
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

株式会社プレイド	 
2024 年 9 月期第 1 四半期決算説明会 
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登壇 

 
司会：お集まりいただき、ありがとうございます。これより株式会社プレイド 2024 年 9 ⽉期第 1
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。これらの説明は、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。 

プレゼンテーション終了後、Ｑ&Ａセッションがございます。Ｑ&Ａフォームもご⽤意しておりま
すので、随時テキストでご質問いただいてもかまいません。 

本⽇は CFO の武藤によるご説明となります。それでは開始いたします。武藤さん、よろしくお願
いいたします。 

武藤：ありがとうございます。それでは、私から第 1 四半期の業績とビジネスアップデートについ
て、ご説明させていただきたいと思います。

まず、こちらが財務実績のサマリーになります。 

極めて良好な Q1 だったと思っております。ご覧いただきますと、売上⾼の成⻑率で、連結ベース
で 29.7%、プレイド単体で 28.8%、およそ成⻑率は 30%に迫る勢いに戻ってきております。 



 
 

2 

特にプレイド単体で⾒ていただくと、28.8%の成⻑率に加えて、単体ベースで調整後営業利益が 1
億 7,200 万円⿊字です。これは、およそ売上⾼営業利益率で、調整後営業利益率で⾒ると 7.6%ぐ
らい。この成⻑率を合計すると 36.4%、投資家の皆様はご存知のとおり、Rule of 30、Rule of 40
という⾔葉がありますけれども、少なくともプレイド単体ベースでは、Rule of 30 を達成して、
Rule of40 に迫る勢いになっていることが⼤きいと思っています。 

ご記憶にあられる⽅もいらっしゃるかもしれないですが、FY22 なので 2022 年 9 ⽉期の Q4 で、
2023 年の通期の業績予想をプレイド単体の Profitable Growth化を⽬指すと、KARTE 領域の
Profitable Growth化を⽬指す。それはすなわち Growthだけではなくて、収益性を⾼めていくこ
とを皆様にコミットしました。それが実際に実現されつつあるのが、プレイド単体の状況だと思っ
ています。 

加えて、グループ会社を⾒ていただきますと、まだ規模的にはわれわれの全体感からすると必ずし
も⼤きくはないのですが、グループ会社売上⾼の成⻑率は 71.8%、当然まだ投資のステージですの
で、調整後営業利益はマイナス⾚字の 1 億 3,700 万円ではありますが、プレイド単体でもモデレー
トな成⻑をしつつ、グループ会社で⼤きく成⻑をしているというバランスのとれた事業ポートフォ
リオがつくられてきている。それが皆様に⽰せた Q1 だったと思っております。

今期の通期予想 106 億 6,600 万円、通期の売上予想に対して Q1 の進捗率は 23.7%、順調な進捗だ
と⾔えます。昨年度の通期実績に対して 22.6%でしたので、昨年度の進捗率を上回るペースで進ん
できているところからも、トップラインの通期予想の達成確度は、蓋然性が⾼まってきていると⾔
えると思います。 
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ここから、連結の業績についてご説明申し上げます。

まず連結の売上⾼、トップラインですが、成⻑がさらに加速している状況です。Q1 の連結売上⾼
が 25億 3,200 万円、前年同期⽐で 29.7%の上昇。サブスクリプションの売上⾼も成⻑しておりま
すが、よりサービス、コンサルティングの成⻑の寄与が⼤きいです。 

サブスクリプション売上⾼の成⻑率は 22.6%、こちらは連結ベースの ARR の成⻑率とほぼ同じ⽔
準感になっております。ARR の積み上げ額を⾒ていただいても、Q4 の 80 億 3,500 万円から 1Q
の終わりに 84 億円ですので、クォータリーで 3 億 6,000 万円強、⽉に直すと 1 億 2,000 万円ぐら
いの ARR を積み上げておりますので、この Q1 の連結ベースの ARR の積み上げも⾮常に良好で
す。 

サービスに関して、またのちほど出てきますけれども、STUDIO ZERO の⼤型案件がいくつか受注
できていることも寄与が⼤きいです。 
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トップラインの成⻑に加えて、収益性も良好な⽔準で推移しております。

まず売上⾼総利益率ですが、連結ベースで 71.6%となっております。これは下がっているようには
⾒えますが、実際 SaaSに⽐べて相対的に収益性の低いサービス、コンサルティングの売上が増え
ているので、⼀定下がるのはご想像いただけるとは思うのですけれど、それでも 70%を維持でき
ている状況です。 

