
株式会社プレイド

２０２２年９月期第３四半期決算説明会

２０２２年８月９日



登壇

司会：お集まりいただき、ありがとうございます。これより、株式会社ブレイド、2022年9月期第3四半期決

算説明会を行います。

本日の説明には、将来の見通しに関する説明が含まれています。これら説明は将来の結果を保証する

ものではなく、リスクや不確実性を内包するものです。実際の結果は、環境の変化などにより、将来の見

通しと大きく異なる可能性があることにご留意ください。

加えて、こちらのご注意をよくお読みください。

それでは、CEO倉橋とCFO武藤によるプレゼンテーションを開始いたします。

まずは、CEO倉橋からご説明します。よろしくお願いします。
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倉橋：プレイド代表の倉橋でございます。本日、第3四半期の決算説明会にご参加いただきありがとうご

ざいます。冒頭私からのあいさつを含めて進めていきたいと思っております。

まず、従来から掲載しているパートになりますが、引き続き「データによって人の価値を最大化する」とい

うミッションのもと、プロダクト開発、事業推進を行っております。コロナがあり、また日本の市場において

もデジタル活用がますます加速していく中で、このデータの本質的な活用というところには世の中のス

コープが引き続き強い興味とともにあたっていると感じております。

今回その中でのわれわれの業績、および今後の見通しにつながるようなお話ができればと思っておりま

すので、よろしくお願いします。
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この辺りも従来から掲載している部分ですので、ぜひご覧いただければと思います。

では、最初の武藤のパートまで進んでいただいて、ここからまずは第3四半期の実績というところでCFO

武藤よりお話しさせていただきます。

武藤：では、CFOの武藤からお話させていただきます。
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まず、今回の第3四半期の決算のハイライトについてお伝えします。

ポイントはこちらの四つです。

まず1点目、売上高、特にARRです。こちらが前四半期に比べて減少しております。これの原因は、3月

末の解約です。以前からお話ししていると思いますが、3月末に比較的多めのリニューアル、契約の更新

がありそこの解約率が上昇したことで、この4-6月期のARRの減少が影響してしまっております。

この点に関しては経営陣として非常に大きな課題だとして捉えております。われわれのビジネスモデル

はARRを積み上げていくことで、基本的にこの四半期ごとにARRが上がっていくことを想定していたので

すが、こういった事態になったことは重大に捉えています。

一方で、これについては解約/ダウンセルというところについての顧客リテンションに関してはかなり最重

要課題として取り組んできておりまして、その辺について一定いい兆しが見えてきていると個人的には

思っております。これについては後ほど倉橋からのビジネスアップデートで説明があると思います。

加えて、こちらの内容につきましては、前回5月の決算発表で業績修正に織り込んでおりますので、これ

自体はサプライズではなく、厳密に申し上げると業績修正に織り込んだ水準感よりは今の足元の売上は

若干ですが、良い水準になっております。

2点目。売上総利益、こちらの売上総利益率が連結ベースで低下しているのですが、これは連結子会社

のエモーションテックの売上総利益の影響が大きくございます。一方で、プレイド単体のSaaS事業では

73.8%。こちらも詳細は後述しますが、良い水準を維持しております。これは為替の影響を受けやすいわ

れわれの原価を考えると、非常に素晴らしい結果だと思っております。

われわれの原価にとって大きいサーバー費用ですがこちらはかなりドル建ての部分が多いです。ですの

で、為替の影響を受けて、本来であれば円安によって売上総利益率が下がると想定されたのですが、為

替が変わらないベースで原価率の低減に努めてきていたので、円安の影響を打ち消す原価率の低減が

進んでおります。

3点目。マーケティングの投資と人材確保、こちらはもともと当初想定していた通り積極的に進めておりま

す。その結果、営業赤字幅拡大にはつながっておりますけれども、われわれの成長投資を続けていると

いうことでございます。

4点目。これらは全体に関わってくるところですが、業績修正をしたときの売上高、売上総利益、営業利

益に対して、全て良い方向の結果になっております。まだここで業績を修正するほどの差分はないので

すが、計画値に比べると良い方向で全ての数字が進んでいっています。
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では、この辺の詳細をご説明していきます。

こちらが売上高とARRの推移でございます。

第3Qの売上高が18億円程度。こちらがYoY、前年同期比で見ると28.5%の成長になっております。

一方でARRですが、こちらは前年同期比で見ると19.1%の成長で、64億6,300万となっておりますが、先

ほど申し上げました通り、ここが前四半期に比べて低下しているというのはわれわれとして重要な事態だ

と思っております。

こういった積上げ型のビジネスモデルですので、本来はこれが積み上がっていくと想定しておりました

が、先ほど申し上げた通り解約とダウンセルがあった。

繰り返しになりますが、われわれとして、ここに対しては第1優先の課題として取り組んできておりますの

で、そういった点に関しては、一定程度めどが立ってきていると個人的には考えております。こちらはすで

に業績予想には織り込まれている水準でございます。
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売上のところですけれども、通期の予想71億8,600万対して3Q累積で54億1,800万になっておりまして、

進捗率は75.4%になっています。第4Qに関しては、第3Qより落ち込むという想定はございませんので、

この進捗率からすると通期業績予想の達成の確保はかなり高いと思っております。

売上高総利益、こちらは先ほど申し上げました通り、連結ベースで見ると73.5%から72.2%に下がってお

ります。プレイド単体の売上総利益率自体はそこまで大きく変動しておりませんで、これは連結子会社の
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エモーションテックの一時的な売上の原価増を受けて売上総利益率が下がっておりまして、その影響を

