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決算サマリー

売上高

1,012百万円

（前期比+18.8%） （前期比▲37.0%）

営業利益

85百万円

当期純利益

（前期比▲90.7%）
8百万円

 ソリューション事業
 「Keywordmap」において、営業人材育成が計画通りに進捗しなかったこと、顧客がハイ

リテラシー層からライト層に拡張したことによる競争優位性の低下を要因として、新規案件
獲得の鈍化し、解約率が上昇

 「Keywordmap for SNS」において、Twitter社から提供されるAPIの仕様変更等に
より、従前のサービス提供が困難となったため、サービスの縮小を決定。それに伴いソフトウ
エアの減損損失56百万円を計上

 アナリティクス事業
 新規獲得チームの不振、コンサルタントの採用遅延により、売上高の成長が鈍化

 期初公表した業績見通しを下方修正
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V I S I O N

マーケティングソリューションで
日本を代表する会社を創る

①
業界スタンダードの
プロダクトの創出

あらゆるデータを様々な分析手法で
活用し、革新的ソリューションを
提供することで実現いたします。

②
利益の最大化

取引先と全従業員の
物心両面の幸せを追求します。

③
プロフェッショナル

集団の形成
ビジョンを達成するため、

No.1になるため、
勝ちきれる集団の形成を目指します。

M I S S I O N

VISION・MISSION
成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明



6 Copyright ©CINC Corp. All Rights Reserved.

今あ る正解は 、本当の正解なのか。

期待を超え る驚きや 感動 がそこにはあるのか。

世界を変え るのはいつだって、

世界を疑っ た 人だ。

常識は 一瞬で 覆ること を、

僕た ちは もう知っている。

確 信 を も つ
他 の 追 随 を ゆ る さ な い

圧 倒 的 な 技 術 ⼒ ・ 分 析 ⼒ で

多 様 な デ ー タ を 読 み 解 き 、

確 信 あ る 情 報 に 変 え て い き ま す 。

C e r t a i n t y

核 心 を つ く
⽬ の 前 の 課 題 も 、 ま だ 課 題 と し て
認 識 さ れ て い な い 事 柄 も 。
本 質 を ⾒ 抜 き、 利 益 を最 ⼤ 化 す る
ソ リ ュ ー シ ョ ン を提 供 し ます 。

C o r e

革 新 を お こ す
⽇ 常 か ら 世 界 ま で 、

あ ら ゆ る 単 位 で よ り 良 い 未 来 を 追 求 。

こ れ ま で の 常 識 に 捉 わ れ ず 挑 戦 を 続 け 、

革 新 を 起 こ し ま す 。

IN n o v a t i o n

キャッチコピー

経営理念
成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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CINCの存在意義

企業の変化と課題社会的な変化 CINCの強みとソリューション

・画一的だった消費者のニーズが多様化

・スマホ等のデジタルデバイスやSNSの
普及、SNSの多様化

消費者の購買行動が変化

購買前に、検索エンジンや様
々なSNSで情報収集をして
購買することがあたりまえに

・⽇本の生産年齢人口（15歳-64
歳）が減少。2020年に7,509万人
2065年には4,529万人に減少との
予測も(※)。

・マーケティング主体（特にデジタルマー
ケティング）の経営戦略が必要不可欠に

ノウハウの蓄積が困難

次々と増えるプラットフォーム
への対応が追いつかない

・マーケティング手法が多様化

データの集め方・扱い方・
読み解き方が分からない

・様々なデータ取得が可能に

・マーケティング活動に従事する人材の不
足。今後も急激な増加は⾒込めないため
、DXを活用した生産性の向上が必須に

・通常、デジタルマーケティングに関する
データは自社のデータのみしか取得す
ることができないが、当社は独自の技
術により、Web上のデータを収集、
分析・解析を行うことで消費者のニ
ーズを把握することができるため、精
度高くマーケティング戦略の策定から
施策実行までを支援することが可能
（DXコンサルティング

・Keywordmapシリーズ）

当社の人材ネットワークから、マーケティング
のプロ人材を紹介し、企業のマーケティング
活動を支援（エキスパートソーシング）

・Keywordmapシリーズの提供を通じて、
クライアントのマーケティング活動の生産性
向上・成果創出を支援（Keywordmap
シリーズ）

※ 出典：内閣府「令和4年版高齢社会白書」

・コロナ禍による、非接触オンライン
コミュニケーションの広がり

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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 CINCのソリューションを導入することで、クライアントはデジタルマーケティングの生産性向上と成果創出を実現

マーケティング
担当者の課題

そもそも分析する
データがない

データの集め方・扱い方・
読み解き方が分からない

慣れない分析業務で
精度が不確か

次々と増える
プラットフォームの対応が

追いつかない
作業に費やす
時間がない

CINCの存在意義

顧客の課題
マーケティングの

成果創出DXコンサルティング
の提供

アナリティクス事業ソリューション事業

マーケティングの
プロ人材の紹介

デジタルマーケティングの
生産性向上と

成果創出を実現
調査工数の⼤幅削減 顧客動向の把握 削減された時間で

品質向上
マーケティングの

成果創出

社内にマーケターが在籍してい
ない会社

CINCのソリューションを導入

社内にマーケターが在籍している会社 ターゲットターゲット

社内にマーケターは在籍してい
るもののより成果を求め外部の
知⾒を必要としている会社

ターゲット

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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 マーケティングの調査・分析・運用ツール「Keywordmap」シリーズの開発・提供を行うソリューション事業、
DXコンサルティングやプロ人材の紹介を提供するアナリティクス事業で顧客のマーケティング課題を解決

 ソリューション事業とアナリティクス事業が相互にノウハウを共有することで、優位性のあるサービスを提供

事業概要

2 事 業 の シ ナ ジ ー

ソリューション事業にて
開発されたツールを活用して

コンサルティング業務の
成果創出・生産性向上

アナリティクス事業の
マーケティング手法をツール化

アナリティクス事業の知⾒を、
ソリューション事業の

マーケティング活動に活用

マーケティングの
成果創出

アナリティクス事業

DXコンサルティングの提供
独自のビッグデータ×高度なアナリティクスで、

クライアントのデジタルマーケティングの戦略・戦術の設計から
施策の実行までを支援

マーケティングのプロ人材の紹介
社外のマーケティングプロ人材を
アサインして、クライアントを支援

ソリューション事業
マーケティングの調査・分析・運用ツールの

開発/提供

GoogleやWebサイトを用いたマーケティング活動の
生産性向上、成果創出のためのプロダクト

Twitter、Instagramを用いた
マーケティング活動の

生産性向上、成果創出の
ためのプロダクト

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明



10 Copyright ©CINC Corp. All Rights Reserved.

主要サービス

■事業会社向け
月額：48,000円～

■広告代理店向け
月額：98,000円～

ポイント数、ユーザー数等の追加オプショ
ンメニューに応じて月額利用料金を設定

ソ リ ュ ー シ ョ ン 事業

サービス名

基本料金体系

料金詳細

アナ リ テ ィク ス 事 業

■事業会社向け
初期費用：150,000円～
月額：120,000円～

■広告代理店向け
初期費用：300,000円～
月額：218,000円～

利用機能数、ポイント数(※)、ユーザー
数等の追加オプションメニューに応じて月
額利用料金を設定

DXコンサルティング

初期調査費用：調査内容により変動
月額：400,000円～

コンサルティングサービスの提供内容に応
じて、月額コンサルティング料金を設定

月額固定料金
初期費用あり 月額固定料金 月額固定料金

初期調査費用あり

※ データのCSV書き出し等を行った際に、ポイントは消費されます。

エキスパートソーシング
（プロマーケター紹介）

プロマーケターのスキル・業務内容に
応じて料金を設定

NEW

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明

提供機能縮小に伴い
2023年7月1日から値下げ
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Keywordmapシリーズの特徴

