
 

 

 

 

 

 

 



 
 

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 2025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頂いてもかまいません。 

本日は、執行役員 VP of Finance の高橋より説明いたします。 

それでは開始いたします。高橋さん、よろしくお願いいたします。 

高橋：先に倉橋から冒頭のお話しをさせていただきます。 

倉橋：株式会社プレイド代表の倉橋です。2025年9⽉期の通期決算説明会にご参加いただき、ありがと
うございます。 

今回の決算説明会、圧倒的にトピックが多い会となっております。足元、ここまでの成長も当然なのです

が、ここから先、われわれはどこに仕掛けていくのか、その辺りをかなり多く盛り込んでいる会になります

ので、ぜひお楽しみいただければと思っております。私自身、発表できることを非常にワクワクしているの

で、早速、本題の方に入っていきたいと思います。 

では、高橋の方から始めたいと思います。よろしくお願いします。 

高橋：それでは私より、2025年9⽉期の通期実績ならびに第4四半期実績について、はじめにご説明申し
上げます。 
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まず、通期実績でございます。 

 

連結の売上高は、前年同期比21.9%成長の133億9,600万円となりました。サブスクリプション売上⾼
は、前年同期⽐22.0%成長となり概ね想定通りの着地となりました。サービス及びコンサル等売上⾼に
つきましては、PLAID ALPHAが年度を通して堅調に推移した一方で、短期プロジェクトが多いコンサル
ティング事業が想定をやや下回って着地いたしました。それに伴いまして、全体の売上高につきまして

も、期初の計画値をわずかにショートしておりますが、KARTEを取り巻く事業環境、ならびにKARTEと
PLAID ALPHAの業績推移自体は良好な状態が継続しておりまして、極めて順調であると捉えておりま
す。コンサルティング事業の将来予測の精度につきましては、2026年、今期よりしっかりと改善させてい
きたいと考えております。 

調整後営業利益は、プレイド単体がけん引いたしまして、前年同期⽐218.1%成長の16億3,200万円で
着地いたしました。着実に売上が成長していく中で、利益率も大幅に改善しているということでございまし

て、生産性の向上をポジティブに捉えております。 
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こちらは生産性観点のスライドということになりますが、2025年9⽉期におきまして年度ベースでKARTE
領域の長期財務モデルを達成しております。この長期財務モデルは、2020年12⽉の弊社の上場時に長
期的な営業利益率⽬標として掲げたものでございまして、当時は2027年から2028年を目安に達成する
ことを想定しておりましたが、それよりも2期、3期早い前倒しの達成となってございます。 

 

当時から現在にかけての変化、為替の円安進行ですとかプロフェッショナルサービスの開始など各種変

化はございますが、やはり最も大きい変化というのはAIだと思っております。後ほど、成長戦略のパート
でもご説明申し上げますが、AIをフックにした一層の売上の成長と生産性の向上によって、連結ベースで
より高い営業利益率を目指していけると思っておりますので、適切な成長投資を行いながら将来の利益

率の向上を果たしてまいります。 

続きまして、第4四半期の実績でございます。通期と重複する内容もございますので、ポイントを絞ってご
説明申し上げます。 
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連結でございます。 

 

まず、トップラインでございます。ARRは、前年同期⽐20.6%成長の121億6,500万円で着地しており概ね
順調でございます。サービス及びコンサルティング等売上⾼につきましても6億700万円ということで、前
年同期比・前四半期比ともにプラスとなっております。 

売上総利益率は、連結、KARTE領域ともに引き続き安定的に推移しております。 

 

 

5 



 
 

こちらが販管費でございます。 

連結の販管費は、グループ全体で採用が好調に進んだことに加えまして、オフラインで開催いたしました

弊社主催のマーケティングイベントの費用が計上されたことにより、前四半期で増加しております。人件

費に関しまして、この第4四半期で賞与など一過性のコストは生じてございませんので、この12億4,500
万円が2026年9月期の人件費の発射台ということでございます。 

4Q末の連結従業員数は、グループ全体で⼤幅に増加し、前四半期⽐29名増加の531名となりました。 

採用が着実に進んでいる中で、従業員⼀⼈当たりの売上⾼もしっかりと増加しております。 
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調整後営業利益になりますが、4Qは2億4,200万円で着地いたしました。

通期全体の調整後営業利益は、前年同期⽐218.1%成長の16億3,200万円となっており、収益力が大き
く向上しております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7 



 
 

連結のバランスシートでございます。 

 

2025年9⽉末から10⽉にかけて、合計40億円の銀⾏借⼊を実行した影響で、現預金が増加しておりま
す。併せて、本日付けで公表させていただきましたが、クラウド活用、DXコンサルを行っているCloudFit
を現金対価によって株式譲渡し、連結子会社化いたします。詳細は適時開示をご覧いただければと思い

ますが、年間売上実績が5億円、営業利益が1億円超の成長企業ということで、基本的に連結売上と利
益成長に寄与するM&Aでございますので、引き続き企業価値の向上に向けてバランスシートを有効に活
用していきたいと思っております。 
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エンティティ別の実績でございます。

連結と重複する内容もございますので、こちらもKPIに関する内容のみご説明申し上げます。 

プレイド単体の売上高は、前年同期⽐21.9%成⻑と順調に成長いたしました。ARRは前年同期比15.1%
の成長となっております。 
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こちらがARRの分解でございます。

