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本資料の取り扱いについて

本資料には、将来の⾒通しに関する記述が含まれています。これらの記述は、当該記述を作成した時点における情報に基づいて作成されたものにす
ぎません。さらに、こうした記述は、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
上記の実際の結果に影響を与える要因としては、国内外の経済情勢や当社の関連する業界動向等が含まれますが、これらに限られるものではありま
せん
本資料に含まれる当社以外に関する情報は、公開情報等から引⽤したものであり、かかる情報の正確性、適切性等について当社は何らの検証も⾏っ
ておらず、またこれを保証するものではありません

ディスクレイマー
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売上⾼の区分変更
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Executive Summary

変更前 変更後 内容 主なプロダクト/サービス

サブスクリプション売上⾼ サブスクリプション売上⾼ ● プロダクト販売の売上⾼

サービスコンサル等売上⾼

サービスリカーリング売上⾼
● プロダクトのUp-sell/Cross-sell

を推進する伴⾛⽀援型のプロ
フェッショナルサービス売上⾼

コンサルティング等売上⾼

● 戦略策定など上流⼯程のコンサ
ルティングサービス売上⾼

● プロダクト販売にかかる初期費
⽤などのその他売上⾼

(FY2026 Q2からPL連結)
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Executive Summary
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Executive Summary

1 Q1連結売上⾼は前年同期⽐+15.9%の3,696百万円
• サブスクリプション売上⾼及びサービスリカーリング売上⾼の合計は前年同期⽐+20.0%程度と順調に推移

• 1Q末のNRR(1)も前四半期⽐+2ptの107%となり、エンタープライズ企業との取引拡⼤が進む

3 ⼈材採⽤のペースが加速
• 今年度は将来に向けた成⻑投資期の位置づけであり、積極的に⼈材採⽤を実施する⽅針

• Q1の連結従業員数は前四半期⽐+36名の567名となり採⽤ペースが加速

2 Q1連結調整後営業利益は351百万円
• 成⻑投資を強化している中、1Qの連結調整後営業利益率は9.5%で着地

• 中期トレンドで⾒た連結調整後営業利益率は着実に改善しており、収益⼒の向上が続いている

1. Net Revenue Retentionの略語。(i)1年以上契約している既存顧客の⽉次サブスクリプション売上⾼を(ii)前年同⽉の⽉次サブスクリプション売上⾼で割ったもの
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PLAY & AID

パーパス

　　｜　　© PLAID, Inc.

⼀⼈ひとりの⼈⽣において、何かに全⼒でのめり込むことや⾃⾝の能⼒を発揮すること、
何より楽しむことを⼤切に、事業を通じてそれらを積極的に⽀援したいという思いから、
プレイドという会社は⽣まれました。

Purpose
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データによって
⼈の価値を最⼤化する

⼈の発想や直感を⽣かし、
その創造性をテクノロジーで拡張することで次の社会を拓く

Mission
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• 企業と⽣活者‧受益者の関係性において、各市場の需給バランスは供給過多の状況に
• 顧客の期待は変化し、企業は、従来の製品中⼼の競争⼒に加え、顧客理解‧市場理解による差別化が求められる
• ⼀⽅で、顧客⾏動は多様化、分散化、⾼速化し、⼤きな変化が続く。すなわち、必要となる差別化の実現難度が⾼まっている

成⻑戦略

顧客⾏動の変化

企業の競争⼒における顧客理解の重要性の⾼まり_注⽬している課題

需給バランスの変化 顧客期待の変化
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成⻑戦略

• 1st Party Customer Dataを中⼼とする価値提供のサイクルが基本戦略
• AI時代においては、データによる顧客理解、それに基づくハイパーパーソナライゼーション、活動プロセス全体のAIXが競争⼒を左右

基本戦略
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主な展開事業
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成⻑戦略

• マーケティングやカスタマーサポートなど、顧客接点を有する企業活動毎に最適化されたプロダクトを提供し、多様な顧客データを⽣成/収集
• 同時に、戦略策定から運⽤まで⼀気通貫で伴⾛するプロフェッショナル‧サービスも提供し、企業の成果創出を⽀援

KARTE Web KARTE 
Datahub

オンサイト
マーケティング

データ統合 市場 /顧客調査 広告 カスタマーサポート

企業の各活動に応じた事業領域拡⼤

KARTE
for  App

KARTE 
Blocks

EmotionTech
CX/EX

KARTE 
Signals

Databeat

QANT Web

QANT Connect

マーケティング
オートメーション

KARTE
Message

基盤設計  / CMS

Craft
Cross CMS(1)

コマースメディア

KARTE
Offers(2)

1st Party Customer Data × AIエージェント

PLAID ALPHA / STUDIO ZERO

Product

Professional
Service

KARTE 
Craft

QANT
ナレッジデスク

（注）1.詳細はP.53ご参照 / 2. 詳細はP.54ご参照

Data
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• LLMによって⾼度なデータ分析スキルがなくても膨⼤なデータから意味を⾒出し、“インサイト”や“コンテクスト”を抽出できる時代へ
• ⼤規模な顧客データを活⽤することで、⾼度な顧客理解が実現可能に

