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秋好：ランサーズの代表をしております秋好です。本日は、通期の決算説明会へご参加いただきま
して、誠にありがとうございます。 

では早速、私から決算の概要、そして会社の概要、そして今期新しい期がスタートしておりますの

で、新しい期の戦略等々、共有させていただければと思っています。 

まず、最初にハイライトということで、簡単にご報告させていただきます。 

われわれ 3カ年計画をちょうど 2年前に発表いたしまして、2年間は投資先行ではあるんですけれ

ども、この 2023年 3月期については、第 4四半期で黒字化し、24年 3月期については、黒字化

を再度して利益を拡大していくフェーズに持っていくというお話をさせていただいておりました。 

23年 3月期については予想していたとおり、第 4四半期については、四半期単体で 5,000万円の

四半期の黒字を達成することができました。4クォーターの実際の実績としても、売上総利益が前

年同期比で 20%と、順当に成長することはできたと思っております。 

来期については、通期で黒字化とありますけれども、後ほど、詳細については説明させていただけ

ればと考えています。 



 
2023 年 5 月 12 日 

 

本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

 
 

 

では早速、ランサーズの会社概要について説明させてください。 

われわれ 2008年に創業して、今年でちょうど 15年になりますけれども、創業以来、個人をテク

ノロジーの力でエンパワーメントするというのをミッションとさせていただいております。 

ビジョンとしては、対ビジネス向け、対個人向けに二つのビジョンを掲げておりまして、ビジネス

のユーザー向けには、全てのビジネスを「ランサーの力」で前進させると。個人向けには、誰もが

自分らしく才能を発揮し、「誰かのプロ」になれる社会をつくるというビジョンを掲げて、サービ

ス・ビジネスを推進しております。 

特徴的なのは、われわれスタッフは社員で約 200名ほどおりますが、社員以外に、フリーランス

の方とサービスの運営だったり、実際に例えばこのパワーポイントの資料の作成だったりというと

ころを自らやっているというところは、非常にユニークなポイントかなと考えています。 
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創業以来、この実際のランサーズのプラットフォームでやり取りし、報酬が支払われる金額を流通

金額と呼んでおりますけれども、昨年度も過去最高を記録しまして、今期もさらにそれを上振れる

と、過去最高を更新していくということを 15年連続でやっています。 

 

われわれのサービスを端的に説明します。 
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オンライン上で、個人に仕事をお願いしたい企業と、スキルを持っている個人の方をマッチングし

て、仕事の依頼から実際の要件定義であったり、実際の納品であったり、最後の報酬をお支払いす

る、というところを全てオンライン上で完結できるというプラットフォームを運営しております。 

われわれは、そこで実際に仕事がされて、報酬をお支払いいただく時に、成功報酬として手数料を

いただくというビジネスモデルを提供させていただいております。 

 

実際やり取りされる仕事は、140種類以上の仕事がやり取りされております。 

創業時はデザイナーの仕事が多かったり、途中からエンジニア、ライターの仕事が増えていますけ

れども、コロナを通してありとあらゆる仕事がオンライン化することによって、バックオフィスの

仕事であったり、セールスの仕事であったり、マーケティングの仕事と、非常に幅広い仕事がやり

取りされるプラットフォームになっております。 
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昨今、ここ数年 DX、DX と呼ばれていて、ランサーズもまさに企業のデジタル化を推進する、そ

の導入や運用を提供するサービスを、実際に活用いただいています。 

昨年度、ワークスタイルラボという、コンサルティングの人材のフリーランスのマッチングをする

会社をM&Aしまして、それによって戦略策定から、今までランサーズが強みとしていたような実

際の DX をする、実務をするというところを、統合的にサービス提供できるようになったというの

が、去年の大きなアップデートかなと考えています。 
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今まで正社員や派遣という働き方ありましたけれども、4月にフリーランス新法が成立し、政府と

