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CEO伊藤 

 

 

それでは、決算説明を始めさせていただきます。よろしくお願い致します。 

 

 

 

まずは、KPIについてです。 

ARR2,752百万円、契約企業1,500社超、ID数約58,000、ARPUについては3,900円超という結果にな

っております。 



解約率については引き続き低い解約率を維持しております。 

 

 

 

こちらは、2022年の1年間を通して新規契約、導入拡大いただいた企業様の紹介です。 

昨年も、建築、設備各業界の大手のお客様に契約いただきました。 

 

 

 

続いて、売上高の業績予想比較です。こちらは多少ビハインドしてしまいました。 

要因として、大手を中心に進めた大型商談受注が先方の予算編成時期の都合によって期ずれしたこと

が挙げられます。 



 

 

四半期売上高、ARRについては共に前期比成長率26%成長となっております。 

 

 
 

ID数については、先程申し上げた大型商談の期ずれを要因として前期比成長率20%と若干弱含んでお

ります。 

一方で、ARPUは前期比成長率5%と引き続き順調に推移しております。 

 



 

 

契約企業は前期比成長率27%、冒頭申し上げた新規契約・浸透顧客の顔ぶれから、ポジティブな評価

をしております。 

ARPAについてはオプションの拡販が順調に進んでいることから、新規契約企業が増えているなかで

も安定的に推移しております。 

 

 

 

解約率については、安定的に低い水準で推移しております。 

この要因は、カスタマーサポート及びカスタマーサクセスの体制強化、そして昨年リリースしたポー

タルサイトの効果が表れていると考えております。 

 



 

 

ビジネストピックスは4点ございます。 

ここからそれぞれ詳細をご説明いたします。 

 

 

 

まずは、コプロ・エンジニアード様（以下、コプロ様）とのアライアンスについてです。 

本件は、コプロ様が建設業者に派遣される1000名超の人材の研修プログラムにSPIDERPLUSに関す

る研修を組み込んでいただくというものです。 

この取組により、コプロ様の顧客企業でSPIDERPLUS未導入のお客様の開拓はもちろんのこと、既

存顧客においても浸透が進む取り組みになることを期待しております。 



 

 

 

こちらは、今年2月1日に開設した国内5拠点目の名古屋営業所についてです。 

現在、当社顧客に占める中部地方ユーザー数は全体の約10%を占めており、東海地域の地場企業に対

する拠点とすることにより、現場への同行を含めたより頻繁な顧客対応を行ない、既存顧客との関係

深化と新規顧客開拓の2つを推進します。 

 

 

 

共同開発についてです。 

この度、昨年アライアンスを実施したリコー様と、契約企業である長谷工コーポレーション様との共

同開発機能をリリースいたしました。 



 

 

 

知財については新たに2件の特許を取得しております。 

FY2023においても、引き続きいくつかの特許取得を予定しております。 

 

 

CFO藤原 

CFOの藤原でございます。財務情報については私から説明します。 

 



 

 

 

まずは、財務ハイライトです。 

売上高については先ほど伊藤から申し上げたとおり、ICT事業単独では前期比成長率28%にとどまり

ました。一方で、営業損失は業績予想の11.9億円よりも改善し11.4億円となりました。 

なお、人員数については目標の250名に「量」では届きませんでしたが「質」の面ではとても優秀な

メンバーが集り、今後の強い成長が期待できる組織作りに着手できています。 

 

 

こちらは損益計算書の概要です。 

当社は2022年1月にエンジニアリング事業を譲渡しています。決算短信等の昨年度の損益にはエンジ

ニアリング事業に関する売上高及び費用が含まれている点にご留意ください。 



なお、FY2022.Q4会計期間の売上高は674百万円、営業損失はマイナス388百万円となりました。Q4

については展示会の大型出店等により販管費が一時的に増加した影響が大きくなっております。 

 

 

こちらがエンジニアリング事業の譲渡影響を除いた損益となりますので、当社のFY2022のPLと過年

度損益を比較いただく場合はこちらをご覧ください。 

 

 

 

続いて、貸借対照表です。 

現預金は30億円、純資産は36億円、自己資本比率は76.8%となり、安定した財務基盤となっておりま

す。 

 



 

 

キャッシュ・フローについてです。 

戦略的な先行投資により、フリーキャッシュフローはFY2021のマイナス11億円から増加し、FY2022

はマイナス15億円となりました。 

 

 

 

