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編集注記：資料理解、読みやすさ向上のため、一部表現の調整、補足説明を加えています。  
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酒井：取締役の酒井でございます。本日はお忙しいところ、お集まりいただきましてありが

とうございます。 

私の簡単な自己紹介というところから始めさせていただければと思います。私は最初、三菱

UFJ 銀行からスタートいたしまして、リクルートホールディングス、その後複数のスタート

アップで事業開発中心に携わり、2024 年にキャスターへ参画いたしました。それ以後、経

営管理全般を管掌し、昨年の 2025 年 11 月に経営管理及び管理部門全般を管掌する取締役

に就任しております。よろしくお願いいたします。 
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酒井：キャスターとはどういう会社か、私たちは「深刻化する人手不足に対して、AI ネイテ

ィブなバックオフィスインフラで応える企業」と位置付けております。いわゆる一般的な

BPO、業務代行を行うだけでなく、AI-BPaaS という人の力と AI を掛け合わせた次世代型

の業務代行サービスを提供する会社でございます。 

 

 

酒井：会社概要です。本社は東京の大手町にございまして、連結の従業員数が 801 名です。

キャスターの拠点としては、宮崎や山口など国内に 4 拠点あり、連結子会社としてベトナ

ムに開発拠点も有しております。 
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酒井：創業経緯というところで、なぜ私たちがこの事業を始めたのか、その経緯についても

お話ししていこうと思います。代表の中川は 2014 年にキャスターを設立しております。前

職でクラウドワーカーのマネジメントに携わっていた際、ワーカーが作業量に見合わない

低報酬で働かされているとか、あるいは法定賃金が保障されていないといったところで、労

働環境の歪みを目の当たりにしてきたという背景がございました。これを解消するために、

クラウドワーカーを自社で直接雇用し、正当な報酬を支払いながらオンラインアシスタン

トサービスを提供するという目的で起業したのが当社の始まりです。 
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酒井：私たちは創業以来「リモートワークを当たり前にする」というミッションを掲げて事

業を拡大してまいりました。現在、リモートワークが社会に浸透し、生成 AI の進化等によ

って働くという概念そのものが根本から大きく変わろうとしています。そこで私たちは新

しいミッションとして、「創り変える。働くの全てを。」へとミッションを刷新いたしました。

AI を前提とした AI FIRST 戦略のもと、人が本来の力を発揮できる自然体で合理的な世界、

それを実現していこうと思っております。 

 

 

酒井：沿革です。2014 年の創業から一貫してフルリモート経営を実践してきております。

そして 2023 年の上場、2024 年には AI や EC 領域への拡張を見据えてグラムス社の M&A、

キャスターテックジャパンを設立しております。そして 2025 年、私たちは AI FIRST 経営

への移行を宣言し、ベトナムに開発拠点を設立するなど、プロダクト開発体制の内製化も進

めております。 
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酒井：キャスターの最大の強みは、採用力にあります。私たちはフルリモートを前提とした

組織で、働く場所に縛られることなく、日本全国、さらには海外からも優秀なタレントを採

用することができる力を持っています。事業規模に合わせて世界中からプロジェクトメン

バーを集められるこの独自のソーシングインフラは、人手不足が叫ばれる昨今においては

非常に強力な競争優位性となっております。 

 

 

酒井：そういった高い採用力を支えているのが、多様な働き方を許容する環境です。いくつ

か数字を並べておりますが、フルリモートワーク率は 98.5%、女性管理職比率は 67.4%に達

しております。従業員の 7 割以上が 1 都 3 県以外に居住しており、副業や時短勤務、フレ

ックスタイム制などを導入し、育児や介護といったライフイベントにも左右されずにキャ

リアを継続できる環境を整えています。こういった働きやすさ、その環境が優秀な人材の採

用、定着にまさに直結していると考えています。 
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酒井：事業内容について、環境認識から少しお伝えできればと思います。現在、日本企業は

