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「個⼈」がもっと⾃由に、

⾃らを表現し、

活躍できる社会を⽬指す

創業に⾄る思い 「個の時代」と⾔われ久しい。

しかし、「努⼒しても報われない」「働く意義が⾒出

せない」と多くの同僚が嘆いているのを⾒てきました。

⽬の前の仕事に夢中になり、クライアントやユーザー

の為に⾃由な発想で価値提供をできる場所を作る、

という想いからTHECOOを創業。

「個」が⾃由な発想で、活躍できる環境を⽣み出し

続ける為に、THECOOは存在してます。
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挑戦に失敗は付き物です。失敗しても諦めず、成功するまで
続けられるように、個をサポートしていきます。
そうすることで、様々な領域でチャレンジを続け、
現状維新のパートナーとして関わる全てのユーザーやクライ
アントに⼤きな価値を提供できると信じています。

「できっこない」
に挑み続ける

常に挑戦し、新規事業を創出

オンライン広告事業

YouTuberと広告主のマッチングプラットフォーム

インフルエンサーマーケティング
プランニングツール

インフルエンサー
マネジメント事務所

1.創業期 2. インフルエンサー 3. Fanicon 4. BLACKBOX³
OUR VISION
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会社概要
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• 会社名 ：THECOO株式会社

• 代表者 ：代表取締役 平良 真⼈

• 設⽴ ：2014年1⽉

• 資本⾦ ：7億5240万円
（2021年12⽉22⽇現在）

• 所在地 ：東京都渋⾕区神宮前３丁⽬２５ー１５

• 従業員数 ：91名（2021年10⽉末時点。就業従業員のみ。
臨時従業員数（パート社員）は含んでおりません）

• 事業内容 ：Fanicon事業
：法⼈セールス事業

• 決算期 ：12⽉

本社オフィス クリエーター・アーティスト向け
スタジオ：BLACKBOX³
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経営陣

前職であるGoogle株式会社で所縁のある経営陣で事業を創業・経営。
『⾃由と責任』、『常に変化する事』を標榜し、KPI重視の経営で『個』の充実と顧客満⾜を追求。
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代表取締役CEO

平良 真⼈ / Masato Taira
⼀橋⼤学社会学部卒
伊藤忠商事、ドコモAOL、SONYにて営業 ・マーケティン
グ・ビジネス開発に携わる。
2007年、Googleに⼊社し、統括部⻑として中⼩企業への
営業を強化し、同社の⽇本市場での成⻑に尽⼒。
三度の飯よりロックが⼤好き。

取締役COO

下川 弘樹 / Hiroki Shimokawa
東京⼤学法学部卒
NTT東⽇本・NTTコミュニケーションズを経て、2008年、
Googleに⼊社。
6年にわたり、広告営業組織にてGoogle AdWordsの普及
に尽⼒し、退社後、平良と共に当社を創業。

取締役CFO

森 茂樹 / Shigeki Mori
慶應義塾⼤学商学部卒、南カリフォルニア⼤学MBA
外資系企業数社にて財務・経営企画部⾨での要職、前職の
ECスタートアップで管理部⾨統括を経て、2017年12⽉当
社に参画。

取締役

野澤 俊通 / Toshimichi Nozawa
⼋千代国際⼤学卒
リクルート株式会社、ダブルクリック株式会社、Google
株式会社などを経て、freee株式会社にて執⾏役員として
⼈事採⽤部⾨を統括。2021年8⽉より当社⼈事部⾨の管掌
役員に就任。
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事業内容
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Fanicon事業

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を運営する
事業。
*アイコン：インフルエンサーやタレントなどのファンコミュニティのオーナー

法⼈セールス事業

YouTuberやInstagrammerを活⽤したインフルエンサーマーケティング施策
を⽀援する事業（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を⾏う事業（オンラ
イン広告事業）。

B to C B to B

• 急成⻑中のファンコミュニティプラットフォーム「Fanicon（To C）」の運営事業であるFanicon事業と、
当社の安定基盤を構築する「法⼈セールス事業（To B）」の２つの事業を展開

