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2025年8月期 第3四半期決算エグゼクティブサマリー

Q3は増収と効率化を受けた好業績で、通期予想を上方修正へ

注: *ARR: Annual Recurring Revenue（毎年決まって得られる売上を意味する。すなわち初期導入分など一時的なものは含まず、主にサブスクリプションサービス（月額・年額制）から得られる売上を指す）

Q3累計期間の売上高は35.5億円（YoY+8％増）を計上

⚫ 通期業績予想値50億円に対して71％の進捗、引き続き期初想定通りに推移

⚫ ライセンス売上高は29.5億円（YoY＋12％増）と売上全体の成長を牽引

1

年間経常収益（ARR*）純増は四半期で2.1億円となり、過去最大の伸び（通期累計3.7億円）

⚫ 上半期までのARR純増の遅れを解消し、ARRの実額（ストックベース）は42億円（YoY+13％増）に伸長

⚫ 通期目標である純増5～6億円のレンジ内での着地を見込む

2

Q3累計期間の営業利益は2.6億円となり、従来の業績予想値対比で約1.8倍の超過達成

⚫ 増収と経営効率化の追求によってQ3単独の営業利益は1.3億円と単一四半期で億円超えの黒字幅拡大を実現

⚫ 従来の通期業績予想値1.5億円に対して179%の進捗、通期業績予想値を2.6億円に上方修正

3
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経営戦略アップデート 及び

最新の顧客事例の紹介01
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チームスピリットの

社会的存在価値

マルチプロダクト

企業化の推進

エンタープライズ

事業への注力

パートナー

アライアンスの推進

Q1

Q2

2025年8月期 Q3の「経営戦略アップデート」は…

Q3

Q4

「パートナーアライアンスの推進」に関するアップデートを取り上げます
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チームスピリットが向き合う社会課題と提供価値

勤怠

工数
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目標
設定
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PCログ
AI解析
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タ経営力の
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化
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eTeam Success Platform

少子高齢化にともなう

労働力の減少と需給ギャップの拡大

向き合う社会課題 Team Success Platform

チームスピリットの提供価値

チーム力の最大化の観点から

人的資本の生産性向上

を実現するSaaSを

Team Success Platform

として提供します マルチプロダクト化を進めながらTeam Success Platformを拡張し展開
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基本戦略の確認とアライアンス活動の位置づけ（1/2ページ）

エンタープライズ戦略

スモール・ミッド戦略

Salesforce Platform

製品 A 製品 B勤怠管理 勤怠管理

マルチプロダクト展開

更なる市場浸透

強いコアプロダクト(＝勤怠管理)で

「更なる市場浸透」を実現する

マルチプロダクト戦略

コアプロダクトを軸にスピーディに

「マルチプロダクト展開」を行う

エンタープライズ市場

スモール・ミッド市場

基本戦略 ①

Go-To Market 戦略
基本戦略 ②

プロダクト戦略

前回 2025年8月期Q2決算説明会の「経営戦略アップデート」ご説明範囲
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エンタープライズ戦略

スモール・ミッド戦略

勤怠管理
更なる市場浸透

エンタープライズ市場

スモール・ミッド市場

基本戦略 ①

Go-To Market 戦略

各 市 場 に お け る 商 談 創 出 活 動 の 力 点

エンタープライズ市場

スモール・ミッド市場

アライ
アンス
活動

マーケ
ティン
グ活動

マーケ
ティング

活動

アライ
アンス
活動

基本戦略の確認とアライアンス活動の位置づけ（2/2ページ）

今回のフォーカス

市場アプローチの詳細

強いコアプロダクト(＝勤怠管理)で

「更なる市場浸透」を実現する
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エンタープライズ商談の増加とアライアンス活動の役割の拡大

Q1-Q3に 受注済みの新規商談総額

（ARR金額ベース）

FY24 FY25

48.1%

63.1%
アライアンス活動

36.9%

マーケティング

活動等

51.9%

受注済みエンタープライズ商談（新規顧客分）の総額

アライアンス活動からの商談創出がエンタープライズの商談拡大に貢献

3.1倍

2.4倍

翌年度向け仕掛かり中の新規商談総額

（Q4開始時点・ARR金額ベース・商談確度50％以上*）

FY24 FY25

26.2%

54.1%
アライアンス活動

45.9%

マーケティング

活動等

73.8%

商談中の翌年度向けエンタープライズ商談（新規顧客分）の総額

3.1倍

1.5倍

注: *当社内の商談ステージ管理上の定義による受注確度を示したもの
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• エンタープライズ大規模システム

向けSignature Success提供開始

• セールス分野の人材育成・タレン

トマネジメント領域における協業

策の企画を開始

• Salesforce社のAI製品活用による

当社のサポートサービスのAI化

アライアンスパートナーとの協業状況のアップデート

Salesforce Japan
（グローバルNo.1 CRM企業）

SAPジャパン
（グローバルNo.1 ERP企業）

デロイトトーマツコンサルティング

（グローバルBig4 コンサルファーム）

• 大手公益企業のお客様における、

大型プロジェクトの開始

• 第一三共様の稼働事例を受けた、

製薬業界内における横展開による

新規顧客でのプロジェクト開始

• 大手製薬企業のお客様における、

導入プロジェクトの開始

• 公共・自治体分野での協業の強化

• SAP連携に加えて、Workday連携

分野においての協業も開始
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日本における労働時間管理の要件は、労働関連法規への遵守にとど
まらず、多様な働き方を適切に管理することが求められるため、
世界的にも極めて高い複雑性を有しています。

このような日本特有の勤怠管理要件を幅広くカバーするTeamSpirit
とWorkdayがシームレスに連携することにより、企業における労務
管理、給与計算、会計仕訳などの関連業務の効率化と利便性の向上
が期待されます。