ARR 15.1%成長のうち、新規の顧客獲得が10%、既存顧客との取引拡大が5.1%となっており、Q4の
NRRは105.1%でございました。従前から申し上げている通り、このNRRの水準はもっと引き上げなけれ
ばならないですし、間違いなく実現可能であると思っておりますので、ビジネス体制の充実、オペレーショ

ンの改善などに注力しながら、NRRの向上、そしてARR成長率の加速を実現してまいります。 

 

 

10 



 
 

こちらが顧客社数と月額単価の分解でございます。

ARR 1,000万円以上の顧客社数は、前年同期比27社増加いたしまして237社。月額単価が、前年同期
比19万6,000円増加の304万2,000円ということでございまして、引き続きエンタープライズ企業との取引
が拡大しております。 
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ARR  1,000万円未満の顧客社数の分解でございます。 

 

これまでQ2、Q3とエンタープライズシフトに伴いまして、ARR  1,000万円未満の顧客社数が減少してお
りましたが、このQ4でプラスに反転しております。 
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こちらが従業員数でございます。

 

Q4末のプレイド単体の従業員数は、前四半期からプラス20名増加いたしまして396名でございます。全
職種の採用が満遍なく進んでおります。 
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Q4の調整後営業利益も前年同期比で大幅な増益となっております。 

 

調整後営業利益率も20%程度の水準で安定して推移しております。 
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最後に、グループ会社の業績でございます。

 

サブスクリプション売上が、RightTouch、アジトが大きく牽引しております。調整後営業利益につきまして
は、グループ各社、特にRightTouchが高い成長を見せており、まだまだ先行投資のフェーズにございま
すので、グループ会社全体で見ると、来年度の調整後営業利益も同程度の水準で推移する見通しでご

ざいます。 

以上が第4四半期の実績でございまして、倉橋より、成長戦略のパートに移らせていただきます。倉橋さ
ん、お願いいたします。 
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倉橋：ここから、成長戦略のお話しを進めてまいります。 

大きく分けて2つです。ここまでの戦略の振り返り、もう1点が今後の戦略ということでお話ししてまいりま
す。 

今回の、この成長戦略の共有において、非常にこのプレイドのミッションに触れるということが重要なタイ

ミングになってまいりました。 

「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、創業以来、掲げてまいりました。

これまでの、いわゆるIT投資、テクノロジーの利活用というのが、守りサイド、ここに偏重している世の中
だったかなと考えている中で、われわれは攻めのIT投資、企業は違いを生み出す、そしてその源泉とし
て人の創造性を引き出していこうと。ここに、直接的に技術・データを投資・投下していきたいと。そういっ

た思いを基に言語化したものでございます。 

AI の大きな波が今、あらゆる業界に来ております。そこで見られる傾向としては、今お話ししたような守
り、もしくは仕組み化。この部分、ここはかなりAIのインパクトが早期に大きく出ているかなと見ておりま
す。すなわち、ともすれば大きくリプレイスのリスクも出てくる部分と言えるかと思います。 

一方で、ではここからどこに大きなオポチュニティがあるのか、それを改めて考えると、われわれがこの

創業以来掲げてきたこのミッション「人の価値」、ここをどう引き出すのか。何が、人が介在する価値があ

り、人である理由があるのか、そういったことを突き詰めていく。これは非常に重要なアートになってこよう

と考えております。 
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次のスライドは、われわれの基本的な、一番大きな戦略方針でございます。

 

われわれプレイドグループの戦略は、 中心がデータでございます。中心にCustomer Data Centric 
Flywheel というものが記載されています。すなわち、データを生成・収集・統合していく。それで、
Customer Data基盤を構築していくということでございますが。この収集された、統合されたデータという
ものが、顧客理解、市場理解、こういったものを可能にするような機能を提供していく。結果的にそれが、

企業もしくは事業における仮説の質に繋がると、われわれは捉えている。仮説の質が上がると、当然、

成果が上がります。成果が上がるからこそ、新たな導入範囲もしくは新たな企業が、このデータ環境に集

まってくるということでございます。 

すなわち、このデータというものを中心に、一つ大きなプラットフォームが形成されていくと考えております

ので、われわれとしては、このFlywheelを回すというのが、基本的に一番大きな戦略方針であるというこ
とを改めてお伝えできればと思います。 

ここのデータというのが、先ほどわれわれのミッションでも伝えたように、人の価値を最大化していく、人

の創造性を引き出していくことに直結していくであろうと考えております。 
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次のスライド。ここでは、その起点としてのプロダクト、このモデルについて表現しております。

 

今、企業にとって必要なデータは、非常に分散している状況にあります。生活者環境を見ても分かりやす

いように、企業と生活者の接点というのは、非常に多面的かつ分散している構造になってきている。これ

ら分散していくデータの環境を捉まえた上で、改めて一人ひとりのユーザーをデータとして束ねていく。そ

して、そのデータからまた、ある意味、分散している顧客接点や企業活動にデータの価値を還元してい

く。こういった分散するものを統合し、そして分散環境で全体的なパフォーマンスを上げていくと。そういっ

た思想をもとに、さまざまなプロダクトおよび環境を、これまで開発・提供してまいりました。 

プロダクトの提供範囲が広がっていきますと、企業が独自で使いこなすというのはなかなか難しくなってく

る部分もございます。この利活用とデータを中心とした基盤設計、これは人的な支援も含めてわれわれ

展開してきております。よりデータを中心とした企業活動、これを全体的にお支えしていくということでござ

います。 
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結果、このプロダクトとサービスをハイブリッドで展開していくというこの活動の結果、次のスライドにある