こちらは、売上原価の内訳です。 

減価償却費負担がFY2022.Q4において33百万円発生しましたが、限界利益率は85%と安定した水準を

確保できたこと、開発部門のR&D活動が増加したことにより売上総利益率は前四半期から1%好転

し、60%を超える水準を確保できています。 

売上総利益率についてはFY2023以降、安定的に60%を超える水準を確保できる見込みです。 



 

 

 

販管費についてです。 

FY2022.Q4の販管費は、展示会出展やプロダクトの開発費用等により794百万円となりました。 

その結果、S&M及びR&Dの対売上高比率は高い水準となりました。展示会等の規模は、FY2023はFY

2022よりも縮小させ、また開発もFY2022に固有の投資であることから、FY2023.Q1は7億円未満の

推準で推移する見込みです。 

 

 
 

こちらは、販管費における先行投資の主な内容です。 



前四半期からお伝えしていたとおり、FY2022.Q3とQ4に、リード獲得と認知度向上を狙った展示会

への大型出店を実施しました。また、2022年8月にリリースしたリニューアル版SPIDERPLUSの追加

開発（販管費計上対象）も実施しました。この結果、FY2022.Q4の販管費は他の期に比して強めの金

額となっております。 

 

 

先行投資の一つである人的投資の内容です。 

顧客接点となるセールス人員を中心に採用を強化しました。セールス、プロダクトともに約100名ず

つの体制を構築できました。事業基盤の構築は順調と評価しています。 

 

 

 



CEO伊藤 

業績予想と中期成長戦略については私から説明します。 

 

 

 

まず、FY2023の業績予想については、売上高33億円、成長率33%、損益については成長性を高めな

がらも計画的に赤字幅を縮小することで、営業損失6.9億円という計画になっております。 

 

 

 

続いて、中期成長戦略についてです。 

FY2024までにARR50億円、FY2026〜FY2027までにARR100億円を達成したいと考えております。 



当社は、建設業界にクラウドが普及し始めた頃から業界の変革期や社会課題を事業機会に転換して成

長してまいりました。 

今後も、社会課題を確実に捉えることで、当社にしかできない成長を実現していきたいと考えており

ます。 

 

 

こちらは先程も簡単にご説明したFY2023の業績予想です。 

業績予想のポイントは、成長性を高めながら収益性を改善する計画であるということです。 

特に、今後も拡大する需要を獲得するための先行投資は継続いたしますが、一人あたりARRに掲載し

ているように、効率性も意識しております。 

  

 

 



こちらも先程ご説明した内容と重なりますが、FY2023は売上高33億円、前期比成長率33%という計

画です。 

また、収益面においては売上高成長率を高めながらも、組織効率化を重要視しているため、採用計画

は緩やかになっております。その結果、営業損失は前期比で約4割改善する計画となっております。 

 

 

こちらは、当社IRとしては初の試みとなる、2カ年計画でのARR目標を記載しております。 

中期KPIとして、FY2024にARR50億円超、ID数約90,000を中期計画としております。 

建設業界のDX需要は2024年を転換点に拡大すると考えていることから、この2年でいかにARPUを高

めながらシェアを拡大できるかを重視してまいります。 

 

 

 



こちらは、営業戦略になります。 

昨年から取り組んでいている営業組織の効率化に加えて、先程ご説明した営業拠点の開設や取次店の

ネットワーク拡大と関係強化によってお客様にサービスを届ける体制をさらに強化いたします。 

そして、顧客開拓については建設業界で影響力の大きな企業を中心に開拓してまいります。 

営業力の強化と大手の開拓によってお客様のSPIDERPLUS導入をどれだけ早められるかが重要と考

えております。 

 

 

プロダクト戦略については、オプション機能の開発に注力し、既存のお客様へのアップセルを積極的

に行っていく方針です。 

また、建設業界以外の業界にも展開できるような機能開発を行っていく方針です。 

 

 



 

リニューアル版SPIDERPLUSについてです。 

2024年より順次、現行版SPIDERPLUSから移行していく予定です。 

現在はBasicプランを提供しており、ご利用頂いているお客様のフィードバックも取り入れながら、

Standardプラン、Premiumプランの開発を進めております。 

 

 

海外戦略については、昨年1年間の市場調査を踏まえて、ベトナム、タイを注力国として選定しまし

た。ここから、海外拠点の設立なども見据えて、選択と集中により海外展開への投資を継続していく

方針です。 

 