さらにこの連携を通じて、企業の経営課題と労務管理における実務
面の双方を強力に補完し、企業のHRモダナイゼーションの実現を加
速させるものと確信しています。

新しいアライアンスパートナーとの協業の発表

ワークデイ株式会社
執行役社長 兼 日本地域責任者 古市 力 様

• 人事・財務・プランニングなど業務の統合管理

SaaS製品を提供する米国本拠のグローバル企業

• 日本でもグローバル展開するエンタープライズ企業

での利用を中心とした実績が多い

Workday 社

アライアンスの内容

• イノベーションパートナー契約を締結

• Workday HCMとTeamSpirit Enterpriseをシームレス

に連携して顧客企業への導入を目指す

詳細は、2025/5/22付プレスリリース「チームスピリット、ワーク
デイとイノベーションパートナー契約を締結」をご参照ください

https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/05/workday
https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/05/workday
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SAP SuccessFactors と TeamSpirit 共通のエンタープライズ顧客事例

第一三共株式会社様

SAPジャパンニュースセンター
（https://news.sap.com/japan/2025/03/0317_sap-successfactors-is-now-adopted-as-daiichisankyos-global-hr-platform/）

チームスピリット プレスリリース（https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/03/daiichisankyo）

https://news.sap.com/japan/2025/03/0317_sap-successfactors-is-now-adopted-as-daiichisankyos-global-hr-platform/
https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/03/daiichisankyo
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SAP SuccessFactors と TeamSpirit 共通のエンタープライズ顧客事例

株式会社資生堂様

SAPジャパン ニュースセンター（https://news.sap.com/japan/2023/06/0605_shiseido-successfactors/） EnterpriseZineニュース（https://enterprisezine.jp/news/detail/12940）

https://news.sap.com/japan/2023/06/0605_shiseido-successfactors/
https://enterprisezine.jp/news/detail/12940
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SAP SuccessFactors と TeamSpirit 共通のエンタープライズ顧客事例

ミツカングループ様

SAPジャパン ニュースセンター（https://news.sap.com/japan/2024/09/hrconnect-2/） チームスピリット プレスリリース（https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2023/06/mizkan）

https://news.sap.com/japan/2024/09/hrconnect-2/
https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2023/06/mizkan
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SAP SuccessFactors と TeamSpirit 共通のエンタープライズ顧客事例

ミツカングループ様

株式会社Mizkan J plus Holdings

執行役員 人事本部 副本部長 兼 総務部長 中村秀樹 様

チームスピリット 東京ユーザー会 2025年1月のご講演より
（note記事 https://note.com/teamspirit_com/n/n31e9c34e521d）

柔 軟 な 働 き 方 を 実 現 す る 取 り 組 み
〜エンゲージメント向上へ 〜

組織風土の転換にあたり「働きやすさ」と「働きがい」向上を企図

成果指標としてエンゲージメントスコア 10pt 向上を設定

「自考自動・挑戦・多様性」を変化の時代の成長に向けた組織風土として醸成を目指す

https://note.com/teamspirit_com/n/n31e9c34e521d
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SAP SuccessFactors と TeamSpirit 共通のエンタープライズ顧客事例

ミツカングループ様

スーパーフレックス制度

勤務時間を5時から22時までの間で最低3時間/1日を

個人の裁量で働ける制度を導入。個人の裁量を増やし、

そのための自己管理（セルフマネジメント）支援のため、

TeamSpiritのダッシュボードを活用（次ページ）

テレワーク制度（在宅勤務）

2018年から導入し、2023年に回数や場所の制限を撤廃。

特に生産部門で働く管理職にとっては、金曜・月曜を

テレワークにすることで週末は家族と過ごせる時間を

増やせるなど、エンゲージメントに効果

積立有給休暇

従来は介護、看護など利用には制限があったが、2024年

からは条件を問わず最大40日まで取得可能となる。多様

性の組織づくりのための取り組みの一環

お取り組みの例

働きやすい環境づくりを目的として、きめ細やかで多彩な勤怠制度の拡充が年々進む
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SAP SuccessFactors と TeamSpirit 共通のエンタープライズ顧客事例

ミツカングループ様

チームスピリットが制度拡充の受け皿となると同時に「自考自動」の組織風土の醸成に貢献

個人の裁量で働ける制度だからこそ、より求められる本人の自己管理 主体的な自己管理を支援するためにチームスピリットのダッシュボードを活用
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SAP S/4HANA® Cloud と TeamSpirit 共通の顧客事例

株式会社アークエッジ・スペース様

SAPジャパン ニュースセンター（https://news.sap.com/japan/2025/05/0529_arkedge-space-adopts-sap-s-4hana-cloud/） チームスピリット プレスリリース（https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/07/arkedgespace）

TeamSpirit 勤怠と工数で取得した業務ログをSAP S/4HANA® Cloudと連携させ、プロジェクトごとの
人件費をより正確に把握・管理できる点などが高く評価され導入決定

https://news.sap.com/japan/2025/05/0529_arkedge-space-adopts-sap-s-4hana-cloud/
https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/07/arkedgespace
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2025年8月期 第3四半期 業績の概要

及び 通期業績予想修正のお知らせ
02
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2025年8月期第3四半期 業績ハイライト（前年同期比）

2024/8期Q3 2025/8期Q3 2025/8期Q3 2025/8期Q3

Q2

Q1

Q3

10.4億円

10.8億円

11.5億円

12.3億円

+0.8億円

+7%

▲0.32億円

▲0.34億円

売 上 営 業 利 益 当 期 利 益 *

売上・利益共に順調に拡大し、黒字幅はさらに拡大

2024/8期Q3
2024/8期Q3

35.5 億円

32.7億円

2.25 億円

2.68 億円

11.7億円

+0.8億円

+8％

11.4億円

+1.0億円

+10%

+2.7億円

+8%

上段：YoY 伸長額

下段：YoY 伸長率

1.33億円

+0.86億円

＋182%

0.82億円

+ 1.14億円

0.51億円
+ 1.00億円

1.15億円

+0.87億円

+311%

0.72億円

+ 1.00億円

+3.00億円

+2.60億円

Q3 YTD

(9ヵ月間)

