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(コード番号：215A 東証グロース） 
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よくある質問と回答 
 

平素よりご愛好いただきありがとうございます。足元で投資家様からいただいた主な質問とその回答

について下記の通り開示いたします。 

 本開示は投資家様への情報発信強化とフェア・ディスクロージャーを目的にしております。回答内容

については、時点のずれによって多少の齟齬が生じる可能性がある点ご了承ください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 
 
 
  

Q1. タイミー事業に季節性はありますか。 

 

繁忙度は、1Q（11-1月）＞4Q（8-10月）＞3Q（5-7月）＞2Q（2-4月）の順となる傾向があります。各四半期

の主なイベントは以下の通りです。 

1Q（11-1 月）： クリスマス・年末年始商戦、忘年会・新年会 

2Q（2-4 月） ： 新年度・新生活 

3Q（5-7 月） ： ゴールデンウィーク、お中元 

4Q（8-10 月）： お中元、夏休み/お盆、シルバーウィーク 

一方で、2 月（上記のようなイベントが少ない、日数が少ない）や 6 月（梅雨）は閑散期となります。また、

特に 1Q と 2Q の季節性による差は大きく、2Q の売上高は 1Q を下回る傾向があります。 

 
2024 年 10 月期 第 3 四半期決算説明資料 P11 

 
  

https://contents.xj-storage.jp/xcontents/AS05113/5c1e1fff/15e3/4cf8/bbc1/125d7f9ccfa1/140120240912584079.pdf


 
 
 
 
 
  

Q2. 稼働率とはどのような KPI でしょうか。 

 

例えば稼働率が 86%の場合、クライアントが 100 人の求人募集を出したときに、86 名のワーカーが稼働する

ことを意味します。季節性に応じて若干の変動があり、相対的に繁忙期は低め、閑散期は高めに出る傾向が

あります。マッチングが難しい募集としては、直前の募集、条件（経験者限定等）が厳しい募集、相互評価

制度によるワーカーからの評価が低いクライアントからの募集等があります。 

  



 
 
 
 
 
  

Q3. 新規参入が増え競争激化する中でタイミーの競争優位は何でしょうか。 

 

タイミーのビジネスモデルはネットワーク効果が効く、先行者優位のビジネスモデルだと考えております。

より多くのワーカーがいるプラットフォームに多くのクライアントが求人を出し、より多くの求人があるプ

ラットフォームにより多くのワーカーが集まる状況で、タイミーは日本における No.1 のポジション（注 1）

を築いております。 

その上で、弊社の競争優位は大きく分けて 3 点あると考えております。 

一点目は、高い稼働率です。FY24 3Q の稼働率は 86%と、直近は安定して 80%以上の高い水準を維持しており

ます。人手不足の時代において、人手が確保できるサービスかどうかは非常に重要な点となっております。  
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二点目は、働きぶりの良いワーカーです。タイミーは単に人手を確保できるサービスではなく、ワーカーの

働きぶりが良いことも特徴の一つです。毎回の業務終了後に行われる相互評価制度、直前キャンセル・無断

欠勤に対するペナルティ制度等により、働きぶりの良いワーカーがきちんと評価される仕組みを構築してお

ります。加えて、同じ職場での勤務経験があるワーカーが約 62%、同一業界での勤務経験があるワーカーが約

76%と、実績のあるワーカーがタイミーのプラットフォームを通じて繰り返し勤務されており、それがクライ

アントの利便性向上につながっていると考えています（注 2）。 
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三点目は、営業（カスタマーサクセス）担当による手厚いフォローです。求人サイトの営業とスキマサイト

の営業では、必要なノウハウが大きく異なり、スキマバイトならではのカスタマーサクセスが重要となりま

す。弊社の営業人員は、実際にクライアントの現場に足を運び、業務プロセスを理解した上で、タイミーワ

ーカーが対応可能な業務の切り出しを提案しております。そのため、この BPR(Business Process Re-

engineering)のノウハウと業界毎のナレッジも弊社の競争優位となっております。 

 
2024 年 10 月期 第 3 四半期決算説明資料 P39 

 

https://contents.xj-storage.jp/xcontents/AS05113/5c1e1fff/15e3/4cf8/bbc1/125d7f9ccfa1/140120240912584079.pdf
https://contents.xj-storage.jp/xcontents/AS05113/5c1e1fff/15e3/4cf8/bbc1/125d7f9ccfa1/140120240912584079.pdf