CINCが独自に取得しているビッグデータをもとに
デジタルマーケティング用のオリジナルデータベースを生成

■マーケティングビッグデータ

専門性を要するビッグデータ分析をツールで簡略化
誰でも高度な分析が可能に

■属人化を排除した高度なデータ分析

機械学習・AIを活用してデータ分析を自動化
本来、人が時間を割くべき戦略を思考する時間を創出

■自動化による圧倒的な業務効率化

ソリューション事業

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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Keywordmapの評価

 BOXIL SaaS AWARD Autumn 2022 SEOツール部門にて、6つの賞に選出

ソリューション事業

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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導入事例：デジタリフト

 「必要な人に、必要な情報を、適切なタイミングでお届けする」という理念を掲げ、クライアントのみならず、その先のエンドユーザーの利益最⼤化を
⽬指す株式会社会社デジタリフトが、業務効率化、および成果創出のために「Keywordmap」を導入

 調査時間・工数を10分の1まで削減。その結果、クリエイティブや提案資料の作りこみに注⼒することができるように
 高品質なデータを誰でも簡単かつ迅速に取得できるという「Keywordmap」の特長を生かし、戦略策定や資料作成における再現性を獲得

導入前の課題

業種

利用部門

無数の競合サイト、キーワードの調査・分析を人⼒で行うには限界があ
った。対象となるキーワードの検索結果を⽬検でチェックし、競合サイトを
人⼒で調べるため、膨⼤な工数・時間がかかっていた。

デジタルマーケティング

運用型広告・SEO支援

出典：https://keywordmap.jp/client/digitalift/

株式会社 デジタリフト DIGITALIFT Inc.
東証グロース（9244）

トレーディングデスク事業、
DMP導入コンサルティング事業、SNS運用事業、
システム企画・開発・コンサルティング事業

導入後の成果

調査時間・工数を10分の1まで削減。その結果、クリエイティブや提案
資料の作りこみに注⼒することができるようになった。また、高品質なデー
タを誰でも簡単かつ迅速に取得できるというKeywordmapの特長を
生かし、戦略策定や資料作成における再現性が獲得できた。

社名

事業内容

1
10

調査時間・工数

ソリューション事業

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明



14 Copyright ©CINC Corp. All Rights Reserved.

DXコンサルティング 概要
 デジタルマーケティングを熟知したコンサルタント、アナリストがKeywordmapシリーズなどを活用し、データに裏打ち

されたクライアントオリジナルの戦略策定、施策実行までをワンストップで伴走し、成果創出を支援
 1つのコンサルティング契約内で、1ヶ月ごとに施策の変更が可能なスイッチングオプションにより、ワンストップ型

のサービスを提供

改善実行施策効果検証施策実行施策立案戦略策定KPI設計課題抽出現状分析

スイッチングオプション

施策ごとに各社と契約を結ぶのが一般的であるのに対し、マーケティング
コストの節約ができ、施策の追加/変更時の稟議申請が不要なので、
効率よく効果的な施策の選定、実行が可能になる。

1つのコンサルティング契約内で、1ヶ月ごとに施策の変更が可能

デジマを熟知している
コンサルタント

データ分析でゴールに導く
データアナリスト

コンテンツ
ディレクター

プロダクト化していない
データ・テクノロジー＋

D
X

コ
ン

サ
ル

テ
ィ

ン
グ

デジタルマーケティングフロー

ビッグデータに
基づいた環境分析

目標設定と達成に
向けた戦略策定

成果測定と
運用改善による

ビジネス成果の創出

具体的マーケティング
施策の立案と実行

アナリティクス事業

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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エキスパートソーシング 概要

 エキスパートソーシングとはCINCと社外のマーケティングプロ人材が協⼒して、クライアントのマーケティング施策を支援する
サービス

 2021年10月期にマーケターのキャリアを支援するプロジェクトの中でトライアル的に開始し、 2022年10月期に体制を
整備。2023年10月期から積極的に案件を獲得していく

戦略・戦術立案
事業⽬標の

策定
市場
自社
競合

現状分析 課題抽出

KSF設定課題抽出 戦略全体像
顧客定義
KPI設定

施策
施策

施策
施策

施策の実行支援

（必要な場合）
軌道修正

実行
サポート

効果
測定

エキスパートソーシング
担当者

課題抽出フェーズ 戦略・戦術立案フェーズ現状分析フェーズ 施策実行フェーズクライアント

①ヒアリング

②課題整理・
ロードマップ作成

③
当社データベースから
プロ人材を選出

④クライアントとプロ人材の面談

⑤クライアントが選んだプロ人材とプロジェクト開始

アナリティクス事業

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明



16 Copyright ©CINC Corp. All Rights Reserved.

導入実績

 Keywordmapシリーズはデジタルマーケティングを支援する広告代理店に採用される等、専門事業者からの評
価も高いツールでありながら、直近は事業会社での導入も好調であり、提供市場のすそ野が拡⼤

 DXコンサルティングは様々な規模、業種の企業から支持されている

広 告 代 理 店 向 け

Keywordmapシリーズ DX
コンサルティング

事 業 会 社 向 け

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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特徴・強み

Ⅲ マーケティングのプロフェッショナル集団

Ⅱ 2事業の連携によって生み出されるシナジー

Ⅰ データ×テクノロジーでマーケティングのDX化を支援

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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CINCの代表的なテクノロジー

 当社独自で開発したクローリング技術、サーバー取扱技術、自然言語処理技術により、⼤量のマーケティング
データを保有しており、データドリブンなデジタルマーケティング戦略が可能に

 これらの技術は継続的に研究開発を行っており、Keywordmapシリーズは進化を続けている

WEB

データ
アナリティクス

SNS
データ

検索語句
データ

A I機械学習

辞書

自然言語処理技術
マーケティングに活用可能な⽇本語認識、データ分析

データ収集

データ購入

クローリング
技術

幅広く鮮度の高い
ビッグデータを収集

検索順位
データ

広告
クリエイティブ

データ

サーバー取扱技術 低コストのビッグデータ活用を実現

データ収集

Ⅰ.データ×テクノロジーでマーケティングのDX化を支援

その他
データ

大量のマーケティングビッグデータ

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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2022年5月25⽇リリース 無償版として提供

