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クルーズ株式会社



皆様へ重要なお知らせ



そして、GOOD NEWSがあります

2016年 11月、CROOZは
SHOPLISTメインの会社に

生まれ変わりました
（それに伴い、ゲーム事業を譲渡しました）

Victor Lauer / 223843708 © shutterstock



GOOD NEWS

日本のファッション専門通販プラットフォーム初
世界49ヶ国760以上の店舗を展開する

グローバルファッションブランド
『FOREVER 21』がSHOPLISTに新規オープン

さらにもう１つ…



M&Aにより月間ユニーク訪問者数1,500 万人超の
ファッションキュレーションメディア「MARBLE」等を取得
新規事業として当社グループの収益の多角化を狙います

次に、10/13に発表した内容を説明します

GOOD NEWS



まずは今後の事業方針について

新たに策定した方針



今後のCROOZの事業方針について

これに基づいた三つの決断　まずは一つ目

永続的な企業の存続に必要不可欠な永続的な企業の存続に必要不可欠な
事業ポートフォリオの変革、事業ポートフォリオの変革、

SHOPLISTをファストファッションSHOPLISTをファストファッション
EC分野を代表するブランドへEC分野を代表するブランドへ



高成長なSHOPLIST へヒト、モノ、カネの
経営資源を集中させるため

エレメンタルストーリー以外のゲーム事業を譲渡しました

ちなみに、社員数も減少することからオフィス戦略も見直し
効率的なEC事業運営に適した環境、

またゲーム事業も子会社化し少数精鋭となることから
それぞれ地代家賃の適性化を検討しています

①メイン事業をゲームからECへ事業構造転換

そして、二つ目



本譲渡により獲得する金額と今までに蓄積してきた現預金、
合計100 億円超のうち50 億円を目安として

SHOPLIST の集客力、販売チャネル、ブランディング強化や
当社グループの新しい事業の創出等を狙い

手段の一つとして、数は追わず量よりも質にこだわった
M&A を積極的に検討していきます

②M&Aの積極化

最後に、三つ目



経営資源を分散し、複数の開発ラインを稼働させて
本数勝負のハイリスクな開発方式から

少数精鋭の体制で開発ラインを1 本に絞って一球入魂、
ローリスクな開発方式に変えます

また、当社本体とゲーム開発部門は戦略が明確に異なるため
本社と切り離し戦略子会社を設立しました

③今後のゲーム事業戦略

一連の決断をまとめると…

ハイリスク
ハイリターン型
開発方式

従来型の開発方式
今後当社グループが
推進する開発方式

ヒット確率
？％

×

ローリスク
ハイリターン型
開発方式

ヒット確率
？％

×



メイン事業をゲームからEC へ事業構造転換し
高成長のSHOPLIST に経営資源

（ヒト、モノ、カネ）を集中させるため
エレメンタルストーリー以外のゲーム事業を譲渡

 
そして、SHOPLIST の強化や

当社グループの新しい事業の創出等を狙いM&A を積極化
 

一方、ゲーム事業は従来のハイリスクな開発方式から
少数精鋭の体制で開発ラインを1 本に絞って一球入魂、

ローリスクな開発方式に変え継続チャレンジします

まとめると…

当社は、過去幾度も大きな事業転換を遂げてきました



創業から現在までの変遷は…

変化を繰り返してきた歴史



時代の変化に対応するため
創業以来、5回以上メイン事業を転換してきました

変化の歴史

その結果、創業から15年間で最高売上更新回数は…

事業撤退

2001年～

2004年～2009年

2010年～

ゲーム、パチンコ等の
モバイルコンテンツ

受託開発事業

ゲーム、パチンコ等の
モバイルコンテンツ

受託開発事業

ゲーム、パチンコ等の
モバイルコンテンツ

受託開発事業

検索エンジン
「CROOZ」を
活用したアド

ネットワーク事業

検索エンジン
「CROOZ」を
活用したアド

ネットワーク事業

検索エンジン
「CROOZ」を
活用したアド

ネットワーク事業

事業売却

Mobage
参入

2014年～

ネイティブ
ゲーム市場

参入

2016年～

IT 業界
に特化した
人材派遣
事業

2002年～2009年

2008年

モバイル