0.37億円

+ 0.72億円

Q2

Q1

Q3

Q2

Q1

Q3

▲0.48億円

▲0.32億円

0.47億円

▲0.35億円

▲0.28億円

0.28億円

注: * 親会社株主に帰属する純利益
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0% 25% 50% 75% 100% 125% 150% 175% 200%

売上高は順調、利益はQ3で進捗率が加速

営業利益は期初予想を、当期利益*はQ2修正予想を、それぞれ大幅に上回って推移

2025年8月期第3四半期 業績ハイライト（業績予想対比）

売上

営業利益

当期利益 *

50 億円

1.50 億円

1.20 億円

(うちライセンス売上分)

(うちプロフェッショナルサービス売上分)

全体

2.68 億円

179%

188%

71%

72%

66%

23% 23% 25%

23%

21% 22% 24%

35% 55% 89%

32% 60% 96%

25%24%

2.25 億円

業 績 予 想 達 成 率  及 び  Q 3 Y T D 実 績 値 通期業績予想額
 (4/11発表）

Q3 YTD

(9ヵ月間)

35.5 億円

29.5億円

5.9億円

注: * 親会社株主に帰属する純利益

100 %
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利用ユーザー数が60万ユーザーを突破
人的資本経営の強化、バックオフィスのDX化による生産性向上のニーズが導入企業の拡大を後押し

New LOGO: ブラザー工業株式会社様
エンタープライズの顧客企業に追加

ARR純増は四半期ベースで過去最大の伸長を記録
上期まで掲げてきた課題（Mottoポイント）が解消し、ARR純増は通期目標のレンジ内（5～6億円）での着地を見込む

過去3年で最大の黒字額を更新
増収による粗利増の拡大に、費用削減効果の拡大が加わり、黒字幅が更に拡大

Q2に続き、通期業績予想を上方修正
Q2ではテクニカルな理由から当期利益*を上方修正したが、好調な業績等を背景に、改めて営業利益以下、全ての利益を上方修正

財
務

ビ
ジ
ネ
ス

2025年8月期第3四半期: 5つの Good! ポイント

注: * 親会社株主に帰属する純利益

1

2

3

4

5
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Good! #1&2 利用ユーザー数が60万ユーザー突破 & New LOGO

利用ユーザー数が、60万ユーザーを突破

⚫ DX化による生産性向上は、全企業を通じたニーズ

⚫ さらに、近年の「人的資本経営の強化」も導入を後押し

⚫ 特にエンタープライズの割合が増加し、48％まで増加

(2025年5月末時点)

リリースを発行して、様々なステークホルダーの皆さまへの周知を進めています

2025/8期 Q3

New LOGO:

今後も、より幅広く、より多くの顧客企業に導入頂けることを目指します

詳細は、2025/6/5付プレスリリース「チームスピリット、利用ユーザー数が60万ユーザーを突破」をご参照ください。

1

2

https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/06/license-2
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Good! #3 ARR純増は四半期ベースで過去最大の伸長を記録

+1.44億円

+1.79億円

+0.47億円

ARR純増目標

エンタープライズ
領域

スモール・ミッド
領域

• 今後も複数の大口商談が大詰め

• AI議事録ソリューション「Synclog」が
安定成長し、概ね計画通りの水準

• TeamSpiritタレントマネジメントや
ワークライフログ関連製品も貢献

• 複数の大口商談を確実にクロージングし
上半期から大幅に進捗

• 安定成長を持続 • 競合との差別化を図りながら、
新プロダクトとの相乗効果で
持続的成長を維持する方針

• Synclogは持続的な成長を維持

• その他の新規製品も着実に拡販

+0.35〜0.56億円

+0.90〜1.20億円

エンタープライズ領域のARRは昨対22％増、全体での純増は通期目標のレンジ内での着地を見込む

+2.1億円

Q2

Q1

Q3

+5.0〜6.0億円

Q3YTD累計

+3.7億円
（進捗率 74％）

+1.1億円

+0.3億円

新規領域

+0.56億円

+0.65億円

+0.31億円

上期実績 Q3 YTD実績 Q4 見込

+0.15〜0.25億円

2025/8期
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0
（億円）

Good! #4  過去3年で最大の黒字額を更新
営業利益の増加要因：「（増収による）正しい増益」の拡大 ＋ 費用削減効果の拡大

シンガポール子会

社の固定費削減

増収による

粗利*増加

利益増加要因

利益減少要因

2024/8期
Q3累計

営業利益

継続的な成長投資

2025/8期
Q3累計

営業利益

費用効率化効果
(効率的な採用活動や広告

宣伝等の費用対効果の

薄い施策の見直し)

人件費の増加
(成長戦略推進のための

従業員数の増加)
全社費用

の増加
（企業規模の拡大

に伴うもの）

+1.9

+1.8

+0.9 ▲1.2

▲0.5

増収及び効率化によるコスト合理化

Q3 YTD

(9ヵ月間)

増収による粗利増が2億円程度に膨らみ、費用削減効果も拡大し、営業利益を大きく底上げ

注: * 売上総利益とは異なり、総売上高からセールスフォース・ジャパンに支払うプラットフォーム利用料を控除し、プロダクト開発及びカスタマーサクセスに係る人件費等の部門費用を控除前の利益

期初業績予想

1.5 億円

2.6 億円

▲ 0.3 億円
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Good! #5  Q2に続き、通期業績予想を上方修正

注: * 親会社株主に帰属する純利益

(単位: 百万円) 2024/8期
実績
(a)

2025/8期
期初・修正予想

(b)

2025/8期
Q3YTD実績

(c)

期初・修正予想
進捗率

(c)/(b)

2025/8期
再修正予想

(d)

修正の
差異額

(d)-(b)