マーケットインでのサービス開発

自社コンテンツメディア 運用

 顧客支援に当たるマーケター（アナリティクス事業）の知⾒を基に自社（ソリューション事業）のマーケティングを実践
 顧客支援時と自社実践時に発生するマーケティング運用課題の解決をソリューションとして開発・販売

ツールの開発・販売
（ソリューション事業）

Google広告 運用

自社でのマーケティング実践
（アナリティクス事業/ソリューション事業）

顧客へのコンサルティング提供
（アナリティクス事業）

Webサイト構築・改善

コンテンツマーケティング

Web広告

Twitter

YouTube

オウンドメディア支援

ペイドメディア支援

アーンドメディア支援

YouTube 運用

Twitter・Instagram 運用

Webマーケティングの調査・分析ツール

YouTubeの視聴ニーズ分析ツール

ソーシャルメディアの分析・運用ツール

相互
連携

Ⅱ. 2事業の連携によって生み出されるシナジー

生産性向上・成果創出

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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効率的な営業組織

マーケティング

広告出稿

メディア運用

PR・広報

SNS運用

展示会

ウェビナー

リファラル

DM・紙媒体

 マーケティングのプロフェッショナル集団として、費用対効果の高いマーケティング施策を実施
 マーケティング施策により獲得したリードから、商談化したものをSFAで管理するなど、効率的な営業活動を推進

セールス カスタマーサクセス

オ
ン
ラ
イ
ン

オ
フ
ラ
イ
ン

インバウンド対応

アウトバウンド営業

メールCRM

テレアポ

お⾒積り

上申・稟議・契約

初回ヒアリング・商談

メールマガジン

事例構築

ウェビナー

勉強会

オンボーディング

個別サポート

契約更新

アップ・クロスセル

Ⅲ．マーケティングのプロフェッショナル集団

コンサルタント

戦略立案

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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 広告宣伝費比率は7％を切る低水準にもかかわらず、両事業ともに契約件数は順調に増加

■ 広告宣伝費・広告宣伝費比率の推移

39 
60 

90 96 

5.1%

6.4%
6.8%

5.3%

0.0%

1.0%

2.0%

3.0%

4.0%

5.0%

6.0%

7.0%

0

20

40

60

80

100

120

140

2019/10期 2020/10期 2021/10期 2022/10期

広告宣伝費 広告宣伝費比率

（単位：百万円）

212 237 
337 

391 
19

76

136

2019/10期 2020/10期 2021/10期 2022/10期
■Keywordmap ■Keywordmap for SNS

62 75 
103 

138 

0

50

100

150

2019/10期 2020/10期 2021/10期 2022/10期

■ アナリティクス事業 契約件数推移

■ ソリューション事業 契約件数推移

効率的な営業組織 Ⅲ．マーケティングのプロフェッショナル集団

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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2023年10月期第２四半期 業績
 企業のマーケティング活動においてデジタル化が加速していることに伴い、「Keywordmap」シリーズやDXコンサルティングの需要

は引続き拡⼤傾向にあり、前期比18.8％の増収
 売上高が堅調に推移したものの、円安によるサーバー費の増加、前期に積極的に人材投資を行ったことによる人件費の増加、新

オフィスへの移転に伴い地代家賃が増加したこと、移転費用が一過性で発生したことにより、営業利益は前期比37.0％の減益
 「Keywordmap for SNS」のサービス縮小に伴い、減損損失56百万円を計上したため、当期純利益は前期比対比90.7%

の減益

※１ 内部取引による売上高を含んでいます。

（単位：百万円）
2022年10月期

2Q
(実績)

2023年10月期
2Q

(実績)
前期比

（増減率）
2023年10月期
（期首業績予想） 進捗率

売上高 852 1,012 18.8% 2,227 45.5%

ソリューション事業※1 417 476 14.1% 1,067 44.6%

アナリティクス事業※1 442 547 23.8% 1,178 46.5%

売上総利益 618 706 14.3% 1,537 46.0%

営業利益 135 85 ▲37.0% 104 82.2%

ソリューション事業 96 47 ▲50.8％ 36 131.4%

アナリティクス事業 39 37 ▲2.8% 67 55.9%

経常利益 134 85 ▲36.9% 103 82.5%

当期純利益 86 8 ▲90.7% 66 12.1%

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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267
315

350
380

405
446 468 484 505 506

192
228 242 256

297
320

338 354 356 350

50 57 56
38

64 71 77 79 67

17
34 36 36 22

42 43 53 61
44

▲ 36

▲ 100

0

100

200

300

400

500

600

2021年10月期
1Q

2021年10月期
2Q

2021年10月期
3Q

2021年10月期
4Q

2022年10月期
1Q

2022年10月期
2Q

2022年10月期
3Q

2022年10月期
4Q

2023年10月期
1Q

2023年10月期
2Q

売上高 売上総利益 営業利益 純利益

四半期ごとの推移

 売上高は前期2Qから13.4％増加、1Qから0.2％増加
 人件費の増加、オフィス移転費用の増加、新卒入社による採用費の増加により、営業利益は1Qから減益
 「Keywordmap for SNS」のサービス縮小に伴い、減損損失56百万円を計上したため、36百万円の純損失

■ 四半期の推移
+13.4%

+0.2%
単位：百万円

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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85 

706 

1,012 

122 

55 

57 

37 

350 

306 

営業利益

その他の販管費

地代家賃

広告宣伝費

採用費

人件費

売上原価

売上高

135

618

852

97

15

49

41

281

234

営業利益

その他の販管費

地代家賃

広告宣伝費

採用費

人件費

売上原価

売上高

営業利益の増減要因

 円安によるサーバー費の増加、人員増による人件費の増加、オフィス移転による地代家賃の増加により、
売上原価、販管費が増加

■ 2022年10月期 2Q実績 ■ 2023年10月期 2Q実績 ■ 前期比
（単位：百万円)

+160

+72

+69

▲4

+8

+40

+25

▲50

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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四半期ごとの費用推移

