
 

 

 

 

 

 

 

 

  

ランサーズ株式会社 
2023 年 3 月期第１四半期決算説明会 

開催日：2022 年 8 月 12 日 

登壇者：代表取締役社長 執行役員 CEO 秋好 陽介 



 
2022年 8月 12 日 

 
 

本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

秋好：ランサーズの秋好です。本日は 2023年 3月期の第 1四半期の決算説明会へご参加いただき

まして、誠にありがとうございます。 

それでは早速、第 1四半期の決算説明について開始させていただきます。 

こちらハイライトになっておりますが、後ほど詳細説明させていただきますので、ハイライトにつ

いては割愛をさせていただきます。 



 
2022年 8月 12 日 

 
 

本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

まず、最初に、当社の概要を説明させてください。 

我々ランサーズは 2008年に創業いたしまして、テクノロジーの力で個人をエンパワーメントする

というミッションを掲げて創業しております。ビジョンは、対個人に関するもの、そして対企業に

関するもの二つございまして、企業に対しては全てのビジネスをランサー、フリーランスの力で前

進させる、個人に対しては誰もが自分らしく才能を発揮し、誰かのプロになれるような社会を作り

たい、というビジョンを掲げています。 

今、グループ会社合わせて 4社ありますけれども、スタッフの数で言うと、社員で約 200名、フ

リーランスの方多数いらっしゃいます。この決算発表の資料であったり私の秘書だったり、我々自

身がフリーランスの力を使わせていただいて、我々のビジネスをまさに前進させようとしている企

業になっております。 



 
2022年 8月 12 日 

 
 

本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

我々のサービスは、企業と個人、働きたい個人と発注をしたい企業をマッチングするビジネスをし

ております。そのマッチングをした成約金額を流通総額と呼んでおりますが、昨年度 100億円を

創業以来、初めて突破しまして、今期については 126億円の流通総額を見込んでおります。 

第 1四半期の業績については後ほど説明させていただきますが、この 126億円に向けて、現状、

順調に進んでいるという認識でおります。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

ビジネスモデルになりますが、この発注をしたい企業と仕事をしたいスキルを持っているプロフェ

ッショナルの個人をマッチングして、発注から実際の報酬の支払いまでを全てこのランサーズのプ

ラットフォームを通して、マッチング、それから報酬の支払いまで、全てワンストップでできるよ

うなプラットフォームになっております。 

我々はこの流通金額に対して手数料約 20%程度いただくようなビジネスモデルになっておりま

す。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

実際、今、日本では東京一極集中と言われておりますけれども、このランサーズの中で起こってい

ることは、その全く逆のことが起こっておりまして、東京のクライアントが約 60%を占めます

が、東京のクライアント企業が全国のスキルを持つ個人に対して発注をしている、東京の仕事が地

方に行っているというのがランサーズの中で起こっている事象になっております。まさに、この日

本の新しい働き方を推進しております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

実際、エンジニアを中心に、エンジニア、デザイナー、さまざまな仕事がマッチングしております

けれども、今、国を挙げて、デジタル庁が昨年度発足しており DXと言われておりますが、ランサ

ーズが 2008年からやってきたことというのは、日本の中小企業に対して、DX、デジタルのスキル

を持っている方をマッチングするというビジネスをしております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

前回の通期の決算発表でご紹介させていただきましたが、今期については、昨年度までは DX の導

入そして運用というところをランサーズの強みとしてきましたが、そこだけではなくて、この戦略

策定のコンサルタントのところもフリーランスで価値提供するという趣旨を込めて、ワークスタイ

ルラボという会社をグループ化しております。 

今期からこのコンサルから実際の運用保守まで、一気通貫でサービス提供を加速していきたいと考

えております。 

 

