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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2023年 9月期第 4
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。フォームを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構いません。 

本日は代表の倉橋と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。倉橋さん、
よろしくお願いいたします。 

倉橋：はい。改めましてプレイドの代表倉橋でございます。本日、よろしくお願いいたします。 

今回、通期の決算発表ということで、2023年 9月期の通期実績および23年 9月期の第4四半
期の実績。まずこちらお話させていただいて、3番目の部分、中長期の成長戦略についてというこ
とで、少しここを厚めに今日お話させていただきます。 

ここまでSaaS、クラウドソフトウェアというところを中心に事業を展開してまいりましたが、中
心は変わらないが、重要な戦略、事業の開始というところにも触れながら、今後のわれわれの戦略
および成長について、皆様にしっかりとお伝えしたいなというふうに思っております。 

では最初、実績の方から入っていきたいと思います。ではCFO武藤からお話いたします。 
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武藤：では連結の通期の実績、その後4Qの実績についてご説明していきたいと思います。

 

まずこちらが通期の実績のハイライトです。いくつか見ていただきたい数値があるんですけど、ま
ずトップラインの強さ、16.8%の業績予想に対して18.3%の成長ということで、2023年度の通
期が86億 3,300 万となっております。そこが一点目。 

2点目のポイントとしては、連結調整後の営業赤字の大幅な縮小でございます。昨年度の実績が7
億 1,800 万、今年度の実績が4億 9,000 万と、当初のこれ修正後の業績予想ですけれども6億
3,000 万からさらに縮小することができているというのがこの通期の実績のハイライトになりま
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す。

 

こちらは進捗率なので割愛させていただいて。 

 

 

連結から単体の新規とKARTE領域のそれぞれの売上高から営業利益、調整後営業利益までの数字
のサマリーになっております。見ていただくといくつかポイントがあるんですけども、先ほど申し
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上げました通り、連結の成長率は18.3%。その内訳を見ていただきますと、プレイド単体も成長
しておりますが、グループも大きく成長しているというところ。 

プレイド単体の中でも、主に「STUDIO ZERO」等の新規領域ですね、ここも大きく成長しており
ます。 

一昨年度、2022年度は、この新規領域が4,400万だったのが、3億円を超える売上高になって
収益において重要な位置づけになりつつあるということが言えると思います。 

売上総利益のところは、後ほど詳しくご説明しますが、KARTE領域、ここが依然として長期財務
モデルを上回って安定的に推移してるということで、売上総利益に関しても健全な状態が保たれて
いるというふうに思っております。 

あと調整後営業利益。ここでご説明したいのがKARTE領域、こちらがプラスになっております。
元々KARTE領域に関しては、サーバーのコミットメントの話等をさせていただいて、それが昨年
度は、オーバーコミットしてしまったというところがございましたので、そこの負担があって、
KARTE領域においてもプラスにならないかなと思っていたんですが、そこを乗り越えて、
KARTE領域だけで見ると、黒字になっているということが言えます。 

次のページ。

 

こちらはスキップしていただいて。 

ここからQ4の詳細についてもう一度見ていくんですがQ4もいくつかポイントがあります。ポイ
ントは大きく二つで、一つはQ3からQ4にかけてトップライン成長の成長率が加速しているとい
うところ、後段で出てきますが、総利益率のところ、この辺がポイントになっていきます。 
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では次のページ。

 

まず連結ですが、これはYoYの数字ですが、4Qだけの数字です。4Qだけの成長率を見ると
23.8%で、成長しています。これは第3クォーターのYoYが 22.7%でしたので、成長の速度が加
速しているということが見てとれるかと思います。 

連結のARRの成長率も20%を超えて21%ということになっております。 

内訳でいくとプロダクトの収益だけではなくて、グループのサービスコンサルティングの収益の貢
献もありますし、単体だけではなくてグループの貢献もあって、各事業、各グループ会社がそれぞ
れ貢献して、こういった連結のトップラインの成長というのを作り上げております。 
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連結の調整後営業利益。

これはQ3は、サーバーコミットメントの期限があったので、そこを消費するために赤字になりま
したとご説明しておりました。 

Q4に関しても、2億 1,700 万の赤字にはなってるんですが、この辺は主に長期的な投資をしてい
るということがございます。冒頭申し上げた通り、予算の中に赤字が収まっているというところも
ございましたので、マーケティングであるとか、あと人材への投資、採用という意味での採用費で
あったりだとか、あと社内の研修、人員も増えてきて、やっぱりマネージャー、マネジメントを育
てていくという人に対しても投資をしていかなきゃいけないということで、予算との兼ね合いから
一定の投資枠があったということで、投資をしていることが、このQ4の赤字に繋がっております
ので、赤字自体良いことだとは思ってないんですけれども、これに関して言えば前向きな投資によ
る赤字がこのQ4に出ているというふうに思ってます。 
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こちらバランスシートと資産の状況です。

