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事業計画及び成長可能性に関する事項

THECOO株式会社 東証グロース：4255
2025年3月
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1. 会社・ビジネス概要

2. 【セグメント別】当社事業と強み

- ファンビジネスプラットフォーム事業

- デジタルマーケティング事業

3. 市場環境

4. 成長戦略とその進捗

5. 直近の業績

6. リスク情報

7. Appendix
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1. 会社・ビジネス概要
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なにかを達成するためには、挑戦し続けることが何よりも大切です。

では、どこで挑戦するのか。

誰もたどり着いたことのない未踏分野こそが、私たちにとっての挑戦の場であると考えています。

「不可能だとされている」から未踏なのかもしれません。

「常識では考えられない」から未踏なのかもしれません。

つまり“できっこない”という思い込みが、未踏を存在させているのです。

私たちはテクノロジーを活かして“できっこない”に立ち向かい、挑戦していく、企業・組織・人をめざします。

“できっこない”に挑み続ける
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• 会社名 THECOO株式会社（ザクー）

• 代表者 代表取締役CEO 平良 真人

• 設立 2014年1月

• 資本金 7億59百万円 （2024年12月末現在）

• 上場日 2021年12月22日

• 所在地
東京都渋谷区神宮前2丁目34-17
住友不動産原宿ビル

• 役職員数 132名（2024年12月末時点）

• 事業内容
デジタルマーケティング事業
ファンビジネスプラットフォーム事業

• 決算期 12月

• 市場 東証グロース市場

会社概要1-1
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デジタルマーケティング事業

YouTuberやインスタグラマー等を活用したマーケティン

グ支援を行う「インフルエンサーセールス事業」、運用

型広告のコンサルティングを行う「デジタル広告事業」

などを提供。

2つの主力事業

• BtoB、BtoC 2つの主力事業

• 相互にデータ、顧客基盤、ノウハウ等を共有

ファンビジネスプラットフォーム事業

WEB、Android、iOSで提供しているファンビジネスプラ

ットフォーム ”Fanicon” を運営。物販やチケット販売な

ど、従来型のファンクラブの機能を搭載しつつ、チャッ

トやライブ配信・オンラインくじ等、独自の機能を提供。

BtoC

1-2

コア事業 成長事業

BtoB
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ファンビジネスプラットフォーム事業

B to C

月額料金とポイント購入に

よる課金モデル

アイコン
（インフルエンサー）

ファン

・コミュニティ開設・運営サポート
・スタジオ貸与 など カスタマーサポート全般

日々の出来事や写真など
のアップロード

応援

(3)

Faniconを中心とした、アイコン(1)の活動を、彼らとファン(2)が一緒に盛り上げていく、
会員制のファンコミュニティプラットフォーム運営事業
「Fan」＋「Icon」＝「Fanicon」

デジタルマーケティング事業

B to B

デジタル広告コンサルティング

広告運用、レポーティング(4)

SNSインフルエンサー

デジタル広告媒体
（Google,Yahoo!,Twitter）

広告主企業

YouTuberやインスタグラマーを活用したインフルエンサーマーケティング施策を支援

するインフルエンサーセールス事業と、公式SNSアカウント運用・リスティング広告を

はじめ運用型広告のコンサルティングを行うデジタル広告事業

インフルエンサーマーケティング

デジタル広告

事業内容

データ・顧客基盤・ノウハウの共有：役務の提供

：対価の支払

(3) ファンから受け取る収益は、月額利用料金とポイント購入、ECでの物販などで構成
(4)「レポーティング」とは広告運用についての定期報告 内容は出稿金額、獲得コスト、広告運用方法等

注(1) アイコンとはコミュニティのオーナー且つ運営主体
(2) ファンとは月額料金を支払い、コミュニティに加入するユーザー

コア事業 成長事業

1-3
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2. 【セグメント別】当社事業と強み

-ファンビジネスプラットフォーム事業
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なぜ完全有料制・完全会員制なのか

• オープンで無料であることが「一般的なサービス」である中、あえて会員制を選択する理由がある。

• 完全有料制、完全会員制にすることが、逆にロイヤリティを高め、持続可能な活動につながる。

2-1
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・コミュニティ開設サポート
・コミュニティ活性化サポート

(有効な機能紹介、イベント企画等)

・イベント等の企画と実行の
サポート

・ファンからの問合せ対応

【ファンビジネスプラットフォーム事業】
Faniconのビジネスモデル

ファンとアイコンの双方が繋がる“場”を提供する、ユニークかつ新しいプラットフォーム

ファン
（有料課金ユーザー）

約34.5万人約3,200
コミュニティ

利用料支払い売上の分配

アイコン
（インフルエンサー） コンテンツ配信

当社
(Faniconの運営）

コミュニケーションコミュニケーション

応援・グッズ購入・チケット購入

サポート サポート

ファン同士の
コミュニティ

（2024年12月末時点）
（2024年12月末時点）

2-2
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【ファンビジネスプラットフォーム事業】
類似サービスとの比較