受けております。

第3Qの営業赤字についてですが3億3,000万の赤字になっております。前Qの1億2,200万からおよそ2

億円の赤字の拡大にはなっておりますが、このうち1億円はわれわれのほうでマーケティング、人材確保

への投資を進めていることの結果でありますが、残り半分はエモーションテックに起因するものでござい

ます。

エモーションテックの原価的なところは一時的な要因として今後改善していくことを期待しておりますし、

また成長投資も行っているというのでこういった数字になっております。
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バランスシートは健全性を維持しておりまして、負債の水準としても適正水準だと思っておりますし、現

金、ネットキャッシュで25億、あと5億円のコミットメントローンの枠を保有しておりますので流動性も十分

確保しております。

次に、プレイド単体のご説明に入ります。
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ARRの部分ですね。これはプレイド単体で見ていただきますと、新規の部分は12.2%成長しているので、

ここに関して言えば、課題というよりはもっと伸ばしていきたい部分だと思っております。

一方で、既存の取引の拡大のところは先ほどから申し上げている部分でして、結果的にNRRは下がって

きているのは見てとれると思いますが、今後に関して言うとやはり「どれだけ解約を防げるか、ダウンセ

ルを防げるか、お客さんに活用してもらえるか」というところに取り組んでおりますので、一定その効果が

表れるまでは時間がかかるかもしれませんが、良い方向に向かうと思っております。

こちらが、売上高総利益率の単体のものでございます。

ご覧いただいて分かります通り、右のグラフの赤字のものがSaaS事業で、それ以外の部分含めたもの

が灰色のグラフですが、赤字のSaaS事業の売上高総利益率は73.7％から73.8%とほぼフラットに推移

しております。

われわれの為替に対してのエクスポージャーとして、おおよその水準感で、1円円安に振れると0.2%弱

原価率が悪くなると計算しております。10円悪くなると2%弱ぐらい悪くなるというぐらいの感覚です。皆さ

んご想像の通り、この前Qから今Qにかけてかなり為替が動いてるんですけれども、これだけ原価率が

守られるというのは、ここに書いております新解析基盤への移行というのが一定奏功しておりまして、為

替なかりせばという意味で言うと、より高い総利益率が実現できたんではなかろうかと思っております。

一方で、為替の影響ですが今後も円安のトレンドがあるので、そこに対しては為替ヘッジ等を活用して、

あまり為替の影響を受けないようなかたちで原価構造を作っていきたいと思っております。
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マーケティング投資、ビジネスの人材獲得を進めてきましたので、左側のS＆M比率は上がってきており

ます。結果、この単体の部分ですけれども、この投資をしていることからこういった水準感になっておりま

して、第3Qで1億7,700万の営業赤字となっております。
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人材獲得に関しては、今年度はより投資をするという方向で人材を増やしてきております。1人当たりの

ARRは下がってはきておりますがけれども、これももともと想定していた投資です。

今後に関して言うと、年度計画の予定は一定めどがついてきたので、短期的にはこの人材拡大のペース

というのは緩やかになると思っております。

このスライドでは全体観として再度、業績予測に対する実績をまとめております。
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まず売上高に関しては、修正後の予測が35億7,000万。これに対して第3Qは18億飛んで100万円の実

績になっております。倍にすると35億超えるというのは見ていただいたら分かります通り売上高に関して

は、連結の業績予測よりは良い水準感で進んできていると実感しております。

総利益に関しては、これはほぼ半分ぐらいまで達成しているんで、おおむね予算通りだと思っておりま

す。

販管費のその結果の営業利益を見ていただきますと、下期9億1,000万の赤字の想定だったのですが、

第3Qで3億3,000万です。下期は一定投資も進めていくつもりではありますけれども、実際連結ベースの

販管費の未消化等が一部ありますので、足元の見立てとしては営業赤字幅は予想よりもちょっと少ない

方向に振れていると認識しています。ですので、業績予想という観点で見ると順調に進んでいると認識し

ています。

私からは以上です。

ここから、倉橋のほうからご説明申し上げます。

倉橋：ビジネスのアップデートについてお話いたします。

まずこちらのスライドです。新規獲得、既存顧客取引の拡大、および解約/ダウンセルという左側の行と今

後の方針、そして現在の状況というところを、そのマトリックスで情報を整理しております。細かくはもちろ

ん見ていただければと思うのですが、私のほうで少し重点的にお話ししたい部分をピックアップしてお話

できればと思っております。
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まず新規獲得についてです。昨年から今年にかけて少し低調になってきた部分があろうかと思います