ように、国内で最大級の1st Party Customer Dataが解析される基盤へと、KARTEは成長してきたという
ことでございます。
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この規模に至る過程で、事業推進していく中で、世の中共通の大きな二つの課題として、改めて皆様に

共有させていただきたいと思っています。

 

データが分散しているということもございますが、デジタル化の加速によって、データ化されるものも増え

ているという側面がございます。すなわち、データから顧客や市場を理解する、ここの難度がどんどん高

まっているということ。そして、顧客接点やデータ生成ポイントが分散していくということは、何かデータを

活用したアクションを作成しようと、例えば、それを接客的にでも結構ですし、広告でも結構なのですが、

アクションを作成していく、何か成果を生み出そうとした時に、例えばコードを書く、例えば画像を作る、そ

れをさまざまな接点に最適化して作り変えていく、こういったアクション作成のオペレーションコストという

のも爆発的に増加しているのです。ですので、シンプルに言うと、データ分析、そしてアクションの作成と

いうところは、このデジタル化がどんどん進んでいく中でも、逆に企業負荷が高まっていった部分と言え

ようかと考えております。 
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そこへ、次のスライドにございますように、ついにAIのビッグウェーブが訪れたということでございます。

 

これまでは、言うなれば市場変化に人のリテラシーや人・組織の学習スピードが追いつかなかった時代

と言えるかと思います。ここから先の時代においては、それらをスキップし、人間が得意であること、それ

は人を理解することや価値を考えること、こういったことに改めてフォーカスできる時代に進んでいくと思

いますので。そのような大きな流れを捉えて、われわれの事業戦略としてお話ししていきたいということで

ございます。 
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改めて、われわれの戦略をここからお話ししてまいります。大きく三つに分けてお話しいたします。 

一つは、今後の基本戦略。ここまで継続してきた基本戦略が、どのようにさらに昇華されていくのかという

部分でございます。比較的、連続的な成長を想定しているもの。そして、今日お話ししているこのデータ

の基盤、ここを活かした新しい事業ドメインへの展開。そして3点目が、データとAI、ここの掛け合わせに
よる企業活動の全面的な革新、ここに繋がるお話をできればと考えております。

 

​
まずは、基本戦略、既存事業の強化というところをお話ししてまいります。
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これまで、2015年のKARTEの最初のプロダクトローンチ後、シングルデータマルチプロダクトということ
で、多様な顧客設定に対し、多様なプロダクトを展開していく。一方で、カスタマーデータは、 セントラルに
シングルデータとして管理されていく。こういった構造を、企業様に提供してまいりました。 

それぞれ重要な機能を持っておりますし、それぞれのプロダクトにおけるパフォーマンスというのは間違

いなく発揮されてきているのですが。先ほど、事業を続けてきた中で、世の中共通の課題として挙げた二

つのポイント。すなわち、これらを使いこなす難しさ、プロダクト自体、それぞれ使いこなす難しさもござい

ますが、これらをつなげて、一貫して扱うことの難しさというのも同時にあったかと思います。環境的には

つながっておりますが、利活用としては断片的な状況というのも、現実だったのかなということです。 

先般発表させていただきましたが、次のスライドで表現している通り、われわれのコア事業、メインプロダ

クトであるKARTEをAIネイティブにアップデートしていくと。これを本格的に開始し推進してきたのが、この
2025年9月期ということでございます。 

 

本来のわれわれのコンセプトは、人の価値を最大化する、人の創造性を引き出していく。ここに関しては

全く変わりません。ただ、そこに対して、従来のSaaSプロダクトという観点だけではなくて、AIも含めて、よ
り強力にその人のポテンシャルを引き出していこうというアプローチを展開してまいります。 
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KARTE AI。主要なプロダクトというか取り組み、大きく三つ記載しております。

 

まずは左側、KARTE Insightと記載しております。データ分析やデータから何がしかの顧客もしくは市場
インサイトを抽出する場合、自然言語で行うことができるようになると。ユーザーのリテラシーを問わない

構造に変化させてまいりました。 

そして真ん中、KARTE Action。アクションとひとえに言いましても、さまざまなアクションがございます。顧
客接点で表現される、その体験のことを総称しておりますが。これらの施策の作成も、インサイトの抽出

と同様に、自然言語とか、より直感的なユーザーインターフェースで実現できるように進化させてまいりま

した。 

そして右端、Remote MCPと書いてございます。ものすごく簡単に言ってしまうと、KARTEの管理画面に
依存せず、これらの機能性を各社、各企業様の基本的な業務環境からアクセスしたり連結したりして、操

作可能にしていくというようなものでございます。これによって、より広くKARTEの機能性、 もしくは
KARTEに蓄積している企業活動にとって非常に重要なカスタマーデータ、ここを企業の標準的な環境か
ら利活用可能になってくるということでございます。 
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次に、急速に拡大してきた プロフェッショナルサービスについても触れておきたいと思います。

 