なぜか、それはわれわれのサービス、コンサルティングの売上⾼の収益性がそれなりに⾼い。案件
によりますし、全体感としては 40~50%ぐらいの総利益率は確保できておりますので、右側にある
SaaSの総利益率の 75%ほどではないのですが、バランスのとれた、売上だけではなくて、あるい
は SaaSを⽀えるだけではなくて、収益性という観点でも⼀つの魅⼒あるわれわれの提供価値にな
っていると思います。 

コアの KARTE 領域の総利益率は、これまでどおり 75%を維持しておりますので、ここのコア部分
の総利益率も、⾮常にいい⽔準で安定していると⾔えると思います。 
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次に、販管費です。

販管費は、この 1Q で 18 億 6,200 万円、年率 18.9%での上昇になっております。トップラインの
成⻑よりも抑えられているという意味で、健全に投資をしながら成⻑してきていると思います。 

お気づきのとおり、Q4 から下がっているのがわかると思うのですが、これは何かコストを無理や
り減らしたのではなくて、従前からお話差し上げていたとおり、昨年度サーバー利⽤のコミットメ
ントをしたのですが、そのコミットメントを下回るぐらい新しい解析エンジンの効果が⾼かったの
で、そこのコミットメントの予枠を無駄遣いしないように、R&Dとかで活⽤させていただいたと
お話をさせていただいています。それが 4Q の 8 億 3,300 万円で、それがなくなっただけです。 

4Q の販管費は⼀種のアノマリーだと思っていただいて、1Q対⽐で前年同期で⾒ていただければと
思うのですが、適切に投資は続けている状況です。ですので、今年度、調整後営業利益で⿊字を⽬
指すと、営業利益で⿊字化を⽬指すという話に対して、投資を⾮常に抑えているわけではなくて、
適切に成⻑投資、それは⼈材に対する投資もそうですし、研究開発に対する投資もやりながら、⿊
字化に向かって順調に進捗していることが⾔えると思います。 
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結果としての調整後営業利益が、⿊字になっております。

連結ベースで、4,400 万円の⿊字になっております。実は、計画ベースでは今年度 1Q、2Q は⾚
字、3Q から⿊字が積み上がっていって、通年で連結の調整後営業利益が⿊字になる予定であった
のですが、ここに書いてありますとおり、⼤きく⼆つの理由です。⼀つは STUDIO ZERO、CX関
係のコンサルティングのビジネスで⼤型の受注がいくつかございまして、そこが計画に⼊っていな
かったので上振れとなっているのと、もう⼀つは、Q1 に使おうと思っていた広告宣伝費等の販管
費が⼀部 Q2 に期ズレしているので、1Q は想定以上にプラスが⼤きく出ています。 

その流れで、2Q には下がっていく⽅向にはあると思うのですが、⼤切なのは通期の⿊字に向かっ
ては順調に進捗している、順調を上回るぐらいの良いペースで進捗しているのが、ボトムラインの
状況です。 
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連結の最後ですが、バランスシートは健全に保たれています。

ネットキャッシュは 23 億 2,300 万円、前クォーターから若⼲減っておりますけれども、⼤きく減
らすような状況にない。当然⿊字化ですので、キャッシュフローベースでも、それほど投資を必要
としていないのが、少なくともオーガニックの成⻑においてはという状況でございます。そんなキ
ャッシュの状況ですし、⾃⼰資本⽐率に関しては、前クォーターにエモーションテックの減損をし
て⼀部減少しましたけれども、そこから利益が出て積み上がる形で⾃⼰資本⽐率が 44%と健全な
⽔準でございますし、今後⼤きな⾚字が出ることを想定していないので、その意味で⼗分なバラン
スシートの健全性を保っていると思っています。 
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ここから、プレイドの単体およびグループ会社の状況を⾒ていきたいと思います。

 

単体の売上⾼は 22 億 7,000 万円、こちらは前年同期⽐で 28.8%の成⻑、そのうちサブスクリプシ
ョン売上⾼は 18 億 5,900 万円、12.1%の前年同期の成⻑です。⼀⽅で、サブスクリプション売上
⾼の先⾏指標である ARR は、単体ベースで 17.7%成⻑しておりますので、そこからすると、今後
サブスクリプション売上⾼の成⻑は、より⾼くなっていくことがご想像いただけると思っておりま
す。そしてサービス、コンサルティングの売上は 4 億 1,100 万円と、229%の増加となっておりま
す。 
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この 17.7%の ARR の成⻑がどこから来ているのかというのが、こちらのページです。

