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それでは 2023 年 9 月期第 2 四半期の決算説明を始めさせていただきます。 
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ハイライト

「C-mo」ARR※2が前年同期比117％

「C-mo※1」売上高が前年同期比120％

P.17

P.7

– 「C-mo」契約店舗数は前年同期比125％

※1「C-mo」とは弊社が開発・提供しているSaaS型統合マーケティングツールです。

※2 Annual Recurring Revenueの略で、毎年決まって得ることができる売り上げのこと。

対象月の月末時点における顧客との契約において定められたID単位で毎月課金される

月額利用料の合計金額 (MRR) を12倍して算出。
 

まずはハイライトからです。 

 

我々の主力サービスである「C-mo（シーモ）」の売上高は、前年同期比 120％で着地をしております。 

 

続きまして、「C-mo」の ARR は、前年同期比 117％で着地をしております。 

この ARR を構成する大事な指標としての「C-mo」の契約店舗数は、前年同期比 125％で着地をしており

ます。 
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続きまして、業績面のご説明に入りたいと思います。 
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決算概要／2023年9月期 2Q累計

前年同期比2023/9期 2Q累計
2022年10月～2023年3月

2022/9期 2Q累計
2021年10月～2022年3月

単位：百万円
（売上高比率）

113.9％1,1981,052売 上 高

107.8％141
（11.8%）

131
（12.5％）

営 業 利 益

108.0％141
（11.8％）

131
（12.5％）

経 常 利 益

121.0％88
（7.4％）

72
（6.9％）

四半期純利益

• 売上高11億9,854万円 (前年度比113.9％) 、営業利益1億4,156万円 (前年度比107.8％) と業績が順調に伸長

• 利益率の高い「C-mo」の受注伸長により、高収益化が進む (「C-mo」の前年比較はP.7参照)

• ストック型のため、継続的に売上が積み上がるビジネスモデル (後半にかけて売上が伸長)

 

第 2 四半期累計で、売上高は 11 億 9,800 万円、前年同期比は約 114％で着地をしております。 

営業利益は 1 億 4,100 万円で、利益率は約 12％です。 

経常利益も 1 億 4,100 万円で着地をしております。 
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売上高構成サービス

• 主に3つのサービスによって売上を構成

／シーモ

ニーズ調査から新規客獲得、固定客化までを「ワンストップ」提供するSaaS型統合マーケティングツール

月額5万円ストック型 (年間契約)

／シープラス

デジタルマーケティングのプラン策定から実際の実行、効果検証までをトータルサポートするコンサル

ティングサービス

月額5万円ストック型 (年間契約)

・広告運用サービス (デジタル広告)

Google や Yahoo!、SNS等の広告代理店事業

ショット型 (都度契約)

 

改めて、我々の主力サービスをご紹介させていただきます。 

 

メインのプロダクトは「C-mo（シーモ）」です。 

こちらは、デジタルマーケティングの DX 化を図る SaaS 型のサービスとしてご提供しております。 

ストック型のビジネスで、年間契約をベースに月額 50,000 円いただいております。 

 

続いて「C+（シープラス）」は、デジタルマーケティングのコンサルティングサービスとなっており、こ

ちらも「C-mo」と同様に、年間契約でストック型のビジネス、月額 50,000 円いただいております。 

 

最後は「デジタル広告」です。 

こちらは、Google や Yahoo!、SNS の広告を回したいと希望されるお店があった場合に、我々が代わり

に運用するサービスです。 

都度のご契約となるので、ストック型に対してショット型という定義をさせていただいております。 
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前年同期比／サービス別売上高

• 新規獲得は主力サービスである「C-mo」に特化し、基本的に「C+」の新規契約は受けていない

• 「C-mo」の売上高が前年同期比119.9％に成長

• 「C+」はシナリオ通り減収計画 (減収計画としている背景はP.53参照)

