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2022年12月期
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
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01 / 会社・ビジネス概要
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Vision

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



©
TH

EC
O

O
 Inc. A

ll R
ights R

eserved

会社概要

• 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 7億58百万円 （2022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

• 役職員数 124名
（2022年12月末時点 臨時従業員数（パート社員）除く）

• 事業内容 デジタルマーケティング事業（法人セールス事業）、
Fanicon事業

• 決算期 12月

• 市場 東証グロース市場

5

1-2

5



©
TH

EC
O

O
 Inc. A

ll R
ights R

eserved

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

Fanicon事業
WEB、Android、iOSで提供しているファンコミュニ
ティアプリ。決済機能やチケット販売機能など、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
デジタルマーケティング事業（旧法人セールス）

YouTuberやインスタグラマー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・SNS運用のコンサルティングを行う「オン
ライン広告事業」などを提供しています。

BtoB

6

1-3

コア事業（利益創出事業） 成長事業（先行投資事業）
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Fanicon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
「Fun」＋「Icon」＝「Fanicon」

デジタルマーケティング事業（旧：法人セールス）

B to B

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

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を行うオンライン広告事業

インフルエンサーマーケティング

オンライン広告

事業内容

7

データ・顧客基盤・ノウハウの共有
：役務の提供

：対価の支払

(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
(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

コア事業（利益創出事業） 成長事業（先行投資事業）

1-41-4
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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

9
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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、著名人、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

10

Ⅱ

1-7
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デジタルマーケティング
（法人セールス）

Fanicon

全社売上高CAGR（年平均成長率）

11

全社売上高
CAGR 年平均成長率

58.0％（2015～2022）

+22.9％
・2015年から年平均成長率50％以上を目指している中、2015年～2022年まで
の年平均成長率は58.0％

（百万円）

1-8
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02 / 当社の特長と強み
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【デジタルマーケティング事業（法人セールス）】インフルエンサーマーケティング

• インフルエンサーマーケティングは、特定のメディアを持たず、クライアントの課題に寄り添い、データドリブンな提案を得意と
する

13

当社インフルエンサーマーケティングの特長

インフルエンサーマーケティングを実行する上で必要な項目を一気通貫
で対応。クライアントの課題に寄り添った最適なプランを提案

Youtuber事務所との
Network

インフルエンサープランニング
ツール iCON Suite に

約120,000名のインフルエン
サーのデータを保有

芸能事務所との
Network

クライアントの課題に寄り添うため、ゲーム・美容・ファッション等に限らず
全ジャンルをカバーする膨大なインフルエンサーネットワーク

2-1
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【Fanicon事業】の特徴と強み

14

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

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム

３

２

１

高い売上高成長とストック型のビジネスモデル

14

2-2
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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

15

• 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

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 ボカロP(1) VTuber(2)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

注
(1) ボカロPとは、音楽合成ソフト、ボーカロイドとプロデューサーを組み合わせた造語で、ボーカロイドで制作した楽曲を動画投稿サイトで発表している音楽家を指します
(2) VTuberとは、“Virtual YouTuber”の略称で、CGキャラクターを駆使してYouTubeに動画投稿を行なっている人を指します

2-3
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拡大する個の市場
• 2022年から2023年のインフルエンサーマーケティング市場の伸び率は+20％と予想されている
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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1
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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

17

• 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

2-5
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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

• 「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

18

アイコン目線 ファン目線

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

2-6
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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

• アイコンとファンとの双方向のコミュニケーションを通じて繋がることを可能とするアプリ
• コンテンツだけではなく、アイコンとファンが繋がる“場”を提供するコミュニティプラットフォーム

19

1

新しい “コミュニティ” プラットフォーム『Fan』＋『Icon』=「Fanicon」

ファンアイコン
アイコンとの「つながり」
という価値を買いたい

アイコンとしての
「価値」を提供したい

2-7
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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

• プラットフォームビジネスは「有形物」と「無形物」を扱う事業者に分類(一部重複)
• 無形物を扱うプラットフォームの中でも、「Fanicon」はスキルや経験などの具体的なサービスではなく「アイコンとしての価値」を提供