修正の
%増減率

(d)/(b)-1

業績予想の
昨対%伸長率
(d)/(a)-1

売上高 4,421 5,000 3,556 71.1% 5,000 - - 13.1%

営業利益 △87 150 268 178.7% 260 +110 +73.3% n/m

経常利益 △89 150 272 182.0% 270 +120 +80.0% n/m

当期利益* △180 120 225 188.0% 220 +100 +83.3% n/m

好調な業績等を背景に、改めて営業利益以下、全ての利益を上方修正

⚫ 売上高は、ほぼ期初想定通りに推移しているため、通期業績予想を据え置く

⚫ 営業利益と経常利益は期初予想を、当期純利益*はQ2修正予想を、それぞれ大幅に超過したため、Q4には来期に向けた成長投資の
拡大と、Q2に発表した株主還元の実施を織り込み、期初・修正予想対比で約1.8倍となる業績予想の上方修正を行う

今期中に着実な仕込みを行い、来期における更なる売上・利益の拡大を目指す
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IR活動アップデート 及び

2025年8月期に係る株主還元策のご案内03
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IR資料の全面改訂
新たな投資家にとっても「分かりやすい」資料を目指します

IRイベントへの定期的な登壇
新たな投資家層を「積極的」かつ「継続的」に開拓することに注力します

企業価値・株主価値の増大へのコミット
株主を含むステークホルダーの「Success」への貢献を、これまで以上に追求します

今期 IR - 3つの変化の方向性

1

2

3

再掲
当社Q1決算説明資料より…
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Q1決算後：日経CNBC「攻めのIR」に出演
(2025/2/5 放送・以降YouTubeでの公開が継続中)

Q3決算後：

日時：2025/8/6（水）19:00〜

場所：オンラインでのリアルタイム配信形式

SBI証券Webサイト「個人投資家向けオンライン会社説明会IR

セミナー専用ページ」からご参加ください

※本イベントについても、後日当社IRサイトなどにてアーカ

イブ配信する予定です

新たな投資家層を「積極的」かつ「継続的」に開拓することに注力

IRイベントへの定期的な登壇

Q2決算後：大和証券グループ
「個人投資家向け会社説明会 in 東京」に登壇

「個人投資家向け会社説明会」に登壇予定

https://go.sbisec.co.jp/ir/ir_top.html?int_pr1=170609_other_prod%3Atop_tlink_46&_rb_uid=d8f276d2dbd162feb8534b5ff30970551728537193163&_rb_sid=8bb81728537193164&hc_uus&matid#_rb_uid=d8f276d2dbd162feb8534b5ff30970551728537193163&_rb_sid=8bb81728537193164&hc_uus&matid
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今期末時点で1,000株以上の当社株式を保有している当社

株主に対し、2025/8期に係る「株主優待ポイント」を付与

します

その上で、当社「プレミアム優待倶楽部」に会員登録*を

頂いた会員株主の方は、付与されたポイントをより多くの

商品等**と交換することができます

会員登録*後は、他社からのポイントとの合算も可能です

ご登録頂いた会員株主に対して、当社からは今後、アン

ケートやプッシュ型の情報配信を行う予定です

注: * 株主様専用WEBサイト「チームスピリット・プレミアム優待倶楽部」でのご登録; ** 食品、電化製品、及び体験ギフトなど5,000種類以上の商品等とポイント数に応じて交換可能です

株主価値の増大にコミットすべく、当社「プレミアム優待倶楽部」を設立

2025年8月期に係る株主還元策の導入を決定

(ポイント制株主優待)

再掲

当社Q2決算
説明資料より

今期分の優待ポイントの進呈は、今期末(2025/8/31時点)の当社株主の方が対象
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保有株式数

進呈ポイント数

基準日：８月末日

1,000〜1,999株 3,000 points

2,000〜2,999株 8,000 points

3,000〜3,999株 15,000 points

4,000〜49,999株 50,000 points

50,000株以上 80,000 points

保有株式数

進呈ポイント数

基準日：2月末日 基準日：８月末日

1,000〜1,999株 [1,500] points [1,500] points

2,000〜2,999株 [4,000] points [4,000] points

3,000〜3,999株 [7,500] points [7,500] points

4,000〜49,999株 [25,000] points [25,000] points

50,000株以上 [40,000] points [40,000] points

2025/8期 2026/8期以降（仮）

⚫ チームスピリット・プレミアム優待倶楽部の詳細については、2025/4/11公表の適時開示「株主優待制度（ポイント制株主優待）の
新設に関するお知らせ」をご参照ください

⚫ 上記右表に記載の2026/8期以降の進呈ポイント数はあくまで仮の数字です。実際の2026/8期の進呈ポイント数は、2025/8期 通期決
算発表のタイミングで公表予定です

2025/8期は期末時点での付与を決定、2026/8期以降は2月末と8月末に分けた付与を予定

2025年8月期に係る株主還元策の詳細

4,000株以上保有の株主に最も手厚い還元となる設計で、総額約0.25億円の支出を予定

再掲

当社Q2決算
説明資料より

https://ssl4.eir-parts.net/doc/4397/announcement/108767/00.pdf
https://ssl4.eir-parts.net/doc/4397/announcement/108767/00.pdf
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Appendix 01 2025年8月期 第3四半期 業績の詳細
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0
（億円）

(参考) 営業利益の増減要因分析：2025/8期 Q3単独

Q3も上期までと同様に、増収による粗利増とコスト改善が費用増を上回る健全な状況が継続

営業利益の増加要因：（増収による）正しい増益 ＋ 費用削減効果

注: * 売上総利益とは異なり、総売上高からセールスフォース・ジャパンに支払うプラットフォーム利用料を控除し、プロダクト開発及びカスタマーサクセスに係る人件費等の部門費用を控除前の利益

シンガポール子会

社の固定費削減

増収による

粗利*増加

利益増加要因

利益減少要因

2024/8期
Q3営業利益

継続的な成長投資

2025/8期
Q3営業利益

費用効率化効果
(効率的な採用活動

や広告宣伝等の費用

対効果の薄い施策の

見直し)

人件費の増加
(成長戦略推進の

ための従業員数

の増加)