深刻な三重苦に直面していると考えています。1 つは働く人が減るということ。2 つ目はイ

ンボイス制度など、現場の業務が大変複雑化しているということ。そして 3 つ目が AI 実装

の壁です。生産年齢人口が激減していく中で業務は増え続ける、かといって新しいテクノロ

ジーを使いこなすこともできない。これが多くの、特に中小企業を中心とした企業の現実だ

と捉えています。 
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酒井：データで見ますと、特に AI の実装については大きな課題があるということが伺えま

す。業務の複雑化により、システム化を試みても業務負担が軽減されないと答える企業が 8

割以上、生成 AI の活用課題としても実に 7 割の企業がリテラシーやスキルが不足している

と回答しています。AI という素晴らしい道具があってもそれを現場のオペレーションに組

み込み運用する力がないために、成果が出ていないというのが実情かと思います。 
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酒井：この構造的課題に対してキャスターは、「人材定着（タスクに応じたスキル人材活用

等）」、「業務設計（人に依存せず組織で回る状態をつくる運用）」、「AI 実装（業務に根付く

AI 実装と活用定着支援）」の 3 つを一気通貫で支援するということをやっております。AI プ

ロ人材を掛け合わせた AI-BPaaS を提供することでお客様の労働生産性を底上げしていく、

そういう方向性で事業を運営しております。 

 

 

酒井：事業ポートフォリオとしては、売上の約 75%を占める BPaaS 事業と HR 事業の 2 つ

でしっかりと利益を稼ぎ、その利益を成長の柱としていきたい AI Tech 事業へ優先的に投資

していくという強固なサイクルを構築しております。 
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酒井：主力の BPaaS 事業についてです。オフィスワークの業務を小ロット月額制で提供す

る BPaaS モデルで、分単位から業務の変動に応じて柔軟に対応可能な運営体制を構築して

いるというのが特徴です。クライアントとのコミュニケーションと、作業者であるキャスト

に対するディレクションは『フロント』と呼ばれる直接雇用のスタッフが担当しています。

クライアントからフロントに秘書、人事、経理など様々な業務を依頼すると、そのフロント

が当社がプールするキャストからスキルマッチする人材をシステムを使って抽出し、キャ

ストが作業したものを検品・納品するというチーム体制となっています。このような仕組み

だからこそ、クライアントはどんな仕事もフロントに依頼するだけで対応してもらえると

いう体験を享受することができています。実際に月 30 時間の契約をしてくださっているク

ライアントの依頼内容の構成が右上の図になっています。経理、労務、クリエイティブ、秘

書など多様な領域での業務に対応しています。最近では NEO assistant という新しいサー

ビスも出しておりまして、そちらの方では AI の実装までを支援するようなサービスも提供

し始めております。 
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酒井：事業が置かれている市場環境についてです。日本の BPO 市場は拡大基調にあります。

特に大手の BPO 企業は大規模な案件、我々大ロットと呼んでますが、大ロットに集中する

傾向にあります。一方で当社の特徴として、中小企業の、さらに小ロットの業務に対応する

という、通常他社が採算を合わせることができていない領域、ここにおいて特異なポジショ

ンを確立している、これが大きな特徴になっています。この領域のノンコア業務のアウトソ

ーシングについては大変大きなポテンシャルがあると感じております。 
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酒井：実際に当社サービスをご利用いただいているお客様の層ですが、累計アカウント数は

