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2026年12月期 第1四半期決算説明会動画および書き起こし公開のお知らせ 

 

 

当社は、2026年5月15日（金）に開催いたしました「2026年12月期第1四半期決算説明会」の動画および

書き起こし記事を公開いたしましたので、お知らせいたします。 

 

記 

 

公開日 2026年5月18日（月） 

決算説明会動画 https://youtu.be/zu_i6tTLv4c?t=53 

書き起こし記事 本PDFの2ページ目以降をご参照ください 

内容 
・2026年12月期 第1四半期決算概要​

・質疑応答 

(参考)  

2026年12月期 

第1四半期決算説明資料 

https://ssl4.eir-parts.net/doc/4019/tdnet/2816431/00.pdf 

(参考)  

IRに関する 

FAQ（よくあるご質問） 

https://stmn-group.notion.site/IR-FAQ-1c417b32077d80cdbd63f566c40

041fc?pvs=4 
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登壇者：代表取締役社長執行役員CEO 　　　　大西 泰平（以下、大西） 

司会者：経営企画室長　　　　               　　　 清家 航（以下、清家） 
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オープニング 

 

 

大西：株式会社スタメン代表の大西でございます。私から2026年第1四半期決算概要をご説明させていた

だきます。どうぞよろしくお願いいたします。 

 

本日の目次でございます。第1四半期の実績サマリー、主要事業であるTUNAGとFANTSの事業ごとの説

明、最後に2026年12月期の業績見通しの進捗状況についてご報告し、その後に質疑応答に移らせていた

だきます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

事業ハイライト 

 

 

それではまず、2026年12月期第1四半期の実績についてご説明します。 

事業ハイライトです。TUNAG事業のARR（年間ストック収益）は、前年同期比で7.4億円増加する結果と

なっております。FANTS事業につきましては、ARR、運営コミュニティ件数、平均MRR、売上高に占めるス

トック収益比率、すべての指標において前年に比べて大きく伸長する結果となっております。詳細について

は、後ほど各事業の説明の中で補足させていただきます。 

 

 

 

 

 



 

業績ハイライト 

 

グループ全社の業績ハイライトでございます。 

売上高は前年同期比40.8%の高い成長率を、2026年度に入りましても継続しております。営業利益につき

ましては1億500万円と、第1四半期から1億円を超える形でうまく推移しており、営業利益率は9.2%となっ

ております。売上高の前年比成長率と営業利益率を足し合わせた水準、いわゆる「ルール・オブ・40

（フォーティ）」の観点で見ても、ちょうど合算値で50（50%=40.8%+9.2%）という水準にヒットする形となって

おりますので、第1四半期につきましては悪くないスタートが切れているのではないかと考えております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

月次業績指標の推移 

 

 

毎回の決算で開示させていただいている月次業績指標の推移です。 

こちらにつきましても、TUNAG事業・FANTS事業ともに高成長を維持できる推移で、月次でも推移している

形となっております。 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期売上高の推移（連結） 

 

 

グループ全体の四半期売上高の推移についてご説明します。 

この第1四半期につきましては、グループ全社での四半期連結売上高が11億円を突破し、11億4,300万円

となっております。グループ全社で力を合わせる形で、高成長を継続している状況です。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期営業損益の推移（連結） 

 

 

続きまして、四半期営業損益の推移についてご説明します。 

こちらはプロダクト開発投資を引き続き行っておりますし、大型の展示会などへの出展といった成長投資を

継続しながらも、先ほど申し上げたとおり第1四半期で約1億円の営業利益を確保する形となっております。

年間の利益の業績見通しが4億円となっておりますので、第1四半期時点でこの4分の1をしっかり形にでき

ているという点は、今年度の見通しの達成に向けて大きく前進できているのではないかと思っております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

B/Sの状況 

 

続きまして、バランスシートの状況についてご説明します。 

流動比率は187.7%、自己資本比率は60.5%と、引き続き財務的には高い安全性を堅持できておりますの

で、B/Sとしてもしっかり足場固めができ、変わらず力強い形が作れているのではないかと思います。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

キャッシュ・フロー計算書 

 

続きまして、キャッシュ・フローの状況についてご説明します。 

いつもはキャッシュ・フローにつきましては通期決算のみ決算説明資料上での開示と説明をさせて

いただく形となっておりますが、2025年通期決算の際にお伝えさせていただいたとおり、TUNAGの

利用料の支払いサイクルを昨年変更した影響で、キャッシュ・フローに一時的な変化が出ておりま

した。そちらの一時的な影響はすでに解消しておりますので、FCF（フリー・キャッシュ・フ

ロー）につきましてもプラスに転換する形となっております。2026年につきましては、その支払い

サイクルの変更の影響が一段落したことをしっかりお示しするためにも、四半期ごとにキャッ

シュ・フロー計算書を開示する予定となっております。このフリー・キャッシュ・フローが、2026

年12月期 第1四半期で5,600万円となっておりますので、今年度につきましてはキャッシュ・フ

ローについても、支払いサイクルの変更等の影響が一段落し、良い数字を継続していけるのではな

いかという状況になっております。 



 