してもこのフリーランスという新しい働き方を推進していこうというところで、このフリーランス

新法ができたというのは、われわれランサーズ創業以来にとっても、すごくエポックメーキングな

出来事かなと思っています。 

昨今は、正社員は正社員、派遣は派遣というよりも、1人の個人の方が、例えば正社員でやってい

たけれども、土日だけは副業でランサーズ活用するとか、今まで IT派遣で企業に派遣として行っ

ていたけれども、独立して、フリーランスとして企業と直接取引するようになるといったように、

足元の動向としては、それぞれの独立していた市場が、働き方がすごく混ざって、溶けていってい

ると考えています。 

それに伴って、われわれランサーズのターゲット市場も拡大しているというところが、去年すご

く、コロナというところもあって、アップデートされた部分かなと考えています。 
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個人の働き方も多様化する中において、例えば、このヌボーさんというのは、長野県で 4店舗、実

際に生花店を、お花を個人に提供するというビジネスをされている会社さんです。 

なかなか地方でデジタル化すると、オンラインで ECサイトで花を売るとか届けるとか、管理業務

やデザイン業務をデジタル化するって言った時に、地方ではなかなか採用できないし、地元の企業

でニーズに合うところはなかなかなかったというところで、ランサーズを活用いただいています。 

こういった、大企業だけではなくて中小企業、特に地方の中小企業においても、ランサーズを活用

することによって、デジタル化を推進しているという事例が非常に増えているというところも、企

業側の広がりということを示す、一つの事例になるんじゃないかなと思っています。 
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そんな中、ランサーズは創業以来、いろいろなオンラインで人材がマッチングするというプラット

フォームは多数ございますけれども、ランサーズの特徴としては、高付加価値のフリーランスの方

に登録いただいて、結果としてそれ故、高品質のアウトプットを企業に提供できて、そのため高単

価な企業からの仕事がある。その高単価の仕事によって、さらに良いフリーランスの方にご登録い

ただけるという、この信頼を担保するプラットフォームを提供しているというところが強みかなと

考えております。 



 
2023 年 5 月 12 日 

 

本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

 
 

 

そういった信頼できるフリーランスの方の数を、われわれ信頼ランサーと呼んでいます。この信頼

ランサーの数っていうのも順当に、昨年度も増えていまして、この数が増えているっていうのが、

先ほどの信頼を担保するプラットフォームの源泉でもあるというところで、われわれとしては、こ

の信頼できるフリーランスの方をどれだけ増やせるかというところを、今期も注力して取り組んで

まいりたいと考えております。 
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昨年度取り組んだこととしては、この実際の仕事をマッチングするというところも重要なんですけ

れども、やはりこの信頼ランサーを、自らランサーズデジタルアカデミーというところで、われわ

れが教育制度を用意して教育したり、ユーザー同士が仕事のノウハウ等を教え合うMENTA という

プラットフォームを提供することによって、人材育成自身もわれわれがやっていくことも重要であ

ると考えています。 

スキル持っている人だけが登録できるのではなくて、まだ少し、これからスキルを身につけるとい

う方もランサーズで教育していく形です。 

その後、仕事獲得するという流れを強めていったり、実際にフリーランスの方、多くの場合、個人

で 1人でやっているというところもあるので、個人同士が競争し合うコミュニティであったり、1

年に 1回、今年も 3月に Lancer of the Year 2023というイベントを、実際リアルでやらせていた

だきました。 

そこで、この 1年で最も活躍したフリーランスの方を表彰することによって、その個人の働き方に

フォーカスを当てるというのもあります。なかなか日常では、そんなフリーランスで活躍している

人が周りにいないよという方にも、そういうロールモデルがあるんだというふうな活動を通して、

総合的にこの信頼ランサーを増やしていくということに注力をしてまいりました。 

 

実際に、このようなわれわれのサービスであったり事業というものを通して、三つの社会課題をラ

ンサーズは解決したいと思っています。 
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日本においては、特に労働人口の減少、そして IT人材がこれからますます不足すると言われてい