 

 



アライアンス及びM&A戦略についてです。 

昨年は、アライアンスを積極的に実行して参りましたが、今年も継続していく方針です。 

また、M&Aについても、シナジー効果の大きさやその実現までの早さなどを踏まえて積極的に検討

していきます。 

 

 

 

続いて中期成長方針でございます。 

先程も申し上げた通り、ARR100億円をFY2026〜FY2027までに達成することを計画しております。 

また、損益面に関しても、FY2025の通期黒字化をマイルストーンに、長期的に収益性の高い財務体

質を構築していく方針です。 

 



 

 

最後になりますが、私たちは「未来の建設現場を共に創る」というVision2030を掲げました。 

建設現場にSPIDERPLUSがなくてはならないものにする、そういった世界を実現するために引き続

き事業に邁進してまいります。私からの説明は以上でございます。 

 

 

【質疑応答】 

 

質問１ 

ARR50億円、100億円の目標設定はかなり高い目標にも見えますが、単価とID/企業数のどちらが牽

引する想定でしょうか。また目標に向けて、どこかのタイミングで大きく伸びることは想定している

か、教えてください。 

 

回答 

ID/単価ともに伸びると考えております。スーパーゼネコン様、大手・中堅ゼネコン様との取引が数

多く始まっており、当該ゼネコン様が手がける建設現場において、設備工事会社等の協力会社様に対

する強力なシャワー効果も期待しております。加えて、地方拠点を増やしており、地場の企業様にも

早期にサービス提供できるよう努めることで会社数も増加していくと考えております。 

 

質問２ 

FY2023に大型商談の成約がずれ込んだ模様ですが、FY2023のID数目標にこの大型商談は含まれて

いるのか、教えてください。 

 



回答 

FY2023からの2カ年計画に織り込んでいます。なお、この68,000超というID目標の前提について補足

致します。 

FY2023では、SPIDERPLUSを建設現場でしっかり使い込んでいただき、必要不可欠なサービスとし

ての実績を積み上げることを優先します。 

建設現場の業務プロセスを、SPIDERPLUSを用いて構築していく、建設現場のDXフェーズを進める

中でオプション販売を強化することから、FY2023ではARPUの上昇が強くなる見込みです。 

また、ID数においてもオプションを含めたDX提案をしていく中でしっかりと増えていくことを見込

んでおります。 

なお、「働き方改革関連法」の適用も控えてDXニーズが急拡大する時期については一定の不確実性

があることから、「68,000超」というボトム値の目標を示しています。2カ年計画の中でしっかりと

顧客開拓を進めて行く予定です。 

 

質問３ 

FY2024にARR、ID数が大きく伸長する計画ですが、上期・下期で分けると、2024年4月からの時間

外労働の上限適用で、下期のほうがより大きく伸びるという理解でよいか、教えてください。 

 

回答 

下期が強くなる見込みです。 

理由は2点あります。1点目は、当社ビジネスモデルの季節性によるものです。建設業界は3月竣工の

現場が多く、完成する工事の多くも1〜3月に偏ります。その時期にはID契約を一時休止するお客様

が増える他、予算消化開始が4月以降となる等、当社の第１四半期にあたる1〜3月はMRRの積み上げ

が他の四半期に比してかなり弱くなる傾向があります。そのため、そもそもの構造として上期と下期

でいえば下期のほうが強い、とご理解ください。 

2点目は「働き方改革関連法」の影響発生時期についてです。この法適用に向けて備える企業様もも

ちろん多いと思いますが、法適用後に対応を開始・強化される企業様のほうがより多いと見込んでい

るため、下期が強くなると見込んでいます。 

 



 

 

CEO伊藤 

本日はお忙しい中ご参加いただきまして誠にありがとうございます。建設DXは今後まだまだ伸びて

いくと考えておりますので、引き続きご注目いただけますと幸いです。 

 

以上 

 

【本書き起こしに関する注意事項】 

本書き起こしには、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、決算説明会開催日時点の情報に基づいて作成されています。これらの将来の見通しに関する記

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、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。 

また、当社以外の事項・組織に関する情報は、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、保証しておりません。 

本書き起こしは、情報提供のみを目的として作成しております。また、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。 

なお、本書き起こしの内容は、個人情報等への配慮、可読性への配慮、内容の重複した質問の統括を

行っていることから、説明会での実際の質問内容、回答内容とは一部異なる記載をしております。 