• 「Fanicon」では、ファンベースのサイズを問わず、ファンコミュニティが気軽に開設可能

• プラットフォームでありながら、ファンコミュニティの目的や位置付けに応じて、機能のカスタマイズが可能

コミュニケーション
（双方向）

ファンベース
（小）

ファンベース
（大）

コミュニケーション
（一方通行）

C社

多機能 × ”グロース“アイコン領域

B社A社

2-3
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【ファンビジネスプラットフォーム事業】
Faniconの特徴：アイコンとファンをつなぐ配信スタジオ

• アイコンであれば、誰でも利用可能な配信スタジオ「BLACKBOX³」、「PeaksStudio」を保有

• アイコンのファンへの価値提供をデジタル、リアルの両面からサポート

デジタルライブ 最新機材

音楽ライブ トークセッション
プロモーション

ビデオ撮影

アイコン ファン
応援しているアイコンとの
最大の接点

パフォーマンスを通じて
ファンに思いを伝える機会

ライブ

アイコン・ファンからスタジオを求められる理由

利用用途

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム

2-4
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ご利用中のアイコン一例（一部抜粋）

• アイドル、アーティスト、俳優、ミュージシャン、タレント、YouTuber、スポーツチーム、Kpopアイ

ドルなど、幅広いカテゴリーのアイコンが開設。

2-5

MUCC
REAL AKIBA 

BOYZ

ジョシュ・

ホーキンソン
つるの剛士 ホリエアツシ

宮川大聖

access 小西成弥

全日本プロレス

杉山清貴

はいだしょうこ 渡辺美里 與真司郎 はじめしゃちょー 須田亜香里

YOKARO-MON りんご娘 LOUDNESS

高橋健介

小野寺太志 Little Parade

高橋みなみ

マリーゴールド

カンナギマロ
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【ファンビジネスプラットフォーム事業】 KPI ：アイコン数、ファン数

• アイコン数：約3.2千、 +13.1％（対前年）

• ファン数 ：約34.5万人、+25.5％（対前年）、新規アイコンの獲得がファン数の大幅な伸びを牽引。

2-6

2022 2023 2022 2023

アイコン数（百人） ファン数（万人）

2024 2024

*個別アプリ:「Fanicon」同等の機能を持つ別のアプリをOEM提供しているもの。
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541 534 537 530 515 507 484 473 463 458 454 467

497 489 463 523
470

419
383

521

380 358 352
459

1,038 1,023 1,000
1,053

985
926

867

994

843

816 807

926

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

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

サブスク サブスク外 個別アプリファン数シェア％

3.1 3.4 3.6 3.7 3.9 4.1 4.4 4.7 5.0 5.2 5.7 6.0

3.5
4.0

4.6
5.7

4.5
4.9

5.5

8.0
6.7 6.8

7.6

9.6

6.6
7.4

8.2

9.4

8.4
9.0

9.8

12.7

11.7 12.0

13.2

15.6

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

サブスク サブスク外

【ファンビジネスプラットフォーム事業】 KPI：流通総額、ARPU

• 流通総額：15.6億円（2024年12月期 第4四半期）、順調に拡大。

• ARPU ：926円（2024年12月期 第4四半期）、全ファン数に占める個別アプリのファン数増加によって下降傾向。
*Fanicon は総売上を計上。個別アプリは手数料のみを売上として計上。

*個別アプリ:「Fanicon」同等の機能を持つ別のアプリをOEM提供しているもの。

*2022年度第1四半期受託の大型ファンクラブ運営案件は、従来のファンコミュニティ運営とは実態が異なるた
め、ARPU算出に含まれておりません。

2022 2023 2024 2022 2023 2024

2-7

流通総額 (億円) ARPU（円）
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2. 【セグメント別】当社事業と強み

-デジタルマーケティング事業
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【デジタルマーケティング事業】インフルエンサーセールス事業・デジタル広告事業

• SNS全盛の昨今、企業、ブランドがビジネスの成長を実現するためには、時代にあわせたSNSマーケティングの取り

組みが必須。THECOOはSNS時代に対応する広告事業として、インフルエンサーマーケティング、デジタル広告で

企業のマーケティング活動を支援。

2-7

若者世代は主にSNSを通じて情報を収集しています。こ

の世代の消費者行動を深く理解し、それを基にSNS中心

のプロモーション戦略を策定します。

SNSの消費者行動を中心にした

プロモーション戦略の立案

インフルエンサーマーケティングの

エンゲージ力 ×

デジタル広告のリーチ力を組み合わせる

SNS世代は膨大な情報を受け取るため、従来の広告だけ

では態度変容を促すのが難しくなっています。インフル

エンサーとファンの間に築かれた熱烈な関係性を活かし

たインフルエンサーマーケティングを既存の広告戦略と

組み合わせることで、相互に効果を向上させます。
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【デジタルマーケティング事業】インフルエンサーセールス事業の特徴

• インフルエンサーマーケティングのエージェントとして、広告主、広告代理店の要望に合わせてインフルエンサーマーケティングの

企画〜実行までをサポート。

• 自社が運営するインフルエンサープラニングツール*等を活用した、データドリブンな提案を実践。

• インフルエンサーを常時3,000名以上ネットワーキングし、柔軟な提案が可能。

2-8

* iCON Suite（アイコンスイート）=約330,000件のインフルエンサーデータを保有し、外部にもサービス提供。
https://lp.icon-suite.com/
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3. 市場環境
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250 .0

300 .0
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2020年 2021年 2022年 2023年 2024年

