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2025年12月期 通期決算説明会動画および書き起こし公開のお知らせ 

 

 

当社は、2026年2月13日（金）に開催いたしました「2025年12月期通期決算説明会」の動画および書き起

こし記事を公開いたしましたので、お知らせいたします。 

 

記 

 

公開日 2026年2月16日（月） 

決算説明会動画 https://youtu.be/t51b3kH1pYM?t=69 

書き起こし記事 本PDFの2ページ目以降をご参照ください 

内容 
・2025年12月期 通期決算概要​

・質疑応答 

(参考)  

2025年12月期 

通期決算説明資料 

https://ssl4.eir-parts.net/doc/4019/tdnet/2762444/00.pdf 

(参考)  

IRに関する 

FAQ（よくあるご質問） 

https://stmn-group.notion.site/IR-FAQ-1c417b32077d80cdbd63f566c40

041fc?pvs=4 
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オープニング 

 

大西：株式会社スタメン代表の大西でございます。私から2025年12月期通期決算概要、および今後の成

長戦略についてご説明させていただきます。 

 

本日の目次でございます。冒頭で2025年12月期の通期実績についてご説明させていただきましたのち、

主要事業であるTUNAG、およびFANTSそれぞれの事業の足元状況についてご説明させていただきます。

そのあと、2026年12月期の注力施策についてそれぞれの事業に分けてご説明させていただいたあと、

2026年12月期の業績見通しをお話しさせていただき、最後に今後の中長期の成長戦略についてお話しさ

せていただこうかなと思います。非常にボリューミーな内容になっておりますので、ぜひ最後までお付き合

いいただけますと幸いです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

通期決算サマリー 

 

まず2025年12月期の通期実績についてご説明申し上げます。こちらが通期決算のサマリーになります。こ

ちらに記載させていただいている内容は、このあとのページで具体的に説明させていただきますので、今回

の決算説明ではこちらは省略させていただきます。 

 

 

 

 

 



 

業績ハイライト 

 

グループ全社の業績ハイライトでございます。 

業績につきまして、売上高は前期比+41.8%の高成長を維持しつつ 、各段階利益も前期から全て増益する

形での着地となっております 。引き続き、事業の高い成長性と収益性を両立した形で推移した結果となっ

ているかなと思います 。それぞれもまた具体的に語っていきたいと思います。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

事業ハイライト 

 

 

こちらが事業全体のハイライトでございます。 

TUNAG事業のARRは前年同期比で7.7億円増加しております。FANTS事業につきましても、2025年は非

常にポジティブな1年となりまして、全てのKPIが前年に比べて大きく伸長する結果となっております。 

 

 

 

 

 

 

 



 

月次業績指標の推移 

 

 

月次ごとの業績指標の推移について記載させていただいております。​

TUNAG事業は年間を通して前年比+30%台の成長率を1年間通じて継続できましたし、FANTS事業にお

いては毎月の対前年比の成長率の増加率が毎月高まっていく再成長フェーズというものに移行できたの

かなと考えております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期売上高の推移（連結） 

 

 

続きまして、四半期売上高の推移についてご説明します。 

グループ全社でストック収益が順調に積み上がっておりまして、売上においては増収基調を継続できており

ます。四半期売上高が第4四半期で10億円を突破して10億7,900万円となりましたので 、10億円の壁を第

3クォーター、第4クォーターと続けて突破しております。まずは四半期売上高20億円突破を早期に実現で

きるように、引き続き事業推進に努めてまいりたいと思います。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期営業損益の推移（連結） 

 
 

四半期営業損益の推移についてでございます。 

プロダクト開発投資、大型展示会への出展という成長投資を継続しながらも 、第3クォーターに引き続き、

第4クォーターも一定水準の営業利益の確保ができております 。第4クォーターは連結で1億3,800万円の

着地となっております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

年度別売上高と営業損益の推移 

 

これらの四半期の売上高、営業損益を年間で見た場合の推移が9ページに記載させていただいておりま

す。 

年度別で見ると売上高、営業損益ともに増収増益を実現できており、6期連続の増収増益の形となっており

ます。今後も売上高成長率を高めていく必要がまだまだあると考えています。私たちはまだまだ全体の事

業規模としては小ぶりな部類に入ると思いますので、早期に売上高で100億円を超える規模に持っていくた

めに、売上高成長率を経営の最重要指標としながら、同時に収益性の向上も図っていきたいと思いますの

で、この高成長と収益確保の両立を今後も図っていきたいなと思っております。 

 

年度別の売上高の推移につきましては、2024年度の26億9,200万円という結果から大幅に増収しまして 、

売上高成長率で言うと+41.8%の38億1,700万円となっております。こちら期初に見通ししていた35%から

40%ぐらいのターゲットを結果的には上回る、前年比+41.8%の成長率ということで、売上高に関してはしっ

かり成長できた1年になったのではないかなと考えております。 

 

年度別営業損益につきましても、期初の業績見通しですと成長投資をしっかりしていく前提の計画を立てて

いたんですけれども、売上高を成長させながらも一定の利益確保ができるということで、2024年度の2億

2,400万円から、最終的な着地は2025年度で2億9,100万円の結果となりましたので、利益に関してもしっ

かり数字を作れたものかなと思っております。 

 

 

 

 

 

 

 



 

コスト分析 

 

 

10pでは、コストの分析をまとめております。 

グループ全体、スタメン・スタジアムともにプロダクト開発への投資をしっかり強めておりますので 、原価比

率はわずかに上昇する結果となっておりますが、一方で効率的な広告投資や人員投資をしておりますの

で、販管費率に関してはこれまでと比べて抑えることができました。全体的なコスト比率に関しては、これま

でと比べても横ばいという結果になっております。 

 

総コストの推移につきましては、グループ全体で35億2,600万円の着地となっており、対前年と比べて約10

億円コストが増えています。売上に対する構成比としては、2024年度が売上に対するコストの比率が

91.7%（原価22.4%、販管費69.3%）だったのが、2025年に関しましては売上高に対して92.4%となってお

ります。原価は26.6%で約4ポイント原価率が高まっている一方で、販管費率は効率的に抑えることができ

たので、全体的なコスト比率は横ばいという形での着地になっております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

従業員数推移 

 

 

続きまして、従業員数の推移についてご説明します。 

従業員数はグループ全体で64名増加し、200名規模（198人）に成長しております。人員増加に関しては、

昨今のAI推進というところで考え方や効率が変わってきている部分もありますので、弊社の方でもAIでの

業務効率化をビジネス部門・開発部門の両方で進めていくことで、バランスを取りながら増員を考えていき

たいと思います。しっかり事業がAIによって効率化した上でさらに伸ばしていける形であれば、増員は積極

的にこれまでと変わらず進めていきたいと思います。 

 

 



 

B/Sの状況 

 

 

B/Sの状況です。 

流動比率は187.7% 、自己資本比率は引き続き60.5%と高い財務安全性を堅持できております。私たちも

中長期的には東証プライム市場への鞍替えを目指しておりますので、純資産を年々しっかり高めていきた

いと思っております。B/Sのバランスを見て純資産を厚くしていくことを経営としてしっかり意識して努めてま

いります。 

 



 

キャッシュ・フロー計算書 

 

続きまして、キャッシュ・フロー計算書についてです。 

2025年にTUNAG利用料の支払いサイクルを事務効率の簡便化のために変更した影響で、一時的に営業

活動によるキャッシュ・フローが見た目上減少していますが、2026年度には解消の目途となっております。

しっかりキャッシュが厚くなっていく形が作れていると考えております。 

 

 

 

 

 

 



 

利用企業数と平均MRRの推移（TUNAG） 

 

 

ここからはより具体的に各事業の足元状況についてご説明申し上げます。 

まずは従業員エンゲージメント事業TUNAGについてです。 

 