 
 
 
 
 
  

注 1：ワーカーの観点ではサービス利用率、クライアント観点では求人掲載数に基づく。 

サービス利用率：調査委託先 マクロミル 調査方法 インターネット調査 調査時期 2024年 2月 9日から 2024

年 2 月 11 日 調査対象 直近 1 年以内にスキマバイトを経験したことのある 18 から 69 歳の男女 1,034 人 

求人掲載数：調査機関 日本マーケティングリサーチ機構 調査期間 2024 年 4 月 9 日から 2024 年 5 月 29 日 

調査概要 2024 年 5 月期_スキマバイトサービスにおける市場調査 

 

注 2：2024年 4月末時点における、サービス開始以降、レビュー済ワーカーのうち同一の職場で 2回以上勤務

経験のあるワーカーの割合が約 62%、レビュー済ワーカーのうち同一の業界（同一の職場を含む）で 2 回以上

勤務経験のあるワーカーの割合が約 76% 

  



 
 
 
 
 
  

Q4. 競争激化によるテイクレートへの影響はありますか。 

 

FY24 3Q の平均テイクレートは 29.6%と高い水準を維持し続けております。 
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Q5. 具体的な競合対策は何でしょうか。 

 

蓄積された膨大なワーカーデータは弊社しか保有していない強力な参入障壁になると考えております。その

ため、今後は蓄積されたデータの活用によるさらなる参入障壁の強化を目指します。具体的には、昨年 10 月

にバッジ機能をリリースしております。バッジ機能とは、ワーカーがタイミー上でのこれまでの勤務を通じ

て、期待以上の働きをしてくれたと認められた業務（ホール、洗い場、調理等）を示す機能です。加えて、

今年の 4 月には高時給を条件に、バッジ保有者限定で求人を掲載する新機能も実装しており、バッジ保有ワ

ーカーは高時給で勤務可能、クライアントも即戦力人材を確保が可能になっております。このようなタイミ

ーにしかできない取り組みを通じて、ワーカー・クライアント双方のエンゲージメントを高めてまいります。 
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Q6. クライアントは複数のスキマバイトサービスを併用していますか。 

 

1 企業１サービスが一般的な利用方法だと考えております。 

タイミーにはワーカーの選考プロセスがなく、ワーカーが働きたい求人案件に応募した時点でマッチングが

成立します。そのため、複数サービスを併用するには、各サービスのマッチング状況をモニタリングしなが

ら募集人数を調整する必要がございます。人手不足の状況下において、このような追加の業務を発生させて

まで複数サービスを利用することはあまり現実的ではないと考えております。 

加えて、タイミーでは、クライアントが導入しやすくなるよう、労務管理の工数を削減するための「ブロッ

ク機能」を設けています。例えば、同じ事業所で 1 ヶ月に「8 万 8000 円以上」働き、他の要件(継続して 2 ヶ

月を超えて雇用される見込み等)を満たした場合、事業所側にワーカーの社会保険加入手続きが生じますが、

これに伴う費用負担と事務作業の発生を防ぐために、タイミーでは、同じ事業所で「8 万 8000 円以上」働く

ことを防ぐブロック機能を設けています。しかし、事業所側が複数のスキマバイトサービスを併用している

場合、このブロックが機能しなくなり、事業所側でワーカーの労働時間の照合などを行う作業が発生してし

まいます。 
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Q7. クライアントとワーカーのどちらを獲得することに重点を置いていますか。 

 

現時点では、クライアントになります。稼働率が 80%以上の高位である点や、登録ワーカー数と累積アクティ

ブワーカーの数に間に大きな開きがある点からも、多くのワーカーが仕事を探しているものの、稼働ができ

ていない状態だと捉えております。なお、クライアントとワーカーのバランスについては、稼働率等を注視

しながら、日本全国、市町村単位で細かな調整を続けております。 

  



 
 
 
 
 
  

Q8. 今後の成長ドライバーは何ですか。 

 

タイミーの売上は、アクティブアカウント数 x アクティブアカウント当たりの流通総額 x 平均テイクレー

トで算出できます。現在の売上の成長は、アクティブアカウント数の増加が牽引しており、今後についても

同様と考えております。 
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Q9. クライアントはどのように獲得していますか。 