プラットフォームビジネスとしての位置づけ

スキルの領域

アイコンとしての価値

有形 無形

1

20

2-8
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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

21

2-9
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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

• 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

22

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

1

THECOOはエンタメ領域で「個」にフォーカス2-10
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【Fanicon事業】の特徴と強み

23

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

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム

高い売上高成長とストック型のビジネスモデル３

２

１

23

2-11
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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

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム

• 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

24

ファン
（有料課金ユーザー）

約21.2万人約2,500
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

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

（2022年12月末時点）
（2022年12月末時点）

2-12
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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

25

類似サービスとの比較
・「Fanicon」では、メジャーからインディーズまで、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

2

プラットフォーム
（多機能）

インディーズ メジャー

プラットフォーム
（個別機能）

C社

多機能 × ”グロース“アイコン領域

B社A社

2-13
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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

• 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

26

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

2-14
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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

27

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プラットフォーム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
YOKARO-MON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

27

2-15
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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

• 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

28

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

長

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

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

2-16
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多機能化

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム

29

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

ア
イ
コ
ン
・
フ
ァ
ン
数
の
増
加

• 2023年12月期以降大きく３つの機能追加とサービスローンチを計画

EC関連の
新サービス
ローンチ
2023～2024

2023～2024

Fanicon×インフル
エンサーセールスの

新ツール

ファイナンス関連新
サービスをローンチ予

定

2023～2024

新サービスをローンチ予定
2023～2024

～ ～

2

Faniconの特徴④：プロダクト開発力2-17

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム
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• 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」・「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

30

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

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

2-18

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム
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【Fanicon事業】の特徴と強み

31

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

コミュニティの在り方を変革するプラットフォーム

高い売上高成長とストック型のビジネスモデル３

２

１

2-19
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Faniconはストック型のビジネスモデル

32
1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

2018 2019 2020 2021 2022

4Q
3Q
2Q
2022 1Q
4Q
3Q
2Q
2022 1Q
4Q
3Q
2Q
2020 1Q
4Q
3Q
2Q
2019 1Q
4Q
3Q
2Q
2018 1Q

売上高 有料会員数 ARPU

有料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

月額利用料金
（サブスク）

ポイント購入他
（サブスク外）

Fanicon事業の売上構成要素

2-20

高い売上高成長とストック型のビジネスモデル3
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66,084 
85,456 95,890 102,760 110,525 121,048 

136,139 143,691 
155,816 162,930 167,451 173,495 

7,768
8,465

17,408
25,309

28,735
34,401

38,326

66,084

85,456
95,890

102,760
110,525

128,816

144,604

161,099

181,125
191,665

201,852
211,821

2,498

2,499

2,499

2,499

2,499

2,499

2,500

2,500

2,500

0

300,000

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2020 FY2021 FY2022

ファン数推移

ファン数 個別アプリファン数

高い売上高成長とストック型のビジネスモデル

• アイコン数・ファン数は堅調に推移
• １コミュニティあたりのファン数も、大型のアイコン獲得を通して増加傾向

33

3

アイコン数・ファン数とARPUの推移

有料会員数 ARPU

430 499 527 540 554 568 571 552 541 534 537 529

35 39 40 37 
454

674 600 581 547 595 616 631 497 489 463 457

62 104 
341 

235 
884

1,173 1,128 1,121 1,101
1,163 1,187 1,183 1,134 1,165

1,380
1,259

0

200

400

600

800

1,000

1,200

1,400

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

2020 2021 2022

Q平均月間ARPU

ARPUサブスク ARPUサブスクGU ARPUサブスク外 ARPUサブスク外GU

*ドット柄部分はグロス計上考慮分

月額利用料金（サブスク） ポイント購入他（サブスク外）

*1Q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、KPIから除いております。

なお、2022年3月開示の「事業計画及び成長可能性に関する事項」では、6ヶ月移動平均による
ARPUを使用していたが、より実態に近づけるため、3ヶ月（四半期）平均ARPUに変更