現預金は十分な水準がございます。これネットのキャッシュで、左側がネットのキャッシュで24
億 5,100 万円になります。これグロスのキャッシュで見ると38億 2,700 万ございますので、わ
れわれのこの特にKARTE事業がプラスになっているというような状況を加味すると十分な現金の
水準がございます。 

自己資本に関しては、減少しております。このクォーターに。エモーションテックののれんに関し
て減損したということが影響しております。減損額は11億ぐらいです。なぜ減損したかという
と、当然最終会計士のほうと話してるんですけど、背景としては、エモーションテックが前クォー
ター、Ｑ3に発表した通り資金調達を行っております。 

なぜ資金調達を行ったかというと、従前から話してる通り、IPOを目指してるので、IPOに向けて
事業拡大をしていくと。加えて、今年度新しいプロダクトが出るということもあって、もう一段成
長に向けて投資をすると。その資金を得たので投資をするということで、エモーションテックの黒
字化のタイミングを元々FY25というふうに置いてたのを1年後ろ倒しにして FY26に持っていき
ましたと。 

それも、その成長に向けた投資の結果というふうに捉えています。ただそういった形でエモーショ
ンテックの黒字化のタイミングが後ろにずれたので、監査法人等の指摘から、ここは保守的に減損
しておこうということで減損しております。 

ちなみにエモーションテック自体は、昨年度23年のトップラインの成長というのも計画通り進ん
でますし、事業状態も良好です。次のページに参考までエモーションテックの足元の事業状態につ
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いてまとめております。

 

まずエンタープライズ企業との取引が拡大しております。日本を代表する大企業に入り込んでいっ
て、プロダクト・サービスを提供するという形で、われわれと同様に、エンタープライズ向けの顧
客開拓というのを進行させています。 

二つ目はプロダクトの大型アップデート。アップデートと呼んでいいのかどうかなんですが、まず
今までのプラットフォームとは違う、新しいデータプラットフォームというのを今年発売していく
というところが、今期エモーションテックにとって非常に重要な一歩になっていくということを期
待してます。 

加えて、最近AI のトレンドを活用して、調査のテキスト分析、こういったAI のモジュールを組み
込むことによって、より効率的にテキスト分析ができるような、そういったサービスソリューショ
ンも提供しているということで、着実にエモーションテックというのは成長しているというふうに
思っております。 
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ここからプレイド単体の数値をいくつか見ていきたいと思います。

単体の売上高に関しても21.8%で成長しております。ARRは 16.8%の成長ということになってま
す。見ていただきたいのはARRの積み上げ額です。 

Q4に 3億 2,500 万ですね、ARRの積み上げをQ3からしております。過去4四半期の中で最大
の積み上げ額になってること、毎クォーターごとに、積み上げていくARRの金額が増えてるとい
うことが、この成長の加速を示しております。 

なぜこのようにARRの積み上げが良くなっているかというのがこちらでして、
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NRRですね、ずっと100%を下回っていたNRR、昨年 2022年の第 3クォーターの解約のタイ
ミングから、カスタマーサクセスに力を入れて、顧客のリテンションというところに向き合ってき
た結果、NRRが今クォーターで100%を超えて、104.9%。何を意味するかというと過去そうで
したけれども、既存のお客さんの取引をより拡大していけるといったペースに戻っております。こ
れが先ほど申し上げたARRの積み上げの金額の加速ということに大きく寄与しております。 

加えてこの四半期は、顧客社数と、顧客単価ともに、前四半期に比べて上昇してると、新規のお客
さんの数というのを増やしておりますし、アップセル・クロスセルというのが奏功してるので、顧
客の単価というのも上昇してます。
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こちらが単体のARRの計画に対しての差分と打ち手でございまして、基本的に打ち手はこれまで
と変わっておりません。

計画に対する状況は新規、既存のアップセル、クロスセル、チャーン、全て計画と同等か計画を上
回るっていうような結果になっております。新規の顧客獲得は、計画を金額ベースで上回っており
ますし、既存のお客さんのアップセル・クロスセル、これはほぼ計画通りと、ダウンセルや解約と
いうのが抑制されている。まさに我々が目指してきた方向というのが実現されつつあるというのが
確認されます。 