 

クライアントの規模に合わせて獲得方法は異なります。 

大規模・中規模のクライアントには営業（カスタマーサクセス）担当がついており、各担当がクライアント

にアプローチをしております（コストとしては HR 費用）。一方で、エコノミクスの観点から、小規模のクラ

イアントに対してはデジタル広告、TVCM 等を活用しております（コストとしてはマーケティング費用（クラ

イアントマーケティング））。また、地方自治体との事業連携等も小規模のクライアントの獲得に寄与して

おります。 

昨年度の 4Q から本格的にクライアントマーケティングを開始しておりますが、サービス開始以来、大・中規

模のクライアントに対して精力的に営業活動をしており、この方針は今後も大きく変わりません（大・中規

模クライアントにおける弊社の浸透率はまだ低いと考えております）。 
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Q10. コスト構造・投資の優先度はどのようになっていますか。 

 

主要なコストは HR 費用とマーケティング費用の二つになります。 

HR 費用は、弊社の全従業員のうち、約半数が営業人員（主に大・中規模のクライアント獲得を目的としたカ

スタマーサクセスが中心）となっており、売上高比で約 30%前後で推移しております。 

マーケティング費用は、ワーカーマーケティングとクライアンとマーケティングから構成され、共にデジタ

ル広告や TVCM 等が中心です。 

ワーカーマーケティングは主に新規ワーカーの獲得を目的としたものです。Q1 に記載の通り、タイミー事業

には季節性があり、繁忙期はより多くの求人が掲載されるため、稼働率を維持するためにワーカーマーケテ

ィングに投下する費用の割合も増加します。一方で、YoY で売上高比を比較すると、その割合は緩やかに減少

しています。これは、コアワーカー（ひと月当たり 8 回以上稼働するワーカー）の割合が増加するにつれ、

新規で獲得が必要なワーカーの割合が減少しているためです。 

クライアントマーケティングは小規模のクライアント獲得を目的としたものです。加えて、小規模な多種多

様な求人が増えることにより、プラットフォームとしての魅力度が増し、ワーカーエンゲージメントにも間

接的に寄与するものと考えております。 

投資の優先度としては、大・中規模のクライアント獲得と稼働率を維持するためのワーカーマーケティング

が高いです。その次に、全社ベースの利益水準を見ながら、獲得効率を悪化させない範囲で、適切な額をク

ライアントマーケティングにも投下しております。 
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Q11. クライアントはタイミーを利用しているワーカーを引き抜くことができますか。 

 

可能です（追加の手数料も発生しません）。しかし、タイミーを利用するワーカーの多くが、シフトの提出

が不要な柔軟な働き方や給与即日入金に対するニーズを有していることから、その難易度は高いと認識して

おります。 

  



 
 
 
 
 
  

Q12. 派遣・求人サイトといったプレイヤーとはどのように競合していますか。 

 

物流、飲食、小売の3業界において、物流は主に派遣会社を通じて、飲食・小売は主に求人サイトを通じて、

これまで人手を確保してきたと認識しております。そして、タイミーの高い稼働率、ワーカーの働きぶりと

いった競争優位性は、スキマバイトサービスの競合だけでなく、既存プレイヤーに対しても同様と考えてお

ります。加えて、コスト面については、派遣会社の平均派遣手数料は約 36%と弊社の手数料 30%より高い状況

です（注 3）。求人サイトにおいては、掲載料として月間約 10 万円程度かかりますが、タイミーは稼動時の

みコストが発生します（注 4）。 
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注 3：派遣会社の利益率。2022 年 4 月から 2023 年 3 月までの派遣労働者の平均派遣料金と同期間の派遣労働

者の平均賃金の差分を前者で除して算出。 厚生労働省「労働者派遣事業報告書」（2022 年度）に基づく 

 

注 4：主要求人サイトの首都圏におけるスタンダードプランの月間掲載料に基づく 
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Q13. 不正利用への対策はどのようにされていますか。  

 

不正利用については、機能・オペレーション双方で既に対策済みで、その発生は極めて限定的です。また、

発生した場合も、検知し次第速やかに必要な措置を講じる体制を構築しております。上記の通り、その発生

自体を抑制できていることに加えて、弊社は中小規模クライアントの債権は債権回収業者へ譲渡することで、

貸倒れリスクを適切にコントロールしています。 

 

以上 