が、主な理由としては2点ほど想定しておりました。

一つは、いわゆる初回の接点です。お客様とわれわれの接点をどううまく構築していくか。そこから企業

との商談をいかに創出していくのか。そこに対してのコミットメント、また人材の充足というところ、そこが

十分でなかったという部分。結果としてその取り組みが準備できない環境の中で、市場自体はとても成

長しているのだが、われわれの活動実態が期待とわれわれからの提案のギャップというところが出てき

たというところが主要になっているのかなと捉えておりまして、ここはマーケティングや、いわゆる商談化

を推進するインサイドセールスというところへの人材の充足を優先的に手当を進めております。

加えて、既存のお客様の分析、マーケット、市場のリサーチというところも含めまして、新規の浮上いうと

ころへの手立てを打っておりますので、顧客層の新しい開拓に関して言えば一定の手応えが出はじめて

いると現状は見ております。

このフェーズの活動は事業成果にリアルタイムに反映されるものではありませんので、少しその業績等

に対してタイムラグは想定されますが、われわれとしてはこの顧客層開拓に関しては手応えが出はじめ

ていると見ております。

もう1点、既存顧客との関係性。今回5月の第2Q決算発表時に、皆さんにご報告した業績の下方修正と

いうところに関してはやはり大きな解約が一定程度発生したというところが一番大きな弱みであったと見

ております。そこへの対処として、既存のお客様に対してのサポート支援という観点でベースの体制構築

は一定完了したと見ております。

お客様それぞれがわれわれの事業、KARTEに対して求めるところ、期待するところというのはお客様の

規模だったり案件の難易度だったりだとか、そういったものはさまざまある中で、われわれサイドとお客様

のニーズをしっかりと分類して、われわれが適切なケイパビリティを保有し、サポート、サクセス、それに

対してさまざまな人材をしっかりと当てていく、そういった人材の配置。こういったことをベースの体制整備

として進めてまいりました。

これをもって、安定化に向けての一番ベーシックな部分についても一定のめどがついたと見ております。

ただ、ここからさらに改善を重ねる、もしくはさらにアグレッシブに動くことができるためのアクションをかけ

ていきたいと思っております。まず安定化に向けてという観点でいきますと、やはり日々お客様もKARTE

を活用され、かつKARTE以外の事業活動がなされる中で、お客様の状況把握の仕組みをしっかりと作っ

ていくことは非常に重要だということでございます。

われわれは何よりお客様に対してデータ活用を支援する会社でございますので、そういった観点からも

お客様の状況をしっかりとデータからも把握をしながらサポート、支援していくことを仕組みとして構築し

ていくこと。またその取り組みにおいて適切なKPIを設計していくこと。そしてプロダクトの提供のみなら
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ず、しっかりとお客様に対して人的なサービスの提供、支援をするプロフェッショナルサービス。われわれ

はこれをTEAMと呼んでおりますが、TEAMサービスの積極的な変化。この辺りを通じて、より既存のお

客様との関係性の安定化、ここに努めてまいりたいと思っております。

そしてもう1点、既存のお客様との関係性において、ここのマトリックスの右側中段でございますけれど

も、このRightSupport/Signalsは共に順調に拡大と記載ございますが、昨年から開発、提供準備を進め

ていた、いわゆるこの新しいプロダクト、サービスラインアップに関しては今期非常に良い滑り出しを見せ

ております。

後ほどお話しいたしますけども、初期の重要な検証フェーズだったり初期のMRRの獲得、ここが良いか

たちで進捗しているということです。

先ほど既存のお客様との関係の安定化というところをお話しましたが、この安定化の先にしっかりとここ

までプロダクト・サービスともに仕込んできているもの、ここは順調な立ち上がりを見せ、しっかりとそれら

が来期交わり、結実していくことを想定しながらさまざまな準備を進めている状況でございます。

ですので、この新規既存共にまずは足場固めを行った3Qであり、そこからしっかりと加速していくための

この4Q、そして来期の1Qというかたちでつながっていくと捉えております。

少しトピックをお話しできればと思いますが、7月12日にKARTE CX Conference 2022ということで、オフ

ラインとオンラインのハイブリッドでカンファレンスを実施いたしました。数十名の方にご登壇いただき、25

程度のセッションを開催したワンデーカンファレンスになります。
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この左側にありますような、さまざまな企業様にデータ、およびCXに対しての取り組みというところでプレ

ゼンテーションやセッションを持っていただいたというイベントでございます。非常に注目いただいたイベ

ントになりました。オンライン、オフラインともに、その合計でも千数百名というご参加をいただくことができ

まして、このCXだったりカスタマーデータをいかに事業上、顧客、そして事業のために活用しているの

か。この辺りのムーブメントに関しては非常に強いトレンドが引き続き流れていて、かつ注目度がさらに

増しているという実感を持った次第でございます。

ですので、前のスライドでお話したように、しっかりとわれわれがその環境の成長、市場の成長、これを

しっかりと事業として構築していけるようにその土台の構築をまさに進めているところでございます。

この流れはますます強まっていくとわれわれは見ておりますので、まずは今、内部を鍛えているタイミン

グではありますけども、しっかりとそれらを事業につなげていきたいということ。そして市場は非常によい

とわれわれは見ております。

実際、われわれが現状のKARTEのウェブサイト向けの数、もしくはKARTE for App、アプリ向けの

KARTE、これらの提供に関してだけでもまだまだたくさんのお客様にご提供する余地があろうかと思いま

す。

先ほどのカンファレンスの話でもありましたように、今後ますますこの市場というのが顕在化してくる

フェーズに入ってくると思っております。そこに対してしっかりとわれわれの価値提供をしていきたいです

し、先ほどお話した新しいプロダクトに関してもしっかりと貢献することで、よりこのTAMというのも拡張し

ていきたい。それに向かっております。
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先ほど少しお話ししたKARTE RightSupport、そしてKARTE Signalsについてのアップデートです。これら