インターネット広告 全広告費に占めるインターネット広告のシェア

デジタルマーケティング事業の市場規模

• インターネット広告市場：2024年は前年比＋9.6％の3兆6,517億円となった

• インフルエンサーマーケティング市場：2024年は前年比＋16.4％の860億円の推計

（百億円）

615 

739 

860 

995 

1,150 

1,305 

1,470 

1,645 

2022年 2023年 2024年 2025年 2026年 2027年 2028年 2029年

軸ラベル
Youtube Instagram Twitter等 その他

インフルエンサーマーケティングの市場規模推計

出典：サイバー・バズ／デジタルインファクト調べ （2024年11月発表）出典：電通「日本の広告費（各年）」を基に制作

（億円）

3-1

インターネット広告市場とそのシェア

3-1
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4. 成長戦略とその進捗
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クリエイティブをページいっぱいにして

• 中長期で売上高100億円をめざしす

売上高100億円を目指す

エンタメ業界のデジタル化を促進する
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637 
1,112 1,219 

1,559 1,839 
1,082 1144157 

335 

1,100 

1,922 

2,440 

2,724 
3,187 

174 347 433 
794 

1,447 

2,319 

3,482 

4,279 
3,806 

4,331 
4,760 

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

デジタルマーケティング事業 ファンビジネスプラットフォーム事業

（予）

〜 〜

中長期で売上高100億円を目指す

中 長 期

10,000

4-1

全社売上高
CAGR 年平均成長率

39.22％（2015〜2025計画）
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2024年12月期方針 - 進捗 「ファンビジネスプラットフォーム事業」

方針 進捗

「新規ファン・コミュニティ獲
得」を強化し、さらなるサービス
成長を図る。

セールス・マーケティング本部の新設により、
積極的に新規顧客の獲得を目指す体制を構築。
スポーツ領域の新規開拓、韓国展開も進展。

ファンビジネスプラットフォーム
の最前線を走り抜けるべく、サー
ビスを更に安定的に提供できる状
態を実現する。

大型アイコン獲得によるファン数増加を受けた
システム負荷にも耐えられるようインフラを強
化し、サービスの安定性と成長基盤を確立。

4-2
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2024年12月期方針 - 進捗 「デジタルマーケティング事業」

方針 進捗

メンバー各々がデジタルマーケテ
ィングのプロフェッショナルとし
て成長・変化し、新しい価値の創
造を実現する。

• 組織変更により部内の分業化を進め、業務
効率を改善。

• ゲーム実況者事務所・4面LEDスタジオ
(BLACKBOX³）といった自社資産を活用した
独自のマーケティング支援施策が、顧客か
ら高く評価。

4-3
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2024年12月期方針 - 進捗 「全社」

方針 進捗

内部統制の徹底

内部統制強化を社の最優先事項として位置づけ、
全社で徹底。社内規程や業務マニュアル、決裁
プロセスの見直し、各部門間での連携・牽制を
行う仕組みを作り、統制機構を強化。

予実管理の徹底
部門横断で予実管理の体制を強化し、販売管理
費のコントロールを実施。期首の計画から販売
管理費をさらに削減。

4-4
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現在の
領域

・アイドル
・アーティスト
・俳優/女優
・etc… 

芸人

YouTuber
VTuber

SMB
個人事業主

インフルエンサー

ゲーム・アニメ

多種多様な
領域へ展開

巨大/コアなファンが
存在する領域へ

スポーツ

文化・芸能

3.9

4.1

5.0

6.4

8.5

9.0

10.0

20.0

22.0

25.0

35.0

0.0 10.0 20.0 30.0 40.0

ゴルフ

アメフト

野球

e スポーツ

卓球

バレーボール

テニス

ホッケー

バスケットボール

クリケット

サッカー

ex）世界のスポーツのファン数（億人）

出所： ｅスポーツはNewzoo、その他はSports Show

【ファンビジネスプラットフォーム事業】
アイコン増加施策①:多種多様な領域への拡大による成長

スポーツ等の熱狂的なファンを抱えるジャンルへ領域を拡大、アイコンの更なる獲得を目指す

4-5
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多種多様な領域への拡大の進捗

アイコン名 ：福本大晴
コミュニティ名：『Colorfull』
オープン日 ：2024/06/22

アイコン名 ：you kiyo shuji
コミュニティ名：『公式モバイルファンク

ラブ“オルレアン”』
オープン日 ：2024/05/09

アイコン名 ：Fスケ（荒川静香、高橋大輔、
村元哉中、田中刑事、友野一希
無良崇人、青木祐奈、上薗恋奈
木科雄登、大島光翔）

コミュニティ名：『Fスケ』
オープン日 ：2024/10/01

アイコン名 ：鈴華ゆう子
（和楽器バンドVocal）

コミュニティ名：『華屋敷』
オープン日 ：2023/06/17

4-6

アイコン名 ：メロガッパ -MELOGAPPA-
コミュニティ名：『URAGAPPA』
オープン日 ：2020/12/13

アイコン名 ：チャラン・ポ・ランタン
コミュニティ名：『スペースランタン チャラ

ンポ号』
オープン日 ：2021/09/01

アイコン名 ：おとどちゃん
コミュニティ名：『【桂浜水族館】おと

どちゃん公式FC』
オープン日 ：2024/12/08

アイコン名 ：松井玲奈
コミュニティ名：『Spica』
オープン日 ：2022/06/01
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【ファンビジネスプラットフォーム事業】