 売上総利益率は、安定的に70％前後を推移
 オフィス移転にかかる費用(一過性)の増加によりその他の割合が増加

■ 四半期の費用項目の内訳（対売上高）の推移

27.8% 27.6% 30.9% 32.5%
26.6% 28.3% 27.7% 26.9% 29.6% 30.9%

34.9% 32.9%
32.5% 33.9%

32.5% 33.5% 35.8% 36.6% 34.4% 34.8%

1.1% 2.8%
2.6% 0.8%

6.3% 3.6% 2.9% 3.8% 1.5%
5.8%4.9% 7.5%

7.5% 6.9% 6.2% 5.5% 5.2% 4.4% 5.6%
5.7%12.3% 11.2% 10.4%

15.7%
12.5% 13.0% 11.8% 11.9% 15.5%

19.3%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

2021年10月期
1Q

2021年10月期
2Q

2021年10月期
3Q

2021年10月期
4Q

2022年10月期
1Q

2022年10月期
2Q

2022年10月期
3Q

2022年10月期
4Q

2023年10月期
1Q

2023年10月期
2Q

売上原価 人件費 採用費 広告宣伝費 その他

売上総利益率 72.2% 72.4% 69.1% 67.5% 73.4% 71.7% 72.3% 73.1% 70.4% 69.1％

営業利益率 19.1% 18.1% 16.0% 10.1% 15.8% 16.0% 16.6% 16.4% 13.4% 3.5％

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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※ 新卒の人件費は管理本部にて計上しております。開発部以外の新卒に関しては部署配属前のため別掲しております。
※ ソリューション事業本部-開発部には業務委託のエンジニアも含めています。
※ コーポレートには契約社員も含めています。

人員の推移

 前期2Qからは26人増加
 アナリティクス事業において、採用市場の競争激化により、人材採用が遅延したこと、離職者が想定以上に発生したこと

により、1Qからは人員が減少
 採用遅延の解消のため、ダイレクトリクルーティングの強化、採用エージェントとの関係強化等の施策を実行

■ 部門別人員数(業務委託のエンジニア、契約社員含む)の推移

38 44 47 47 54 62 65 69 69 66
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2022年10月期
2Q

2022年10月期
3Q

2022年10月期
4Q

2023年10月期
1Q

2023年10月期
2Q

アナリティクス事業 ソリューション事業-推進部 ソリューション事業-開発部 コーポレート 新卒

+26人単位：人

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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貸借対照表

 自己資本比率は76.3％と、財務安全性は高い

（単位：百万円） 2022年10月末 2023年10月期
2Q末 増減額（増減率）

流動資産 1,773 1,687 ▲86 ▲4.9%

（現金及び預金） 1,523 1,457 ▲65 ▲4.3％

固定資産 251 286 34 13.9%

資産合計 2,025 1,974 ▲51 ▲2.5%

流動負債 456 409 ▲46 ▲10.3%

固定負債 71 58 ▲12 ▲17.9%

負債合計 527 468 ▲59 ▲11.3%

純資産合計 1,497 1,506 8 0.5%

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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キャッシュ・フロー

 2023年10月期2Q末の現預金残高は、前期末から65百万円減少し1,457百万円
 投資活動によるCFは新オフィスの内装工事費用の支出などにより87百万円のマイナス

（単位：百万円）） 2022年10月期
２Q

2023年10月期
２Q 増減額

営業活動によるCF 52 59 6

投資活動によるCF ▲126 ▲87 39

財務活動によるCF ▲51 ▲38 12

現金及び現金同等物
期末残高

1,479 1,457 ▲21

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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KPIスナップショット

※1：2023年4月末時点の契約社数。ソリューション事業はKeywordmap、Keywordmap for SNS両方契約している会社は2社として計算しています。
※2：ARR（Annual Recurring Revenue）は、 2023年4月MRRを12倍して算出。
※3：前月末のMRRに占める当月の解約により減少したMRRの割合である月次解約率の直近６ヶ月平均値。
※4：2023年4月末の月間の売上げを契約社数で割って算出。

アナリティクス事業
（DXコンサルティングの提供）

140社

月額単価平均

60万円 
契約期間が6ヶ月以上の顧客の割合

94%

顧客数

482社
Keywordmap 360社、SNS 122社

両方導入18社

※1 ARR

8.6億円 
※2 平均月次解約率

3.7%

※3

ソリューション事業
(Keywordmapシリーズの開発・販売)

※1 ※4顧客数

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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ソリューション事業 ストック売上高推移

※2018/10期に決算月変更を行ったため、2017年10月～2018年1月を「2018/10 1Q」、2018年2月～2018年4月を「2018/10 2Q」、
2018年5月～2018年7月を「2018/10 3Q」、2018年8月～2018年10月を「2018/10 4Q」と表示

※ストック売上高は、 売上高のうち経常的に得られるKeywordmap及びKeywordmap for SNSの月額利用料(MRR<Monthly Recurring Revenue>)の合計額

 「Keywordmap」シリーズのストック売上高は前期2Q比7.3％増加したものの、1Q比5.2％減
 ストック売上比率は96％と高い水準を維持

■初期費用等 ■ストック売上（Keywordmap for SNS） ■ストック売上（Keywordmap） ー ストック売上比率

■ ソリューション事業 ストック売上高※推移
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116 155 185 220 264 324 368 399 426 444 442 432 453
517 554 593 610 651 684 693 693 658

1 2 11 28 46
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129 155
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207 233 222

206

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

ソリューション事業 ARR推移

※2018/10期に決算月変更を行ったため、2017年10月～2018年1月を「2018/10 1Q」、2018年2月～2018年4月を「2018/10 2Q」、
2018年5月～2018年7月を「2018/10 3Q」、2018年8月～2018年10月を「2018/10 4Q」と表示

※ARR（Annual Recurring Revenue）は、期末MRRを12倍して算出

 ARRは前期2Q比3.4％増加、1Q比5.5％減少
 「Keywordmap」及び「Keywordmap for SNS」ともに新規案件獲得の減少や解約が増加したことで、

1QからARRが減少

■ ソリューション事業 ARR※推移

■Keywordmap ■Keywordmap for SNS

（百万円）

コロナ影響

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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※2018/10期は決算月変更があったため、2017年10月～2018年1月を「2018/10 1Q」、2018年2月～2018年4月を「2018/10 2Q」、
2018年5月～2018年7月を「2018/10 3Q」、2018年8月～2018年10月を「2018/10 4Q」と表示。

 「Keywordmap」及び「Keywordmap for SNS」ともに新規案件獲得の減少や解約が増加したことで、
1Q対比契約件数が減少

ソリューション事業 契約件数推移

■Keywordmap ■Keywordmap for SNS

■ ソリューション事業 契約数推移※

（件）

コロナ影響

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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ソリューション事業 解約率推移

※ 前月末のMRRに占める当月の解約により減少したMRRの割合である月次解約率の直近６ヶ月平均値

 「Keywordmap」及び「Keywordmap for SNS」ともに解約が増加したため、Keywordmapシリーズの解約率
が上昇

0.0%

1.0%

2.0%

3.0%
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5.0%

10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月  11月 12月 1月 2月 3月 4月 

解約率上昇の背景
・ CS担当者の育成が追い付いておらず、全ての企業に対して十分なサポート・サクセス支援を提供できなかった
・ 「Keywordmap for SNS」を活用したSNSマーケティングは成果創出まで時間がかかるため、短期的な成果を求める

クライアントのニーズと一致しなかった

■ ソリューション事業 Keywordmapシリーズ解約率※推移

2019 2020 2021 2022 2023

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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ARRの成長が鈍化している理由 今後行っていく取組み