利用企業数と平均MRRの推移（TUNAG） 

 

 

ではここから、従業員エンゲージメント事業である「TUNAG」の事業単独の足元状況についてご説明いたし

ます。 

まず、TUNAGの利用企業数と平均MRRの推移になります。利用企業数につきましては、前四半期比で60

社増加し、足元1,404社となっております。平均MRRは横ばいの状況が続いておりますので、こちらについ

てはもう少し改善の必要があるかなと思っております。引き続き、利用企業数の増加ペースを上げていくこ

とと、平均MRRを高めていくこと、この両指標に力を入れていく必要があると考えております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期売上高と収益比率の推移（TUNAG） 

 

 

続きまして、四半期売上高と収益比率についてご説明します。 

TUNAG事業単体での四半期売上高につきましては、10億円が目前という形になっており、TUNAG事業

単体では前年比プラス35.9%となっております。四半期で10億円をほぼヒットするような規模となった現状

でも、前年比で30%を超える高い成長を継続できているとご覧いただけるかと思います。 

 



 

主要な広告宣伝費の推移（TUNAG） 

 

 

TUNAG事業の広告宣伝、マーケティング投資の推移について説明します。 

第1四半期につきましては、広告宣伝費にかけた投資が約1.5億円となっております。内訳としましては、

リード獲得・お問い合わせを増やしていくために使うWeb広告費と、私たちの主要な顧客獲得チャネルであ

る展示会への出展を引き続き継続しているところになります。2025年度もこの1.5億円前後で推移している

形になりますので、基本的にはこのくらいの規模感が第2四半期以降も続くものと想定して、広告宣伝費の

コントロールを行っている形でございます。 

 



 

直近の事業トピック（TUNAG） 

 

 

TUNAG事業の直近の取り組みトピックをご紹介します。 

足元の状況として、TUNAGの利用企業数は1,400社を超えておりますが、そのなかで、法人企業様だけで

はなく、行政・地方自治体に対しても、公募案件で組織の活性化やコミュニティの活性化といった案件につ

いて、商談やエントリーを行っております。それによって、すでに採択が決まっているものが複数増えてきて

おります。岐阜県美濃市の職場環境改善事業や、群馬県の後継者イノベーション支援事業の採択、私たち

が本社を構えている愛知県の産業DX推進など、こういった地方自治体の公募案件についても、TUNAGで

これまで培ってきた提供ノウハウを広げていくことで、より事業拡大につなげていきたいと、足元で力を入れ

ている状況でございます。 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



 

直近リリースしたTUNAGの新機能 

 

 

TUNAGのプロダクト面の進化に関しましては、直近、社内のイベントなどについて、周知・募集、それから

応募者管理といったことを一気通貫でTUNAGの中で行うことのできるイベント機能を新規開発しておりま

す。これはお客様からずっとご要望のあった機能であり、組織内のつながりをより広げていくきっかけ作りと

なる機能です。こうした機能を引き続き足元で開発しており、イベント機能も非常に良い形で、現在お客様

から反響をいただいている状況です。 

 

 
 

 



 

運営コミュニティ件数と平均MRRの推移（FANTS） 

 

 

次に、コミュニティエンゲージメント事業のFANTSについてご説明します。 

FANTSの運営コミュニティ件数と平均MRRの推移がこちらになります。運営コミュニティ件数は前四半期

比で41件増加し、足元607件を運営させていただいている形になっております。平均MRRについても、四

半期ごとに微増ではありますが着実に伸びてきており、6万1,000円という形で上昇トレンドをわずかながら

維持できている状況です。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期売上高と収益比率の推移（FANTS） 

 

 

FANTS事業の四半期売上高と収益比率の推移についてご説明します。 

フロー収益（たとえばオンラインサロンの開設における初期費用といった単発の売上）が前四半期より減少

したため、FANTS事業単体での四半期売上高に関しましては、前四半期比でわずかに微減しております。

ただ、ご覧いただけるとよくお分かりいただけると思いますが、ストック収益（棒グラフの濃い緑の部分）の

積み増しは非常に順調に進んでおりますので、FANTS事業につきましても、TUNAGのようにしっかりとし

た固定の売上収益が積み重なってきているという点が、非常にポジティブなニュースなのではないかと感じ

ております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

直近の事業トピック（FANTS） 

 

 