二つを新規事業領域と呼んでいますけれども、この二つ、初年度非常に良い滑り出しを見せていると捉

えております。

初年度はやはりプロダクトサービスですので、うまくいかに磨き込んでいるのか、作っていくのか、それが

最大のフォーカスになるわけなのですけども、そこの検証がしっかりと進みながら初年度を想定している

このMRR、お客様の契約の獲得というところが順調に推移しているということでございます。

左側はKARTE RightSupportでございますが、3月から7月でMRRの推移でプラス650%というところで非

常に良い滑り出しを見せております。これまでKARTE for web や for Appでアプローチしきれていなかっ

たエンタープライズのお客様にカスタマーサポートの文脈からご契約を開始する、そういったケースが出

てきておりまして、非常に期待が持てる状況でございます。

右側はKARTE Signalsでございます。こちらも3月から7月でMRRベースでプラス1200％ということで、ま

だまだ小さい数字感でございますので、このプラス何%というところが大きな意味を持つわけではありま

せんが、初動としては非常に良い滑り出しを見せているというところがお伝えできればいいかなと思って

おります。大手の広告のプラットフォーマーとの接続がしっかりと進みながら、少しずつお客様の認知、検

証の利用というところが開始されている状況でございます。

これら数字で、昨年度から仕込んでいたプロダクト、新しいサービスがしっかりとローンチされ、今期はま

だ検証のフェーズでございますが、来期はしっかりとこれらが業績にも少なからず影響してくるであろうと

見ております。
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もう1点、今期からわれわれのグループとして参画し、連結の業績としても発表しておりますエモーション

テックの進捗でございます。

まず左手です。売上高の推移でございます。非常に良い営業進捗でございます。大きな契約が増えてま

いりました。グループ参画時の計画を大幅に上回って現在進捗しております。売上高の推移も昨対比で

プラス40%を超える勢いで成長しておりまして、まだまだここも加速していくだろうと思っております。やは

り成長率が回復してくると、チームの雰囲気、事業の勢いも増してきますから、われわれとしても第4Q、

そして来期も非常に楽しみな進捗を見せているということでございます。

右手です。良い進捗の一つの例でございますが、コロワイドグループ様のかっぱ寿司全308点店舗にこ

のエモーションテックのプロダクトが導入されるということでございます。

これまでのKARTEと違ってオンラインのみならず、オフラインで主に事業展開されている企業様もター

ゲットにしながら事業展開しているエモーションテックですので、こういった企業様との取り組みは一つ象

徴的なケースでございますが、非常にこういった大型の包括、大胆な導入というのが増えてきておりまし

て、来期に向けてしっかりとここも進捗させたいということでございます。

今期はエモーションテックの包括としてはやはりまず事業をしっかりと骨太にしていくというところを進めて

まいりました。プレイドがこれまで作ってきたプロダクトのシナジー、連携というところは来期本格的に進

めていくことになろうかと思いますので、われわれ事業戦略上この辺りを積極的に構築していきたいなと

思っているところでございます。

ということで、私からのトピックでございました。ありがとうございます。
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司会：以上をもちまして、株式会社プレイド2022年9月期第3四半期決算説明会におけるご説明のセッ

ションを終わります。ご清聴ありがとうございました。
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質疑応答

司会 ：続きまして、これよりQ&Aセッションを開始します。

それでは4点、フォームのほうから質問が来ておりますので、そちらから開始させていただきます。

質問1：御社顧客内で新興ベンチャーの資金調達悪化によるコスト抑制から解約が生じたことはないの

か。あるいは今後解約が広がる可能性をどう見ているのか教えてください。

武藤 ：基本的には新興ベンチャーのお客様もいらっしゃっるので、把握してない範囲でそういった資金状

況とかで解約起こっている可能性ありますが、私が注視している、特に気に掛けてる大きな案件の解約

に関してはこういったものが含まれていなかったと認識しています。

解約のところについては前回もお話しているので一定ご理解いただいていると思いますが、いいプロダク

トを提供するということと、いいプロダクトを使って価値を感じてもらうというのは当たり前なんですが、個

人的にはKARTEすごいいいプロダクトだと思っていますし、お客様もそう思っていただいている。社員、メ

ンバーもみんなそう思ってる。ただそれはやっぱり実感してもらうまでのギャップをちゃんと埋めなきゃい

けないねというのが今回の解約に関しては個人的な思いと気付きでもあって、そういうところをちゃんとど

う埋めていくのかというのはやっていくっていうことが大事。

逆にそれをやっていけば一定のいい方向というのは見えてくるだろうと個人的には確信しております。

質問2：純粋な円安の影響が売上総利益を何ポイント押し下げたのか教えてください。

武藤：先ほど1円で0.2ポイント弱とお話しましたが、概算なので1円で0.15から0.2ポイント弱の影響があ

ると思っております。ですので、1円円安に振れると原価率が0.15から0.2ポイント悪くなると思っておりま

す。2Q平均で116円から3Q130円まで円安なので、2%ぐらいのネガティブな影響が本来はあったんでは

ないかなと思っています。

質問3：米国では、環境悪化と株主対策を視野にコスト抑制を進めるSaaS、 IT企業が増えているように

思う。他方、御社は解約増を把握された以降もマーケティング投資や採用増のペースを緩めず赤字が拡

大した。経営判断の背景をご説明いただきたい。
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倉橋：そういったSaaS、IT回りの企業の動きがあるということは当然ながら認識しております。われわれ