12

成⻑戦略

AIの進化による顧客理解/市場理解のブレイクスルー
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• 顧客⼀⼈ひとりのリアルタイムの⾏動を可視化する独⾃の解析基盤を開発
• その上で、顧客接点を有する企業活動毎にプロダクトを提供し、⾼精細かつ多様な1st Party Customer Dataを常時⽣成している
• AI実装加速により、顧客理解‧市場理解のハードルを下げ、⼈とAIの協働や、AIエージェントによる⾃動化を加速

13

成⻑戦略

当社の強み(1)_希少性が⾼い1st Party Customer Dataを常時⽣成する独⾃のシステム

リアルタイム解析基盤 さまざまなプロダクトを継続的にリリース
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成⻑戦略

（注）1.Monthly Active Usersの略語。ウェブサイトやネットサービス、スマートフォンアプリなどで、ある1ヶ⽉の間に1回でも利⽤や活動のあった利⽤者の数の合計を指す /2.KARTEが導⼊されている全ウェブ
サイト‧アプリの閲覧イベントを対象として集計 / 3. similarweb社のデータに基づき当社作成。⽐較サイト数値は2025年12⽉の⽉間合計訪問者数

当社の強み(2)_国内最⼤級の1st Party Customer Data基盤
• KARTEによる解析MAU(1)(2)(3)数は11億⼈を超え、国内最⼤級の1st Party Customer Data基盤にまで拡⼤

• ⼤規模/多種多様/リアルタイムを合わせ持つ良質なデータ環境を企業に提供

リアルタイム顧客データと
リアルタイム活⽤基盤

RealtimeVariety

国内最⼤規模の
顧客データ

Volume

System of
“Customer Context”
（1st Party Customer Data基盤）

当社が提供するデータ環境KARTEの解析MAU数

11億⼈超

約5億⼈
約6億⼈

約9億⼈

多種多様かつ網羅的な
顧客データとコンテキスト
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• 独⾃性の⾼い1st Party Customer Data基盤とAIエージェントスタジオに加えて、企業内でそれらを実装し成果創出を加速させるプロフェッショナ
ルサービスも合わせて提供し、企業活動を包括的に⽀援

15

成⻑戦略

当社の強み(3)_企業活動を包括的に⽀援しアウトカムを⽣み出すソリューション⼒
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• 国内を代表する多くの業界トップ企業と取引中
• 当該企業群との取引実績が、今後の新規顧客獲得や既存取引拡⼤のドライバーに

（注）1. 2025年9⽉期におけるプレイド単体の取引実績 / 2. 当社調べに基づく直前年度の売上⾼上位企業。銀⾏：㈱ゆうちょ銀⾏/㈱三菱UFJ銀⾏/㈱三井住友銀⾏/㈱みずほ銀⾏/㈱りそな銀⾏。⽣命/損害保険：第
⼀⽣命保険㈱/東京海上⽇動⽕災保険㈱/三井住友海上⽕災保険㈱/⽇本⽣命保険相互会社/㈱かんぽ⽣命保険。⼈材サービス：㈱リクルートホールディングス/パーソルホールディングス㈱/㈱パソナグループ/㈱マイ
ナビ/㈱オープンアップグループ。総合⼩売/GMS：㈱セブン＆アイ‧ホールディングス/イオン㈱/㈱パン‧パシフィック‧インターナショナルホールディングス/㈱トライアルホールディングス/イオン九州㈱。不
動産：三井不動産㈱/⼤東建託㈱/三菱地所㈱/飯⽥グループホールディングス㈱/㈱オープンハウスグループ。化粧品：花王㈱/㈱資⽣堂/㈱コーセー/㈱ポーラ‧オルビスホールディングス/㈱マンダム。 

当社の強み(4)_各業界を牽引するトップ企業との取引実績(1)

主な業界トップ企業との取引実績

銀⾏

4社
/上位5社中(2)

⽣命/損害保険

4社
/上位5社中(2)

⼈材サービス

4社
/上位5社中(2)

総合⼩売/GMS

4社
/上位5社中(2)

不動産

4社
/上位5社中(2)

化粧品

3社
/上位5社中(2)

成⻑戦略
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成⻑戦略

AIを⽣かす(1)_AI時代のセンターピンは “データ基盤” レイヤーに移⾏
• ソフトウェアは、タスク型と基盤型に⼤別できる。タスク型は、⼈中⼼の設計で、⼈がデータを直接扱う。基盤型は、システム中⼼の設計で、

システムが⾃律的に各種データ処理を⾏う。プレイドの提供価値は後者、基盤型ソフトウェアが中核
• ⼈、AIエージェントを問わず、付加価値/パフォーマンス向上の源泉は “データ基盤”に移⾏する

vt

ソフトウェアの分類 プレイドが提供するソフトウェアの構造

システム
構造

データ

（
参

考
）

プ
レ

イ
ド

の
サ

ー
バ

ー
投

資
⽐

率

タスク型ソフトウェア

説明

• システム全体に占める
管理画⾯ (扱いやすい
UI) が提供価値のコア

• 量/種類ともにシンプル
な⼈が扱うデータ

• システム全体に占めるデータ処理と
データ⾃体が提供価値のコア

• 多種多様かつ膨⼤なデータ。⼈が直接
扱うことは難しく、主にシステムが⾃
律的に、各種データ処理を⾏う。

AIエージェント 外部AIエージェント

    管理画⾯ + AIエージェントスタジオ

• AIエージェントスタジオ（AIエージェント作成‧管理）を開発
• 従来型の管理画⾯は相対的に役割が縮⼩も、必要性は継続
• 1st Party Customer Data等のクローズドデータを中⼼に、多種多