FANTS事業の直近の取り組みトピックをご紹介します。 

先日、クリエイターアワード2026を初開催させていただきました。FANTSも600を超えるコミュニティを運営

させていただいておりますので、日頃支援させていただいているクリエイターの皆様のなかから、特に素晴

らしい取り組みをされているクリエイターの方を、私たちのほうでコミュニティとして表彰させていただきまし

た。こうしたことを通して、弊社のFANTS事業を通じた支援のノウハウをより広く届けたり、クリエイターの方

によりスポットライトを当てたりすることで、事業拡大に貢献していきたいと思っております。 

 

 

 

 



 

直近リリースしたFANTSの新機能 

 

 

直近リリースしたプロダクト面での新機能についてご案内します。 

FANTSも、さまざまな形でファンとオーナーの方がうまくコミュニケーションするための機能を提供しており

ますが、そのなかで、管理者の方が会員の方に事務連絡などを行いたいというニーズがありましたので、

それを行うことのできる管理者メッセージ機能を新規でリリースしております。この機能が開発される前は、

管理者の方が何かしらファンの方にご連絡するためには、メールやSNSのDMなど外部のツールを使う必

要がありましたが、FANTSの中で管理者メッセージ機能ができたことによって、FANTS単体で会員の方と

管理者の方のコミュニケーションが一気通貫で完了する形になりましたので、運営の効率化につながって

おります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

売上高進捗率と四半期毎の売上構成比 

 

 

そうした二つの事業の足元状況を踏まえまして、2026年12月期、第1四半期以降の業績見通しについても

お伝えさせていただきます。 

まず、いつも見通しをお伝えする際に参考として記載させていただいている、売上高の四半期ごとの構成

比なのですが、弊社は積み上がり型のSaaSビジネスを複数展開していることから、例年、第3四半期と第4

四半期が売上高に占める構成比が非常に大きい形となっております。そのなかで、現時点での第1四半期

の予算進捗22.2%という数字は、昨年度通期実績である38億1,700万円と比べてもプラス0.9ポイントとい

う形で、しっかりと良いペースで第1四半期を進めているところであり、通期業績見通しの51.5億円をしっか

り狙える形で足元の進捗ができてきている状況です。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2026年12月期 通期業績見通し 

 

 

通期業績の見通しについてですが、まず売上高と各段階利益、こちらは共に順調に推移しているかと思い

ます。特に利益率の改善につきましては、AIをしっかり活用したり、インフラ費用を見直してコストの最適化

を行ったり、広告宣伝費のコントロールをしっかり行ったりと、そうした改善アクションがしっかり形になって

いることで、営業利益率の改善がしっかり実現できております。こちらは第1四半期以降もしっかり現方針を

継続し、年間を通じた営業利益や各段階利益の見通しに関しましては、今業績見通しとして開示している4

億円（営業利益）を、可能であれば上振れしていけるような形で事業推進を進めていきたいと考えておりま

す。ただ、現時点では業績予想の修正等は行わず、これまでどおり予想を据え置いた形で、まずはしっかり

第2四半期以降でこの見通しの達成を確実にしていけたらと考えております。それでは、質疑応答に入って

いきたいと思います。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

質疑応答 

 

ーー欧米の先進テック企業がAIで人員を大幅に削減するなか、御社の売上成長に応じた人員増加方針や
海外展開、海外開発拠点の検討は率直に言って時代遅れに感じます。AIを用いて抜本的に方針転換し、
短期間で利益率の改善が可能なのではないでしょうか 
 

大西：まず、前提が大きく異なるかと思っております。欧米のテック企業と比べても、弊社はもともと大幅な

増員を行っていたわけではないので、短期的にAIによって人員を半減するといったことは現実的にはでき

ないかと思っています。 

 

一方で、現時点での事業運営においては、私たちもAIの活用を積極的に進めておりますので、ここからの

人員増員に関しましては、今まで以上に慎重になる必要があると考えており、これまでの方針よりもしっか

り選別した形で行っていく必要があると思っております。 

 

まずは今いる人員のAIを活用した事業生産性をしっかり高めていくことによって、段階的な形で利益率を改

善していくことは十分可能だと考えております。もともと想定していたよりも早く、現在ざっくり10%程度を目

線としている営業利益率を、売上の成長性を引き続き30%以上、40%を目指す形で継続しながらも、たとえ

ば20%、30%が目指せるラインというところを、なるべく早く実現できるように事業運営を行っていきたいと

考えております。 

 

 

ーー経営陣のなかにAIに精通している方はいますでしょうか。投資家として見ている限り、AIを用いて機能
拡充や新規サービスのリリース速度が大きく向上している印象を受けておりませんが、いかがでしょうか。 
 

大西：私たちの社内にも、AIに精通している人材がここ1年から半年ぐらいで入社してくれておりますし、幹

部職としてそういった方にご活躍いただいている状況がございます。 



 

そういったAIを活用した機能拡充や新規サービスリリースをしっかりIRで伝えていくことは必要だと思ってお

りますし、事業成長につなげていくことは、おっしゃるとおり非常に重要だと感じております。 

 