2-21
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03 / 市場環境

34
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デジタルマーケティング事業の市場

35

80.62 86.80 93.81 105.19 115.94
131.00

150.94
175.89

210.48 222.90

270.52

14.1% 14.7%
15.7%

17.1%
18.8%

20.8%

23.6%

26.9%

30.3%

36.2%

39.8%

0.0 %

5.0 %

10. 0%

15. 0%

20. 0%

25. 0%

30. 0%

35. 0%

40. 0%

45. 0%

0.0 0

50. 00

100 .00

150 .00

200 .00

250 .00

300 .00

2011年 2012年 2013年 2014年 2015年 2016年 2017年 2018年 2019年 2020年 2021年

インターネット広告市場とそのシェア

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

（百億円）

332 

465 

615 

741 

884 

1,021 

1,159 

1,302 

2020年 2021年 2022年 2023年 2024年 2025年 2026年 2027年

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 （2022年11月発表）出典：電通「日本の広告費（各年）」を基に制作

・デジタルマーケティング事業が主戦場とするインターネット広告市場は、2021年YoY＋21.4％の2兆7千億円
・インフルエンサーマーケティング市場は、2023年YoY＋20.5％の741億円

（億円）

3-1
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月額課金型オンラインコミュニティプラットフォームサービス市場規模
（会員費取扱高ベース）

10,000

24,800

41,500

58,000

2019年 2020年 2021年（見込） 2022年（予測）

急成長中のファンコミュニティビジネス市場
• 矢野経済研究所による調査「ファンコミュニティビジネス2022」によると2021年は、前期比67.3％増の415億円の見
込み

（百万円）

148.0％

＋67.3％

＋39.8％

出典：矢野経済研究所「ファンコミュニティビジネス2022」（2022年4月発表） 36

3-2
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広大なマーケットポテンシャル（Fanicon事業のSAMとTAM)

• “Web3”によって、今後も拡大余地のある広大なマーケットポテンシャル

TAM

SAM

4.7兆円

1.6兆円

TAM(1)
ファンクラブ市場に加え、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

SAM(2)
当社が想定するファンクラブの市場規模

エンタメビジネス
市場

ファンクラブ
市場規模

注：
(1)TAM: Total Addressable Market の略称。当社が想定する市場規模を意味する用語であり、当社が本資料開示日現在で営む事業に係る客
観的な市場規模を示す目的で算出されたものではありません。外部の統計資料や公表資料を基礎として、当社が推計したものであり、その
正確性にかかる統計資料や推計に固有の限界があるため、実際の市場規模はかかる推計値と異なる可能性があります。なお、具体的な算定
方法についてはP59を参照ください。
(2)SAM: Service Available Market の略称。総務省の2021年7月の「人口推計」と、2021年6月25日~7月8日に矢野経済研究所が実施した
インターネットアンケート調査「ファンの消費行動」に基づく一人当たりの消費額と潜在層を含めたファン数を基に当社が想定するファン
クラブ市場規模。なお、具体的な算定方法については「当社のSAM（ファンクラブの市場規模」ページを参照。

37

3-3



©
TH

EC
O

O
 Inc. A

ll R
ights R

eserved

04 / 成長戦略とその進捗

38
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クリエイティブ
をページいっぱ
いにして売上高100億円を目指す

エンタメ業界のデジタル化を促進する

39
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637 1,112 1,219 1,559 1,839 157 
335 