• 「デジタル広告」はコロナの落ち着きにより、クライアントからの依頼が増加

∟主力サービスではないため、クライアントから要望があった場合のみ対応するスタイルを継続

前年同期比2023/9期 2Q累計
2022年10月～2023年3月

2022/9期 2Q累計
2021年10月～2022年3月

単位：百万円

119.9％822685C-mo

67.0％157235C+

166.6％218131デジタル広告

 

続きまして、サービスごとの売上高です。 

 

「C-mo」は 8 億 2,200 万円で、前年同期比は約 120％で着地をしております。 

 

「C+」は 1 億 5,700 万円で着地をしております。 

前年同期比は 67％ですが、少し補足をさせていただくと、「C+」の減収は計画通りです。 

「C+」はコンサルティングサービスであるため、クライアントと深い関わりを持ちながら、クライアン

トのニーズやマーケティングノウハウをすくい上げ、『「C-mo」の開発の要件定義にフィードバックして

いく』という戦略的な意味合いを持っております。 

グルメ業界とビューティー業界向けの「C-mo」は一通り原型が出来上がっているため、「C+」の戦略的

な意味合いは果たしたと判断しております。 

そのため、現在は「C+」の新規の営業は止めております。 

このような背景に加え、「C+」から「C-mo」に切り換えたいとクライアントからご要望があればお受け

しているのと、閉店等の自然解約も見込み、「C+」は減収の計画を立てております。 

 

最後の「デジタル広告」は 2 億 1,800 万円、前年同期比 166％で着地をしております。 

こちらは我々の主力サービスではないものの、コロナから回復してきているお店から、広告を配信した

いというニーズが徐々に増えてきております。 

広告配信のご要望があった際には、我々が運用を代行していますので、その結果、「デジタル広告」の前

年同期比の数字が伸びております。 
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「C-mo」前年比較

• 前事業年度と比較し、当社の主力サービス「C-mo」が順調に成長傾向

• 利益率の高い「C-mo」の割合が増えたことにより、利益体質が強化

• 営業とカスタマーサクセス (「C-mo」サポート担当) の体制強化、「C-mo」の継続的なバージョンアップを

引き続き実施

売上高に占めるC-moの割合

C-mo C+ デジタル広告

65.2％

2022/9期
2Q累計

68.6％

2023/9期
2Q累計

C-moの売上高

※ 「C-mo」に関するその他の指標はP.16参照

（単位：百万円）

前年同期比

120％685

822

2022/9期 2Q累計 2023/9期 2Q累計

 

こちらは「C-mo」の詳細です。 

 

売上高は先ほどご案内した通り、8 億 2,200 万円で着地をしております。 

 

売上高に占める「C-mo」の割合は、68.6％と順調に伸びております。 

「C-mo」の割合が伸びると、利益体質がさらに強化されるという関係性があるため、引き続き「C-mo」

の営業体制と、「C-mo」をご利用いただいているお店のサポートを担うカスタマーサクセスの体制の強

化、「C-mo」の継続的なバージョンアップを実施してまいります。 
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計画対比／2023年9月期 2Q累計

• 売上高が計画対比101.5％で推移

∟コロナ収束の兆しが見え始めたことにより、デジタル広告に対するクライアントの要望が増えたため

• 営業利益が計画対比184.9％で推移

∟カスタマーサクセス (「C-mo」のサポート担当) の体制整備及び仕組化が更に進み、人件費が計画よりも下振れたため

1,180
1,198

2023/9期 2Q累計

［計画］

2023/9期 2Q累計

［実績］

（単位：百万円）

計画対比

102％

76

141

2023/9期 2Q累計

［計画］

2023/9期 2Q累計

［実績］

（単位：百万円）

計画対比

185％

売上高 営業利益

 

こちらは計画対比のご報告です。 

 

売上高は計画対比 101.5％で推移をしております。 

営業利益は 184.9％で着地をしております。 

 