Keywordmap

新規顧客
獲得

 インバウンドリードの獲得が不調
 営業人材の育成が予定通りに進捗せず、11月～1月
期に見込み顧客へのアプローチが弱く、
2月～4月期の受注率が低下
※いずれも現在は対策済み

 オウンドメディアの継続強化によるインバウン
ドリードの創出

 明確な教育者の設置
 インサイドセールスのさらなる強化による長期
案件の安定受注

 ライトユーザー層向けに｢マーケティング業務の
運用｣をサポートできる機能の継続開発
※生成系AIを利用した機能開発を含む

 ユーザー体験の向上のため､分かりやすさと使い
やすさ2つを兼ね備えたユーザーインターフェー
スに変更(UI/UX改善)

解約

 CS人材育成の遅延
 3月末の継続対象顧客が1年で最も多く想定以上の
解約が発生

 CSの一人あたり担当顧客が増加し､十分な提案がで
きなかった

 明確な教育者の設置
 ユーザーニーズが把握できるアンケート施策
 増員による1ユーザーあたりのサポート時間確保
 ユーザー体験の向上のため、分かりやすさと使
いやすさ2つを兼ね備えたユーザーインター
フェースに変更(UI/UX改善)することで､顧客のオ
ンボーディングを促す

ソリューション事業 ARR改善に向けた取組み
成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明

「Keywordmap for SNS」はサービス縮小し､今後は専任の担当者は設置せず
「Keywordmap」のアップセルとして販売していく 
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アナリティクス事業

※1：各月の月次売上高を当該月の契約社数で除して算出
※2：2023年4月末時点の取引先における契約開始から契約更新月までの契約期間を基に算出

■ アナリティクス事業 契約件数・単価推移 ※1

■契約件数(件) ー 単価(万円)

 営業人員の育成遅延により新規案件獲得が鈍化し、契約件数は微増にとどまる
 一方、新収益認識基準の代理人取引に該当する取引(エキスパートソーシング)が増加したことにより、

月額単価(売上計上額の平均)は減少

■ 単価について

新収益認識基準で代理人取引に該当する取引が増加すること
で単価の成長率が低くなる傾向にあります

前提：顧客から受領するサービス料金100、外注先に支払う外注費70

エキスパートソーシング売上
（新収益認識基準の代理人取引に該当）

単価 100

通常の
コンサルティングサービス売上

売上高 100
売上原価 70

売上総利益  30

売上高 30
売上原価 0

売上総利益  30

単価 30

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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12ヶ月以上
78%

6ヶ月以上
16%

6ヶ月未満
7%

6ヶ月以上

94%
・DXマーケティングは短期的な実践では成果が出ないため、

中長期的に取り組む必要があること

・当社のサービスが特定施策に限定されないスイッチングオプショ
ン型でありトレンドの変化に対して柔軟に対応できること

当社のサービスが長期間にわたって支持される理由

アナリティクス事業

※1：各月の月次売上高を当該月の契約社数で除して算出
※2：2023年4月末時点の取引先における契約開始から契約更新月までの契約期間を基に算出

■ アナリティクス事業 契約期間別顧客数割合 ※2

 サービス契約期間が6ヶ月以上のお客様が94%を占める安定した収益モデルを実現

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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2023年10月期
第２四半期の
取組みについて
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2Q進捗

ソリューション事業 ～販売～

オウンドメディア「Keywordmap Academy」の
強化によるオーガニックリード最大化

顧客獲得単価を抑えた
有効リード獲得

インサイドセールスによる
インハウスリストのナーチャリング

・ コンバージョン記事のリライト、新規記事投稿量の最⼤化
・ 記事内にコンバージョンポイントを設置
・ LPの改修

・ シニアメンバーで構成されたインサイドセールスチームからの良
質なアポイントの供給開始

セールスチームの再現性のある
教育プログラムの策定

MAツール、SFAツール活用による
営業管理の強化

分業体制によるカスタマーサクセス業務の効率化

真の顧客ニーズの把握

アップセル・サクセスプラン販売の強化

サービス料金改定（値上げ）

・ トップセールスによる明確な教育部門設置
・ ジュニアメンバー向けの教育プログラムのコンテンツ化開始

・ MAツール、SFAツールをつなぎこみ、顧客コミュニケーションを
可視化できる体制に。引き続きPDCAを回していく。

・ 企業情報DB導入により⾒込み顧客のスコアリングを強化

・ オンボーディングチームとサクセスチームを分けることにより、
顧客コミュニケーションが効率化を継続

・ 顧客とのコミュニケーション量を増やし、課題を発⾒
・ 顧客アンケートによるリアルタイムなニーズ把握を開始

人材育成

解約率の低減

顧客単価の向上

・ Keywordｍap for SNSを付帯することによる
単価アップ施策開始

・ 生成系AIを用いた機能開発によるアップセル施策を予定

・ 2022年12月にKeywordmapの値上げを実施。
引き続き更新時に値上げを実行中

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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ソリューション事業 ～開発～