ます。GDP を上げるために、日本企業一つ一つの企業の生産性を上げていかないといけないと、

この三つの課題をわれわれ解決したいと思っています。 

まずは、高品質なプラットフォームを提供し、先ほどのような、いろいろな仕事機会を提供するこ

とによって、結果ランサーズの中で、副業含めてたくさんの仕事があるということで、働く機会を

増やしていきたい。 

二つ目は、教育をわれわれ自身がすることによって、IT人材自身を増やしていきたい。 

最後は、ヌボーさん、長野県の生花店の会社さんのように、ランサーズを活用することによって、

DXをしてさらにコア業務にフォーカスするといったように、一つの企業がランサーズを活用する

ことで生産性を上げるといったところで、社会課題を解決して価値創造をしていくということに、

これからも取り組んでまいりたいと考えています。 

というランサーズの特徴ではありますけれども、昨年度の通期の業績について、次のページでご説

明をさせていただきます。 

 

全社の数字については書いているとおりでございます。 

流通、売上、売上総利益については、前年同期比で 10%、18%、13%と成長をしております。 

営業利益については、予定どおりではございますけれども、約 2.5億の営業損失であります。 
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ただ一方、今期投資してきたところから生産性を上げて、四半期ではしっかりと黒字転換をするこ

とができて、流通は約 30億、売上は 13億、売上総利益で 6.3億と、営業利益で言うと 5,400万

円、しっかりと営業利益を黒字転換をすることができました。 

 

売上総利益も、第 4四半期で 20%成長しているんですけれども、売上総利益の成長とともに、そ

れに対する販管費率の改善というのを毎クォーター、毎クォーターやっております。 

まだまだ今で完成したというよりも、ここから 1～2年かけて、さらに生産性を上げていかないと

いけないです。詳細の説明は割愛させていただきますが、何か単純に費用を削ったというよりも、

売上成長はさせつつも、そのエンジンの効率を上げていくということに、人件費・外注費中心に取

り組んできた結果が、一度この第 4四半期で黒転したというところでできたのかなと思っておりま

す。 
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四半期の推移については、しっかり四半期の黒字を 2年ぶりに達成することができました。 

 

各セグメント、自動でマッチングするマーケットプレイスと、エージェント事業というところがあ

ります。 
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まずマーケットプレイスに関してです。 

昨年度 1年間、既存クライアントに関しては非常に順調に利用金額が増えていったんですが、新規

のクライアントのところが、コロナが少し戻ったというところで、少し鈍化をしていました。 

マーケティング施策や、例えば ChatGPTのカテゴリーを作ったりと新しいニーズの掘り起こしに

対応ができたことによって、この新規のクライアント課題というところもしっかりと第 4四半期解

決をして、流通で言うと 15%、売上総利益で言うと 29%を、対前年同期比で言うと戻してきたと

いうところは、非常に良いニュースかなと捉えております。 
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生成 AI、今非常にもう毎日毎日、日経新聞さんなんかでも取り上げられております。 

われわれとしても、例えばこのMENTAというサービスで、教えて、MENTAくん！というふうな

LINEのボットのようなものを作って、非常に短期間で 1万人のユーザーを獲得できたり、ランサ

ーズのマーケットプレイスでも、ChatGPTに対応したわれわれのサービスの中で、提案文を自動

で作ったりっていうのもあります。 

ChatGPTを使った案件、プロンプトのエンジニアリングを中心としたようなカテゴリーも早期に

作って、そこのニーズというのも対応したり、われわれにとって一部脅威な部分もありますけれど

も、機会のほうが大きいかなと思っております。仕事の創出、何よりもわれわれの社内外、そして

サービスの生産性を上げるというところに、積極的に今後も取り組んでいきたいと捉えておりま

す。 
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エージェント事業のほうは、昨年、マネージドサービスという受託サービスから移動させて人を急

激に増やしたものの、なかなか 1人当たりの生産性が上がりきらなかったというところがありま

す。 

 