実際にランサーズを使っているクライアント、どういう会社さんがいるかというと福岡県の太宰府

天満宮に梅園さんという和菓子の会社があります。 

例えばこの梅園さんが ECサイトを作って和菓子を全国に販売したいといったときに、なかなか大

手の制作会社さんですと対応力だったり、スピードまたは予算のところが、例えば数百万円、数千

万円を短期で払うなどが中小企業にしてみるとなかなか難しいところがあります。 

ランサーズですと、単なる個人というよりも、ランサーズの中で実際にスキルを持つ個人の認証を

していたり、実際にその過去に ECサイトでどういう実績があるかというのが見えるようになって

おります。そういったところを見て、ランサーズ使ってみようということで、実際に DX というか

EC サイトを構築し、その運用まで全てランサーズでするとそういった企業さんが、まさに我々の

コアなクライアント企業になっております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

ただのマッチングだけではなくて、我々企業にとって必要な源泉徴収や請求書払い、昨今、国が来

年度からインボイス制度というのを始めておりますし、ランサーズもそこに対してしっかりと対応

していく所存です。ランサーズのプラットフォームを使うと優秀な個人と出会えるというだけでは

なくて、コンプライアンス、法令遵守、インボイス制度への対応なども、企業が個別に対応しなく

ても、ランサーズのプラットフォームを使えば自動的に対応できるといったそういったところに

も、我々のサービスの価値提供を感じていただいている企業様、そして個人の方が増えていると思

っています。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

特に、我々の強みとしては、信頼ランサーという、安心して発注できる、一定金額以上を稼いでい

る、企業からすると安心して発注できるというランク制度がございますが、ここの数がしっかりと

増えていくということがランサーズのプラットフォームとしての価値の遅行指標かなと思っており

ます。 

他社のプラットフォームと比べて 1人当たりの報酬が高いというのも、ランサーズのこういった信

頼度の高いプラットフォームを提供しているところの証拠にもなっているのかなと思い、開示をさ

せていただいております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

それでは、第 1四半期の業績についてご説明させてください。 

まず今期につきましては、昨年度、三つの事業を提供しておりましたが、そのうちの我々が受託を

するというアウトソーシングや定額型のサービスを運営するマネージドサービスの事業に関しては

今期で撤退をするという方針で進めており、現状、このマーケットプレイスの事業とエージェント

の事業という二つの事業にフォーカスして事業推進をしております。 

流通総額約 26億円、売上約 10億円、売上総利益約 5億円という着地になっておりまして、撤退

事業を除くと、前年同期比で 22%、54%、32%となっております。予想の進捗率に関しましても、

下期偏重というところもございますので、この約 20%前後の進捗率というのは我々としては順調

に進捗しているかなと捉えております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

特に、今期に関しましては、第 4四半期で黒字、来期に関しては通期で黒字と、投資をした上で黒

字になるという計画を立てております。 

まだ第 1四半期と第 2四半期に関しましては撤退する事業の一部費用がどうしてもすぐには、例え

ば SaaS の契約などは 1年契約になっていたりしてすぐには解約できない等々の費用上の要件もご

ざいまして、第 1四半期と第 2四半期に関しては、まだ同じ程度の赤字が続いております。 

けれども、ここから売上高もしっかりと成長していき、撤退事業の費用についてもなくなっていく

というところも鑑みますと、第 3四半期には大きく赤字幅が縮まり、第 4四半期以降に関してはし

っかり黒字が出せる目途というのは立っていると我々は見立てております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

6月に、ワークスタイルラボ社をグループ化いたしました。それに伴って銀行より 3.3億円の借入

を実行しておりますので、BS に関しては固定負債というところが増えております。 

ただ、こちらについては、借入期間、そして実際ワークスタイルラボから出る営業利益によって、

来年以降、無理なく返済していけると考えておりますので、今回の買収というところに関するリス

クというのは最低限に留められていると考えております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

それでは、それぞれのセグメントの 2事業についてご説明させていただきます。 

まず、マーケットプレイス事業です。マーケットプレイス事業に関しましては、売上総利益でいう

と約 20%の前年同期比の成長になっております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

こちらにつきましては、後ほど詳細を説明させていただきますが、従来のマッチング方式に加え

て、パッケージ方式という、個人の会員の方がご登録すると、自分のスキルを自分で出品をしてそ

れを企業が買うという、今までは企業が発注をして個人が受けるというところの流れを逆転したサ

ービスを展開しております。 

そちらのパッケージ方式が順調に成長していることによって、売上総利益、流通金額の成長という

のを牽引しております。ただ、昨年度後半、新規のクライアント登録のところが少しコロナが戻っ

てきたというところの影響だったり、さまざまな要因で我々の施策が少し遅れたりしており、新規

クライアント登録のところは完全に戻ってはいないという状況があります。逆に言うとそこが我々

としては伸びしろと考えておりまして、引き続きこの新規のクライアント数の伸びというところは

より注力していきたいと思っております。 

 