6,000 を突破しております。国内における企業総数の 99.7%が中小企業で、当社の顧客もそ

れと同じくらいの割合で顧客の約 8 割が中小企業や個人事業主、スタートアップ企業様等々

となっております。専任の人材を雇う余裕はないのだけれども専門業務を任せたい、コア業

務に集中したい、そういうリアルな悩みに私たちのサービスがピタリとフィットしている

という証拠かなと感じております。お客様の特徴は様々で、都市圏の中小企業やスタートア

ップのお客様が多いのですが、他には地方の保育園のお客様なんかもございます。行政に提

出する書類の作成とか、保育士のシフト作成といった事務業務を請け負うことで、保育士が

お子様の保育に集中できる体制を支援していたりします。それ以外には、老舗のお蕎麦屋さ

んといったお客様もいらっしゃいます。バックオフィス業務を幅広くご依頼いただくこと

で、製造現場や店舗運営に集中いただけているといったお声もいただいております。あとは、

社員を抱えない 1 人社長という方がノンコア業務を丸ごと我々にお任せいただいて、ご本

人は事業運営に集中されているといった事例もございます。 

 

 

※ご参考）導入事例 

 ・CASTER BIZ assistant 

 ・CASTER BIZ recruiting 

 ・CASTER BIZ accounting 

 ・CASTER BIZ HR 

https://cast-er.com/voice/
https://recruiting.cast-er.com/case/
https://accounting.cast-er.com/case/
https://hr.cast-er.com/case/
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酒井： BPaaS の提供サービス一覧です。CASTER BIZ シリーズとして秘書や事務、経理、

労務、採用を提供しているほか、生成 AI 関連実務まで、非常に幅広いサービスラインナッ

プがあります。お客様は業務の変動に合わせて、小ロットから柔軟にプランを組み合わせて

依頼することができます。 

 

 

酒井：参考として KPI の推移をご説明させていただきます。稼働社数については直近で 987

社、着実に右肩上がりで積み上がっています。また 1 度ご契約いただくと平均で約 38.9 ヶ

月と非常に長く継続される傾向にございます。そして 1 社あたりの平均単価（ARPU）につ

いても、29 万円と書いてありますが大体ここも安定して推移しています。これによって、

年間の ARR は 33.1 億円という強固なストック収益基盤となっております。 
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酒井：他社との違い、当社の強みといったところは大きく 4 つございます。1 つ目は高い品

質。採用倍率約 100 倍を突破した優秀な自社スタッフが対応しているというところです。2

つ目は幅広い業務範囲。経理・事務などのルーティンワーク、経理・労務などの専門業務、

デザインまで幅広いスキルを持ったスタッフが活用できます。3 つ目は柔軟性。契約時に業

務を固定せずに、状況に応じて依頼内容を変更できる柔軟性がございます。4 つ目は安心の

体制。ISMS 等認証も取得して、高いセキュリティ環境を担保しています。 
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酒井：そして今私たちは、こういった BPaaS 事業をさらに進化させようとしています。一

般的な BPO では、業務を依頼する際の説明や調整といったコミュニケーションに膨大な時

間とコストがかかります。当社業務データをもとにホワイトカラーの仕事を分析すると、7

割がコミュニケーション、2 割がディレクション、1 割がオペレーションです。私たちはこ

の多くを占めるコミュニケーションの領域に AI を導入し、自動化を進めることで生産性向

上を目指しています。 
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酒井：当社ではすでに月額 25,000 円で 10 時間の業務を頼めるオンラインアシスタントサ

ービスを提供しています。業務のアウトソーシングは頼むまでが面倒と思われる方が多く、

依頼の手間を軽くすることで心理的ハードルを下げております。当社では、こうした月額 4

万円以下の市場をマイクロロット領域と定義しています。AI が依頼内容を整理し進行を管

理する新たなコミュニケーションレスサービスのテストリリースを開始しており、人が話

さなくても業務の中で大きな部分を占めるコミュニケーション、それを削っても業務が回

るという圧倒的な生産性の向上を実現することで、この領域での成長を加速してまいりま

す。 

このコミュニケーション部分の自動化において、当社には決定的な強みがあります。創業以

来、自社開発のシステムを使ってフルリモートで業務を行ってきたことで蓄積された 150

万件を超える業務ログとコミュニケーションデータがあるということです。この実務のデ

ータがあるからこそ、机上の空論ではない、現場で本当に使える AI ワークフローを構築で

きている、そしてこれからも構築していけるということがあります。これらについては一朝

一夕で手に入るものではございませんので、これがある意味最大の参入障壁と今後なって

いくのではないかと考えております。 
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酒井：この強みを活かした最新の取り組みが新サービス『Pig out（ピッグアウト）』となり