第 4四半期に向けて、1人当たりの売上総利益の生産性もしっかりと、まだ道は半ばではあるんで

すけれども、上げることによって、売上総利益も過去最高に近いようなところまで持ってくること
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ができました。というところも、こちらもエージェント事業、非常に良いニュースかなとは思って

おります。 

ただマーケットプレイス同様、まだまだ 2年前の生産性から比べると、まだそこまでは持っていけ

ていませんので、2年前のこの生産性以上の生産性に、1人当たりはまだ十分伸ばせていけるかな

と思っております。 

こちらも今が完成というよりも、道半ばとして引き続き、今走っている期も進めていければと思っ

ています。 

 

詳細な数字は冒頭説明させていただきましたので、最後 B/Sのところ補足させてください。 

まず現金のところに関しては、昨年度投資先行というところで、今 13億円になっています。 

今期は後ほどご説明しますが、通期で黒字化というところで、現金に関しては今、底を打って、こ

れからキャッシュフローも改善していくと思っております。 

それとは別に、銀行の借入枠というのも 12億円程度確保しておりますし、事業運営の資金につい

ては、現時点でも十分な水準を維持できていると認識をしております。 

駆け足ではありますが、昨年度については投資先行ではあるものの、四半期しっかり黒字化して、

今期の利益拡大につなげるというところは、ベース部分はできたかなとは捉えております。 
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それでは、今期の通期の業績予想、そしてその考え方についてご説明をさせてください。 

まず、昨年度までは会社もある種バラバラで、それぞれのサービスが、それぞれのサービスで価値

提供を行うというところをやってきて、その前提で生産性を向上させて、第 4四半期黒字化という

ところは持ってこられたかなと思っています。 

 



 
2023 年 5 月 12 日 

 

本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

 
 

これからいわゆる人材も、正社員、派遣、フリーランスと企業も使い分けるというよりも、ある種

統合的に発注していくと思っています。個人も働き方が統合的になり、1人の人が複数やるという

中において、われわれランサーズも、複数サービスというよりも、一つのデータベース、一つのサ

ービス体系で、複数のサービス提供を行って、企業、個人のニーズに応じたものをシームレスに、

生成 AIも活用し、マッチング効率を圧倒的に、これから数年かけて上げていくということが非常

に重要だと捉えております。 

 

それ故エージェント事業も会社を統合させて、4月からは一つの会社として、今一緒に取り組んで

おります。 
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今まで事業セグメントに関しては、会計上の都合や実際のサービスの提供、バリューに応じて分け

ていたんですけれども、今期からは一つのサービスで、企業、個人に対して提供していくというと

ころもあって、マッチング事業というかたちで、一つに統合して開示をさせていただければと思っ

ております。 

ただこのマッチングに該当しないような教育事業や、その他一部当てはまらないものに関しては、

その他というかたちでクリアにして、セグメント開示できればと考えております。 

なので、今期に関しては、通期で黒字化させていくっていうところもそうなんですけれども、マッ

チング事業に一本化することによって、より今までやってきたこの経営効率、事業効率を上げて、

何かここで筋肉質にしようとしている手は緩めずに、まず今期に関してはしっかりと筋肉質にして

黒字化にするというところを最優先にして、来期以降、成長率や収益率をさらに拡大できるという

ことを目指してやっていきたいと考えています。 

なので、筋肉質にするっていうのが優先度 1、その次にその筋肉質にする前提で、来期の成長率、

収益率をさらに拡大していくということを目指す。具体何をするかというところに関しましては、

一つのデータベース、一つのサービスに統合することによって、今新規のクライアントが非常にう

まく拡大できておりますので、この流れを継続してマーケティングを強化していきます。プロダク

トも改善し、ChatGPTだけではなくて、顧客体験も大きくアップデート、今の昨今のクライアン
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ト側のニーズの変化に応じて、アップデートをしようと思っておりますので、ワンプロダクトでク

