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◼ 日時

2024年10月17日（木）18:00-19:00

◼ 開催方法

ウェビナーによるオンライン説明会

◼ 登壇者

代表取締役CEO 道下和良 他

◼ 参加方法

事前にウェビナーへの参加登録が必要となります。

詳細は当社IRサイトのお知らせをご確認ください。
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新執行役員CFOのプロフィール

01. 2025年8月期 経営・執行体制について

• 2024年10月1日付で、高橋亮が執行役員CFOに就任

高 橋 亮
たかはし

執行役員CFO

りょう

1997年4月 米 Dewey Ballantine LLP 法律事務所入所

2000年4月 メリルリンチ日本証券株式会社（現 BofA証券株式会社）投資銀行部門入社

2014年7月 JPモルガン証券株式会社投資銀行部門入社

2016年9月 株式会社マクロミル入社

2017年2月 同社 IPO準備/IR統括責任者兼M&A統括責任者

2017年7月 同社執行役員 M&A統括責任者兼 IR/ステークホルダーズコミュニケーション室長

2020年7月 同社執行役員コーポレートコミュニケーション・IR本部長兼 M&A統括責任者

2022年7月 同社執行役員経営戦略室長兼 M&A統括責任者

2024年7月 同社執行役員 M&A統括室長兼 CEOタスクフォース担当

2024年10月 当社入社執行役員CFO就任

経歴

当社は、成長戦略の柱である「エンタープライズ市場開拓」と「新規領域の創出」の実行段階を迎えております。国

内外の企業における多数のM&Aや資本市場取引、豊富なIR活動の経験を有し、コーポレートファイナンスやM&A

など、今後の当社に不可欠な領域に精通している高橋氏を執行役員CFOとして迎えることで、当社の事業成長と

企業価値の向上を推進する体制をさらに強化いたします。

就任の背景
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氏家 優太
社外取締役 監査等委員

桑園 寛之
社外取締役 監査等委員

道下 和良
代表取締役 CEO

原 勇作
取締役常務執行役員 CPO

再任

今期の定時株主総会後の経営・執行体制（2024年12月～予定）

01. 2025年8月期 経営・執行体制について

取締役

高橋 亮
執行役員 CFO

若宮 成吾
執行役員 CRO

執行役員

株式会社ワークスアプリケーションズにて、General 

ManageとしてERP会計領域の製品開発に携わる。

2019年当社入社。エンタープライズ向けプロダクト

の責任者として開発チームを牽引。

日本オラクル株式会社、株式会社セールスフォー

ス・ジャパン常務執行役員、WalkMe日本法人代

表取締役社長、LINE株式会社AIカンパニーCCO等

を経て、2023年11月より当社代表取締役CEOに

就任。

古市 克典
社外取締役

日本ベリサイン株式会社（現デジサート・ジャパン

合同会社）代表取締役社長等を経て、2013年株式

会社Box Japan代表取締役社長に就任。2018年

11月に当社社外取締役就任。

田邉 美智子
社外取締役 監査等委員

公認会計士。有限責任監査法人トーマツを経て、

2019年に独立。内部統制、内部監査、IPOなどを

広範囲に支援。note株式会社取締役監査等委員

を兼任。2021年11月に当社社外取締役就任。

弁護士。長島・大野・常松法律事務所を経て、青山

綜合法律事務所入所、2017年より同所パートナー。

株式会社イングリウッド社外監査役。2021年11月

に当社社外取締役に就任。

株式会社日本債券信用銀行(現株式会社あおぞら

銀行)を経て、日本ベンチャーキャピタル株式会社

入社。2023年6月より同社取締役副社長に就任。

2022年11月に当社社外取締役就任。

新任

橋本 啓彦
執行役員 CCSO

再任

再任

セールスフォース・ジャパンにて、2021年に執行役員関西

支社エンタープライズ営業本部長。その後同社関西支社

長を兼任。2022年に当社入社後は、営業責任者としてエン

タープライズビジネスの成長を牽引。

東芝グループ企業にてソフトウェアのプロジェクトマネー

ジャーを経て、2013年当社入社後は数多くのエンタープラ

イズ導入案件のデリバリーをリード。2022年12月より執行

役員CCSOとしてカスタマーサクセス全体を牽引。

メリルリンチ日本証券投資銀行部門を経て、2016年株式

会社マクロミルに入社し同社のIPOやM&Aをリード。2017

年同社執行役員に就任し、M&A及びIR、経営戦略等の責

任者を歴任。2024年10月当社に入社し、CFOに就任。
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エグゼクティブサマリー

► ARRは、前年度比+14.3%の3,836百万円

− Q4のライセンス純増は+25,343LicとQ3に続き高水準を維持するも、エンタープライズ領域の単価の低下や、一部のエンタープライズ商談の時期ズレが影

響し、ARR純増は、公表計画+540百万円を下回る+479百万円で着地

− 2024年8月末時点の月次解約率（ライセンス数ベース）は、0.33％(QoQ –0.05pt)と低水準を維持

► 売上高は、前年度比+16.1%の4,421百万円で着地。営業利益は、対計画比で赤字を大幅圧縮

− 売上高は、YoY+16.1%の4,421百万円となり、ほぼ公表計画通りの4,400百万円に着地

− 営業利益は、▲87百万円となり、公表計画▲120百万円に対して赤字幅を大幅に圧縮

− 当期純利益は、Q3決算にて公表した通り、Q4にシンガポール子会社の事業再編費用として特別損失112百万円を計上したため▲180百万円にて着地

► FY24重点戦略の取組状況

− エンタープライズビジネス：ARRはYoY+21.8％となり目標の+30％成長には届かなかったものの、ANAホールディングスを始めとする複数の大型商談を

受注し、ライセンス数はYoY+32.8％と高い成長率を維持

− マルチプロダクト戦略：2024年6月にAI議事録ソリューション「Synclog」、2024年7月にチムスピシリーズの上位ライセンスプランの「チムスピピープルアナ

リティクス」をそれぞれリリース、事業領域拡大に向けた仕込みも着実に進展

− 経営効率性の改善：H2の営業損失は▲7百万円となり、H1の営業損失▲80百万円に対して大幅に赤字幅を圧縮。シンガポール子会社の事業縮小も特段

の問題なく進行中

02. 2024年8月期 通期実績
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FY2024の重点戦略の振り返り

ARR成長を最優先としながらも、収益性改善に向けて経営の効率性を高める

Growth ＆ Efficiency

エンタープライズビジネス

の拡大

ARPU向上を実現する

新機能・新規事業の立ち上げ

FY2025の営業黒字化に

向けた経営効率性の改善

1

2

3

重点戦略

• ANAホールディングスや大手人材派遣会社の

新規商談を受注するも目標成長率の2/3程度

の達成率に

• SAP、デロイト、LIFULL等の強力な企業と新たに

今後に向けたパートナシップを締結

• 各種施策の費用対効果を見極め、投資領域の

選択と集中が進展

• FY2025以降の投資余力の創出及び収益性改

善のため、シンガポール子会社の事業縮小を

決定

結果と振り返り目標

エンタープライズセグメントのARR成長率は

+30%以上を目指す

FY2024 ARR成長率+16～20%

FY2024H2の営業損益はH1対比で改善

FY2025の営業黒字化に向けて経営の効率性

を高める

H2の営業損益は H1比で改善

エンタープライズセグメント

ARR成長率+21.9%

FY2024 ARR成長率+14.3%

H2の営業損益は、H1比で大幅改善

2つの新サービスをリリース

FY2024計画上、ARR・売上貢献は見込んでい

ないが複数の新機能・新規事業を立ち上げる

複数の新機能・新規事業の立ち上げ

① Synclog(2024年6月)