アイコン増加施策②：海外展開の本格化
4-7

• Artist Chart 2024では3組がTOP10にランクイン

（SEVENTEEN、Stray Kids）

• Album Chart 2024ではTOP10以内で4枚がK-POP

（SEVENTEEN、Stray Kids、ENHYPHEN）

出所：IFPI Reportより当社作成

国際的に活躍する韓国アーティスト

多言語対応とリアルタイム翻訳等の機能拡充により、特に韓国でアイコン獲得の体制整備が順調に進捗

中国語
（簡体字、繁体字）

ファンのやり取りをリアルタイム翻訳

韓国語

英語

日本語

+ + 機能拡充
スペイン語

ポルトガル語

多言語対応 リアルタイム翻訳

Top 10 IFPI Global Recording Artist Chart 2024 

順位 アーティスト名

1 Taylor Swift

2 Drake

3 SEVENTEEN

4 Billie Eilish

5 Stray Kids

6 Zach Bryan

7 The Weeknd

8 Eminem

9 Kendrick Lamar

10 Sabrina Carpenter

Top 10 IFPI Global Album Chart 2024 

順位 アーティスト名

1 Taylor Swift

2 Billie Eilish

3 Sabrina Carpenter

4 ENHYPHEN

5 SZA

6 SEVENTEEN

7 Morgan Wallen

8 SEVENTEEN

9 Noah Kahan

10 Stray Kids
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韓国展開の進捗

韓国大手芸能プロダクション日本法人“RBW JAPAN"と、ファンダムビジネスにおける戦略的パートナーシップを締結

現在30組以上、K-POPアイドル・俳優・モデルなど様々なジャンルのコミュニティが開設（2023年実績10組開設）

• ソウルでの現地施策の実施

• 韓国メディアへの展開

4-8

アイコン名：知英
コミュニティ開設日：2024/09/01
会費：800円

<日本オフラインイベントの実施>
当社施設にて、ファンミーティングを実施。抽選で当選し

た100名のファンが参加。

アイコン名：冨岡愛
コミュニティ開設日：2024/03/11
会費：600円

<韓国現地イベントの実施>
ソウルのライブ会場で、ファンクラブ会員限定プレゼント
企画を行い、その場で韓国人ファンが多数新規入会。今後
も韓国でライブのたびに新規会員加入企画を実施予定。
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コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム

2025年12月期においては前年に引き続きインフラ強化を推進し、

大規模アイコン獲得に向けたシステム基盤整備、安定したサービ

ス提供の実現、持続的な成長を支える基盤構築を目指す。

オリジナルアプリ
「+KIRARI」の

開発支援

コミュニティ型
ファンクラブとして

「Fanicon」をスタート

2017年12月

2018年4月

スクラッチ機能
をローンチ

海外対応を開始

2019年10月

チケット制ライブ配信
「fanistream」

をローンチ

2020年3月

「Fanicon Private 
Fes. 2020」を開催

2020年10月

2020年11月

ビデオトーク
機能をローンチ

2021年6月

ECとチケット
サービス機能
をローンチ

2019年7月

オンラインショップ機能
「オンデマンド製造」

ローンチ

2023年6月

サービスを安定的
に提供できるよう
インフラを強化

2023年12月

2024～

〜 〜

Fanicon プロダクト開発4-9

グローバル言語化
対応第一弾完了

2025～

ファイナンス関連
新サービスをロ

ーンチ予定

新サービスを
ローンチ予定

2026～
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5. 直近の業績
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2024年12月期

実績 実績 YoY

売上高 4,331 3,806 13.8%

ファンビジネスプラットフォーム事業 3,187 2,724 17.0%

デジタルマーケティング事業 1,144 1,082 5.7%

売上総利益 1,831 1,507 21.5%

売上総利益率 42.3% 39.6% 2.68Pt

販売管理費 1,899 2,051 △7.4%

営業利益 △ 68 △ 544 -

ファンビジネスプラットフォーム事業 57 △ 337 -

デジタルマーケティング事業 △ 125 △ 207 -

経常利益 △ 63 △ 553 -

当期純損失 △ 69 △ 764 -

（百万円）
前年2023年12月期

5-1 【全社】2024年12月期 通期業績PL

• ファンビジネスプラットフォーム事業、デジタルマーケティング事業ともに成長し、売上高 +524百万円 +13.8%、

売上総利益 +323百万円 +21.5%（対前年）

• 販売管理費の抑制に努めたことで費用が減少、販管費 △151百万円 △7.4%、当期純損失 +694百万円改善（対前年）
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334 