ライアント利用金額を上げていきたい。 

最後に、今、道半ばの組織の強化、筋肉質にすることによって、社員 1人当たりの売上総利益とい

うのを、このまま引き続き維持ではなくて、拡大していくということを取り組んでまいりたいと考

えております。 

 

 

結果として、右側の営業利益のところは黒字化をすると。ただ、第 4四半期 20%程度の成長率だ

ったところが、11%というところで少し弱含んでいるんじゃないかというふうにご心配おかけする

部分もあるかもしれないんですけれども。 

やはりわれわれとしても今、アメリカを中心に IT業界を中心に、この景気動向のところで、完全

に今までどおりいかない部分も短期的にはあるんじゃないかなと考えております。すごくポジティ

ブな面だけを読んでいるというよりも、景気動向が少し悪くなるんじゃないか、足元そういう兆候

があるわけではないんですけれども、景気動向が一定悪くなるという部分も少し織り込んで、今期

の売上予想については出させていただいております。 

ただ、われわれのビジネスの本質というのは、短期的には景気動向が悪くなると、いわゆる外注は

控えるっていうふうな動きになる部分もあるんですが、本質的には、変動費化することによって、

正社員ではなくて、フリーランスは必要な時に必要な時だけ発注しようというトレンドは、中長期



 
2023 年 5 月 12 日 

 

本件に関する問合せ先：ランサーズ株式会社 IR 担当（電話：03-5774-6086） 
 

 

 
 

で見ると、むしろ増えるというふうに捉えておりますので、いったんネガティブ要素だけを取り込

んでいると捉えていただければ良いかなと考えているのが、売上総利益のところになっています。 

 

ただ一方で、生産性を改善することによって、このマッチング事業の営業利益というのは、前期で

言うと約 3.8億ぐらいセグメント利益があります。 

ここを 6.5億円ぐらいにセグメント利益を増やし、筋肉質にして、いろいろな仕込みによって売上

総利益を今以上、来期以降は目指していくということを目論んで、今期については進んでいきたい

と考えています。 
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一つだけちょっと補足がございます。 

基本的には、今期以降は通期でも黒字化、四半期でもしっかりと黒字化を継続していくというとこ

ろのめどを立てているんですけれども。 

昨年度マネージドサービスという受託事業を撤退させていただいたんですけれども、その費用等々

が、一部ちょっとこの第 1四半期に期ずれするというところと、われわれのビジネスの特性上、第

4四半期非常に、3月決算の会社さんが多くて伸びるんですが、逆に第 1四半期に関しては、QoQ

でほぼ確実に売上総利益は減少していくというところもあって、この第 1四半期のみ、赤字になっ

てしまう。 

ただし、それ以降の期に関しては黒字化していきますし、通期ではしっかり黒字化するというとこ

ろは、構造的にはできると考えておりますので、1点少し補足をさせていただきました。 
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まとめますと、事業撤退の影響と景気後退の一部リスクも加味して、売上総利益は前年同期比で言

うと 5%、マッチング事業の真水の部分で言うと 11%ぐらいの成長を見込んでおります。生産性向

上、そしてさらなる売上総利益向上の取り組みによって、通期は最低でも黒字化、来期以降は利益

拡大というところをしっかりとできるような筋肉質化をしていくというのが今期最重要と捉えてお

ります。 
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なので、3カ年計画では投資先行でご心配をおかけした株主の方も非常に多かったのかなと思いま

す。今期は四半期で、昨期、四半期でしっかりと黒字化ができまして、通期で仕組み上黒字化し、

さらに売上総利益もしっかりと積み上げていけると思っています。 

かつ、この働き方の変革のトレンドをもってすると、ランサーズが所属しているマーケットってい

うのは、確実に毎年毎年成長していけるし、われわれのこの信頼できるプラットフォームは、まさ

にこれからの日本の社会課題解決に価値提供できると思っております。 

まず最低限の部分はやりつつ、さらに利益拡大して、社会に対しても価値提供し利益拡大するとい

う、このフェーズに今期以降はしっかりと持っていきたいと考えておりますので、中長期の展望を

含めて、われわれ経営陣一同となって注力していきたいと思っております。 

私からの説明はいったん以上となりまして、ここからは Q&A の時間に移らせていただければと思

います。ご視聴ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

Q1：まず、課題と認識しておりました、エージェント事業での営業組織を戦力化する仕組み構築
につきまして、より具体的な取り組み内容、および目標としている 1人当たりの売上総利益を教え