様かつ膨⼤なリアルタイムデータを、システムが⾃律的に処理
• “⼈＋AIエージェントの時代”は、データ活⽤機会が⾶躍的に増加

データ

データシステム
データ⽣成、解析等、各種⾃律処理

95%

AIエージェントによる代替可能性

管理画⾯ 5% 管理画⾯

データ
数百ペタバイトの膨⼤なデータ群

データシステム
データ⽣成、解析等、各種⾃律処理

API / MCP

基盤型ソフトウェア
（ ）

17
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成⻑戦略

Context Lake
• あらゆる種類の構造化/⾮構造化データから顧客コンテ

クストを⾃動で理解する独⾃のAIエンジン

Context Cube
• LTV(1)が⾼い顧客層に⾒られる趣向や⾏動などの顧客コ

ンテクストと経営指標を掛け合わせた詳細な分析結果
を可視化。「事業の真の成⻑ドライバー」を解明し、
戦略策定や意思決定を⽀援

Context Agent
• 顧客コンテクストを深く理解したAIエージェントを、

経営⽀援から接客に⾄るまでの企業のあらゆる活動に
実装し、⼈との共創をもって企業の⽣産性向上や付加
価値創出を実現

（注）1. Life Time Value。顧客が企業と取引を始めてから終了するまでの期間にもたらす利益の総額

AIを⽣かす(2)_当社が提供する顧客コン
テクストを⾃動理解するAI

18
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成⻑戦略

• 成⻑余地が⼤きいエンタープライズ企業との取引拡⼤に注⼒
• 1st Party Customer Data基盤を利⽤するAIエージェントによって提供価値を⾼め、売上⾼成⻑を加速させていく

成⻑戦略の⽅向性

19
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成⻑戦略

中期的な成⻑ポテンシャル

顧客社数 vs ターゲット企業群

ARR1,000万円以上
計237社

ターゲット企業群

約2,500社

（注）1. 2025年12⽉時点 / 2. 当社が定める全潜在企業のうち⼀定の基準を満たす企業群

• ARR1,000万円以上の顧客社数237社(1)に対して当社のターゲット企業群は約2,500社(2)であり、新規顧客獲得余地は⼤きい
• 既存プロダクトのみで⾒ても1社あたりのARRが1億円を超える取引が多数存在している点に加えて、AIエージェントやプロフェッショナル

サービスの組み合わせにより⼆桁億円規模の取引も創出可能と捉えており、既存取引拡⼤ポテンシャルは⾮常に⾼い

1社当たりARR分布(1)

ARR1,000万円以上
計237社

ARR1億円超

14社

●

ARR1,000万円超
168社

●

ARR8,000万円超
10社

●

ARR6,000万円超
11社

●

● ARR4,000万円超
34社
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グループ全体の潜在市場規模

（注）1.富⼠キメラ総研「顧客接点‧CX変⾰ソリューション市場分析 2023年版」プロダクト市場規
模（2027年度予測）をもとに当社作成 / 2. 2024年度予測のコールセンターサービス市場規模と同年
度のコンタクトセンターソリューション市場規模の合算値、株式会社⽮野経済研究所「コールセン
ターサービス市場/コンタクトセンターソリューション市場調査（2022年）」（ 2022年11⽉15⽇発
表）をもとに当社算出‧作成 / 3. 株式会社電通「2022年 ⽇本の広告費」をもとに当社作成 / 4. IDC 
Japan「国内ビジネスコンサルティング市場予測、2023年〜2027年」をもとに当社作成 / 5. 主に当
社グループ事業領域におけるオンサイトマーケティング、データ統合、市場/顧客調査、マーケティ
ングオートメーションに対応 / 6. 主に当社グループ事業領域における事業‧組織開発、戦略策定/導
⼊‧運⽤に対応 / 7.2025年8⽉より「RightSupport by KARTE」を「QANT Web」に、
「RightConnect by KARTE」を「QANT Connect」に名称変更

2.1兆円(3)

1.5兆円(4)

■ ビジネス及びITコンサルティング(6)

■ 広告
■ カスタマーサポート
■ CX関連ソリューション(5)

5.7兆円
グループ全体
潜在市場規模

プロダクト/サービスの拡⼤

0.6兆円(1)

1.5兆円(2)

プロダクト/サービスラインナップの拡⼤に
より、潜在市場規模は事業開始当初の0.6兆
円から5.7兆円まで拡⼤しており、⼤きな成
⻑余地が存在

各市場においてAIエージェントが⼊り込むこ
とが想定されるため、各市場へアクセスしや
すくなる⼤きな機会

21

成⻑戦略

(7)
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連結業績
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• 売上⾼は前年同期⽐+15.9%の3,696百万円
• サブスクリプション売上⾼及びサービスリカーリング売上⾼の合計は前年同期⽐+20.0%程度で推移しており順調に成⻑
• ARR(1)は前年同期⽐+17.3%となり、概ね想定通りの着地