もそういった議論はしておりますが、やはり適切な投資に関しては継続するべきであると考え行っている

ということです。

もちろん株式市場の環境含めてございますけども、世の中のCXだったり、データ活用のニーズというの

は、もちろんつながる部分もあるかと思いますけども、事業上のニーズは違うリズムで存在しているもの

だと考えておりますし、しっかりとその期待に応えてお客様に届けていくことをわれわれはまだやらなけ

ればならないフェーズだと思っております。

ただ、取り組みの中でもちろんそういった経営の環境の中での均一性だったり規律というのは重要だと

考えてますので、どこまで、どの領域でしっかりと投資をかけるのか、そこはしっかりと議論しながら実行

しているということでございます。

武藤：赤字が拡大したことについての経営判断ですけども基本的には、これは個人的な見方ですが、頑

張れば黒字を出すということが難しいかどうかは別にして、出せない企業ではないとは思っています。

それはコスト構造を変えていくだとかが必要だと思うんですがロングタームモデルとして20%から25%の

営業利益率を上げるんだっていうのを公開しています。果たしてわれわれの70億規模で、10%、15％の

営業利益出したとしても、それが魅力的な企業なのかと考えると、必ずしもそうではないかなと思ってい

ます。

この米国企業とかはやっぱりそれなりの規模感を持っているので、その水準感で収益性を改善させて

いって営業利益出してというのはいいと思うんですが、われわれが営業利益を本気で出しに行くには規

模が小さ過ぎるというのが個人的な感覚で、やはり一定の規模感があって利益を出してキャッシュフロー

出して、株主の皆さんに還元するというのが、それこそが株主の皆様への価値につながると思っている

ので、やっぱり規模は拡大していかなきゃいけないと思っていますので、成長投資は大切だと思っていま

す。

ただ一方で、マーケットの環境が変わってきているのは非常によく認識しておりまして、CFOとして、その

市場環境が変わってるっていうのはやっぱり社内の規律や、お金に対する意識を変えていく上では多い

に活用させていただいております。

何にも成長投資をしないで黒字を出しにいくのかということではなくて、やはり成長投資はしなければい

けないけれども、ワイズスペンディングしていく。やはり使うんだったら、本当にそれがどういう価値を見出

すのか考えながらやっていこうよということで、かなり社内のモードは今回の市場環境を受けて変わって

きているなと思っていますし、そういった点で見るとこの市場環境の変化はわれわれが筋肉質になるとい

う意味ではいい流れだと思います。
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ただ足元増えてるねというのは、これは当然タイムラグがある話なので、これはこの人員増だとかマーケ

ティングの投資はずいぶん前からプランニングしてるわけで、そこを一気に変えるような財務内容ではな

い。現金はたくさんありますし、そういった意味で財務的な健全性を保っているので、そこを急ブレーキ踏

むようなことはしていないですけれども、先ほど申し上げたワイズスペンディングというのはかなり社内で

も浸透させていっているので、先を見ていただくと予測だったり結果がより見えてくるのではないかと思っ

ています。

質問4：組織、人事改革を通じた体制整備に一定のめどという表現をされているが、具体的にどういった

アクションをされたのか。その一定のめどを踏まえて業績面でのその効果がいつ頃、どのような数字のイ

ンパクトが表れるとお考えなのでしょうか。

倉橋：一番初めにスタートしたことっていうのは実は組織によらない部分でもありまして、KARTEの契約

企業様の中でも、その契約のサイズにかなりばらつきがございます。業績という観点からは、やはり契約

サイズの大きな企業様との安定的なお取引が非常に重要になっていますので、早期に一定以上の契約

サイズであるお客様を改めて抽出し、状況の確認を細かく行いコミュニケーションを充足させていく。そう

いったことをまず初手として行ったということでございます。

現時点で来期前半までどういった案件があり、どのような状況なのか、そういうのを見に行くというかなり

前倒しした動きをとっているということです。これには理由がございまして、やはりある一定のサイズ以上

のお客様になると、継続するにせよ、解約に至るにせよ、意思決定というのはかなり前に行われている

ケースが多いです。

直前の1カ月、2カ月前に契約継続が決まるという話ではなくて、やはりKARTEとその企業のその先を見

通せるかどうかということを結構前に判断されているケースが多いです。

ですので、われわれとしては比較的長いスパンでの見立てを改めて整理をし、お客様とコミュニケーショ

ンして、足元解約リスクがあるお客様と粘り強くコミュニケーションしていく、そういったことをまず徹底した

というのがございます。

その上でそれらをしっかりと組織に反映させていくということを行っております。お客様に応対する難易度

も異なりますので、お客様を適切なグループに分けていくということ、それに合わせてチームを明確にア

サインするということ。この辺りの組織整備、人材の配置、そして最初のフォーカスの整備、この辺りを

もって今回の初期の組織的な対応の一定のめどとお話した次第でございます。
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質問5−1：これは倉橋社長にお伺いしたいんですけども、ご丁寧に25ページご説明いただいた中で、今