全社費用

の増加
（企業規模の拡大

に伴うもの）

+0.5

+0.8

+0.4 ▲0.6

▲0.2

増収及び効率化によるコスト合理化

Q3単独 

(3ヵ月間)

0.4 億円

1.3 億円
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2025年8月期 第3四半期 At a Glance

ARR*1

4,207百万円
YoY +12.9%  QoQ +5.5%

ライセンス数

617,006

リカーリングレベニュー比率＊3

90.7%

*1 Annual Recurring Revenueの略で当該決算月末時点のライセンス契約金額の合計（Monthly Recurring Revenue）を12倍して算出
*2 当該決算月の直近12ヵ月の期間中における解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数で算出（年間解約率を月次平均に換算して表記）
*3 リカーリングレベニュー（ライセンス売上高+プレミアサポート売上高）÷売上高で算出

月次解約率 （ライセンス数ベース）
*2

従業員数契約社数

2,128社

YoY +18.6%  QoQ +6.8% YoY +0.03pt  QoQ +0.05pt

209名
YoY -2名 QoQ +1名YoY +230社 QoQ +58社YoY +3.3pt QoQ -0.8pt

0.41%
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2025年8月期第3四半期実績

◼ Q3単独の売上高は、YoY+7.3%の1,237百万円で着地。Q3累計期間での売上高は3,556百万円となり、通期業績予想対比

での進捗率は71.1%と、概ね期初計画通りに進捗

◼ Q3累計期間での営業利益は、268百万円で着地。通期業績予想対比での進捗率は178.7%と、期初計画を大幅に超過

*1 スポットサポート売上（新規導入支援等のスポット支援）、プレミアサポート売上（年間契約の有償サポート）、その他売上（初期導入費用等）から構成

2025/8 YoY QoQ 2025/8 YoY

（百万円）

Q3
2024/8

Q3
伸長率

2025/8

Q2
伸長率 Q3YTD

4/11公表
通期予想

進捗率
2024/8

Q3YTD
伸長率

売上高 1,237 1,152 +7.3% 1,171 +5.6% 3,556 5,000 71.1% 3,279 +8.4%

ライセンス 1,022 917 +11.5% 977 +4.7% 2,957 4,100 72.1% 2,648 +11.7%

プロフェッショナル
サービス*1 214 235 ▲9.0% 194 +10.3% 598 900 66.5% 630 ▲5.2%

営業利益 133 47 - 82 - 268 150 178.7% ▲ 32 -

経常利益 134 46 - 86 - 272 150 182.0% ▲ 36 -

当期純利益 115 28 - 72 - 225 120 188.0% ▲ 34 -

Appendix 01. 当期業績の詳細
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794 814 824 832 843 865 876 882 900 908 910 931 942 992 1,007 

1,037 1,085 1,117 1,168 1,224 1,274 1,310 1,334 1,372 1,419 1,496 1,514 1,508 1,536 1,591 

768 
824 866 

900 904 
965 

1,032 
1,141 

1,190 
1,258 

1,321 
1,391 1,425 

1,459 
1,611 

2,599 
2,723 2,806 

2,900 2,971 
3,104 

3,218 
3,356 

3,461 
3,585 

3,726 
3,836 3,875 

3,988 

4,207 

0

1,000

2,000

3,000

4,000

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3

エンタープライズ

ミッド

スモール

ARR

（百万円）

エンタープライズ

+21.9%

ミッド

+6.3%

スモール
+10.6%

（セグメント別）

◼ ARRの実額（ストックベース）は、YoY+12.9%の4,207百万円で着地、QoQ+219百万円

◼ 複数のエンタープライズ受注獲得により、四半期でのARR純増は過去最大

YoY成長率

+12.9%

*1 当社独自のセグメント分類。エンタープライズ：契約ライセンス数が1,000ライセンス以上の企業から構成されるセグメント、ミッド：契約ライセンス数が200～999ライセンスの企業から構成されるセグメント、スモール：契約ライセンス数が199ライセンス以下の企業から構成されるセグメント

Appendix 01. 当期業績の詳細

2022/8期 2023/8期 2024/8期 2025/8期
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2023/8期Q3 2024/8期Q3 2025/8期Q3

エンタープライズ

ミッド

スモール

ライセンス数

◼ Q3のライセンス純増数は+39,302ライセンスとなり、累計で60万ライセンスを突破

◼ エンタープライズセグメントは、複数の大型受注獲得によりYoY+32.9%と順調に成長

YoY成長率

+18.6%

ライセンス純増 セグメント別

QoQ成長率

+6.8%

エンタープライズ  

YoY成長率

+32.9%

164,351

(+18.2%)

156,110

(+17.0%)

617,006

ミッド
YoY成長率

+8.9%

222,079

(+42.3%)

295,162

(+32.9%)

207,425

(+8.9%)

103,893

(+7.8%)

114,419

(+6.3%)

8,498 

18,426 

9,592 

18,560 

20,735 

22,593 

15,250 

24,299 

39,302 

32,362 

25,343 

456,716 

545,519 

617,006 

2023/8期 2024/8期 2025/8期Q3

Q4

Q3

Q2

Q1

424,354

107,642

(+3.6%)

190,455

(+15.9%)

520,176

Appendix 01. 当期業績の詳細



37© 2025 TeamSpirit Inc., All Rights Reserved.