② チムスピピープルアナリティクス(2024

年7月)

未
達

H1：▲80百万円

H2：▲7百万円

02. 2024年8月期 通期実績

達
成

達
成

• 新領域のサービスとして「Synclog」を2024年6

月にリリース

• 上位ライセンスプランとして分析機能を強化し

た「ピープルアナリティクス」をリリース

• 「チムスピ」シリーズの新領域への本格展開に

向けた準備を着実に遂行
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エンタープライズトピックス ― 新規導入―

育児や介護、その他働き方に関わる法整備が進み、より柔軟で多様な働き方を促進する環境整備が行われている中、

ANAグループにおいても、様々な立場にある社員が健康に、そして安心して働き続けられる環境を作っていくことが

必要不可欠であると考えております。

加えて、人的資本の情報開示の観点から、今まで以上に人事労務関連データをタイムリーに把握し、効果的に活用して

いくことが求められています。こうした中で、社員一人ひとりの就労状況の的確な可視化や、より効率的なデータ分析

ができ、かつ追加費用なくスムーズな移行が実現できる「チムスピ エンタープライズ」を採用させていただきました。

ANAホールディングス株式会社 グループ労政部部長山本勝敏 様のコメント

► 詳細は本日公表したプレスリリース「 ANAホールディングスがグループ25社に「TeamSpirit」の導入を開始」をご参照ください。

https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2024/10/ana

• ANAホールディングス株式会社がグループ25社に 「TeamSpirit」の導入を開始

02. 2024年8月期 通期実績

https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2024/10/ana
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エンタープライズトピックス ―協業開始―

• 株式会社LIFULLが、チムスピシリーズの「工数（ワークログ）」を活用した労働生産性向上コンサルティングをスタート

02. 2024年8月期 通期実績

► 詳細は2024年8月29日に公表したプレスリリース「チームスピリット、LIFULLと協業開始 - LIFULLが「ワークログ」の活用ノウハウを活かし、労働生産性向上コンサルティングをスタート -」をご参照ください。

https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2024/08/lifull-2



© 2024 TeamSpirit Inc., All Rights Reserved. 10

2024年8月期 通期 At a Glance

ARR*1

3,836百万円
YoY +14.3%  QoQ +3.0%

ライセンス数

545,519

リカーリングレベニュー比率＊3

90.2%

*1 Annual Recurring Revenueの略で当該決算月末時点のライセンス契約金額の合計（Monthly Recurring Revenue）を12倍して算出
*2 当該決算月の直近12ヵ月の期間中における解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数で算出（年間解約率を月次平均に換算して表記）
*3 リカーリングレベニュー（ライセンス売上高+プレミアサポート売上高）÷売上高で算出

月次解約率 （ライセンス数ベース）
*2

従業員数契約社数

1,967社

YoY +19.4%  QoQ +4.9% YoY -0.18pt  QoQ -0.05pt

212名
YoY +16名 QoQ +1名YoY +167社 QoQ +69社YoY -0.3pt QoQ +2.9pt

0.33%
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通期実績

• 売上高は、YoY+16.1%の4,421百万円となり前回公表計画通りの着地

• 営業利益は、費用対効果を見極め計画的に戦略投資を実施した結果▲87百万円で着地、FY2023比で赤字幅を大きく圧縮

FY2024 FY2023

（百万円）
計画 実績 YoY 実績 

売上高 約4,400 4,421 + 16.1% 3,809

ライセンス 約3,600 3,588 + 15.4% 3,109

プロフェッショナルサービス*1 約800 833 + 19.0% 699

営業利益 ▲ 120 ▲ 87 ー ▲ 219

当期純利益 ▲ 220 ▲ 180 ー ▲ 189

02. 2024年8月期 通期実績

*1 スポットサポート売上（新規導入支援等のスポット支援）、プレミアサポート売上（年間契約の有償サポート）、その他売上（初期導入費用等）から構成
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エンタープライズ

ミッド

スモール

ARR

02. 2024年8月期 通期実績

FY2022

（百万円）

FY2021 FY2024

エンタープライズ

+21.9%

ミッド

+13.5%

スモール
+5.6%

（セグメント別）

• 累積ARRは、YoY+14.3%の3,836百万円で着地

• エンタープライズセグメント*1のARR成長率は+21.9%となり、ANAホールディングスや大手人材派遣会社などの新規商談

を受注し、着実に事業基盤を拡大

YoY成長率

+14.3%

FY2023

*1 当社独自のセグメント分類。エンタープライズ：契約ライセンス数が1,000ライセンス以上の企業から構成されるセグメント、ミッド：契約ライセンス数が200～999ライセンスの企業から構成されるセグメント、スモール：契約ライセンス数が199ライセンス以下の企業から構成されるセグメント
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FY2022 FY2023 FY2024

エンタープライズ

ミッド

スモール

ライセンス数

• FY2024のライセンス純増数は+88,803ライセンスとなり、概ね前回公表計画通りに着地

• エンタープライズセグメントは、YoY+32.8%とライセンス増加を牽引引

YoY成長率

+19.4%

ライセンス純増 セグメント別

QoQ成長率

+4.9%

エンタープライズ  

YoY成長率

+32.8%

145,081

(+18.5%)

139,718

(+29.4%)

545,519

ミッド
YoY成長率

+14.3%

183,027

(+31.0%)

243,100

(+32.8%)

193,368

(+14.3%)

97,247

(+6.6%)

109,051

(+4.4%)

02. 2024年8月期 通期実績

17,053 

8,498 

18,426 

16,420 

18,560 

20,735 

13,812 

15,250 

24,299 

13,227 

32,362 

25,343 

382,046 

456,716 

545,519 

FY2022 FY2023 FY2024

Q4

Q3

Q2

Q1

382,046

104,444

(+7.4%)

169,245

(+16.7%)

456,716
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-0.59%
-0.44%

-0.35%
-0.21%

-0.38%
-0.48% -0.56%

-0.64%

-0.39% -0.32%
-0.40% -0.42% -0.37% -0.36%

-0.48% -0.46%

2020/11 2021/2 2021/5 2021/8 2021/11 2022/2 2022/5 2022/8 2022/11 2023/2 2023/5 2023/8 2023/11 2024/2 2024/5 2024/8

0.64%

0.52%
0.57%

0.65% 0.62% 0.64%
0.58%

0.46% 0.48%
0.42%

0.47%
0.52%

0.47% 0.46%
0.38% 0.33%

Net月次解約率（ライセンスMRRベース）*2

Gross月次解約率（ライセンス数ベース）*1

解約率

• Gross月次解約率*1は、0.33%（年換算約4.0%）で着地、FY2024はエンタープライズ・ミッドセグメント共に解約がほぼ発生

せず期初計画を上回る結果となった

• Net月次解約率*2は、-0.38%とネガティブチャーンを継続

FY2021 FY2023

QoQ -0.05pt

FY2022

02. 2024年8月期 通期実績

FY2024

ネガティブチャーン：解約・削減によるARRの減少を既存顧客からの追加受注によるARRの増加が上回っており、新規契約がなくてもARRが増加する状態

*1 対象月の直近12ヵ月の期間中に解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数。年間解約率を月次平均に換算して表記
*2 対象月の直近12ヵ月の期間中に追加・解約・削減により増減したライセンスMRRの合計÷同期間の開始時点のライセンスARR 年間解約率を月次平均に換算して表記
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91.3%