15ページにTUNAGの利用企業数と平均MRRの推移を記載しております。第4クォーターが終わり、利用

企業数は前四半期比で78社増加し、1,344社となっております。平均MRRは第3四半期から横ばいの20万

2,000円です。2025年度にターゲットにしていた20万円をタッチすることができたので 、今後は機能拡張や

段階的なプライシングアップ（為替や市場状況を鑑みたもの）を計画的に行い、中長期的には平均MRR 25

万円を目指していきたいと思っております。利用企業数の増加とともに段階的に高めていけるよう努めてま

いります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期売上高と収益比率の推移（TUNAG） 

 

 

TUNAG事業の四半期売上高と収益比率の推移についてご説明します。 

第4四半期の売上高成長率は前年比+38.7%となっており、規模が大きくなってきても継続的な高成長を実

現できております。ストック収益比率は86% 、第4四半期単体での売上高は9億2,700万円となっておりま

す。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

主要な広告宣伝費の推移（TUNAG） 

 

 

TUNAG事業の広告宣伝費についてです。 

第4四半期は約1.1億円を利用しており、引き続きWeb広告や展示会出展に投資していますが、効率を都

度ジャッジしながら運用しております。第3クォーターの展示会出展が一段落したことや、リード獲得広告に

おいても第4クォーターでより効率的な運用ができたため、全体としてはうまく抑えながら数字を作ることが

できました。引き続き、高効率なマーケティング活動を推進してまいります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

運営コミュニティ件数と平均MRRの推移（FANTS） 

 

 

コミュニティエンゲージメント事業FANTSについてもご説明差し上げます。 

運営コミュニティ件数は前四半期比で76件増加し566件で着地しております。年間を通じて積み上げられた

ことをポジティブに捉えています。平均MRRも上昇トレンドを維持し5万8,000円となり 、件数・平均MRRと

もに成長軌道にあると考えております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

四半期売上高と収益比率の推移（FANTS） 

 

 

FANTS事業の四半期売上高と収益比率です。 

四半期売上高は前年同期比+98.2%と約2倍の規模へ伸長しました。売上高ストック比率も66%まで上昇し

ており、2025年度のビジネスモデル転換や体制構築がうまく進み、ストック収益が積み上がる良い形が作

れています。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

直近の事業トピック 

 

直近のトピックとして、新サービス「FANTSサービス販売」を先日リリースしました。 

FANTSは今までコミュニティの運営をプラットフォームで賄うというところをメインのサービスでやっていたの

ですが、そこに加えて新サービス「FANTSサービス販売」を先日リリースさせていただきました。このリリー

スによって、コミュニティの運営だけでなく、FANTSの中で単発でのサービス販売、一回きりのサブスクリプ

ション型ではないサービスの提供をファンの方にできるようになりました。FANTSとしての支援の幅が非常

に拡張され、売上高の作り方もより多面的な形を取れるようになっております。これをしっかり2026年度の

業績の方に寄与する形にしていきたいなと考えております。  



 

直近の主な開設コミュニティ 

 

コミュニティの開設の方も非常にバラエティ豊かなものが増えてきており、タレントの小倉優子様による公式

のオンラインコミュニティなど、引き続きFANTSの事業開始からずっと続いている著名人のオンラインコミュ

ニティの開設を続けていきながら、一方で色々な習い事など、多様なジャンルでの新規開設が進んでいる

というところもポジティブな情報なのではないかなと考えております。 

 



 

2026年度の注力施策（TUNAG） 

 
今申し上げた内容を踏まえ、2026年度の各事業の注力施策について触れていきたいと思います。 
 
TUNAGに関しましては、2026年度の全体戦略自体はこれまでと大きく変わることは想定しておらず、今ま
で行ってきた施策を継続しながらより強化していくことで、売上高の成長を最大化していきたいと思っており
ます。一番ポイントとなるのはこれまで通り、TUNAGをご契約・ご利用いただく企業様を増やしていきなが
ら、同時に平均単価を上げていく。この両輪で事業成長させていくということが非常に重要になっておりまし
て、契約企業数の拡大においては、引き続き2025年度も非常に展示会が好調でしたので、それを継続して
いく。 
 
今、TUNAG事業の非常に成長を伸ばす要因ともなっている労働組合市場での認知拡大ですね。労働組
合におけるTUNAGのサービス拡張は非常に順調に進んでおりますので、そういった意味でも労働組合の
中におけるTUNAGというサービスの認知拡大ということを新たに取り組んでいきたいと思っております。か
つ2025年度に非常に力を入れたアライアンス施策、これは2026年度も継続的に注力していきたいと思って
おります。 
 
平均単価、平均MRRを伸ばしていくにあたっては、アップセル・クロスセルをこれまで通り推進していくとい
うところと、2025年にも力を入れてきたTUNAGのユーザー企業様のコミュニティ作りというところにも力を
入れていくというのも継続していきたいなと思っています。いずれにしてもTUNAGの利用数を増やしていく
という意味では、単価を上げていくという意味でも、TUNAG自体のプロダクト力の強化をしていかなければ
いけないので、その中で開発体制の強化には多面的に今取り組んでいるところでございます。 

 



 

2026年度の注力施策 - 大型展示会への出展 

 

今申し上げた全体像を具体的に一つずつご紹介したいと思います。 

まずは大型展示会の出展についてです。 

 

2025年度も、今までと比べて倍増という形で展示会出展を行ってきまして、それがしっかり2025年度の売

上につながることが一年を通して確認できましたので、2026年度はさらに継続投資していくというところ

で、年間の展示会出展回数を8回増加させ、年間26回出展する形を予定しております。 

 

展示会もすごく環境変化があり、昔に比べて効果が薄くなったのではないか、来場者数に関しては一定の

ピークを超えたのではないかというようなニュースや情報が出ることがあります。それは私たちも認識し

ていまして、競合他社さんや他のBtoBのサービス展開をされている企業様の中では、以前より出展回数や

規模を縮小される企業さんも出てきていることは認識しているのですが、私たちのTUNAGの事業に関しまし

ては、展示会の反響は非常に足元良い状況が続いておりますので、むしろ私たちにとっては競合さんが力

を入れなくなっていく中でより自分たちの強みを発揮するという意味でも、展示会により注力して出展回

数を増やしていくということは正しい広告宣伝費の使い方なんじゃないかなと考えております。



 

2026年度の注力施策 - 労働組合市場での認知拡大 

 

冒頭でも申し上げた労働組合における「TUNAG for Union」の導入が非常に順調に拡大しており、右の方

にユニオン事業単体の利用組合数がどういう風に増えているかというところで、2023年度、2024年度、

2025年度とこの3ヶ年で見ても、124組合が211組合になり、直近ではまた100組合以上増え、足元2025年

の着地で336組合に使っていただけるようなところまで非常に順調に伸びております。ここにさらにドライブ

をかけるべく、今までは割とその労働組合向けのこのTUNAG for Unionに関しましては、広告宣伝費をほ

とんど使わない形でやってきたのですが、非常に力強い成長をしているので、そこにドライブをかけるという

意味でも、今まで以上にマーケティング活動、TUNAG for Union自体の知名度を上げるということに、より

力を入れていきたいと思っております。具体的には、労働組合様向けのセミナー開催を増やしたり、ラジオ

のCM投資、書籍の出版といった形で今まで行ってこなかった広告アクションをすることでTUNAG for 

Unionの認知拡大を行い、それによって新規獲得のペースを上げていこうということを考えております。 

 



 

2026年度の注力施策 - アライアンス施策の推進 

 

続きまして、TUNAGにおけるアライアンス施策の推進です。 

実際にTUNAGの営業活動をしていく中で、お客様が働きがいを高めるということに対しての課題意識や価

値の模索ということは、商談活動をしていく中でも非常に私自身が感じているところではあるのですが、一

方で、やはり私たちが単体でドアノックするというところだけだとリーチできないお客様が非常に多くいること

も事実ですので、様々な企業様と連携して日本社会に働きがいを届けるということを推進するためにも、ア

ライアンス施策は非常に重要なんじゃないかなと考えております。 

 

