご説明申し上げます。



代表取締役の木村です。
私から中期経営方針についてご説明いたします。



24ページをご覧ください。
中期経営方針は「エンタメ×テクノロジーの力で、
世界のコミュニケーションを豊かにする」と定めました。

AIなど、ITの技術革新はドッグイヤーで進んでいます。
だからこそ、人同士のコミュニケーションや
文化創出など「人間らしさ」がより強く求められる時代であるとも言えます。
中期経営方針では特にエンタメ領域にフォーカスを行っていますが、
ゲームやスポーツなどのコンテンツは、その魅力や感動を人と共感しあう
ことで、より豊かな体験にできると考えています。
テクノロジーとノウハウを磨き、人に思わず言いたくなってしまうような
驚きのあるエンタメを創出し、世界のコミュニケーションを豊かにして
いきたいと考えております。
そして現在、ライブエンタメや飲食などはコロナ禍により、
その消費機会の多くが失われておりますが、だからこそコロナ明けには
大きな反動があると考えております。
今、しっかりと準備を行い今後のミクシィグループの大きな成⾧に繋げて
いきたいと考えております。



25ページをご覧ください。
改めて、当社がスポーツ市場での事業展開を進める意義について
ご説明いたします。
結論から申し上げますと、当社の次の収益の柱を建てる市場として
最適な市場だと考えております。

まず、公営競技を含めたスポーツ市場は、規模が大きく、成⾧余地があり、サス
テナビリティが高い魅力的な市場だと考えています。

次に、競合が全て単独消費型のモデルであるのに対し、
当社は複数人数で消費をしてもらう、ソーシャライズという独自のポジショニン
グを行っています。
数千万人規模の顧客を抱えてきたソーシャル・ネットワーキング サービスmixi
や
モンスターストライクで培ったノウハウを
スポーツ領域でも活かし、大きなシェアの獲得を目指します。

詳細について、これからご説明いたします。







26ページをご覧ください。
スポーツ市場については、当社に関連するスポーツ観戦市場と
公営競技市場に分けてご説明いたします。

まず、スポーツ観戦市場の市場規模、成⾧可能性についてご説明します。

2020年、スポーツ観戦市場は新型コロナウイルスの影響で
半減いたしました。
一方で、スポーツファンの熱量が減少したわけではなく、
アフターコロナでは回復を見込んでおります。

また、そのうえでDXにより新たな市場を創造できると考えており、
ここに大きな当社のビジネスチャンスがあると考えています。



国内公営競技市場（兆円） GMVベース





27ページをご覧ください。
次に公営競技市場についてご説明いたします。

公営競技市場も規模が大きく、近年伸⾧している魅力的な市場です。
特に昨今は、インターネット売上の増加が貢献し、
コロナ禍でも成⾧が加速しております。

巨大市場がDXにより更に成⾧していく、非常にエキサイティングな環境である
と考えております。







競輪事業の主催
は地方公共団体

28ページをご覧ください。
スポーツ市場のサステナビリティについてご説明したいと思います。

まず一つ目は、スポーツは国民的文化であるということです。
景気による一定の市場の浮き沈みはあるものの、
昔から大衆の文化として巨大な市場規模を誇っています。
国策としても市場を拡大していく方針があります。

次に、地方経済における必要性です。
スポーツは地域経済と密着しており、雇用の創出などにも貢献しています。
とくに公営競技はダイレクトに地方自治体の財源になる事業であり、
地方創生において必要不可欠な事業です。

当社も競輪場やプロスポーツチームの運営を通して、
各地域の皆様に感動や興奮を届けると共に、
地方創生への貢献を進めています。









29ページをご覧ください。
当社の差別化戦略についてご説明いたします。

我々はこれまで、ソーシャル・ネットワーキング サービス mixiや
モンスターストライク、家族アルバム みてねなど、
「友達や家族のコミュニケーションを創出する」ソーシャライズという
ポジショニングで数千万人規模の顧客を獲得してきました。
そこで得た「ソーシャライズ」のノウハウをスポーツ市場に展開するというのが
我々の差別化戦略です。