ちょうどこの決算の少し前に、新しくIRリリースを出させていただきましたが、「TUNAG GRAND（※）」という

新規サービスを発表しております。こちらはAIを活用したDX支援を顧客に行っていく事業を立ち上げたもの

です。そうした事業推進を行っておりますので、それをしっかり具体的な事業成果という形で売上向上、利

益率向上につなげていき、今後の第2四半期、第3四半期の決算発表のなかで、そういった内容もお伝えし

ていけるようにしていけたらと考えております。 

 

※「TUNAG GRAND」についての詳細はこちらのプレスリリースをご覧ください。 

https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000363.000023589.html 

 

 

ーー残念ながら株価が長期低迷しております。仮にプレミアムで買収のオファーがある際は前向きに検討

してもらえるのでしょうか。買い取り価格以外で障壁と考える要因があればご説明をお願いします。 
 

大西：SaaSを中心に事業展開する会社を取り巻く環境の変化が、昨年後半から今年の頭にかけて起こり

ましたので、そうしたマーケットの変化によって株価がなかなか難しい局面を迎えていることは認識しており

ます。 

 

ただ、長期的に低迷しているかというと、昨年度も1年で見ると、第3四半期・第4四半期でしっかり業績が出

たタイミングでは株価にも反応が出ていたことはありました。私たちとしても、引き続き株主の皆様、ステー

クホルダーの皆様の期待を超えるような業績結果をしっかり出していけば、株価は自然と引き上がってくる

と考えております。 

 

今のAIによる影響も、どこかで潮目が変わるタイミングもあると思っておりますので、まずはしっかり事業面

で着実に継続的な成長を実現できる会社なのだと知っていただくための努力をしていくことが大前提である

と思っております。そのなかで、グロース市場の会社などのTOB案件も非常に増えており、以前よりも買収

が一般化している状況でもありますので、私たちに関してもそういったことは全く他人事ではないと考えてお

ります。 

何かしらプレミアムで、買い取り価格の面でも魅力的であり、かつ今後の事業成長においても、資本的なも

のが入ることで事業的なシナジーがあるというものが仮に出てくれば、もちろん経営陣でしっかり議論し、私

たちの企業価値を高めることにつながることであれば、ポジティブに考えていきたいと思っております。た

だ、これはどういったものがあるかはタイミングやご縁である部分もあると思っておりますので、まずは事業

成長という自分たちでできることを形にしていくことが、何より重要なのかなと思っております。 

 

 

ーー御社の活動を応援しています。とはいえ、昨年夏から株価が大きく下がっています。御社はプライム市

場への上場を目指していると認識しています。事業は成長していますが、株価も市場から評価されないと

目標達成できないかと思います。現在の株価に対する認識と、プライム市場への上場のための目標株価、
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その達成のための計画（売上成長だけではなく、利益改善や配当などの還元策の見直しなど）についても

教えてください。 
 

大西：書かれている点はすべておっしゃるとおりかと思いますので、事業成長をしっかり株価に反映していく

ことが重要だと思っております。株価に関しましては、今の状況を良しとはしていないので、プライム市場へ

の鞍替えのためにも、業績を伸ばすだけではなく株価に対しても考慮していく必要があるということは、非

常に強く認識しております。 

 

それをどうやって実現していくかというところですが、とは言ってもマーケットの反応はコントロールしきれな

いところがあると思っておりますので、やはり売上高成長、そして利益率改善、これが基本的には軸になる

と思っています。目線感で言いますと、先日の通期決算で発表させていただいたとおり、まず売上高で言う

と100億円から120億円、ここをしっかり形にしつつ、営業利益率で言うとまず10%はしっかり形にする。 

そのなかでAIやさまざまな外部環境の変化がありますので、たとえばそれが20%という形で仮に達成でき

れば、売上高120億円で営業利益率20%以上、それがさらに伸びていく形になれば、株価の見え方も変

わってくると思っております。そういったものを形にしていくなかで、目標株価という点で言うと、プライムを目

指していくうえでは時価総額300億円ラインにタッチしないとそもそもお話にならない部分もあると思います

ので、時価総額水準で300億円というところを、まずはターゲットとしている計画がある状況でございます。 

 

配当の還元策につきましては、配当還元はこれまでもしっかり行ってきておりますので、ここの方針の見直

しは現時点ではあまり考えておりません。ただ、株価を上げていくという点において、自社株買いはこれま

で実行したことがないなかで、非常にダイレクトなインパクトがあるものでございます。利益を改善していくな

かで、純資産を積み上げてプライムに鞍替えするうえでは、純資産の積み上げも指標として重要になってく

るのですが、そことのバランスを見ながら、タイミングに応じて自社株買いをアクションとして行うことも、経

営陣で検討している段階でございます。 

 

 