最初は、実はKARTEの利活用支援に限定したスタートを切りました。それはやはり、われわれプロダクト
カンパニーとしてスタートし、今もそのアイデンティティが強くございますので、プロフェッショナルサービス

の部門、もしくはその事業を推進する人たちと、本当の意味で全体として共通の目的、もしくは価値観を

有する。そのために、最初はKARTEの利活用に範囲を限定しながら、組織、文化づくりも含めてスタート
したという背景がございます。その後、徐々に支援の幅を広げてまいりました。今では、企業上流のコン

サルティングにも着手しております。より大きな支援がかなう構造に、ここは変化してまいりましたし、さら

にこれを拡大・強化していきたいということでございます。 

これらのプロダクト、そしてプロフェッショナルサービスの提供先として、われわれがフォーカスしてきた、

そしてここからもフォーカスするのは、エンタープライズ企業ということでございます。 
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まず、事業としての拡大余地、プロダクト編ということでございます。ここには、プロダクトの市場獲得の余

地を説明するための材料がございますけれども。ARRで、現状KARTEシリーズにご利用いただいている
金額、これが1,000万円以上の顧客群は合計で237社ございます。同時に、これらのプロダクト環境をご
提供するべきとわれわれが捉えているターゲット企業群、これは市場に2,500社ほどあるということでござ
います。単純に企業数の観点から見ても、残る獲得余地というのは、まだ90%以上市場が残っていると
いうことでございます。 

一方で、この右側のパイチャートにございますように、KARTEシリーズ、プロダクトにご利用いただいてい
る年間の金額が1億円以上の企業様、ここも13社と年々増えてまいりました。1,000万円以上でも、本当
に1億、2億という利用金額まで、非常に幅のある取り組みのレンジになっております。これは先ほどの
マーケットとしての企業数という観点とは別で、マーケットとしての契約機会というか、ご支援の機会がこ

れぐらい、まだまだ上限が上にあるということの証左かなと思っておりますので。この社数の余白、そして

契約サイズ、取組サイズの余白、この二つの余白を掛け合わせると、非常に大きなマーケットがここから

先も広がっているということが言えればと考えております。 
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次のスライドでは、プロフェッショナルサービスについて同様にご説明いたします。

 

PLAID ALPHAというプロフェッショナルサービス事業を開始して、まだ本格的に開始して2年というタイミ
ングでございますが、非常に高い売上の成長推移を見せているということでございます。 

ただ一方で、先ほどのARR 1,000万円以上のプロダクト契約利用がある企業様における、PLAID 
ALPHAの何がしかのプロフェッショナルサービスの付帯率というのは、まだ3割に満たない状況でござい
ます。もちろん企業様によって、その中でご利用いただいているPLAID ALPHAプロフェッショナルサービ
スのご提供内容も異なると。この辺りを鑑みると、このプロフェッショナルサービスとしてのご提供の余地

というのも、非常に大きく広いものがあるということがご理解いただけるのかなと思っております。 

このように、プロダクト、プロフェッショナルサービス、双方の市場的余白というのは非常に大きくございま

すので、次のスライドにあるような、非常に大きなマーケットに対して、まだまだわれわれの拡大、もしくは

貢献の余地が大きく存在していると。
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単純に、この連結売上高とここの一番サイズの大きなボックスの市場規模を比較しても、500倍ほど差が
ある訳です。さらに、AI もしくはデータ活用のトレンドということを鑑みますと、ここの市場規模というの
は、まだまだ成長していくということでもございます。ですので、非常に大きなオポチュニティに対して、わ

れわれはアドレスしていっているということを、改めてお伝えできればと考えました。 

今日せっかくなので、どのような、先ほどの売上の全体感とか、マーケットの広がりというお話はしました

けども。実際どのような企業事例があるのか、今日二つ、異なるタイプの事例をお持ちしております。 

1点目、こちらの企業様は、契約開始後約8年が経過した金融機関様でございます。

記載の通り、8年ほど前に一つのプロダクト利用からスタートいたしました。今のこの契約のサイズ感を見
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れば、非常にスモールスタートと言えるかもしれませんが、8年前のプレイドとしては、なかなか同時にご
提供するプロダクトもプロフェッショナルサービスもなかったと。要は、提供価値としてあまりにまだ少ない

状態だったということでございます。そこから、小さく貢献する機会をいただいて、プレイドの成長ととも

に、この貢献機会、幅を広げてきたということでございます。ある種、プレイドの成長とともに、この契約が

作られてきているということでございます。 

ただ、このように、いろいろなものが積み重なっていく契約の中心には、今日お話ししているようにデータ

がございます。すなわち、われわれの成長におけるセンターピンというのは、やはりデータであるというこ

とが言えると思います。 

次の事例でございます。 

この企業様は、契約開始後3年ほど経った旅行関係の企業様でございます。

この企業様との関係の始まりは、先ほどの金融機関様と異なりまして、最上位の戦略策定からご支援が

スタートいたしました。そして、戦略の中核基盤として、われわれが採用され、大きく描いたスタートを切っ

たということでございます。まだ3年ほどの関係性でございますが、契約総額としてはもう1億円を突破し
ているということでございます。 
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これら二つ、もしくはその他、たくさんの事例からわれわれが学習していることは次にございます。

 

