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データ活用における革命を起こす
データによる"意思決定"はシンプルで、とても効率のよいものだと考えています。

この仕組みを確立して世の中に広めたいという想いから創業しました。

Mission

3
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企業沿革

アドテク領域における国内DMP市場導入シェアNo.1を達成し、 2019年に東証マザーズに上場。

その後、アドテク領域で培った基盤技術を活用し、X Tech領域のDXを推進。

国内DMP市場導入シェアNo.1、

アドテク以外の領域でも事業を展開

2013年

2017年

2019年

2022年

国内DMP市場
導入シェアNo.1

東証マザーズ上場

現在

当社創業

ポストCookie領域
X Tech領域事業拡大

4

※1株式会社DataSign「DataSign Report 上場企業調査2017.12」

※1 
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インティメート・マージャーの基盤技術

創業以来構築してきた当社基盤技術である「IM-DMP・CDP・CMP」を基軸に膨大なデータを収集し

リアルタイムで解析が可能になり、様々な領域のクライアントに対してサービスを開発。

基盤技術である「IM DMP/CDP/CMP」を基軸としたデータを基に事業を展開

自社プロダクト

協業プロダクト

属性
データ

Web
行動履歴

位置

視聴データ

端末情報

オフライン
企業情報

興味関心

Web
キャリア

属性

データ取得 プロダクト解析・処理

IM 基盤技術

IM 基盤技術

IM 基盤技術

IM 基盤技術

購買

5
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ビジネスモデル

データソリューション

￥

コンサルティング

￥

ツール提供

￥

協業開発

￥

主に4つのマネタイズポイントを起点にビジネスを展開

IM 基盤技術

Select DMP

Performance DMP

データマネジメント
アナリティクス

展開している4つの事業

提供

提供

￥

￥

クライアント

メーカー EC事業社

旅行事業社 サービス事業社

クライアント
代理店

協業
パートナー

マーケティング支援

7
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提供ソリューションの詳細

4つのソリューションを提供。

ソリューション一覧 ソリューションの説明

マーケティング支援
IM-DMPを活用したユーザーフィルタリングを通して、
費用対効果の高いマーケティング活動を支援するサービス。

データマネジメント・
アナリティクス

IM-DMPのデータを企業に提供したり、企業の保有ツールと IM-DMPを
連携することで、企業が持つ1st  Party  Dataの精度の向上、分析を支援
するサービス。

P e r f o r m a n c e  D M P
成果報酬型ディスプレイ広告運用サービス。
IM-DMPを活用し、高パフォーマンスのユーザーを分析することで、高い費用対
効果で広告配信を行うサービス。

S e l e c t D M P
BtoB企業向けニーズ検知型企業リスト生成サービス。

WEB閲覧履歴から、自社商材に関心を持っている可能性が高い見込み顧客企業を

抽出し、リスト化するサービス。

1

2

3

4



市場環境
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世界中で広がる3rd Party Cookieに対する規制

世界中で3rd Party Cookieに対する規制が始まっており、3rd Party Cookieを利用した従来のデジタルマーケティングが困難に。

3rd Party Cookie を利用しない「ポストCookie」時代へ突入し、新たなツールの開発が業界内で必須となる。

市場性

世界各国で3rd Party Cookieを規制する動きがあり、各企業で変革が迫られている

10

Google社がChromeでの
3rd Party Cookieを

廃止予定

2024年後半

欧州でGDPRが施行
（GDPR＝EU一般データ保護規則）

2018年5月

改正個人情報保護法
が施行

2022年4月
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3rd Party Cookie規制により影響を受けるWeb関連ツール（一部抜粋）

3rd Party Cookieの技術は現行のほとんどのWeb関連ツールで活用されており、

幅広い業種・企業において変化が求められる。

リターゲティング MA CDPアクセス解析
（マーケティングオートメーション） （カスタマーデータプラットフォーム）

3rd 
party cookie

1st
party cookie

利用不可 iOSで制限あり iOSで制限あり iOSで制限あり

主要なWeb関連ツール

利用不可 利用不可 利用不可 利用不可

海外企業では既に3rd Party Cookieに変わる新たな技術が開発・活用されはじめており

日本もここ数年で必ず必要となる
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3rd Party Cookieの規制が、企業・業界に及ぼす具体的な悪影響