1,100 
1,922 

2,440 

174 347 433 
794 

1,447 
2,319 

3,482 
4,279 

5,200 

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023予想

デジタルマーケティング
（法人セールス）

Fanicon

中長期で売上高100億円を目指す

40

～ ～

中 長 期

10,000
4-2
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2022年12月期の振り返り

41

4-3

2022年の評価 コメント

事
業

デジタルマーケティ
ング事業
（旧：法人セールス事業）

案件数の増加 リードナーチャリングの仕組化 ◎ マーケティング・インサイドセールスが立ち上がり
安定稼働を開始

海外案件の獲得増加 〇 案件数は微増だが、外国籍企業との取引金額が増加

Fanicon事業とのハイ
ブリッド戦略

アセットを活かし、タイアップ施策や新
しいサービスの提案 △ いくつかのケースにトライするも、積極的実施に至

らず。2023年も継続的にトライ

Fanicon事業

アイコン（ファン）
獲得

マーケティングとインサイドセールスの
体制強化 〇

中型アイコンのリード獲得に関する様々なトライを
実施 予定より遅れての実施となったため効果が限
定的

海外（韓国）市場開拓 〇 専任1名が韓国長期滞在し、情報収集を実施
数名の韓国アーティストがFanicon利用を開始

プロダクトの進化

CS体制の強化とプラットフォーム機能
拡充 × CSの体制強化及び機能拡充は不十分な状況

Web3の概念を取り込み、オンラインで
のファンビジネスをリード × 様々な形で新サービス導入のトライアンドエラーを

実施するも、想定よりスケジュールが遅延

投資

人材の獲得 成長を支える優秀な人材の採用 〇 デジタルマーケティング事業本部、バックオフィス
での採用が順調

販促費用
アイコン獲得
コミュニティのエンゲージメントを高く
維持するための施策やグッズ制作など

△
大型アイコン獲得のスケジュール遅延
グッズ制作の仕組化に着手

・第3四半期で下方修正となった2022年12月期 Fanicon事業第4四半期において季節性の追い風を受けながら、
利益率の高いポイント売上高が回復基調へ
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利益率改善に向けた施策の進捗

42

①EC、チケット販売など利益率の
低い商材の料率、オペレーション
の見直し

②管理体制の強化

③採用の強化

FY2022-4Qから始めた施策 進捗状況

①利益率改善の工夫が功を奏し、12月
の利益率が改善

②管理専任担当を置き、強化に着手

③中途採用チームを増強
3人→8人（2023年2月現在 兼務含む）

4-4
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中期経営方針

デジタルマーケティング事業（旧：法人セールス事業）

データ重視のブランディングによる業界ポジションの確立

Fanicon事業
アイコンを中心として、ファンがコミュ二ティ化する世界の構築を目指す

全 社
2つの事業のシナジーを創出 パッションエコノミーの実現

43
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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

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

44

4-6
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多種多様な領域への拡大の進捗

45

東京五輪フェンシング男子エペ団体金
メダリスト
アイコン名：山田優
コミュニティ名：M's garden
オープン日：2022/12/07
https://fanicon.net/fancommunities/4
658

漫画家
アイコン名：古屋兎丸
コミュニティ名：ウサギ★クラ
ブ
オープン日：2022/09/26
https://fanicon.net/fancomm
unities/4783

劇作家・演出家
アイコン名：根本宗子
コミュニティ名：月刊「根本宗子」ファン
倶楽部
オープン日：2022/12/07
https://fanicon.net/fancommunities/4480

女優（元グラビアアイドル）
アイコン名：原幹恵
コミュニティ名：MIKI TONE -
mikie hara –
オープン日：2022/12/09
https://fanicon.net/fancommunities
/4783

女優（元アイドル）
アイコン名：中島史恵
コミュニティ名：中島史恵ファンクラ
ブ ❤fummy's クラブ❤
オープン日：2022/06/14
https://fanicon.net/fancommunities/
4604

女優
アイコン名：瀬戸朝香
コミュニティ名：朝香の休日
オープン日：2022/06/17
https://fanicon.net/fancomm
unities/4629

俳優
アイコン名：鎌苅健太
コミュニティ名：カマナカマ！
オープン日：2022/08/27
https://fanicon.net/fancommunities/4
708

俳優
アイコン名：京典和玖
コミュニティ名：わく日和
オープン日：2022/10/01
https://fanicon.net/fancommunities/
4739

Vtuber
アイコン名：猟奇ちゃき / プロプロ
コミュニティ名：王立銃騎士隊
オープン日：2022/08/10
https://fanicon.net/fancommunities/
4692