1,100 

1,922 

2,440 

2,724 

3,187 

2019 2020 2021 2022 2023 2024

ファンビジネス

プラットフォーム事業

ファンビジネスプラットフォーム事業

1,112 

1,219 

1,559 

1,839 

1,082 
1,144 

2019 2020 2021 2022 2023 2024

デジタルマーケティング事業

デジタルマーケティング事業

事業別通期売上高推移

+5.7％

+17.0％

両事業ともに対前年で売上高が増加。

• ファンビジネスプラットフォーム事業 売上高 +462百万円 +17.0%（対前年）

• デジタルマーケティング事業 売上高 +62百万円 +5.7%（対前年）

（百万円） （百万円）

5-2
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△212

△544

△68

△345 △337

57

132

△207

△125

FY2022 FY2023 FY2024

全社営業利益 ファンビジネスプラットフォーム事業 デジタルマーケティング事業

事業別通期営業利益推移

両事業ともに原価コントロールを行い、販売管理費の抑制に努めたことで費用が減少し、利益が改善。

• ファンビジネスプラットフォーム事業：営業利益 +394百万円（対前年） 通期黒字を達成。

• デジタルマーケティング事業 ：営業利益 +81百万円（対前年） 損失が改善。

（百万円）

5-3
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295
330

264

16

25

21

9

41

48

149

176

153

FY2022 FY2023 FY2024

597

778 814

309

123
129

43
137

132

461
437 335

FY2022 FY2023 FY2024

事業別通期販売管理費

両事業で販売量が増えたが、人件費関連・販売促進費等を抑制し、販売管理費は対前年で低減。

• ファンビジネスプラットフォーム事業：1,412百万円 △65百万円 △4.4%（対前年）

• デジタルマーケティング事業 ： 487百万円 △87百万円 △15.1%（対前年）

5-4

（百万円）

1,412
1,477

1,412

ファンビジネスプラットフォーム事業

471

574

487

デジタルマーケティング事業

（百万円）
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（百万円） 売上高 営業利益 経常利益 当期純利益

2025年12月期業績予想（A） 4,760 2 2 0

2024年12月期実績（B） 4,331 △ 68 △ 63 △ 69

増減額（A-B） +429 +70 +65 +69

増減率（％） +9.9% - - -

（参考）前期実績 2023年12月期 3,806 △ 544 △ 553 △ 764

5-5 【全社】2025年12月期 通期業績予想

• ファンビジネスプラットフォーム事業、デジタルマーケティング事業、いずれも売上拡大を実現し、

売上高 4,760百万円を目指す。

• 成長に向けた人材投資による人件費増加、インフラ強化のための開発費等の増加、物価上昇による

各種費用の増加を見込んでいるが、全体の販売管理費をコントロールし、通期黒字化を目指す。
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△ 68

△ 100

△ 35

13

32 2

160

【全社】2025年12月期 営業利益予想の考え方

• 両事業ともに売上拡大、利益改善を目指す。成長に向けた人材投資による人件費増加、インフラ強化のための開

発費等の増加、物価上昇による各種費用の増加を見込んでいるが、全体の販売管理費をコントロール。

2024年12月期
業績

売上総利益
の増加

人材投資 Fanicon運営費
用の見直し

その他

（百万円）

5-6

2025年12月期
業績予想

システム
関連投資

成長に向けた人材
投資を行うため人
件費増加。

ファンビジネスプ
ラットフォーム事
業を中心に売上拡
大、利益改善。

インフラ強化のた
めのシステム開発
費用。

0



©
T
H

E
C
O

O
 In

c
. A

ll R
ig

h
ts R

e
se

rv
e
d

41

2025年12月期方針

• 両事業ともに売上拡大、利益改善を行い、全体の販売管理費をコントロールし、通期黒字化を目指す。

5-7

デジタルマーケティング事業

⚫ 新たなインフルエンサーを発掘し、ネットワーク
を構築。クライアントに対して更なる付加価値を
創出し、利益改善を推進する。

ファンビジネスプラットフォーム事業

⚫ さらなるファン数増加のため、大型アイコン獲得
に注力するとともに、費用構造の見直しを行うこ
とで利益改善を推進する。
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6. リスク情報
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事業遂行上の重要なリスクと対応方針（１）

以下は、成長の実現や事業計画の遂行に重要な影響を与える可能性があると認識する主要なリスクです。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。

事業遂行上の重要なリスク 発生可能性、影響度、リスクへの対応策

「Fanicon」コミュニティ内でのトラブルの発生と炎上の可能性について

当社の「Fanicon」コミュニティ内で何らかのトラブルが発生し、さらに当社の対応
が遅れ、また不十分だった場合等によりトラブルの収拾がつかない所謂炎上状態とな
った場合、「Fanicon」及びその運営者である当社のレピュテーションの低下や、ア
イコン及びファンが「Fanicon」から離れることに繋がり、当社の事業及び経営成績
に影響を与える可能性があります。

発生可能性：中、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 大

「Fanicon」は、Apple Inc.が運営するApp Store及びGoogle Inc.が運営するGoogle Playといっ
たプラットフォーム上で提供されるアプリケーションであるため、App Store及びGoogle Playに
て定められた厳しいコンテンツガイドラインを遵守する必要があり、また、そのコンテンツガイド
ラインに抵触しないよう監視も行われております。加えて、当社では、コミュニティのオーナーで
あるアイコン及びそのコミュニティに入会するファンに対して、公序良俗違反や反社会的活動の禁
止及びそのような活動をするグループへの加担、関わりを持つことを禁止し、さらにコミュニティ
内でのアイコンもしくは他のユーザーへの誹謗中傷を禁止する規約への同意を求めております。ま
た当社は「Fanicon」のプラットフォーム運営者として、社内に「コミュニティガイドライン違反
の場合の対応フロー（アイコン側）」と「コミュニティガイドライン違反の場合の対応フロー（フ
ァン側）」を設け、ファンビジネスプラットフォーム事業本部がコミュニティ内のコンテンツ及び
チャット内容のチェック・管理を定期的に行う体制を敷いております。さらに、コミュニティ内の
ファンから直接当社に報告ができるようになっており、当社が報告を受け調査した結果によっては、
不適切な発言等をするユーザーをコミュニティから排除できるようにしております。

