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2021年12月期 第２四半期決算説明会の質疑応答（要旨）について 

 

この質疑応答集は、2021年８月17日に開催いたしました2021年12月期 第２四半期決算説明会（アナリス

ト・機関投資家向け）にて、ご出席の皆様からいただいた主なご質問をまとめたものです。なお、理解促進

のために一部内容の加筆修正を行っております。 

※本資料内にページの言及がありますが、「2021年12月期 第２四半期決算説明資料」の該当ページとな

ります。 

 

 

Ｑ．通期営業利益について 

1Qから2Qでみると売上高が7mの増加に対して営業利益が6mとなっており、原価、販管費が増えていない

ということとなると思う。売上が伸びてもサーバー費用の増加も限定的であり、通期予算の利益の上振

れ余地があると思うが、それはどう捉えているか。  

Ａ．下期において、原価、販管費で大きな投資を想定しているわけではない。上期の水準からそれほど変動

はなく、そこからサーバー費用等の多少の増加はあると思うが限定的であると考えている。 

なお、2Q累計の営業利益実績は、半期の営業利益の予想よりも上回っている状況であり、達成可能性は

十分あると考えている。 

 

Ｑ．通期SaaS売上について 

2QのSaaSサービスの成長は、21.9%とあるが、通期のSaaSサービスの成長目標は、いくつか。その成長目

標に届くのか教えてほしい。 

Ａ．通期目標の成長率は26%であり、当該水準からすると若干ビハインドはしており、簡単ではないとは思

うが達成できない目標ではないと考えている。主因は、Google Workspaceへのブランド変更に伴い既存取

引先への対応に工数が割かれ、販売パートナー含めて1Qにおいて新規への対応及び追加クロスセルへの対

応が十分にできなかった状況ではあるが、1Qの３月以降当該影響はなくなってきており、実際に1Qから2Q

のSaaSサービスの売上高の増加額は約12百万円になっている。また、資料のP.7にあるように６月の大

型・中型案件が3Q以降の今後の売上に寄与してくるものと考えている。そのような状況でもあり、通期目

標の達成は、1Qの影響もあるため簡単ではないが、達成できない目標ではないと考えている。また、当社

は、デイリーでの売上計上をしており、下期に行くにつれて日数が増加するため当該影響もプラスに働く

状況である。 

 

Ｑ．中長期での売上高はどの程度を目指しているのか。 

Ａ．現時点で具体的な中長期の売上高目標を設定していないが、SaaSサービスにおいて、成長率20%以上を

継続していきたいと考えている。会社としては、40%ルールと言われるSaaSの目標を重要視している。

「売上高成長率＋営業利益率」＞40%というのを目標として、経営を実施しており、中長期でもこの目線

は持っていきたい。 

 

 

https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20210812484328/pdfFile.pdf
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Ｑ．UU増が1Qと2Qの増加を比較すると下落しているようだが、この背景は何か。特殊要因があったのか、

期ズレがあったのか、それとも1Qが良かったのか。 

Ａ．当社の売上は、UU×単価にて算出されるものである。UUだけが売上増につながるわけではない。例え

ば、単価の低いクライアント、かつ、UU数が大きな先で影響を受けるということがある。一方、1Q、2Qで

大きな動きがあったわけではない。半期で見ていただければ前年度対比増加しており、おかしくないもの

だと考えている。 

なお、補足すると1Qにおいては、3,000ID以上の案件も取れ、2Qよりも大きな案件が走ったということ

が挙げられる。そのため、1Qでは規模感のより大きい案件が、2Qではより多くの案件を獲得できており、

良いトレンドで来ていると考えている。 

 

Ｑ．単価の高いパックの導入率はどうか。 

Ａ．新規の売上におけるパックの売上については、半分程度をパックが占めているイメージである。なお、

全体のユーザーに占める導入率は、10%未満であり、引き続き、パックの導入率を高められる余地がある

ものと考えている。つまり、既存のクライアントに当社製品の連携を訴求していければ、パックの導入率

はより一層高められると考えている。 

また、大手に対してもパックの導入を進めている。そのため、大手にもパックが導入出来れば、下期の

売上増に大きく貢献できると考えている。 

 

Ｑ．今期は、ITオフショアは売上が前年度対比プラスとなるのか。人員もそれほど増えていないと考えて

いる。そこからすると前年並みになるのか。 

Ａ．採用は継続的にベトナムでは進めている。冒頭申し上げた通り、ITオフショアはSaaSサービスを広げる

ための付帯的な事業であり、提案先のクライアントのSaaS導入状況により採否が決まる。当社のSaaSサー

ビスを導入して、更に、自社でしっかりと開発体制を作って進めていきたいというようなニーズがある場

合、売上につながるものである。なお、ベトナムでも人材採用の状況は悪くなく、状況に応じて採用をし

ていく予定であり、また採用可能な状況である。なお、既契約の多くは、ラボ事業（複数年契約であり、

継続的に収益が上がるもの）であり、ベース収益は安定的に稼げる状況にはある。 

 