注：
1. アイコンとは、コミュニティのオーナーであり、運営主体
2. ファンとは、⽉額課⾦でコミュニティに加⼊するユーザー
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ビジネスモデル
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Fanicon事業 法⼈セールス事業

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

・コミュニティ開設サポート
・コミュニティ運営サポート
・スタジオ貸与
など

カスタマーサポート全般

・コンテンツ（⽇々の
出来事や写真など）の
アップロード

応援

\の流れ(1)

B to C B to B

データ・顧客基盤・ノウハウの共有

インフルエンサーマーケティング
コンテンツ企画・キャスティング(2) 、レポーティング(3)

オンライン広告・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

（YouTuber、インスタグラ
マーが主）

オンライン広告媒体

（Google,Yahoo!,Twitter）

広告主企業

：役務の提供
：対価の⽀払

(3)「レポーティング」とは案件が終了した際の取り組みの結果をクライアントに報告するレポートになります。
(4)「レポーティング」とは広告運⽤についての定期報告をさします。内容は出稿⾦額、獲得コスト、広告運⽤⽅法などの詳細な結果になります。

注
(1)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されています。
(2)「コンテンツ」とはYouTubeやインスタグラムで作成される動画や写真をさします。「キャスティング」とは、案件に適した
YouTuberやインスタグラマーの選任することを指します。
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各種数値
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法⼈セールス

Fanicon

売上⾼推移

アイコン数

ファン数

アイコンの
平均⽉次解約率

⽉次ARPU

2,115 (1)

144,604 (2)

1,246円
(3)

＜ 1％
(4)

CAGR
+68%(1)

注：
1. FY2015からFY2020までの年平均成⻑率

注：
1. 2021年9⽉末時点
2. 2021年9⽉末時点の有料課⾦ユーザー数
3. 2021年9⽉末時点での6ヶ⽉平均⽉次ARPU 
4. 2021年1⽉から2021年9⽉までの平均⽉次解約率（解約率の算定式、は当⽉アイコン解約数➗前⽉末アイコン数）

Fanicon事業に関する数値

157 
334 

1,100 

174 
347 433 

637 

1,112

1,219

FY2015 FY2016 FY2017 FY2018 FY2019 FY2020

(百万円)
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当社のKPI

・事業計画達成のため、以下のKPIを重視。

Fanicon事業では、
Ø アイコン数とARPU*
（*ARPUは、1ファン当たりの⽉額平均利⽤料⾦と、⽉額利⽤料⾦以外の
主にポイント購⼊・消費等で構成されています。）

法⼈セールス事業のうち、
Ø 事業部全体の売上
Ø インフルエンサーセールス事業の売上総利益額

事業 重視するKPI 理由

Fanicon事業
・アイコン数

・ARPU

・アイコン数の増減に注⼒することで、
有料会員であるファン数が予測可能

・ARPUは、プロダクトとサービスの
質を測る上で、重要参考指標である為

法⼈セールス事業

・事業部売上

・インフルエンサー
事業の売上総利益額

・堅調な成⻑を⽬指す上で、事業部全
体の売上拡⼤を⽬指す為

・インフルエンサーを起⽤したマーケ
ティングソリューションの提供の為
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433
637

1,112
1,219 1,107 

20
92 35

FY2017 FY2018 FY2019 FY2020 FY20213Q
(累計)

法⼈セールス事業 (百万円): 
CAGR +41%

157
334

1,100 
1,345

-230 -151 -94

FY2018 FY2019 FY2020 FY20213Q
(累計)

Fanicon事業 (百万円):

CAGR +165%

433 
794 

1,447 

2,320 2,453 

-210 -59 -59

FY2017 FY2018 FY2019 FY2020 FY20213Q
(累計)

全社 (百万円)：

CAGR +75%
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全社・事業別売上/営業利益の推移
・FY2021はFanicon事業において、エンタメ領域での
カテゴリーリーダーを⽬指し、アイコン獲得強化と採⽤強
化の為、販売促進費と⼈件費を投⼊し、営業⾚字の計画

