
 

2026年2月13日 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

株式会社グラッドキューブ 

2026年12月期 事業計画及び成長可能性に関する事項 書き起こしレポート 

動画撮影日：2026年2月13日 

 

登壇者：代表取締役 CEO 金島 弘樹 

 

 

 

 

 

 

2026年2月13日に発表された、株式会社グラッドキューブ2026年12月期 通期決算説明動画の内

容を書き起こしでお伝えします。 

株式会社グラッドキューブの「2026年12月期 事業計画及び成長可能性に関する説明」の

全編書き起こしです。 



 

 

証券コード9561、株式会社グラッドキューブ、代表取締役CEOの金島弘樹です。これより、

2026年12月期事業計画及び成長可能性に関する内容をお伝えいたします。よろしくお願

いします。 

 

今回から「一目でわかるグラッドキューブ」、At a Glanceということで、今回より我々のビジネ

スモデルについて資料を作成しました。​

事業別売上構成比、マーケティングDX事業は83.6%、テクノロジー事業が16.4%です。連結

による営業損失は3,300万円、経常損失は3,700万円です。こちらの内容については、通期

決算説明でも記載している内容と一緒でございます。 



 

その他、右側は従業員の数、そして2025年12月期に新規プロダクトやサービスを創出した

数が8個となっております。 

また我々のプロダクトポートフォリオを右下の図で表しております。この器の大きさに関すると

ころが売上高、我々の収益部分となっております。まず大きなキャッシュカウとしましては、

ネット広告事業や、SiTest（サイテスト）といったSaaS、それからAIなどを使ったサービスとなっ

ております。 

その上の皿、上の皿とどんどん上がっていくところが、次に育てていっているプロダクトポー

トフォリオになっているんですが、2025年度にローンチしましたLLMOA（エルモア）、

SwiPage（スパイページ）、AvaTwin（アバツイン）といったものになっております。サービスの

詳細についてはまたご覧いただければと思います。 

そして最後に上の方にありますSPAIA（スパイア）。これが今後、現在投資フェーズにありま

すが、よりシェアの見込める分野となっております。ではインデックス以降をお伝えします。

会社概要は以下の通りとなっております。 

 



 

沿革、会社の業績推移となっております。2007年にスタートをいたしまして、今回、過去最高

の売上高となっております。 

会社概要、役員紹介です。代表の私を含め専務、そして取締役COO、CAOと、またアメリカ

に在住している取締役、それから監査等委員の3名を擁した布陣となっております。 



 

 

セグメント別プロダクト一覧となっております。こちら、左の図がプロモーション統括本部、

マーケティングDX事業。右の図がイノベーション統括本部、テクノロジー事業となっておりま

す。 

先ほどの売上構成比率でもあったように、このネット広告、SaaS、AIなどのこのサービスを主

軸として、そのほかイノベーション統括本部ではAvaTwinなどといったAIアバター、それから

アリババ（アリババクラウド）との提携、そのほか受託開発や自社向けのサービスなどを行っ

ているチームと、それぞれ顧客の連携を行い業務の改善なども行っています。 

そして我々が注力し、また株主の皆様にもご期待いただいているかと思いますが、AIによる

スポーツ予測解析メディアを自社開発しております。主にBtoB、BtoCに関しましては、ス

ポーツ全体のAIによる分析、それから競馬を中心としたSPAIA競馬とSPAIA地方競馬。最後

にドラゴンデータセンターというスポーツのデータセンターを行っております。 



 

 

進化する主要プロダクトSiTestです。SiTestは単なるプロダクトではなく、顧客価値を高め続

ける進化の設計思想を持つ進化エンジンと我々は捉えています。左の図をご覧ください。 

2013年にローンチしまして、約12年間、皆様にご愛顧いただき誠にありがとうございます。当

初はヒートマップやABテスト、そしてEFOというフォームの改善などを行っていましたが、現

在ではノーコードウィジェット、そしてGoogleアナリティクスなどのAPI連携、AIを取り入れた診

断であったり、そのほかAIによるアバター自動接客というものを行ったことで、非常に収益性

が伸びてきております。 

2019年時点では1ユーザーあたりの顧客単価が5万4,000円ほどでしたが、2025年では10万

7,000円と約2倍増えております。私は上場当初、この数値を伸ばすことがすごく重要だとお

伝えしており、ようやく10万円台を超え、今後15万円台に向けて現在様々なSiTestやAI、そ

のほかの進化によってさらに積み上げていきたいと考えております。 

右の図の「SaaS起点の統合型成長モデル」というものは我々のアップセールス、そしてクロス

セールスをネット広告やコンサルティング、その他クリエイティブ等を通じて様々なお客様に

SiTestだけではなく、いろんなお客様の売上の問題、または広告費の改善などをサポートし

ている図です。右下はSiTestの顧客属性となっておりますが、こちら現時点ではEコマース

が多いということですが、その時々によって環境やポートフォリオというのが変化しますが、

今期に関してはこのような状況となっておりました。 



 