メディア運営企業、広告出稿企業ともに、3rd Party Cookie規制の強化によるデメリットが想定され、

当社は課題に対し国内でいち早くソリューションを開発・実装化を進める。

・メディアのPV単価の悪化
・データ販売が減少

メディアの継続が
困難になる

・ターゲティング精度が悪化
・ターゲティング手法の制限

パフォーマンスの悪化、
業務の煩雑化

・マネタイズモデルが変化

収益が上がっていた
仕組みの強制変更

メディア・媒体企業 広告出稿企業 テックベンダー企業

規制による影響 規制による影響 規制による影響

結果 結果 結果

幅広い業種で活用できるポストCookieソリューション必要なこと
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・共通ID
・機械学習

LiveRamp The Trade Desk Criteo

各国で拡大中の「ポストCookie市場」

既に海外で普及しているポストCookieサービスと同等のソリューションを開発済み。当社の基盤技術は、ポストCookieソリューションを提供する

主要な海外事業者との連携も既に図れており、国内事業展開における優位性を有する。

市場性

ポストCookieサービスを展開する海外事業社と比較し、国内で圧倒的なプレゼンスを確立

本社 アメリカ アメリカ フランス 日本

提供サービス
（ポストCookie）

・共通ID ・共通ID ・機械学習

当社との連携

ID単位 ID単位 群単位

- クラスター利用
- コンテキストマッチ

ID単位 群単位

- クラスター利用
- コンテキストマッチ

連携済み 連携済み 連携済み -

13
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市場性

第1フェーズ

第2フェーズ

第3フェーズ

「データプラットフォーム」
を軸にAd Tech領域以外での
活用を開始。
Sales Tech/Fin Tech/Retail
領域を第2フェーズと位置づ
けサービスの提供を開始

2.7兆円

Sales Tech

HR Tech

Health Tech

RE Tech

Ad Tech

Retail Tech
現
在
展
開
中

既存

今後

And More

データプラットフォーム当社の企業価値の源泉

データ活用 データ活用 データ活用

※1 (株)電通「日本の広告費2021」日本の媒体別広告費 インターネット広告費：広告制作費を含む

※1 

Fin Tech

Ad Techで培った基盤技術を他の「テック領域」へ展開

14

消費全般のオンライン化や、企業のデジタルトランスフォーメーション（DX）が浸透してきたことにより、業種や業界を問わずビッグデータ活用

を重要視する傾向が加速化。これまでアドテク領域中心だったデータ活用技術が、幅広い領域に展開されることが期待されている。
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当社の強み

創業当初より培ってきた「データ・開発力・汎用性」を基軸に他のプレーヤーへの参入障壁を確立。

更に、この強みによって他プレーヤーとの協業が促進され、新プロダクトの創出にも寄与している。

これまで培ってきた3つの強みを基軸に参入障壁を確立

既存プレーヤー（国内/海外） 新規プレーヤー（国内/海外）

年間2兆を超えるデータ量とそれを
リアルタイムに処理できるデータ分

析エンジンを保有している点

高いサービス開発能力を有し、多く
のクライアント企業のデータ活用基

盤として採用されている点。

ツールを導入するだけではなく、
ツールとデータを掛け合わせた最適
化の仕組みを企業に提供できる点

データ 開発力 汎用性

協業提案 協業提案

16



財務ハイライトと
重要な経営指標

17

1. 会社概要

2. 事業の内容

3. 市場環境

4. 競争優位性

5. 財務ハイライトと重要な経営指標

6. 成長戦略

7. リスク情報



© Intimate Merger, Inc. All Rights Reserved.

売上高

財務ハイライト

社会全般のオンライン化によるニーズを捉え、EC事業者を中心に領域の拡大を行い、「アカウント数」は大幅に増加。

成果報酬型案件の増加により全体では売上単価は減少しているものの、新型コロナウイルス感染症拡大による影響は底打ち。

領域の拡大によるアカウント数の獲得は順調に推移、中長期的に売上に寄与を見込む

56％

25％

16%

3％

マーケティング支援

Performance DMP

データマネジメント・アナリティクス

Select DMP

売上高

28億円
FY2022通期累計

領域の拡大により
アカウント数は増加

エンタメ業界を中心に回復
コロナの影響は底打ち

8,054

15,144

22,645

FY2020 FY2021 FY2022

YonY

149%

509 

249 

133 

FY2020 FY2021 FY2022

254 

133 124 

アカウント数 単価

成果報酬型の案件増加に
よる低下

18

（千円）

（件）
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EC事業者向けの案件を中心にPerformance DMPのアカウント数は再び増加傾向。