2Q進捗

マーケティング業務の運用を
サポートできる機能を追加

Keywordmap

UIUX改善

新たなSNSプラットフォームへの対応

サーバ費が為替の影響を受けるため、
保有データの精査を行い、
サーバ費削減を目指す

ライトユーザー層向けの機能を2月から開発スタート

Keywordmap
for SNS

サーバー費用の削減

• Instagram機能を1月31⽇リリース
• Twitter社のAPI提供方針変更により、７月より

提供するTwitter機能の縮小を予定

• リスティング広告分析機能のリニューアル案件で
UIUXを重視した改善を実施

• ユーザ管理画面に現在の契約プランを表示し機
能追加や問い合わせができる画面を追加

DB削減を2月から検証開始
2023年６月より$8,000程度削減予定

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明



42 Copyright ©CINC Corp. All Rights Reserved.

アナリティクス事業

2Q進捗

オフライン/オンラインイベントへの出展、
地方の展示会にも積極的に出展

コンサルティング業務の
生産性向上

MAツールやSFAツールの活用による
顧客管理の強化

 オフライン：4月にEXPO出展。次回7月と10月のEXPOに出展予定
 オンライン：企業役員、事業責任者向けのウェビナーを開催。役職者の集客数が増加

福岡天神ラボのコンテンツの生産量拡大

自社ツールの開発・活用による
コンサルティング業務の生産性向上

アライアンス強化による大手企業
及び地方中堅企業との取引増加

動画マーケコンサルティングやSNSマーケ
コンサルティングなどサービスラインナップの拡充

プロ人材とのネットワークを構築し、顧客へ紹介
（エキスパートソーシング）

人材育成

顧客単価の向上

外部パートナーの活用

顧客獲得単価を抑えた
有効リード獲得

再現性のある教育プログラムの策定
└ 初期研修の再構築、育成担当メンバーの

コーチング強化、コンサルナレッジ蓄積と共有体制強化

マーケ全体戦略をふまえた成果創出までの
総合コンサルティングを提供
└ 複数プラットフォーム、広告、LINE、Shopifyなど

様々な手段を講じてコンサルサービスを提供

 ABMツール導入により豊富な情報をもとに顧客／⾒込み顧客へのアプローチが行えるよ
うになったことで商談獲得業務の効率が改善

 計画通りに採用および育成が進捗
 投下コストが計画を下回った結果、コスト削減⽬標を2ヶ月前倒しで達成

 動画マーケティングの数値分析／レポーティングを効率化する社内ツール活用により、営
業活動ならびにサービス提供の効率が向上

 OFFJTを中心とした初期研修をコンサルタント全体に適用中
 マネジメントメンバーが増加、新入社員の育成体制構築を推進中

 既存アライアンス企業から安定的にリード、有効商談を獲得
 SNSマーケコンサルを対象とした新規アライアンス締結に向けてアプローチ開始

 SNS支援サービスのさらなる拡充に向け、競合／市場の調査分析を実施
 3Qよりサービス企画の専任担当者を設置予定

 成果創出に向けた総合的な取り組みを当社でマネジメントするプロジェクトが少しずつ
増加

 プロ人材の登録数、顧客への紹介数ともに順調に増加

既
存
の
取
り
組
み
の
強
化

新
た
な
取
組
み

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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2023年10月期 業績予想
 ソリューション事業

 「Keywordmap」の営業人員及びCS人員の育成遅延により、新規獲得が減少し、解約案件が増加により売上高が下振れ
 「Keywordmap for SNS」のサービス縮小により値下げをおこなうため、売上高が下振れ。減損損失56百万円を計上

 アナリティクス事業
 営業人員の育成遅延による新規獲得の減少及び、コンサルタントの採用遅延及び退職者の増加により、対応できる案件数が減少したことにより売上高が下振れ

 採用のビハインド、一部ポジションの採用停止などにより、人件費及び採用費は前回発表予想より減少
 その結果、売上高1,897百万円（14.8％減）、営業損失29百万円、当期純損失67百万円に下方修正

※１ 内部取引による売上高を含んでいます。 

（単位：百万円）
2023年10月期

通期
（今回修正予想）

2023年10月期
通期

（前回発表予想）

増減額
（増減率）

2022年10月期
通期

（実績）

売上高 1,897 2,227 ▲330
(▲14.8％) 1,805

ソリューション事業※1 881 1,067 ▲186
(▲17.5％) 886

アナリティクス事業※1 1,037 1,178 ▲141
(▲12.0％) 934

売上総利益 1,311 1,537 ▲225
(▲14.7％) 1,311

営業利益 ▲29 104 ▲133
(－) 292

ソリューション事業 ▲4 36 ▲40
(－) 206

アナリティクス事業 ▲25 67 ▲93
(－) 86

税引前利益 ▲87 103 ▲190
(－) 295

当期純利益 ▲67 66 ▲134
(－) 201

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明

単位：百万円

営業利益
▲133百万円
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営業損益の増減要因分析

単位：百万円

営業利益 ▲322百万円

 円安によるサーバー費の負担が増加
 事業拡⼤に伴う人件費・採用費が増加
 新オフィス移転による地代家賃が増加
 その他は、人員増によるツール利用料、福利厚生費の増加など

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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人員の推移

■ 部門別人員数(業務委託のエンジニア含む)の推移
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2021年10月期末 2022年10月期末 2023年10月期末(今回修正予想)

アナリティクス事業 ソリューション事業-推進部 ソリューション事業-開発部 コーポレート

合計：95

合計：135

合計：154

※ 新卒の人件費は管理本部にて計上しておりますが、本データにおいては配属されている部門でカウントしています。
※ ソリューション事業本部-開発部には業務委託のエンジニアも含めています。
※ コーポレートには契約社員も含めています。

 アナリティクス事業は、既存サービスに加えて、エキスパートソーシングサービスに係る人員の採用を実施
 「Keywordmap for SNS」のサービス縮小に伴い、ソリューション事業の人員増加は鈍化
 組織体制強化のために、マネジメント層の採用を強化

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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成長戦略-CINCこれまでの取り組み

SNSマーケティングコンサルティング
（Twitter・Instagram等）

マーケティング戦略コンサルティング

コンテンツマーケティング

SEOコンサルティング

Keywordmap

アクセス解析コンサルティング

広告出稿代行

Keywordmap for SNS

エキスパートソーシング（プロ人材紹介）

動画マーケティングコンサルティング
（Youtube・Tiktok等）

新
規
領
域
の
開
拓

既存領域の拡大

2014（創業） 2022

 2014年の創業以来、マーケティング支援コンサルティングの領域拡⼤に加えて
マーケティングの調査・分析・運用ツール「Keywordmap」シリーズをリリースし、
企業のマーケティング支援のためのサービス領域を拡⼤

 引き続き、既存のサービスをより高品質に昇華させていくとともに、
 マーケティング支援サービスの新規領域も開拓していく

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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成長戦略-CINCの目指す姿

コンサルサービス・人材紹介・ツール提供

コンサルサービス・人材派遣・ツール提供

人材派遣・ツール提供等で総合的に支援

顧客

C I N C
投資先

子会社

各サービスに対する対価の支払い

当社グループの売上高・利益の増加

外部CMO

外部
パートナー

戦略
コンサル

戦術コンサル

調査・分析
ツール

生産性向上
ツール

人材紹介
教育事業

連携

連携

SEO SNS 広告
コンテンツマーケ

 マーケティング戦略立案からマーケティング戦術実行まで総合的に顧客のマーケティング活動を支援
 外部パートナーや外部CMOと連携し、コンサルティングのサービスラインナップを拡充
 業界スタンダードのプロダクトを開発し、顧客のマーケティング業務の生産性向上・品質の標準化を図る
 社内にマーケターがいる会社にはツールの提供、社内にマーケターがいない会社にはコンサルティングサービスの提供や、プロ人材

の紹介(エキスパートソーシング)と、マーケティング活動を行っているすべての企業が当社のクライアントとなる世界観を目指す
 資本提携やM&Aにより関連会社となった企業に、当社のマーケティングノウハウを提供し、利益の最⼤化を⽬指す

CRM

各サービスに対する対価の支払い

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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成長イメージ