24

サブスクリプション売上⾼とサービスリカーリング売上⾼が着実に成⻑

連結

百万円

2026年12⽉期 第1四半期実績

（注）1. Annual Recurring Revenueの略語。各期末の⽉次サブスクリプション売上⾼を12倍することにより算出 

連結ARR

百万円

連結売上⾼

■ コンサルティング等売上⾼
■ サービスリカーリング売上⾼
■ サブスクリプション売上⾼

前年同期⽐
+15.9% 前年同期⽐

+17.3%
前年同期⽐

-19.9%

+34.6%

+17.7%
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売上総利益率(1)は安定的に推移

25

• 売上総利益率は74.3%、サブスクリプション売上総利益率(2)は82.3%で着地
• サブスクリプション売上総利益率は、プレイド単体の効率的なサーバー運⽤に加えてグループ会社の収益性改善によって持続的に向上

2026年12⽉期 第1四半期実績

（注）1. 受注損失引当⾦控除後 / 2. 受注損失引当⾦控除後、サブスクリプション売上⾼に対する総利益率

連結

サブスクリプション売上総利益率売上総利益率
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販管費は成⻑投資の加速に伴い増加
• ⼈材採⽤を積極的に進めているため販管費は増加傾向にある
• 販管費率も前年同期⽐で上昇しているが、今年度は成⻑戦略の着実な実⾏に向けて投資を最優先に運営

26

2026年12⽉期 第1四半期実績

百万円

ー 販管費率
■ 業務委託費
■ 広告宣伝費
■ ⼈件費
■ その他

連結
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従業員数(1)は採⽤ペースが加速

27

• Q1末の従業員数は採⽤ペースの加速により前四半期⽐+36名の567名
• プレイド単体の職種別内訳もバランスよく増加

2026年12⽉期 第1四半期実績

■ グループ会社
■ プレイド単体

（注）1. 2024/9期 2QにプレイドからRightTouch、2025/9期 1QにプレイドからCODATUMへ⼀部の従業員が転籍

連結

職種別従業員数_プレイド単体従業員数_連結

■ アクセラレーター（管理）
■ プロダクト(1)

■ ビジネス
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調整後営業利益(1)は351百万円で着地

28

• 成⻑投資の遅れにより⼤幅増益となった前年度上期に対し、⾜元は投資を強化しているため調整後営業利益は351百万円で着地
• FY2024 Q1の調整後営業利益率1.8%に対してFY2026 Q1の同利益率9.5%である為、年度平均の利益率改善ペースは良好

2026年12⽉期 第1四半期実績

（注）1. 営業利益+のれん償却費+株式報酬費⽤+その他⼀時費⽤

連結

百万円

調整後営業利益率調整後営業利益
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Debt調達により現預⾦が⼤幅に増加
• CloudFit社買収によりネットキャッシュが減少した⼀⽅で、銀⾏借⼊(1)の実施により現預⾦が⼤幅に増加
• 今後も財務健全性を意識しながら、M&Aや株主還元を検討/実⾏していく

2026年12⽉期 第1四半期実績

■ ⾃⼰資本
ー ⾃⼰資本⽐率

連結

百万円■ 現預⾦
■ ネットキャッシュ

（注）1. 2025年10⽉21⽇付適時開⽰「借⼊契約の締結に関するお知らせ」ご参照

⾃⼰資本現預⾦及びネットキャッシュ

百万円
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主要指標_プレイド単体
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主要指標の考え⽅
2026年12⽉期 第1四半期実績

プレイド単体

• 1st Party Customer Data×AIエージェントによる価値提供サイクルの進捗を⽰すKPI

31



© PLAID, Inc.

主要指標_1st Party Customer Data基盤
2026年12⽉期 第1四半期実績

32（注）1.Monthly Active Usersの略語。ウェブサイトやネットサービス、スマートフォンアプリなどで、ある1ヶ⽉の間に1回でも利⽤や活動のあった利⽤者の数の合計を指す /2.KARTEが導⼊されている全ウェブ
サイト‧アプリの閲覧イベントを対象として集計

• KARTEを提供開始した2015年以降、1st Party Customer Data基盤の規模は着実に増加しており、2025年12⽉の解析MAU(1)(2)数は11億⼈超
• マルチプロダクトの開発と導⼊によってデータの多種多様化も進んでいる

プレイド単体

企業活動別プロダクト導⼊割合

提供開始

11億⼈超
(2025年12⽉)

解析MAU数推移
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主要指標_プロダクト
2026年12⽉期 第1四半期実績

33

• 全体に占める複数プロダクト導⼊割合(1)は60%を超え着実に上昇
• FY2026 Q1のNRR(2)(3)は107%で着地し前四半期⽐で改善
• 複数プロダクト導⼊割合の上昇によってUp-sell余地が⼤幅に増加しており、各プロダクトのUp-sellにも注⼒しながらNRRの向上を⽬指す

プレイド単体

Up-sell/Cross-sell割合複数プロダクト導⼊状況 NRR推移

（注）1. プレイド及びRightTouchのプロダクトを対象に四半期末時点の導⼊率を集計 / 2. Net Revenue Retentionの略語。(i)1年以上契約している既存顧客の⽉次サブスクリプション売上⾼を(ii)前年同
⽉の⽉次サブスクリプション売上⾼で割ったもの / 3. 四半期末⽉実績値
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主要指標_プロフェッショナルサービス(1)