提供価値の網羅性や、その提供過程で、すなわち実績が作ってきた企業との信頼関係。これらの蓄積

は、企業との取り組みあるいは契約、この成長スピードを2倍、3倍に加速させるということでございます。
これが端的に、1点目の事例、2点目の事例を比較すると、そういうことが言えようかと思います。小さく始
めて、共に大きな取り組みにしていくこともできますし、大きな課題感をもとに、大きく描いてスタートする

こともできると。何かしらわれわれが戦略設計をしていく中でも、その幅の広さというのは非常に有利なオ

プションなのかなと考えております。 

そしてこのスライド、右側にございますように、プロフェッショナルサービス付帯企業は、プロダクト利用に

おいても加速しているということもファクトとして出ております。これは、ここまで基本戦略として掲げてき

た、その戦略の蓋然性を、改めてご説明するに足るものかと思っております。そして、先ほどお話しした

ように、この市場の獲得余地は非常に広大であるということも改めてお伝えします。 
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これらの戦略をさらに加速、もしくは強固にしていく上で、本日発表いたしました、このM&Aというのもしっ
かりと活用していきます。

 

今回、プレイドグループに参画いただけることになったのは、CloudFit社でございます。CloudFit社は、創
業期からプレイドグループとのパートナーシップをしっかり作ってきた長年のパートナーでございます。基

本的な戦略を強固にするという部分もありますが、CloudFit社は、AIインテグレーションの領域も非常に
強い魅力ある企業でございます。これら企業の強みと、PLAID ALPHA、ここの強みをしっかりと掛け合
わせていくことで、プレイドグループとしては、この新しいAIインテグレーションの領域も含めた事業ドメイ
ンへの展開というのも見据えておりますので。この辺りもぜひ、また今期なのか、どこかで出てくるケース

とか、戦略的な発表、この辺りもご注目いただければ幸いでございます。 
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次に、新しいドメイン、事業ドメインについてもお話ししてまいります。

 

先ほどお話ししたように、シングルデータマルチプロダクト、もしくはマルチタッチポイントということを意識

しながら、これまで事業展開を進めてまいりました。かなりご支援の幅が広がってきたなと考えておりま

すが、まだまだ余地は広大に残っていると考えています。 

基本的には、こういった各領域に進出するからには、それぞれの領域でトップシェアを狙っていくというこ

とは当然ながら考えている訳なのですが、今回は新しくスタートする三つの事業についてご紹介いたしま

す。 
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まず1点目、カスタマーサポート領域で事業展開するプレイドグループ傘下のRightTouch社でございま
す。

 

創業からまだそれほど時間が経っている訳ではないですが、カスタマーサポートのカテゴリドメインで、プ

レゼンスが非常に急速に拡大しているということでございます。これまでの成果、もしくは顧客企業からの

フィードバックを鑑みますと、彼らの提供価値というのは、サポート領域における業務効率の改善や、あ

とは業界懸念でもあった、オペレーターがしっかりと定着していく、そこにもインパクトがあると。非常に多

面的なインパクトを残してきております。 

ただ、これまでの彼らの提供価値というのは、基本的にサポートチャネルをそのまま直接的に支援してい

るというものでございました。例えば、ウェブ上で自動サポートを行うとか、チャットサポートを行うとか、そ

れをAIのボット化するとか、こういったエンドユーザーにとってのサポートチャネルを直接的にご支援する
ケースが非常に多かったということ。 

今回の発表は、非常に重要な一歩だと捉えている訳なのですが、カスタマーサポート領域におけるナ

レッジマネジメント、ここに踏み込もうという発表でございます。サポートマニュアルをはじめとしたサポー

ト業務に関わるナレッジは、多くの企業で、企業内もしくはグループ内に分断している状態でございます。

そのドキュメントのタイプというか種類が多岐に渡るということ。そしてそのような状態なので、それぞれの

最新性の担保が非常に難しいということもございました。それを今回、RightTouch社はAIを用いて一元
的に、例えばオペレーター もしくはサポート業務に関わる方が一元的にアクセス可能にすると。こういっ
た環境をご提供開始するということでございます。 

そして、RightTouch社はサポートチャネルを直接支援してきた、これまでの取り組みもございますから、
実際にサポートの側面で生成もしくは発生したこれらデータもしくはナレッジを、循環させ、これらのナレッ

ジを自動最適化していくサイクル。 ここに企業を移行させていこうということも、目指して取り組んでおり
ます。この変化は、非常にサポート業務に広く影響してくるものだなと思っています。要は、ナレッジが最

適に自動的に常に更新されていくということ。すなわち、この上に成り立つさまざまなオペレーションが動

的に変化していくということでございます。 
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例えば、サポートマニュアルであったり、研修であったり、AIチャットボットであったり、今後、多分加速して
まいりますがAIオペレーターであったり。このサポート業務に広く、このナレッジベースの自動最適的化モ
デルというのが貢献していくことを想像しています。サポート業務を、根底から変革していく第一歩とし

て、これまでのフロントのチャネルからもう一歩、二歩、業務領域に踏み込んだチャレンジがスタートしま

すので、非常にわれわれグループとしても注目している取り組みでございます。 

2点目です。

 

少し似ている構造にはなるのですが、これまでのKARTEへのメインの貢献というか、主要な使われ方と
いうのは、企業とエンドユーザー、生活者の間、タッチポイントを活性させるようなデータ活用もしくはアプ