-0.38%
-0.48% -0.56%

-0.64%

-0.39% -0.32%
-0.40% -0.42% -0.37% -0.36%

-0.48% -0.46%
-0.37%

-0.21% -0.20%

2021/11 2022/2 2022/5 2022/8 2022/11 2023/2 2023/5 2023/8 2023/11 2024/2 2024/5 2024/8 2024/11 2025/2 2025/5

0.62% 0.64%
0.58%

0.46% 0.48%
0.42% 0.47%

0.52%
0.47% 0.46%

0.38%
0.33% 0.35% 0.36%

0.41%

Net月次解約率（ライセンスMRRベース）*2

Gross月次解約率（ライセンス数ベース）*1

解約率

◼ Gross月次解約率*1は、0.41%（年換算約4.9%）と低水準を維持

◼ Net月次解約率*2は、-0.20%とネガティブチャーンを継続するもQ1で発生した解約の影響により若干上昇して推移

QoQ +0.05pt

ネガティブチャーン：解約・削減によるARRの減少を既存顧客からの追加受注によるARRの増加が上回っており、新規契約がなくてもARRが増加する状態

*1 対象月の直近12ヵ月の期間中に解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数。年間解約率を月次平均に換算して表記
*2 対象月の直近12ヵ月の期間中に追加・解約・削減により増減したライセンスMRRの合計÷同期間の開始時点のライセンスARR 年間解約率を月次平均に換算して表記

Appendix 01. 当期業績の詳細

2022/8期 2023/8期 2024/8期 2025/8期
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90.7% 91.9% 92.1% 92.0% 91.0%
89.1% 89.4% 90.5% 90.2% 88.9%

87.3%
90.2% 91.4% 91.5% 90.7%

四半期売上高／リカーリングレベニュー比率

◼ 四半期売上高はYoY+7.3%に留まったが、ライセンス売上高はYoY +11.5%の水準で、リカーリングレベニュー比率*1は

90%を超えて推移している

(百万円)

2022/8期

リカーリング

レベニュー比率

90.7%

売上高成長率

+7.3%

(ライセンス売上高)

+11.5%635 664 692 712 735 759 796 818 854 876 917 940 957 977 1,022 

61 53 
56 60 

69 
90 

94 84 
86 

110 
137 103 92 91 

105 

64 69 
74 76 

76 
78 

80 83 
86 

87 

89 90 91 94 
98 

10 11 
9 8 

10 
12 

10 9 
16 

9 

8 8 6 8 
10 

772 799 
832 858 

891 
940 

981 995 
1,043 

1,083 
1,152 1,142 1,147 1,171 

1,237 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3

その他

プレミアサポート売上高

スポットサポート売上高

ライセンス売上高

リカーリングレベニュー比率

*1 リカーリングレベニュー：解約の申し出がない限り毎年継続される売上（ライセンス売上高+プレミアサポート売上高）。リカーリングレベニュー比率は、リカーリングレベニュー÷売上高で算出。

2023/8期 2024/8期 2025/8期

Appendix 01. 当期業績の詳細
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売上原価・その他

地代家賃

業務委託費

IT関連費

広告宣伝費

プラットフォーム仕入

採用教育費

人件費

コスト構造

◼ 費用対効果を見極めながら成長に必要な戦略投資を計画的に実施。売上高総費用率は89.2%と収益性改善が進む

◼ 引き続き、営業利益の最大化を目指し、コストコントロールを継続する方針

(百万円)

2022/8期

- 既存プロダクトの追加開発及び新規製品

開発の一部完成により減少

業務委託費

売上原価・その他

- プロダクト導入支援に伴う外注費の増加

及び、大型受注獲得に伴うパートナー企業

への紹介手数料の支払額増加がコスト増

要因

2023/8期 2024/8期 2025/8期

売上高総費用率 （対前四半期比較）

Appendix 01. 当期業績の詳細

広告宣伝費

- 費用対効果が期待できる当社注力テーマ

のオフラインイベント閑散期につき出展費

用が減少
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62 64 66 69 72 75 79 80 81 79 81 81
65 68 66

25 25
30 31 31 32

39 42 46 48 47 47

45
51

47

32 34
37

37
42 41
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50

54 54 59 59

61
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66

22
23

26 25
25 24

25
24

23 26
24 25

27

27 30

141
146

159 162
170 172

191
196

204 207 211 212

198
208 209

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3

コーポレート

カスタマーサクセス

セールス&マーケティング

開発

従業員数の推移

*1 契約社員、執行役員を含む(アルバイトを除く) なお、過去分の集計は契約社員、アルバイトを含む(執行役員を除く)もので記載していたため、過去分の内訳を修正

2023/8期 2024/8期

◼ Q3の従業員*1増加数はQoQで+1名

◼ FY2025期末時点の従業員数は210名程度となる見込み

Appendix 01. 当期業績の詳細

2025/8期2022/8期
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B/Sの状況

◼ 手元現預金約28億円、自己資本比率36.3%と健全な財務基盤を維持

自己資本比率

36.3%

（前年度末比）

Appendix 01. 当期業績の詳細

（主な増減要因）

- のれん+42百万円、ソフトウェア+6百

万円(ワークライフログ株式会社の吸

収合併に伴い承継) 

- 繰延税金資産+24百万円

- 敷金▲6百万円(シンガポールオフィ

スの敷金一部返還)

- 将来売上に計上される年間ライセンス料

及びプロフェッショナルサービス料の前

受金分で、サービスの提供に応じて取り

崩し、売上高に振替えを行う

- 当社の契約形態は年間契約であり基本

的には返金義務がないため、買掛債務

や預り金、借入とは異なる性質のもの

流動資産

現預金
2,831百万円
（+288百万円）

前渡金
398百万円
（+39百万円）

固定資産

634百万円
（+64百万円）

流動負債

2,580百万円
（+116百万円）

純資産

1,483百万円
（+254百万円）

3,429百万円
（+305百万円）

繰延収益
2,039百万円
（+275百万円）



© 2025 TeamSpirit Inc., All Rights Reserved. 42

Appendix 02 市場環境 （再掲）
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市場環境

◼ SaaSの競合プレイヤーが少なく当社の強みが活きるエンタープライズとミッドをメインターゲットに設定

Appendix 02. 市場環境

市場 主な競合 市場環境

スクラッチ
エ
ン
タ
ー
プ
ラ
イ
ズ

ミ
ッ
ド
・ス
モ
ー
ル

パッケージ

SaaS

• 手組みのスクラッチシステムや独自仕様にカスタマイズされた国内外のパッケージシステム等、

多くのレガシーシステムが残存

• 多くの大企業にとってDXの加速は経営課題

• SaaSの競合プレイヤーが少ない魅力的な市場

• ミッド市場は特に従業員数が多い企業は高度な機能性を求める傾向にあり、当社のプロダクト

優位性や、プラットフォーム優位性が活きる領域

• スモール市場は多くのSaaSプレイヤーが存在するレッドオーシャン市場、かつクラウドERPの存

在感が強い

*1 エンタープライズ企業（市場）：従業員が1,000名以上の企業（それを対象とした市場）、ミッド企業（市場）：従業員が200～999名の企業（それを対象とした市場）、スモール企業（市場）：従業員が199名以下の企業（それを対象とした市場）
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ターゲット市場規模と当社シェア

