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エグゼクティブ・サマリー

実績

成⻑戦略

業績⾒通し 特定代理店※の⾼い解約率や、当該代理店の整理による新規参画店舗数の
減少から売上が減少したため業績⾒通しを変更、営業損益は維持

売上は第３四半期累計で1,180百万円、営業損失は472百万円で着地、保有
店舗数は特定代理店での解約が継続していることなどから7,050件の着地

オフィス移転による減損は発⽣したが、コスト削減は順調に進捗し、41百万円/
⽉（3Q平均）の固定費削減に成功。来年の⿊字化に向けて前進した。

FRM収益性の改善が進捗、また解約率が⾼い特定代理店の整理が進捗、ARPU
や継続率も改善が進み今後売上が積み上がる基礎を確⽴

売上の先⾏指標であるネット予約⼈数は、前年同期⽐で158％の実績となり
⼒強い回復を継続

※ P21 に記載の通り、解約率が⾼く、関係性を⾒直し縮⼩する代理店
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早期⿊字化に向けた2023年9⽉期の位置づけ
改めて、今期は2024年9⽉期の⿊字化実現に向けて、コスト削減を徹底し、商品戦略や代理店の整理により収益構造の改善に
フォーカスするフェーズ

2022年9⽉期 2024年9⽉期以降2023年9⽉期

早期⿊字化に向けた
収益構造の改⾰期

⿊字化実現
売上成⻑期コロナへの対応期間

• コストを徹底して削減し、⽉次コ
ストを46百万円程度削減し、⽉次
⿊字化しやすい状態に

• 代理店・直販共に収益性を重視し
て整理・再構築するため新規参画
店舗数の積み上げは限定的

• 商品戦略に関しても、LTVの⾼い
ものを集中的に販売する体制に

• コロナの影響や、解約率の⾼い⼀
部商品や⼀部代理店の影響もあり
有料お店会員数は漸減

• 当初はアフターコロナにむけての
投資期間としていたが、想定以上
にコロナの影響が⻑引いたため、
投資は効率の良いものを厳選して
部分的に実施

• 23年9⽉期の徹底したコスト削減
により固定費が⾮常に抑えられた
状態

• 収益性を⾼めた状態の販売チャネ
ルを拡⼤し、有料お店会員数の積
み上げを効率的に実施

• ⿊字化の実現と⻑期的な売上成⻑
を継続して実現
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収益構造の改善とコスト削減の進捗
特定代理店の整理が進んだ（今四半期売上の13％）ことにより今後の売上積み上げが進む⼟台を確⽴し、また⽉次のコス
トも41百万円/⽉削減(-23%)が進んだことと合わせて、⽉次ベースの⿊字化に近づいた

FRM収益性の改善
特定代理店整理がほぼ終了し
売上が積み上がる状態に

⽉次コスト削減
第３四半期平均で
41百万円/⽉※削減

※ 2022年8⽉実績との⽐較（2022年9⽉は年度末なので代理店⽀援費⽤など含み⼤きくなるため）
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⽉次営業損益の推移
その結果、⽉次の営業損失は４⽉に新卒社員の⼊社があり⼀時的に拡⼤したものの、その後も継続的に改善し、⽉次の⿊
字化が⾒える状態を実現（詳細は３章）
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2023年９⽉期 第３四半期実績

2023年９⽉期 通期業績⾒通し

成⻑戦略の進捗

（補⾜資料）
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売上に関しては第３四半期は363百万円、累計1,180百万円。営業損益に関しては、
第３四半期は-150百万円、累計-472百万円となった。

実績ハイライト1 |

有料店舗数（固定＋従量）は四半期を通じて430件程度減少したが、これは特定代
理店領域における解約によるもの。第3章で詳述の通り、特定代理店領域の売上に占
める割合は13%まで低下し、整理に⽬処がついた。

ネット予約⼈数に関しては、継続したサービス改善による利便性向上により、前年
同期⽐で158％の実績となり継続して回復している。
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2023年９⽉期第３四半期実績の概況
第３四半期の売上⾼は363百万円、営業損失150百万円となった