アライアンスにも、パートナー様とお付き合いしながらTUNAGの事業を拡大している形なのですが、形が

色々ありまして、お客様を紹介いただく「紹介パートナー」というものと、実際に営業活動、販売活動まで踏

み込んでご一緒させていただく「販売パートナー」という組み方があったり、あとは今までにないTUNAGの

可能性の模索ということを一緒にやっていく「共創パートナー」という組み方がたくさんあるなということが、

2025年度色々やってきた中で形作られてきたものです。 

 

その中で私たちもIRの開示を出させていただいているのですが、大きい分かりやすいもので言うと販売

パートナー事例ですね。TUNAG自体をOEM提供させていただき、パートナー様が事業内容により即した

形でTUNAGの加工を進めていけるような取り組みを進めていて、船井総研ロジ様と良いお取り組みができ

ていたり、あとはTUNAGの新しい可能性というところで、後継ぎ企業様に特化した形でTUNAGを作ってい

くという「TUNAGアトツギプラン」のようなものを共創パートナーと一緒に開発したりして新しい可能性を模

索したいという、こういった活動を2026年度も引き続き力を入れてやっていきたいなと考えております。



 

2026年度の注力施策 - アップセル/クロスセルの推進 

 

 

TUNAGの平均MRR単価を向上していく上で、これまでTUNAGをご契約いただいている企業様の契約アカウント

数を増やす「アップセル」という活動、もしくは新しいオプションをご契約いただく「クロスセル」、こ

の両面においても必要になってくるのはプロダクトのアップデートと、あとは2025年度に非常に規模が上

がってきたフロー収益ですね。「TUNAGプラットフォーム外売上」「プロフェッショナルサービス」という

ものをこの両輪で伸ばしていくことで単価向上に寄与するものと考えております。プロダクトのアップ

デートに関しましては、今後の成長戦略の中でも具体的にお伝えしたいと思っておりますし、プロフェッ

ショナルサービスにつきましても、具体的にどんなことをやっているのかというところも戦略の方にまと

めてまいりましたので、後段でまたご紹介差し上げたいと考えております。  



 

2026年度の注力施策 - ユーザーコミュニティの活性化 

 

 

そして、TUNAGも利用企業数が1,300社を超えて2,000社を目指していく中で、利用企業様同士の担当者様の

つながりをより強固にしたりする場を提供したり、TUNAGの活用ノウハウや組織活性化のナレッジシェアが

生まれる場を作っていくことで、よりお客様にTUNAGの価値を実感していただきやすい状況を整えたり、も

しくはお客様の新規のお客様のご紹介につなげるという意味でも、このユーザーコミュニティの活性化は

非常に効果の高いものということを実感しております。 

 

具体的には、TUNAGのユーザー企業の皆様にオンラインコミュニティを提供したり、導入企業様の交流会を

実施したり、あとは一年に一回行っている「エンゲージメントアワード」という表彰の場を設けたりとい

う、こういう多面的な取り組みを2026年も一層強化していきたいと思っております。 

 

 



 

2026年度の注力施策 - 外部パートナーの積極活用 

 

開発においては、内製でしっかり開発体制を強化していくというところも重要だと思っているのですが、やは

りAIによって開発の生産性がすごく変わってきておりますので、生成AIの活用はしっかり進めていきたい。

その上で外部のパートナー、業務委託でお願いさせていただくハイスキルのエンジニアの方や、海外のエ

ンジニア組織をうまく活用していくというところで、社内エンジニアと外部パートナーと生成AI、この三つの掛

け合わせで新機能をより効率的に開発したり、既存機能の改善をもっとスピーディーに進めたい。あとは新

規事業の開発も、やはり開発力が非常に重要になってきますので、こういったものを統合的に進めていくの

も非常に重要かなと考えております。 

 



 

2026年度の注力施策（FANTS） 

 

FANTSにつきましても、2026年度の方向性をまずはお伝えしたいと思います。 

FANTSにとっても2025年は非常に大きい一年でした。ビジネスモデルを転換したというのが非常に大きい

ポイントですし、先日の事業トピックのところでご紹介した通り、コミュニティの運営支援だけではなく、単発

のサービス販売というところでサービスのラインナップを拡充したりしました。中長期の話の中でお話しさせ

ていただくのですが、FANTSを通してクリエイターの皆様を総合支援する形に、より提供価値を広げていく

のが2026年は重要じゃないかなと思っております。その提供価値を広げていくためにもプロダクトの拡張、

そもそもFANTSのプロダクトでできることを広げていかなければいけない。これは非常に重要な注力施策

だと考えておりますし、サービスのラインナップが広がっていくことで既存のクリエイター様にアップセル・ク

ロスセルを進めていく。これは非常にできるのではないかなと思っております。具体的なところは中長期の

戦略のところでFANTSが描く未来像についてお伝えさせていただきます。 

 



 

2026年12月期 業績見通し 

 

こちらが2026年12月期の通期の業績見通しでございます。 

2026年度も売上高、営業利益ともに高い成長性を目指していきたいと思っており、売上高、営業利益とも

に前年比+35%以上の業績を見込んでおります。それを実現することで、7期連続の増収増益をまずは目

指していきたいと思っております。 

 

具体的な数値としましては、2025年度が連結業績で売上高38億1,700万円だったものを、通期予想で51

億5,500万円、前年比+35%を目指していきたいと思っております。営業利益につきましては、2億9,100万

円だった通期実績を、2026年度につきましては4億円というところで、しっかりここも伸ばしていきたいなと

思っております。前年比では+37.4%を見込んでいる形となっております。高い売上高成長を最重要のKPI

としながら、利益もしっかり出せるようにしていくというところで、利益率も高めながら売上を伸ばすというこ

とに2026年度はチャレンジしていきたいなと考えております。 

 



 

2026年12月期 業績見通し（図解） 

 

通期の業績見通しを図解した形がこちらになりますが、50億円の大台を突破するというところを目指して51

億5,500万円という形で見通しを置いています。ここをしっかり形にすることで、その先に見据える100億円

を狙える解像度を社内はもちろん、ステークホルダーの皆さんに感じていただけるような一年にしていきた

いと思っております。利益につきましても、利益創出力を成長投資とバランスを取りながらやっていくのです

が、売上高100億円を目指していく過程で営業利益率も10%を目指していきたいとまずは思っており、そこ

に向けての射程圏とするためにも、売上高51億5,500万円に対して年度の営業利益で来年度は4億円を

しっかり形にしていきたいなと思っております。  



 

配当計画 

 

配当計画についてですが、2025年12月期は最終的に期末配当6円で着地となっております。 

2025年度の期初の業績見通し時点では配当計画未定だったものを、一度配当計画4円と出させていただ

き、増配を計画する形で2025年度は期末配当6円での着地となっているのですが、2026年12月期に関し

ましては、先ほど申し上げた通りしっかり4億円の営業利益を見通しで出させていただいておりますので、

配当についても配当性向を高めていくというところで、現時点では期初時点では8円を期末配当で計画して

おります。配当性向がわずかに高まっており、中長期で30%を目指していくというところは従前からお伝え

した通りの形で変わりありません。営業利益、各段階利益をしっかり確保していきつつ、それをしっかり株主

還元にもつなげていきたいなと考えております。 

 



 

2026年の執行役員体制 

 