売
上
の
拡
大

既存コンサルティングサービスの着実な成長

既存SaaSツールの着実な成長

成長戦略1

成長戦略2

成長戦略3次なる成長ドライバーの創出

新規SaaSプロダクトの開発

DXコンサルティングのサービスラインナップの拡大
（対応プラットフォーム増加・対応施策増加・戦略コンサルティングの提供）

時間（イメージ）

M&Aした事業会社に当社が総合的にマーケ
ティング施策をハンズオンで実施し、企業集
団全体の売上高・利益を拡大させる

アナリティクス事業の知見を基に新たな
SaaSプロダクトを開発し、業界スタンダー
ドのプロダクトを創出

自社でのサービス開発に加えて、外部のプロ
人材の活用やM&Aを通じて、サービスライ
ンナップを拡大させる

・オウンドメディアを活用した効率的な
マーケティング施策の実施

・ツール活用による解約率の低下
・顧客のニーズを把握した機能開発

・ツール活用による営業管理体制の強化
・大企業・地方中堅企業との取引増加
・人材育成体制の整備
・コンテンツ制作の生産性向上

現
在

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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CPAを抑えて、
有効リードの獲得する

成長戦略-ソリューション事業 ～販売～

顧客獲得単価を抑えた
有効リード獲得

 オウンドメディア「Keywordmap Academy」の強化によるオーガニックリード最大化
 オフライン/オンラインイベントへの出展、地方の展示会にも積極的に出展

人材育成 CPAを抑えて、
有効リードの獲得する

 セールスチームの再現性のある教育プログラムの策定
・ 段階別営業⼒の言語化
・ スキルマップ運用
・ 営業コンピテンシー策定

 MAツール、SFAツール活用による営業管理の強化

解約率の低減 CPAを抑えて、
有効リードの獲得する

 分業体制によるカスタマーサクセス業務の効率化
・ オンボーディングチーム（導入後3ヶ月間のサポート強化）
・ サクセスチーム（顧客の成果創出を実現）
・ テックタッチチーム（勉強会の実施・FAQの整備等の実施）

 SFAツールや自社のモニタリングシステム（定量ヘルススコア）の活用により、
解約可能性の高い案件を早期に発見し対応策を講じる

CPAを抑えて、
有効リードの獲得する

顧客単価の向上  アップセル・サクセスプラン販売の強化
 サービスの料金改定（値上げ）

高い売上成長率と利益率を安定的に確保できる組織を構築し、
SaaSプロダクトのマーケティングプロフェッショナル集団を目指す

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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成長戦略-ソリューション事業 ～開発～

サーバ費用の削減 サーバー費が為替の影響を受けるため､
保有データの精査を行い､サーバー費削減を目指す

SEO分析者などの
ハイリテラシー層が大半

企業の販促担当者や
営業担当者など

ライトユーザー層が増加

Keywordmapの潜在顧客層が変化

ハイテラシー層からライトユーザー層まで支持される
業界スタンダードのプロダクトを創出する

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明

顧客の｢マーケティング業務の運用｣を
サポートできる機能を追加

「UI/UX改善」
ユーザー体験の向上のため､分かりやすさと使いやすさ
２つを兼ね備えたユーザーインターフェースに変更

ChatGPT等の生成系AIを活用した
ユーザーの生産性を向上させる機能の開発

以前 現在
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成長戦略-アナリティクス事業

CPAを抑えて、
有効リードの獲得する

顧客獲得単価を抑えた
有効リード獲得

 オフライン/オンラインイベントへの出展、地方の展示会にも積極的に出展
 MAツールやSFAツールの活用による顧客管理の強化

既存の取組みの
強化

顧客単価の向上
CPAを抑えて、

有効リードの獲得する

 アライアンス強化による大手企業及び地方中堅企業との取引増加
 動画マーケコンサルティングやSNSマーケコンサルティングなどサービスラインナップ

の拡充
 マーケ全体戦略をふまえた成果創出までの総合コンサルティングを提供

・ 複数プラットフォーム、広告、LINE、Shopifyなど様々な手段を講じてコンサルティングサービスを提供
新たな取組み

人材育成 CPAを抑えて、
有効リードの獲得する

 再現性のある教育プログラムの策定
・ 初期研修の再構築
・ 育成担当メンバーのコーチング強化
・ コンサルナレッジの蓄積と共有体制の強化

コンサルティング業務の
生産性向上

 福岡天神ラボのコンテンツの生産量拡大
 自社ツールの開発・活用によるコンサルティング業務の生産性向上

外部パートナーの活用  プロ人材とのネットワークを構築し、顧客へ紹介（エキスパートソーシング）

戦略立案から実行支援まで一気通貫かつ領域横断でクライアントの
マーケティング活動を支援するコンサルティングサービスの提供を目指す

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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コンサルサービス・人材紹介・ツール提供

コンサルサービス・人材派遣・ツール提供

人材派遣・ツール提供等で総合的に支援

C I N C
投資先

顧客

子 会 社 子 会 社

子 会 社 子 会 社

各サービスに対する対価の支払い

当社グループの売上高・利益の増加

成長戦略-資本提携・M&A
 資本提携・M&Aに関しては積極的に検討していく
 資本提携・M&A企業の選定基準は2つ

①現在、当社が行っていないマーケティング戦術のノウハウのある企業
②マーケティングのDX化が進んでいないことで成長が鈍化している企業

各サービスに対する対価の支払い

外部CMO

外部
パートナー

戦略
コンサル

戦術コンサル

調査・分析
ツール

生産性向上
ツール

人材紹介
教育事業

連携

連携

SEO SNS 広告
コンテンツマーケ

CRM

①マーケティング戦術のノウハウのある企業

②マーケティングのDX化が進んでいない企業

成長戦略業績予想当期取組当期業績事業説明
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よくいただくご質問

06

01 ｜  事業説明

02 ｜ 業績ハイライト

03 ｜  各種KPIと事業の状況

04 ｜ 2023年10月期第２四半期の取組みについて

05 ｜ 2023年10月期通期業績予想について

06 ｜  よくいただくご質問
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よくいただくご質問①

よくいただくご質問 ご回答

Keywordmapの値上げで解約な
ど売り上げへの影響はあったのでしょ
うか？

一部値上げによる解約はありますが、競合ツールも値上げしているところが多く概ね受け入れていただけて
おります。また、海外ツールについては為替の影響で更に値上げの幅が⼤きいところもあります。

ChatGPTの登場は御社にとってど
のような影響があるのでしょうか？

弊社としてはポジティブに考えています。ChatGPTをうまく活用しながらサービス提供を行っていきたいと考
えています。しかし、ChatGPTを製品に組み込むことはまだガイドラインが仕上がっていないため整備状況
を鑑みて検討を進めていきたいと考えています。
またサービスのみならず、ChatGPTを活用して業務の効率化を図るなどの活用を進めていきたいと考えて
います。

四半期ごとの売上高に季節性はあり
ますか？

売上高の季節性は軽微です。
顧客企業の決算期前後である3月、4月、9月に受注は増加する傾向にはありますが、当社のサービス
は、ソリューション事業、アナリティクス事業ともに原則12カ月、月額固定料金での契約となっております
ので、月次売上高に与える影響はそれほど⼤きくありません。

顧客の業種や規模の偏りはあり
ますか？

業種の偏り、規模の偏りはありません。
Web上で集客したい会社すべてが当社のターゲットです。
東証プライム市場上場の老舗の会社から、IT系のスタートアップ企業まで様々な業種・規模の企業様に
当社サービスを提供しております。