コマース
事業

2003年

コンテンツ
プロバイダ

事業

2007年

ソーシャル
ゲーム
事業

コマースコマース
事業を事業を
メインにメインに



15年間で営業赤字の回数は…

最高売上更新回数は…

15年間で　　 回1313

売上（百万円）

27,787

1期 2期 3期 4期 5期 6期 7期
上場前 上場前

8期 9期 13期 14期 15期10期 12期11期
上場後

20,841

23,352

13,878

8,935

5,282

3,651

5,153
4,193

3,494
2,807

1,851
974

26232



つまり、当社の特徴を一言で言うならば…

営業赤字の回数は…

15年間で　　 回00

営業利益（百万円）

2,480

1期 2期 3期 4期 5期 6期 7期
上場前 上場前

8期 9期 13期 14期 15期10期 12期11期
上場後

2,373

4,227

1,9231,955

1,130

432
220

318294280
64450.60.3



一言で言うと…

今回の事業転換に伴い新たな目標を掲げました

変化に強い会社

最も強い者が生き残るのではなく
最も賢い者が生き延びるのでもない
唯一生き残ることが出来るのは

変化できる者である



今後、当社はここを目指します

SHOPLIST の中長期目標



年間ユニーク
購入者数 ×

1人当たり
年間購入金額

500万人500万人 20,000円20,000円
（16期2Q現在：約130万人） （15期（前期）実績：約13,000円）

まずはじめに、当社がターゲットとする市場について説明します

20?? 年 3 月期

※上記は市場規模や社内の実績データに基づき算出しています



国内BtoC　EC 市場規模予測（兆円）

20152013 2014 2016 2017 2018 2021（年度）2019 2020

25.6

22.9

20.6
18.6

16.8
15.2

13.8
12.6

11.7

さらに、ファッションEC市場は…

当社がターゲットとする市場

国内BtoC（企業と消費者間の電子商取引）のEC 市場は5 年後に
25.6 兆円、今年度比約10 兆円拡大すると予想されています

出典：野村総合研究所「2021年度までの ICT・メディア市場の規模とトレンドを展望」



参照：矢野経済研究所「ダイレクトセリング市場2016」

ファッションEC市場は1,000億円規模で拡大
今後もファッションEC市場は拡大が見込まれています

次に、年間ユニーク購入者数の推移と目標を説明します

ファッションEC市場

2014年 2015年

1兆2,822億円

約15兆8,000億円
約15兆3,000億円

1兆3,839億円

8.11%

9.04%

EC 化率（すべての商取引の内、電子商取引が占める割合）衣類・服装雑貨等のEC 市場規模国内ファッション市場全体の市場規模（当社推計）



年間ユニーク購入者数

年間ユニーク購入者数の推移と目標

500万人がどんな数字かと言うと…

500万人

約130万人

13期
1Q 2Q 3Q 4Q

14期
1Q 2Q 3Q 4Q

15期
1Q

16期 ??期
1Q 2Q2Q 4Q3Q

今ここ



日本の総人口

約1億3,000万人

日本に住む16～45歳の総人口

約4.600万人

日本に住む16歳～45歳の総人口は約4,600万人
そのうちの約11％にあたる500万人の獲得を目指します

500 万人ってどんな数字？

次に、1人当たりの年間購入金額の推移と目標を説明します

参考

11％11％



約13,000円

1人当たりの年間購入金額 1 人当たりの年間購入回数

1 人当たりの年間購入金額の推移と目標

次に、よくある質問を FAQでまとめました

20,000円

13期 14期 15期 XX期

2.56回

4回

直近
ここ



Q1：なんでゲーム事業を譲渡したの？

FAQ



ゲームというビジネスは事業環境の変化のスピードが早くボラティリティ
が大きいため、今後もメイン事業として経営していくことはハイリスクだと
判断したからです。とは言え、ゲームは現在のネットビジネスにおいて
短期間で高収益を獲得できる可能性があるうちの 1 つなので当社本体
とは切り離し子会社として少数精鋭で継続してチャレンジします