売上高はご覧の通りほぼ計画通りなのに対し、営業利益の上振れが大きい理由は、カスタマーサクセス

の体制整備が当初計画していたよりもさらに進んでいるためです。 

これは良いことで、人件費が元々予定していたよりも下振れていることが、営業利益を押し上げている

要因となっております。 
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41.5％ 38.7％ 35.3％ 32.1％
21.8％ 18.2％ 16.0％ 15.4％ 15.4％ 12.5％ 13.2％ 13.5％ 18.6％ 18.2%

37.8％ 40.3％
41.9％ 44.6％

58.2％
60.0％

53.5％
47.2％

23.0％
22.3％ 20.3％ 18.7％ 13.3％ 13.1%

20.6％ 21.0％ 22.8％ 23.3％ 19.9％ 21.8％
30.5％

37.5％

61.7％ 65.2％ 66.4％ 67.8％ 68.1％ 68.6%

売上高比率推移／サービス別 ※

• 「C-mo」の割合が増加

├ ① 新規獲得は主力サービスである「C-mo」に特化 (2022年度以降は、基本的に「C+」の新規契約は受けていない)

└ ② 2021年9月期は「C-mo」の機能充実に伴い「C+」利用中のクライアントからの切替要望に対応

• 粗利率の高い「C-mo」の割合が増加することで、利益率は伸長傾向

2020/9期

C-mo

C+

デジタル広告

1Q

※ 期首からの累計にて算出

2Q 3Q 4Q

2021/9期

1Q 2Q 3Q 4Q

2022/9期

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

2023/9期

 

こちらはサービスごとの売上の比率です。 

 

先ほどご案内した通り、「C-mo」は 68.6％、「C+」は 13.1％、「デジタル広告」は 18.2％と、順調に「C-

mo」の比率が上がっております。 
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95.7％ 96.4％ 95.4％ 92.2％

67.2％
61.2％

56.2％ 52.1％
39.8％ 39.5％ 39.4％ 39.8％ 43.1％ 43.1%

4.3％ 3.6％ 4.6％ 7.8％

32.8％
38.8％ 43.8％ 47.9％

60.2％ 60.5％ 60.6％ 60.2％ 56.9％ 56.9%

売上高比率推移／業界別 ※

• 2021年9月期よりコロナの影響を比較的受けにくいビューティー業界へシフト

• 2023年9月期はグルメ業界における受注も増え始めたことにより、2023年9月期2Q累計の売上高比率は

「ビューティー57％：グルメ43％」で推移

ビューティー

グルメ

※ 期首からの累計にて算出 (デジタル広告を除く、ストック型サービス「C-mo」「C+」の売上高内訳)

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

2020/9期 2021/9期 2022/9期 2023/9期

 

続いてこちらは、グルメとビューティーの売上の比率です。 

 

今、売上の半分以上をビューティーが占めている構造は変わってはいないものの、グルメの受注がコロ

ナからの回復により増え始めております。 

まだ本格回復とはいかないまでも、それを期待できるようなグルメの受注が増えてきているという現状

です。 
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足元の動向

• 前事業年度に引き続き、売上高は成長傾向

• グルメ業界にも営業リソースを配分しているため、昨年よりも通期売上高の伸び率は減少計画

ビューティー

グルメ

• コロナ収束の兆しが見え始めたこと、営業リソースを割いたことにより、売上高に占めるグルメの割合が増加

• ポジティブ要素が見えてきている一方、ネガティブ要素は今後起こり得る可能性を想定し、

2022年12月に公表した通期計画に対するスタンスは変わらず

ポジティブ要素

グルメ業界の動向

ネガティブ要素

• 原材料高騰に起因する値上げによる

客足の減少

• コロナ収束による客足の戻り

• インバウンド需要の回復

 

こちらは足元の動向です。 

 