​

 

SaaS市場における市場規模です。こちらはご覧になっていただければと存じますが、国内

のDX投資事業は全体のTAMで9兆2,700億円です。そして当社が事業として狙っているデ

ジタル顧客接点領域、こちら国内ですがSAMで300億円規模となっております。例えば

チャットボット市場ですと2023年では111億円。対話型AIエンジンなどでは2024年、12.9億

円となっております。 

合計で300億円を狙っている市場なんですが、我々はそのSOM、3年から5年で現実的に狙

える対象としまして、30億円と考えております。 



 

マーケティングDXのKPIです。こちら四半期ごとの平均稼働アカウント数推移や、四半期ご

との解約率、またARPUの推移なども記載しております。また資料をご覧ください。 

 

続いてテクノロジー事業部の成長が期待されるDX開発についてお伝えしていきます。こち

らDX開発事業は、2023年に事業の一部譲渡により取得した受託開発部門の再生に伴い、

開発体制およびプロジェクト管理の高度化を推し進めました。 

そして生成AIを活用したAvaTwin。こちらもAIアバターになりますが、こちらの開発と展開を

進めることで、受託開発の基盤としながらAI SaaS型ビジネスへと事業領域を拡大しておりま

す。 



 

通常の受託開発の会社を事業譲受した時には、お客様を新規で開発し続けなければいけ

ないという最大の欠点がありました。そこで我々としては、この会社を抜本的に改善するため

に、新たなこの事業だけのSaaSが必要だということで、アバターで双子をつくりだす、

AvaTwinを現在プロネクサス社と一緒に、業務提携しながら販売しております。 

主な内容としましては、左の特徴に記載している通りとなっています。ものすごく皆様に言わ

れるのが、ほとんど違和感のない日本語です。この通期決算発表で私がAIになった映像を

ご覧になっていただくこともよく見ていただければわかると思いますが、違和感のない日本

語かと思います。また、多様な外国語・言語対応です。また、部長職が決済しやすい価格帯

となっていることも特長です。顧客ニーズに合わせた様々なオプション設計もございます。 

国内上場企業6割以上のシェアを持つプロネクサス社との協業、これが非常に強い部分と

なっております。全体のTAMは800億円、SAMが240億円となっており、基本的に上場企業

4,000社に対してまず進めておりますが、こちらIRだけではなくPR、そしてHRにも活用いただ

けます。そして教育の分野でも活用していただくことが多々増えてきておりますので、今後こ

のテクノロジー事業のAvaTwinに関してご注目ください。 

 

続いて成長が期待されるSPAIA, Inc.です。SPAIAはスポーツと競馬分野におけるAI解析技

術を基盤とし、2025年5月よりアメリカ中心とした新規ビジネスをスタートしました。データ解

析サービス、およびAPI提供を通じたSaaS型収益モデルの構築を進めてきまして、国内事業

に次ぐ中長期的な成長ドライバーとして位置づけています。 

会社の設立場所はデラウェア州、実際に拠点となっているのはラスベガスとなっています。

国内ではSPAIA（スパイア）ですが、アメリカでは「STABLE GENIUS（ステイブル・ジーニア

ス）」という名称です。「Stable（ステイブル）」、馬の厩舎とか、または安定的なステーブルコイ

ンという意味でもあったりしますけど、あとは「Genius（ジーニアス）」、天才や確実なということ

もあります。 



 

そして馬のチェスをロゴマークにしていますが、戦略的な意味を込めています。そして馬の

たてがみは幾何学的であること、そのような想いを込めたロゴにしております。配信済みの

プレスリリースに関してはQRコードからご覧ください。

  

世界のホースレース市場に関しては、見ていただくとわかる通り、2024年から2030年までで

CAGR（年平均成長率）が8.1%も上昇し、グローバル・ホースレーシング・マーケットとしまして

は97.9兆円。これは1ドル150円で計算しています。 

そのほか海外のニーズ。こちら我々まずアメリカからスタートしますけど、英語圏に関すると

ころを攻めていきます。アメリカ、カナダ、イギリス、オーストラリア、そのほかサウジアラビア、

ドバイ、香港。ここは有名な競馬場があるところです。そしてフランス。まだまだ競馬場が増

えていきますのでインド、フィリピン、そのほか韓国などが挙げられます。 

これからどんどん増えていきますので、データを取得しながら、その国が持っていないデー

タを我々が独自で取得し、提供していきたいと考えております。各企業にはBtoBでビジネス

として展開する。そして馬券を購入すると報酬が入るというビジネスモデル。そしてSaaS型で

予測市場の中でAIを見るのであればサブスクリプションと、いう3本柱になっておりますの

で、これからぜひこちらの開発と今後の資金調達等も発表していきたいと考えております。 



 