エージェント事業に関しましては、旧来あったエンジニアのマッチング事業、そちらもしっかりと

伸びてはいますけれども、このM&Aをしたワークスタイルラボのフリーランスのコンサルタント

のマッチング事業というところが 6月から、この第 1四半期 4、5、6月とある 3カ月のうち 6月

のみ、ワークスタイルラボの数字も入っておりますので、74%というすごく伸びているように見え

ますが、そこについてはワークスタイルラボの要因が非常に 6月に入っているところが大きいと思

っております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

特に、テックエージェント事業が IT人材不足の状況を受けて、非常にコロナの中においても復調

してきたというところがあって、我々昨年度の後半から人員も移動させて、しっかりとマッチング

の数の上昇というところを取り組んでおります。 

ただ、人材の主に採用もやっておりますけれども、再配置によって、営業部門への再配置を行って

おりますので、どうしても短期的には第 1四半期、第 2四半期に関しては一人当たりの生み出せる

営業成績というところがまだまだ昨年度と比べると時間がかかっております。 

ここに関しましては、第 1四半期、第 2四半期、しっかり教育して、一人ひとり、新任の社員も売

上が出せるような目途がだんだん立ってきておりますので、この下半期に向けては、昨年同程度以

上の 1人当たり売上総利益が作れることによって、結果、今期の売上総利益のさらなる成長という

ところを目指して、計画通りに現状進んでいるかなという認識はしております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

最後に、第 1四半期のトピックをご紹介させていただきます。 

まず、先ほど申し上げたパッケージ方式というもの。2021年の 11月、ちょうど 10ヶ月ぐらい前

に新規でサービス提供を開始いたしました。 

昨年の第 4四半期も非常に成長していたのですけれども、第 1四半期も、これは YoY ではなくて

QoQ、前四半期と比較しても流通総額の伸びが 40%という非常に高い伸びを誇っております。 

昨今、このパッケージ方式に、メタバースや他の細かいいろいろなカテゴリーを増やしていくこと

によって、そこのカテゴリーに登録したいというフリーランスの方を増やし、かつ、今までは単純

に会員登録してください、そして企業の依頼に対して提案してください、というコミュニケーショ

ンをしていたのですけれども、この第 1四半期に会員登録した人にまずスキルを出品してください

というようなプロダクトの変更を行ったことによって、このパッケージの出品数というのも非常に

増えています。 

我々としては、この増えた出品数をしっかり企業にデリバリーすることで、より流通総額を、この

マーケットプレイスを伸ばしていけると捉えております。引き続き、メタバースにとらわれずに、

非常に細かいニーズがあるパッケージを増やしていくことを注力したいと思っております。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

もう一点、このエージェント事業を増やすための取り組みとして、今、地方の金融機関との連携を

強化しております。 

地方の金融機関としては、金融業だけではなくて、地元の地場の企業の再生をするために、デジタ

ル人材を増やしたい。銀行だけでは自社にそういったデジタル人材がいないものですから、ランサ

ーズと提携させていただいて、ランサーズに登録しているフリーランス、特にエンジニアの方を地

方の企業、地元の企業にご紹介するという取り組みをさせていただいております。 

今までは、このマーケットプレイスの事業を中心に地銀さんと組んでいたのですけれども、このエ

ージェントの事業、テックエージェントの事業というのは 1人当たり数十万円の報酬があります

し、基本的には 1年弱ぐらい契約が続くということもあって、地銀さんとしても、一件ご紹介した

ときのビジネスとしての利益というのも非常に大きいというところで、かなり積極的に提携をさせ

ていただいていております。特にランサーズの場合、エンジニアだけではなくて、今回ワークスタ

イルラボと提携したことによってコンサルタントもご紹介できるというところで、地銀さんとして

も非常にそこについての期待をいただいております。 

特に、中京銀行さんと東日本銀行さんはこの数カ月以内に提携させていただいたのですけども、単

純なマッチングじゃなくて、幅広の ITの戦略のところから導入までやっていくというところで、

まだまだご紹介数というのは始めたばかりなので金額としては大きくはないのですけれども、これ
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