ます。必要な業務を必要な分だけ今すぐ依頼できる、こういうコンセプトをもとに、初期費

用や月額固定費をゼロにしました。1 タスク 3,000 円からの完全従量課金で事前の商談や面

倒な見積もりなどは一切不要です。お客様は AI に対して雑に依頼を投げるだけで、AI が自

動で要件を整理してくれて、裏側のプロ人材が実作業を行ってくれます。オンラインアシス

タントが立ち上がって 10 年以上経っていますが、これはよりお客様の身近になっていく画

期的なサービスになると思っております。 
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酒井：HR 事業です。こちらももう 1 つの収益基盤となっています。こちらではフルリモー

トに特化した人材派遣サービス『在宅派遣』と、リモート求人特化型の転職メディア

『Reworker』を展開しています。物理的な制約はないので、全国にいる優秀な専門人材を

最短距離で企業様にご紹介し、柔軟なリソース調整、そして直接雇用を支援させていただい

ております。 
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酒井：そして、当社事業の未来の成長エンジンとなるはずである AI Tech 事業です。BPaaS

事業を通して培った膨大な実務データと業務知見に基づいて AI ソリューションを開発し、

グループ全体に浸透させていきます。キャスター本体が運営するサービスと子会社がござ

いますので、それぞれについてご説明していければと思います。 

 

 

酒井：さきほどご説明したマイクロロット領域でのオンラインアシスタントサービス『My 

Assistant』です。中小企業である SMB 層のお客様に多くご利用いただいております。AI に

より、BPO 市場は大規模なものから単価が圧縮されていき、マイクロロット市場の拡大が

今後加速していくと考えております。 
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酒井：My Assistant の使い方は非常にシンプルになっています。Web からの申し込みだけ

で事前の打ち合わせは一切不要です。テンプレートに沿って依頼するだけで、システムが最

適なアシスタントを自動マッチングしてくれます。最短 2 営業日以内で業務がスタートし

ます。例えば 10 数名規模の企業様で、毎日のメールチェックやスケジュール管理、更新な

どそういったルーティン作業がたくさんあり、それが月に 10 時間あるとすると、それをサ

クッと手放すことができる非常に便利なサービスになっております。 

 

 

酒井：AI Tech 事業ではその他にも多様なサービスを展開しています。EC 領域の運用代行

コンサルティングを行う『EC-Consulting』や、リモートで経理を学べるオンラインスクー

ル『Remotte』などですね。BPaaS 事業で培った実務データを起点に、こうした新しいソリ

ューションを次々と生み出し、グループ全体でお客様の生産性向上に貢献しています。 
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酒井：さらに技術開発の体制も強化しています。子会社のグラムスでは、EC 事業者様向け

に『SASAGE.APP』という SaaS であるとか、あるいは商品画像からモデル着用動画を AI

で自動生成する『heroshot』といったツールを開発・提供しています。 

ここで heroshot のデモ動画をご用意してみましたのでご覧いただければと思います。 

 

 

 

酒井：画像を指定してアップロードし、属性などを指定していくと 
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酒井：先ほどの画像にあった洋服が自動的に AI モデルの方に着られて、背景画像も構成し

てこのような動画が生成されます。 
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酒井：これらのシステム開発を支えるために、ベトナムには CASTER TECH VIETNAM を

設立して、優秀なエンジニアリソースの確保と開発コストの大幅な低減を実現しています。 
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酒井：業績です。グラフで示している期間の 2026 年 8 月期(予想)までで CAGR27.8%とい