17.7%のうち 10.9%、おおよそ 11%は新規、既存のお客様からの成⻑が 6.8%ですので、クォータ
リーベースの NRR は 106.8%になっております。 

新規の部分に関しては、⼤体平均すると 10%ぐらいの寄与度があって、ARR の成⻑率がまだ⼗分
ではないのですが、それなりに回帰している効果の⼀つとしては、影響の⼀つとしては、この
NRR、既存のお客様の拡⼤が続いていることです。これは、われわれのカスタマーサクセスの努⼒
とか、エンタープライズフォーカスという戦略、この辺が奏功していると⾔えます。 
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そこをもう少し詳しくお⾒せしているのが、こちらになります。

ARR1,000 万円以上、⼤体MRR で 80 万円ぐらいのお客様と、それ以外のお客様に分けて、社数と
単価を開⽰させていただいております。 

これを⾒ていただければおわかりいただけます通り、ARR1,000 万円以上のお客様が順調に増えて
います。前クォーター末が 156 社だったのに対して 182 社、これは当然新規で、いきなりこの層
に⼊ってくるお客さんもいれば、下の層からアップセル/クロスセルによって上に上がってくる
と、両⽅ありますけれどもフォーカスしているエンタープライズのお客様が増えている。 

それだけではなくて、⾼価格帯のお客様の ARR がさらに成⻑している。平均で⾒ますと、240 万
円が前クォーターの終わりだったのですが、そこから 263 万 4,000 円まで上がってきておりま
す。エンタープライズのお客様を増やす、さらに数を増やすのと、単価を上げるというか利活⽤を
増やして、結果的に単価は⾼まっていくという良い循環が⾒て取れると思います。 

⼀⽅で、ARR1,000 万円以下のお客様を⾒ていただきますと、数もそんなに増えていないですし、
あるいは単価として伸びていない。ここは課題ではあるのですが、われわれの戦略的なフォーカス
としての差ですので、将来的にここに関しては、中堅、中⼩のお客様に関しても、より価値を提供
していきたいと思いますけれども、少なくとも戦略に合致した結果になっていると思っておりま
す。 
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冒頭お伝えしたとおり、調整後営業利益は 1 億 7,200 万円という⽔準になっております。

当然先ほどからご説明しているとおり、ちょっと上振れしているところはございますので、そこは
割り引いてご覧いただければと思うのですが、トータルで今年度ということに関して⾔うと、かな
り良い結果にはなってきている。Q1 から Q2 にかけてちょっと沈むかもしれませんが、トータル
の年度で⾒ていただければ、年度に対しての影響という意味ではポジティブな結果だと思っており
ます。

販管費のところで申し上げましたが、ちゃんと投資をしながら⿊字化を進めているのがわれわれの
強調したいところです。正直採⽤を⽌めて、広告宣伝費も削って、コストをカットすれば、⿊字は
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出せると思っていますが、やはり中⻑期的な成⻑を維持していくための⼈材採⽤とか、あるいは⾜
元われわれが⼒を⼊れているカスタマーサクセス、あるいはセールスエンジニア、ここら辺の⼈材
獲得は継続しております。ですので、そこの投資をしながら収益性を⾼めていく。本来トレードオ
フになりがちなところを、両⽅実現できている状態です。 

最後に、グループ会社の状況です。

 

これも冒頭お話申し上げましたとおり、71.8%の売上⾼成⻑になっております。これはアジトさん
の連結の効果も当然あるのですが、各社のオーガニックの成⻑も⼤きく寄与しております。成⻑に
伴って、⼀定投資ステージでございますので、調整後営業利益はマイナスではあるのですけれど
も、それに対しては⼗分な成⻑率を実現できてきていると思っております。ここまでが、業績で
す。 
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最後に、ビジネスアップデートを簡単にお話できればと思っています。

今回は KARTE 領域のプロダクトで、⽐較的新しいプロダクトです。元々KARTE for Web という
か、WEBサイトの KARTEでスタートして、そこに KARTE for App、モバイルアプリのものが出
て、KARTE Datahub というデータのカスタマーデータプラットフォーム的なデータの加⼯とか、
そういうのをやるツールがコアでした。 