エンタメ業界からの受注回復やポストCookieソリューションの販売により、マーケティング支援は過去最高を更新。

19

アカウント数の推移

（件）

160 290 432 522 627
916

1,482
2,063

2,462
2,961 3,147

3,633

4,465
4,854 4,742

5,519

23 36
45

69 79
96

79

85

87

85
101

115

112

111 110

184

349
367 334 349 356

347

318

312

294

296
264

259

238

226 214

214

233
356 355 377 391

387

313

348

361

372
374

373

370

367 432

483

765 
1,049 1,166 1,317 1,453 

1,746 

2,192 

2,808 

3,204 

3,714 
3,886 

4,380 

5,185 
5,558 5,498 

6,400 

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2019 FY2020 FY2021 FY2022

マーケティング支援

データマネジメント・アナリティクス

Select DMP

Performance DMP

YonY：46%増
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エンタメ業界や旅行業界からの受注回復、EC関連の広告予算拡大により、マーケティング支援の顧客単価は、新型コロナウイルス感染拡大前の水

準を維持。

20

平均単価の推移

1,564

1,342

1,149
1,046

891 931
849

688 679
586

651 681

1,047
969 925 873

145

97 69
94 90 79 62 61 48 43 45 42 38 31 40 32

300 280 260 265 291 301 304
364 366

380

409 419

532 547
474 484

1…

125 152 188 219 214 211 257 266

397

232 196 172 194 172 184

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2019 FY2020 FY2021 FY2022

マーケティング支援 Performance DMP データマネジメント・アナリティクス Select DMP

（千円）

好調要因

・エンタメ業界受注回復

・EC関連の広告予算拡大など
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ポストCookieソリューションの拡販を軸に、売上高はYonY18.5% 増加を見込む。

将来に向けた人材投資も継続して実施するものの、営業利益はYonY15.0％増加。

21

FY2022 実績 FY2023 予想
YonY

増減額 増減率

売上高 2,800 3,317 +517 +18.5％

営業利益 94 108 +14 +15.0％

(営業利益率) 3.4％ 3.3％ - △0.1％

経常利益 92 108 +16 +17.3％

親会社株主に帰属する
当期純利益 70 70 ±0 ＋0.1％

(当期純利益率) 2.5％ 2.1％ - △0.4％

（百万円）

FY2023 通期業績予想
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新型コロナウイルス感染症拡大による影響も落ち着き、増収増益基調へ転換。

採用ペースは順調に推移し、ポストCookieソリューション拡販に備え新規採用を継続。

22

年度別業績推移

売上高 営業利益/営業利益率 従業員数※1

2,042 2,017

2,800

3,317

FY2020

実績

FY2021

実績

FY2022

実績

FY2023

予想

57
51

94

108

2.8% 2.5%

3.5% 3.3%

FY2020

実績

FY2021

実績

FY2022

実績

FY2023

予想

営業利益率

40 41 

53 

65 

FY2020

実績

FY2021

実績

FY2022

実績

FY2023

予想

※1：期末日時点

（百万円） （百万円）

営業利益

（人）
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これまで
(〜FY2022)

長期
(FY2025以降)

中期
(〜FY2025)

中長期成長戦略

既存のアドテク領域サービスの代替手段となる「ポストCookie」市場でシェア拡大を目指すとともに、アドテク領域でのデータやデータ利活用に

関するノウハウを他領域へ展開するため、開発や販売人員の強化等リーソスを投下し、サービス提供領域の拡充を図る。

IMの基盤技術の構築し、アドテク領域にて
複数のサービス開発・提供

領域を横断したデータプラットフォームカンパニー

ポストCookie X Tech領域

Ad Tech領域でのデータ利活用に
関するノウハウを他の領域に展開

ポストCookie領域で
TOPシェア獲得を目指す

中期では「ポストCookie・X Tech領域」にリソースを投下しさらなる成長を図る

技術の
横展開

24
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２つの成長領域での事業戦略

Ad Tech 領域

X Tech領域

国内のポストCookieソリューションの
No.1の地位確立を目指す

データ・開発力を基軸に、
パートナー企業とソリューションを

開発し、事業を拡大

戦略の詳細
市場の

成長性
特徴

高

高

先行優位

データ基盤

（開発完了）

基盤技術

開発コスト/リソー

スを圧倒的に削減

IMの基盤技術をベースに成長性の高い二つの領域で事業拡大

ポストCookie

（協業戦略）

協業戦略

領域TOP

25

Ad Tech領域で培った、企業が保有する顧客データ（1st Party Data)と3rd Party Dataを連携して分析する基盤技術を利用し、セールス領域（企業

の営業活動の効率化）やリテール領域（小売店のマーケティング支援）等、X Tech領域におけるデータを利用した効率化のサービス開発が可能。
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中長期成長のイメージ

