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2025年12月期 第３四半期決算説明動画と書き起こし公開のお知らせ 

 

 

当社は、2025年12月期第３四半期決算説明動画と書き起こしを公開したことをお知らせいたし

ます。詳細につきましては、下記及び添付の資料をご参照ください。  

 

 

2025年12月期 第３四半期決算説明動画については下記をご確認ください。 

https://youtu.be/fgKElrX7HNQ 

 

2025年12月期 第３四半期決算説明の書き起こしについては次頁以降をご確認ください。 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

株式会社トリドリの代表取締役中山です。 

本日はお忙しい中、お時間をいただきありがとうございます。 

それでは、株式会社トリドリの2025年度第3四半期、決算説明会を始めさせていただきます。 

 

 

 



 

本日の流れですが、まず第3四半期の業績についてご説明し、そのあとに新規プロダクトの進捗をご報告

いたします。 

その後、質疑応答をチャットにて行いますので、ZoomのQ&A機能よりお送りいただけますと幸いです。 

また、アンケートにつきましてもリンクをチャット欄に貼っておりますので、お手数ではございますが、ご回

答いただけますと幸いです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

それでは、第3四半期の業績説明に入ります。  



 

 

まずは、第3四半期の業績サマリーをお伝えいたします。 

 

第3四半期の売上総利益は過去最高を更新し、13.3億円で、YoY＋29.5%と第2四半期に引き続き大きく

成長いたしました。 

 

また、営業利益は2億円で、前期の第3四半期の一過性を除いた営業利益と比較すると 

YoY＋35.9%成長することができております。 

中期経営計画の達成に向けた積極的な投資を進める一方で、確実な利益確保にも取り組んでおります。 

 

さらに、12か月プランの業績貢献が本格化し、toridori base単体での売上総利益は9.8億円で 

YoY＋45.4%と会社の成長を引き続き牽引（けんいん）することができております。 

 

あわせて、toridori base 利用顧客数についても8,545社で前年同期比＋1,849社となりました。 

 

 



 

続いて、第3四半期のトピックスです。 

 

繰り返しではございますが、売上総利益は第2四半期に引き続き過去最高益を達成することがで

きました。 

また、中期経営計画の達成に向けた本格投資をスタートさせながらも、着実に利益を確保するこ

とができたと考えております。 

 

領域別では、プロダクト領域において、12か月プランの業績貢献が本格的に開始いたしました。 

また、新規プロダクトの進捗状況は後ほどご紹介いたしますが、 

中計の実現に向けた新規プロダクトへの投資を計画通りに推進しております。 

マーケティングパートナー領域では、toridori promotionの大型案件が好調であり、YoYとQoQと

もに増収で着地いたしました。 

 



 

 

続いて、第3四半期連結業績についてはスライドに記載の通りでございます。 

こちらはお手すきの際にご確認頂けますと幸いです。 

 

 

 

 

 

 

 

 



続いて、四半期ごとの業績の推移についてです。 

 

先ほどご説明いたしました通り、売上総利益は過去最高を更新しております。 

また、第3四半期より中計達成に向けた本格投資をスタートいたしましたが、営業利益は一段向上した水

準で着地することができております。 

 

今後も、売上成長率と営業利益率のバランスをコントロールしながら中期経営計画の達成に向けた投資

を継続していく方針です。 

 

 

 

 

 

 

 



 

続いて、業績予想に対する進捗状況についてご説明いたします。 

当社は成長過程にあるため、売上総利益、営業利益ともに、毎年下期偏重となっておりますが、当期に

おいても下期偏重の計画通りに業績予想に対して順調に推移しており、進捗率は第3四半期時点でそれ

ぞれ71.2%、70.9%となっております。 

 

また、第3四半期から12か月プランによる業績貢献が本格化し、第4四半期以降も持続的な成長を実現

できる体制を整えることができました。 

 

今後も利益進捗を鑑（かんが）みながら、成長に向けた投資を実施してまいります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