4-7
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2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

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）

• 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（特に韓国）でアイコン/ファン基盤の拡大を目指す

中国語
（簡体字、繁体字）

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

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のこと

アイコン増加施策②：海外展開の本格化4-8

46

スペイン語

ポルトガル語
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韓国展開の進捗

• 現在約10組の韓国アーティストがFaniconでコミュニティを開設 中長期で50組を目指す
• Kpopは韓国の国家戦略であり情報が集中しているため、国の組織に対しても積極的に関係性を構築

47

韓国文化体育観光部主催イベント【KOREA SPOTLIGHT】に
韓国コンテンツ振興院（KOCCA）とTHECOOが共に共同主幹として参加

「K-POPアーティストの原石を探せ！」をコンセプトにし、韓国政府主催で12年ぶりに開
催された大型イベント

https://koreaspotlight.net/

ジャンル：Kpopアイドル
アイコン名：DreamNote
リリース日：6/10
会費：500円

ジャンル：Kpopダンサー
アイコン名：POPPIN HYUNJOON
Open日：12/24
会費：500円

ジャンル：グローバルK-POP BAND
アイコン名：W24
Open日：12/24
会費：500円/2000円

ジャンル：モッパンYouTuber
アイコン名：蟹ちゃん
Open日：2/15
会費：500円

日本の音楽ビジネスの関係者来場数のべ300名
定員1,300名のSpotify O-EASTがほぼ満員に

4-9
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創業

「Fanicon」ローンチ 現在

デジタルマーケティング事業
（収益基盤）

先行投資
Fanicon事業

（成長ドライバー）

企業
（広告主）ファン

アイコン

・Web3 の概念を取り込み、オンラインでの
ファンビジネスをリード
・Fanicon事業とデジタルマーケティング事業
のハイブリット戦略の推進

(注1) 「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。

プラットフォームとしての可能性
• Fanicon事業とデジタルマーケティング事業のアセットを活用したハイブリッド戦略を推し進め、
Web3 の世界をアイコン、ファン、企業をつなぐプラットフォームに構築
• 「パッションエコノミー」(1) の世界を創造

4-10
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当社の描く、Web3の概念での「ファンコミュニティ」の未来

意思
決定

Now Next Later

・ファンがアイコンの成長を支
えるコミュニティ ”DAO”(2)

に変化

・コミュニティごとの、
トークンを発行し、
ICO(3) をサポート

・アイコンのNFT(1) 販売の
サポート
・ファンによる、Fan Art生成シス
テムの構築

注(1) NFTとは、「Non-Fungible Token」の頭文字を
とったもので、“非代替性トークン”の意味

注(2) DAOとは、「Decentralized Autonomous 
Organization」の頭文字をとったもので、
“分散型自立組織”の意味

注(3) ICOとは、「Initial Coin Offering」の頭文字を
とったもので、“新規通貨公開”の意味

4-11
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05 / 直近の業績
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事業別売上高推移（年次）