84.6%

90.4% 91.0% 90.7% 91.9% 92.1% 92.0% 91.0%
89.1% 89.4% 90.5% 90.2% 88.9%

87.3%
90.2%

四半期売上高／リカーリングレベニュー比率

• 四半期売上高はYoY+14.7%と堅調に推移、リカーリングレベニュー比率*1も約90%と安定した事業基盤を堅持

(百万円)

02. 2024年8月期 通期実績

FY2021

リカーリング

レベニュー比率

90.2%

売上高成長率

+14.7%

(ライセンス売上高)

+15.0%
558 578 602 614 635 664 692 712 735 759 796 818 854 876 917 940 

48 
102 61 56 61 53 

56 60 
69 

90 
94 84 

86 
110 

137 103 

54 

56 58 62 64 69 
74 76 

76 
78 

80 83 
86 

87 

89 90 

9 

13 8 10 
10 11 

9 8 
10 

12 
10 9 

16 
9 

8 8 

671 

750 731 744 772 799 
832 858 

891 
940 

981 995 
1,043 

1,083 
1,152 1,142 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

その他

プレミアサポート売上高

スポットサポート売上高

ライセンス売上高

リカーリングレベニュー比率

*1 リカーリングレベニュー：解約の申し出がない限り毎年継続される売上（ライセンス売上高+プレミアサポート売上高）。リカーリングレベニュー比率は、リカーリングレベニュー÷売上高で算出。

FY2022 FY2023 FY2024
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• FY2024の営業損益は、FY2023比で赤字幅を大きく圧縮

• 半期毎の営業損益の推移は、FY2023H2の赤字幅をピークにFY2024H2ではほぼ損益イーブンの状態まで改善

営業利益の推移

▲ 118

▲ 219

▲ 87

-3.6%
-5.8%

-2.0%

列1 列2 列3

営業利益 営業利益率

FY2022 FY2023 FY2024

（百万円） （百万円）

年度推移 半期推移

02. 2024年8月期 通期実績

FY2022 FY2023 FY2024

0.1%

-7.1%

-1.2%

-10.0%

-3.8%

-0.3%

営業利益率

1

▲ 119

▲ 22

▲ 197

▲ 80

▲ 7

H1 H2 H12 H22 H13 H23

営業利益

H1 H2 H1 H2 H1 H2
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• 費用対効果を見極めながら計画的に成長投資領域への投資配分を行ったことでFY2023比で大幅に損益が改善

営業利益（対FY2023比較）

02. 2024年8月期 通期実績

*1 損益計算書の売上総利益とは異なり、総売上高からセールスフォース・ジャパンに支払うプラットフォーム利用料を控除した粗利であり、プロダクト開発及びカスタマーサクセスに係る人件費等の部門費用を控除する前の粗利

    

   
      

     

     

    

（百万円）

採用費の減少
(採用ペースの標準

化、リファラル採用

の増加による採用単

価の減少)

増収による

粗利*1の増加

FY2023

本社移転費用

非発生分

業務委託費

の増加
（新規事業開発、エ

ンジニア採用予定

分の振替等）

利益増加要因

利益減少要因

FY2023
営業利益

▲219百万円

継続的な成長投資増収及び効率化によるコスト合理化

FY2024
営業利益

▲87百万円

0

広告宣伝費

の圧縮
(費用対効果の悪

い施策を見直し)

人件費の増加
(成長戦略推進の

ための従業員数

の増加)

全社費用

の増加
（企業規模の拡大に

伴うもの）



18© 2024 TeamSpirit Inc., All Rights Reserved.

285 303 307 331 332 360 363 392 382 417 428
508 473

515 478
55713 16 41 32 14

13 35
23 31

19
40

30
23

24
18

14

143
148

152 153 157
161

164 169 173
178

184

187
196

200
209

214

13
19

49 49
24

25
44

50 49
49

57

82
78

38 65

46

21
24

24 29
30

31
31

33 36
37

39

41
44 47 48

49

46
36

48
73 113

112

130
171 141

131

142

131
135 144 149

172

33
34

34
32 32

32

32

33
34 34

44

44
41 44 45

45

42
46

67
68 63

63

62

69
65

71

97

112
97

100 88

96

599 
630 

725 
772 768 

801 

865 

944 
915 

939 

1,034 

1,139 
1,091 

1,115 1,104 

1,197 

0

200

400

600

800

1,000

1,200

1,400

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

売上原価・その他

地代家賃

業務委託費

IT関連費

広告宣伝費

プラットフォーム仕入

採用教育費

人件費

コスト構造

• 費用対効果を見極めながら、成長に必要な戦略投資を計画的に実施
– 広告宣伝費は、大型のオフラインイベントの出展をせずQ3比で減少

– 人件費は、役員向けの業績連動報酬やセールス部門向けのインセンティブ賞与の計上によりQ3比で増加

(百万円)

FY2021

• 役員向けの業績連動報酬やセールス部門向け

のインセンティブ賞与の計上により増加

人件費

広告宣伝費

• 大型のオフラインイベントの出展をせず減少

業務委託費

• 新規事業に関連するマーケティング・開発

費用の増加及びシンガポール子会社の事

業縮小に伴う弁護士費用の増加

02. 2024年8月期 通期実績

FY2022 FY2023 FY2024
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1,228 
1,449 

1,737 

2,025 

42.4%
44.4%

45.6% 45.8%

FY2021 FY2022 FY2023 FY2024

対売上人件費率

従業員数と人件費

02. 2024年8月期通期実績

• 従業員数は、前年度比+16名となり、採用ペースをやや緩やかにコントロールしながら従業員一人当たりの生産性を高め

ていくフェーズに移行

56
69

80 81

24

31

42 47
32

37

50
59

21

25

24

25

133

162

196

212

FY2021Q4末 FY2022Q4末 FY2023Q4末 FY2024Q4末

コーポレート

カスタマーサクセス

セールス&マーケティング

開発 *2

従業員数*1の推移 人件費の推移

（百万円）

*1 契約社員、執行役員を含む(アルバイトを除く) なお、過去分の集計は契約社員、アルバイトを含む(執行役員を除く)もので記載していたため、過去分の内訳を修正
*2 シンガポール拠点の従業員数を含む

（人）
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B/Sの状況

• 手元現預金約25億円、自己資本比率33.3%と健全な財務基盤を維持

自己資本比率

33.3%

（前年度末比）

02. 2024年8月期 通期実績

（主な増減要因）

• 敷金▲110百万円 (旧オフィスの敷

金返還に伴い現預金に戻し入れ)

• 繰延税金資産 +40百万円

• 将来にわたって収益認識される年間ラ

イセンス料及びプロフェッショナルサー

ビス料の前受金であり、サービスの提

供に応じて取り崩し、売上高に振替え

を行う

• 当社の契約形態は年間契約であり基本

的には返金義務がないため、仕入債務

や預り金、借入金とは異なる性質のも

の

流動資産

現預金
2,543百万円
（+178百万円）

前渡金
359百万円
（+33百万円）

固定資産

569百万円
（▲72百万円）

流動負債

2,463百万円
（+339百万円）

純資産

1,229百万円
（▲163百万円）

3,123百万円
（+248百万円）

繰延収益
1,764百万円
（+195百万円）

事業再編費用引当金
111百万円

• シンガポール子会社の事業縮小に要す

る費用の引当金
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2025年8月期 業績予想03
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業績予想