結論から申し上げますと、当初ご報告しているスタンスは変えておりませんが、改めてグルメ業界にお

けるポジティブ要素とネガティブ要素を振り返っていきたいと思います。 

まずポジティブ要素でいきますと、コロナの収束により客足は着実に戻ってきております。 

加えて、インバウンド需要も着実に回復してきております。 

一方で、ネガティブ要素として原材料の高騰があります。 

今、お店は値上げによって凌いではいるものの、これが客足の減少に繋がる可能性があり得るため、トー

タルで判断すると、グルメ業界に対する我々のスタンスは、以前と変わらず慎重です。 

 

ビューティー業界は、引き続き成長傾向である一方で、先ほど申し上げたグルメ業界のポジティブ要素

を見て、先行してグルメ業界にも営業リソースを配分している結果、昨年と比べるとビューティー業界

への営業リソースの配分は減っているため、その分、売上高の伸び率は昨年よりも減少の計画を立てて

おります。 
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新領域への参入と「C-mo」の追加機能の開発費として、

前期比1億円増を計画

投資計画／2023年9月期

「組織力強化」と「新領域・追加開発」への投資は計画通り進捗中

組織力強化

✓ 幹部人材の採用

✓ 営業部門の体制強化

新領域・追加開発

組織力強化のための人件費として、

前期比1億円増を計画

✓ トラベル業界への参入

✓ 「C-mo」のアップデート

 

続いて、投資計画の進捗です。 

こちらも、改めてどのような考え方かというところからご説明させていただきます。 

 

大きく 2 つです。 

左側が「組織力の強化」ということで、前期比 1 億円増の計画を立てております。 

続いて右側「開発系」で、前期比 1 億円増の計画を立てております。 
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組織力強化

✓ 幹部人材の採用

✓ 営業部門の体制強化

組織力強化のための人件費として、

前期比1億円増を計画

投資計画／組織力強化

使途-1

・トラベル事業、経営企画等で採用

幹部人材の採用・人件費

進捗

使途-2

・2022年卒 28名、2023年卒19名が入社

・2023年卒の人件費は3Q以降に計上

新卒の人件費 (営業部門の体制強化)

進捗

 

詳細ですが、まず「組織力の強化」は、今後の更なる成長を見込み、幹部人材の採用を進めております。 

加えて、今、営業人員が増えればさらに契約店舗数が増えるという状況ですので、営業部門の体制強化も

進めております。 

 

使途①の「幹部人材の採用・人件費」に関しては、今後収益事業にしていくトラベル事業の採用および会

社全体の経営企画の採用が順調に進んでおります。 

 

続いて、使途②「営業部門の体制強化」の目的で、新卒が 2023 年 4 月は 19 名、昨年は 28 名が入社し

ており、これらが人件費増の主な要因となっております。 
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投資計画／新領域・追加開発

使途-1

・トラベル版「C+」でトライアル中

・「C+」での業界深堀後にトラベル版「C-mo」の開発

トラベル版プロダクトのトライアル・開発・マーケティング費

進捗

使途-2

・随時追加機能をリリース (詳細はP.23参照)

グルメ・ビューティー版「C-mo」の追加開発費

進捗

新領域への参入と「C-mo」の追加機能の

開発費として、前期比1億円増を計画

新領域・追加開発

✓ トラベル業界への参入

✓ 「C-mo」のアップデート

 

続きまして、「開発系」です。 

 

使途①は、トラベル事業のプロダクトのための、トライアル・開発・マーケティング費です。 

現状、トラベル版の「C-mo」を作るための「C+」を順調に進めております。 

今後は、トラベル版の「C-mo」を作っていくための開発も進めてまいります。 

 

使途②は、既存のグルメとビューティーの「C-mo」をさらにアップデートをして行くための追加開発で、

こちらも進めております。 

アップデート内容の詳細は、後ほど触れさせていただきます。 
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続きまして、「C-mo」の主要な KPI をご報告させていただきます。 
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「C-mo」主要指標