2026年12⽉期 第1四半期実績

34

• 当社の重点顧客層であるARR1,000万円以上の顧客は、プロフェッショナルサービスの提供によってプロダクト単価が⼤きく向上する傾向
• 当該顧客層に対するプロフェッショナルサービスの提供割合を⾼めていくことで、売上⾼成⻑を加速させていく

プレイド単体

ARR1,000万円以上顧客に
対するPS提供割合(2)

ARR1,000万円以上顧客の
プロダクト単価_⽉額

■ PS提供あり
■ 平均
■ PS提供なし

（注）1. PLAID ALPHAを対象 / 2. プロダクト契約が存在するARR1,000万円以上の顧客に対してPLAID ALPHAも同時に提供している割合

千円
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主要指標_顧客社数(1)及び1社あたり年間売上⾼
• FY2026 Q1のARR1,000万円以上の顧客社数は237社であり、解約社数は概ね例年同様であった⼀⽅、新規獲得が相対的に少なかった
• 1社あたりの年間売上⾼は毎年度増加しており、1st Party Customer Dataを軸とする価値提供サイクルは着実に機能している
• 営業組織の拡充と効率的な活動推進により、新規獲得と既存取引拡⼤を両⽴できる状態を⽬指す

35

プレイド単体
2026年12⽉期 第1四半期実績

（注）１.各期末時点のプロダクト導⼊顧客社数の合計

■ PS提供あり
■ PS提供なし

1社あたり年間売上⾼ARR1,000万円以上の顧客社数

■ 5,000万円超  ■ 3,000万円超  ■ 1,000万円超  ■ 1,000万円以下
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2026年12⽉期 第1四半期実績

• 銀⾏業界は上位企業との取引を中⼼として、⾼⽔準の売上⾼成⻑率を継続
• 1st Party Customer Data基盤を軸とする価値提供サイクルが効果的に回っている業界の1つであり、他業界への横展開による成⻑強化を⽬指す

年間売上⾼の増加事例_銀⾏業界

（注）1. 当社調べに基づく直前年度の売上⾼上位企業。㈱ゆうちょ銀⾏/㈱三菱UFJ銀⾏/㈱三井住友銀⾏/㈱みずほ銀⾏/㈱りそな銀⾏のうち4社と取引中 / 2. プレイド単体における当該4社からの売上合計額 / 
3. プロフェッショナルサービスの略

売上⾼増加に⾄る各社の共通点

当社ビジネス部⾨の深い業界知⾒および企業理解
- 事業戦略のみならずセキュリティルールへの理解など、深

い業界知⾒や企業理解に基づいた提案活動/伴⾛⽀援を継続

企業の事業成⻑を⽀える統合的なデータ基盤への昇華
- PS(3)の提供などを通じて、膨⼤な1st Party Customer Dataと

企業データを接続させ、統合的なデータ基盤を構築
- 当社のデータ基盤を戦略上のコアに昇華させることで、あら

ゆる事業展開に関与

伴⾛⽀援で得た経験をレバレッジにした更なる取引深耕
- プロダクト導⼊やPS提供によって得た経験を活かし、サー

ビス設計等の上流⼯程に⼊り込むことで、更に取引深耕が
進むサイクルを構築

1

2

3

FY2025
売上⾼合計

5億円超
(CAGR 約50%)

銀⾏業界上位企業との売上⾼(1)(2)推移
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• オンサイトマーケティングの⾼度化に向けたKARTE Webの導⼊から取引開始
• 以降、顧客データ活⽤の進展に応じて、サイト改善 / マーケティングオートメーション / カスタマーサポートなどのプロダクトが追加導⼊
• 現在は、プロフェッショナルサービスの提供も⾏い、⼀貫性ある顧客コミュニケーションを実現する統合データ基盤の構築を⽀援中

導⼊プロダクト数

プロフェッショナル
サービス有無

CX/DX推進に向けた
データ活⽤強化

X+5年

サポート等を通じた
価値実感度向上

X+7年X

 オンサイト
パーソナライゼーション

X+2年

KARTE/
社内データの統合

年間取引規模

顧客コミュニケーション
実⾏基盤化

X+8年

10百万円未満

-

1 3

-

4

- -

5 7

約50百万円 約200百万円約150百万円約100百万円

（再掲）エンタープライズ企業との取引規模拡⼤事例_⾦融A社
2026年12⽉期 第1四半期実績
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業績⾒通し

• サブスクリプション売上⾼およびサービスリカーリング売上⾼は引き続き順調に増加
• CloudFit社の連結もあり、2Q累計の連結売上⾼は前年同期⽐+18.3%の7,742百万円となる⾒通し
• ⼈材採⽤を中⼼とする成⻑投資は着実に進捗しているが、売上⾼の増加に伴い2Qの利益率は1Q実績⽐でやや改善する⾒込

2026年12⽉期(1) 業績予想

百万円 2026/12期 予想

第2四半期累計 年度
（15ヶ⽉決算）

売上⾼ 連結 7,742 20,577

 前年同期⽐ 18.3% -

調整後営業利益 連結 780 2,387

 調整後営業利益率 10.1% -

営業利益 連結 646 2,183

 営業利益率 8.3% -

（注）1. 2025年12⽉18⽇開催の第14期定時株主総会にて、9⽉決算から12⽉決算への移⾏について決議済
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業績⾒通し