2026年度は1月から新任執行役員を4名追加、さらに専門役員を1名選任するという形で執行体制も非常

に強化させていただいております。営業担当役員を強化したり、新しいプラットフォーム外売上を伸ばした

り、マーケティング戦略を推進していくためのグロースの役員を選任しました。やはりSaaS事業なのでしっ

かり長くお客様に使っていただくという意味ではカスタマーサクセスも重要になってくるので、カスタマーサク

セスの担当役員、そして技術組織を強めるためのVP of Technology、さらに今のTUNAGの成長の大きな

エンジンとなっている労働組合領域を伸ばしていくためにも、専門役員「Union Solution Strategist」を選任

しました。役員陣は非常に強化が進んでいるので、それをしっかり業績に反映できるように努めてまいりた

いと考えております。  



 

2026年の取締役・監査等委員体制 

 

総会を経て正式着任にはなるのですが、社外取締役を1名選任させていただく予定となっております。今

回、2026年度社外取締役に亀崎洋介さんに加わっていただきたいと考えており、亀崎さんは上場企業であ

るブイキューブ社の創業初期から技術面を支えてこられた方です。私たちが今後さらに事業を伸ばし、プロ

ダクト組織をより力強い形にしていく意味で、亀崎さんが持っている豊富な経験や助言は、今後の事業成

長においても非常に有益なものになるのではないかなと考えております。  



 

今後の成長戦略 - 中期的な財務ターゲット（スタメングループ） 

 

まず数年かけて中期的なところで財務としてどれくらいの水準を目指していくかということについてお伝えさ

せていただきます。前提としましては、これまでと同水準の継続的な売上成長率を形にしていきながら、利

益創出力も段階的に高めていく、この両輪を進めていくというのが基本路線になります。2029年をターゲッ

トに売上高100億円をしっかり突破していく、100億円から120億円を2029年、4年後のターゲットにしており

ます。合わせて営業利益の利益創出力も高めていきたいと思っており、しっかり10%は達成した上でそれ

を上回るところを目指していくという意味で、営業利益につきましては2029年度で10億円から12億円を見

据える形で事業計画を固めていきたいと考えております。  



 

今後の成長戦略 - 重要視する指標：The Rule of 40（スタメングループ） 

 

実際にどういった形でその売上と成長のバランスを取っていくかというところで重要視しているのが、SaaS

の「ルール・オブ・40（Rule of 40）」です。売上高成長率と利益率の合計のところを一つのターゲットにずっ

と置いて見ていきたいと考えており、2025年度につきましては売上高成長率が41.8%、営業利益率が

7.6%でしたので、合算して49.4%でした。もう少しで50%行けるところだったので惜しかったなという悔しい

部分もあるのですが、しっかり40%は大きく上振れる形で足元も出ておりますし、2026年度の業績見込み

もこのルール・オブ・40の水準を上回る形をしております。国内の上場されている主要なSaaS企業のルー

ル・オブ・40の水準をマッピングしたものが図解しているものですが、規模に応じて難易度が上がっていくも

のではあるのですが、やはりルール・オブ・40を超えている企業様というのは決して多くはないと考えており

ます。先ほど申し上げた売上高100億円から120億円、営業利益10億円から12億円を目指していく中で、

ルール・オブ・40をずっと超えた形で数字を推移していくというところは、一つ意識しながら成長戦略を練っ

ていきたいなと考えております。  



 

今後の成長戦略 - 中長期的な成長イメージ（スタメングループ） 

 

それを実現していく上での具体的な事業ポートフォリオですが、2029年度をターゲットとする上では、やはり

主要事業であるTUNAGとFANTSが軸になっていくと考えております。TUNAG事業、FANTS事業の両事

業をしっかり着実に伸ばしていきながら、そこに加えて今足元で「Watchy」という第三のSaaS事業もしっか

り育ってきておりますし、その他新たな新規事業領域、もしくはインオーガニックな成長ですね。私たちの事

業は今までずっと自社で育てたものだけで高い成長性を作ってきたのですが、そこにM&Aもうまく活用して

いくことで、オーガニック、インオーガニック問わず、エンゲージメントに関わる事業ポートフォリオを多層化

し、ミルフィーユ状に事業規模を大きく拡大していくことを考えていきたいと思っております。 

 

私たち以外の上場されているSaaS企業様も、本当にうまく多面的にM&Aを活用しながら事業の多層化を

進めておられると見ていますので、私たちも自社開発だけにこだわりすぎず、多面的な形で事業の多層化

を実現して、まずはターゲットとしている100億から120億円を確実に達成できるようにしていきたいなと考

えております。  



 

今後の成長戦略 - 事業シナジー（スタメングループ） 

 

そのためにも事業を多層化していくことに加えて、それぞれの事業がうまく組み合わせてシナジーを発揮し

ていけるかというところも、グループ全体での事業ポートフォリオ形成においては重要な部分かと思ってお

ります。一つ、すでに形になっている主要事業のTUNAGとFANTSの事業シナジーについて記載していま

す。TUNAGは着実に利用企業が増えている中で、利用されている企業の方は、出勤されていたら確実

に、しかも何度も使うサービスとなっております。TUNAGの「TUNAGベネフィット」という福利厚生サービス

があるのですが、そちらにFANTSのサロンオーナーの方々の会員クーポンを取り込んでいくことで、

TUNAG側からすると福利厚生の満足度が上がり、導入企業様からするとスタッフの方の自己研鑽が福利

厚生の中でできたり満足度向上につなげられます。サロンオーナーの方は数百万人規模に最大アクセス

できる独自の集客チャネルを新たに持つことができ、会員数が増えるペースが上がるのでプラスがありま

す。それによってレベニューシェア型でビジネスをしてFANTS側の収益も上がるという、三方よしの形がこ

のTUNAGベネフィットがあることによって実現できると考えております。こういったことをしっかり形にして、

事業シナジーを発揮し、より高い事業成長性を作っていきたいなと考えております。これはあくまで例の一

つですので、Watchyやこれから作っていくインオーガニックの事業につきましても、こうした事業シナジーを

意識しながら事業の多層化を形にしていきたいと考えております。  



 

TUNAG事業の成長戦略 - 日本国内の労働供給における重要な課題 

 

TUNAG事業の今後の成長戦略をお伝えしていきたいと思います。まず、TUNAG事業が捉えている課題

についてですが、日本国内においても非常に労働力不足が進んでおります。AIができたと言っても、

TUNAGの場合はノンデスク産業、ノンデスクワーカーという現場での働き方を中心とした産業をターゲット

にしているので、労働人口の減少が非常に深刻な問題になっております。企業の持続的成長には組織力

の強化がポイントになってきますし、人数を増やすだけではなく、一人一人の生産性を高めていくというとこ

ろに対してTUNAGは課題解決を進めています。  



 

TUNAG事業の成長戦略 - 労働人口の多くを占めるノンデスクワーカー 

 

労働人口が減っている中で大半を占めるのが、このノンデスクワーカーと言われる業種・業態に従事される

方です。世界全体で見ると、デスクワーカーとノンデスクワーカーの比率は、ノンデスクワーカーが8割とい

う非常に大きいボリュームを持っています。日本で見てもノンデスクワーカーの方が58%を占めているの

で、人手不足の解消や生産性向上に寄与することは非常に社会的意義が大きいことです。現場の働きが

いを高めていくことでそういった問題をクリアしていくという潜在需要は極めて大きいと考えています。 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - 産業別に見る日本国内の労働人口の未来 

 

 

実際に産業別に見ても、日本国内の労働人口において特にサービス業、医療・福祉、小売・製造業といっ

た生活を支える部分で労働人口が不足していくことは明確に見えております。ヒューマノイドやロボティ

クスといったアプローチもありますが、それで全てが代替されるわけではないですし、足元の問題はどん

どん深刻化しているので、そこで人手不足をうまく解消し生産性を上げていくという点においてTUNAGが果

たせる役割は大きいと考えています。 

 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - 課題解決のカギとなる「エンゲージメント」 

 

具体的にどう取り組むのかというと、課題解決の鍵は「エンゲージメント」だと考えています。組織のエン

ゲージメントを高めることで労働力不足の問題に対して課題解決に導いていきたい。エンゲージメントの高

い会社は業績が高まったりリスク損失が低下するという統計データも出ておりますので、ここを進めること

が社会問題の解決に必ず寄与すると考えています。 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - 働きがいと業績の相関関係 