そして当社本体のメイン事業を高成長のSHOPLISTに転換し、さらに、
ゲーム事業譲渡により獲得した金額を SHOPLIST の強化、M&A等に
積極的活用することで中長期的な企業価値の向上につながると判断
しました

Q2：SHOPLIST ってどんなサービス？

Q1：なんでゲーム事業を譲渡したの？



Q3：SHOPLIST って伸びてるの？

Q2：SHOPLISTってどんなサービス？

レディースからメンズ・キッズまで
多様なジャンルのファストファッションアイテムが

まとめて買えるショッピングサイト



SHOPLIST 通期取扱高

1年目 2年目 3年目

22億円超

約70億円

約100億円

約150億円

4年目
(前期実績)

Q4：今後も伸びるの？

Q3：SHOPLISTって伸びてるの？

新規事業として立ち上げて4年目で
通期取扱高が150億円規模に急成長しています



はい。大きな自信があります。今後は年間ユニーク購入者数と

1 人当たり年間購入金額の拡大に注力するため、ブランディング

やプロモーション、物流、インフラの整備等の強化に注力して

いきます

Q5：取扱高の伸びに応じた商品配送の仕組みは整ってるの？

Q4：今後も伸びるの？



Q6：利益が出ていたゲーム事業を譲渡するということは足元は減益になる？

Q5：取扱高の伸びに応じた商品配送の仕組みは整ってるの？

現時点で通期取扱高 600 億円分の出荷が可能な準備を整えています。
取扱高を拡大し続けるうえで、それに応じて商品を倉庫から出荷できる
仕組みが必要不可欠であり、600 億円を上回る規模への拡大が見込
めた時も適切なタイミングで倉庫のキャパシティ拡張を実行してい
きます



Q7：ヒットを当てられないからゲーム事業から撤退するということ？

Q6：利益が出ていたゲーム事業を譲渡するということは、
　　  足元は減益になる？

はい。短中期的には減益になりますが、本譲渡によりゲーム事業継続時の
数年分の利益が先取りできたと捉えており、それを高成長の SHOPLIST
強化に積極投資し、ファストファッション EC として圧倒的な成長を実現
させることで取扱高が拡大、時期の明言はできませんが将来的にゲーム
事業をやっていたときと変わらない利益額を生み出すことができると考え
ています



Q8：なんでエレメンタルストーリーを残したの？

Q7：ヒットを当てられないから
　　 ゲーム事業から撤退するということ？

違います。事業環境の変化に対応し、勝負の仕方を変えるということです。
ブラウザゲーム黎明期は、新規タイトル 1 本当たりの開発費は
1,000 万円程度、開発期間は約半年、国内トップクラスの実績を誇って
いた当時、約40％の確率で月商億単位のタイトルを生み出せていました。
しかしながら、ネイティブゲームは、新規タイトル 1 本当たりの開発費は
3 億円～ 5 億円、開発期間は1 年以上、と状況が大きく変化しました。
加えて、当社含め同業他社を見渡しても、各社違いはあれどもブラウザ
よりも勝率は下がっており、それは私達にとってリスクが大きすぎると
考え、開発方式を変えるべきだという経営判断をしました



Q9：ゲーム事業譲渡により、社員数はどう変わるの？

Q8：なんでエレメンタルストーリーを残したの？

ゲーム事業は投資の一環として継続するからです。現在のネットビジネス
において、ゲームは短期間で高収益を獲得できる可能性があるうちの1 つ
ですが、一方で不確実性が高いという側面があります。今後は当社のヒット
タイトルの一つでもあるエレメンタルストーリーの開発・運営を経験した
少数精鋭のメンバーを集め、本社とは切り離し子会社でハイリスクな開発
方式をローリスクに変え、引き続きエレメンタルストーリーの運営、そして
新規開発に継続チャレンジします