次に、売上総利益の推移をご紹介します。 

プロダクト領域では、『toridori base』が9億8,000万円となり、前年同期比で45.4％と大幅な成長を達成

することができました。本格的な12か月プランの業績貢献をご確認いただけるかと思います。​

また、12か月プランの業績貢献によって第4四半期以降においても継続的な成長を見込んでおります。 

マーケティングパートナー領域では、 成果報酬型広告の『toridori ad』は1億5,000万円で、前年同期比と

同程度の水準で着地いたしました。 

また、タイアップ広告の『toridori promotion』は1億600万円で、前年同期比10.4％増の着地となりまし

た。 

 

 

 



 

 

続いて、『toridori base』のKPIについてご説明いたします。 

 

まず顧客数についてですが、12カ月プランの導入効果が顧客数の増加として顕在化し、第3四半期は

8,545社と前年同期比で1,849社の増加となりました。 

toridori baseの平均利用月数が長期化してきたことにより、顧客数の積み上げ効果が出てまいりました。 

 

次に顧客単価についてです。 

12カ月プランの導入により、四半期内の3カ月連続利用顧客の増加したことと、代理店メニューを公式販

売価格と同水準に引き上げたことが影響し、顧客当たり四半期売上総利益は11万円台の水準まで伸長

いたしました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



次に、『toridori base』における12カ月プランの販売進捗についてご説明いたします。 

 

改めてご説明させていただきますが、昨年第3四半期より開始した12カ月プランは、従来のプランよりも

顧客の利用期間が長いものとなっております。当社は新規顧客獲得ペースを維持しながら12ヵ月プラン

の販売比率の引き上げに成功しております。 

 

今回の第3四半期では、昨年3Q・4Q、2025年度の1Qに獲得した12ヶ月プランの影響が業績に本格的

に現れ始めました。 

 

また、カスタマーサクセス組織の稼働を開始いたしました。 

toridori baseをご利用いただく顧客への課題のヒアリングから施策の提案を実施することで、よりよく

toridori baseをご利用いただくことで、顧客の満足度の向上やLTVの向上を目指してまいります。 



 

つづいて、販管費の四半期推移についてご説明いたします。 

 

当四半期より、中期経営計画の達成に向けた成長投資を本格的にスタートいたしました。 

広告宣伝費/販売促進費についてはtoridori baseの売上連動に伴う増加と新規プロダクトへのマーケティ

ング投資に伴って増加しております。 

 

続いて、人件費、業務委託費については、新規プロダクトの開発を推進するべく、主にエンジニアの人件

費/業務委託費への投資を実行しておりますが、新規プロダクトの収益獲得可能性が高まりましたので、

第3四半期より人件費/業務委託費の一部を資産へ計上しております。​

 

今後も、中期経営計画の達成に向けた成長投資は売上成長率と営業利益率のバランスを意識しながら

継続していく方針です。 

 



 

 

続いて、新規プロダクトの進捗についてお伝えいたします。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

以前発表いたしました中期経営計画のプロダクト領域の成長戦略に改めて触れさせていただきま

す。 

 

まず、トリドリは単一プロダクト、toridori baseを通じてSMBのマーケティング市場を開拓し、市場

の創出に成功しました。その結果、顧客数は2024年には7,131社に達し、現在では8,545社へと

成長を続けております。 

 

しかし、運営を続ける中で、単一プロダクトでは多様な顧客ニーズに十分対応できないという課題

も明確になってきました。より幅広い業種や規模の企業のマーケティング課題を解決するには、プ

ロダクトの細分化が不可欠であると考えています。 

 

今は「マーケット浸透フェーズ」へと移行し、顧客課題に合わせたプロダクトの拡充を進め、2027

年には15,000社の導入を目指します。 

 

 

 

 



 

toridori baseを進化させるために、顧客ニーズの整理を行い、それに基づくプロダクトコンセプトに

ついてご説明します。 

 

まず、当社の顧客を大別すると、店舗事業者と通販事業者が存在しており、それぞれのマーケ

ティング課題や求める成果が大きく異なります。 

 