 

 

組織の状態と業績の相関分析においては、「働きやすさ」も良くしなければいけないし、同時に「やりが

い」も作らなければいけない、片方だけではダメだというデータが出ています。 

 

SaaSやAIの文脈、働き方改革においても、基本的には「働きやすさ」を作る支援をするサービスやソ

リューションが多いです。TUNAGでやっているDXも「働きやすさ」を滑らかにしていくのですが、同時に

「やりがい」も作らないと、いわゆる「ぬるま湯職場」が増えてしまい、業績への貢献につながりづらい

ことがデータで出ています。重要なのは「働きやすくてやりがいもある」この両方を満たしている「いき

いき職場」をどう増やしていけるかが勝負なので、そうした意味でもTUNAGの果たす役割は大きいと考えて

います。 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - TUNAG事業のプロダクト全体像 

 

その「いきいき職場」をどう増やしていくかというプロダクトの全体像が50ページになります。具体的には「や

りがいを高めるエンゲージメント領域」と「働きやすさを高める業務DX領域」、これを一つのサービスでワン

ストップで提供するのが重要なポイントです。その双方を高めることのできる「従業員体験（EX）向上プラッ

トフォーム」としてTUNAGを強めていきたいと思っております。 

 

やりがいを高めるエンゲージメント領域としては、福利厚生のアップデート、社内表彰、社長メッセージでの

理念浸透、ウェブ社内報、部署紹介、称賛文化を作るサンクスカードといった打ち手があります。同時に働

きやすさを向上する業務DX機能として、電子承認・申請、マニュアル、アンケート、業務テスト、チャット、日

報といったベーシックな機能を備えています。この両方がTUNAGでできることによって、従業員体験を向上

させ「いきいき職場」を増やしていくというのが目指す全体像です。 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - TUNAGのポジショニング 

 

 

ポジショニングとしては、HRテックと言っても色々なソリューションがありますが、TUNAGは単機能ではな

く統合型のサービスです。やりがいにも働きやすさにもアクセスできるものを作っていきながら、単なる

診断や分析といったAIで代替されやすい領域ではなく、組織の行動を実践させるサービス、現場を動かす

ためのサービスになっていく必要があると考えています。「行動実践を支援する側面」と「統合型でやる

側面」の両面を押さえていることで、今後も成長し続けられるものだと確信しています。 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - EXプラットフォームとしてのGTM戦略 

 

 

「従業員体験向上プラットフォーム」としてどう企業に認知や活用を広めていくかという戦略が52ページ

です。全業界に適用可能なエンゲージメント領域と業務DX機能がワンストップで提供できていることに加

え、各業界特有の事情、例えば法令対応などを踏まえたソリューション提供ができる、TUNAGを業務運営の

基盤にしていけるというところが強みです。 

 

具体的には、主力産業として伸びている労働組合向けには、役員選挙のためのソリューションやレクリ

エーションの申し込み、物流業界では初任運転者教育のEラーニングや事故発生速報、車両管理台帳といっ

た機能を、飲食、製造、小売、医療、福祉といった各業界に即した形で作っていけるのがTUNAGの強みで

す。かつ、これをプロダクトだけでなくカスタマーサクセスが支援する形で提供できるというところが今

後の伸びを左右すると考えております。 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - 日本国内の労働供給における重要な課題 

 

エンゲージメントと業務DXをワンストップで提供するメリットを一つの例としてまとめたのが53ページです。

ユーザーの行動をきっかけに進めていくことでデータが溜まり、それを連携することでコンテンツを資産化し

たり、現場への周知徹底、育成・定着をやりやすくしたりと、一つのサービスで複合的に対応できます。 

 

今回、入社フォローを例に挙げると、まず入社前にTUNAGに登録すれば、手続きのタスク化やポータル画

面の提供、自己紹介の促進ができます。入社後も一ヶ月間の新人日報やマニュアル確認、理解度テストが

でき、同時に社長コラムの閲覧やサンクスカードのやり取りを通じてミッション・ビジョン・バリューを浸透さ

せ、最終的に新人賞の表彰といったことまでTUNAGで完結します。業務効率化の面でもチャットやカレン

ダー、電子承認機能があり、さらに福利厚生としてクーポンや社内ポイントを提供してベネフィットを増やし

ます。そうした一連の行動データを分析して組織診断を行い、最終的にはコンサルティングにつなげること

もできる。この一連の活動がTUNAG一つでできることが非常に価値が大きく、労働力不足や生産性不足

を解決する突破口になると考えています。 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - TUNAGの顧客基盤 

 

 

 

TUNAGの顧客基盤は非常に多種多様で、業種・業態、規模を問わず使っていただいていますが、特にノンデ

スクワーカーを多数抱える業界で拡大しています。飲食、小売、観光レジャー、理美容、健康、製造、労

働組合といった業界を代表する企業様での活用が進んでおり、足元まずは2,000社を目指してやっていきた

いと考えています。 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - 日本における潜在市場規模 

 

 

SaaSを展開する企業の中には「導入企業が既に数万社」という規模の会社もありますが、TUNAGはまだ導入

企業1,300社ほどの規模でありながら売上は40億円弱ありますので、まだまだ伸ばす余地、市場での可能性

は非常に大きいと思っております。100億円の先、200億、300億と狙っていける潜在的なお客様の数はたく

さん残されています。これは国内に限定してもそうですが、ノンデスク産業の比率は世界だともっと高

かったりするので、日本での成功実績を作った後には海外市場にチャレンジしていくことで、TUNAGの伸び

しろはまだまだ大きいと考えております。 

 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - TUNAG事業のBPaaS展開 

 

 

今まではソフトウェアソリューションの話をしてきましたが、2026年度においてアップセル・クロスセル

の戦略で「プラットフォーム外売上」が肝になるとお伝えした通り、中長期でもソフトウェアだけでは解

決できない課題をTUNAG事業としてソリューション提供し、事業化していく「BPaaS」展開が大きな伸びし

ろになると考えています。具体的には「採用」「人事」「リソース不足」という三つの課題に対し、採用

戦略支援や人材紹介を行う「TUNAGキャリア」「TUNAG RPO」、人事課題に対して評価制度設計や業務ワー

クフロー設計、AI活用を支援する「TUNAGコンサルティング」、そして制作支援や実務代行を行う「TUNAG

アシスタント」といったサービスを展開しており、活用いただける企業様が増えてきております。ソフト

ウェアとこうしたサービスラインナップを広げていきたいと考えております。 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - TUNAGが有するデータ資産 

 

 

様々なソリューションを進めていく上でもポイントとなるのは「データ」です。TUNAGを使っていくことに

よって溜まっていくデータ資産をいかに活用していくかが今後の戦略においても重要なポイントです。

TUNAGはやりがいと働きやすさの両方を解消するためのサービスなので利用頻度が高く、利用時間も非常に

長いです。そのため、一人一人の従業員の方の組織内での行動、関係性、感情、成果が読み取れるアク

ションデータが膨大に溜まっています。これは単なるアンケートデータや単純なデモグラフィックデータ

とは異なり、毎日活用しているからこそ取れる、多層的に蓄積されている非常に膨大な組織データです。

これらを活用して、組織の改善を進めたり、施策の因果関係を把握したり、最終的にはAIで離職予知やパ

フォーマンス低下のリスクを事前に検知したりといった実用的なソリューション提供につなげていけると

考えています。 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

TUNAG事業の成長戦略 - 独自データを生かしたAI活用 

 

 

TUNAGに溜まっている膨大なアクションデータはAIとの相性が非常に良いため、様々なシグナルを予測した

り、経営者や人事責任者、現場の店長などに対して施策アクションをリコメンドしたりといったことがよ

り高い精度で実現可能です。データがあるからこそAI活用の重要性は増していると考えています。



 