1 |

1,820

-535

FY2023/09

売上⾼

売上総利益

売上総利益率

営業損益

営業利益率

経常損失

当期純損失

業績予想※

達成率

-544

-546

1,180

-472

第3四半期 第3四半期
累計 YoYYoY

363 83.2% 92.2% 64.8%

- -

- -

- -

686 99.0%

-

-

-480

-556

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

58.2%59.1%

214

-150

-

-154

-172

91.2%

オフィス移転に伴い、旧オ
フィスの原状回復費⽤等の
特別損失を74百万円計上

※ 2章にて変更しておりますが、ここでは変更前の数値を記載しております。
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FRM

広告
コンテンツ

四半期売上内訳推移（百万円）

※ FRMは、Fan Relat onship Managementの略称です。飲⾷店向けに⽉額にて集客機能や顧客管理機能を備えたソリューションを提供するビジネスになります

四半期別売上構成推移
FRM※の売上は第３四半期279百万円、広告コンテンツ売上は84百万円となった

• 売上は店舗数の減少により減少

• 前四半期に計上していた併売代理店の販
売促進費の戻⼊（約16百万円計上）が
今四半期は計上なし

1 |

• ⼤規模案件がなく、コンテンツ売上が減少

332 353 312 295 319 318 305 303 279 

137 123 
115 117

117 117 107 98 
84 

0

100

200

300

400

500

600

2021/3Q

2021/4Q

2022/1Q

2022/2Q

2022/3Q

2022/4Q

2023/1Q

2023/2Q

2023/3Q

FRM 広告コンテンツ



11

有料お店会員数

※ ⼀部の代理店契約では、⼿数料⽀払い後の数値を売上として計上しているため、ここでは店舗請求ベースのARPUとPL計上ベースのARPUを併記しています。

お店会員（固定）の主要KPI
お店会員数は、特定代理店における解約の継続などを主要因として、7,050件の着地となった。
また、ARPUに関しては⾼価格帯のプランの契約などにより増加した。

売上 単価 (ARPU※)

1 |

有料お店会員数(固定のみ)

5,676件
（2023年6⽉末時点）

ARPU

店舗販売価格ベース

17.8千円
PL計上ベース

15.7千円
（ 2023年6⽉末時点）

※今回から従量課⾦も含めたARPUに変更
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有料お店会員数推移
2023年6⽉末時点の有料お店会員数（固定＋従量）は7,050件となった。ARPUは継続して増加傾向。

7,481件

お店会員数（固定＋従量）四半期推移（件）

1 |

お店会員（固定）：5,676件
お店会員（従量）：1,374件

お店会員（固定）：6,186件
お店会員（従量）：1,295件

ARPU（千円）※

現在解約の多い特定代理店の解約
数は、今期中に低下する見込み

※ 従量課⾦分も含んだARPU

7,050件
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ネット予約⼈数の推移
当社の最重要KPIであるネット予約⼈数は、サービス改善による利便性向上の影響により、前年同期⽐で平均158%の⽔準とな
り、継続した増加傾向にある

1 |

ネット予約⼈数の推移(前年同⽉⽐)サービスの改善

ネット予約を利用するユーザーの利便性最大化を
狙ったU の改善を継続して実施
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「LINEで予約」と連携を開始
Rettyは飲⾷店の席在庫情報を「LINEで予約」に提供することにより、LINE上の店舗情報ページやお店のLINE公式アカウン
トから、アプリ外へ遷移することなく予約を完結できるようになりユーザーの利便性が向上

1 |
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コスト構造の推移
コストは、アルバイトや外注⼯数の⾒直しにより低減した⽔準で推移

1 |

四半期コスト推移
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2023年９⽉期 第３四半期実績

2023年９⽉期 通期業績⾒通し

成⻑戦略の進捗

（補⾜資料）
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2023年9⽉期通期業績⾒通しの変更
通期業績⾒通しは、FRM事業において収益性の改善は進んでいる⼀⽅で、特定代理店における解約率の悪化や当該代理店の整
理による新規参画店舗数の伸び悩みを受け、業績⾒通しを修正。営業利益・経常利益に関しては当初業績⾒通しの数値を維持。