・左の棒グラフは「売上」、右の棒グラフは「営業利益」です
・CAGR(Compound Average Growth Rate) はFY2017からFY2020までの年平均成⻑率を指します
・FY2017及びFY2018の営業利益は開⽰しておりません

・CAGR(Compound Average Growth Rate) はFY2018からFY2020までの年平均成⻑率を指します。
・FY2018の営業利益は開⽰しておりません

・CAGR(Compound Average Growth Rate) はFY2017からFY2020までの年平均成⻑率を指します
・FY2017及びFY2018の営業利益は開⽰しておりません
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売上・利益に関わる構成要素

事業 売上構成要素
費⽤構成要素

主な原価 主な販管費

Fanicon事業 ファン(ユーザー)数 X ARPU
(ARPU: ファン⼀⼈当たりの平均売上）

・アプリ決済⼿数料、もしくは
クレジットカード決済⼿数料
・アイコンへの⽀払い

・⼈件費
・販促費（主にアイコン獲得
費⽤とオンライン・オフライ
ンイベントに関わる費⽤）

法⼈セールス事業
インフルエンサー

セールス事業
取扱案件数 X 案件単価 ・インフルエンサーへの⽀払い ・⼈件費

・広告宣伝費

法⼈セールス事業
オンライン
広告事業

取扱アカウント数 X 案件単価 ・媒体費⽤など ・⼈件費
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カンパニーハイライト
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1 エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

2 コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル

3 ⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

4 広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略
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エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

• かつては、事務所やメディアにより創り上げられたアイドルなどが、マス向けのコンテンツを発信
• SNS全盛期の今、「個」の発信⼒が強まり、⾃由な発信に惹かれたファンのみが集うコミュニティが誕⽣

13

1

SNS全盛期におけるファンコミュニティの在り⽅

1980年〜2000年代時代

タイトル例

2000年〜2010年代 2020年代〜

テレビ主流接触デバイス テレビ&PC スマホ(SNS)

チェッカーズ AKB48 EXILE YOASOBI ずっと真夜中
でいいのに

松⽥聖⼦

個の発信⼒

【1対Ｎの時代】
1⼈のクリエイターがマスに向けて発信

【Ｎ対Ｎの時代】
1億2千万人がクリエーター（アイコン）に
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エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

• スマートフォンやSNSの発展により、「個」の発信⽅法が多様化
• インフルエンサーマーケティング市場やYouTuber市場の拡⼤からも、「個」の活躍の場が拡⼤していること

が明らかに

1

拡⼤する個の市場

1,482 

3,710 
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出典：We are Social Global 『Digital Overview』in Jan. 2021

ユーザー数
（百万⼈）

ユーザー数の⼈⼝に占める割合
（%）

インフルエンサーマーケティングの
市場規模推計

国内YouTuber市場規模

国内YouTuber市場規模

（億円） （億円）

出典：サイバー・バズ／デジタルインファクト調べ
（2020年10⽉発表）

出典：CA Young Lab / デジタルインファクト調べ
（2018年3⽉発表）
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エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

• 従来は、ファンはアイコンからの⼀⽅的な情報を受け取るのみ
• SNSの発展によりコミュニケーションの双⽅向化が実現し、アイコンとファンの距離が近接化

1

アイコン・ファンによるコミュニティの共創

従来のアイコンとファンの在り⽅

アイコン

ファン ファン

これからのアイコンとファンの在り⽅

アイコン

ファン ファンファン同⼠の交流

距離感：近い距離感：遠い

双⽅向な情報発信⼀⽅的な情報発信
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アイコン⽬線 ファン⽬線

エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

• 「個」のエンパワーメントが重要視される今、ファンとアイコンの在り⽅が⼤きく変⾰
• アイコン、ファン双⽅の課題を解決するサービスが求められる

1

新たなサービスが求められるエンタメ領域

ファンクラブの開設・運営に
⼤きなコストがかかる

応援したいアイコンに
ファンクラブが存在しない

収⽀の点で、限られたアイコンのみが
ファンクラブ開設が可能

双⽅の課題

ファンの声を
聞くことができない

コミュニケーションの課題
応援したい気持ちを

伝えることができない

ファンへのサービスが
収益に結び付きづらい

サービスラインナップの課題
ファンクラブ加⼊の⽬的は

ライブなどの優先チケットのみ
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ファン
（サービス利⽤

ユーザー）

アイコン
（コミュニティ運営） コンテンツ配信

コミュニケーション

エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

• アイコンとファンとの双⽅向コミュニケーションを実現する会員制アプリ
• SNS全盛期における課題を解決する、ユニークかつ新しいコミュニティプラットフォームを提供