Ｑ．ITオフシェア事業において、ラボ型開発については、継続的に受注とあるが、ベトナムにおいて感染

者が増加する中、業務上制約を受けるような事例があるか。 

Ａ．ベトナムもロックダウンが敷かれている。一方、ベトナムも当社のプロダクトを使い、テレワークを実

践できており、特に問題は生じていない。なお、メンタル面のところも、福利厚生等に重きを置いてお

り、問題となる事項は生じていない。 

 

Ｑ．６月に大企業向けの新規及び追加取引が複数生じたとあるが、このタイミングで取れた背景は何か。 

Ａ．施策の成功があったというのはある。大規模クライアントに取り組もうという方針が功を奏した。１

月、２月は、Google Workspaceへのリブランドで工数がとられたが、今はしっかりとこの点対応できてい

る。 

 

Ｑ．UU増加の施策として、販売パートナー並びにプラットフォームパートナーとの協働による大規模クラ

イアントの開拓を実施しているが、大規模案件の定義を知りたい。また、足許、2Qにおける大規模・中

規模案件の状況が決算説明資料P.7に記載しているが、今後これらの案件が増加していく中で、現人員体

制でどこまで対応が可能か。 

Ａ．もともと当社のサービスは導入がそれほど難しいものではない。つまり、販売においてそれほど手間の

かかるものではない。特に、パートナーの皆様に多大に協力をいただいており、パートナーの皆様方で多

くの対応を実施いただいている。なお、当社における大規模案件の定義は、1,000ID以上であるが、中に

は、数万IDのクライアントもいる状況ではある。 
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Ｑ．大規模/中規模の案件獲得事例を記載されているが、販売パートナーは既存の大手からか、分散が図れ

ている状況か。 

Ａ．主要の３大パートナーにかなり販売してもらっている。一方、Google Cloudの機能の多様化により、中

堅のパートナー様も伸びている。当社としては、伸びているパートナー様毎に、それぞれのパートナー様

の強みに応じた提案方法を一緒に考えさせていただきながら、販売を広げている。大手のクライアントに

刺さる強みを持っている先も多いので、そういった強みに合わせてアプローチを実践している。 

 

Ｑ．御社の有価証券報告書を見ると、ソフトバンク（17.9%）、電算システム（13.0%）、USEN（10.7%）と

なっているが、その割合に変更はないか。また、念のための確認だが、これらは販売パートナーであ

り、売上が集中しているということではないという理解でよいか。また、販売パートナーとの契約が解

除されたとしたら、当該売上がすべてなくなるのか、それともその際にはどうなるのか。 

Ａ．まず主要３大パートナーは、エンドのクライアントではない。あくまで販売パートナーのお客様に対し

て当社サービスを販売してもらっている。販売パートナー様が辞められると売上がなくなるというような

懸念を持つ方もいるが、当社の場合、お客様の当社製品に対するニーズが高い場合には、直販（当社から

の直接販売）に移行することとなる。 

 

Ｑ．貴社の成長戦略において、新規プロダクト開発とあったが、現状は機能強化を中心に実現していると

の理解だが、現状の新規プロダクト開発状況をご教示頂ける範囲にて共有頂きたい。 

Ａ．計画として明確にご提示はできないが、研究開発は着々と進めている。特に、コロナの流行によって組

織の在り方、コミュニケーションの在り方が変わっている。そういった環境下で、より生産性が上がるも

の、ＨＲテック、コミュニケーション系のサービスについて、鋭意研究開発を進めている。 

 

Ｑ．VCの比率は現在どの程度か。 

Ａ．四半期報告書に記載をしているが、アイマーキュリー様が6.59%保有しているという状況であり、その

他のVCについては基本は売却済という理解である。 

なお、アイマーキュリー様は、ミクシィ（mixi）様の100%子会社であり、売却のタイミングが制限され

ているわけでもなく、長期的な株価の上昇を見ながら処分を検討しているのではないかと推察している。 

なお、創世は、代表である自分（御手洗）の資産管理会社であり、売り圧力が生じる類のものではな

い。 

 

Ｑ．足許、貴社は業績が順調にもかかわらず、貴社株価は軟調に推移している。マーケット環境、および

貴社に限らずグロース銘柄全般が軟調に推移している。そのような中、足許の貴社株価水準についてど

のようにお考えか。  

Ａ．株価については、企業価値の向上をひたすら追求していくことだと考えている。その根源は業績だと考

えている。昨今、利益を出せるというのは重要だと考えている。当然にトップラインの成長も大切だと考

えているが、利益を出しながら、トップラインも伸ばすというような形で皆様に評価いただきたい。 

 

 

以 上 