それに対して KARTE Blocks、元々PLGで⾏きますと⾔ったものの、その後 SLG、要はセールス
が売っていく形にシフトしたもの。あと、KARTE Signalsという広告向けのプロダクト、KARTE 
Message といういわゆるマーケティングオートメーションで、それこそ Adobe さんとか、セール
スフォースさんとか、ある種マーケットも⼤きいけれども、コンペティターもいる、こういったマ
ーケットにリアルタイムのところから⼊っていく、という打ち⼿ですけれども、この三つのプロダ
クトというのが、⾜元の状況はここにございますとおり、KARTE Blocksに関しては、⼤幅なアッ
プデートであったり、KARTEとのクロスセルが進んでいる。KARTE Signalsに関して⾔えば、こ
れは Datahub とか、Signals ダッシュボードという、われわれがグループに⼊ってもらったアジト
さんとの広告⾯での連携をやっていったり、KARTEの顧客へのクロスセルが進んでいます。 

マーケティングオートメーションに関して⾔えば、これはある種われわれの顧客からプレイドさ
ん、KARTEさん、これをやられないのですかと従前から⾔われていたプロダクトで、KARTEとの
相乗効果も⾮常に⼤きいです。エンタープライズにしてみれば、リアルタイムのWEB上での接客
ではなくて、マルチチャンネルでユーザー設定をつくっていきたい。メールだとかメッセージも含
めて、そういうお客様に刺さっているというか、かなりご評価いただいているところがございま
す。 
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今後の課題はこちらにございますが、次のページに⾏っていただきますと、新規のプロダクトがど
れだけ伸びていっているのがおわかりいただけると思います。

今、全体に占める割合はまだ 10%程度です。ここは 7 億円ぐらいの ARR になってきております。
CAGR で⾒ますと 250%なので、年率ベースで 2倍から 3倍に成⻑しております。まだまだ⼩さい
ので当たり前ではあるのですが、このペースで新規のプロダクトを伸ばしていくと、ここの部分だ
けでもかなりの価値のあるというか、事業的な価値はご評価いただける部分になってくるのではな
いかと思っております。 

冒頭お話したとおり、KARTEの外に成⻑領域としてグループ会社ありますよという話をして、
KARTEはモデレートな成⻑と⾔っていたのですが、その中でも⾊はあって、このように KARTE
領域の中でも、急成⻑するプロダクトが出てきているのは、⾮常に望ましいプロダクト戦略なのか
なと、プロダクトの戦略が実⾏された結果なのかと思っております。 
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最後、サマリーです。

以上になりまして、今回の決算の観点でいきますと、売上の成⻑の加速と調整後営業利益の進捗と
申し上げておりますけれども、⼤きいのは、われわれが描いてきた戦略と業績の状況がフィットし
てきていると思っております。事業的にはカスタマーサクセス、既存のお客様の利活⽤に徹底的に
⼒を⼊れていく、その上でエンタープライズのお客様を特に⼒を⼊れていく。その結果、売上⾼の
成⻑がさらに加速してきていることが⼤きいのではないかと思っています。 

財務的に⾒ても、1 年とあと 1 クォーターなので、15 カ⽉ぐらい前にお約束したというか、われ
われが⽬指すと⾔っていた KARTE 領域の Profitable Growth化も進んできておりますので、事業
⾯、財務⾯、われわれとして⽬指してきた⽅向に対して、着実に進捗してきていることをお⽰しで
きる Q1 だったのではないかと思っております。 
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私からのご説明は以上になりますが、最後に⼀つ、ご案内をさせていただきたいと思います。われ
われも開⽰の数字ベースで、なかなか上場してから紆余曲折というか、こういうのを出して⾒た
り、出さなかったりというのがあったので、投資家の皆様にちゃんと⾒ていただきたい数字、そこ
でわれわれとしても継続的に開⽰していきますという数字を、ファクトシートとしてまとめさせて
いただいております。

 

こちらのシートを今後継続してご提供していきたいと思っておりますので、より定量的な観点で⾒
ていただく上でご活⽤いただければと思っています。 
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また今回、初めてお出しさせていただくので、ファクトシートにこういうものを⼊れると、もっと
検討しやすいというのがございましたら、ぜひそういったアドバイスをいただければと思っており
ます。では、以上になります。 

司会：武藤さん、ありがとうございました。以上をもちまして、株式会社プレイド 2024 年 9 ⽉期
第 1 四半期決算説明会におけるわれわれからの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：これより、Q&Aセッションを開始いたします。 