1

新しいコミュニティプラットフォーム『Fan』＋『Icon』=「Fanicon」
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エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

• Faniconの機能を活⽤することで、ファンの満⾜度向上を⽬指す
• アイコン⾃⾝の⾃⼰実現⼿段を多様化させる、ユニークかつ新しいコミュニティプラットフォームを提供

1

Faniconのコンセプト：個のエンパワーメント

ファンとの
関係強化

ファンとの
交流

⾃⼰実現

ファンの
満⾜度向上

収益化

⽣配信 チケット販売EC情報発信 チャットビデオトーク
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上場企業
個⼈向けECプラット

フォーム開発運営

上場企業
購⼊型

クラウドファンディング
サービス開発運営

上場企業
スキルを売買する
プラットフォーム

開発運営

当社

EC⽀援 ファイナンス領域 スキルシェア領域 エンタメ領域

テクノロジーを活⽤し、旧来の業界構造に変化を起こし、
“個”が主となることで、「新しい価値」を提供する世界の創出を⽬指す

エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

• 近年、個⼈が活躍の場を求めるという時代の変化に呼応して、様々な領域において個⼈やスモールBに
フォーカスしてサービスを展開する企業が勃興

1

THECOOはエンタメ領域で「個」にフォーカス
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1 エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

2 コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル

3 ⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

4 広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略

カンパニーハイライト
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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

21

ファン
（有料課⾦ユーザー）

約14.5万⼈約2,100
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

• ファンとアイコンの双⽅を熱狂させる、ユニークかつ新しいプラットフォーム

Faniconのビジネスモデル
コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル2

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

（2021年9⽉末現在）
（2021年9⽉末現在）
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コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル

• ファン、アイコンのコミュニケーションギャップを埋めるための、多くの機能を提供
• ファンとアイコンの接点多様化に伴い、収益機会も多様化

2

Faniconの特徴①：多機能性

❶ ライブ配信
iPhoneまたはPCからLIVE
配信が⾏えます。

❹ グッズ＆チケット
ECサイトで通販が⾏えます

❺ スクラッチ
特別な景品を使って、スクラッ
チクジが設定できます。

❷ 限定投稿
特別な画像・映像をコメント
付きでファン限定の投稿が出
来ます。

❸グループチャット
純粋なファンだけが集うグ
ループチャットです。 提供価値

コミュニケーションギャップを
埋める多くの機能

アイコン

ファン

・多岐にわたるアイコンとの接点
・ファン同⼠のコミュニケーション
・チケット購⼊やグッズ購⼊の場

・多岐にわたるファンとの接点
・収益基盤の安定化、多様化
・宣伝の場

ファンとアイコンの双⽅にとって
付加価値の⾼いプラットフォームを

ワンストップで提供
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Faniconの特徴②：双⽅向性
• アイコンとファンが双⽅向でコミュニケーションを図ることが可能な特徴を有する
• ファン同⼠のコミュニティとしての特徴も有し、この繋がりが⾼いエンゲージメントを創出

23

アイコン

ファン ファン

双⽅向な情報発信

ファン同⼠の交流

コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル2

⾼いエンゲージメントを創出

Faniconは
「ゆるくやれる」ことが魅⼒

「⼀緒に作品を
作っている」感覚

タレント
上⽮ えり奈さん

⾳楽エンターテイメントグループ
よかろうもんさん

アニメ「邪神ちゃん」プロデューサー
栁瀬 ⼀樹さん

Faniconを通じてファンと
ぎゅっと近い空間が
⽣まれています
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コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル2