う高い水準で売上を拡大してきています。2025 年 8 月期は 45.8 億円の着地となりました。

これまでは成長のための先行投資を優先してきたので一時的に利益が圧迫される部分があ

りましたが、現在は、収益とのバランスを取りながら次の成長に向けて各種取り組みを進め

ているというフェーズに入っています。 
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酒井：四半期業績推移です。直近の四半期業績を見ますと、まずはコストコントロールの成

果がはっきりと現れているのがご覧いただけるかと思います。2026 年 8 月期の第 1 四半期

におきましては、広告チャネルの最適化などもう一段の販管費見直しも行いまして、営業利

益で 19 百万円、四半期黒字を達成いたしました。今後はこれまで積み上げてきた安定した

顧客基盤と AI 活用による業務効率化を掛け合わせることで、持続的かつ飛躍的な利益成長

を目指していきたいと思っております。 

 

 

資料を使いました説明については、以上とさせていただきます。 
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――― 

質問者①：生成 AI が広く利用可能となっている環境下においても、原価率に顕著な改善が

見られない点について、構造的な要因をご説明ください。また、AI 導入による事業への定

量的なインパクトについて教えてください。 

 

酒井：AI やその他のツールは日々進化を続けております。特に先日の Claude Cowork など

については、我々の業界のみならず各所で話題となっていると認識しております。当社にお

いてもそこに向けた取り組みを着々と進めております。例えば昨年開示させていただいた

全社員に対する AI 研修は、この 1 月、2 月でほぼ全社員に対して受講を完了しておりまし

て、次は本格的な活用に入ってくる段階です。一部の進んでいる社員については既に業務の

中に実装しているという事例は出ておりますが、本格的に全体に伝わっていくのはこれか

らかと思っております。構造的な要因があるというよりは、目に見える形でお伝えできるの

はもう少し先になるかなというところです。現時点において原価率の改善に至っていない

点につきましては申し訳ございませんが、改善に向けた取り組みは着々と進んでおります

のでご安心ください。AI 導入による事業への定量的なインパクトついては、当社の業務構

造は、7 割がコミュニケーション、2 割がディレクション、そしていわゆる作業・オペレー

ションについては 1 割と捉えています。AI 導入によるインパクトの範囲というのは、先ほ

ど申し上げた 7 割のコミュニケーションの部分と 2 割のディレクションの部分になります。

業務全体の 9 割に当たるところで、ここに対するインパクトはおそらく控えめに見ても 50%

ぐらいのインパクトはあり得ると思っております。つまり 9 割の部分に対してそれを半分

に低減するインパクトがあり得ると捉えているので、中長期的には 45%程度の原価低減に

繋がる可能性を秘めているのではないかと思っております。最終的にその 45%の原価を効

率化していくという一旦の目安に対して、先ほど申し上げたような各種取り組みを着々と

進めていくことによって、できるだけ早い段階で成果を皆様にお届けできればと考えてい

る次第でございます。  
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――― 

質問者②：2026 年 8 月期売上計画（前年比+14％）について、社数増加、ARPU 変動、新

規事業の 3 要素に分解した売上ブリッジをご提示ください。 

 

酒井：色々な施策を進めておりますので、中長期的には変動する可能性もございますが、ま

ず今期に限定すると、主力事業である BPaaS 事業については、事業構造が大きくは変わら

ないことから、ARPU は基本的に大きく変動せず、社数を着々と積み上げていくことで安定

的な成長を求めていくことが前提になっています。一方で AI Tech 事業を中心に新規事業に

おいて、足元で既にリリースいたしました AI 研修事業などを下期にかけてしっかり積み上

げていって売上成長を志向していこうというところです。まとめますと、BPaaS 事業にお

ける社数増加による安定的な売上成長と、AI Tech 事業における AI 研修事業などを下期に

しっかり積み上げていくことで今期の売上計画を進めていきたいと考えている次第でござ

います。  

 

――― 

質問者③：貴社は AI FIRST を掲げていますが、取締役会に CTO や CIO といった技術統括

責任者は設置されていないように見受けられます。生成 AI の業務実装および原価構造改革

の最終責任はどの役員が担っていますか。また、取締役会としてどのような KPI で進捗を

監督していますか。 

 