03. 2025年8月期業績予想

• 今期売上高は50億円、営業利益は1.5億円以上を見込み、通期での黒字転換を着実に達成する方針

• ARR成長率は14%程度と、月次解約率と共に直前期とほぼ同じ水準が続く想定

FY2025 FY2024

計画 前年度比 実績

売上高 5,000 +13% 4,421

ライセンス 4,100 +14% 3,588

プロフェッショナルサービス 900 +8% 833

営業利益
（営業利益率）

150以上
（3%以上）

- ▲87

当期純利益*1 105以上 - ▲180

ARR成長率
（ARR純増）

14%程度
（500～600百万円）

-%
14%

（479百万円）
月次解約率
（ライセンス数ベース）

0.5%程度 -1.7% 0.33%

*1 当期純利益の算定にあたって、法人税等は税務上の調整項目を加減算した課税所得に各税目の見積税率を乗じて見積計上をしております。 法人税等には税効果会計の影響を加味して算定しております
が、実績の業績動向に基づく繰延税金資産の回収可能性の見直しによって、実際に計上される金額と予想数値と異なる場合があります。これにより、当期純利益の実績金額が変動する可能性があります

(百万円、別記ある場合を除く)

主要な前提
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• 新規領域を中心に必要な成長投資を継続しながらも、FY2024から取り組んできた経営効率改善施策の効果により、

営業損益が大幅に改善し営業黒字化を見込む

営業黒字化への道筋 ― 損益改善要因のブレイクダウン ―

シンガポール

子会社費用の削減
（事業縮小による人件費

等の圧縮）

増収による粗

利(*1)増加

広告宣伝費の

圧縮
（費用対効果を見

極め施策を選別）

利益増加要因

利益減少要因

FY2024
営業利益

▲87百万円

継続的な成長投資増収及び効率化によるコスト合理化

FY2025
営業利益

150百万円以上

*1 損益計算書の売上総利益とは異なり、総売上高からセールスフォース・ジャパンに支払うプラットフォーム利用料を控除した粗利であり、プロダクト開発及びカスタマーサクセスに係る人件費等の部門費用を控除する前の粗利

外部開発費の

圧縮
（製品開発一巡に

伴う体制合理化）

03. 2025年8月期業績予想

（百万円）

0

人件費の増加
(成長戦略推進の

ための従業員数

の増加) 新規領域投資の

増加
(新規事業立ち上げ

のための開発、マー

ケティング費用等)

全社費用の

増加
（企業規模の拡大に

伴うもの）
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成長戦略に関するアップデート04
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成長戦略に関するアップデート 目次

中期経営目標の見通しと中長期ビジョン

マルチプロダクトカンパニーへの進化

エンタープライズビジネスの強化

着実な営業利益成長

04-1.

04-2.

04-3.

04-4．

04. 成長戦略に関するアップデート
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中期経営目標の見通しと中長期ビジョン04-1 
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中期ARR目標に対する現状分析

FY2026

新規領域

エンタープライズ

領域

ARR

70億円

中期目標

新規

既存

ミッド・スモール

領域

既存

5～10億円

－

累積ARR

CAGR
（FY2021末～）

27～32億円

30～35％

累積ARR

CAGR
（FY2021末～）

33億円

13％

累積ARR

CAGR
（FY2021末～）

0.2億円

－

13.9億円

25.0％

24.3億円

11.4％

0.8億円

－

16.7億円

23.7％

26.7億円

11.0％

実績&見通し
現在の状況

• 着実に成長はしているもののFY2026目線には届いておら

ず、商談創出と営業の体制強化が道半ばであり、対応すべ

き優先課題

• コア機能である勤怠管理領域は競合企業が多く、競争環境は

引き続き厳しい

• 成長率はFY2026目線に対してビハインド

• Synclog事業は立ち上がりつつあり、FY2025は0.8億円程

度の累積ARRを目指す

• チムスピシリーズの領域拡大に向けた仕込みも進めてい

るが現時点では不確定要素が多い
(未ローンチのサービスはFY25計画には含まず)

• 当初計画で想定していた成長率は達成できていないものの、事業全体として底堅く一定の成長率を維持している状況

FY2026目線 FY2024実績 FY2025計画

04. 成長戦略に関するアップデート

エンタープライズセグメント（契約ライセンス1,000Lic以上）

ミッド・スモールセグメント（契約ライセンス999Lic以下）

新規領域
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2,470 
2,901 

3,357 
3,837 

中期経営目標の見通しについて

• ARR目標70億円は堅持しつつ、足元の状況を踏まえて、その達成時期をFY2026から2年程度後ろ倒し

• FY2026の営業利益率目標は、新規事業投資の増加を考慮して10～15％に変更(従来目標は15％以上)

04. 成長戦略に関するアップデート

各中計期間中のCAGR

70億円

100億円

FY2021
(実績)

FY2022
(実績)

FY2023
(実績)

FY2024
(実績)

FY2025 FY2026 FY2027 FY2028 FY2029 FY2030

中長期ビジョン

営業
利益率

10～15％

ARR
70億円

ARR

70億円

2年程度
後ろ倒し

営業
利益率

20％以上

現時点でFY2026にARR目標70億円を達成
するには不確実な要素が多く存在

収益性の改善は概ね計画通りに進捗

15.6%

16%程度(実力+2～3%) 18～20%程度(実力+5～7％)

13～14%13～14%
ARR

100億円

現在実力ベースシナリオ
(既存ビジネスの成長性を横置き)

成長加速シナリオ
（現在の実力+新規事業
+エンタープライズ加速）

成長加速シナリオ

現在実力シナリオ

第2次中計第1次中計
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中長期ビジョン

• 株式市場で一定のプレゼンスを発揮するためには、①ARR100億円、②Rule of 40%を超える成長性＆収益性が必要と
認識しており、中長期視点で成長戦略を推進していく

成長戦略のポイント

事業ポートフォリオ拡大のための

マルチプロダクトカンパニーへの進化

成長ドライバーのコアとなる

エンタープライズビジネスの強化

経営効率性の改善による

着実な営業利益の成長

規模01
ARR100億円

（売上規模：110～120億円程度）

Rule of 40%

を超える
成長性+収益性

ARR成長率
20%以上

営業利益率
20%以上

成長性02

収益性03

04. 成長戦略に関するアップデート
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マルチプロダクトカンパニーへの進化04-2 
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プロダクト ビジョン ― 「チームスピリット」の進化―

04. 成長戦略に関するアップデート

人的資本を最大化してチームを成功に導く

Team Success Platform

働き方改革プラットフォーム

の提供価値を 「チーム力の強化」 分野に拡大

FY2025 H1中に新機能を続々とリリース予定

COMING SOON



© 2024 TeamSpirit Inc., All Rights Reserved. 32

エンタープライズビジネスの強化04-3 
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* (掲載同意をいただいている企業を一部抜粋)