をしっかり積み上げていくことが中長期のところで言うと非常に大きなポテンシャルがあると思っ

ております。 

短期の取り組みというよりも中長期の取り組みとして、地銀さんとの提携というのは今後も数も増

やしていきたいと思っていますし、1金融機関ごとの取り組みをしっかり深堀りをしていくという

ところをやっていきたいと考えております。 

 

最後に、6月に株主総会がございまして、今回、新任の取締役ということで、村上 臣さんに社外取

締役に就任をいただきました。 

我々プロダクトの会社ですし、取締役会、経営チームとして、プロダクトもしくはマーケティング

の知見というところが増やしたかったというところで、元リンクトイン・ジャパンの社長で、かつ

働き方に関する書籍も非常に書かれていらっしゃって、かつインターネットの黎明期からヤフーで

チーフモバイルオフィサーということで技術にもデザインにも経営にも詳しいというところで、村

上さんに加わっていただいて、よりプロダクトや技術全般の知見を活かしてランサーズの経営の強

化をしたいということで、新任としていただいておりますので今回ご紹介をさせていただきまし

た。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

改めまして、今期についてはまだ投資先行で、通期で見ると赤字ではございますけれども、このコ

ア 2事業にフォーカスして、撤退事業の影響が下半期なくなり、かつ今しっかりとマーケットプレ

イスもエージェント事業も成長できていると思いますし、下半期に向けたさまざまな施策というの

も順調に仕込めていると思っております。 

特に個人投資家の皆様には、この赤字というところでご心配をおかけしている部分もあるのですけ

れども、下半期に向けてしっかりと投資した上で黒字化、そして来期以降は継続した黒字化という

ところ。黒字になるだけではなくて成長も継続して維持するというところは仕込めていると考えて

おりますので、第 2四半期、第 3四半期の決算発表で、そちらについての進捗もしっかりと発表し

ていければと考えております。 

10分ちょっと早巻きなってしまいましたけれども、私からの説明は以上とさせていただきまし

て、ここから Q&A の時間にとさせていただければと思います。 

ご清聴ありがとうございました。 
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本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

質疑応答 

 

Q1：パッケージ方式の伸びが好調な要因、勝っている理由はどう分析されていますか。また、こ
の成長ペースは今後どの程度想定されておりますでしょうか。 

秋好 ：はい。ありがとうございます。パッケージ方式が非常に伸びているのは、やはりクライア
ント企業にとってみると分かりやすいという一言に尽きるのかなと思っております。通常の今まで

のランサーズの発注スタイルですと、個人を選んで、金額を決めて、クライアント企業様は皆が

皆、例えば ECサイトを作るのには相場がどれぐらいかというのも分かりませんので、そこに対し

て交渉して決めていくとなると心理的なストレスも時間もかかってしまうと。 

それに対して、パッケージ方式に関しては、ECサイトの初期構築 20万円と Shopifyで納期がどれ

ぐらいと、個人の方が明確にそこを定義して、かつ、それが売れた、売れていない、過去にどうい

ったレーティング評価である、ということが分かるようになっておりますので、企業にとってみる

と非常に買いやすいというところはあるのかなと感じております。 

ただ一方で、全てがパッケージ方式だと良いかというと、なかなかそうでもなくて、企業様からす

ると決められたパッケージだけじゃなくてやっぱり自社に合った発注をしたいというニーズもござ

います。そこは従来のランサーズが提供していたプロダクトの強みだったりしますので、初回のマ

ッチングはパッケージで行って、それ以降の 2回目以降は従来のランサーズのマッチング方式です

るというのが、企業にとっても個人にとっても LTV が継続して、1回パッケージを買われて終わ

りということではございませんので。我々としても、そういった長期に渡って関係が続く順番やプ

ロセスを、今まさに試行錯誤している最中でございます。 

Q2：地域金融機関との提携は、どのエリア、どういった銀行が好調になっておられるのでしょう
か。 

秋好：はい。特段このエリアというエリアを決めているわけではございません。やはり先方あって
のアライアンスですので、その銀行様、金融機関様からのニーズがあるところというのをベースで