リケーションのご提供。ウェブ接客を出すとか、チャットを出すとか、メールをお送りするとか、こういった

タッチポイントに対して直接的な貢献が非常に多かった訳です。昨今、データ基盤としてのKARTEにご注
目いただいて、企業の戦略を司るデータ基盤の設計からお話をすることが非常に増えてまいりましたが、

皆さん、このフロントのタッチポイントの改善というところでも、お使いいただいているということです。 

今、表示していますこのCMSというのは、コンテンツマネジメントシステムというものでございますが、い
わゆるサイトであったりアプリであったり、そういったところに掲載されている商品情報だったりコンテンツ

情報を管理する。それをウェブサイトだったりアプリだったり、いろいろなタッチポイントで利活用可能にし

ていくという、コンテンツマネジメントレイヤーの管理プラットフォームでございます。 

すなわち、コミュニケーションのフロントから、コンテンツおよび商品のナレッジに、われわれグループの

取り組みをもう一歩踏み込んでいくということでございます。カスタマーデータのみならず、コンテンツや商

品情報データに至るまで、企業のデータ活用をよりワンストップにしていく。 

行動データに商品情報を掛け合わせると、非常に面白いですね。例えば、何を見た、何を買った、みたい

なものはあると思います。例えば、10ページビューあるというところからなかなかインサイトは得られない
かもしれませんが、その10ページビューはどんな商品を見たのだろう、どの辺りを厚く見ていたのだろう。
こういったことを見ていくと、その人の行動の意味や文脈にたどり着けるのですね。これは、後ほどお話し

するデータAIの話にもつながってまいりますが。こういった多様な企業活動を実現するためにも、このコ
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ンテンツ商品情報のマネジメント領域に大胆に踏み込んでまいろうということで、今回発表させていただ

きました。 

3点目です。コマースメディア市場への参入ということでございます。 

 

簡単に言いますと、コマースメディアとは何か。企業が自社サービス、サイトだったりアプリだったりだと思

います。この自社サービスの面を広告メディア化するということ、それをご支援する事業でございます。広

義には、リテールメディアというものが昨今、グローバルで非常に大きなトレンドとなりつつありますが、そ

れも内包する概念としてコマースメディアというものがあり、そこに対してわれわれは進出していくというこ

と。 

例えば、旅行。ここのイメージにある通り、旅行予約の場面で、その旅行、もしくはその旅行目的だったり

関連する要素、例えばアパレルであったり、グッズであったり、保険であったり。こういったものをユー

ザーの目的に合わせて、提供価値のカテゴリーを問わずご提案していく、そういった広告体験を可能に

するものということでございます。これまでは、何か旅行を見たら、旅行をずっとひたすら押されるというよ

うなことがあったと思いますが、目的としてそれを捉えることで、企業が生活者に対して、提案できる価値

の幅というのは飛躍的に広がってくるということでございますので。非常に体験性のある広告環境と言え

ようかと思っております。 
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このコマースメディア、リテールメディアの市場というのは、非常にグローバルで有望視されております。 

 

日本でも、2028年に1兆円規模を見込んでおります。実は、KARTEを利用されている大手企業様のニー
ズで、各所でスモールな検証がスタートし、本格的に今回、事業化に進むことになったというようなことで

ございますので。非常にここの潜在的なニーズも確認できていて、実際どのようにリリースしていくとベス

トなのかということを、最後詰めているところでございます。来春のローンチ予定で、現在進めておりま

す。 

このスライドは、なぜKARTEなのか、なぜプレイドなのか、このコマースメディア市場においてで 

すね。これが端的にお分かりいただけるスライドになっております。​

 

テキスト量も多いですので、ぜひ改めてお読みいただければと考えております。 
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最後に、データAIによる全面的な革新というところで、AIによる成長加速というパートのお話をさせていた
だきます。

 

2025年9月期は、プレイドとして、データAI専門組織であるData Mindチームを発足した年となりました。
カスタマーデータの活用を根底から変えていくことをミッションとしております。 

この青い、プレイドのカラーというと赤だったり、KARTEはグリーンだったりする訳なのですけども、この
Data Mindの取り組みを青という色で表している意味を少しお話ししたいのですが。ニュージーランドに、
ブルーレイクという世界一の透明度を持つ湖がございます。われわれここまで事業をしてきて、このデー

タ自体もしくはこのデータの環境というのが、世の中で視覚的にもしくは見渡せる透明度がなかなか作る

ことができていないと考えているということ。すなわち、このブルーレイクのような、見通せる透明度や視

界というのを、われわれはこのData Mindチームを通じて、世の中に提案していきたいということでござい
ます。 

世の中のデータがどんどん進んでまいりますし、AIの躍進もあります。ただ、これらが自然にクリアな視
界を提供してくれる訳ではなくて、やはりそこには強い意思を持って、環境開発をしていく必要があるとい

うことでございます。 

そこで、われわれが注目しているのが、透明度を作る上で非常に重要なポイントが、顧客のコンテクスト

だと考えております。
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顧客のコンテクストとは何かということを簡単にご説明しますと、途中一部お話ししましたが、ユーザーの

行動の目的や意図のことをコンテクストと表現しております。なぜここに注目しているのかですが、これま

でのデータ活用は、例えば買った、見た、こういったものの累積、いわゆる点の蓄積で分析をするという

ことが非常に主流だったかなと思います。何がよく売れている、何がよく見られているということ。そこに、

この実質5年ぐらいですかね、本格的に加わってきたのは、誰が見たのか、誰が買ったのかという視点で
ございます。カスタマーセントリックなマーケティングにどんどんシフトしていく流れに今、あるということ。 