TUNAG事業の成長戦略 - 新たな事業領域への展望 

 

 

AI一つとっても広げていく領域はいっぱいありますが、働きやすさとやりがいの両方をカバーしていくこ

とでTUNAGの事業領域はもっと広げていけると思います。利用ユーザーが増えているのでメディア事業のよ

うに広げる可能性や、社内ポイントをゲーミフィケーションにつなげる事業構想など、TUNAG単体でも色々

な伸びしろを従業員体験向上プラットフォームとして作っていけると考えております。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

FANTS事業の成長戦略 - クリエイタービジネスの流れ 

 

前提として、FANTSがサービス提供しているインフルエンサーやクリエイターの方がどうビジネス展開をし

ているかを図解したものが61ページです。まず、自分たちの世界観を作り、ナレッジをコミュニティや

サービスとして商品化します。そしてSNSを通じてファンや見込み顧客を増やし、LINEやメールを使ってア

クションし、入会や単発販売につなげて収益化するという形です。これまではサブスクリプションのコ

ミュニティだけがFANTSのカバー範囲でしたが、足元の「FANTSサービス販売」によって単発の収益化に対

してもソリューションができました。  



 

FANTS事業の成長戦略 - FANTSの中期戦略 

 

 

これだけでなく、ファンデータ全体を活用して収益に貢献していくサービスとしてFANTSの立ち位置を高め

ていきたいと思っております。具体的には、見込み顧客への集客アクションをFANTS内でできるようにした

り、ファン一人一人の顧客管理をより細かく行ってアップセル・クロスセルにつなげたり、顧客とファン

とのつながりをより可視化できるプラットフォームを中長期で目指していくことが重要だと考えておりま

す。 

 

以上、2025年度の業績、2026年度の注力施策、そして2029年度に向けた成長戦略についてお伝えさせてい

ただきました。私からの説明は以上でございます。 

 

 

 

 

 



 

 

質疑応答 

 

 

ーー毎年順調に業績が成長している中で、期初の利益計画が保守的であるため、株価がリセットされるの

が悲しく思います。保守的な計画は株主視点であるメリットの方が大きいと考えますが、自然体で目標数値

となる事業計画を期初計画に織り込むのは可能でしょうか？多少未達リスクがあっても、保守的すぎる会

社計画と比較して適切に事業の見通しを反映できると思いますが、いかがでしょうか。 
 
大西：ご質問ありがとうございます。以前から私たちの会社を見ていただいているのだなと感じられ、改め

てありがとうございます。ご指摘のところは非常にごもっともだと思っておりまして、私自身も毎年の通期決

算を発表する中で、通期決算の業績自体の数字は一定良いものを出せているにもかかわらず、なかなか

見通しの考え方や解像度がコンサバティブな部分があったことによって株価への反映ができないという点

は非常に課題意識を持っておりました。そこを踏まえて、本日開示させていただきました2026年度の見通し

につきましては、決して保守的ではないと考えております。これまで売上高成長については40%成長を続

けてきました。今の見通し時点では35%で出しているのですが、これも決して簡単なものではないと思いま

す。ルール・オブ・40の他社の数字を見ても、今回の35%も楽々クリアというものではないと考えています

が、十分40%も狙えるところはあると思っております。これまでは30%など確実にいけるものを見通しとして

出していましたが、今回はご質問いただいた通り、自然体で目標数字となるものを織り込む内容となってお

ります。 

 

利益につきましても、2026年度の見通しで4億円の営業利益を設定させていただいておりますが、これも十

分狙える範囲でありつつアップサイドもあると思いますし、かといってうまくコントロールしないとなかなか実

現できないというものでもあります。このあたりのバランスは取りながら、業績見通しにおいてもルール・オ

ブ・40を意識しつつ、トータルとしては50を目指していくというのが考え方になります。 

 

 



 

ーーFANTS事業のこれからについて、何が成長ドライバーになりそうでしょうか。 
 
大西：ありがとうございます。本日の決算開示およびこの発表の中で、FANTSの中長期施策についても触

れさせていただきましたので、そこである程度ご質問の内容はカバーできているかと思いますが、やはりポ

イントとなるのは、コミュニティの支援だけで2025年度に再成長の軌道を作れたのですが、そこをさらに伸

ばしつつ、コミュニティの運営プラットフォームだけではなくサービスの単体での販売ができるようになること

です。例えばココナラさんはスキルを単発で売っていますが、あれ一つ取っても数十億の売上が作れてい

ます。コミュニティにプラスしてサービス単体を作れるものがセットでカバーできるというのは非常に価値が

あると考えていますし、売るだけでなく、その前の見込み顧客を作る「集客」や、これまで買ってくださった方

の「顧客管理」といった全体をカバーできる「収益貢献プラットフォーム」にFANTSを進化させていけるか。

それができれば、TUNAGにも負けない、あるいはTUNAGを超えるポテンシャルを秘めた事業に成長して

いける可能性があります。直近の成長ドライバーに関しては、コミュニティだけで閉じていたサービス提供

範囲をぐっと拡張したというところが大きな要因になると想定しています。 

 

 

ーー今後2、3年でAIスタートアップがTUNAGと同様のものを遥かに低コストで構築、運用できる可能性と、
今の人員規模が競争上の足かせにならないか、お考えを教えてください 
 
大西：AIサービスの台頭で、巷では「SaaS is Dead」という言葉もニュースに溢れる状況となっております

ので、外部環境が変わるというところはあらゆるシナリオを想定すべきだとは考えております。一方で、私た

ちがサービス支援させていただいているノンデスク産業におきましては、まずスマートフォンベースで色々な

サービスを活用するというハードルが非常に高いというのが特徴です。そのため、一つのサービスでワンス

トップでできる範囲が広いということは、かなり大きい強みになってくると考えております。かつ、現場も経営

も含めて活用支援をするというところの重要性も非常にポイントだと思っております。AIスタートアップが少

数精鋭で何かしらのサービスを作ったからといって、私たちが今多面的に持っているカスタマーサクセスの

支援部隊や営業チームのようなものを代替することはできないので、安易に楽観的に考えすぎるのは危険

ですが、AIスタートアップが出てきてTUNAGと似たようなものが作られたからといってひっくり返るという、

そういう単純なことは起きないと考えております。 

 

一方で、人数が増えすぎたことによって機動的な戦略変更の足かせになるというシナリオは十分あり得ると

は思っていますが、今はまだグループ全体でも200名規模です。200名、300名規模は、営業活動や支援、

プロフェッショナルサービスの提供において足かせになるような規模ではないと考えています。これが今後

の増員で1,000人、2,000人になることが逆にマイナスになるというネガティブシナリオはあり得るので、人

員拡大については非常に慎重に、技術刷新の動向を見定めながら経営判断していくことが重要だと考えて

おります。 

 

 

ーープライム上場の話がありましたが、スケジュール感と必要な施策についてどうお考えかお伺いしたい。 
 
大西：プライム上場を目指しておりますし、しっかり形にしていきたいと思っているのですが、プライム上場

に向けては様々な形式要件があります。売上高、利益、純資産などの様々な指標があるため、それをこの



 

2029年までの中期計画の中でタッチできるようにしていくことを進めつつ、加えて時価総額というバリエー

ションの形式もあると思っております。プライムではなかったとしても、グロース市場も2030年を目処に時価

総額100億円がバーになるという話も出ております。やはり今、事業をしっかり伸ばしていく中で時価総額

100億円は自力で安定的に突破し、200億円、300億円というところが安定的に作れるような状況を固めた

上でスケジュール感が見えてくるかなと思っております。マーケット環境もSaaSという事業モデルに対して

の見方が非常に揺らいでおりますし、この2、3年でどう変動するか予測しづらい部分はありますが、そこは

臨機応変に対応していきます。一方で、純利益を高めていけばPERで一定の水準があれば高めていける

ので、利益創出力をしっかり作っていけるかというところも、プライム市場上場を形にする上で非常に大きな

影響があると思っております。最重要指標は売上高の向上でありつつも、同時に利益も高められるという、

この両輪さえ形にしていけば、自然とプライム上場への道筋がこの中長期の2029年の道程の中でより具

体化できると考えております。 

 