こちら単体最後のページで従業員の獲得というのも着実に進んでおります。
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ビジネスもそうですし、エンジニアの採用も進んでおります。Q1に向けてさらに人員の拡充とい
うのを進めていく予定です。 

事業領域別のこのARR、KARTE領域も連結・単体と同じトレンドなのでここは割愛いたしま
す。

ここが総利益率、長期財務モデルで示している総利益率75%を超えて推移して76.1%。

われわれの原価はドル建ての原価が多いので、為替の影響を受けるんですが、為替ヘッジを適切に
行っていることによって、足元はその為替の影響にも関わらず、総利益率をフラットで維持できて
おります。 
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販管費、セールス&マーケティングのところが上昇しておりますが、これは先ほど申し上げた通
り、この第4クォーターで一定予算の余白があったということもあって、前向きなマーケティン
グと採用費、あと研修費等に予算を投じております。これ今年度2024年のＱ1以降はこれが下が
っていくというふうに見ております。

 

最終的にKARTE領域、先ほど申し上げた通り調整後営業利益で黒字になってますよということで
す。

  



 
 

14 

新規領域の拡大は冒頭お話した通り続いておりまして、パーセンテージで見ると549％と年度で
見ると3億円を超える売上ベースの貢献になってます。

 

グループに関しても高い成長率というのを維持しております。

一応ここまで財務のところでございまして、ここから倉橋のほうから、中長期成長に向けてという
ことでご説明させていただきます。 

倉橋：ここまで1番、2番までお話させていただきました通り、通期および第4四半期の実績、
非常に良い結果になったのではないかなと思っております。 
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まだまだこの状態の改善というのは続いていくものと見ております。さらによくなってきたこの状
態に対して、どのような戦略を乗せて、どのような方針を持って動いていくのか、そこについて皆
様に改めてお伝えしたいと思い、この通期のタイミングで、このパートを設けております。 

では次。 

まず初め、当社を取り巻く環境と、どのような時代感なのか、この辺りについてお話したいと思い
ます。一点目、これは皆様も日々、ウォッチされてるかと思いますが、AI の飛躍的な進化という
のがございます。

 

極めて大規模、多様なデータを高速に処理し、その上で非常に高いアウトプットが出せるようにな
ってきていると、飛躍的な進化を見せているというふうに感じております。 

このような時代、ある種不可逆性の高いもので、どんどんどんどんここが進化していくことはもう
自明かなと思っているわけなんですが、こういった時代において何が違いを生み出すのか。その一
つのポイントは、われわれは何のデータから学習するかが非常に重要なポイントになろうかと思っ
ております。 

オープンデータなどを通じて大規模な言語モデル、この検証等が進んできているということだと思
いますが、われわれの事業においては、やはり顧客企業の1st Party Customer Data、ここが非
常に重要であろうと。そういったフォーカスを持って事業を展開しているわけなんですけども、相
対的に何のデータから学習するのか、すなわち独自データをどのように創出し、それを活用可能に
していくのか。このあたりが重要になってくるのかなというふうに捉えております。 
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2点目はクッキーレス時代の到来と記載しております。

この話題もここ数年話題として上がり続けているものになろうかと思います。デジタル広告の計測
等で活用されている3rd Party Cookie が 2024年の後半に完全廃止の予定となっているというこ
とです。 

すなわち、この前のページでお話したこのAI の進化と相まって、この1st Party Customer Data
をいかに事業の多様なポイントにおいて活用していくのか、ここが企業のデータ戦略における中核
になっていこうかというふうに考えております。 
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3点目、今お話したような様々な変化が、同時多発的に起きている世の中かなというふうに考えて
おります。

AI を見ても、テクノロジーを見ても、データを見ても、それらをしっかりと扱える人材、設計で
きる人材、ここがメインポイントになるというのは間違いないことかなと考えておりまして、市場
ニーズに対して、圧倒的にこのデジタル人材、高度人材が不足しているこの現状というのをどのよ
うに社会として解決していくのか、企業としてはそのような環境の中で、どのように自社における
デジタルおよびデータ活用の実行力を得ていくのか、ここは非常に差分を、違いを生むポイントに
なってくるかなというふうに考えています。 

こういった大きくかつ不可逆かつ、ほとんどの市場において共通的に起きる変化影響に対して、わ
れわれが持つ強みというのを改めてお話したいと思います。 

改めてでございますが、われわれは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を掲げ
ております。 

これまで守りではなく攻めとか、業務効率、これを上げていくのは当然ながら重要であるけども、
人の創造性・可能性を解放していくことも重要であると、攻めの IT 投資の時代が来ると、そうい
うようなお話をしてまいりました。 