酒井：最終責任はどの役員が担っているかについては、代表の中川が担当しております。ご

質問のとおり、現状の役員レイヤーには CTO や CIO は入っておりませんが、システム開発

部パートナーやベトナム子会社の会長などを務めております者を CTO として配置しており

ます。最終責任は代表の中川が担う一方で、テクニカルな部分についてはその責任者と一緒

に諸々進めているというところです。AI の進化スピードにキャッチアップしていくことを

重視し、今後は役員レイヤーに CTO などを設定していくということも検討を進めていく必

要が出てくる可能性はあるかと思います。次に取締役会においてどのような KPI で進捗を

監督しているかというところは、現在のところ定量的に極めて具体的に追えるような固定

的な KPI を設定している段階ではありません。理由といたしましては、AI FIRST の推進、

直近 1 月・2 月、あるいは半年の AI トレンドのスピード感については目覚ましいものがあ

ります。そういう中で固定的な KPI を追うというよりは、必要なプロジェクトを設定して、

それらの納期を厳密に守って進めていくやり方が現時点では適切であると考えております。

取り組みを進めながら、足元のトレンドに変化があればプロジェクトのゴールを適宜調整

し、それぞれ設定された納期をきっちり守りながら進めていくという形で進捗を監督して

おります。 
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――― 

質問者④：エンタープライズ市場を拡大するにあたり、技術的な情報セキュリティ統括

（CISO 機能）はどの体制で担保されていますか。 

 

酒井：情報システム部に DPO（データ保護責任者）を設置しております。あとは P マーク

の取得、ISMS などの認証を取得するということはやっております。エンタープライズのお

客様や個別の企業様によっては企業独自の専用端末や VPN 環境、この辺りの要望があるケ

ースもあります。その場合については適宜その仕組みを構築して対応しているというのが

足元でございます。  

 

――― 

質問者⑤：最近アンソロピックがリリースした AI の Cowork で、多くの SaaS が置き換え

られてしまう懸念からソフトウェア会社を中心に大きく株価が下落しています。貴社のビ

ジネスへの影響についてどのようにお考えですか？ 

 