後の方針は固まって、足元の状況もご説明いただいて、少しその結果が出るのにタイムラグがあると

おっしゃいました。どのぐらいで結果出てきましたと倉橋さんが大きな声で言えるのかといういうところで、

マーケットでは全治2年とか言う人もいますが、実際に打った施策が来期の後半とか、来期の前半とかの

もう少し時間軸をちょっとこの場で明確にしていただきたい。

倉橋：時間軸について少しお話ししたいなと思います。

いくつかの観点からタイムラグというのは存在すると思っています。まずわれわれのビジネスモデル、事

業上のフローを簡単にお話すると、市場があってそこに対して行われているマーケティングから問合せが

あります。問合せ以外のルート、こちらからご連絡するケースもオフラインのイベントで出会うケースもも

ちろんあります。ただ何かしらで接点を持つということですね。そこから商談化をして営業プロセスに入り

ます。営業プロセスになると、例えば現場の方がいたり、その上の上長の方がいたり、大きな契約の場

合は役員クラスまで上がっていきます。目的によって営業のフェーズが異なります。

営業して実際に利用開始をされて、そこからカスタマーサクセスです。リニューアルレートやチャーンレー

ト裏返しであったりだとか、アップセル、クロスセルといった契約の拡張、拡大、そういった一連の流れが

あるわけです。

例えばマーケティングといわれるところで言えば、マーケットから最初リードになる、接点を持つというとこ

ろですし、商談化というところであればリードというところから商談が開始されるというこのプロセスの取り

組みに対してというのが一定の手応えがあるとわれわれは見ているということなんですが、ここにもいろ

んなプロセスがあるわけです。先ほどお話したようなイベント経由のものもあれば、インバウンドとわれわ

れ呼んでいますけれども、検索とかですね。

例えば検索のところにあるような広告から入ってくるものもありますし、セミナーだったりもしますし、いろ

んなルートがあるわけです。その中で特に重要なルートにまずフォーカスをしてそこの改善に努めている

というのが現在です。そこの状態は明らかに良くなってきたのではないかなと思っているということ。

なので、全数が良くなったというわけではなくて、その中の重要なファネルからやっていっているということ

なんです。前提の話になりますが、お客様との接点ができて、商談が開始されその後からのセールスの

活動もあるわけなんです。すなわちわれわれを認知いただいたり、実際に利用開始する前からやはり数

カ月のタイムラグがあります。契約されて、利用開始されて、そこから初めてわれわれの売上というかた

ちでここに載っています。ですので、このファネルで見たときのフロントで状態が良くなってくる部分という

のはそれだけタイムラグがあって業績に反映されてくるというのが一つです。

もう一つ、カスタマーサクセス、契約後の部分でタイムラグというのは当然ながら存在します。例えば先ほ

どもお話しましたが、大型の契約になると契約更新、もしくはさらに利用を加速させたアップセル、クロス
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セルへの意思決定というのは契約更新の直前には決まらずもっともっと前の段階で起きています。すな

わち、来月、再来月発生し得る解約やアップセル、クロスセルは、もちろん努力はできるんですが、ベー

スの改善活動がいきなり数字としては反映されにくいんですね。やはりそれだけのお客様のリードタイム

を持って契約化しているということです。ですので、こちらもある一定のタイムラグがあると思っています。

この第3Qの取り組みから第4Qにかけて、各所の状況というのはわれわれ少しずつですが良くなってい

る、手応えを感じ始めておりますが、今期4Qに数字がいきなり反映されるかというと正直難しいかなと思

います。来期の1Q、2Qにかけてそれらの効果というのが出てきて、もちろん単月で見るとぶれはあろう

かと思いますけども、全体の傾きとしてこの4Q、1Q、2Qとかけながら良い方向に向かっていくとわれわ

れは捉えております。

ですので、売上の前段の分解した指標ごとに改善効果が出るまでのタイムラグはそれぞれ別にあるとい

うお話と、それらの総和としての売上になるとやはりもちろんラグがある。かつわれわれリカーリングビジ

ネス、SaaSですので、リカーリングレベニューベースの収益が大半ということを考えますと、昨年対比と

いう観点で見たときにはさらに将来回復してくるという流れになろうかと思いますので、皆様とのコミュニ

ケーションの中で、どの粒度でわれわれの今の状態をお伝えするのがいいのかというのは社内でかなり

議論している部分です。

かなりピンポイントなお話でも駄目だと思いますし、それが仕上がり過ぎてからだと遅いと思っていますの

で、適切な粒度と適切なタイミングでいかに皆様にお伝えするかということを検討しているということでご

ざいます。

質問5−2：結論だけで言うと、1Q、2Qにかけて出てくるっていうことでいいんでしょうか。4Q中は正直難し

いと。

倉橋：出てくる部分はあると思います。

先ほどお話したように、マーケティングだったり、インサイドセールス、セールス、サクセス、それぞれのビ

ジネス活動の中で、取り組みのポイントは本当にたくさんあるわけなんですね。ですので、その中の重要

なものから潰していくというところでございますので影響としていきなりがくっと上がるというよりは、それ

が積み上がるように改善していくというのをわれわれは想定しています。

質問6：顧客の数は単体で、今回550社ということになりました。2Qの559社から3Q550社ということで9社

減っているんですけども、当然取れた部分もあり、解約もあり、結果マイナス9社でありました。
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参考までに1年前の2Qから3Qのところは、502社から517社と15社増えているんですけども、お伺いした