40

■ 売上⾼
ー 調整後営業利益率

百万円

• 2026/12期(1)は将来に向けた成⻑投資期の位置づけ

• 積極的な⼈材採⽤を中⼼とする成⻑投資を通じて、
2027/12期からの売上⾼成⻑加速を⽬指す

• 上記に伴い2026/12期および2027/12期は、調整後営業
利益率の上昇が過去⽐落ち着く⾒込みであるが、
2028/12期以降は、売上⾼の増加と成⻑投資の⼀巡に
より着実に上昇していく⾒通し

中期業績⾒通し

2022/9期 2023/9期 2024/9期 2025/9期 2026/12期 2027/12期 2028/12期

（注）1. 2025年12⽉18⽇開催の第14期定時株主総会にて、9⽉決算から12⽉決算への移⾏について決議済
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業績⾒通し

• ⾜許の外部環境は当社にとって⼤きな機会であり、成⻑に向けた⼈材採⽤を積極的に進める

主な投資⽬的 概要/期待効果

· 企業の事業成⻑に向けて伴⾛し続けるSolution-Sellingを推進するビジネス⼈材の獲得
· 1社当たりのARR拡⼤、プロフェッショナルサービス導⼊促進を企図

· シームレスなプロダクト連携やAIネイティブなUI/UXの実現に向けたエンジニアの獲得
· “使いやすさ”の向上や新機能の実装による新規獲得促進やNRR向上を企図

· AI Agentソリューションなどプロフェッショナルサービスの提供範囲拡張に向けたカスタマーエンジニアおよびビジネス⼈材の獲得
· プロダクトとのシナジー効果による1社当たりの取引規模拡⼤を企図

· KARTE Offersの早期⽴ち上げに向けたエンジニアおよびビジネス⼈材の獲得
· プロダクト、プロフェッショナルサービスに次ぐ、新たな収益基盤構築を企図

· ⾼度な顧客理解に向けたAIエンジニアの獲得
· KARTEの導⼊効果向上やKARTE Offersの広告効果向上、⾼品質なプロフェッショナルサービスなど、全事業における競争優位性を創出

事業領域の拡張

既存事業の強化

既存事業の強化

· オペレーション⾼度化や事業活動のPDCA⾼速化に向けて社内環境を整備する管理部⾨⼈材の獲得

既存事業の強化

AIによる成⻑加速

事業インフラ整備

2026年12⽉期の投資領域
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プロダクト/サービス情報

Appendix
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主なプロダクト/サービス⼀覧 -1

44

プロダクト/サービス名 概要

オンライン上の顧客⼀⼈ひとりの「今」を可視化。解析結果に応じた⾃由⾃在なアクション設計により企業の
マーケティング業務を⽀援

提供内容

オンサイトマーケティング

サイト改善 ウェブサイトのあらゆる要素をBlockに分解、スピーディーな改修/仮説検証/効果測定を可能にすることで、継
続的なパフォーマンス向上とリーンなサイト運営を実現

企業が持つデータをKARTEに繋げ、社内外に点在するデータをビッグデータのまま統合/分析/可視化すること
で、より⾼度なセグメンテーションやアクションを実現

データ統合

KARTEで蓄積されたデータの各種広告媒体との連携を通じて、サイト内外⼀貫した顧客コミュニケーションを
実現

広告配信最適化

独⾃開発したカスタマージャーニー機能を⽤いて、メールやSMS等によりサイト外にいる顧客コミュニケー
ションを実現するKARTE版マーケティングオートメーション

マーケティング
オートメーション

Appendix

顧客データ基盤設計から、プロダクト導⼊/運⽤⽀援まで⼀気通貫で提供するプロフェッショナルサービス
データ基盤設計

プロダクト導⼊/運⽤⽀援
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主なプロダクト/サービス⼀覧 -2

45

プロダクト/サービス名 概要提供内容

Appendix

（注）1. 2025年8⽉より「RightSupport by KARTE」を「QANT Web」に、「RightConnect by KARTE」を「QANT Connect」に名称変更 / 2. ネット‧プロモーター、ネット‧プロモーター‧システ
ム、NPS、そしてNPS関連で使⽤されている顔⽂字は、ベイン‧アンド‧カンパニー、フレッド‧ライクヘルド、サトメトリックス‧システムズの登録商標⼜はサービスマーク

「産業と社会の変⾰を加速させる」をミッションに掲げ、企業や⾏政/公的機関と並⾛し、新たな価値創出や事
業開発を伴⾛型で⽀援するプロフェッショナルサービス

戦略策定
伴⾛型開発⽀援

オンライン上でサポートを必要とする顧客⼀⼈ひとりの課題を可視化。FAQ等の適切なサポートチャネルに
マッチングさせることで、課題の早期解決を実現

オンサイト
カスタマーサポート

顧客⼀⼈ひとりの問い合わせ前データが、企業のオペレータに還元され、電話応対時の⽤件をスムーズに把握
できるようになり、応対品質‧応対時間を⼤きく改善

オンサイト
カスタマーサポート

NPS®(2)をはじめとする顧客の感情データを収集/分析するプロダクト及びコンサルティングサービス
顧客リサーチ

Voice of Customer

広告関連データの⾃動収集/蓄積から分析、柔軟なデータ出⼒まで対応可能なMarketing Data Platformを提供。
顧客企業におけるマーケターの運⽤⼯数削減とデータ活⽤の環境構築を⽀援広告配信最適化