SPAIA、SPAIA競馬のKPI推移です。こちらは日本国内のサービスです。現在SPAIA、

SPAIA競馬の会員数は全体で15万2,393人と、前年同期比で1万4,020人がプラスされまし

た。まだUI/UXの改善やマーケティングの改善がありますので、一度も広告出稿をしたこと

がないんですが、年々ユーザー数が伸びてきているということです。 

また右の有料転換率ですが、一時期よりは少し下がったものの、回復してきまして20%ほどあ

ります。つまり無料で来たユーザーが我々のマーケティングによって20.34%は有料転換して

います。こちら一層今マーケティングに力を入れていき、多くの皆様に競馬の楽しさや、AI

の感動を我々は提供したいと考えております。 

 



 

2025年12月期業績ハイライトです。こちら個別の数値となっております。売上高17億7,200

万円、そして営業利益マイナス1,100万円、当期純利益マイナス400万円となっております。



 

惜しくもプラスに転じることができなかったのですが、こちら通期決算発表でもお伝えした通

りです。2025年2月度の成長可能性で開示した個別の予算はマイナス6,200万ということでし

たので、大幅な赤字縮小が実現できました。​

今期さらに大きな成長とともに黒字化を徹底して、筋肉質な企業としてようやくまた上場時の

売上、利益が4億5,000万ほどのペースになっていくと我々自身も期待しております。連結決

算は冒頭で述べた通りです。 

 

2025年12月期の取り組みの事項と進捗に関しては以下の通りとなっております。SaaS領域、

ネット広告領域となっております。それぞれご確認いただければと思います。 



 

テクノロジー事業はDX開発領域、SPAIA領域と2つに分かれております。こちらもご覧いた

だければと思います。

  

今後の事業計画、利益計画です。マーケティングDX、広告関連、そしてSaaS関連です。テ

クノロジー事業に関しては、DX開発関連、SPAIA関連、でアメリカのSPAIA, Inc.の3つとなっ

ています。 

保守的な売上計画となっており、ご覧になっている皆様はご心配されるかもしれません。社

内でも数値に対して間違いのないように、幾度となく話し合ってまいりました。 

何よりも今まで計画予算に対して僅かでも未達であったこともございましたので、何としてで

も売上を達成する、そして利益を大幅に達成、超えていく気持ちでおります。 



 

今年の我々のグラッドキューブのテーマは「REVENGE」となっております。我々がうまく成果

を出せなかった部分を完全になくし、今後利益額を30億円、そして50億円目指そうという中

での最初の1歩です。 

これから様々な業務提携など、達成していきましたら、フェア・ディスクロージャー・ルールに

則って発表してまいります。 

 

業務資本提携およびM&Aに向けた取り組みです。プロモーション統括本部は、引き続きシ

ナジーのある企業、対象企業としてはSaaS領域、またそのほか顧客基盤の拡大としてはイン

ターネット広告代理店、PR企業を検討してまいります。​

イノベーション統括本部の対象企業に関しましても、慎重になりながらも積極的に検討し、ご

期待に応えられるよう進めてまいります。 



 

 

年間売上高100億円以上を目指すための成長イメージです。チャネル戦略、プロダクト・

サービス戦略、新規領域への参入、そして右下にある新たなビジネスモデル、これらを展開

する領域としては国内と海外の2つとなっております。 

チャネル戦略ではM&Aやアライアンス、資本提携とかも業務提携、AI分野に関するスタート

アップやベンチャー企業へ10%以下の投資なども検討してまいります。逆のパターンとして

大手企業との資本業務提携も考えていきたいと思っております。 

100億円を達成したら我々の利益率のイメージと事実の2つをお話しします。現時点で連結

決算では17億5,000万円、単体で17億7,000万円の売上高です。まだまだ投資領域を超え

ていないので、ティッピングポイントに到達していないのですが、上場当初、プロモーション

統括本部に関しては50%の利益率を超えておりましたので、今後15億円の営業利益が見込

めると考えております。 

イノベーション統括本部のDX開発とSPAIAです。SPAIAでも全体の市場規模は約5兆円以

上あります。我々が獲得できるパイは100億円ぐらいと見込んでおります。その2分の1は狙っ

ていきたいと考えております。 



 

 