エンタープライズビジネスの状況

0

100

200

300

400

500

600

0

50,000

100,000

150,000

200,000

250,000

Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

累積ライセンス数

ARPU

エンタープライズビジネスの成長 エンタープライズビジネスの優先課題

FY2022 FY2023 FY2024

（円）（Lic） CAGR 31.3%

NEW

デリバリー
&サクセス

営業商談創出製品

基本的に
解決済

• 標準機能開発が
一巡

• パフォーマンス改
善や個別案件へ
の対応力強化を
進める

対応中

• 採用＆コンサル
パートナーの拡大
によるデリバリー
体制の強化に取
り組み中

► 強力なパートナーとの関係強化(SAP、デロイト、Salesforce、その他ERPベンダー等)や、

ラウンドテーブル等を活用したエグゼクティブコミュニティの強化

► エンタープライズ営業体制の強化と安定化

• パートナー強化を
加速（SAP、デロイ
ト等）

• 質の高い商談を
継続的に創出す
る仕組み作りが
課題

優先度を
上げて
対応中

さらなる商談創出の仕組み作りと営業体制の強化が優先課題

優先度を
上げて
対応中

• メンバーの定着
化、スキル向上等
の営業体制の強
化と安定化が課
題 

• 着実な成長を遂げているものの、もう一段の成長軌道に乗せるため、さらなる商談創出と営業体制の強化が優先課題

04. 成長戦略に関するアップデート

ARPU低下傾向の要因

• 大規模案件の増加によるボリュームディスカ

ウント

• 過去実績の少ない業界へのチャレンジ

• パートナービジネス拡大によるレベニューシェ

アの拡大

NEW

ライセンス数

+30%以上の成長

ARPU

脱 低下傾向への挑戦

今後の方針

FY2021
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【再掲】エンタープライズ戦略の骨子

• エンタープライズ戦略の両輪となるプロダクト戦略とGo-to-Market戦略を強力に推進

成長加速フェーズ（FY2024-2026）成長投資フェーズ（FY2021-2023）

プ ロ ダ ク

ト 戦 略

G o - t o -

M a r k e t

戦 略

✓ パフォーマンスなどの基盤部分を強

化した大企業版サービスとして

「TeamSpirit EX」をローンチ

✓ 多数のエンプラ受注を積み重ねなが

ら、勤怠・工数を中心に機能強化に集

中投資

エン タープラ イ ズ市場での
成功に求められるカギ

1. 個社・業界固有の複雑なニーズに対

応できる機能柔軟性

2. １社あたり数万人の大規模利用に耐

えうる安定したパフォーマンス

3. 厳しいセキュリティ要件への対応

4. ERPなどの基幹システムとの連携が

容易

1. ソリューション提案を推進する経験

豊富なハイタッチセールス体制

2. DX戦略などの上流工程や基幹シス

テムを抑える強力なプレイヤーとの

強固なパートナーシップ

3. 大規模な導入プロジェクトを遂行す

るプロジェクトデリバリー体制

1

2

これまで これから

✓ エンタープライズ営業チームの採用を

加速し、チーム体制を大幅に強化

✓ 多数のプロジェクトを経験することで

社内にプロジェクトデリバリーのノウ

ハウを蓄積

✓ 業務機能や基盤（他システム連携等）を大

幅に強化し「チムスピエンタープライズ」と

してリニューアル

✓ 金融、製造などのターゲットインダストリー

向けの機能強化を加速（インダストリー戦

略）

✓ 【自社】ソリューション営業を推進する質

の面での体制強化（Enablement, 

Industry, Alliance等）

✓ 【パートナー】営業面と導入プロジェクト

の両面でのパートナー協業を強化し、販

売とデリバリーをスケールする

自社単独
ハイブリッド

（自社×パートナー）

TeamSpirit EX チムスピ エンタープライズ

04. 成長戦略に関するアップデート
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【再掲】エンタープライズ向けプロダクト戦略の全体像

• 「TeamSpirit EX」の基盤・業務機能を大幅に強化し、「チムスピ エンタープライズ」としてリニューアルリリース

成長加速フェーズ（FY2024-2026）成長投資フェーズ（FY2021-2023）

業務機能

基盤

チムスピ エンタープライズTeamSpirit EX

エンタープライズ向け

プロダクトの開発投資

とユーザー数の推移

プロダクト

大規模対応
（1組織あたり） 10万人対応

先行投資

• 標準的な基本機能（勤怠・工数・経費）の強化の

ために集中的に機能開発を実施

• 採用不足を補うため外部パートナーを活用し

開発を加速（業務委託費の増加理由）

効率化

• 機能開発が一巡したことで費用増加ペースは

なだらかに（開発費の対売上比率は低減）

• パフォーマンスの向上、人的資本経営支援領域

や業界固有の機能強化など戦略的に開発投資

を実施

先 行 投 資 効 率 化

0%

5%

10%

15%

20%

0

200

400

600

800

1,000

FY2021 FY2022 FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

業務委託費

人件費

売上比率

１０万ライセンス
突破

人的資本経営支援領域

の強化

個社・インダストリーの固有要件

に対応するために機能強化を加速

標準機能を

集中的に強化

さらなるパフォーマンス向上大規模対応・連携強化基盤構築

チムスピ エンタープライズの主な特徴

5万人対応2万人対応

柔軟な管理項目
設定機能

（個社・インダストリーの
固有要件に標準対応）

メジャーERP

連携

大規模対応
（10万人）

チームマネージャー機能
（部下の勤務・工数情報を

一括管理）

工数自動割当機能
（カレンダー連携）

グループ会社管理
・兼務管理

Salesforce

プラットフォーム

（百万円）

04. 成長戦略に関するアップデート
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着実な営業利益成長04-4 
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着実な営業利益成長

• FY2025は計画通り黒字化、営業利益率3%以上を見込む

• FY2026の営業利益率は、採用ペースの平準化など経営の効率性を高めていく中で達成できる見通し

FY2024実績 FY2025計画 FY2026計画

18％ 19％

41％

5％ 4％ 5％

46％
43％

19％
19％

18％

14％
（7％）

11％
（6％）

10％
（5％）

102%

総費用対売上比率

97％以下

売上・営業利益の計画 費用の推移（対売上比率）

勘定科目 費用の見通し

仕入 累積売上に応じて仕入れ料率が低下

人件費

成長投資フェーズにて各部門で採用を加速、

今後採用ペースは平準化し緩やかに移行

広告宣伝費 売上に対して一定料率

業務委託費

（うち開発）

開発の平準化、採用の進捗に応じて徐々に

比率は低下

その他
家賃などの固定費、採用進捗に伴いプロ

フェッショナルサービスの外注費が逓減
FY2024実績 FY2025計画 FY2026計画

売上

営業利益

営業利益率

営業利益率は

3％以上の

営業黒字化

営業利益率

10-15％

を目指す

▲87百万円
16％

04. 成長戦略に関するアップデート

+ 17

+ 29
+ 34

+ 16

FY2021 FY2022 FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

従業員の増加ペース

各年
+10-20名程度

（人）

なお、売上計画の見直しに伴い、営業利益の額はARR70億円達成を前提とした約10億円から減額となる見込み

90％以下
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トピックス05



ERP Cloud 360コンソーシアム設立

SalesforceのAppExchangeトップベンダーが集結
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「ERP Cloud 360コンソーシアム」を設立