Faniconの特徴③：アイコンのターゲティング

会員数2000⼈ライン

従来型のファンクラブでは
アプローチすることができなかった
グロースアイコンでもマネタイズ可能に

効率化された
カスタマーサクセス

画⼀化された
プラットフォーム

活動期間 短
少

ファン数
多

⻑

トップアイコン

グロースアイコン
Faniconのメインターゲット

• メインターゲットはファンベースの⼤⼩に関係ない数多くのグロースアイコン
• 従来は収⽀が成り⽴たなかった層のマネタイズが可能になり、アイコンとファン双⽅のニーズを満たす

従来型のファンクラブ

• 開設時の開発コスト・労働集約的サポートが必要
• ファン数が⼀定数を超えたトップアイコンのみが収益ターゲット

• 画⼀化されたプラットフォームにより無料開設が可能
• 幅広いアイコンをターゲットに収益化可能
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コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル2

Faniconの特徴④：プロダクト開発⼒

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

オリジナルアプリ
「+KIRARI」の

開発⽀援

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

• 他社にはないプラットフォーム性を活かしてFaniconの機能を拡充
• 機能拡充によってアイコン数（及びファン数）の拡⼤を継続的に実現

多機能化

ア
イ
コ
ン
・
フ
'
ン
数
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地下1階、2階のフロア構成となっており、4⾯LEDパネルを常設した「BOXスタジオ」、ア
ンティーク調の「BRICKスタジオ」の2つのスタジオを併設。照明、カメラ、映像などの設
備を完備しているためオンライン配信やMV撮影など様々な⽤途にご利⽤いただくことが
可能

コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル

• アイコンであれば、誰でも無料で利⽤可能な配信スタジオ「BLACKBOX³」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

2

Faniconの特徴⑤：アイコンとファンをつなぐ配信スタジオ

デジタルライブ 最新機材 コロナ禍

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

BLACKBOX³がアイコン・ファンから求められる理由

利⽤⽤途
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カンパニーハイライト

27

1 エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

2 コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル

3 Fanicon事業における⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

4 広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略
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⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

• Faniconの売上は有料ファン会員数とARPUに分解可能
• 両項⽬を伸ばすことで、⾼成⻑とストック型収益の積み上げを⽬指す

3

Fanicon事業の売上構成要素

売上 有料ファン会員数 ARPU

有料ファン会員数の主な変動要因 ARPUの主な変動要因

アイコン数 アイコン解約率 利⽤料⾦(1) ポイント購⼊料⾦(2)

各項⽬の伸⻑により、ストック型収益の⾼い成⻑を⽬指す
(1)利⽤料⾦の平均的なレンジは⽉額500円から600円となっております。
(2)ポイント購⼊料⾦とは、ファンが「Fanicon」内にて購⼊できます。購⼊するポイント数に応じて料⾦が異なり、1pt = 約24円換算 になります。
また、購⼊したポイントで、スクラッチゲームなどに参加できます。ポイントの収益は、決済⼿数料が差し引かられた後、アイコンとの取り決めに応じて当社と分配されます。
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⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

• ファン数はアイコン数の増加に伴い堅調に推移

3

アイコン数・ファン数の増加

注(1) ファン数とは、有料課⾦ユーザー数の意

ファン数
（単位1）

アイコン数
（単位1）

注：
1.2018年6⽉末から2021年9⽉末までの年平均成⻑率
2.2021年1⽉から2021年9⽉までの⽉次平均解約率
(解約率の算定式は、当⽉アイコン解約数➗前⽉末アイコン数）

ファン数
（単位1）

アイコン数 CAGR

+80％（1）

アイコン解約率

＜1％（2）

12,213 15,815 
20,768 

26,616 
33,342 42,526 55,490 66,084 85,456 95,890 102,760 110,525 128,816 144,604 

343 438 537 656 802 
979 1,105 

1,263 
1,478 1,623 1,740 1,870 2,012 2,115 

0

1,500

3,000

0

50,000

100,000

150,000

200,000

6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉

ファン数(1) アイコン数

FY2018.12 FY2020.12 FY2021FY2019.12

36 36 39 41 42 43 
50 52 

58 59 59 59 
64 68 

0

50

6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉

1アイコンあたりファン数(1)