ただ、この誰が買った、誰が何を見たということの蓄積では、結果の把握の域を出ないということでござ

います。先ほどもお話ししたように、この結果が起きた理由、言い換えるならば行動の目的だったり、意

図だったり、こういったものは、なかなか人の力で可視化することは難しかったということ。 

われわれは、もしくはこのData Mindチームは、行動の目的・意図の自動抽出に成功しております。すな
わち、行動のWHYを抽出できるということ。例えば、先ほど旅行の例えがございましたが、ハワイの情報
を見たという事実と、リゾートで家族と穏やかな時間を過ごしたいなと、そういった目的というのは、全く別

の情報価値があると考えております。ユーザーの提案価値が自然に広がるとかですね。 

先ほどのコマースメディアに関しても、1対1の応答で広告を出す訳ではなくて、目的に応じて広がりのあ
る体験のような広告を出すことができるということ。そして企業にとって、やはり新たな機会にもなると思

います。何が売れたか分かるが、その目的を達することができていないユーザーもたくさんいる訳です

ね。では、どんな目的にわれわれは応えられていて、どんな目的に応えられていないのか。それは企業

にとっての新たな機会とも言えますし、自社の提供価値の不足とも言えます。そういったことを、データAI
を通じて発見することができるということでございます。 

改めて、人間の意思決定というのは単純なものではないということ。そこに正面から向き合っていきたい

ということで、この取り組みを続けております。 

このコンテクストというのは、ザックリ言うと、ここに表示しているようなさまざまなデータを活用して、それ

を抽出するということを行っています。
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顧客情報、購買や利用のログ、リアルタイム行動、会話、トレンド、天気とかですね。構造化、非構造化、

非構造データ問わず、幅広く活用している。こういったデータなので、なかなか人がそこからコンテクスト

を抽出して、かつ利活用可能な状態にしていくのは非常に難しかった。ただ、今の時代は、圧倒的な処

理能力を誇るAIが出てきております。非常に重要な、大きな追い風になってこようというふうに考えており
ます。ただ、これらAIの側面から見ても、このゼネラルで強力なAIでも足りない知性の一つが、この顧客
コンテクストの把握、記憶ということかなと考えておりますので、われわれはこういった新しい可能性を創

出していきたいと考えております。 
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今週の頭に、この取り組みについての正式なプレスリリースも発表いたしました。

Context Lakeと銘打って進めております。顧客コンテクストを自動理解する AI として発表いたしました。 

この顧客コンテクストは、顧客体験の設計だけではなくて、従業員の体験、すなわち企業内部のデータ活

用支援もスコープに入れております。プレイドグループが提供するプロダクト群への実装はもちろんです

が、人的支援も含めて、このデータ AI の価値を広く届けていきたいと考えております。​
​
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次のスライドです。

 

端的に言うと、何が売れた、何が見られただけではない時代、もしくは人間の要求とはそういうものだと

思っているので。ですので、しっかりと顧客コンテクスト、顧客の目的だったり意図だったりを理解し、扱え

る時代に入ってまいります。 

実際にこれらが普及してまいりますと、先ほどお話ししたように、企業が顧客期待に応えられていないこ

とは何なのか、市場ではどんなトレンドがあるのか、もしくはその市場トレンドで自社が応えられていない

ものはどのようなことなのか。業界の中における自社の存在意義や期待の偏り、もしくは需要予測の精

度が飛躍的に高まる。生産もリアルタイム化できるとか。さらには、営業マンが介するようなビジネスモデ

ルにおいても、営業マンの提案活動の中に、このAIネイティブなデータ活用というのが自然に織り込まれ
てくる。非常に広がりのある可能性があるかなと考えています。 

今期は、この今週の発表を土台としまして、先進的なケースを多くの企業様と大胆に生み出していき、具

体的なインパクトのイメージを皆様にもお伝えできるように事業活動を進めてまいりたいと考えておりま

す。 

成長戦略のパートを少し長くしっかりお話しさせていただきました。また、高橋にバトンを渡したいと思い

ます。 
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高橋：それでは私より、2026年9月期の業績予想についてご説明申し上げます。 

業績予想の数値を申し上げる前に、前提となる今期の投資の方針について簡単にご説明させていただ

きます。

 

これまで成長戦略のパートで申し上げてきた通り、これまで私どもが築いてまいりました、1st Party 
Customer Data基盤とAIの掛け合わせによりまして、大きく成長できる機会が到来していると、会社とし
て考えております。このAIの時流をしっかりとつかみ、成長を実現させていくためにも、2026年9月期は人
材採用を積極的に行ってまいりたいと考えております。 

どういった人材をどういった目的で採用していくのか。こちらご覧いただいているスライド、テキストが多い

ので全て読み上げませんが。既存の事業の強化、そして新しい事業領域の拡張、そしてAIをそれぞれの
事業に実装させて、さらに飛躍的に向上していくと。この流れを作っていく観点で、ビジネス人材、そして

エンジニア、それらを支える管理部門の人材、全方位的に人材が必要だと思っておりますので、今期は

採用に注力いたしまして、2027年9月期からの成長の加速を実現してまいりたいと考えてございます。 
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その方針を踏まえた業績予想がこちらになります。