ーーTUNAGの競合も増えてきているように思いますが、直近の解約率のトレンドと解約の主な理由を教え
てください。 
 

大西：基本的に、直近で競合が増えてきているかと言うと、そういったことはあまりないのかなと思います。

たとえば競合コンペで比較対象になる企業様・サービス様が、昔よくヒットしていたサービスから別の新たな

サービスに変わるといったことはありますが、競合の数が増えているかというと、そこまで大きく環境が変

わったということは足元ではない状況です。 

 

直近の解約率のトレンドやその理由に関しても、AIなどで環境は変わっているなかではございますが、何か

しら大きい変化があるかというと、そういったものではありません。どちらかというと解約率に関しましては、

足元の数値面で言うと、もともと低かったのですが、改善傾向にあります。さまざまなツールや開発環境を

整えていくなかで改善傾向にありますので、これをよりいい状況に持っていくことが非常に重要だと思って

おります。一方で、弊社のサービスも数百名・数千名・数万名規模といった一定規模の大きいお客様の比

率が高まってきておりますので、こうした規模の大きいお客様が仮に1社解約になった場合は、1社あたり

のMRR減少額が大きくなります。やはり1社1社、そういった規模の大きいお客様により長く使っていただけ



 

るような、プロダクトの拡張や支援内容の向上が非常に重要だと思っておりますので、そういったベーシック

なところを質高く実現していくための社内の教育・強化を継続していくことが、非常に重要なのではないかと

考えております。 

 

 

ーー昨日、TUNAG GRAND（※）という新しいプランを発表されましたが、御社の強みを生かした新サービ
スとして期待しています。いくつか教えてください。 
①年間何社ぐらいの新規顧客獲得を目指しておりますでしょうか。現時点での引き合いの手応えについて

もお願いします。 
②追加のコストがそれほどかからないイメージを持っていますが、利益率としてはどれぐらいになりそうで

しょうか。 
③最後に、今期の会社計画にはどれほど織り込んでいるのか教えてください。 
 

大西：昨日発表したばかりのものについて、このようにいろいろとチェックしていただき、ご質問を上げてい

ただいて、大変嬉しく思います。 

 

① 

TUNAG GRANDに関しましては、昨日開示したばかりで、本当に新しい取り組みを始めたばかりですの

で、もう少し状況が具体的になったタイミング、第2四半期ないしは第3四半期のタイミングで、決算内で詳

細にご説明させていただく場を設けようと思っております。そのなかで答えられる範囲ということになります

が、まず年間の社数のようなところに関しては、もう少し戦略が固まってきた段階でお伝えする形とさせてく

ださい。 

 

② 

一方で、コストについては、おっしゃるとおり、何かしら大きいコストがドカンと乗ってくるようなものではござ

いませんので、利益率につきましては、これまでどおり高い水準で出せるものになっているかと思っており

ます。 

 

③ 

このTUNAG GRANDだけではなく、ほかにも新しい大きめの施策を足元で進めている状況ではあるので

すが、そういったものは今出させていただいている通期の業績見通しに大きく織り込んでいるわけではござ

いませんので、ここが早期に立ち上がれば立ち上がるだけ、通期の業績見通しの達成確度はより高まる形

になります。このTUNAG GRANDも、もちろん今期中に影響を与えるところも形にしていきたいと思ってお

りますが、来年度以降の売上高成長率を+30%以上、+35%、+40%という成長率を作っていきながら利益

率も高めていくためには、非常に重要な柱になってくると思っております。今期の計画への織り込み度合い

は非常に限定的なのですが、来期以降、大きな収益の柱にできるかどうかが大きいかと思っておりますの

で、そういった認識で足元を進めている形になります。 

 

また随時、決算だけではなく、動きがあり次第、出せる情報についてはIRで即時開示していきたいと思いま

すので、引き続きウォッチしていただけると嬉しいです。 

 



 

※「TUNAG GRAND」についての詳細はこちらのプレスリリースをご覧ください。 
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ーーTUNAG事業は高頻度な従業員接点を持ち、企業によっては社内ポータルのような地位を確立してい
ると認識しています。今後、AIエージェントの普及によって、多くの業務SaaSがバックグラウンドで自動処
理されるようになったときでも、TUNAGに関してはフロントエンドに残り、AIエージェントを実装することで、
他社SaaSの実行指示も含めて、あらゆる社内業務の司令塔としてさらに価値を高めていける可能性を感
じています。AI時代におけるTUNAGの優位性・あり方について、どのように考えていらっしゃるか教えてい
ただけたら嬉しいです。 
 

大西：ご質問をお聞きするだけでも非常に事業解像度の高い内容になっており、大変ありがたく感じており

ます。ご質問いただいた内容は、まさに私たちも同じことを考えて事業展開をしております。 

 