FY2018.12 FY2020.12 FY2021FY2019.12
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507 541 544 
486 

440 425 420 408 418 
464 

513 534 547 561 569 

0

200

400

600

800

1,000

3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉
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⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル3

ARPUの推移

「ARPU」の推移 (6か⽉移動平均）

（円）
サブスク（⽉額料⾦売上）

（円）
サブスクリプション外売上

388 361 

486 

675 
573 

446 412 
326 

371 

564 
637 

591 564 589 
677 

0

200

400

600

800

1,000

3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉ 12⽉ 3⽉ 6⽉ 9⽉

• 堅調な伸びを⾒せるサブスクに加えて、ポイント購⼊による売上もストック性が⾼く、右肩上がりをみせる

FY2019.12 FY2020.12 FY2021.12FY2018.12 FY2019.12 FY2020.12 FY2021.12FY2018.12
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*売上値については、会計上の調整を含んでおりません。また監査法⼈の監査は受けておりません。

⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

• ファン及びアイコンの⾼いエンゲージメントにより継続利⽤が促されることで、積み上げ型モデルとして成⽴

3

ストック性の⾼い積み上げ型ビジネスモデル

コミュニティ開設時から継続する
売上（サブスク＋ポイント購⼊）の推移（四半期毎）

FY2020.12期Q2については、2020年3⽉に緊急事態宣⾔が
初めて発令された。その影響で新規加⼊のファン数が、
急激に増加。その後の解約⽐率において、他の開始⽉の
ファンと⽐較して⼤きい傾向。

Q1 2018 Q2 2018 Q3 2018 Q4 2018 Q1 2019 Q2 2019 Q3 2019 Q4 2019 Q1 2020 Q2 2020 Q3 2020 Q4 2020 Q1 2021 Q2 2021 Q3 2021

Q3 2021
Q2 2021
Q1 2021
Q4 2020
Q3 2020
Q2 2020
Q1 2020
Q4 2019
Q3 2019
Q2 2019
Q1 2019
Q4 2018
Q3 2018
Q2 2018
Q1 2018
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46 142

454

798

111
192

646

547

FY2018 FY2019 FY2020 FY2021Q3

上半期 下半期
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⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

• ファン数の積み上がりにより、毎期、前四半期を上回る売上成⻑を実現

3

Fanicon事業の売上⾼は順調に伸⻑

売上⾼ CAGR

+165％（1）

157

334

1,100 Fanicon事業の売上⾼推移（FY2021四半期毎）
(百万円)

注：
1.2018年12⽉期から2020年12⽉期までの年平均成⻑率

1,345

Fanicon事業の売上⾼推移
(百万円)

357
441

547

FY2021Q1 FY2021Q2 FY2021Q3

Q3(FY2021)
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⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

• 決済⼿数料の低下により原価率が低減し、売上総利益率が増加
• ⼈件費⽐率及び販促費⽐率の低下により、営業利益率が年々改善

3

オペレーティングレバレッジによる強固な財務体質の実現を図る

売上総利益率の推移 営業利益率の推移
（%） （%）

25.8% 24.7%

33.7%

38.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

FY2018 FY2019 FY2020 FY2021Q3

-97.5%

-68.9%

-13.8%
-7.0%

-100.0%

-80.0%

-60.0%

-40.0%

-20.0%

0.0%

FY2018 FY2019 FY2020 FY2021Q3
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カンパニーハイライト

34

1 エンタメ領域で「個」をエンパワーメントする独⾃のポジショニング

2 コミュニティの在り⽅を変⾰する「Fanicon」のビジネスモデル

3 ⾼い売上⾼成⻑とストック型収益モデル

4 広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略
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広⼤なマーケットポテンシャル（SAM)