これまで培ってきた「Ad Tech領域」のデータを活用し、中期的で「X Tech領域」での事業拡大を図り、

長期では領域を横断した「データプラットフォームカンパニー」として成長を図る。

アドテク領域 X Tech領域

領域を横断したデータ
プラットフォームカンパニー

X Tech領域

Ad Tech 領域

現在

ポストCookie

IM
の
基
盤
技
術 少

多
データ量

26
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企業価値最大化するための当社の戦略

サービス提供領域を拡大することで、引き続きアカウント数の増加を目指すとともに、今後は、領域を横断したデータ活用を進めることでサービ

スの高付加価値化を行い、単価上昇とソリューション毎の利益率向上にも注力していく。

売上総利益率財務数値

事業KPI

売上高

基盤技術活用によるサー
ビスの開発速度向上によ

る付加価値
領域の拡大、クロスセルによるアカウント数と単価の増加

アカウント数

単価
ソリューション
毎の利益率

中長期で企業価値を最大化するために主要KPIの拡大を図る

既存 新規

継続率 領域拡大
アカウント
獲得効率

領域拡大

中長期の見通し

27
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パートナーとの連携によるポストCookieソリューションの強化

自社での基盤強化やソリューション開発に加えて、パートナーとの連携による基盤強化やソリューション導入により、 IMポストCookieアドネット

ワークの機能強化および拡販をさらに加速させている。

28

1

2

3

データ強化 営業基盤強化
ソリューション導入

メディアパートナーから
データを受領し、
継続的にIM-UIDを強化

DSP/SSP/アドネットワークと連携
を拡大し、当社のIM-UIDの利用機
会を増やすことで収益獲得に寄与

自社ソリューションの開発に加えて、
パートナー企業のソリューションを導入
し、当社の顧客へスピーディーに展開

DoubleVerify

国内パートナー 海外パートナー IMポストCookie
アドネットワークの強化

Google
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Performance DMPで獲得したクライアントに対するクロスセル販売に加え、新規顧客の獲得も進み、ポストCookieソリューションのアカウント数

は順調に増加。

配信アカウント数は
順調に増加

約74%が既存クライア
ントからのクロスセル
での販売

アカウント数

販売経路

ポストCookieソリューションの年間アカウント数

29

（件）

172 

784 

3 

272 

175 

1,056 

FY2021 FY2022

新規獲得顧客

既存顧客からのクロスセル

YonY：6.0倍

ポストCookieソリューションの進捗
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リスク情報

インターネット市場における技術革新のスピードは非常に早く、競合優位性
の確保ができない場合には、新規受注の減少や契約継続率の低下により当社
の事業及び業績に影響を及ぼす可能性があります。新サービスの開発に際し
ては、システム開発の必要性や優秀な人材の拡充が必要となるため、迅速な
開発が行える体制整備や優秀な開発人材の確保を行ってまいります。

主要なリスクと対応策

常時

項目 影響度時期

大
新サービス等の

開発体制
中

可能性

当社グループは、今後の成長のために、多様で優秀な人材の確保が不可欠で
あり、必要な人材を確保できない場合、あるいは人材の社外流出等が発生し
た場合には、当社の事業及び業績に影響を及ぼす可能性があります。このた
め、当社ではソーシャルメディアの活用等、採用方法の多様化を図り、当社
グループの求める専門性や資質を兼ね備えた人材の登用を進めるとともに、
研修制度の充実等、教育体制の整備を進め、人材の定着と能力の底上げを
行っていく方針であります。

中期
〜

長期
大

優秀な人材の

確保と教育制度

の充実

中

当社グループは、これまで広告宣伝活動に頼らず、提供サービスの機能優位
性に拠る形での営業活動に専念してまいりました。その結果として、現在、
幅広い業種、企業に当社グループ製品を導入頂き、継続的な取引による確固
たる顧客基盤の構築を実現することが出来ていると考えております。一方で、
当社グループ及び当社サービスの認知度の向上を図ることができないと、今
後の新規案件の獲得や更なる成長を続けることができず、当社の業績に影響
を与える可能性がございます。そのため、今後は広告宣伝活動による積極的
な販売促進活動に取り組み、認知度の向上に努める方針であります。

中期
〜

長期
中認知度の向上 低

※その他のリスクについては、有価証券報告書の【事業等のリスク】をご参照ください。



本資料は、本決算の発表時期（11月）を目処として更新し、開示を行う予定です。
なお、財務数値及び事業の進捗に関する事項は、四半期毎に開示を行う予定です。
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