(1)

(1)
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Appendix

（注）1. Web/App/Datahub/Blocksなど単体提供を⾏っているプロダクトを対象として集計 46

業界別プロダクト導⼊割合(1)

（2025年9⽉時点）
ECプラットフォーム

アパレル

インフラ

メーカー

メディア‧エンタメ

4.8 %11.4 %

13.6 %

2.8 %

不動産

その他 4.8%

9.4%

4.6 %

13.2 %

9.9 %

医療‧美容‧健康⾦融

交通‧旅⾏

⼈材‧求⼈

6.6 %

14.7 %

4.3 %

⼩売‧商業施設

• B2Cを中⼼とする幅広い業界でプロダクト
の導⼊が進んでいる

• 業界特有の顧客⾏動特性や⾃社の独⾃性な
ど、企業の戦略⽴案/実⾏に有⽤な顧客
データベースを構築
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成⻑戦略_既存事業の強化
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既存事業の強化

• 各プロダクトの⼀層の連携強化に向けた開発を進め、集客/接客/販売/サポートなど企業の全体活動が有する多様な顧客接点をシームレスに接
続‧可視化、当社のプロダクト群を軸に企業の顧客接点活動のPDCAが回っている状態を⽬指す

• 加えて、AIネイティブなUI/UXの実現に向けた開発も⾏い、使いやすさの⼤幅な向上や新機能の実装も進める

プロダクトの価値向上
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既存事業の強化

プロダクトの価値向上 / KARTE AI
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既存事業の強化

• CXコンサルティングやKARTE導⼊‧グロース⽀援等の既存サービスに加え、今後はクリエイティブ戦略策定やAI Agentソリューション、
Web/App開発、データ基盤構築⽀援などの周辺領域まで提供範囲を拡張する

（注）1.2025年8⽉より「RightSupport by KARTE」を「QANT Web」に、「RightConnect by KARTE」を「QANT Connect」に名称変更

Multi-Product

(1) (1)

● クリエイティブ戦略‧企画
● AIソリューション導⼊‧運⽤
● Web/App制作‧開発
● データ基盤構築‧運⽤
● 広告プランニング‧運⽤

● 顧客戦略/体験設計/
サービスデザイン

● KARTE導⼊/グロース⽀援/
データ分析

● パートナーアライアンス強化
● M&A等による

ケイパビリティ拡⼤

Professional Service

周辺領域への拡張既存サービスの強化 ⾮連続的な拡⼤

× 

プロフェッショナルサービスの価値向上
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成⻑戦略_事業領域の拡張
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事業領域の拡張

• 2024年12⽉取得のNewt社の技術資産(1)をもとに、KARTEプロダクト群で利⽤されるコンテンツを⼀元管理するヘッドレスCMS(2)を開発/提供開始
• 1st Party Customer Dataとコンテンツデータの掛け合わせにより、マルチチャネルでパーソナライズされたコンテンツ配信を実現

（注）1. 詳細は2024年12⽉10⽇適時開⽰「Newt株式会社からの資産譲受に関するお知らせ」ご参照 / 2. コンテンツ管理のバックエンド機能（データベース、管理画⾯、コンテンツ配信）に特化したコンテンツ管
理システムを指す。⼀般的に「ヘッド」と呼ばれるコンテンツ表⽰を担うフロントエンド機能を持たないことからヘッドレスCMSと呼ばれる

AIネイティブな「Craft Cross CMS」によりコンテンツ管理システム（CMS）市場に参⼊
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事業領域の拡張

• 企業が⾃社のサービスサイトやアプリ内等で広告を表⽰することで新たな収益源を得ることを可能にするコマースメディア事業を開始
• 1st Party Customer Dataを活⽤し、プレイド独⾃のAIモデルで⾃動的に解析することでマッチング精度の⾼い広告を配信

「KARTE Offers」によるコマースメディア(1)市場への参⼊

（注）1. インターネット広告におけるリテール（⼩売）メディア市場が急成⻑し、⼩売に限らず他業種の参⼊が相次いでいることからリテールメディアを内包するより広域な概念として
コマースメディアとしています。当社事業では、業種を問わずサイトやアプリで購⼊や申し込みなどのトランザクションが発⽣するサービス全てを対象としています。
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事業領域の拡張

• 既存のリテールメディアを内包するコマースメディアには既に⼤きな市場が存在。今後も拡⼤が⾒込まれる
• 当社の強みである⾼精細な1st Party Customer Dataの価値を最⼤限発揮できるコマースメディアにフォーカスして参⼊

コマースメディアの特徴リテールメディア市場規模(1)

億円■ 店舗事業者
■ EC事業者

（注）1. 株式会社CARTA HOLDINGS_2025/1/23付プレスリリース「リテールメディア広告市場規模推計‧予測2022~2028年」に基づき当社作成。