35

ファン数

ARPU

（a）現在(2021.6⽉)のARPU
1,150円/⽉

潜在ARPU

(b)ファン活動の平均消費額
5,900円/⽉※1

約5.1倍

②推定ファンクラブ
⼊会者※2

約701万⼈

約52倍 約3.2倍
潜在ファン数

①現在(2021.7⽉)
のファン数
約13.5万⼈

③潜在ファン数※3
約2,260万⼈

11億円
現在

Fanicon事業売上

(FY2020)

1.6兆円
(b)×③×12ヶ⽉

4,963億円
(b)×②×12ヶ⽉

968億円
(a)×②×12ヶ⽉

4 広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略

※「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

• DX化が進むFanicon事業のSAM(Serviceable Available Marketの意. 顧客セグメントの需要が想定さ
れる市場）にて、アイコンのカテゴリー拡充や「Fanicon」の機能充実などの中⻑期的な施策を積み上げて、
プラットフォームとしてのポジショニングの確率を⽬指す。
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• 継続した強い開発⼒から⽣まれる多機能化の促進
• 「BLACKBOX³」などの差別化を⽣む、『Fanicon』だから出来る価値の提供

2

ARPU増加の施策

❹ グッズ＆チケット
ECサイトで通販が⾏えます

❶ ライブ配信
iPhoneまたはPCから
LIVE配信が⾏えます。

❺ スクラッチ
特別な景品を使って、スク
ラッチクジが設定できます。

❷ 限定投稿
特別な画像・映像をコメン
ト付きでファン限定の投稿
が出来ます。

❸グループチャット
純粋なファンだけが集う
グループチャットです。

コミュニケーションギャップを
埋める多くの機能

広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略

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

オリジナルアプリ
「+KIRARI」の

開発⽀援

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
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• 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

アイコン(ファン)増加施策①：エンタメから領域拡⼤による更なる成⻑ポテンシャル
広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略4

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

他領域へ展開
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
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韓国と⽇本の⾳楽市場⽐較

K-POP(輸出） 韓国⾳楽市場(国内) ⽇本⾳楽市場（国内）
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• 多⾔語対応とリアルタイム翻訳等の機能拡充により、海外市場でもアイコン/ファン基盤の拡⼤を⽬指す

中国語
（広東語、マンダリン）

多言語対応

ファンのやり取りをリアルタイム翻訳

リアルタイム翻訳

韓国語

英語

日本語

アジアのエンタメビジネスを牽引する韓国市場を海外戦略の一歩として、海外展開を加速

輸出総額（US$億）

+ + 機能拡充

出所：IFPI Reportより当社作成

広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略4

アイコン(ファン)増加施策②：海外展開の本格化

2008年を1とした場合の、
韓国と日本の音楽市場規
模推移

(注) 輸出、とは韓国国外での売上を指す
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広⼤なマーケットポテンシャルと成⻑戦略4

プラットフォームとしての可能性

• Fanicon事業と法⼈セールス事業とのシナジーを活⽤したハイブリッド戦略を通じて、
アイコン、ファン、企業をつなぐプラットフォームサービス化を実現。
「パッションエコノミー」（注）の世界を創造

創業

Faniconローンチ 現在

法⼈セールス事業
（収益基盤）

Fanicon事業
（成⻑ドライバー）

企業
（広告主）ファン

アイコン

Fanicon事業と法⼈
セールス事業のシナ
ジーによる事業機会
の創出

(注) 「パッションエコノミー」とは、⽶国の著名なベンチャーキャピタル、アンドリー
セン・ホロヴィッツのパートナーである、Li Jin⽒が2019年に執筆した記事において提唱。
「SNSの普及で発信⼒を持った個⼈が、⾃分の個性や情熱に興味を持ってくれるオー
ディエンスを独⾃に構築できる新しいデジタルプラットフォームによって作り出される
経済圏」を意味する。



（C）THECOO,Inc. All Rights Reserved.