提携は進めております。ただ、当初、昨年なのですけれども、福邦銀行さんや富山県の人材プロフ

ェッショナル拠点など、中部地方から当初始めたということもありまして、今、中部地方の実績が

多いという、結果的にはなっている状況になっています。 
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昨今、7月 27日に日経新聞さんに地方銀行さんとの取り組みを取り上げていただいたことによっ

て、提携要望というのは非常に今、いただいている状況です。今後もしっかりと、提携数を増やす

というよりもしっかりと一緒にお取り組みいただける金融機関さんを、数という実績が出る金融機

関さんを増やしていくというところをやっていきたいと思います。 

特にワークスタイルラボのコンサルティング領域については、地方の企業様からすると、デジタル

やりたいけれどもどうやればいいか分からないというところを、コンサルタントという形でご提供

できる武器も我々増えましたので、そういった取り組みも、エンジニアだけではなくてコンサルタ

ント含めて協業をしていきたいと考えております。 

Q3：新規クライアント獲得に向けて、他にどのような施策を検討していらっしゃいますでしょう
か。また、投資から回収の期間はどれぐらいを想定されておられるのでしょうか。 

秋好 ：はい、ありがとうございます。マーケットプレイス事業とエージェント事業で新規のクラ
イアント獲得というのは異なると考えております。まずエージェント事業に関しましては、ウェブ

上でマーケティングをするというよりも、やっぱり営業活動が非常に有効でございますので、1人

当たりの営業マンがどれだけ高いコンバージョンレートで成約できるかというところ、今ヘッドカ

ウントというか、従業員の数はしっかりと増やせていけていると思っておりますので、1人当たり

の生産性を上げていくことが、結果的に新規のクライアント獲得に非常に有効だと足元思っており

ます。 

また、個人の獲得に関しては、エージェント事業についても、競合他社でいうと広告をかけて獲得

している部分もあると思うのですけれども、やはり我々ランサーズの強みは、広告もする可能性は

ありますけれども、広告をしなくてもエンジニアの方やコンサルタントの方が、コンスタントにご

登録を毎月いただいているというところは非常に強みなので、その強みを活かして、ここに営業と

いう、さらなる営業強化をすることによって、新規クライアントが今まで以上に増えるのではない

かなと考えております。 

マーケットプレイスの事業に関しましては、まさにインターネットビジネスというかオンラインの

ビジネスですので、Google等の SEO対策もそうですし、昨今 SNS、TikTokや YouTubeや

Instagramを使ったマーケティングというところは、ランサーズはこれまでそれほど強化をしてこ

なかった部分でございますので、統合的にWebマーケティングをしていくということが今期は必

要だと思っております。 
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Q4：それでは次の質問に移ります。マーケットプレイス事業におけるそれぞれの主要 KPI、社

数、1社当たりの利用額、テイクレートについて、第 1四半期は会社想定比ではどのような進捗だ

ったのでしょうか、というご質問をいただいております。 

秋好：はい、ありがとうございます。マーケットプレイスの個別の主要 KPIというところに関し

ましては、非開示でございますが、先ほど申し上げた通り、新規のクライアントというところに関

しては、本来取るべき目線からするとまだ打ち手の数であったり打ち手の結果の質みたいなところ

に継続的に課題もあります。逆に言うと、ここをしっかりやれば伸ばせるポテンシャルはあるのか

なと判断はしておりますが、概ね計画の範囲内であるという認識はしております。 

また、付加価値向上することによってテイクレートを改善するということは十分できるかなと思っ

ておりまして、我々もそれは計画をしておりますので、下期以降のテイクレート改善というところ

に関しては、いろいろな付加価値向上によって上げられると思っておりますので、そちらの準備は

現状行っております。結果としては、下期の方にテイクレート改善の結果も徐々に見えてくるので

はないかなと判断をしております。 

司会 ：質問等がないようでございましたら、以上で終了とさせていただきます。 

本日は、ランサーズ株式会社 2023年 3月期 第 1四半期決算説明会にお越しいただき、誠にありが

とうございました。 

秋好 ：ご参加ありがとうございました。引き続きよろしくお願いいたします。 
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