05. トピックス

• 株式会社テラスカイ、株式会社シナプスイノベーションと協同で、AIを活用した中堅企業向けクラウドERPの促進を目的に、

2024年9月26日に「ERP Cloud 360コンソーシアム」を設立

• セールスフォース・ジャパン社ほか、SI企業など20社のパートナー企業の参画を得て活動を開始
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「ERP Cloud 360コンソーシアム」を設立

05. トピックス

• 3社のSaaSを連携・統合して提供することでSalesforce Platform上のOne ERP＝「ERP Cloud 360」として提供

工
数
管
理

勤
怠
管
理
怠

ワ
ー
ク
フ
ロ
ー

カ
レ
ン
ダ
ー
・
掲
示
板

財
務
会
計

債
務
管
理

※ ※

サ
ー
ビ
ス

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ

コ
マ
ー
ス

セ
ー
ル
ス

Salesforce

経
費
精
算

債
権
管
理

固
定
資
産
管
理

販
売
・
購
買

生
産
管
理

在
庫
管
理

原
価
管
理

人
材
管
理

Salesforce

全社共通経理営業 製造・販売

Manufacturing 360
Financial 360 Employee 360

SupplyChain 360

人事

Salesforce Platform

Front 

Office
Back Office

Workspace 
360
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「チムスピコミュニティ」のオープン

05. トピックス

• 2024年6月12日開催のユーザー会でのお客さまご要望を受け、7月25日にユーザーコミュニティをオープン

OPEN
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Appendix 01 事業概要
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事業概要

• 「すべての人を、創造する人に。」変えていく、ERPのフロントウェア「チームスピリット」を提供

* すべての従業員が日常的に利用する業務システムで、基幹システム（ERP）のフロント部分（従業員側）でデータエントリー機能を担うソフトウェアを指す当社が定義した造語。具体的には「勤怠管理システム」「工数管理システム」「経費精算システム」等を指す

レポート
ダッシュボード

従業員の活動情報を

定量的に可視化

経費精算
勤怠/
就業管理

電子稟議工数管理 コミュニケーション
ツール

すべての従業員

（ユーザー）

マネージャー／本部スタッフ

担当者

業務系基幹システム

（ERP）

給与計算

財務会計

原価管理

管理会計

各データを正確に収集し

エクスポート

日々の活動データ

(ワークログ)を登録

各データから

インサイトを獲得

適切なコーチング・

労務管理

生産性の高い働き方

を生み出す好循環

ERPの

フロントウェア*

としての役割

Appendix 01. 事業概要
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チームスピリットが解決する社会課題と目指す姿

• QOW（Quality of Work= 「働くコト」の質）の向上を通じ、多くの日本企業が直面する「働くコト」を巡る経営課題を解決する

Appendix 01. 事業概要

「チームスピリット」が解決すること「働くコト」を巡る日本の社会課題

⚫ 少子高齢化による労働力人口の減少

⚫ OECD加盟国の中で最も低いとされる労働生産性の改善

「働くコト」を巡る日本企業が抱える経営課題

生産性の改善1

► 間接業務の効率化とコア業務に投下する質と量の改善

► DXの加速（デジタル化、レガシーシステムの刷新）

► DXの担い手となるIT人材不足への対応（2025年の崖*1）

► ポストコロナ時代に対応した新しい働き方へのシフト

► 年齢・性別・ライフスタイルに合わせた柔軟な働き方の導入

► ジョブ型雇用や副業解禁など、雇用に対する価値観の変化への対応

► コンプライアンス順守（厳格な労務管理や適切な原価管理）

► DXを通じた内部統制の強化（不正経費使用の未然防止、ワークフローの

透明化・電子化）

多様な人材が活躍できる労働環境の整備2

コーポレートガバナンスの強化3

日々の間接業務の削減とア

ウトプットの最大化で生産

的な働き方を実現

⚫優れたUIと、作業場所を選ば

ないクラウドサービスで、日々
の間接業務の負担を軽減

⚫自分自身の働き方を可視化し、
インサイトを得ることで、より
効率的で生産性の高い働き方
を実現

⚫チームの働き方を可視化する
ことで、適切な労務管理を実
現

⚫ワークログ（業務に関する活
動ログ）を収集・分析すること
で、定量的な活動データに基
づく適切なコーチング・ティー
チングでチームをエンパワー
メント

ワークログでチームの働き

方を可視化しパフォーマン

スを最大化

⚫適切な労務管理、各種業務のデ
ジタル化、適切な経費利用等、
高度な内部統制を実現

⚫フロントウェア領域のDXを加速

高度な内部統制を実現し

DXを加速

個人、チーム（企業）それぞれの視点で、QOWの向上を実現

*1 経済産業省が2018年5月に発表した「DXレポート～ITシステム『2025年の崖』克服とDXの本格的な展開～」にて、DXの推進を阻む要因として、既存のITシステムが技術面の老朽化・システムの肥大化・複雑化・ブラックボックス化等の問題を上げており、
その結果として経営・事業戦略上の足かせ、高コスト構造の原因となっている「レガシーシステム」問題を提起。2025年には稼働後21年以上を迎える基幹系システムが6割となり、同年にSAPの現行ERPのサポート期間が終了すること（現在は2年延長）を
「2025年の崖」と表現したもの
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ビジネスモデル

• SaaSによるサブスクリプション型ビジネスモデルで安定した事業基盤を構築

シングルソース・マルチテナント サブスクリプション・ビジネス

2年目

3年目

4年目

5年目

6年目
新規
契約

1年目

既存契約からの
リカーリングレベニュー

1つのアプリケーションをすべてのお客様が利用することで、経営資源を

効果的に機能改善に集中させることが可能となり、顧客満足度が上昇

顧客満足度が上昇することで解約率が低減し、リカーリングレベニュー

が安定的に蓄積され安定した事業基盤を構築

Appendix 01. 事業概要
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多くの上場企業や未上場の成長企業を中心に、強固な顧客基盤を構築

未上場企業

グロース

* ロゴの掲載許可をいただいている一部の企業を抜粋して掲載

チムスピシリーズ導入企業*

プライム／

スタンダード

上場企業
（含むグループ企業）

Appendix 01. 事業概要
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Appendix 02 市場環境
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市場環境

• SaaSの競合プレイヤーが少なく当社の強みが活きるエンタープライズとミッドをメインターゲットに設定

Appendix 02. 市場環境

市場 主な競合 市場環境

スクラッチ
エ
ン
タ
ー
プ
ラ
イ
ズ

ミ
ッ
ド
・ス
モ
ー
ル

パッケージ

SaaS

• 手組みのスクラッチシステムや独自仕様にカスタマイズされた国内外のパッケージシステム等、

多くのレガシーシステムが残存

• 多くの大企業にとってDXの加速は経営課題

• SaaSの競合プレイヤーが少ない魅力的な市場

• ミッド市場は特に従業員数が多い企業は高度な機能性を求める傾向にあり、当社のプロダクト

優位性や、プラットフォーム優位性が活きる領域

• スモール市場は多くのSaaSプレイヤーが存在するレッドオーシャン市場、かつクラウドERPの存

在感が強い

*1 エンタープライズ企業（市場）：従業員が1,000名以上の企業（それを対象とした市場）、ミッド企業（市場）：従業員が100～999名の企業（それを対象とした市場）、スモール企業（市場）：従業員が99名以下の企業（それを対象とした市場）
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ターゲット市場規模と当社シェア