 

現状、通期の売上高は前年同期比20%成長の160億8,100万円。調整後営業利益は20億2,500万円を
見込んでおりますが、こちらの予想というのは、過去の採用実績ペースなどを踏まえまして、現実的な採

用予測に基づいた業績でございます。 

弊社の採用方針といたしまして、採用人数を絶対的な目標に定めているということではなくて、積極的に

採用を進めてまいりますが、あくまで成長戦略の実行に資する良い人材を採用していくというのが基本

的なスタンスということになります。それが故に、良い人材との御縁が多ければ、業績予想の前提以上に

採用を加速させる可能性もございますし、逆もまたしかりということかと思っております。従いまして、この

採用がどれだけ進捗するかということによって、通期の業績が一定変わる可能性もございますので、将

来の業績を見やすくするという観点で、今期については、通期とともに翌四半期の予想を変えさせていた

だきます。 

第1四半期は、売上高が前年同期比15%成長の36億6,900万円、 調整後営業利益は3億8,100万円を
見込んでございます。サブスクリプション売上は、引き続き20%程度で成長する見込みでございますが、
サービスコンサル売上につきまして、特にコンサルティング事業において単発の、短期のプロジェクトの

受注スタンスを見直していると。あまり受けないようにしているという関係で、トータルでサービスコンサル

については横ばいになる見通しでございまして。サブスクリプションとサービスコンサルでマージされて、

合計で15%の成長ということでございます。 

また、途中申し上げました、連結化いたしますCloudFit社の影響はこちらに含まれておりませんので、影
響額が分かり次第、予想をアップデートさせていただければと思っております。 
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業績予想の最後になりますが、こちらが中期のイメージでございます。

 

2026年9月期でしっかりと仕込みを行うことが重要であると。それによって、2027年の9月期から売上成
長率を加速させて、そして翌期、2028年9月期からは利益率を大幅に引き上げてまいりたいと考えており
ます。 

業績予想の説明は以上でございます。最後、倉橋より、全体の総括をお伝えさせていただきます。 

倉橋：はい、総括でございます。

非常に多くのアップデートを詰め込んだ、今回の発表でございました。大きく振り返ってまいりますが、1
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点目は、基本戦略を継続していく、より大胆に展開していくということ。そして新規事業ドメイン、ここへの

展開も加速してまいりますし、これら含めた全体の大きな加速というのを狙っていくということでございま

す。 

2点目、データAI、顧客コンテクストによる高度な顧客理解と市場理解。これらを土台として、さまざまな企
業活動のアップデートをスタートする1年となってまいります。皆様にとって、より分かりやすい、よりイン
パクトが分かる、そういったケースをしっかり作ってまいりますので、ここもご期待いただければというふう

に考えております。 

3点目です。広大な市場機会、これをしっかりと獲得すべく、このFY26は人員をしっかり整える、そういっ
た投資も行っていく、そういった1年と位置付けました。加速の土台を整えて、トップラインとボトムライン、
これらを順次加速させてまいりますので、ぜひ皆様にもご支援いただければ幸いでございます。 

改めて、大きくわれわれ創業以来掲げてきたミッション、これらに少しずつ直接的にアプローチできる状

況になってまいりました。ここからが本番という感覚が非常に強いです。AIという力強い追い風をしっかり
と活かしながら、本質的かつユニークなバリュー、これを世の中に広く届けてまいりたいと、われわれ自

身、非常に興奮しているということでございますので。今日は少しそれがお伝えできればというところと、

ここから先、より大きくご期待いただければよいのかなと思っております。 

では、われわれからの通期決算発表、プレゼンテーション、これで以上となります。ありがとうございま

す。 

司会：ご静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 2025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セッションを開始いたします。 

質問1：ご指名ありがとうございます。ご説明ありがとうございました。1点ございまして、大手顧客のサー
ビス活用事例について少し教えていただきたいです。いくつか事例もご紹介いただきまして、年間1億円
以上のお客さんがどういった活用方法をされているのか。例えば何か利用拡大のきっかけになるような

プロダクトやサービスがあったりするのか。この辺り、もし何かありましたらご解説いただけますでしょう

か。以上でございます。 

倉橋：はい、では私の方から、大きなところを一つまずお伝えしたいなと思っております。 

今日のプレゼンテーションでも、多々お話しさせていただいた通り、KARTE含めたわれわれのプロダクト
にはいろんな側面がございます。顧客サイドのコミュニケーション改善だったり、体験の改善、ここのプロ

ダクト群と、もう一つ大きなのは、裏側でそれらのタッチポイントだったり活動を全て接続するようなデータ

基盤がございます。 

大手様含めた企業の利用がより活性する、もしくはデータ利活用の範囲が広がっていく時、このデータ基

盤の利用開始、もしくはプロフェッショナルサービスを含めた戦略的なデータ基盤の設計ですね。この辺

りの取り組みがスタートすると、やはりここの契約関係、取り組みサイズというのは非常に大きくなってい

くということはございますので。より企業活動としてのフロント、体験構築だけではなくて戦略設計や基盤

構築、こちら側にやはりシフトしていくと、このような結果につながっていくということかなと思います。 

質問1：どうもありがとうございました。 

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 2025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。 

倉橋：ありがとうございました。​
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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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