2023年9⽉期
業績⾒通し（修正前）

2023年9⽉期
業績⾒通し（修正後）

2 |

売上

営業利益

経常利益

当期純利益

売上

営業利益

経常利益

当期純利益

1,820百万円

-535百万円

-544百万円

-546百万円

1,552百万円

-535百万円

-544百万円

-626百万円
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2023年９⽉期 第３四半期実績

2023年９⽉期 通期業績⾒通し

成⻑戦略の進捗

（補⾜資料）
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2.
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今期の成⻑戦略の⾻⼦
徹底したとコスト削減は⼤幅に進捗、またFRMの収益改善に関しても特定代理店の整理が進み、2024年9⽉期の⿊字化を
⽬指す⽅針⾃体が進捗した

3 |

徹底した
コスト削減

今期の方針

リモート活用によるオフィスの縮小
移転や余剰工数削減により46百万円/
月レベルの固定費削減を実施

FRM収益性
の改善

商品戦略の見直し、代理店体制の再構
築、直販営業のコスト効率改善を行い、
収益力の改善を目指す 売上増加とコスト削減で

2024年9⽉期の⿊字化
を⽬指す

じげんとの業務提携
⻑期での成⻑

を⽬指す
（現在各種取り組みが進⾏中）

グロースノウハウの共有や、共同新
規事業のローンチ
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営業効率改善による収益性の改善
従前から掲げている通り、今期の計画では有料お店会員数の積み上げは限定的であるものの、狙い通りLTVが⾼い商品の
販売が進んだ結果としてARPUの向上に成功している

3 |

売上増加のための
商品戦略の⾒直し

代理店の強化

直販営業の
コスト効率改善

・先述の通り、解約率が悪化しているテイクアウトプランについては⾮注⼒化し
今後はプランをゼロに
・営業⽅針の変更により、LTVの⾼い商品の販売を奨励

・解約率が⾼⽌まりしている⼀部代理店についての関係性を再検討し、代理店
チャネルの⽣産性を⾼める⽅向で代理店戦略や⽀援体制を再構築

・リードの獲得コストや獲得したリードのナーチャリングコストの最適化
・⼀部にバラツキの⾒られるクローザーの⽣産性の向上
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代理店の再編成による注⼒代理店＋直販/特定代理店の区分
前回決算発表で記載の通り、⼀部代理店についての関係性を再検討し、代理店戦略や⽀援体制を再構築することに伴い、特定
代理店を除いた数値でも管理し実⼒値を把握。特定代理店に関しては、整理が進み３QではFRM売上⾼の13%程度まで縮⼩。

3 |

注⼒代理店＋直販

特定代理店

• 今後関係性を強化していく代理店、及び当社直販
• FY23-3Qの売上ベースで約87％を占める、今後は増加

• 解約率が⾼く、関係性を⾒直し縮⼩する代理店
• FY23-3Qの売上ベースで約13％を占める、今後は減少
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注⼒代理店＋直販ベースでのFRMの売上
FRM全体での売上は前四半期⽐で減少しているが、注⼒代理店＋直販ベースでは売上は増加傾向にある

特定代理店を除いた売上は⽉次で増加傾向に

売上(4月〜6月)に占める注力/特定代理店の割合 特定代理店を除いた月次売上推移

3 |

12⽉は季節性によって
従量課⾦が増加

87%13%
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有料お店会員数及びARPU
有料お店会員数は、注⼒代理店＋直販ベースでは、今四半期微増となった。また、ARPUに関しては注⼒代理店+直販ベース
では、提案内容の改善などにより増加傾向にある。