その他インフラ関連 バックオフィス その他（子会社等）コマース事業ゲーム事業

約半数に減少します

Q10：そういえば、1年くらい前から言ってた新規事業ってもうやめたの？

Q9：ゲーム事業譲渡により、社員数はどう変わるの？

2016年9月末 2016年11月1日

406

219

34
1212

26
6

77

93283

87

77



Q11：新規事業の方針は？

Q10：1年くらい前から言ってた新規事業ってもうやめたの？

やりますし、既にやっています。新規事業とは社内から生み出すやり方も
あれば、社外のサービスやリソース等を取り入れて事業化する方法も
あります。10 月 13 日に発表した Candle 社の取得は M&Aという
手段を用いた新規事業創出の取り組みの一環です。Candle社は複数の
キュレーションメディアを運営しており、今後、例えば広告等の収益で
当社に貢献してくれると考えています



次に、業績の説明です

Q11：新規事業の方針は？

積極的にやります。ただし、数多く、多種多様な事業に着手
することはしません。社内・M&A 問わず「SHOPLIST の
拡大に大きな影響を与える事業または取組」にのみ的を絞り、
量よりも質にこだわって実施していきます



その前に、重要なお知らせです

2Q 業績説明



重要なお知らせ

まず全社業績について説明します

今回は7～9月の業績なので本事業譲渡による影響はありません
影響が出てくるのは次回決算発表（2017年 2月予定）以降です



コマース事業が過去最高四半期売上を更新

全 社 業 績

（百万円） 営業利益 営業利益率その他ゲーム事業 コマース事業

一方、費用のこれまでの推移はどうだったかと言うと…

4,569

1,248

656565

5,884

1,500

4,495

1,535

363636

6,067

952

25.5%

15.7%

4,005

2,054

767676

801

6,136

13.1%

2,886

2,086

757575

693

5,048

13.7%

2,546

3,172

313131

724

5,749

12.6%

2,217

2.300
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2,008

3,058
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160

5,102

3.2%

3,098

3,596
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551

6,728

8.2%

4,086

4,632

434343

828

8,762

9.5%

3,887

3,279

262626

939

7,193

13.1%

3,249

4,523

262626

775

7,799

9.9%

3,300

4,728

700

8,048

8.7%

3,582

1,649

313131

973

5,264

18.5%

3,295

2,167

242424

469

5,486

8.5%

13期
1Q 2Q 3Q 4Q

14期
1Q 2Q 3Q 4Q

15期
1Q

16期
1Q 2Q2Q 4Q3Q

191919



全 社 費 用

（百万円） 売上比率外注費労務費宣伝費 （%）

2Qは1Qと比べて大きな変化はありませんでした

ところで、社員数の推移ですが…

（5.0%）

272

590

295

303

613

（13.0%）
791

367

694

（10.9%）
666

310

664

488
（9.3%）

404

723

（10.7%）
588
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（8.2%）
412
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（10.4%）
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590

（7.7%）
349

184
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（13.8%）
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（17.1%）
1,149

276
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（16.2%）
1,166

457

580

（11.5%）
893

422

581

（11.9%）
960

294

525

（19.3%）
1,693

13期
1Q 2Q 3Q 4Q

14期
1Q 2Q 3Q 4Q

15期
1Q

16期
1Q 2Q2Q 4Q3Q



全 社 社員数

（人） バックオフィスその他社内インフラ関連ゲーム事業 コマース関連

次に、コマース事業の業績です

売上規模に応じた適正人数を維持して推移

262626
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15期
1Q
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1Q 2Q2Q 4Q3Q