店舗事業者は、店舗周辺エリアの新規顧客を継続的に集客し続けることを重視しています。初期

投資が大きく、店舗のキャパシティがあるため、長期間にわたる安定的な集客をする必要があり

ます。ですので、店舗責任者は、安価に店舗周辺顧客を集客し続けられるサービスを求めており

ます。 

 

通販事業者は、費用対効果の合う範囲で売上を最大化することが最優先です。特に、大型セー

ルやキャンペーン時に短期間で大きな顧客流入を生み出せる施策が重要になります。 

 

このように、「長期間こつこつと集客したいニーズ」と「欲しいタイミングで大きな流入を生み出した

いニーズ」という異なる顧客ニーズに対して、プロダクトを分けて対応していく方針を打ち出してお

ります。 

 



 

既存プロダクト/新規プロダクトそれぞれの進捗をご報告させて頂きたいと思います。 

 

まず、「長期間こつこつと集客したい」というニーズに対応する既存プロダクト、 

　toridori baseでは、第3四半期においても 12カ月プランの販売が好調に推移し、契約期間の長

期化が進展、業績への貢献が本格化してまいりました。 

安定した成長基盤の構築が進んでおります。 

 

また、カスタマーサクセス体制については稼働を開始しており、顧客満足度の向上およびLTVの

最大化に向けた取り組みを推進しております。 

今後も、長期的にこつこつと集客を支援できるプロダクトとしてさらなる価値提供に注力してまいり

ます。 

 

また、「欲しいタイミングで大きな流入を生み出したい」ニーズに対しては、AIを活用した新たなプ

ロダクトの開発・運営を担うべく、新会社Vooster社を第2四半期に設立いたし 

ました。 

 

　従来のプロダクトが、広告主がキャンペーン内容を公開し、応募してきたインフルエンサーの中

から自ら選定・管理を行う「公募型のプラットフォーム」であるのに対し、新規プロダクトは、AIが自

動でインフルエンサーを選定し、投稿・効果計測までを一気通貫で運用する「運用広告型のプラッ

トフォーム」として設計しております。 



 

運用負荷を抑えつつも、高精度なインフルエンサー施策を実施できるプロダクトとして、 

従来では対応が難しかったデジタル広告を日常的に活用する企業を含む新たな顧客層のニーズ

に応えることが可能となっております。 

また、従量課金モデルを採用することで、少額から大規模施策まで広告主の予算規模に応じた柔

軟な運用を実現しています。 

 

第2四半期からの大きなアップデートとしまして、10月に新規プロダクトのα版をローンチいたしまし

た。 

このあとご説明いたしますが、事前受注を行った数十社の企業を対象にこのα版のサービスの先

行提供を開始いたしました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ここからは、先ほど触れました新規プロダクトの事前受注の成果についてご報告いたします。 

 

2025年7月より新規プロダクトの事前受注を開始いたしました。10月時点で中期経営計画の重点

ターゲットとしているEC顧客を中心に400件を超える事前受注の獲得に成功しております。 

また、SMBの顧客だけではなく、中堅・大手企業からの受注も発生している状況でございます。 

 

顧客単価については単月平均10万円以上の見通しであり、web広告の代理運用を行う事業者か

らの受注もいただいております。中には、予算を100万円以上に設定いただいている代理店様も

複数散見されております。 

 

新たな販路形成及び、toridori base以上の顧客単価に期待のできる状況を作りだすことができる

見込みです。 

 

toridori baseのローンチ時と比較して、スピーディーな事業の立ち上がりを実現することができて

おります。 

 

新規プロダクトについては正式なサービスローンチ前のため、情報の開示は限定的とさせていた

だきますが、2026年2月の通期決算発表時にはサービスの詳細と年間のKPI、業績貢献に関す

る情報を公開させていただく予定でございます。 



 

説明は以上となります。 

今後の当社のさらなる成長にご期待ください。 

 

 

引き続き、Q&Aパートに移りたいと思います。 

 

 

〜QA対応終了後〜 

 

今後も四半期決算を通じて進捗をご報告をさせて頂ければと思っておりますので、 

引き続きご支援の程何卒よろしくお願いいたします。 

 

本日はお時間いただきありがとうございました。 

 