◼ ターゲット市場における当社ライセンスシェアは約2%であり、広大な開拓余地が存在

*1 Serviceable Available Marketの略で、現在のサービスが獲得しうる市場規模
*2 2024年8月末までのチムスピMixの基本料金月額600円をもとに試算
*3 平成28年経済センサス - 活動調査（総務省統計局）をもとに当社作成
*4 2025年5月末時点での契約ライセンス数を掲載

日本企業で働く全従業員

約4,500万人

チームスピリット

料金体系*2 約3,240億円 1.0%

当社シェア

社数*3 従業員数*3

チームスピリット

ライセンス数*4

エンタープライズ

ミッド

従業員200～999名

スモール

従業員～199名

従業員
1,000名以上

1.9%

2.2%

0.6%

4,382社

24,015社

1,849,041社

1,541万人

950万人

2,014万人

29.5万

20.7万

11.4万

SAMのうち
メインターゲット
市場規模

約2,100億円

2.0%

当社シェア

SAM*1

Appendix 02. 市場環境
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ターゲット市場規模の広がり

• 中長期的にQOW（Quality of Work）向上を実現するプラットフォームを目指すことで広大なTAMが獲得可能

当社の

売上実績

QOWを実現するプラットフォーム*4を目指すことで広大な市場ポテンシャルが存在

約8,350億円

出所：富士キメラ総研「ソフトウェアビジネス新市場2023年版」をもとに当社作成（それぞれの年度は4月～3月）
*1 タレントマネジメント、データ分析ツール、E-ラーニング管理、グループウェア（コミュニケーションツール含む）

電子契約ツールといった従業員が日常的に利用したり、マネジメントの向上に寄与する機能
*2 従業員がERPフロント領域で日常のデータのエントリーに利用する機能で、勤怠管理、経費精算、プロジェクト管理、

ワークフローを指す（現在の当社事業ドメイン)

*3 Total Addressable Marketの略で、獲得できる可能性のある最大の市場規模
*4 富士キメラ総研「ソフトウェアビジネス新市場2023年版」より、勤怠管理、経費精算、プロジェクト管理、ワークフロー、人財管理、

学習管理、BIツール(データ可視化)、グループウェア、労務管理、電子契約ツール、ビジネスチャット、Web会議の市場を合計して算出
*5 Serviceable Available Marketの略で、現在のサービスが獲得しうる市場規模

– 現行のフロントウェア機能ベース

のSAMは約3,240億円

– QOW向上を実現するプラット

フォームを目指すことでTAMは

大きく拡大 （FY2025時点で約

1,310億円→約8,350億円と約6

倍の市場規模）

– FY2023ベースでのフロントウェ

アSaaS市場規模に対する当社

シェアは5%程度

Point

約780億円

約1,310億円

FY2023 FY2025

TAM
*3

SAM
*5

約3,240億円
– エンタープライズ企業の大半が利用する、スクラッチ（手組み）や

パッケージ（+カスタマイズ）、及びExcel・タイムカードなどの

アナログ管理からのリプレイスが進む

FY2025の市場規模

SaaS

SaaS

パッケージ

ポテンシャル

市場

フロント

ウェア

機能

*2

QOW

深化機能

*1

広大な成長余地

– SaaS市場が大きく成長

約44億円

Appendix 02. 市場環境
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Appendix 03
成長戦略としての

エンタープライズ戦略の意義 （再掲）
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エンタープライズ戦略を推進する3つの意義

① DX化への関心が高く予算規模の大きい魅力的な市場であり、勤怠管理システムのSaaS比

率が低く広大な開拓余地が存在

② 日々の残業計算や給与計算に直結する勤怠管理システムは、ERPなどの基幹システムと同

様のミッションクリティカル領域にあるシステムであり、参入障壁が非常に高く、SaaSの競

合がほとんど存在しない

③ ミッションクリティカル領域のシステムゆえに解約率が低位であり、マルチプロダクト化に

よるアップセル/クロスセルを展開することで、効率的にLTVの最大化が可能

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義
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約65％

大企業*2

中堅企業*2

約20％

中小企業*2

約15％

エンタープライズ戦略を推進する3つの意義①

*1 財務省「四半期別法人企業統計調査（令和5年10～12月期）」をもとに当社作成
*2  本グラフでいう大企業とは資本金10億円以上、中堅企業とは資本金1億円以上～10億円未満、中小企業とは資本金1億円未満の企業をいう
*3  統計レポートや調査会社レポートをもとに当社が独自に算出、社数ベース
*4 平成28年経済センサス- 活動調査（総務省統計局）をもとに当社作成、本グラフで言うエンタープライズ企業とは従業員1,000名以上の企業をいう
*5 2024年8月末時点での契約ライセンス数1,000ライセンス以上の契約社数