そういった状況があるからこそ、先ほどから何度かお話に上がっているTUNAG GRANDのような、

TUNAGで培ってきたプロダクト開発力と、AIを用いたデジタルトランスフォーメーション（DX）を絡めたサー

ビス提供を行っております。TUNAGをフロントエンド、まさにお客様のメインのインターフェースとしていくこ

とで、ほかのSaaSサービスやAIツールをうまく組み合わせ、お客様社内の業務生産性・効率を高めていき

ながら、同時に社内のコミュニケーションを活性化したり、離職・定着の状況を改善したりすることを、一つ

のサービスでワンストップ・トータルで行えるところまで行けると、TUNAGの価値が今よりもさらに大きいも

のになっていくと思っておりますので、ここを形にするのが非常に重要だと思っております。 

 

AI時代におけるTUNAGの優位性・あり方がどういった形であるかというところですが、まずはシンプルに

TUNAGの中にAIソリューションをプロダクトとして強化する、これは足元で目下取り組んでおりますし、それ

をサービスとしてリリースしていくことも足元で目下取り組んでおりますので、プロダクト自体にAI機能を盛り

込んでいくことはしっかり形になっていきます。 

そういった形でTUNAG自体の優位性を高めていくことはしっかりやらなければいけないと思っております

が、同時に、お客様のなかには、TUNAGはもちろん他の業務もあるなかで、私たちがメインターゲットとし

ているノンデスクワーカーの方たちというのは、なかなか社内だけでAIの活用推進を行っていく人材が不足

しているお客様が非常に多いので、AIを活用したワークオペレーションの変革を、自社内ではなく他社に頼

る・依頼するというニーズが非常にあります。そこを、TUNAGの組織コンサルタントやAIコンサルタントが

担っていけるかが非常に重要となっておりますので、ソフトウェアソリューションとしてのTUNAGを押し出し

ていくというよりも、そこに追加して、私たちが長年培ってきた組織支援体制のなかにAI活用を取り込んで、

プロフェッショナルサービスとプロダクト、この両軸で、組織活性化のHRソリューションとAI・DXをセットで

サービス提供できるようになると、そもそものTUNAGの単価、お客様あたりの平均売上も高まると思いま

すし、解約率、長く使っていただけるライフタイムバリュー（LTV）も高まると思っておりますので、それをしっ

かり形にしていきたいと思います。 

 

ここが、私たちのプライム市場への鞍替えにおける非常に大きいポイントだと思っております。それがどの

程度、どういった形になっているのかをお伝えすることもIRにおいて非常に重要なポイントだと思っておりま
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すので、決算発表はもちろん、各種のIR発表のなかで、TUNAGがAIにおいてどういった価値をより広めて

いるのかについては、今後も積極的に発信していきたいと考えております。 

 

 

ーーTUNAG for UNION（労働組合向けのTUNAG）について。組合での導入の目的や導入費用の減少を
考えると、この先もし景気が悪化したときでも高い成長を持続してくれそうなイメージを持っているのです

が、そういう不景気耐性のような性格はありそうでしょうか。 
 

大西：確かに労働組合という役割自体は、直接的に売上を上げるためのものではなく、企業のなかに属し

てはいるものの景気云々と直接関与する部分ではないので、不景気耐性のような要素があることはあると

思っています。 

 

一方で、労働組合自体も何らかの株式会社様や自治体様と紐付いて連動しているところがあるので、全部

が全部、不景気や景況感の悪化の影響を受けないというわけでもない部分もあると思います。なんとも言

えないところもあるのですが、いずれにしても言えることは、法人向けのいろいろな意思決定や活用目的、

サービスを使い続けるかという意思決定の判断基準と、労働組合とでは全然違いますし、今回の決算でも

お伝えさせていただいた、たとえば行政案件、行政に関しての活用という意味でも、法人での意思決定の

考え方、労働組合での意思決定の考え方、行政での意思決定の考え方は、重要とされる決定ポイント・判

断基準が違います。そういったものを一つのサービスで複数持てているという点は、何かしら一つのところ

で状況の変化・環境の変化があったとしても、他のところでリカバリーできるという、私たちの事業の強みに

なっているのではないかと思います。 

 

そういった意味では、TUNAGそのものが不景気耐性のあるサービスであると言えるのではないかと思いま

すし、私たちは2020年の12月に上場させていただいておりますが、その時もコロナが来て一気にいろいろ

な状況が変わったなかで、当時、私たちの主要のお客様（例えば飲食業やホテル・観光業）がコロナの影

響を一番受けた産業だったので、すごくピンチの状況でもありました。ただ、TUNAGというサービスが組織

を良くするという幅広な課題に応えるものだったからこそ、新しい顧客の開拓につなげられ、コロナの厳しい

局面を乗り越えられたところもあります。今後もし、いろいろな社会の情勢不安によって状況が変わったとし

ても、しっかり体制を強くして事業を継続的に伸ばしていくことはやっていけるのではないかという持ち味・

強みは、私個人としては感じているところでございます。 

 