我々は先ほどのアライアンスの拡大やAIの高収益モデルによって企業価値の積み上げで

営業利益を7倍以上にすることを目標にしております。 

時価総額500億円に向けた成長戦略ということに捉えていますが、その時の利益は33.3億

円、これPER（株価収益率）15倍で平均値として考えています。もちろんその時の需給の

差、株式の流動性、その市場環境によって全く内容は変わると認識しております。​

33億円の利益を出すことができれば、少なくとも400億円から500億円の時価総額になれると

推定していますので、そこを最低限のコミットとして考えております。 

想定PER15倍は、この資料の中に記載していますが、国内IT企業の一般的な市場評価レン

ジを参考にした仮の低値でありますので、そこを必ずしも保証するというものではございませ

ん。 

AIという言葉が非常に多い印象があるかと思いますが、基本的には予測モデルや、海外で

のスポーツベッティングに近いような内容です。この辺りは慎重にお話し必要がありますの

で、アメリカでも各州に対して適切な内容と適切なデータや予測を捉えた予測と金融とホー

スレースモデルというように伝えるのが適切だと考えています。 

SaaS事業に関しましても、堅調に売上高、利益を出しておりますので、プラットフォーム企業

として成長していき、ネット広告領域においてもAIによるサポートとかもしていきたいと考えて

います。 

テクノロジー事業に関しましては、AIアバターのサービスを拡充していきながら、SPAIA事業

はスポーツの枠を超えて、今後は公営競技、そしてメディアの価値提供をしていきたいと考

えております。LINEヤフー株式会社のスポーツナビにもさらに注力していきながら、大手の

新聞社様やウェブメディアと強固な連携を行い、収益基盤を整えていけるように考えてまい

ります。 



 

前期も9月から9、10、11、12とずっと黒字転換続いておりますので、ぜひ今期の利益に関し

てもご期待いただけるよう継続的な利益率と、売上高を出していきたいと考えております。 

 

 

アペンディックスです。こちらは経営資源の従業員の推移となっておりますのでご覧くださ

い。 

ESGに関する取り組みです。 



 

競合他社との状況です。 

資金使途です。 



 

リスク情報に関しましては、市場環境の変動リスク、プラットフォーム依存のリスク、SaaSの解

約率上昇リスク、人的確保リスク、そして公営競技の制度変更リスク等を記載しております。 

そのほかデータサプライヤー依存リスク、AIの著作権公的リスク、AIの誤出力・品質リスクで

す。以上で成長可能性についての説明は終わりとなりますが、以下免責事項についてはご

覧いただければと思います。 



 

 

 

CEOからのメッセージ 

改めて投資家の皆様、またステイホルダーの皆様、いつもグラッドキューブを叱咤激励いた

だきましてありがとうございます。グラッドキューブは来年2027年には20周年を迎えます。そ

して2023年に大幅な減損を行ったこと、これは屈辱でもあり、すごく苦しい時期でもありまし

た。また2022年9月28日に上場して、多くの株主の皆様にもご迷惑をおかけしたということ

は、非常に心苦しいことでした。 

これを必ず挽回すべく、今年は「REVENGE」という名で、社員一同、役員一同、絶対に利益

を大幅に出すのだと、売上も大幅に上げるんだということで、もう1月の前からですね、様々

な提携の話であったり、資本政策であったり、そのほか新しい人材の確保、優秀な人材の確

保とかもどんどん進めていっております。そのほかにもアメリカの内容についてもニュースを

お届けできるようになりたいと考えております。 

昨年度の結果に関して満足しておりませんが、一旦予算に関しての赤字縮小が概ね収支

均衡水準になったということは、グラッドキューブの大幅な減損があった時期に比べると、す

ごく身軽になったかと考えており、事業自体もAIを活用するだけではなく、しっかりとしたオ

ペレーションによって、バックオフィスチームも強くなり、数字に関する意識も社員がしっかり

持っており、すごく成長をしたこの2年間だったかと私自身も感じております。 

その成長したところを皆様に還元していきたいと考えておりまして、今年まだお知らせするこ

とがたくさんあればと考えておりますが、まずはこの成長可能性と通期決算の発表、そして3

月には株主総会があります。この株主総会を超えて皆様により大きな発表、そしてアグレッ

シブな挑戦、また「REVENGE」で株価の回復やそれ以上の上昇に向けて、エクイティストー

リーを描いてやっておりますので、必ずと言っていいのかちょっと皆様に本音でどこまでぶ



 

つかれるかというところはありますが、私も大株主として絶対に戻したいという気持ちが極め

て強いと考えております。 

もちろんこの1年も役員一同、また社員一同励んでまいりますが、本当に皆様のおかげで今

があるということも感じております。先日の衆議院選挙を通じて日本の新しい変化っていうの

も感じ取れましたし、今後の為替や経済動向なども見ながら、我々もすごくこの大きな力の

中で、一緒に日本と共に成長していき、またグローバリズムを意識しながら皆様に感動と喜

びと幸せを与えていける、そういった企業になりたいと心から考えてこの会社を運営しており

ます。 

何としてでもこの2026年を起点に2028年までには皆様の期待を大きく超える企業となってみ

せますので、引き続き応援のほどよろしくお願いします。本日は資料のご説明聞いてくださ

りありがとうございました。 
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