インフルエンサーとの関係について

当社のデジタルマーケティング事業において、様々な要因の変化により、インフルエ
ンサーとのネットワークを確保・維持することが難しくなった場合や、インフルエン
サーの不祥事等により、インフルエンサーマーケティング自体の信頼性が低下したり、
当社の広告案件以外において炎上したりするなど、当社が管理することのできない事
態が発生した場合、当社の事業及び経営成績に影響を与える可能性があります。

発生可能性：中、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 大

当社のデジタルマーケティング事業は、広告主のマーケティングに関する多種多様なニーズや市場
の変化に応えるために、影響力のあるインフルエンサーや、特定の分野で著名なインフルエンサー
と、安定した信頼に基づくネットワークを確保・維持する必要があります。そのために、当社と専
属の取引を行うインフルエンサーの場合は、当社の「各種法令遵守等に関するガイドライン」の理
解を特に周知徹底し、当該インフルエンサーのSNS上での言動や風評などに問題がないかのリスク
モニタリングを日時で実施するなどの社内体制を整えております。

6-1
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事業遂行上の重要なリスクと対応方針（２）

事業遂行上の重要なリスク 発生可能性、影響度、リスクへの対応策

個人情報管理について

当社は、ファンビジネスプラットフォーム事業においてはアイコン及びファンの、デ
ジタルマーケティング事業においてはインフルエンサーであるクリエイターの個人情
報を保有しております。万が一、個人情報漏洩が発生した場合、損害賠償費用の発生、
社会的信用の失墜等により、当社の事業、財政状態、経営成績及びキャッシュ・フロ
ーに影響を与える可能性があります。

発生可能性：中、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 大

当社は、個人情報漏洩による企業経営・信用への影響を十分に認識した上で、全社的な取り組みと
して、プライバシーマークを取得し（2023年８月に更新）、コーポレート本部・メンバーサクセ
ス本部を中心に、個人情報保護等取扱規程及び特定個人情報等取扱規程やPMS（個人情報保護マネ
ジメントシステム）マニュアルを整備するとともに、これら規程及びマニュアルの役職員への周知
徹底を行っております。その上で、ファンビジネスプラットフォーム事業本部及びデジタルマーケ
ティング事業本部は、これら規程・マニュアル等に従い、個人情報保護担当者である各部門長が個
人情報の特定およびリスク分析等を行い、取り扱う社員を限定した上で、それぞれの事業に関する
個人情報の管理を行っております。

機密情報の取り扱いについて

当社は、ファンビジネスプラットフォーム事業のアイコン及びデジタルマーケティン
グ事業の広告主などの顧客より機密情報を受領することがあります。万が一、故意又
は過失によって事前に知り得た情報が外部に流出した場合、損害賠償費用の発生、社
会的信用の失墜等により、当社の事業、財政状態、経営成績及びキャッシュ・フロー
に影響を与える可能性があります。

発生可能性：中、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 大

当社では、これらの機密情報の取り扱いについて「情報セキュリティ規程」に定めるとともに、情
報管理統括責任者を代表取締役CEOが指定し、情報セキュリティ担当を情報システム部、情報セキ
ュリティ管理責任者を各部門長とした管理体制を整備しております。情報セキュリティ環境として
は、Google Workspace（アメリカ合衆国に本社を置くGoogle LLCが提供するグループウェアツ
ール）等の社内情報システムにおいては、所属部門や役職等に応じてアクセスできる情報を個別に
制御すると共に、社外とのファイル共有については、いつ誰とどのようなファイルを共有している
かを把握・管理できる状態にしております。加えて、役職員に対し、定期的な研修を通して情報セ
キュリティの周知徹底を図っております。

海外展開について

当社の「Fanicon」は、日本語を含む多言語で提供しており、海外のファンにも利用
されております。また、韓国のアイコンが開設する等、アイコン側においても海外展
開が徐々に広がってきております。デジタルマーケティング事業においては、海外ク
ライアントとの取引が近年増えております。このような状況において、景気変動等の
経済情勢、社会情勢及び地政学的な状況によって事業運営に支障をきたす事態が生じ
た場合や当社の事業に係る法規制等の成立・改正が行われた場合に、当社事業の海外
展開に一定の影響が及び、当社の経営成績に影響を与える可能性があります。

発生可能性：小、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 中

当該リスクがすぐに顕在化する可能性は低いものの、リスクは常に存在すると認識しており、当社
は、当該リスクに対する迅速な情報収集と適切な対応を検討する体制を構築し、リスクの軽減を図
ってまいります。
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事業遂行上の重要なリスクと対応方針（３）
事業遂行上の重要なリスク 発生可能性、影響度、リスクへの対応策