いのは取れた数。今年は何社取れたかっていう数で言うと、今年の2から3Qはどっちが多かった、ほぼ

同じ水準、かなり落ちた、この辺のちょっとニュアンスを、取れたところについてお伺いしたいです。

武藤：新規獲得が大きく減ってるか、増えてるかのご質問に対して、ここの数字は開示してないのでなん

とも言いがたいんですが、前Qと今Qで比べると5社以上10社未満ぐらいの差分で新規の獲得の数はそ

こまで大きく変化していないとお答えさせていただきます。なので、動いているとすると、どちらかというと

やはり解約というか、ダウンサイドのほうが影響としては大きくて、当然新規をもっと積み上げるっていう

気持ちではあるんですけど、われわれの課題というのは今そこのダウンサイドだと思っています。

母数をお伝えしてないので、そこが10社に対して5社10社なのか、100社に対して5社10社なのかで全然

インパクト、数字の捉え方としては変わってくるとは思うんですけど、そんなに大きな課題だとは思ってい

ません。

質問7：先ほどのご質問のお答えの中で、この規模での黒字は魅力ない、成長投資必要です、これは結

果になってきますってことなんですけども、人の採用、今期3Qまでで64名ジョインされましたが、オンボー

ディングプログラムの改善はされてるようですが、新規メンバーの生産性がいつ結果になって出てくるの

か。

結果が出てくる時期をお伺いしたいです。

武藤：新規で採用した人が立ち上がりまでにどれくらい時間かかるのかというご質問だと思います。これ

は正直反省点でもありますが、端的に言うと多分個々の人を見れば3カ月から5カ月で立ち上がっていく

と思います。セールスやサクセスの経験があるということになると、本当に3カ月もたたずに立ち上がって

いくでしょうし、あるいはマーケティングを全部違うアングルでやったけども、初めてお客さんの業務をや

るってところになるとやっぱり一定時間がかかってくる。

仮に6カ月と見たときに、6カ月たてば自然に立ち上がっていくかっていうと全くそんなことはなくて、7月1

日からカスタマーサクセスチームを率いることになったメンバーが言っていたのは、今現場のマネー

ジャーがすごい大変ということ。

現場のマネージャーは結構経験豊富人材でその下に新しく入ってきた人をばーっとつけてるんですけ

ど、やっぱりかなり負荷がかかっていた。今までは新しく入ってきた人もマネージャーにつけずに何となく

教育していたんですけど、きっちりマネージャーの下で教育するようにして、今そこに負荷がかかっている

ので立ち上げに時間がかかっている。やっぱり新しい人が一気に入ってくると既存メンバーの時間を食っ

ていくので、そこがどうしても負荷がかかってしまうということ。
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昨年度一定黒字化を実現したわけですが意識して、人員の採用っていうのをちょっと絞り気味にしてたと

いうのが今年度に悪影響を及ぼしてると感じておりました。一方で今年度は比較的ハイペースで増やし

たので、現場にそういった状況がきているのもあります。

しかしながらこの状況は永久に続くわけではなくて、さっきの組織の話も含めて、かなり前向きに、いい状

態になってきており、一定3カ月から6カ月の教育の時間や、立ち上がりの時間を経ていくと、チームとし

ての生産性はかなり上がっていくと思っています。

今後の採用に関して言えば急に採ったり止めたりというよりは、一定定期的に取っていくということが必

要であるということは一つの学びだったかなと思っています。

質問8：御社顧客で、窓口あるいは責任者の変更が生じると解約のリスクが高まる傾向はないか。属人

的なリテラシーの工程で御社への評価が変わったり、新担当者が自分の色を出そうとして乗り換えるよう

な動きが出るのではないでしょうか。

倉橋：担当変更というのはポジティブな側面とネガティブな側面、両面あると思います。一つはお客様に

とって、人間関係含めわれわれと安定した関係性であると思えること。そこはやはり一つの資産であろう

と思っている。

ただ一方で、ある一定距離が近付きすぎると、例えば価格の適正化だったりだとか、新しく提案だったり

だとか、その辺りがしにくくなる可能性もあります。われわれの学ぶ対象にあるようなグローバルSaaSで

も、定期的にお客様に対しての担当者は総入れ替えしていく、そういった会社もございます。

しっかりとその担当がお客様との関係性を築くことが重要ながら、いかにその担当者とお客様の関係を

企業とお客様の関係に変えていくかというのがいかに一番重要なポイントであろうと思っておりますの

で、変更があったとしてもより良くなる関係性をどう目指しているのか。ここが重要なイシューだろうと思っ

ているということです。これが1点目です。

もう一つお話できるかなと思っていますのは、KARTEはプロダクトを導入したらみんな一律に効果が出る

プロダクトではないんです。いかに使うかが重要になってくるわけです。もちろんプロダクト導入後のフォ

ローアップ等はわれわれもこれまで行ってきておりますけども、どちらかというと、どのように使うのかとい

うところはお客様の意思を一番優先しながらこれまでサポートしてきたということです。すなわちそのプロ

ダクトで価値を出すかどうかというそこの責任は、お客様が極めて強く持っていたということでございま

す。

ただ一方で、これだけ急速にデジタルデータ活用の重要性が高まってくると、お客様の人材、チームの構

成と人材の確保、その辺り非常に難しいテーマになってまいります。われわれとしてもかなり汎用的、か
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ついろいろなことができるプロダクトを提供しているからこそ、プロダクトだけではなくて、途中私がお話し