51

637 

1,112 
1,219 

1,559 

1,839 

2018 2019 2020 2021 2022

デジタルマーケティング事業
（旧法人セールス）

デジタルマーケティング事業 売上高

157 
335 

1,100 

1,922 

2,440 

2018 2019 2020 2021 2022

Fanicon事業

Fanicon事業 売上高

+27.0％

+18.0％
コア事業（利益創出事業） 成長事業（先行投資事業）

・コア事業のデジタルマーケティング事業（旧法人セールス）は、安定成長を継続
・成長事業のFanicon事業は、年平均成長率98.5％と高成長を維持

CAGR 年平均成長率

30.4％（2018～2022）

CAGR 年平均成長率

98.5％（2018～2022）

（百万円） （百万円）
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営業利益推移（年次）

52

△ 59
△ 100

△ 212

92
64

132

△ 151 △ 165

△ 345

FY2020 FY2021 FY2022

年度営業利益推移

全社営業利益 【コア事業】デジタルマーケティング 【先行投資事業】Fanicon

・コア事業のデジタルマーケティング事業は確実な利益貢献を維持
・先行投資事業のFanicon事業は、引き続き、管理体制・採用を強化

（百万円）
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73%

17%

4%
3%

2% 1%

ファン数毎のコミュニティ分布

100以下 101～300 301～500

501～1000 1001～2000 2000以上

Fanicon事業 KPI（年次）

53

537 

1,105 

1,740 

2,213 

2,474 

0

2500

2018 2019 2020 2021 2022

アイコン数推移

アイコン数

143,691 

173,495 
17,408

38,326

20,768

55,490

102,760

161,099

211,821

-50000

250000

2018 2019 2020 2021 2022

ファン数推移

個別アプリファン数 ファン数

+11.8％
+31.5％

・アイコン数は、大型アイコン獲得ペースが予想より若干の遅延
・既存アイコンのファン数も増加傾向

2022年12月末時点

（人） （人）

5-3



©
TH

EC
O

O
 Inc. A

ll R
ights R

eserved

2023年12月期方針

54

2023年末に前年比約50%以上増加の組織に拡大
中長期の大きな成長を確実なものとする

2023年12月期方針 具体的な施策

デジタルマーケ
ティング事業

インフルエンサーキャスティングに限
定しないSNSマーケティング領域全体
をカバーする代理店というポジション
を狙う

当社の業界でのポジショニングを更に強化する為に特に下記を推し進める
・ホワイトペーパーやセミナーなどの自社発信コンテンツ/情報を強化して、
プレゼンスをあげる
・インフルエンサーデータベースであるiCON Suiteの開発強化により、さ
らにデータドリブンな提案を可能にしていく

Fanicon事業

・“With Fan More Fun”を実現するた
めに、関係する全ての人に愛される
サービス&プロダクトに昇華し、エン
タメ業界全体のデジタル化を推し進め
る。

ここ数年、急激な拡大・成長を先行してきた背景で、バックエンドとオペ
レーションを立て直す必要があり、具体的に下記を推し進める
・商品とサービスの多角化
・配信の安定と強化
・CS施策などのより一層のデジタル化
・オペレーションの改善
・新サービスのローンチ

全社 両事業のシナジー創出

投資
・サービス認知度向上
・年間60名以上の採用
・社内活性化部門横断施策

・人事制度整備
・内部統制
・予実管理

5-4



©
TH

EC
O

O
 Inc. A

ll R
ights R

eserved

2023年12月期業績予想

55

（百万円） 売上高 営業利益 経常利益 当期純利益
2023年12月期業績予想（A） 5,200 △490 △490 △490
2022年12月期実績（B） 4,285 △199 △197 △473
増減額（A-B） +915 △291 △293 △17
増減率（％） +21.4％ - - -
（参考）前期実績
2021年12月期

3,482 △100 △119 △109

中長期の大きな成長を確実なものとするため
2023年12月期は先行投資期と位置づけ

5-5
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【全社】四半期売上高・営業利益推移

• 四半期売上高はグロス計上考慮後でYoY＋36.8％
• 四半期営業利益はYoYで＋13百万円の△28百万円

（百万円）

258 275 293 392 334 347 425 452 425 399 460 557 
165 

288 310 
335 357 

441 

546 576 534 626 605 

675 
50 

80 

224 

174 

423 

563 603 
727 691 

788 

971 
1,028 1,009 

1,105 

1,289 
1,406 

0

1,500

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2020 FY2021 FY2022

四半期売上高推移

法人セールス Fanicon

（百万円）

*ドット柄部分はグロス計上考慮分 56

5-6

+36.8％
+13百万円

△ 26

△ 17

0

△ 16

△ 1

△ 53

△ 3

△ 41

△ 117

△ 6

△ 47

△ 28

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2020 FY2021 FY2022

四半期営業利益推移
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100 115 129 147 153 177 177 195 203 205 227 23213 17 24 
36 21 