この手前のどのような時代感なのかというところでも少しお話しましたが、こういう問いとしても
考えられると思ってます。例えば技術だったりデータだったりAI、この活用が当然のものとなる
時代において、何が違いを生むのか。 

例えば価値があふれる時代、競争が激化する時代において、何が生活者だったり、顧客に選ばれる
理由を作るのか。そして一方で持続性が問われる時代にもなってきています。では、何がその持続
性を育むのか、こういったことに、われわれもそうですし、企業活動としても応えていかねばなら
ないということです。 
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その仮説がわれわれのこのミッション、データによって人の価値を最大化するということであると
考えておりますし、このカスタマーデータを用いて人の可能性、創造性を引き出し、そして生か
し、事業価値を最大化する。それを全力でわれわれは支援していきたいというふうに考えているわ
けです。 

それをもう少しビジュアルでご説明したものが次のスライドになります。

 

このスライドに関してもこれまでの IR資料の中でもお伝えしてきた部分ではあります。端的に申
しますと、企業中心の経営から、顧客中心の経営にシフトする際に必要なことをわれわれはプロダ
クトおよびサービスで顧客企業に提供していっているということです。 

実際にやってることといえば、様々な部分で点在する、もしくは分散的に存在するカスタマーデー
タを扱いやすい形で統合し、様々な企業活動で利活用を可能にするアプリケーションの提供これを
ワンストップで行っているということです。 

われわれが行う提供価値の全体活動においてその活動の中心には、カスタマーデータ、そしてその
上で成り立つ顧客理解およびその解像度、そしてそれを支えるAI というところにも、今後、本格
的に力を入れていきたいなというふうに考えております。 

これら前提を改めてお話した上で、もう少し具体的に、われわれのこれまで積み上げてきた強みと
いうものに触れていきたいと思います。 
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今回は、5点お話したいなと思ってます。

国内最大級の1st Party Customer Data 基盤となりつつあるKARTE、およびわれわれの提供サ
ービスがなりつつあるということ。 

2点目がユーザー単位のデータ蓄積を可能にするプロダクトアーキテクチャ。3点目が常に最新の
データ鮮度を保つ、独自のリアルタイム解析エンジン。 

そして 4点目、高解像度なユーザー理解を実現する、それをもって企業活動を支援するシームレ
スなマルチプロダクト群。 

5点目が企業の事業変革を支援するプロフェッショナルサービス、この5点についてお話したいと
思います。 
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改めてこの国内最大級の1st Party Customer Data 基盤となりつつある。ここ少し数字を交えて
ご説明しているのが、このスライドになります。

 

KARTEを通じた解析のMAU、解析ユニークユーザー数は8億人を超えてまいりました。 

国内のポータルサイトやECサイト、その主要なプレーヤーと比較しても、非常に大きな規模感に
なってきております。そして右端、非常に面白いデータかなと思いますが、われわれプレイド
KARTEのご利用いただいてるお客様の3割が、いわゆるBtoCの eコマースを事業とされている
企業様です。 

その 3割のお客様が属する日本のEC市場におけるKARTEが解析しているGMV、いわゆる流通
金額、そのECサイト群の売上の総額、流通金額が、日本の eコマースのGMVに対してもう
11.4%まできているということでございます。 

これ非常に大きなペネトレーションレートまで来ているのかなと感じておりますし、例えばこの
EC市場というのをもう少し業界ごとに分割していくと、さらに高い占有率を誇るカテゴリーもご
ざいます。 

このような活動を、ECの市場に対してだけではなく、例えば金融、不動産、人材、様々な業界に
対して同様の構造をわれわれは持ち込み、それぞれの業界におけるユーザーの行動データを一元的
に蓄積していく。 

その中でやはり、業界の重要なインサイトだったり、行動傾向だったり、そういったものが導き出
せるわけですね。ですので、そういった様々な可能性を持つデータプラットフォームというのが構
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築しつつあるのかなと考えております。

 

2点目、今お話したことの基盤としてわれわれはプロダクトサービス展開当初から、このユーザー
単位のデータ蓄積を可能にするプロダクトアーキテクチャ、ここに非常にこだわって進めてまいり
ました。ここから先の時代、どの業界市場においても、顧客理解、そしてそこから得られる顧客の
解像度、これが最も重要な違いを生むその源泉になると考えております。 

極めてオリジナルユニークな部分も含めまして、こういった基盤を日々構築し続けてきたというの
は我々の強みなのかな、まさにそういった時代が来ようとしてるかと思います。 
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次ですね。

 