たようなプロフェッショナルサービス、TEAMサービスというのをしっかりと合わせてご提供していくこと。こ

こもお客様にとっての本質的な価値になろうかと思っております。

ですので、担当変更とか、お客様に依存した価値の創出というところをしっかりと是正しながらやっていく

ということが非常に重要だったと思っておりますので、ここも一つの打ち手だけではなくて、総合的にサー

ビスの提供価値として修正をかけていきたいこととして今取り組んでおります。

われわれの組織改編による担当の変更等々、その辺りの観点からお話をしましたが、お客様側での担

当変更があった場合については、特に期末は人事異動が結構活発に行われますので、そこでのプロダ

クトの精査みたいなものがあるのではないか、短期的にそこのコスト削減し健全化した方がもっとパ

フォーマンスを出しやすいんじゃないか、というようなお話なのかなと思っております。

非常によくあるお話だと思います。これはわれわれだけではじゃなくて、いわゆるプロダクトを提供する企

業において、等しくとは言いませんが、よくあるパターンなのかなと思っております。新しく担当につく方が

われわれのプロダクト、サービスに対しての理解、もしくはそのプロダクトで解決できる課題へのアテン

ションがあるとは限りませんので、そこは発生しやすいものだということです。

ただ一方で、やはりそういったものがある前提で、特に大型の契約に関しては関係性を築いていくか。も

しくはKARTEによって生まれてるパフォーマンスをいかに最大化していくのか。もしくはKARTEの利用に

とどまらない、KARTE以外への営業、もしくはベーシックなその企業さんの中でのオペレーション、こう

いったものにいかにKARTEを入れ込んでいくのか。この辺りが非常に重要だと思っております。

例えばわれわれのコアのプロダクトには、KARTE for Web、for App、Datahubというものもあります。

Datahubというプロダクトは、KARTEのような何かしらマーケティングアクションを行うモデルの裏側でそ

のデータマネジメントをして、いろいろなアクションに対してデータトリガーを渡していくような立ち位置のプ

ロダクトになります。

こういったものが入ると、KARTEのfor Web、for App以外にも、そのDatahub経由でいろいろなデータを

活用するというオペレーションが内部に発生しやすくなる。すなわち、KARTEのスティッキネスが高まっ

て、オペレーション的な解約によるリスクが下がる。そういった構造になるということでもございます。

ですので、よりわれわれとしてはパフォーマンスを出していく。企業と企業の信頼を作っていくという部分

に加えて、いかにお客様のオペレーション、多面的な価値貢献というところにKARTEをつなぎ込むのか。

こういったことが非常に重要になろうかと思っておりますし、特にエンタープライズのお客様に対しては、

そういったコミュニケーションの提案を積極的に行っていくということを重要視しているということでござい

ます。
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質問9：一部顧客から値下げ要請が強まる動きはありますでしょうか。ある場合、一定それに応じる可能

性はあるのでしょうか。今後解約に至らなくても、値下げがNRRを下げることも有り得る気もします。

倉橋：現状ここがすごく加速しているかと言われると、そういう印象はあまりないのかなと思っておりま

す。もちろん契約更新、リニューアルの際に一部ダウンセルになる、もしくは導入いただいているオプショ

ンが解約になる、そういったことで契約サイズが下がるということは当然ながらございますが、そこが如実

に高まっているかと言われればそういうかたちではないのかなと思っております。

一方で、われわれよりもより安価で機能も制限したプロダクト群も世の中に増えてきているのも事実で

す。ですのでKARTEを使う価値をしっかりとお客様に訴求していくこと。それを先ほどのご質問にもお答

えしたように、お客様マターにせずいかに活用促進するか。この部分をやっていくことが重要だろうと捉え

ております。

質問10-1：ご説明ありがとうございます。

従業員のところですがこの3Qは13名ぐらいしか増えてないと思うんですけども、特にビジネスのところは

4名だけなんですが、これってなぜかちょっと教えていただけますか。

武藤：タイミングの差もありますし、あと退職している人もいますので、ネットでの増分というところになる

んだと思います。

質問10−2：確かビジネスのところ、4Q末までには200名ぐらいターゲットしてたかと思うんですけれども、

ここはでは4Qに結構獲得できるっていうことでよろしいですかね。

武藤：そこに関して申し上げますと説明が足らなかったのですが、やっぱりこの市場環境やわれわれの

業績を受けて、全く調整していないわけではなくて、当初の想定よりは、先ほどワイズスペンディングの

話をしましたが、本当に必要な人材に絞っていこうという動きで、その中で対応しているので年初の予想

よりは採用人数が少なくなると思います。

質問11：エモーションテックのリカーリングレベニューについてですが、こちらは新規の顧客の獲得がネッ

トで1社だったと思うんですけども、かっぱ寿司だけの認識でよろしいですか。プラス、このリカーリングレ

ベニューが結構QoQでも伸びているんですけども、これはほぼかっぱ寿司さんの影響でよろしいです

か。連結の顧客引くプレイドの顧客で見てますがリカーリングレベニューのQoQでの増えてる分が、大半

がかっぱ寿司さんの貢献かってことですね。
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武藤：そこについては、プレイドとエモーションテックの共通の顧客とかも入っているので、そのまま

MECEに分かれてないので1社だけとは限らない、なのでもっとエモーションテックは新規のお客さんは

増えていると思います。

司会：お時間になりましたので、これにて、株式会社プレイド、2022年9月期第3四半期決算説明会を閉

会いたします。

皆様、お忙しい中お集まりいただき、ありがとうございました。

武藤：ありがとうございました。

倉橋：ありがとうございました。

［了］
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免責事項

本書き起こしの一部には、将来の業績に関する記述が含まれています。こうした記述は、将来の業績を

保証するものではなく、リスクや不確実性を内包するものです。将来の業績は環境の変化などにより、実

際の結果と異なる可能性があることにご留意ください。

本書き起こしに関して、当社は細心の注意を払っておりますが、内容に誤りがあった場合や、第三者によ

るデータの改ざん、データダウンロード等によって生じた障害等に関し、事由の如何を問わずに一切責

任を負うものではありません。また、本書き起こしに誤りが含まれている場合、通知なしに内容の変更を

行うことがあります。
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