質問 1-1：サービス及びコンサルの売上⾼が 4 億 6,500 万円、その内訳としてプレイド単体が 4 億
1,100 万円ですが、さらにその内訳として PLAID ALPHA事業と STUDIO ZERO で、新規領域の内
訳の開⽰はありますか。前回の説明資料で、これらを強調してご説明いただいた記憶があります。
武藤さん、お願いいたします。 

武藤：こちらは開⽰させていただいていないのですが、ALPHAは 1 億円半ば、ZERO は 1 億円後
半ぐらいです。 

質問 1-2：続きまして、2 問⽬のご質問に移ります。単体従業員数の 2024 年度 9 ⽉期末の計画は
何名ですか。 

武藤：増員予定は、成⻑率を⾒ながら 10%~20%ぐらいの増員を考えております。10%ぐらいです
と 320 なので、そうですね 30⼈ぐらい、20%ですと 60⼈ぐらい、その間ぐらいに収まるのでは
ないかと思っています。 

質問 1-3：ありがとうございます。最後の質問になります。3 ⽉の年度末の契約更新についてです
が、現時点でのお⾒通しはありますか。 

武藤：ご案内のとおり、3 ⽉末に、3 ⽉更新 4 ⽉開始という契約が⾮常に多いというのをご存知の
上でのご質問だと思うのですけれど。何らかのわれわれとして問題だと思っているような状況は、
特に起こっていないというのが、認知できていないというか、認知していないということです。な
かなか⽔準感とかお伝えしづらいところはあるのですけれども、何か⼤きなネガティブなリスクを
感じていることはないというのだけはお伝えさせていただきます。 

質問 2：NRR の積み上げ幅について、実績の評価と今後の⾒通しのコメントをお願いいたしま
す。 

武藤：NRR については改善してきていて、今 106.8%の⽔準です。これ⾃体が⼗分な⽔準かと⾔わ
れるとまだだなと思っておりまして、やはり 110%を超える⽔準を、過去もそのぐらいの⽔準は実
現しておりましたし、そのぐらいの⽔準感は実現できるだろうと思ってやっております。内訳とし
ては、当然チャーンを抑える、解約を減らすという、既存のお客さんのマイナスを減らすのと、ア
ップセル/クロスセルをやっていくプラスのとがあると思うのですが、ここに関しても両⾯でやっ
ていこうと思っております。 

社内でリニューアルレート、契約の更新率をターゲットでやっているのですが、昨年度の実績より
もより⾼いターゲットを⽬指してやってきてもらっていまして、サクセスチームとしてより⾼い更
新率に向かってやってきていて、それが実現できつつあると⾒ております。まだ Q1 なので先はわ
からないですけれど、それが実現するとよりマイナスが減るので、上に上がっていきやすいという
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のもありますし、エンタープライズフォーカスをさらに継続していったり、今新しいプロダクトが
どんどん⽴ち上がっていますけれど、⼀番わかりやすいのはMessage とか、売ればどんどん、⼤
体既存のお客様が⼤きなポテンシャルがあるので、そこにMessage だとか、ほかのものも含めて
売っていくことによって、クロスセルでプラスも⼤きくできるというのはあるので、NRR をまだ
まだ上げていけるのではないかと思っています。 

あと、売上⾯で伸びているところでご注⽬をいただいていると思うのですが、プロフェッショナル
サービスです。特に ALPHA的なところは、それ単体で総利益率も取れているのでいいビジネスな
のですけれど、やはり ALPHAが⼊ると、有料で運⽤⽀援サービスが⼊ると、単価が上がりやすい
という事がデータでわかっております。まだ ALPHAが⼊っているようなお客様って全体の 1割程
度なので、より多くのお客様にこういうプロフェッショナルサービスを⼊れていくと、そこの売上
が増えるだけではなくて、プロフェッショナルサービスを通じて、よりアップセル/クロスセルも
しやすくなってくるというプロダクト事業に対してのポジティブな影響もあるので、そういったと
ころも、今後の NRR の向上には効いてくると思っています。 

司会：ありがとうございました。それでは、ほかに質問がないようですので、こちらにて Q&Aセ
ッションを終わりにしたいと思います。本⽇はお集まりいただきまして、ありがとうございまし
た。 

これにて、株式会社プレイド 2024 年 9 ⽉期第 1 四半期決算説明会を閉会いたします。ありがとう
ございました。 

武藤：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。 
 
 