Apple及びGoogleの動向について

当社の「Fanicon」は、ユーザー向けにスマートフォンアプリを提供しており、
Apple Inc.が運営するApp Store及びGoogle Inc.が運営するGoogle Playといったプ
ラットフォームを通じてアプリを提供することが、同事業にとって重要な前提条件と
なっております。従って、これらの事業者の動向、事業戦略及び当社との関係等によ
り、当社の事業及び経営成績に影響を与える可能性があります。

発生可能性：小、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 大

本書提出日現在においてこれらの事業者の動向、事業戦略及び当社との関係等における変化は発生
しておらず、また変化の兆候も検知しておりませんが、今後変化が発生した場合には、当社事業遂
行上の重要なリスクになる得ると考えております。
万が一当該リスクを検知した場合には、これら事業者の方針に従いつつ、「Fanicon」を継続的に
提供するための対策を早急に取ってまいります。

決済代行事業者が提供する決済プラットフォームのリスク

当社の「Fanicon」は、決済代行事業者が提供する決済プラットフォームを利用して、
サービスの利用料や販売代金等の回収を行っております。当社は決済代行事業者との
良好な関係を維持しておりますが、決済代行事業者の経営方針等が変更された場合や、
当社と決済代行事業者との関係が悪化した場合などにより、当社の事業、財政状態、
経営成績及びキャッシュ・フローに影響を与える可能性があります。

発生可能性：小、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 大

本書提出日現在においてこれらの経営方針及び当社との関係等における変化は発生しておらず、ま
た変化の兆候も検知しておりませんが、今後変化が発生した場合には、当社事業遂行上の重要なリ
スクになる得ると考えております。
万が一当該リスクを検知した場合には、これら事業者の方針に従いつつ、「Fanicon」を継続的に
提供するための対策を早急に取ってまいります。

法的リスクやレピュテーションリスクについて

（インターネット、アプリ等についての法令の解釈適用に関するリスク）
当社のファンビジネスプラットフォーム事業及びデジタルマーケティング事業は、著
作権法のほか、肖像権・プライバシー権、特定商取引に関する法律、景品表示法、個
人情報の保護に関する法律、電気通信事業法、動画配信事業に係る租税法、資金決済
法の規制対象となります。ファンビジネスプラットフォーム事業及びデジタルマーケ
ティング事業は新しい業態の事業であるため、現行の法令及び権利内容の解釈適用上
で論点が生じる可能性があり、その結果として当社の事業及び経営成績に影響を与え
る可能性があります。

発生可能性：小、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 大

当社はこれら法令を遵守するため、コーポレート本部が中心となり、各部署と連携して法令に抵触
しない実務運用を整備する他、関連法令等の改廃動向についても常に情報収集を行うとともに、適
宜顧問弁護士と連携する体制を整備しております。また、代表取締役CEOを委員長とし、四半期に
最低１回開催されるリスク管理委員会においても、これら法令遵守に関するリスクの管理・把握を
行っております。

優秀な人材の確保・育成について

当社は、今後の企業規模の拡大に伴い、当社のミッション及びビジョンに共感し高い
意欲をもった優秀な人材を継続的に活用し、強固な組織を構築していくことが重要で
あると考えておりますが、当社の求める人材が十分に確保・育成できなかった場合や
人材流出が進んだ場合、当社の事業及び経営成績に影響を与える可能性があります。

発生可能性：小、発生可能性のある時期：特定時期なし、影響度 中

当社は、今後の企業規模の拡大に伴い、当社の理想とする考え方やマインドに共感し高い意欲をも
った優秀な人材を継続的に活用し、強固な組織を構築していくことが重要であると考えており、以
下のような取り組みを行っております。
優秀な人材の確保のため、正社員雇用を基本として、即戦力人材を中途採用にて採用し、次代を担
うコア人材を新卒採用にて採用するとともに、ダイレクト・リクルーティング、リファラル（社員
紹介）、人材紹介など複数のチャネルを組み合わせた採用アプローチを採っております。採用のミ
スマッチを防ぐため、明確な採用基準を策定して採用活動を行っております。特に全てのポジショ
ンに共通して、どんなにスキル・経験において優秀な人材であっても、当社の企業文化と価値観を
十分理解し、候補者が当社の企業文化にフィットするであろうとの判断を採用関連部門の部長以上
が複数名判断した上で採用合否をつけております。
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7. Appendix
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ファンビジネスプラットフォーム事業のSAM（ファンコミュニティ市場規模）