• ターゲット市場における当社ライセンスシェアは約1.4%であり、広大な開拓余地が存在

*1 Serviceable Available Marketの略で、現在のサービスが獲得しうる市場規模
*2 2024年8末までのチムスピMixの基本料金月額600円をもとに試算
*3 平成28年経済センサス - 活動調査（総務省統計局）をもとに当社作成
*4 2024年8月末時点での契約ライセンス数を掲載

日本企業で働く全従業員

約4,500万人

チームスピリット

料金体系*2 約3,240億円 1.0%

当社シェア

社数*3 従業員数*3

チームスピリット

ライセンス数*4

エンタープライズ

ミッド

従業員200～999名

スモール

従業員～199名

従業員
1,000名以上

1.8%

2.0%

0.5%

4,382社

24,015社

1,849,041社

1,541万人

950万人

2,014万人

24.3万

19.3万

10.9万

SAMのうち
メインターゲット
市場規模

約2,100億円

1.4%

当社シェア

SAM*1

Appendix 02. 市場環境
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ターゲット市場規模の広がり

• 中長期的にQOW（Quality of Work）向上を実現するプラットフォームを目指すことで広大なTAMが獲得可能

当社の

売上実績

QOWを実現するプラットフォーム*4を目指すことで広大な市場ポテンシャルが存在

約8,350億円

出所：富士キメラ総研「ソフトウェアビジネス新市場2023年版」をもとに当社作成（それぞれの年度は4月～3月）
*1 タレントマネジメント、データ分析ツール、E-ラーニング管理、グループウェア（コミュニケーションツール含む）

電子契約ツールといった従業員が日常的に利用したり、マネジメントの向上に寄与する機能
*2 従業員がERPフロント領域で日常のデータのエントリーに利用する機能で、勤怠管理、経費精算、プロジェクト管理、

ワークフローを指す（現在の当社事業ドメイン)

*3 Total Addressable Marketの略で、獲得できる可能性のある最大の市場規模
*4 富士キメラ総研「ソフトウェアビジネス新市場2023年版」より、勤怠管理、経費精算、プロジェクト管理、ワークフロー、人財管理、

学習管理、BIツール(データ可視化)、グループウェア、労務管理、電子契約ツール、ビジネスチャット、Web会議の市場を合計して算出
*5 Serviceable Available Marketの略で、現在のサービスが獲得しうる市場規模

– 現行のフロントウェア機能ベース

のSAMは約3,240億円

– QOW向上を実現するプラット

フォームを目指すことでTAMは

大きく拡大 （FY2025時点で約

1,310億円→約8,350億円と約6

倍の市場規模）

– FY2023ベースでのフロントウェ

アSaaS市場規模に対する当社

シェアは5%程度

Point

約780億円

約1,310億円

FY2023 FY2025

TAM
*3

SAM
*5

約3,240億円
– エンタープライズ企業の大半が利用する、スクラッチ（手組み）や

パッケージ（+カスタマイズ）、及びExcel・タイムカードなどの

アナログ管理からのリプレイスが進む

FY2025の市場規模

SaaS

SaaS

パッケージ

ポテンシャル

市場

フロント

ウェア

機能

*2

QOW

深化機能

*1

広大な成長余地

– SaaS市場が大きく成長

約44億円

Appendix 02. 市場環境
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Appendix 03 成長戦略としての

エンタープライズ戦略の意義
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エンタープライズ戦略を推進する3つの意義

① DX化への関心が高く予算規模の大きい魅力的な市場であり、勤怠管理システムの

SaaS比率が低く広大な開拓余地が存在

② 日々の残業計算や給与計算に直結する勤怠管理システムは、ERPなどの基幹システム

と同様のミッションクリティカル領域にあるシステムであり、参入障壁が非常に高く、

SaaSの競合がほとんど存在しない

③ ミッションクリティカル領域のシステムゆえに解約率が低位であり、マルチプロダクト化

によるアップセル/クロスセルを展開することで、効率的にLTVの最大化が可能

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義
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約65％

大企業*2

中堅企業*2

約20％

中小企業*2

約15％

エンタープライズ戦略を推進する3つの意義①

*1 財務省「四半期別法人企業統計調査（令和5年10～12月期）」をもとに当社作成
*2  本グラフでいう大企業とは資本金10億円以上、中堅企業とは資本金1億円以上～10億円未満、中小企業とは資本金1億円未満の企業をいう
*3  統計レポートや調査会社レポートをもとに当社が独自に算出、社数ベース
*4 平成28年経済センサス- 活動調査（総務省統計局）をもとに当社作成、本グラフで言うエンタープライズ企業とは従業員1,000名以上の企業をいう
*5 2024年8月末時点での契約ライセンス数1,000ライセンス以上の契約社数

• DX化への関心が高く予算規模の大きい魅力的な市場

• 勤怠管理システムのSaaS採用率は低位であり、広大な開拓余地が存在

企業規模別ソフトウェア投資の状況

令和5年（1～12月）国内規模別ソフトウェア投資の状況＊1

ソフトウェア

投資額合計

6兆9,373億円

エンタープライズ企業の勤怠管理システム

エンタープライズ企業の勤怠管理システム利用状況*3

約10％SaaS

約90％

大企業のソフトウェア投資規模は中小企業の約4倍と
予算規模が圧倒的に大きい市場

エンタープライズ企業の勤怠領域における
SaaS比率は非常に低く広大な開拓余地が存在

エンタープライズ

企業数*4

4,628社

スクラッチ

• 国産パッケージ

• 海外パッケージ+

    アドオン開発（カスタマイズ）

パッケージ+

チームスピリット

導入社数*5

73社

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義
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エンタープライズ戦略を推進する3つの意義②

• エンタープライズ×ミッションクリティカル領域は参入障壁が高く、SaaSの競合がほとんど存在しない

国内SaaS型ERP

国内SaaS型勤怠管理

グローバルCRM（Salesforce）

グローバルERP

国内
タレントマネジメント

グローバル
タレント

マネジメント

ミッションクリティカル

ポイントソリューション

スモール エンタープライズ

国内パッケージ

参入障壁

参入障壁

1 エンタープライズ×ミッションクリティカル

• 大企業特有の業務要件の複雑さへの対応

• 数万〜10万の大規模人数でストレスなく利用できるシス

テムパフォーマンス

• 強固なクラウド基盤（当社はSalesforce Platformを採用）

2 日本特有の労務関連法へのローカライズ対応

• エンタープライズ企業はSAPやOracleなどのグローバル

ERPの採用率が高い

• 一方で、グローバルERPは日本の細かなや法改正や法対

応が障壁となり、勤怠管理をローカライズしない（した

がって、基本的に協業パートナーの関係）

3 クラウド対応

• オンプレミス型の勤怠管理パッケージはエンタープライ

ズ市場における直接的な競合

• お客さまが自社のIT要員を抱えることが難しくなりつつ

あり、システム運用・保守の負荷を軽減するためにクラウ

ド化の需要は高まってきている

1

1

3

2

2

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義
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エンタープライズ戦略を推進する3つの意義③