「TIPSTAR」は、ソーシャルゲームのノウハウを使った車券販売サービスで、
ベッティングサービスの中では唯一、友達と一緒に楽しむことができるという新
しい体験を提供しています。また、4月に開始した「Fansta」は、スポーツ観戦
を楽しめる場を簡単に探せるサービスです。
スポーツコンテンツを肴に気の合う仲間と飲食店で盛り上がっていただける唯一
無二のサービスです。
「みんなでワイワイ楽しめる」ソーシャライズという差別化を武器に、
スポーツ事業におけるシェアを拡大させてまいります。





30ページをご覧ください。
ライフスタイルセグメントの今後の展開です。

みてねは、3月にユーザー数が1,000万人を突破しました。
みてねがコアバリューとする家族間のコミュニケーションは、
全世界共通であると考えております。
今後は、海外においても積極的なマーケティング施策とマネタイズ手段の
多様化を行い、世界中でさらなるユーザー数の増加と売上の拡大を
目指してまいります。

また、4月に一般販売を開始したRomiは、家族や友人のように気軽に
雑談ができる、会話に特化したコミュニケーションロボットです。
独自開発の会話AIによって、定型文ではない自由な会話を楽しむことができます。
近年、ペット市場が大きく成⾧していますが、Romiは、ペットのように癒しを
与えてくれる存在であるとともに、家族のように利用者を理解し会話を楽しめる
存在です。
他に類を見ない特徴を備えたRomiは、独自のポジションを築けると考えており
ます。



• • •
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31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今後の展開です。

モンスターストライクにつきましては、引き続きIPの⾧寿化のための施策を
実施してまいります。
モンスト本体においては、新しい体験を創出し、⾧く遊んで貰えるゲーム
を目指します。
また今後、恒常的なスピンオフ作品のリリースを予定しております。
モンスターストライクのブランド力の強化により、「モンスト経済圏」の拡大を
目指していきます。

また、新規タイトルにつきましては、競争の激しいゲーム市場において、
得意とする「ソーシャルおよびマルチプレイ」にフォーカスすることで、
モンスト級のホームランを常に狙ってまいります。



32ページをご覧ください。
投資方針についてご説明いたします。
注力事業の成⾧に向けたシナジーのあるM&Aや出資など、
積極的な投資を進めたいと考えております。

現経営体制に移行した2018年6月以降、私たちは、
4社1事業、合計約240億円のM&Aを実施してまいりました。
グループ化以降、各社と共に事業戦略を検討し、各種施策を進め、
前期においてはEBITDAベースで38億円の利益に寄与するなど、
各社、各事業を大きく成⾧させることが出来ました。

また、各社と我々のアセットを掛け合わせ、複数のシナジー事業を創出できて
います。
成⾧期待事業と位置付けているTIPSTARもその1つです。

M&Aを活用し、経営成⾧をスピードアップすることが出来てきていると自信を
深めております。
引き続き、当社の成⾧を加速させるM&Aを実施していきたいと考えています。











33ページをご覧ください。
中期経営方針について、ここまで説明させていただいたポイントを掲載しており
ます。

私たちは、スポーツセグメントへの積極的な投資を行う事で
第二の柱を創出し、3年以内での黒字化を達成させてまいります。
サステナブルなスポーツの事業を成⾧させることで、売上規模を拡大しつつ、
安定的な事業ポートフォリオへの転換と拡大を進めてまいります。

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、ネットドリーマーズ社、

TIPSTARの貢献による
セグメント利益：TIPSTARへの先行投資によるコスト増加

＞ライフスタイル
売上高 ：みてね、minimo、スフィダンテ好調による
セグメント利益：増収による赤字圧縮

＞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減収/コトダマン好調
セグメント利益：モンスターストライク広告宣伝の効率化/

コトダマン増収による増益
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国内 海外（台湾、香港・マカオ）
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