その基盤の上で常にデータ、もしくはそのデータを活用した施策、例えばこういったユーザーセグ
メントに対して、こんなシーンでどういうアクションを打つのか、こういったデータおよびその上
で設計しているアクションを常に最新の状態に保つことができる基盤を有しております。 

これによってオンラインの極めて同期的な、その瞬間、必要となるコミュニケーション、ここまで
カバーをしながらデータ活用可能な環境を提供しているということですね。 

4点目、強いマルチプロダクト群ということです。
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こちらも従来の IRから使っている図になりますが、この1st Party Customer Data というもの
を計測、チェック分析し、様々な活動で活用できるアプリケーションおよびサービスの展開をここ
まで進めてまいりました。 

マーケティング領域のこのデータ活用においては、かなり広いカバー範囲、様々な業務だったり、
データ活用のシーンをカバーするプロダクトおよびサービスの展開が進みました。 

同時にこのマーケティングの隣に位置するカスタマーサポートのドメインでも事業展開を開始して
います。 

実際データを活用しない業務、しないシーンというものの方が非常に少ない世の中になってきてい
ますので、われわれとしては優先順位をつけながらも、企業内の様々な活動に対して、このデータ
活用のプロダクト、サービスを順次展開していきたいなというふうに考えております。 

5点目、企業の事業変革を支援するプロフェッショナルサービスの部分。

ここは2点、一つは企業の事業変革だったりだとか、組織変革、あとは人材の開発こういったも
のにフォーカスしたうSTUDIO ZEROという事業体が我々にはございます。伴走型の事業開発、
事業支援を行うこのプロフェッショナルサービスのチームが非常に強い成長を見せております。 

それぞれのこの右側にあるケースのように、事業開発、顧客価値開発、人材開発、様々な観点で、
本当にトップの企業様との重要なケースが創出されてきておりますので、さらにここはドライブを
し、企業が進む先をともに作っていきたいなというふうに考えております。 

もう一点、もう少し、今現在地からどのように企業が前進していくのか、ここにフォーカスを当て
ているプロフェッショナルサービスがございます。これまでは、TEAMという名称でサービス展
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開してまいりました。

 

ただ本腰を入れてここを拡大するということは、ここまでなかなかできていなかったわけなんです
が、この下部左側にあります通り、この前身の「TEAM」というサービスにおけるニーズ、これが
自然に拡大しているということもございます。 

YoYでプラス92.5%ということで、非常に高い成長を誇っているわけなんですが、いよいよここ
までお話したようなマルチプロダクトの展開だったりだとか、より上流から下流まで一元的にご支
援をしていこうという我々の戦略方針から、この「TEAM」サービスを一つ格上げするというか、
フォーカスして明確に切り出して、「PLAID ALPHA」という事業として本格的に始動をいたしま
す。これ今期から始動するということでございます。 

ですので、従来のプロダクト提供およびそのカスタマーサポート、カスタマーサクセスという活動
に加えて、いわゆる IT コンサルティングのドメイン、データ基盤開発、戦略設計、運用サポー
ト、こういったプロフェッショナルサービスの一元的な支援体制を拡充していきたいというふうに



 
 

25 

考えております。

 

ここまでお話した我々が考える強みを生かした戦略の方向性ということでいくつかお話したいとい
うふうに思っています。 

シンプルに申しますと、エンタープライズ顧客に向けて、マルチプロダクトおよびプロフェッショ
ナルサービス、これを一元的に展開していくというのが一つの方向性です。 

もう一つは、全てのわれわれの事業活動を、AI への本格的な着手をもってその活動、プロダクト
サービスをアップグレードしていく。この二つ大きな取り組みをしていきたいなというふうに思っ
ております。 

まず 1点目、このお話に関しては、おそらく23年 9月期の開始時点からプロダクト提供のみなら
ず、人も含めたハイブリッドモデルに移行していくということをお伝えしてきたかと思いますが、
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それをさらに加速していくということでございます。

 

プロダクトに加えて、高度な人材支援というところも行っていくことで、より顧客理解およびビジ
ネスオペレーションが深化していくということだったり、プロダクトだったり、ソリューション開
発への重要なフィードバックを得る機会になるということもありますので、ここで大きなこの
PDCAというかフライホイールを回していきたいなというふうに考えております。 

 

実際それら活動を持って、今お載せしているような、各業界のエンタープライズ企業を中心に
KARTEの利活用は広がってきているということでございます。 
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このエンタープライズ向け活動への強化というのは、少し振り返ってみると大体2018年から 19
年にかけて、われわれが内部で一つの戦略方針として掲げ開始した動きでございます。 