39 42 43 

151 

9 
69 85

62 
79 70 

87 87 

120 143 
187 

147 

178 

178
184

176 
213 224 

271 262 

336 
364 

426 

502 

393 

475
502

0

100

200

300

400

500

600

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2020 FY2021 FY2022

販売管理費推移

人件費関連 広告宣伝費・販売促進費 その他販管費

【全社】販売管理費・役職員数

・販売管理費は、2023年12月期より新オフィスの家賃負担開始
・役職員数推移は、2022年3Qより開発部を新設 エンジニア採用を強化

（百万円）

26 32 37 39 43 49 51 57 59 64
49 52

18 18

16
22

23 26 26
26 24

24 24
31 23 23

15
15

16 18 18
20 23

24 26
28 31 31

57
69

76
83 87

95 98
105 109

123 121 124

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2020 FY2021 FY2022

役職員数推移

Fanicon 開発 デジタルマーケティング（法人セールス） コーポレート、人事、役員

(人)

57
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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
「F a n ico n」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 con」 は、A pp le  Inc .が運営す るA pp  S to re及びGoog le  Inc .が運営す るGo og 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、A pp  S to re及び
Goog le  P l ay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 con」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 con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 。

59
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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 、 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、プライバシーマ ークを 取得し（2021年８月に更新）、コーポレート本部を 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PM S（ 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 con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 、 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CF O 、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、Goog le  W o rkspace（アメ リカ合衆国に本社を 置くGoog le  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 「 F a n i c o n 」 は 、 海 外 の フ ァ ン に も 利 用 さ れ て お り 、 ま た 、 海 外 展 開 も 視 野 に 入 れ て 活 動 し て お
り ま す 。 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 近 年 増 え て お り ま す 。 こ の よ う な 中 、
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 、 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：中、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 。
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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

A pp l e及びGo o gl e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 、 A p p l e  I n c .
が 運 営 す る A p p  S t o r e 及 び G o o g l e  I n c . が 運 営 す る G o o g 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 con」 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 con」 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 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 委員長とし、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 。

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 。
 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 。

 2022年1月よ り人事管理本部を メ ンバーサクセス本部という名称に改め、採用・ 労務だけで なく、人
材教育にも注力し、従業員満足を 高め、組織力向上を 図っておりま す 。 61
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当社のSAM（ファンコミュニティ市場規模）

63

・DX化が進むFanicon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
ARPU

（a）2022.12月時点のARPU
1,332円/月

潜在ARPU

(b) ファン活動の平均消費額
5,900円/月※1

約4.4倍

②推定ファンクラブ
入会者※2

約701万人

約33倍 約3.2倍
潜在ファン数

①現在(2022.12月)
のファン数
約21万人

③潜在ファン数※3

約2,260万人

24億円
Fanicon
事業売上

(2022.12期)

1.6兆円
(b)×③×12ヶ月

4,900億円
(b)×②×12ヶ月

1,000億円
(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
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Fanicon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

・今後も当社両事業の拡大が期
待が出来る、広大なマーケット
ポテンシャル

TAM

ライブ・
エンター

テイメント市場

6,295億円
※1

デジタル
コンテンツ

市場

2兆384億円
※2

ソーシャル
メディア
広告市場

4,630億円
※3

エンタメ コンテンツ 広告

TAM
最大3.1兆円（FY2019）

※1：ライブ・エンターテイメント白書より当社作成（2020年度はコロナウ
イルスの影響下の為、2019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
※2：経済産業省「コンテンツの世界市場。日本市場の外観」2019年度市場
規模より作成。尚1＄＝100円で試算。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
※3：サイバー・バズとデジタルインファクト実施の国内ソーシャルメディ
アマーケティングの市場動向調査より、2019年度市場規模。ソーシャルメ
ディア広告（YouTube、Facebook/Instagram、LINE、Twitter、TikTokで
提供されている広告（ブログサイトの広告は含まない））の合算と定義
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本資料の取り扱いについて /ディスクレーマー

65

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 IRチーム

E-mail：ir@thecoo.co.jp
IR情報：https://ir.thecoo.co.jp/
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