● 購買履歴、利⽤履歴など
の1st Party Data

コマースメディア

活⽤データ

従来のデジタル広告

● 閲覧履歴や3rd Party 
Cookieデータ

● 店舗事業者やEC事業者の
⾃社サイトおよびアプリ掲載場所 ● 第三者サイトおよびアプ

リ、SNS、検索結果等

● 配信後の購買⾏動等によ
る測定効果測定

● サイト訪問、クリック、
インプレッション等によ
る測定

コマースメディア市場について
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事業領域の拡張

当社の
競争優位性

連携
プロダクト/

サービス

• 圧倒的に⾼いROIを実現し、コマースメディア市場における早期のトップシェア獲得を⽬指す

企業課題

運⽤設計 広告コンテンツ制作 ユーザー向け配信 配信結果分析 運⽤改善

• 精度が不⾜し且つ分断さ
れた顧客データが多く、
広告効果向上を期待でき
る戦略策定が困難

• 外注コストが⼤きく所要
期間も⻑くなる為、⾼速
でPDCAを回すのが困難

• 既存サービスでは真のリ
アルタイム配信が出来な
い為、レリバンシー(1)の
⾼い配信が困難

• 購買結果など”点”の分析
中⼼となる為、購⼊しな
かった理由など”線”まで
掘り下げた分析が困難

• 配信チャネル等に結果が
分断され管理が煩雑

• 戦略策定から配信、結果
分析に⾄るまでの課題が
多く効果的なPDCAを回す
のが困難

• リアルタイム解析基盤を
通じて蓄積される⾼精細
且つ統合的な顧客データ
に基づく独⾃の運⽤設計

• AIネイティブなコンテン
ツ制作/⼀元管理プロダク
トの提供による低コスト
且つ⾼速のPDCAサイク
ル

• 0.X秒で⾏動分析からアク
ションまでを⼀気通貫で
⾏う真のリアルタイム配
信基盤

• 0.X秒の”線”の⾏動データ
を1⼈ひとり可視化し深い
洞察を抽出

• ⼀元的かつ容易に配信結
果の把握が可能

• 戦略策定から配信、結果
分析に⾄るまでの各課題
を⼀気通貫で解決できる
為、効果的なPDCAを実現
可能

（注）1. 広告が、受け⼿である特定の消費者にとってどれだけ興味‧関⼼があり、⾃分と関連性が⾼いと感じられるかの度合いを⽰す

広告領域における企業課題を解決する当社の競争優位性
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成⻑戦略_AIによる成⻑加速
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AI時代のデータドリブン経営を実現
顧客のコンテクスト（意図や背景、価値観、前後関係）をデータ化。  

経営と現場の分断を解き、顧客理解を戦略に変換。

データプランニング技術の提供と

専属のプロフェッショナルチームによるデータ統合・分析により、

企業の持続的な成長と価値創造を支援します。
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AIによる成⻑加速

• AIによって誰もが低コストで⼀定⽔準のアウトプットを享受できるようになった⼀⽅、企業視点では提供価値の同質化が進むリスクも内包
• あらゆるデータから顧客コンテクストを深く理解し、顧客⼀⼈ひとりに合った最適な体験を提供することが、企業の競争⼒に

顧客コンテクストが企業にとってなぜ重要なのか
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AIによる成⻑加速

• 顧客コンテクストとは、画⼀的な基準では捉えきれない「顧客⼀⼈ひとりの意図や背景、⾏動の前後関係」
• 購⼊や閲覧といったイベントの蓄積では⾒えない、その⾏動の裏にある「⽬的‧意図（Why）」を、膨⼤なデータとAIを掛け合わせることで

「顧客コンテクスト」として抽出する

      意図

      背景/理由

      過去の⾏動

      現在の状況

購⼊意思の有無 探している商品 好きなブランド …

なぜその商品を探しているのか なぜそのブランドが好きなのか …

過去の閲覧情報 過去の購⼊商品 直前の滞在時間 …

緊急度の⾼さ 興味関⼼の⾼さ 欲しい情報の深度 …

当社が注⽬する顧客コンテクストとは
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AIによる成⻑加速

● 顧客起点の共通データ基盤に基づく経営と現場の円滑な接続
● ⾃社の顧客理解および、市場における⾃社のポジショニングの⾼精度な把握

売上⾼/コスト
全体に影響

想定⽤途の⼀例 事業メリット

仕⼊/製造

集客

接客/販売

カスタマー
サポート

商品開発

戦略策定

• 顧客コンテクストは全ての企業活動に対して応⽤可能であり、売上増加/コスト減少の事業メリットを創出
• プレイドグループが提供する全てのプロダクト/サービスの価値を⾼め、売上⾼成⻑加速のドライバーに

● 既存商品の成⻑ドライバーの解明による⾼い再現性に基づく持続的な売上創出
● 顧客期待と⾃社提供価値のギャップ把握による新商品の開発 売上増加 

● ⾼精度and/orリアルタイムな需要予測による仕⼊/製造コストとサイクルの最適化 コスト減少 

● 広告配信の最適化による費⽤対効果の⼤幅改善
● 広告配信によるブランド毀損リスクの最⼩化 コスト減少  

● 顧客の商品購⼊額増加によるウェブサイト/アプリのLTV向上
● 商談相⼿に応じた提案や効果的な接触時期の設計など営業活動の質的向上 売上増加  

● 顧客の困りごとを的確に捉えたサポートによる顧客満⾜度の向上
● カスタマーサポートの的確な⾃動化による⽣産性の向上 コスト減少  

企業活動
提供中の

主なプロダクト/サービス

顧客コンテクストの想定⽤途と企業にもたらす事業メリット