保有店舗数は、注⼒代理店＋直販ベースでは微増
特定代理店の整理がほぼ終わり解約に⻭⽌め

有料お店会員数の四半期推移（件）

3 |

ARPU（計上ベース）に関しては、
注⼒代理店+直販ベースでは増加傾向に

ARPU（売価ベース）※

※ 従量課⾦分を含めたARPU
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徹底的なコスト削減の進捗（⽉次固定費※ベース）
固定費に関しては、アルバイト⼯数の⾒直しや⼀部従業員の出向、オフィス移転などにより、2022年8⽉単⽉と⽐較して
当初46百万円/⽉レベルの固定費削減を想定したことに対して、今四半期平均で41百万円/⽉、7⽉速報値で73百万円/⽉と
⼤きく削減することに成功

3 |
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73百万円/月の
固定費削減を実現

※ 固定費とは全てのコストから変動費たる販売促進費（代理店⼿数料）、原材料仕⼊れ（広告原価など）を引いたものです

第３四半期平均

2022年度8⽉⽔準
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武⽥和也
2010年にRetty株式会社を創業。創業前は、株

式会社ネットエイジ（現ユナイテッド株式会

社）にて、インターネット広告の販売などマー

ケティング関連事業に従事。退社後起業準備の

ために⽶国⻄海岸に滞在。帰国後⽇本が世界に

誇る⾷⽂化の興隆に貢献すべく、共同創業者の

⻑束と共にRetty株式会社を創業。

平尾 丈
2005年リクルート⼊社。じげんの
前⾝となる企業を設⽴し、MBOを
経て独⽴。2013年東証マザーズ上
場、現在は東証プライム市場。

⼤杉泉
公認会計⼠。あずさ監査法⼈、複
数企業の社外役員を経て現職。現
在は複数の上場企業の社外監査役

を務める。

代表取締役
執⾏役員CEO

社外取締役
監査等委員

社外取締役
監査等委員

社外取締役
監査等委員

取締役（コーポレート管掌）
執⾏役員CFO 社外取締役

森⼀⽣
代官⼭綜合法律事務所の代表弁護⼠と
して、スタートアップ・ベンチャー企
業法務に特化。株式会社出前館ほか上
場企業4社の社外役員を務める。

上原祐⾹
メリルリンチを始めとする⽇⽶複
数の証券会社にてIPO、株式市場等
を活⽤した資⾦調達を担当する部

署の責任者を歴任。

取締役（セールス管掌）
執⾏役員事業統括室室⻑

川野寛治
ホームページ制作・運営会社で営
業部⾨の責任者や複数部⾨の部⻑
を経て、2016年Rettyに⼊社。

⼟⾕祐三郎
公認会計⼠、戦略コンサルティング
ファーム、PEファンド、株式会社ホ
ットランドへの出向（取締役）を経

てRettyに⼊社。

マネジメント紹介（取締役）
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執⾏役員
IR・経営企画担当

執⾏役員
HR担当

奥⽥健太
三菱商事株式会社にて投融資案件
の審査業務に従事した後、創業初
期にCFOとしてRettyへ⼊社。

⻑束鉄也
Retty共同創業者。開発と初期グ
ロースを担当後は、ガバナンス
強化とHR領域を担当。

執⾏役員VPoE
プロダクト部⾨⻑

執⾏役員
セールス部⾨⻑

⽇髙忍
⼤⼿IT系企業を経て、インターネット
メディア運営会社にて代理店営業・
渉外業務を経て2015年にRettyへ⼊社。

マネジメント紹介（執⾏役員）

常松祐⼀
キヤノン株式会社での研究開発
員を経て、2019年にRettyへ⼊社。
開発責任者を勤めた後、現職。
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あなたにBESTな
お店が⾒つかる

S e r v i c e  I m a g e



























Disclaimer
本資料は、当社が発⾏する有価証券の投資を勧誘することを⽬的としたものではありません。
また、本資料に記載されている業績⾒通し等の将来に関する記述は、当社が現在⼊⼿している情報及び
合理的であると判断する⼀定の前提に基づいており、 その達成を当社として約束するものではありま
せん。実際の業績等は様々な要因により⼤きく異なる可能性があります。