てください。また、ランサーズエージェンシー株式会社を吸収合併する効果は、どのように表れて

くるのかご教示ください。 

秋好 ：はい、ありがとうございます。 

目標とする 1人当たりの売上総利益というのは、ちょっと具体的にはお答えしづらい部分があるん

ですけれども、途中ご説明したとおり、少なくとも元の売上総利益、1人当たり 3.2～3.3百万円っ

ていうところには持っていきたいと思っていますし、ポテンシャルとしてはもっともっとそれ以上

十分に、まだまだ改善余力はあるんではないかなと思っておりますので、目標はもっと高いところ

を目指したいと考えております。 

では今期何をやってきたかと申しますと、やはり受託事業の組織の人員、つまり営業の経験がない

メンバーを営業組織に持ってきた部分もあって、生産性が少し落ちてしまったんですけれども、営

業としての基本的なノウハウであったり、ハウツーみたいなところをしっかりとマニュアル化し

て、それを浸透していった。 

また新規に採用するメンバーについても、営業マンとして、営業パーソンとしての基礎的な部分を

採用基準として定めました。またお客様に対する業務プロセスに関しても、ある種属人化していた

部分もあったんですけれども、それを標準化し、まだまだ道半ばではあるんですが、その業務プロ

セスの多くの部分をシステム化して、そのシステムを改善することによって、1人当たりを上げて

いくというふうな取り組みをすることによって、結果として 1人当たりの売上総利益水準戻ってき

たというところでございます。 

この標準化っていうところであったり、システム化っていうところであったり、さらにマーケティ

ングの部分を、ランサーズの本体のプラットフォームと、これからさらに統合して効率化を上げて

いけると考えておりますので、そのあたりをまだまだやっていける部分もあるかなと、道まだ 3合

目ぐらいかなという考えではおります。 

もう一つ、ランサーズエージェンシーの吸収合併の結果については、明らかに出てくる部分とし

て、やっぱり管理系の営業管理のツールだったり、管理する上で必要なアカウント等が二重に発生
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していた部分がありますので、そういった管理コストというのは、4月から効率化されていくと思

っております。 

あとは、どうしても会社が同じ資本の会社とは言え、会社法上の会社が変わることによって、どう

しても確認プロセスが必要であったり、マーケティングを一緒にするにしても、どうしてもやりづ

らい部分があったりしたという目に見えないマーケティングの効率化であったり、業務を進める上

での作業時間の効率化のところは、1人当たり生産性には地味に効いてくる部分かなと思っており

ます。 

そういったところを中心に、吸収合併の効果は徐々に出てくるとは見立てています。 

ありがとうございます。 

Q2：マッチング事業へ一本化する背景、および具体的にどのように経営効率、事業効率の向上に
つながるのかをご教示いただけますでしょうか。 

秋好 ：はい。今、個人側も企業側も、このサービスだけ使うということが過去はあったんですけ
れども、昨年 1年、実際に私も現場に立ってみて、多彩なニーズがあるなと思っております。 