 

ーー御社の経営課題は何ですか？課題の一つとして、業績に関してTUNAGへの依存もそのうちの一つだ
と感じます。FANTS、STAGE、Watchyなどのサービスを今後どのように伸ばしていくおつもりでしょうか？ 
 
大西：まず経営課題に関してですが、総じて色々なところに課題がある、まだまだこの規模ですし至らない

ところも非常にあるとは認識していますが、私個人としては、やはり「より強い開発力」が一番の経営課題だ

と思っています。今の開発体制もしっかりやってくれてはいますが、理想とする形としては、ここがより強化

されればもっと伸ばせるという実感を持っています。今、AIの台頭によって開発しやすい状況ができている

ので、悲観的に捉えることもできますが、私たちの場合はポジティブに捉える要素もあると思っております。

この技術革新を追い風にできるようにすることで、より事業を伸ばしていくことにつなげていけるのではない

かと考えております。 

 

事業ポートフォリオのTUNAG依存に関しましては、おっしゃる通り2024年度までは非常に大きい課題の一

つでしたが、2025年度でしっかりFANTSが再成長フェーズを作ることができて、グループ連結における

FANTSの存在感も高まっております。2026年度、その先の中長期戦略においてもFANTSの成長ポテン

シャルには非常に期待しておりますので、TUNAGに一極依存するという状況は、少し打開の窓口が見え

てきたのではないかと思っております。それに加えてWatchyもしっかり足元で数字が伸びてきておりますの

で、ここもしっかり第三の事業として伸ばせるのではないかと思っております。STAGEで行ってきた採用支

援は、TUNAGのプラットフォーム売上というところで人事支援、採用支援、制作支援といった様々な形で事

業につなげていけるのではないかと思っております。事業ポートフォリオの多層化に関しては、少しずつ年

を重ねることでより具体化できていると考えております。 

 

 

ーーグロース企業としては珍しく株主還元に力を入れている印象ですが、その理由を教えてください 
 
大西：株主還元に力を入れている理由ですが、私たちは割と早い段階から黒字化を継続できていました

し、利益創出力もさらに高まっているという点もあります。自分たちの企業価値を高めていくという意味で

も、株主還元に積極的な会社と認識していただくこと自体は、中長期で考えるとプラスではないかと考えて

おります。そのため、早い段階から配当という形で還元できる形を作っております。しっかり利益を計画通り



 

に伸ばしていく形が作れ、仮に市場評価のバリエーションとのギャップがあると感じる部分があれば、今後

は自社株買いも選択肢に入れながら、プライム上場を目指す上で避けて通れない時価総額向上に向けて

コーポレートアクションを続けていきたいと考えております。 

 

 

ーー成長投資よりも株主還元に注力が増している風にも見えますが、この見方への受け止め方はどうすれ

ばいいですか？ 
 
大西：「成長投資よりも株主還元に注力しつつある」という点ですが、全くそんなことはございません。やはり

両立するのが大事だと思っていますし、仮に今後の事業運営において、広告宣伝投資や人員投資をすれ

ば明確に売上が伸びる目処がこれまでより高効率にできるというものがあれば、中長期的なプラスを優先

して思い切った投資判断をしていくことは今後もあり得ます。一方で足元では投資効率を数値化して判断し

ているので、過剰投資になるリスクがある場合は無理にアクセルを踏みすぎず、利益確保とのバランスを

取っています。そこで確保した利益の中で株主還元につなげている形になりますので、今後も成長投資は

重要視しております。 

 

 

ーー今後の売上拡大として引き続き労働組合への開拓に注力していくと思いますが、今後どれくらいの拡

張余地があると考えていますか？厚生労働省の発表では組合数は全国で22,000組合存在しますが、長
期的には減少傾向にあるということも踏まえて回答いただけますでしょうか。 
 
大西：最新データで組合数は22,000組合ある中で、今回の決算発表の通りTUNAG for Unionの導入組合

数はわずか336組合ですので、単純な母数で見てもまだまだ開拓余地は大きいと思っております。一つの

組合様に対するソリューション提供においても、今は労働組合活動のDXに特化している部分があります

が、サービス展開を進める中で提供できる価値を広げていける可能性も感じております。TUNAGの組合領

域における事業成長だけでも、まだまだ数十億円は成長ポテンシャルとして現実的に捉えることができるも

のと考えております。 

 

 

ーーTUNAGは平均して毎月500万円以上の積み上げ、FANTSと合わせて全社で毎月700万円以上の売
上が積み上がっていますが、AI脅威論などもある中で今後もこのペースは維持していけそうでしょうか？ 
 
大西：やはりどこまでいっても、TUNAG事業もFANTS事業もメインのプラットフォーム領域のストック収益を

高めていけるかは非常に重要な指標だと思っておりますので、そこの積み上がりペースは、維持ではなく

高めていくことが絶対に必要だと思っております。そこにおいての打ち手も、TUNAGでできることもそうです

し、FANTSでの提供カバー範囲もまだまだ広いと思っておりますので、AIの影響が一定出る可能性はあり

ますが、足元の状況を見てもまだまだTUNAG、FANTSともにストック収益の積み上がりペースは維持では

なく、むしろ高めていくことを目指していますし、それがしっかりできると考えております。 

 

 

ーー株価が軟調に推移していますが、さらに下げた場合、株価対策をされる予定はありますか？ 



 

 
大西：そういったものはしっかりやっていく必要があると考えております。適切な株主還元、例えば配当や自

社株買い、様々な形で、事業が順調に推移しているのにそれが株価にうまく反映されないというのは非常

に問題だと考えております。事業成長に対してのアクションと同時に、必要に応じた株価対策は実行してい

きたいと考えております。 

 

 

ーークラウドセキュリティサービスのWatchy（ウォッチー）にも期待しているのですが、順調に成長されてい
ますか？ 
 
大西：Watchyのことも気にかけていただいていてありがとうございます。非常に嬉しく感じております。私も

Watchy事業に期待している部分がありますし、数字自体は足元順調に成長できております。一方で、

TUNAG、FANTSとともに規模が大きくなっている中で、その二つの事業と比べるとまだまだ物足りない部

分もあります。しっかり決算の中に組み込める範囲にしていけるのは、2027年度が一つの目安になるので

はないかと思っております。なるべく早く1億、2億、3億といった規模に形にしていきたいと考えております。

Watchyもしっかり形にして、事業ポートフォリオの多層化を実現したいと考えております。 

 

 

ーーTUNAG事業のARRが30億円を突破した件について、ストック売上比率低下の要因をどのように分析
していますか？ 
 
大西：これについては、ストック売上が厳しくなったというよりは、むしろTUNAGプラットフォーム外売上が伸

びるようになってきたという形で、ポジティブに捉えております。2026年度の注力施策や今後の成長戦略に

おいても、プラットフォーム自体のMRRの積み上がりペースを高めていくことはもちろんやりますが、それと

両輪で単発でのプロフェッショナルサービスにも非常にビジネスチャンスを感じております。今までは一つの

エンジンで伸びていた事業が、二つのエンジンでやれるということは成長性においてはポジティブだと思っ

ております。ストック売上自体が伸びていれば、比率自体の低下はあまり気にせず、両方伸びる方が良い

という考え方でやっていければと思っております。 

 

 

ーーFANTS事業のARRが前年同期比で倍増するなど高成長ですが、平均MRRは低下はしていないもの
の、今後の単価改善施策や収益性強化をどのように考えていますか？ 
 