ソリューション事業とアナリティクス事業
の顧客はどの程度重複していますか？

自社内でマーケティング戦略立案ができる人材がいる場合は、ソリューション事業のサービスを導入いた
だくケースが多く、自社内でマーケティング戦略立案ができる人材がいない場合は、アナリティクス事業の
サービスを導入いただくケースが多くなっております。
一方で、社内にマーケターがいるものの、戦略立案については当社にお願いしたいと言われるケースなど
で、ソリューション事業、アナリティクス事業の両方のサービスをご導入いただくケースがございます。2023
年4月末時点で、アナリティクス事業の2割のお客様に両方のサービスを導入していただいております。
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よくいただくご質問 ご回答

テレビCMなどは実施しないのですか？
当社は、数多くあるマーケティング施策について、費用対効果を検証して、施策を決定しております。当
社の提供サービスがBtoB向けであることから、テレビCMがよいのか、タクシー広告がよいのか、その他マー
ケティング施策がよいのか等、市場動向を⾒極めて広告宣伝活動を行っていく予定です。

Keywordmapシリーズの解約理由
を教えてください。

主な解約の理由としては以下2点となります。
①担当者が退職し当社のプロダクトを使える人がいなくなった
②注⼒するマーケティング施策が変更になり(TVCM等)、当社のプロダクトを必要としなくなった
クライアント社内での活用度が解約率へ影響すると考えているため、導入後のサポートを充実させるため
にカスタマーサクセスの人員拡充を行っております。

女性活躍に対する取り組みを教えて
ください。

2023年4月末時点で男女比率は8:2となっています。
そのためまずは採用における女性比率をあげるため、女性活躍促進のための行動計画を策定しました。
今後も継続して女性活躍ができる職場環境整備に努めてまいります。

中期経営計画は出さないのですか？ 社内では3カ年計画を策定しておりますが、2023年10月期にいくつかの施策を実行し、将来の成長ド
ライバーを⾒極める予定であるため、現時点は中期経営計画の開示は行わないと判断しております。

コンサルタントの採用は順調に進捗し
ていますか？

採用市場の競争激化に伴い、一部募集ポジションにおいて採用計画から遅延が発生しています。対策
として、ダイレクトリクルーティングの強化、採用エージェントとの関係強化等の施策を実行しています。

従業員の採用・定着に向けて行って
いる施策があれば教えてください。

多様な働き方を希望する社員に対応するため、在宅勤務や副業の制度を導入しております。また、男
性の育児休業についても社内で勉強会を開くなど取得しやすい環境の整備を行い、取得の実例もでて
います。

よくいただくご質問②
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よくいただくご質問 ご回答

Googleのアルゴリズムが変更になる
たびに、Keywordmapは影響を受
けるのですか？

Googleのアルゴリズム変更の内容によりますが、経常的に行われているアルゴリズム変更により受ける影
響は軽微です。
Keywordmapは、自社のクローラーを使いWebサイトの情報を取得しており、Googleのアルゴリズム変
更により当社のデータベースが影響を受けることはございません。
逆に、Keywordmapを活用して、Googleのアルゴリズムがどのように変更されたかを分析することができ
るため、変更後の影響を捉え、いち早くマーケティングの戦略策定を行うことができます。

デジタルマーケティングの会社は、競合
も多いかつSaaSを提供している企業
も多いですが、差別化要素を教えてく
ださい。

当社のプロダクトはマーケティングファネルにおいて「認知」「興味/関心」「検討」の部分に強みがあります。
認知・検討を増やす方法として、従来から広告配信を行うという考え方がありました。広告配信を自動化
するツールを提供している企業様もございます。しかし、近年Cookie規制などを背景に、広告配信に加
えて、消費者のニーズをとらえ、消費者が能動的に求めている情報を発信するコンテンツマーケティングが
重要となってきています。
当社のKeywordmapシリーズは、独自の技術により、データ量、提供サービス範囲及び⽇本語品質に
おいて優位性があるため、消費者が自ら検索する興味関心と自社コンテンツが交わる「キーワード」を確
実にとらえることができ、効率的かつ効果的なコンテンツマーケティングが実施できるため、クライアントからご
支持いただいています。
また、DXコンサルティングサービスを提供するアナリティクス事業と、アナリティクス事業で提供される新たな
マーケティング手法をツール化して販売するソリューション事業の2つの事業があることが当社の最⼤の強み
だと考えています。これらの2事業が相互に連携することで、他社にはまねできないツールの開発であったり、
自社ツール活用によるDXコンサルティングサービスにおける生産性向上による高利益率を確保できている
と考えております。

よくいただくご質問③
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よくいただくご質問 ご回答

売上成長率はどの程度目指しているので
すか？

2023年10月期の売上成長率は5.1％を⾒込んでおります(予算修正後)。
2023年10月期に人員の増強、機能改善を行うことで、2024年10月期以降は売上成長率
30％を⽬指してまいります。

営業利益率のターゲットはありますか？
将来的には20％を⽬指していきたいと考えております。
但し、足元数年は、将来の成長に向けた、新サービスの研究開発などへの投資を行っていくため、
営業利益率は20％未満となる⾒込みです。

現状の株価についてのお考えをお聞かせく
ださい。

株価については、株式市場の売買で決めていただいており、当社としてはコメントする立場にないと
考えております。
当社としては、役職員一丸となって本業に邁進し業績を向上させること、自社の実態価値を反
映してもらうために情報開示を真摯に行うことが株主の皆様から信頼をいただけるものと考えており
ます。
当社は年2回の機関投資家向け決算説明会をはじめ、個人投資家向け説明会やWEBサイト
での情報開示などを継続的に行ってまいります。

配当方針について教えてください。 しばらくは、配当は行わず、利益は投資に回す予定です。
新サービスをリリースし、企業価値を上げていくことで、株主還元を行っていきたいと考えております。

IR活動の方針を教えてください。
年2回の機関投資家向け説明会に加え、個人投資家の皆様とのコミュニケーションの向上のため
に、個人投資家向け説明会、Twitter、メールマガジンなどで引き続き当社の事業内容、各種経
営指標、各業務の施策等をわかりやすく開示することに努めてまいります。
一層の企業価値の向上ならびにIR活動の充実に努⼒してまいります。

よくいただくご質問④
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IRメール配信

決算発表や開示情報をはじめ
当社の情報をメールでお知らせします。

配信を希望される場合はこちらのリンク先よりご登録をお願いします。

IRメルマガ登録

http://21545810.hs-sites.com/irmailcinc
http://21545810.hs-sites.com/irmailcinc
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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。

● これらの将来展望に関する表明の中には、様々なリスクや不確実性が内在します。既に知られたもしくは未だに
知られていないリスク、不確実性その他の要因が、将来の展望に関する表明に含まれる内容と異なる結果を引
き起こす可能性がございます。

● また、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。
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