• エンタープライズにおける勤怠管理は粘着性が高く長期利用が見込まれる業務領域

• 長期利用期間中にマルチプロダクト化によるアップセル/クロスセルを展開することで効率的にLTVの最大化を狙う

エンタープライズの月次解約率（ライセンス）LTV最大化

0.00%

0.10%

0.20%

0.30%

0.40%

0.50%

0.60%

0.70%

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

エンタープライズ ミッド・スモール

数量 単価 粗利率 継続期間

LTV最大化の構造分解

圧倒的な数量

グループ展開
や新入社員に
よる拡大

価格圧力は
強い

アップセル・クロスセルによる
単価向上・利益率改善

リードタイム
は長期のため
獲得コスト高

い

時間をかけて深堀りが可能

スイッチング
コストが高く
基本的に継続
期間は長期

長
期
利
用

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義

FY2023 FY2024
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投資者の判断にとって特に重要であると当社が考える事項について、積極的な情報開示の観点から記載しているものです。本項の記載内容は当社株式の投資に関する全てのリスクを網羅しているものではありません。
本資料に記載以外のリスクにつきましては、当社の有価証券報告書の「第一部 【企業情報】 - 第２ 【事業の状況】 - ２ 【事業等のリスク】」をご参照ください。
現時点において、新たな事業等のリスクの発生、又は、前連結会計年度の有価証券報告書に記載した事業等のリスクについての重要な変更はありません。
当社は、これらのリスクの発生可能性を認識したうえで、発生の回避及び発生した場合の迅速な対応に努める方針です。

項目 主要なリスク
発生
可能性

発生時の
影響度

リスク対応策

経営環境やクラウド市場の変化に関
するリスク

顧客企業のIT投資マインドが減退するような場合は、新規契約数が鈍化する可能性があ
ります。また、予期せぬ事業環境の変化によりクラウド市場の成長が鈍化した場合は、業
績及び中期的な成長性に影響を及ぼす可能性があります。

中 中

チムスピシリーズは勤怠管理など顧客企業の従業員が毎日必
ず使用する機能を提供しており、国内外の経済情勢や景気の
変動等を理由として直ちに契約が解約される性質のサービ
スではありませんが、景気変動や市場環境の変化に柔軟に対
応できるよう強固な経営基盤を構築してまいります。

株式会社セールスフォース・ジャパン
に関するリスク

当社が顧客に提供しているアプリケーションは、株式会社セールスフォース・ジャパンが
提供するクラウドプラットフォーム（Lightning Platform）上に構築されており、同社の経
営戦略の変更により日本での提供が停止となった場合や、同社とのOEMパートナー契
約の解除事由に抵触し契約を解除された場合等には、当社の財政状態及び経営成績に
影響を及ぼす可能性があります。

低 大

現状、同社との契約における解除条項には抵触しておりませ
ん。また、株式会社セールスフォース・ジャパンと当社は良好
な関係を継続しており、今後も関係性の維持・向上に努めて
まいります。

競合環境の変化並びに
想定を上回る解約に関するリスク

顧客企業の利用状況や経営環境、競合企業の技術力の向上や予期しないサービスの登
場などにより競争が激化する場合には、新規契約数が鈍化する可能性があります。また、
既存契約先の解約数が増加する等で想定を超える解約が発生した場合、当社の経営成
績に影響を与える可能性があります。

中 中
継続的な機能強化や差別化戦略を通じて、継続的に顧客満
足度を高めることで市場優位性を維持してまいります。

人材の確保に関するリスク
従業員の採用及び教育が計画通りに進まないような場合や人材流出が進むような場合
には、サービスの円滑な提供及び積極的な受注活動が阻害され、当社の財政状態及び
経営成績に影響を及ぼす可能性があります。

中 中
積極的な採用活動を継続するとともに、適切な人事評価や社
員教育にも注力し、優秀な人材の確保とエンゲージメントの
強化に取り組んでまいります。

情報管理体制について

当社では業務に関連して多数の顧客企業の情報資産を取り扱っております。しかしなが
ら、何らかの理由により重要な情報資産が外部に漏洩するような場合には、当社の社会
的信用の失墜、損害賠償責任の発生等により、当社の財政状態及び経営成績に影響を
及ぼす可能性があります。

低 大

情報セキュリティ基本方針を策定し、役員及び従業員に対し
て情報セキュリティに関する教育研修を実施する等、継続的
に情報管理体制の強化に努めております。
国際的に認められた情報セキュリティの認証（ISMS（JIS Q 

27001（ISO/IEC 27001）））を取得しており、日本国のプライバ
シーマーク認証も取得しています。

リスク情報

Appendix 04. リスク情報
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経営指標

MRR MRR=Monthly Recurring Revenue。各月末時点のライセンス契約金額の合計

ARR ARR＝Annual Recurring Revenue。MRR×12で算出

リカーリングレベニュー 解約の申し出がない限り毎年継続される売上高。ライセンス売上+プレミアサポート売上で算出

リカーリングレベニュー比率 売上高に占めるリカーリングレベニューの割合。リカーリングレベニュー÷売上高で算出

Gross解約率

（ライセンス数ベース）

対象月の直近12ヵ月の期間中における解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数

（年間解約率を月次平均に換算して表記）

Net解約率

（ライセンスMRRベース）

対象月の直近12ヵ月の期間中に追加・解約・削減により増減したライセンスMRRの合計÷同期間の開始時点のライセンスARR

（年間解約率を月次平均に換算して表記）

ネガティブチャーン
解約・削減によるARRの減少を既存顧客からの追加受注によるARRの増加が上回っており、新規契約がなくてもARRが増加す

る状態

用語

会計期間について
FY20XX：20XX年8月期（例：2025年8月期（2024年9月1日～2025年8月31日）をFY2025と記載）

Q1～Q4：四半期会計期間、H1：上半期、H2：下半期

セグメントについて

エンタープライズ：1社あたりの契約ライセンス数が1,000ライセンス以上の企業から構成されるセグメント

ミッド：1社あたりの契約ライセンス数が200～999ライセンスの企業から構成されるセグメント

スモール：1社あたりの契約ライセンス数が199ライセンス以下の企業から構成されるセグメント

企業/市場について

エンタープライズ企業（市場）：従業員が1,000名以上の企業（それを対象とした市場）

ミッド企業（市場）：従業員が200～999名の企業（それを対象とした市場）

スモール企業（市場）：従業員が199名以下の企業（それを対象とした市場）

本資料における経営指標、用語の定義

Appendix 05. その他資料
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免責事項

• 本資料の掲載内容のうち、過去または現在の事実に関するもの以外は、将来の見通しに関する記述に該当します。将来の見通しに

関する記述は、現在入手可能な情報に基づく当社または当社の経営陣の仮定及び判断に基づくものであり、既知または未知のリ

スク及び不確実性が内在しています。また、今後の当社または当社の事業を取り巻く経営環境の変化､市場の動向､その他様々な

要因により、これらの記述または仮定は､将来実現しない可能性があります。

• 本資料は、いかなる有価証券の取得の申込みの勧誘、売付けの申込みまたは買付けの申込みの勧誘（以下「勧誘行為」という。)を

行うためのものでもなく、いかなる契約、義務の根拠となり得るものでもありません。

• 別段の記載がない限り、本書に記載されている財務データは日本において一般に認められている会計原則に従って表示されてい

ます。

• 本資料に掲載する情報につきましては、細心の注意を払って記載をしておりますが、当社以外の事項に関する情報は、⼀般に公開

されている情報に基づいており、当社はそのような⼀般に公開されている情報の正確性や適切性を検証しておらず、またこれを

保証するものではありません。

• 「事業計画及び成長可能性に関する事項」は、原則として、本決算の発表に合わせて更新し開示いたします。ただし、財務数値及び

KPI数値については四半期決算ごとに開示いたします。
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