事業遂⾏上の重要なリスクと対応⽅針（１）

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 「 F a n i c o n 」 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、 「 F a n i c o n 」 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 「 F a n i c o n 」 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
「 F an i c on 」 は 、Ap p le  In c . が運営す るAp p  S to re及びGoog le  In c . が運営す るGoog le  
P lay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 、Ap p  
S to re及びGoog le  P lay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
「 F an i c on 」 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、 F an i c on 事業本部オ ンボー デ ィ ン グ部が 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 イ ン フ ル エ ン サ ー セ ー ル ス 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 イ ン フ ル エ ン サ ー セ ー ル ス 事業は 、 ク ラ イ ア ン ト企業のマーケテ 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 、 イ ー ・ガー デ ィ ア
ン株式会社 と連携し 、 当該イ ン フ ル エ ン サ ー の SN S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 。

以下は、成⻑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、有価証券届出書の｢事業等のリスク｣をご参照ください。

その他



（C）THECOO,Inc. All Rights Reserved.

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 、 F a n i c o n 事業に お い て は ア イ コ ン 及びフ ァ ン の 、 イ ン フ ル エ ン サ ー セ ー ル ス 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 、 2 0 1 9 年８⽉ に プ ラ イバシ ーマー ク を 取得し 、 コ ー ポ レ ー ト本部ESG推進
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 、 F an i c on 事業本部及び法⼈ セ ー ル ス
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 る各部⾨⻑ 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 、 F a n i c o n 事業の ア イ コ ン 及び法⼈ セ ー ル ス 事業の ク ラ イ ア ン ト企業な 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 取締役CFO、 情報セ キ ュ リ テ ィ担当 を コ ー ポ レ ー ト本部シ
ス テ ム担当 、 情報セ キ ュ リ テ ィ管理責任者を各部⾨⻑ 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 、Goog le  Works p ac e （ ア メ リカ合衆国 に本社 を置く
Goog le  L LC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 。

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 F a n i c o n 事業及びイ ン フ ル エ ン サ ー セ ー ル ス 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 。
F a n i c o n 事業及びイ ン フ ル エ ン サ ー セ ー ル ス 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ESG推進部が中⼼と 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を委員⻑ と し 、四半期 に１回開催さ れ る コ ン プ ラ イ ア ン ス ・ 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 。

その他



（C）THECOO,Inc. All Rights Reserved.

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 「 F a n i c o n 」 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 、Ap p l e  
In c . が運営す るAp p  S t o r e 及びGo og l e  In c . が運営す るGo og l e  P l a y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、 「 F an i c on 」
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 「 F a n i c o n 」 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、 「 F an i c on 」
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 。

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 で は 、優秀な ⼈材の確保・育成 の た め 、以下の よ う な 取 り組みを⾏っ て お り ま す 。
l 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 。

l 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⻑以上 が複数 名判断し た 上 で採⽤合否をつけ
て お り ま す 。

l ⼊ 社 後 の教育研修制度や福利厚⽣の充実等に よ り 、定着率向上 を図っ て お り ま す 。

海外展開について
当 社 の 「 F a n i c o n 」 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 、法⼈ セ ー ル ス 事業に お い て は 、海外 ク ラ イ ア ン ト と の 取 引 が増え
て お り ま す 。この よ う な状況に お い て 、政治情勢の変化等に よ り 事業運営に⽀障を き た
す 事態が⽣じ た場合、 ⾃然災害や伝染病等が 発⽣し た場合、 当 社 の 事業に係る法規制等
の 成⽴・改正が⾏われ た場合、 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
本書提 出⽇現在に お い て 当該リ ス ク 発⽣の予兆等は認識し て お らず、 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 。

その他
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財務ハイライト

全社B/Sの内訳：FY2018〜FY2020全社P/Lのサマリー：FY2018〜FY2020

FY2018 FY2019 FY2020

売上 794 1,447 2,320

売上原価 504 974 1,494

売上総利益 290 473 825

売上総利益率 36.6% 32.7% 35.6%

販管費 478 684 884

営業損失(△) △187 △210 △59

営業利益率 − − −

経常損失(△) △188 △211 △60

当期純損失(△) △191 △243 △65

FY2018 FY2019 FY2020

現預⾦ 171 130 599

総資産 449 685 1,718

純資産 87 △156 480

（単位：百万円） （単位：百万円）
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本資料の取り扱いについて

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。
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、「事業計画及び成⻑可能性に関する事項」については決算発表の際に開⽰する予定です。

APPEND IX