• DX化が進むファンビジネスプラットフ

ォーム事業のSAM

• アイコンのカテゴリー拡充や

「Fanicon」の機能充実などの中長期的

な施策を積み上げ、プラットフォーム

としてのポジショニングの確立を目指

す

ファン数
A

R
P

U

（a）2024.12月時点のARPU

1,162円/月

潜在ARPU

(b) ファン活動の平均消費額

5,900円/月※1

約5.0倍

②推定ファンクラブ
入会者※2

約701万人

約20倍 約3.2倍

潜在ファン数

①2024.12月末時点の
ファン数

約34.5万人

③潜在ファン数※3

約2,260万人

1.6兆円
(b)×③×12ヶ月

4,900億円
(b)×②×12ヶ月

977億円
(a)×②×12ヶ月

※「ファン」の定義：矢野経済研究所「ファンの消費行動」より、特定の人物や物を熱烈
に支持している人を「ファン」と定義。（2021年6月25日~7月8日に矢野経済研究所が
インターネットアンケート調査を15〜59 歳の日本在住の方を対象に実施。有効回答者数
4,293サンプルへ「熱烈に支持している人物（グループ）、物があるか」を問い、「あて
はまる」との回答1,196 票を「ファン」（特定の人物や物を熱烈に支持している人）と定
義。）
※1：出典：矢野経済研究所「ファンの消費行動」より、ファン活動の平均消費額を記載。
上記回答1,196票の内、有効回答数870 票を母集団として平均消費額を算出
※2：総務省「人口推計」（2021年7月）、矢野経済研究所「ファンの消費行動」より、
10代〜50代それぞれの「推定人口」×「ファンクラブに入会している割合」より算出。上
記回答1,196票の内、有効回答数870 票を母集団としてファンクラブに入会している割合
を算出
※3：総務省「人口推計」（2021年7月）、矢野経済研究所「ファンの消費行動」より、
10代〜50代それぞれの「推定人口」×「「ファン」の割合」より算出。上記回答1,196票
を母集団として「ファン」の割合を算出

31億円

ファンビジネスプラ
ットフォーム

事業売上

(2024.12期)
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ファンビジネスプラットフォーム事業のTAM

• ライブ・エンタメ、デジタルコンテン

ツ、オンライン広告市場を加えた、

DX化が進むエンタメビジネス市場規

模

• 今後も事業の拡大が期待が出来る、広

大なマーケットポテンシャル

※1：自社推計ファンビジネスプラットフォーム事業のSAM（ファンコミュニティ市場

規模）による。

※2：ライブ・エンタテイメント白書より当社作成（2024年度を適用）。ライブ・エ

ンタテインメント市場規模＝音楽コンサートとステージでのパフォーマンスイベント

のチケット推計販売額合計と定義

※3：デジタルコンテンツ協会「デジタルコンテンツ白書2024」。音楽（音楽ダウン

ロード、音楽ストリーミング、広告）、広告）映像（動画配信（SVOD）、動画配信

（TVOD)、VRビデオ、広告（動画共有サイト等）、ゲーム（コンソールゲーム,/PCゲ

ーム（ダウンロード）、モバイルゲーム、VRアプリ、VRゲーム、広告）のデジタルコ

ンテンツ市場の合計と定義

7-2

ファンコミュニティ

TAM

エンタメ コンテンツ

TAM
最大12.6兆円

ライブ・エンタ
テイメント市場

7,100億円
※2

デジタル
コンテンツ

市場

10兆3,270億円
※3

ファンコミュニ
ティ市場

1兆6,000億円
※1

コミュニティ
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デジタルマーケティング事業のSAM・TAM

• 2024年、日本のインターネット広告費における「媒体費」は前年比＋10.2％ で成長

• ソーシャル広告の媒体費は前年比+13.3%と高い成長率を示す*1

TAM

SAM

2.9兆円

0.9兆円

TAM

ソーシャル領域に限らず、デジタルマーケティング事業を

広範に展開していった場合の想定市場規模

SAM

当社が現状で位置している事業領域の市場規模

日本のインターネ
ット広告媒体費

*2

日本のソーシャル
広告（SNS・動画

共有）
市場規模

*3

※1：「2024年 日本の広告費 インターネット広告媒体費 詳細分析」で定義される「ソーシャル広告」の構成比推移による。電通が2025
年2月27日に発表した「2024年 日本の広告費」の調査結果を基とする。
※2：電通が2025年2月27日に発表した「2024年 日本の広告費」で定義される「インターネット広告費」のうち「媒体費」に分類される
もの。
※3 ：「2024年 日本の広告費 インターネット広告媒体費 詳細分析」で定義される「ソーシャル広告」の広告種類別構成のうち、SNS系
と動画共有系を合算したもの。電通が2025年2月27日に発表した「2024年 日本の広告費」の調査結果を基とする。
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本資料の取り扱いについて /ディスクレーマー

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。これらの将来の見通しに関する記述は、本資料の日付時点の

情報に基づいて作成されています。これらの記述は、将来の結果や業績を保証するものではありません。このような将来

予想に関する記述には、必ずしも既知および未知のリスクや不確実性が含まれており、その結果、将来の実際の業績や財

務状況は、将来予想に関する記述によって明示的または黙示的に示された将来の業績や結果の予測とは大きく異なる可能

性があります。

これらの記述に記載された結果と大きく異なる可能性のある要因には、国内および国際的な経済状況の変化や、当社が事

業を展開する業界の動向などが含まれますが、これらに限定されるものではありません。

本資料は、情報提供のみを目的として作成しています。本資料は、日本、米国、その他の地域における有価証券の販売の

勧誘や購入の勧誘を目的としたものではありません。

今後の「事業計画及び成長可能性資料に関する事項」については、本決算後3月を目処として開示する予定です。

本資料に記載するKPI等の進捗状況については、四半期毎の決算説明資料等にて開示する予定です。

お問い合せ先

コーポレート本部

E-mail：ir@thecoo.co.jp

IR情報：https://ir.thecoo.co.jp/

7-37-4
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