酒井：当社ビジネスへの影響については、直近の AI トレンドは結構ポジティブに働くと考

えております。2 つの観点からお答えしようと思います。 

まず 1 点目が、お客様からのニーズの増加です。AI 全体が急速に進化する中で、当社の顧

客層の中心である中小企業は、このトレンドに追いつけていない状況にあります。AI の進

化を無視することもできないものの、どう対応すればよいか分からないという中で、むしろ

当社を頼りたいというニーズが増える傾向にあるのではないかと捉えています。そうした

意味でお客様がこれから増える可能性が短中期的にもあるかなと考えております。  

２点目は、当社の原価率改善の後押しとなる点です。当社の業務は、コミュニケーション 7

割、ディレクション 2 割、オペレーション 1 割で構成されており、全体の 9 割を占めるコ

ミュニケーションとディレクションの半分を効率化するというビジョンがございますが、

そこに対してのスピード感というのは当然我々の努力だけでなく、テクノロジーの進化の

スピードに依存している部分があります。Anthropic の Cowork 等もそうですが、そういう

ものがどんどん進化していって我々が使えるようになることによって、最終ゴールとして

の原価率を 45%効率化するというところについては、むしろ我々の後押しをしてくれる要

素があるんじゃないかと捉えています。また、我々が BPO ではなく、BPO と SaaS の合成

語の BPaaS を展開しておりますが、SaaS 側の直接的な影響は現時点ではないかなと捉え

ております。「SaaS is dead」といったことが最近一時的に話題となり、主にアプリケーシ

ョンレイヤーが溶けていくという文脈で語られておりますが、界隈のプレイヤーの方とお

話しする機会もあって、SaaS プレイヤーにおいてもこの AI のトレンドを追い風にできる

かどうか、これが分かれ道にあるという感じなんだなと聞いていて思っています。SaaS と

いうのは構造的に言うとアプリケーションレイヤーやミドルウェアレイヤー、インフラレ

イヤー、データベースレイヤーなどがございますが、SaaS プレイヤーがこれまで確保して

きたお客様であるとか、そこから得られているデータというのはむしろこの AI の時代にお

いては武器になるんですね。SaaS プレイヤーも自分たちが強みとして持っているデータを

この AI 時代にしっかり活用していけるところについては、むしろ彼らのビジネスを強化す
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るものになり得るというところもあるのかなと思ってまして、我々としてはそういうトレ

ンドは当然意識しながらも、BPaaS 事業者として、そのトレンドを横目に睨みながら中小

企業のお客様がそのトレンドに乗っていけないというペインに応えていくであるとか、ビ

ジョンとして持っている原価率のうち 90%を占めるコミュニケーションとディレクション

を効率化する、そこにとって AI を武器にしていく、こういうことにフォーカスして AI とは

当面付き合っていきたいと考えています。  

 

――― 

質問者⑥：当四半期の販管費の削減の主な要因は何ですか？  

 

酒井：まずご認識いただきたい点として、販管費の削減を進めてきたのは、前期の第 1 四半

期から第 4 四半期にかけて、前期を通じて実施してきたというところが大きいという背景

がございます。その前提で直近の第 1 四半期に限定すると、主に段階的に踏み込み始めて

いる広告投資のところ、ここの部分で踏み込みが甘い状態になっていました。第 1 四半期

はその部分がやや浮いている部分は 1 つあります。その背景としては、オーガニックを強

化して CAC を下げていこうであるとか、ペイドについてもより適切なアロケーションを探

していこうという作業、これは前期の後半からしっかり推進しておりますが、そこを探りな

がら今ほぼほぼその解が見えてきているところなので、おそらく第２四半期、第 3 四半期

以降ですね、この辺りは削減というよりはしっかり適切に投資できる段階に入るんじゃな

いかなと思っています。あとは前期の第 1 四半期と今期の第 1 四半期を比較すると大きい

ところがもう 1 つありまして、採用関連の費用のところです。前期の期初には採用を先行

して投資して、それをしっかりお客様に届けていこうというところで結構踏み込んだ時期

がありました。そこと比較すると直近のところについては随分とコストが削れている部分

があるので、この辺りは前期との比較という点においては削減できている部分かなと思っ

ています。 

 

――― 

質問者⑦：以前の業績説明会から、10 時間プランによって MRR が悪化しているという話

がありました。その辺りは改善されたのでしょうか？  

 

酒井：結論から言うと改善されています。社数を積み上げてアップセルしていくという意図

のもとに、比較的低ロットのプランをかなり踏み込んで社数を積み上げていくようなこと

を前期動いていた時期がありました。その辺りについては、前期の下半期中心にアロケーシ

ョンの修正をかけてますよとお伝えしていたと思いますが、その中で一通り状況は落ち着

きまして、現時点ではその辺りの状況はほぼ解消しているというところかなと思っていま

す。そのような取り組みも入口商品としてお客様の数を増やすというところには十分に貢

献するということは確認できておりますので、今後については前期から続けているプロモ

ーションコストのアロケーション適正化という中で、うまくバランスを取りながら、前期出

たような悪影響を最小化しながらも一方でお客様の数を増やしていくというところ、そこ

に生かしていければなと考えています。  
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以上をもちまして、説明会を終了とさせていただければと思います。最後までご視聴いただ

きましてありがとうございました。これからもいただいたご質問等々を真摯に受け止めて、

しっかり事業活動、経営の方に活かしていって、より高い成長、そして株主の皆さまに対し

てしっかり還元していけるように努力していきたいと思っておりますので、これからも引

き続きよろしくお願いします。 

 

 

 

 