◼ DX化への関心が高く予算規模の大きい魅力的な市場

◼ 勤怠管理システムのSaaS採用率は低位であり、広大な開拓余地が存在

企業規模別ソフトウェア投資の状況

令和5年（1～12月）国内規模別ソフトウェア投資の状況＊1

ソフトウェア

投資額合計

6兆9,373億円

エンタープライズ企業の勤怠管理システム

エンタープライズ企業の勤怠管理システム利用状況*3

約10％SaaS

約90％

大企業のソフトウェア投資規模は中小企業の約4倍と
予算規模が圧倒的に大きい市場

エンタープライズ企業の勤怠領域における
SaaS比率は非常に低く広大な開拓余地が存在

エンタープライズ

企業数*4

4,628社

スクラッチ

• 国産パッケージ

• 海外パッケージ+

    アドオン開発（カスタマイズ）

パッケージ+

チームスピリット

導入社数*5

73社

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義
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エンタープライズ戦略を推進する3つの意義②

◼ エンタープライズ×ミッションクリティカル領域は参入障壁が高く、SaaSの競合がほとんど存在しない

国内SaaS型ERP

国内SaaS型勤怠管理

グローバルCRM（Salesforce）

グローバルERP

国内
タレントマネジメント

グローバル
タレント

マネジメント

ミッションクリティカル

ポイントソリューション

スモール エンタープライズ

国内パッケージ

参入障壁

参入障壁

1 エンタープライズ×ミッションクリティカル

• 大企業特有の業務要件の複雑さへの対応

• 数万〜10万の大規模人数でストレスなく利用できるシス

テムパフォーマンス

• 強固なクラウド基盤（当社はSalesforce Platformを採用）

2 日本特有の労務関連法へのローカライズ対応

• エンタープライズ企業はSAPやOracleなどのグローバル

ERPの採用率が高い

• 一方で、グローバルERPは日本の細かなや法改正や法対

応が障壁となり、勤怠管理をローカライズしない（した

がって、基本的に協業パートナーの関係）

3 クラウド対応

• オンプレミス型の勤怠管理パッケージはエンタープライ

ズ市場における直接的な競合

• お客さまが自社のIT要員を抱えることが難しくなりつつ

あり、システム運用・保守の負荷を軽減するためにクラウ

ド化の需要は高まってきている

1

1

3

2

2

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義
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エンタープライズ戦略を推進する3つの意義③

◼ エンタープライズにおける勤怠管理は粘着性が高く長期利用が見込まれる業務領域

◼ 長期利用期間中にマルチプロダクト化によるアップセル/クロスセルを展開することで効率的にLTVの最大化を狙う

エンタープライズの月次解約率（ライセンス）LTV最大化

0.00%

0.10%

0.20%

0.30%

0.40%

0.50%

0.60%

0.70%

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

エンタープライズ ミッド・スモール

数量 単価 粗利率 継続期間

LTV最大化の構造分解

圧倒的な数量

グループ展開
や新入社員に
よる拡大

価格圧力は
強い

アップセル・クロスセルによる
単価向上・利益率改善

リードタイム
は長期のため
獲得コスト高

い

時間をかけて深堀りが可能

スイッチング
コストが高く
基本的に継続
期間は長期

長
期
利
用

Appendix 03. エンタープライズ戦略の意義

2023/8期 2024/8期
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免責事項

• 本資料の掲載内容のうち、過去または現在の事実に関するもの以外は、将来の見通しに関する記述に該当します。将来の見通しに

関する記述は、現在入手可能な情報に基づく当社または当社の経営陣の仮定及び判断に基づくものであり、既知または未知のリ

スク及び不確実性が内在しています。また、今後の当社または当社の事業を取り巻く経営環境の変化､市場の動向､その他様々な

要因により、これらの記述または仮定は､将来実現しない可能性があります。

• 本資料は、いかなる有価証券の取得の申込みの勧誘、売付けの申込みまたは買付けの申込みの勧誘（以下「勧誘行為」という。)を

行うためのものでもなく、いかなる契約、義務の根拠となり得るものでもありません。

• 別段の記載がない限り、本書に記載されている財務データは日本において一般に認められている会計原則に従って表示されてい

ます。

• 本資料に掲載する情報につきましては、細心の注意を払って記載をしておりますが、当社以外の事項に関する情報は、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、またこれを

保証するものではありません。

• 「事業計画及び成長可能性に関する事項」は、原則として、本決算の発表に合わせて更新し開示いたします。ただし、財務数値及び

KPI数値については四半期決算ごとに開示いたします。
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経営指標

MRR MRR=Monthly Recurring Revenue。各月末時点のライセンス契約金額の合計

ARR ARR＝Annual Recurring Revenue。MRR×12で算出

リカーリングレベニュー 解約の申し出がない限り毎年継続される売上高。ライセンス売上+プレミアサポート売上で算出

リカーリングレベニュー比率 売上高に占めるリカーリングレベニューの割合。リカーリングレベニュー÷売上高で算出

Gross解約率

（ライセンス数ベース）

対象月の直近12ヵ月の期間中における解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数

（年間解約率を月次平均に換算して表記）

Net解約率

（ライセンスMRRベース）

対象月の直近12ヵ月の期間中に追加・解約・削減により増減したライセンスMRRの合計÷同期間の開始時点のライセンスARR

（年間解約率を月次平均に換算して表記）

ネガティブチャーン
解約・削減によるARRの減少を既存顧客からの追加受注によるARRの増加が上回っており、新規契約がなくてもARRが増加す

る状態

用語

会計期間について
20XX/8期：20XX年8月期（例：2025年8月期（2024年9月1日～2025年8月31日）を2025/8期と記載）

Q1～Q4：四半期会計期間、H1：上半期、H2：下半期

セグメントについて

エンタープライズ：1社あたりの契約ライセンス数が1,000ライセンス以上の企業から構成されるセグメント

ミッド：1社あたりの契約ライセンス数が200～999ライセンスの企業から構成されるセグメント

スモール：1社あたりの契約ライセンス数が199ライセンス以下の企業から構成されるセグメント

企業/市場について

エンタープライズ企業（市場）：従業員が1,000名以上の企業（それを対象とした市場）

ミッド企業（市場）：従業員が200～999名の企業（それを対象とした市場）

スモール企業（市場）：従業員が199名以下の企業（それを対象とした市場）

本資料における経営指標、用語の定義
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