• グルメ、ビューティーの合算値

解約率 ※

契約店舗数

1.9％

4,255店舗

ARR 1,605百万円

(前年同期比124.9％)

(前年同期比117.0％)

平均単価 ※
32,606円
(前年同期比93.3％)

※ 2023年3月時点の直近6ヶ月平均
 

まず ARR は 16 億 500 万円、前年同期比 117％で着地をしております。 

契約店舗数は 4,255 店舗、前年同期比は約 125％で着地をしております。 

平均単価は 32,606 円。 

解約率は 1.9％で着地をしております。 

 

それぞれの詳細についてご報告させていただきます。 
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346
450

704

1,128
1,260

1,372
1,502 1,548 1,582 1,605

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

2023/9期2022/9期2021/9期

（単位：百万円）

ARR推移／C-mo

• 2023年3月末時点の「C-mo」ARRは16億560万円 ※1

前年同期比

117％

※1 各第2四半期会計期間末 (3月) のMRR (※2) を12倍することにより算出

※2 対象月の月末時点における顧客との契約において定められたID単位で毎月課金される月額利用料の合計金額
 

ARR は 117％と順調に伸びてきております。 

  



© 2023 CS-C.Co.,Ltd 18

契約店舗数／C-mo

• 2023年3月末時点の契約店舗数は4,255店舗

• 2Q計画対比100.3％と計画通り推移

（単位：店舗）

1,813
1,999

2,574

2,931
3,064

3,407

3,721

3,984 4,085
4,255

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

2023/9期2022/9期2021/9期

［計画］

4,241

前年同期比

125％

計画対比

100％

 

ARR を作り出す要素のひとつである店舗数は、前年同期比 125％で伸びており、計画対比はちょうど

100％で着地をしております。 
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18,481 17,969

23,787

30,509

33,399
34,964 35,050 34,257 33,197 32,606

平均単価／C-mo

• 2023年3月時点の6ヶ月平均単価※は32,606円 ※本資料より解約率と同様の算出式 (6ヶ月平均) に統一

（単位：円）

ビューティー版「C-mo」
本格拡大 ① 初年度29,800円キャンペーン開始

② 大手企業への導入が進む

① コロナの影響が大きいグルメ業界には、応援キャンペーンとして初年度29,800円でサービス提供

(キャンペーンは2023年9月期1Qを以て終了)

価格変動要因

② コロナの収束により各大手企業への導入が進み、ボリュームディスカウントを適用

(試験導入時期のため現時点では一部店舗での契約だが、今後は全店導入が期待)

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

2023/9期2022/9期2021/9期

 

続いて平均単価です。 

こちらについては少し説明をさせていただきます。 

単価がほぼ横ばい、もしくはやや下に振れている要因は明確でして、2 つあります。 

 

まず 1 つ目が、グルメ業界向けに実施していたキャンペーンの影響です。 

コロナからの回復をしていただくために、グルメ業界に限定して、初年度 29,800 円で「C-mo」をご提供

させていただくキャンペーンをやっておりました。 

これが単価に大きな影響を与えている要因のひとつです。 

このキャンペーン自体は既に終了しており、2 年目以降は 50,000 円に戻って来るので、今後は単価の押

し上げ要因となってきます。 

 

要因の２つ目は、最近、大手のクライアントが増えてきていることです。 

大変喜ばしいことですが、一方で大口であるがゆえに、一部ボリュームディスカウントを適用しており、

平均単価の下振れ要因となっております。 

各大手企業様は、いきなり全店に「C-mo」を導入するのではなく、まずは一部の店舗で試験導入をして

いただき、問題がなければ全店導入という形となっておりますので、我々からすると今後の契約店舗数

の押し上げ要素として楽しみにしているところです。 
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6ヶ月平均解約率／C-mo