そこから、この2023年 9月期に至るまで、この左側のグラフを見ていただきたいんですが、
ARRで年間 1,000 万円以上のプロダクト契約金額のお客様による全体売上に占める割合が8割ほ
どにまで伸長してきているということです。 

われわれはエンタープライズのお客様に対して、ここまではマルチプロダクトをベースに戦略的に
フォーカスをして、事業展開してきた。その結果が、このグラフに強く表れているのかなというふ
うに考えています。 

もう少しこれをブレークダウンした情報にすると、この右側のグラフになるわけなんですが、この
ARR 1,000 万円以上の企業群におけるARPC、月次の契約金額の平均が250万円となっていま
す。 

従前、われわれが平均の契約金額としてお伝えしていたのは、この真ん中の線が95万円というと
ころでした。ここがこの8割の売り上げを占めるこの顧客群においては250万円という水準。す
なわち年間3,000万円ということでこれも毎年伸長していってるということでございます。 

このエンタープライズ、マルチプロダクトフォーカスというのがしっかりと結果として見てとれる
数字なのかなというふうに考えております。 
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その契約というのが、どのように実際作られているのか、さらに具体的にお示しているのがこのス
ライドです。

 

まず左側見ていただきたいのですが、このグレーの部分が、顧客のうち一つのプロダクト利用のお
客様です。上に行くに従って濃い赤色になっていきますが、利用している、もしくは導入している
プロダクト数が増えていくわけですね。 

この複数プロダクト導入顧客の割合、これが約6割になってここも伸長してきているというこ
と、一番上の部分には真っ赤なゾーンがございますが、5プロダクト以上導入されている企業様も
増えてきているという状態でございます。 

実際に顧客企業別に見てみると、この右側のような数字になりますが、やはりこの導入プロダクト
数、あとはここには今回お示ししてませんが、顧客企業内のプロダクト導入先のプロジェクト数、
例えばAというサービス、BというサービスにKARTEを入れている。そういったKARTE導入
範囲の拡大、こういったものがやはり並行的に進んでいくことで、非常に大きなかつ持続的な契約
関係を支援関係になっていくということがここから見てとれるのかなと考えております。 

そして、今お話したようなエンタープライズ、マルチプロダクト、これをさらに強化加速させてい
くというところ、ここの重要な戦略として、この「STUDIO ZERO」もそうですし、「PLAID 
ALPHA」という、いわゆるこのプロフェッショナルサービス、これを事業として立てて展開開始
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するということでございます。

 

これもこのマルチプロダクトを、事業経営戦略から顧客体制この裏にあるデータ基盤の開発設計、
戦略支援、導入の支援、そして運用だったりだとか、グロース、このオペレーションみたいな部分
までプロフェッショナルサービスのレイヤーとしても一元的に展開し、もちろんパートナーシップ
はここでうまく活用していくんですが、このプロダクトとプロフェッショナルサービスのこのハイ
ブリッドのモデルっていうのをしっかりとフルファネルで成立させる。お客様にご支援していきた
いなというふうに考えております。 
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プロフェッショナルサービスを顧客企業にご提供すると、事業としてとてもいいことがあるという
のがこのスライドでございます。

 

左側の図は、過去の平均にはなりますが、プロダクトの導入金額を100とした場合に、平均的に
60のプロフェッショナルサービス、平均単価が要は期待できるということですね。 

なので 100のものが160に契約サイズとしてはなってくるという、過去の平均単価がございま
す。そして右側、これは非常に面白いんですが、プロフェッショナルサービスをご提供すると、端
的に言うと、解約率が下がる。継続率が上がるということ。そしてアップセル・クロスセルの発生
確率がかなり高くなります。 

これは過去のデータを分析してもその傾向がありますので、今回発表してこのプロフェッショナル
サービスだったり、「PLAID ALPHA」という IT コンサルティング事業をしっかりと展開をして
いくことは、この契約サイズをさらに大きなものにし、安定的なものにし、そして、プロダクトに
とってより強い良いグロースエンジンになってくるということでございますので、こういった統合
的な価値提供として、お客様に対してご展開ご提供していきたいということ。 

言い方を変えると、契約サイズだったり、このプロダクト利用へのサービスインパクトっていうの
は、今はミニマムだと思います。 

ここからサービスを拡充し、安定的な供給オペレーション体制を構築していけると。このそれぞれ
の数字は間違いなく上がっていくものだと思ってますので、そこもより科学しながら進めていきた
いなというふうに思っています。 

  



 
 

31 

最後にAI の部分、今回は薄く触れる程度にしておきたいなと思いますが、ここまでお話したよう
に、非常に大きく、かつ細かい精度の高いカスタマーデータ基盤が、プレイドおよびKARTEには
ございます。