（百万円） 営業利益 営業利益率コマース事業売上

一方、費用のこれまでの推移はどうだったかと言うと…

2,167

87

4.0%

1,649

24

1.5%

2,055

179
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1,248

47

3.8%

2Q売上は前期2Q比         ％UP
さらに過去最高四半期売上を更新

3131

↑31％↑31％
UPUP

季節
要因

季節
要因

季節
要因

13期
1Q 2Q 3Q 4Q

14期
1Q 2Q 3Q 4Q

15期
1Q

16期
1Q2Q 4Q3Q 2Q

コマース 業 績



コマース 費 用

今後も継続的に大規模プロモーションを実施予定
事業規模拡大にあわせて労務費と外注費は増加傾向

そして、コマース事業の業績に関して、重要なお知らせがあります

31
66

188
（8.7％）

38

83

190
（11.5％）

47

71

186
（9.1％）

29
56

151
（9.8％）

28
60

113
（9.1％）

222222
70

232
（11.1％）

212121
74

547
（17.2％）

191919
83

258
（11.2％）

48

86

469
（15.3％）

49

83

393
（11.0％）

100

90

529
（11.7％）

119

92

484
（10.2％）

53

90

428
（13.1％）

57

72

623
（13.5％）

13期
1Q 2Q 3Q 4Q

14期
1Q 2Q 3Q 4Q

15期
1Q

16期
1Q 2Q2Q 4Q3Q

（百万円） 売上比率外注費労務費宣伝費 （%）



重要なお知らせ

ゲーム事業譲渡後は全社のコストバランスが最適化されていないため
SHOPLISTの営業利益は一時的に低下したように見えることになります

主な要因は、今はまだゲームを中心とした
「400名のための」オフィス・体制だからです

今後、200名体制に適したオフィス環境、
人員・採用計画の見直し等含め

コストの最適化を推進していきます

なお、2019 年3 月末までに営業利益率8％にする方針は変わりません

次に、ゲーム事業の業績です



2Qネイティブゲーム売上が1Q 比　　　億円増加
エレメンタルストーリーが拡大をけん引しました

2.82.8

4,569

1,422

4,495

840
586

4,005

966

3,582
31

378

3,295
361

592

2,886
144

679

2,546
101

417

2,217
157

177

2,008
358

1,320

349

3,098

1,655

637

3,249

1,908

494

3,300

2,004

924

3,887

2,303

654

4,086

31.1%

18.7%

14.6%

26.4%

11.5%

20.5%
26.7% 18.8%

8.8%
11.3%

16.0%

19.6%

23.8%

15.0%

一方、費用のこれまでの推移はどうだったかと言うと…

ゲーム 業 績

13期
1Q 2Q 3Q 4Q

14期
1Q 2Q 3Q 4Q

15期
1Q

16期
1Q 2Q2Q 4Q3Q

（百万円） 営業利益 営業利益率ブラウザゲーム売上ネイティブゲーム売上



費 用

（百万円） 売上比率外注費労務費宣伝費 （%）

2Q宣伝費は1Q 比約 1 億円拡大

今回の決算をまとめると…
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（8.1％）

354

580

477
（11.9％）

299

522

639
（14.2％）
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120
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（24.3％）
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480

362
（11.1％）

299

478

473
（14.3％）

219

477

734
（18.9％）

218

442

1,062
（26.0％）

13期
1Q 2Q 3Q 4Q

14期
1Q 2Q 3Q 4Q

15期
1Q

16期
1Q 2Q2Q 4Q3Q

ゲーム



今回の決算で大切なのはこの    つ44



SHOPLISTの強化や当社グループの新しい事業の拡大を
目的としてM＆Aを積極化

メイン事業をゲームからECへ事業構造転換し、経営資源を
集中させるためエレメンタルストーリー以外のゲーム事業を譲渡

ゲーム事業は従来のハイリスクな開発方式から少数精鋭の体制で
ローリスクな開発方式に変え、EC事業とはビジョンと戦略が違うので
子会社化して継続チャレンジ

業績予想について　

SHOPLISTの中長期目標
年間ユニーク購入者数：500万人　
1人当たり年間購入金額：20,000円



以上で2Qの説明は終了です

業態上、及び変化が激しい業界であり、

正確な予想を立てるのが困難なため

14期より業績予想を非開示にしています

業績予想について参考



本資料には

当社の中長期的計画、見通しが含まれております

こうした記述は将来の業績を保証するものではなく

リスクと不確実性を内包するものであります

将来の業績は、様々な要因に伴い変化し得る可能性があり

本資料のみに全面的に依拠する事は控えるようお願いいたします