 

ーー東証グロース市場では5年で時価総額100億円という基準も出ています。現状、御社においては約55
億円程度となっています。今後、時価総額を100億円以上に持っていくのか、スタンダードに移行するのか
など考えられますが、現状どのようにしていくお考えでしょうか 
 
大西：こちらは明確に、時価総額を100億円に持っていく、これ一本で考えております。 

 

私たちとしても、2030年で時価総額100億円というところは一つのターゲットになっており、4年後ぐらいが

目安なのですが、私たちの目標としてはプライム市場への鞍替えを目標に定めている以上、当然、時価総

額は100億円を超えて300億円、400億円と作っていく必要があると思いますので、目下グロース市場に残



 

るためにどうこうというよりは、時価総額100億円というところを実力値でしっかり超えていくような状況を作

らなければいけないと思っております。 

 

そのためにも、引き続き高い売上成長性を作っていきながら、やはりポイントとなるのは利益創出力のとこ

ろだと思っております。今年度の見通しの営業利益4億円というところも、昨年度と比べると利益率・利益額

が大きく上がっていく形になっていると思いますし、今年の見通しを仮に達成した場合、その後もしっかり利

益創出力を高めていれば、自然とPERで時価総額100億円を作るマルチプルは、それほど難しいものでは

ないかと思っております。今年の見通しをしっかり形にして、その後、早期に時価総額100億円というところ

は、それほど心配する水準ではないというところに持っていけるような利益水準を作ることが、まずは重要

かなと思っております。 

 

 

ーーTUNAG事業はARRが前年同期比で増加し、利用企業数も1,400社まで拡大していますが、今後の成
長ドライバーは、新規顧客の獲得・既存顧客のアップセル・平均MRRの上昇のどれを最も重視されていま
すか。 
 

大西：いずれも重要なポイントですし、いずれも向上を狙っていくのが大前提ではあるのですが、今後も含

めた大きい成長ドライバーとして形にするところで言うと、MRRだけではなく、全体のフロー収益も含めた1

社あたりの平均受注額・平均売上高をどう高めていくかが非常に重要かと思っております。 

 

足元、TUNAG GRANDもそうですし、フロー収益がどんどん高まってきているので、一つのお客様からい

ただける売上・受注の形、プラットフォーム収益が、MRRだけではなく多面的な形になってきております。し

かも、それをAIやツール、テクノロジーをうまく活用することで利益率をしっかり確保しながら、1社のお客様

からいただける収益の形が多層的になってきておりますので、今後の成長ドライバーにつきましては、新規

契約はもちろん、既存のお客様も含めたところで、1社のお客様からいただける売上高・ご契約をどう多層

化していくことができるか、これが一番大きいポイントだと思っております。 

引き続き、プラットフォームとしてのTUNAGプロダクトの磨き込みはしっかりやっていきますが、それに追加

して、さまざまなコンサルティングソリューションやプロフェッショナルサービスのソリューションを組み合わせ

ることで、1社のお客様からいただける売上高の平均値を高めていく、これが最も重要視するべきポイント

かなと、今足元では考えております。 

 

 

ーー第1四半期で1.5億円をWeb広告や展示会等に出資し、2Q以降の売上高成長を加速するとのことで
すが、投資開始の手応えやリード獲得・初期商談化の状況について教えてください 
 

大西：広告投資については、この半年ぐらいはかなり難しい状況になっているのが実情です。具体的には、

広告宣伝、特にWeb広告のところなのですが、これもAI検索やAIサービスが台頭してくることによって、こ

れまでどおりの一般ユーザーの方の検索活動やマーケティング活動の手応え・動きがかなり変わってきて

おります。効率的なWeb広告運用のルール・あり方が一気に変わってきておりますので、ここにしっかり追

従し、変化に適応していけるかがポイントになっているかと思います。 

 



 

一方で、展示会については、私たちの運営で言うと、これまでと比べて何かしら大きく反応率や反響が変

わったということはありませんので、引き続き、しっかり反応が読める・受注につながる展示会への出展は、

読めるものは形にしていきながら、Web広告を中心としたリード獲得施策の広告につきましては、この新し

いAI時代の環境に適した形でアップデートしていく、これが非常に重要かと思っております。投資開始の手

応えという意味では、広告効果はかなり細かくウォッチしておりますので、そこを見ながら、広告を増やすタ

イミング・減らすタイミングというレバーをしっかり握って事業運営していくことが重要かと考えております。 

 

 

ーーFANTS事業はストック収益の積み上げが順調とのことですが、フロー収益が前年同期より減少したこ
とで、四半期売上が微減しています。今後はストック収益中心に安定成長させる方針なのか、フロー収益