実際ランサーズで、例えばコンサルティングの経験がある方として登録した時に、旧マーケットプ

レイス事業のマッチングをする方もいれば、そのままワークスタイルラボで企業にご紹介するって

いうマッチングする方もいればというかたちでした。この個人の方が、何事業での売上を上げてい

るのかっていうのが非常に混在化していって、そこを分けることによって逆に、この企業はワーク

スタイルラボ社のお客さんですとか、エージェント企業のお客さんですとか、マーケットプレイス

のお客さんですっていうふうな事業の生産性を、ある意味ちょっとフォーカスするという言い方も

できるんですけれども、ランサーズグループとしての最大化が取りづらいというところもあって、

1社に対して複数の商品を提供してもいいですし、一個人に対していろいろな会社さんの仕事を、

いろいろな事業のマッチングの手法を提供してもいいですし、われわれ持っているこのデータ、顧

客基盤のアセットを最大化しようというところが起点となって、今年 1年、そこを上げていきたい

なと捉えております。 

Q3：景気悪化懸念、インフレ、コロナリオープンなど、さまざまな状況が想定される中での業況
の見通し、および対応策などございましたらご教示いただけますでしょうか。 

秋好 ：はい。先ほども申し上げたとおり、現時点で何か明確な景気悪化懸念、もしくは景気悪化
懸念によって何か数字が変動しているかと言うと、そのような事実は現時点ではございません。 
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ただ、アメリカの状況と類似のマーケット状況を見ていると、一定は影響があるんじゃないかなと

いうふうに思っており、短期的なところで、売上の一定毀損があるんじゃないかというところは見

込んでおります。 

本質的には二つ影響があると思っております。まず短期的には、景気悪化によって、企業としては

変動費を抑えると、特に外注費を抑えるというところで、今まで、例えば 10発注していたところ

を 9とか 8に抑える、みたいな動きっていうのはあるのかなと思っています。 

その一方で、各社採用を止めるという動きに出ている会社さんもいると思いますけれども、採用を

止めてもやっぱり業務っていうのは発生がすると思っています。 

そうなってくると、正社員で採用をするっていうのは非常に販管費的にも重たいけれども、フリー

ランスの方に、スポットで 1カ月だけ発注するとか、3カ月だけプロジェクトで発注するっていう

ニーズは、現に創業の時、リーマンショックの時にそういうニーズっていうのは非常に、2010

年、2011年ぐらいから増えていったように、もし仮に景気悪化して短期的に外注費を抑えるって

いう動きがあったとしても、採用を止めることによって、その仕事を逆にフリーランスの方にスポ

ットに発注するっていう動きは、今以上に増えてくると思っております。 

短期は少しマイナス、中長期では需要が今以上に出てくるのではないか、こういったように捉えて

おります。 

最後ご質問にあったような、そこに対してどう対応していくかっていうところに関してです。 

やはり既存のお客様に関しては、一定短期の影響があったとしても、新規の今まで使っていなかっ

たような、正社員で全てを賄っていたような企業様に対してのマーケティングだったり、新規のク

ライアント開拓、ここは今までと違うような取り組みを、そうなる前に取り組まないといけないと

思っております。 

そういう今までお客さんでなかったところをお客さんにする、という取り組みを強化するというこ

とが最も大事かなと捉えて、対応していく予定でおります。 

Q4：第 4四半期の一時費用の時期ずれは、何か特殊要因になるものでしょうか。差し支えなけれ

ば、ご教示いただけますでしょうか。 

秋好 ：はい。開示の資料にも書かせていただいている部分もありますけれども、主にその事業撤
退は、売上側の撤退は基本的にはしたんですけれども、どうしてもその売上を作る上で、年間契約
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にしていたりというところで、撤退費用がずれてしまったり、ランサーズエージェンシーを合併す