大西：ご質問、数字上の読み違いかもしれませんが、FANTS事業はARRも増えていますし、コミュニティ件

数も増えています。平均MRRも増えており、そこに追加して単発での売上もカバーできる新サービスなども

増えています。FANTS事業は様々な面で事業を伸ばせる材料が整ってきておりますので、一個の領域で

伸ばすというよりは、様々なアクションを同時並行で行うことで事業の拡大ペースをより一層引き上げてい

きたいと考えております。定期的にそのあたりのアップデートを各四半期の決算開示の中でもアナウンスし

ていきたいと思います。 

 

 



 

ーーTUNAGの利用企業数が1,344社と増加していますが、解約率（チャーン）の動向と平均利用期間の傾
向はどうなっていますか？解約対策、アップセル施策も含めてお聞かせください 
 
大西：解約率や平均利用期間に関しましては、何かしら大きくこれまでと変わるような部分が出ているかと

いうと、そうしたものはないかなと思っております。むしろ全体の規模が増えているので、パーセントで言うと

下げられる形になってきていると考えています。より一層解約が出づらい形、長くご活用いただけるような

状況を整えていくことの優先順位は非常に高いと思っています。注力施策でもお話しした通り、やはりエン

ゲージメント領域と業務DX領域の両方をカバーできる機能のさらなるブラッシュアップと、業界別のソリュー

ション提供を掛け合わせることでより解約対策になると考えております。本日お伝えした中長期戦略をしっ

かり形にしていくことが一番重要だと考えております。 

 

 

ーー従業員一人当たりの売上高を向上するための具体的な施策を教えてください 
 
大西：一人当たり売上高の向上という意味では、大きく二つあると考えています。一つは、今回の決算でも

度々お伝えしたAIの活用です。私たちの社員一人一人が一人でできることの幅を広げることで、人員拡大

のペースを抑えめにしていけるかどうか、これが一人当たり売上高を伸ばしていく上でも大きなポイントに

なってくると考えております。加えて、TUNAG事業、FANTS事業ともに適切なプライシングアップ、価格転

嫁をできるかどうかも非常に重要です。そのためにはプロダクト構想をしっかり形にする中で、「TUNAGは

なくてはならないもの」と考えていただくことで、AI時代においても納得感を持って価格改定を進めていく。そ

のためのTUNAGの活用率のさらなる向上というところが重要になってくると考えております。 

 

 

ーー2029年目標の売上100億から120億とのことですが、この数値はオーガニック成長のみでの達成目標
でしょうか？また、売上の内訳としてFANTSとTUNAGの割合について変化はありますでしょうか？ 
 
大西：具体的なご質問ありがとうございます。今回の2029年度の目標では100億から120億円と幅のある

見通しを出させていただいております。オーガニックのみで2029年度まで行く形になるのか、M&Aによりグ

ループインいただく企業様を増やしていくのかによって、この数値がどれくらいになるのかも非常に変わっ

てくると考えております。答えとしては「複数のシナリオがある」ということになります。逆に言えば、今仕込

んでいるオーガニック施策だけでも2029年の100億円という数値には十分タッチできる可能性があると思っ

ております。そこにさらにM&Aのグループインを招き入れることができれば、120億円というアッパーの方に

行く、あるいはそれを超えるというところも見込めると思っております。複数のシナリオを同時並行で進める

ことで、スタメングループ全体の事業価値をより高めていきたいと考えております。 

 

TUNAGとFANTSの売上割合の変化に関しましても、色々なシナリオがあると考えております。今のまま

TUNAGがメイン事業として推移し、FANTSが10%程度のまま行くシナリオも見込んでいますし、一方で

FANTSも足元力強く成長しておりますので、FANTSの構成比が伸びて全体の20%、30%に行く可能性も

あります。どのシナリオになったとしても、中長期で2029年までに100億から120億円というのは狙える水準

にあるというところで、今回目標を開示させていただきました。 

 



 

 

ーー前回の大株主一覧に入っていた片山晃様との株主面談については行われたのでしょうか？ 
 
大西：こちらの質問に関してはかなり具体的な内容になりますので、大変申し訳ないのですが、回答は差し

控えさせていただきます。申し訳ございません。 

 

 

質疑応答は以上でした。 



 

免責事項 
 
本資料を通じて利用者に提供された情報は、投資勧誘を目的としたものではありません。投資に関

する決定は利用者ご自身のご判断において行われるようお願い致します。なお、内容については細

心の注意を払っておりますが、記載された情報の誤りや第三者によるデータの改ざん等があった場

合、さらにデータのダウンロード等によって生じる障害・損害について、当社は一切責任を負うもの

ではありません。 

 

本資料のコンテンツは、当社によって言い回しなどを一部編集している部分があります。 

 

 

 


	オープニング 
	通期決算サマリー 
	業績ハイライト 
	事業ハイライト 
	月次業績指標の推移 
	四半期売上高の推移（連結） 
	四半期営業損益の推移（連結） 
	 
	年度別売上高と営業損益の推移 
	コスト分析 
	従業員数推移 
	B/Sの状況 
	キャッシュ・フロー計算書 
	利用企業数と平均MRRの推移（TUNAG） 
	四半期売上高と収益比率の推移（TUNAG） 
	主要な広告宣伝費の推移（TUNAG） 
	運営コミュニティ件数と平均MRRの推移（FANTS） 
	四半期売上高と収益比率の推移（FANTS） 
	直近の事業トピック 
	直近の主な開設コミュニティ 
	2026年度の注力施策（TUNAG） 
	 
	2026年度の注力施策 - 大型展示会への出展 
	 
	2026年度の注力施策 - 労働組合市場での認知拡大 
	2026年度の注力施策 - アライアンス施策の推進 
	2026年度の注力施策 - アップセル/クロスセルの推進 
	2026年度の注力施策 - ユーザーコミュニティの活性化 
	2026年度の注力施策 - 外部パートナーの積極活用 
	2026年度の注力施策（FANTS） 
	2026年12月期 業績見通し 
	2026年12月期 業績見通し（図解） 
	配当計画 
	2026年の執行役員体制 
	2026年の取締役・監査等委員体制 
	今後の成長戦略 - 中期的な財務ターゲット（スタメングループ） 
	今後の成長戦略 - 重要視する指標：The Rule of 40（スタメングループ） 
	今後の成長戦略 - 中長期的な成長イメージ（スタメングループ） 
	今後の成長戦略 - 事業シナジー（スタメングループ） 
	TUNAG事業の成長戦略 - 日本国内の労働供給における重要な課題 
	TUNAG事業の成長戦略 - 労働人口の多くを占めるノンデスクワーカー 
	TUNAG事業の成長戦略 - 産業別に見る日本国内の労働人口の未来 
	TUNAG事業の成長戦略 - 課題解決のカギとなる「エンゲージメント」 
	TUNAG事業の成長戦略 - 働きがいと業績の相関関係 
	TUNAG事業の成長戦略 - TUNAG事業のプロダクト全体像 
	TUNAG事業の成長戦略 - TUNAGのポジショニング 
	TUNAG事業の成長戦略 - EXプラットフォームとしてのGTM戦略 
	TUNAG事業の成長戦略 - 日本国内の労働供給における重要な課題 
	TUNAG事業の成長戦略 - TUNAGの顧客基盤 
	TUNAG事業の成長戦略 - 日本における潜在市場規模 
	TUNAG事業の成長戦略 - TUNAG事業のBPaaS展開 
	TUNAG事業の成長戦略 - TUNAGが有するデータ資産 
	TUNAG事業の成長戦略 - 独自データを生かしたAI活用 
	TUNAG事業の成長戦略 - 新たな事業領域への展望 
	FANTS事業の成長戦略 - クリエイタービジネスの流れ 
	FANTS事業の成長戦略 - FANTSの中期戦略 
	質疑応答 