の回復も狙っていくのか教えてください。 
 
大西：FANTSもまだまだ単体事業としては売上高10億円に満たない規模ですので、まずは単体事業として

売上高10億円を突破することを形にしていくうえでは、ストック収益をより積み上げていきながら、同時にフ

ロー収益もしっかり作っていくことが大事かと思っています。 

 

フロー収益の回復という点については、明確にものすごく悪くなったというわけではありませんし、フロー収

益はその特性上、ぐっと増えたり少し少なくなったりというボラティリティやブレがどうしても生まれてしまうの

で、そこのブレに関しましては、そこまで目くじらを立てず、トータルとして事業が成長していくかというところ

を追っていくことが重要かと思っています。今回は微減という形になりましたが、トータルとしては事業が非

常に伸びて良い調子ですので、ストック収益を積み重ねながらフロー収益の裾野も広げていく、これが基本

戦略になるかと思っております。 

 

 

ーー大株主が市場でどんどん売っているのを、なんとかまとめて買い取る先などを探せないものでしょう

か。 
 
大西：資本政策に関連するご質問と認識しますが、おっしゃるとおり、事業がしっかり伸びていっても、それ

が株価に反映されないと上場企業としては仕方ない、というところはおっしゃるとおりあるかと思います。事

業を伸ばしていきつつ、それをしっかり株価上昇につなげていくためには、資本政策としてどういった形で

安定株主を確保していくかが、私たちも非常に重要なポイントだと思っておりますので、それに向けては、

資本政策に対するアクションをしっかり経営メンバー・ボードメンバーで議論しながら、具体アクションを行っ

ていくことで、一般投資家の方々に安心して、ここはしっかり今後も伸びそうだから株を保有しておこうと

思っていただけるような環境を、より作っていけるようなアクションをしていく必要があると考えております。 

 

 

ーー人員に関して、2026年3月末で216名となっており、前半期で18名増えておりますが、2Q以降どの程
度の増加ペースでしょうか。年間ベースで構いませんので、26年のおおよその人員増加は何人程度を考え
ているか。 
 



 

大西：こちらも非常に良いご質問かと思います。決算説明の途中でもお話しさせていただきましたが、やは

りAIによって、人員増加や組織成長のあり方の基本シナリオが大きく変わったと私たちも考えております。

それは開発職だけではなく、ビジネス職やコーポレート職にも言えることだと思っておりますので、これまで

の採用ペースと単純に同じ形で増やしていくことは考えていません。 

 

今まで以上に厳選採用とし、AIでやれることをやり切ったうえで、必要なポジションのみを採用していく形で

考えております。年間での人員増加というところで言うと、もともとは売上高成長を概ね30%〜40%ぐらい

見越しているという意味で、3割ぐらいの増員がもともとのシナリオでしたが、これはもう少し、必要に応じ

て、成長を阻害しない範囲で抑えられるべきところは抑えたほうがいいかと思っておりますので、年間増加

ペースが2割ないし15%になるのであれば、それはそれだと思っています。そういった考え方で、人員の増

加ペースについてはしっかりレバーを握りながらコントロールしていきたいと思っております。 

 

 

ーーFANTSは一時期から復活していますが、この要因と、今後も成長の持続性が期待できるか、こちらに
ついて教えてください 
 
大西：こちらにつきましては、やはりビジネスモデルの変更を一昨年ぐらいから行ったところが形になってき

たことが非常に大きい要因になっていること、それからFANTSのプロダクト自体の拡張や展開の戦略が非

常にうまくはまっていることが、成長のポイントになっているかと思います。 

 

今後の成長の持続性という点で言うと、とは言っても、やはりTUNAGと比べるとまだまだストック収益比率

は限定的ですし、インフルエンサーやコミュニティオーナーの方を支援するマーケットはかなり新しい事業領

域ですので、まだまだ不透明なところ・読めないところがあると思います。そういった状況にしっかり対応し

ていくことが重要かと思っておりますが、成長の持続性という点で言うと、FANTSもまだまだ企業規模的に

は、先ほど申し上げたとおり10億円も満たない規模ですので、力強い成長を続けていくことが新規事業とし

ては欠かせないところかと思っております。TUNAGよりも高いペースで事業成長していけるか、これが

FANTSに向けて投資をしていくうえでも非常に重要だと思っています。 

 

具体的には、会社としてはこの第1四半期も営業利益率で10%ぐらいが形になっているのですが、FANTS

に関しましてはまだ投資フェーズにあり、TUNAG事業で作った利益をFANTSに再投資する形で、グループ

トータルとして利益率で10%ぐらいとなっております。そういった意味では、TUNAGで上げた収益を投資し

ているからには、TUNAG以上の成長をするというところがFANTS事業における期待になっておりますの

で、FANTSをTUNAGのように伸ばしていって、グループトータルで高成長を作っていくことを、今後も業績

結果を通じてお示ししていくことが重要かと考えております。 

 

 

質疑応答は以上でした。 
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