る時の合併費用みたいなところも少しずれていたり、あと採用になります。 

第 4四半期に採用していた、採用予定をしていたところが、第 1四半期にずれてしまったりという

ような、一つ一つはそんなに大きいものではないんですけど、そういった期ずれのものが積み重な

って、期ずれしているというのが内容になっております。 

Q5：24/3月期のガイダンスの流通総額が 1.9%増と、ほぼ伸びていない計画となっております。

マクロ環境のリスクを織り込んだとのことですが、仮にリスクを含まない場合は、オーガニックの

どの程度の成長を確保できると見ているか、根拠を含め、実力値に関するコメントをご教示いただ

けると幸いです、というご質問が来ております。 

秋好：はい、ありがとうございます。そうですね。 

一つは一定マクロ環境のリスクを織り込ませていただいたというところと、昨年度、受託事業を撤

退するというところで、受託事業の新規の受付っていうのは撤退していたんですけれども、ただど

うしてもお客様の都合で、撤退はしたかったんだけど既存のお客様のニーズがあって、売上の中

に、一部はその撤退事業的な受託系の案件が含んでいました。 

ただ今期に関しては、3月末までにお客様とも期待調整をして、その契約を解除させていただくと

いうことができましたので、単純にその撤退事業の売上が、完全に今期に関してはゼロになってい

るというところが、横ばいに見えてしまっているところの大きな要因と思っております。 

具体的に、マクロ環境のリスクがどれぐらいで、撤退事業の部分がどうというところは、今この瞬

間申し上げにくい部分ではあるんですけれども。今までわれわれが、例えば第 4四半期に関して言

うと、売上総利益が真水で 20%ぐらいしっかり成長できているっていうところは、もし何もない

通常の影響だったら、それぐらい行くというふうな見え方もできるんじゃないかなと、実績からも

思っているところではございます。 

Q6：マッチング事業とその他事業に分けた際に、その他事業の売上総利益が、22/3月期は 5.2億

円、23/3月期は 2.8億円、24/3月期は 1.6億円と、継続で減少をしております。その他の内容や

減収の背景につき、改めてご教示ください、というご質問をいただいております。 

秋好 ：はい、ありがとうございます。ちょっと数字が、正確なお答えをさせていただいたほうが
良いと思いますので、こちらは経営企画の役員の多胡からご回答させていただくかたちでお願いし

ます。 
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多胡 ：ご質問いただきありがとうございます。 

こちらのその他事業につきましては、今説明会でもご説明させていただいたような、撤退事業や教

育事業などマッチング事業以外のものを含んでおります。その結果、主にこの撤退に伴いまして、

事業の売上総利益が減少しているといった状況になっております。 

Q6：売上と費用のバランスに関して、中期的な方針をご教示ください。費用はできる限り抑え、
オーガニックな需要増を入れた収益拡大を図るといった方針なのか、もしくは、次期中期経営計画

では、ドラスティックな業容拡大や収益構造改革も視野に入るのか、現時点での経営としてのお考

え方をいただけますと幸いです。 

秋好 ：はい、ありがとうございます。 

正確を期すために、売上って言った時にわれわれは売上総利益を今非常に重視しておりますので、

売上総利益という前提でお答えさせていただきます。 

先ほど申したとおり、いろいろな要因がなければ、本来 20%近い成長は目指せるポテンシャルは

あると思っております。このマーケット環境、そしてこの新しいフリーランス新法含めて、新しい

働き方のニーズが拡大する中においては、中長期においては、この売上総利益は 20%を、今のビ

ジネスモデル、今のマーケットで十分狙っていけると想定しております。 

ではその売上総利益に関して、費用としてはどれぐらい見立てているかというところで言うと、今

は、売上総利益に占める営業利益率は第 4四半期に関しては、10%や 9%ぐらい、約 10%ぐらいな

んですけれども。こちらも売上総利益の成長とともに、20%ぐらいは何か確約するものではないん

ですけれども、20%ぐらいは、普通に目指せる水準かなと考えている次第でございます。 

ただ今期に関しては、撤退事業の影響は、短期的なそのマクロ環境のマイナスの織り込み等がある

ので、すぐに売上成長率 20%、営業利益率 20%のところに今期行くわけでは全然ないんですけれ

ども、少なくともそこは目指すべき水準かなと捉えていると思っています。ありがとうございま

す。 

司会 ：ありがとうございます。それでは、質問等ないようでございましたら、以上で終了とさせ
ていただきます。 

本日は、ランサーズ株式会社、2023年 3月期通期決算説明会にお越しいただき、誠にありがとう

ございました。 

秋好 ：ご参加ありがとうございました。引き続きよろしくお願いいたします。 
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