 

こういったデータをしっかりと活用していくことで、例えば顧客理解、顧客セグメンテーションだ
ったりだとか、例えばその顧客群に対して何を展開するのか、その際にやはりコードを書くとか、
そういう作業が必要なってきますが、こういったものもAI のお力を用いて自動化だと省力化だっ
たり構築していくことができるだろうと。 

 

そしてさらに、人の得意なところと、システムが得意なところ、これらを組み合わせたハイブリッ
ドなオペレーションの構築。一部は自動対応し、一部に人がフォーカスするこういった全体的なオ
ペレーションも、このハイブリッドモデルの中で構築していけるのかなと思っておりまして、非常
にこのAI による可能性というのが、多岐にわたるというのがわれわれの事業の特徴なのかなと思
っておりますので、ある意味こういった時代の一つの方面としてしっかりと取り組みながら、大き
なインパクトを生み出す準備をまさに今まさに始めているということでございます。 
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そして、今お話ししたようなことをしっかり取り組んでいきますと、これまでのような、例えばマ
ーケティングSaaSのようなマーケティングドメインだけではなくて、カスタマーサポートもそう
ですし、Adの領域もそうですし、ビジネスだったり、IT コンサルティングの市場の一部だったり
とか、こういったものもれわれの視界に入っているということでございます。 

ですので、非常に大きなこのTAMに対して、しっかりと優位性を構築しながらアプローチしてい
くことで、社会に対しての価値貢献を最大化していきたいなというふうに考えております。 

少し丁寧めにお話させててもらいましたが、これらは中長期成長に向けた方針というところでしっ
かりと動かしていくと。その上で今期の通期、業績予想まだまだ通過点だとは思いますが、最後に
ここに触れていきたいと思います。では、こちら武藤からお願いします。 
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武藤：今期2024年 9月期の連結の売り上げ予想は100億円を超えて106億 6,600 万というこ
とで、前年度に対する成長率が23.5%。 

まずポイントとしては、成長を加速させているということでございます。 

二つ目、見ていただきたいのが、調整後営業利益でして、連結ベースで、ちょっとプラスで1,400
万のプラスと、ブレークイーブンを超えていくということになります。 

当然、元々昨年度の初め、2025年 9月期に連結調整後営業利益を黒字にするということをコミッ
トさせていただいたので、そのコミットメントを1年早く実行するということになっておりま
す。 

背景は、一つは成長、売上の成長が見込めることというのが当然寄与してますし、もう一つは力を
入れて生産性を高めるということを社内的に意識してきている。それが奏功して結果的に、今期は
黒字が出せるだろうという予測になっております。 

この黒字の内訳を見ていただきたいんですけども、プレイド単体で3億 7,900 万円の連結調整後
営業利益の黒字になっております。 

ですので、プレイドがプラスで、その他は連結のグループ会社等がマイナスでプラスの1,400万
になってるという状況です。 

プレイド単体ですが、昨年度の数値でお伝えしたように、KARTE領域がプラスになってます。
KARTE領域が今後拡大していく中で、自然とここの部分というのが黒字を拡大していけるという
ふうに思ってますので、今後の昨年度の頭にProfitable Growth にしていくんだということを話
したと思いますけど、まさにKARTEのプロダクト領域というのは、Profitable Growth という事
業になってきてると思います。 
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グループ会社のほうは、今期は赤字なんですけれども、来期以降、その赤字に関しても縮小してい
くんではないかというふうに思ってます。2025年以降、エモーションテックが先ほど申し上げた
通り、26年の期に黒字化を目指して動いてますので、そこに向けて一番大きなエモーションテッ
クが黒字に向けて動いてるとすると、グループ全体、少なくとも今あるグループ会社に関して言え
ば、大きく赤字が拡大するということはないので、この先を見込んでいただいても調整後営業利益
がより膨らんでいくという形をグループ全体として作っていけるんではないかと。 

ですので、われわれ財務的に見て非常に良いビジネスポートフォリオがができてると思っておりま
して、そのProfitable Growth としての安定成長かつ収益性を、生産性を高めるKARTE事業
と、その他成長している新規領域であるとか、グループ会社、そのグループとしての成長と収益性
のバランスが非常によく取れてると思っております。 

 

倉橋：最後にまとめとして簡単にお話したいと思いますが、まず外部環境、ここに関しては、大枠
で想定通りの変化を見せているなというふうに感じております。 

もちろん変化の激しいこの時代感ではありますが、大枠ではやはり想定通りの変化をしているとい
うことでございますので、しっかりと確証を持ちながら事業やっていける状態なのかなというこ
と。 

そして内部環境については、今お話した外部環境をしっかりと織り込んで想定した上でのこのマル
チプロダクト化だったりだとか、プロフェッショナルサービスの展開・開始だったりだとか、そし
て極めて内部的な話かもしれませんが、組織だったり、この戦略だったり、これが機能し始めてい
る。非常に重要なポイントをクリアしつつあるのかなというふうに考えております。 

そして、その結果として、売上成長率が加速したり、NRRが 100%以上に回帰したり、連結調整
後営業利益の黒字化、ここが一期前倒しになったり、様々な指標だったり、活動だったりが全体的
にとても良い状態に向かっているなという確信を持ちながら日々事業運営を行っております。 
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加え、武藤もお話した通り、新しいプロダクトだったり、事業が軒並み強い成長を見せています。
今年は間違いなくプロダクトとプロフェッショナルサービスのハイブリッドモデルがはまってくる
と考えてます。 

ですので、そういった強い確信を持ちながらも、まずは今回お話させていただいたガイダンスを確
実に進めながら、それ以上の成長に繋げる1年にしていきたいなというふうに考えております。 

少しご説明の分量が多くなってしまいましたが、これでわれわれからの説明以上となります。ご清
聴ありがとうございました。 

司会：ご清聴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2023年 9月期第 4
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。 
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質疑応答 

 

司会：これよりQ&Aセッションを開始します。それではよろしくお願いいたします。 

 

質問 1-1：1問目ですが、最後のほうの説明だったハイブリッドモデルです。非常に興味深いモデ
ルだと思います。これは24年 9期の業績予想にどれほど織り込まれているのかというところにつ
いてKPI 等含めてご解説いただきながらご解説をお願いできればと思います。 

武藤：単体の中に入っておりまして、新規領域と、昨年度に関しては言っていた「STUDIO 
ZERO」と新たに入ってくる「PLAID ALPHA」の部分でして。この辺が今期一定程度織り込まれ
ております。 

売上ベースではまあまあ入ってますが、利益ベースでいくと規模感もそんなに大きくないので、単
体ベースの利益っていう観点からすると、KARTE領域が主ではございます。 

質問 1-2：その中でなんですが、引き続き核となるのは単体の中でのKARTEプロダクト等のとこ
ろの増収率なのかなと思うんですけど、向こう1年にかけて、NRRの水準がどう推移していく見
通しなのかという点についてもコメントあればお願いします。 

 

武藤：NRRに関しては、110%ぐらいというのがわれわれとして目指していきたい水準だという
ようなお話を差し上げておりました。110%から 115%で。 

そうすると既存の顧客で10%から 15%成長で、そこに新規の成長が、10%、15%入ると 20%か
ら 30%ぐらいの成長というのが新規と既存で期待できるというのが目指しているところですの
で、ちょっと予想って意味では難しいんですけども、目指す水準感としては110%、115%ぐらい
という肌感覚は持っています。 

質問 1-3：それを踏まえて、ハイブリッドモデルがより存在感を強めていったときっていうところ
で言うと、NRRの水準感っていうところも、もう1段階ぐらい切り上がるようなことも期待でき
るんじゃないかなと思ってるんですけど、ちょっとそれは考え過ぎだったりするのか、そうしたシ
ナリオは中長期でありうるのか、という点については、いかがでしょうか？ 

倉橋：期待感という意味で私からお話したいと思います。やはり良くも悪くもここまでのプレイド
の成長、組織作り含めてプロダクトにフォーカスをしてきたという部分がありますから、顧客企業
に対してのご支援だったり、価値提供も極めてプロダクトに寄ったものであるというのがここまで
の整理かなと思っています。 

ですので、それらをうまく活用して、より高度に戦略にアラインし、活用していくとなった場合に
は、顧客企業の状態がどうかってこれ一番偏差値が大きかったわけですね。もちろんその上でパー
トナー群を巻き込んでやっていく必要があった。 
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ここを、われわれからワンストップに供給することができますので、より迅速に、より確実に顧客
企業の戦略に対して、われわれのマルチプロダクト群およびサービスをご提供していく、従前に比
べてより良い実装環境の構築が可能になってくると思います。 

ですので、こういったことを繰り返していくと、プロダクトレベニューに関するNRRに対しての
インパクトというのも、当然ながら期待できるのではないかなというふうに思ってます。 

司会：ありがとうございました。質問が終わりましたので、これにて株式会社プレイド2023年 9
月期第 4四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まして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。 