• 2023年3月時点の6ヶ月平均解約率は1.9％と低下傾向

• 「C-mo」の継続的な機能拡充とカスタマーサクセス (「C-mo」サポート担当) の体制強化が低減要因

2.6 

3.4 

4.3 

3.7 
3.5 

3.8 

2.6 

2.1 2.0 
1.7 

1.9 1.9 1.9 

6ヶ月平均解約率の推移※

【新】C-mo Record

【新】C-mo Connect

継続的な機能拡充 カスタマーサクセス (「C-mo」サポート担当) の体制強化

解約率低減の要因

【新】C-mo C-pon

【新】C-mo Friends 

【追】メッセージ自動配信

【追】アンケート配信
【追】アンケート分析

【新】C-mo Inbound 

【追】動画共有

【新】新機能リリース

【追】追加機能リリース
第1回緊急事態宣言により

店舗の閉店・休業多数

（単位：％）

1Q 2Q3Q 4Q1Q 2Q3Q 4Q1Q 2Q3Q 4Q2Q

2022/9期2021/9期2020/9期 2023/9期

【追】複数店舗まとめて投稿

 

続いて解約率です。 

こちらは 1.9％で横這いです。 

心地良い水準として 1.5％ぐらいを目指しておりますので、引き続き「C-mo」の継続的な機能拡充やカ

スタマーサクセスの体制を磨き上げていきたいと考えております。 
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2023年9月期 第2四半期業績

「C-mo」主要指標

直近のアクション

会社概要

SDGs・CSR活動

株主還元について

AGENDA

02

01

03

04

05

06

 

ここからは、直近のアクションについてご報告をさせていただきます。 
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直近のアクション

プロダクト

営業構造

人材・組織

「C-mo」アップデート

トラベル事業は2024年度の本格展開に向けて構築中

営業力の強化

サポート品質向上・人材育成、ガバナンス強化

 

「プロダクト」「営業構造」「人材・組織」の切り口でご報告させていただきます。 
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「C-mo」アップデート

大幅アップデート

追加機能リリース

＜プレスリリース＞ https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000031.000029037.html

「お店を知ってもらう仕掛け」と「正しく情報を伝える間口」を整え、

国外の新たな顧客層の取り込みを実現

情報発信を効率化し、店舗マーケティングのさらなる生産性向上を実現

＜プレスリリース＞ https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000030.000029037.html

再来店を促進することでリピーターの増加に寄与

＜プレスリリース＞ https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000032.000029037.html

インバウンド対策総合サービス「C-mo Inbound」

「C-mo Edit ※」の一括反映項目を追加

クーポンの利用状況を可視化・分析できる「クーポン管理」

※ Googleビジネスプロフィール・各種メディア・ホームページ等を一括編集・発信できる機能
 

まず「プロダクト」です。 

 

大幅な改定があったのは「C-mo Inbound（シーモ インバウンド）」です。 

インバウンドのお客様は、今どんどん増えてきておりますし、インバウンドは国を挙げて力を入れてい

る政策でもあるため、来年以降もかなりの伸びを期待しております。 

そのため、お店のインバウンドの活動を援護射撃するようなサービスとしてリリースをしております。 

旅マエ、旅ナカ、旅アト、それぞれのマーケティングを包括的にカバーできるサービス構成で、今まさに

お店の方々にご案内をしているところです。 

 

続いて「C-mo」の追加機能です。 

ご覧のように、新機能のリリースおよび、既存機能のアップデートを引き続き行っております。 
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新領域／トラベル事業

トラベル業界を取り巻く現状と課題

マーケティングによって施設の認知を広げ、ブランディングや

セールスプロモーションによる消費者へのアプローチが必要

宿泊施設それぞれの

特徴や独自性が

消費者に届かない

差別化できないため

価格競争に巻き込まれ

利益が出しづらい

人材・ノウハウ不足により

マーケティングのDX化

が遅れている

24年9月期からの本格展開に向けて事業構築中

 

続きまして、新領域のトラベルについてです。 

トラベルは 2024 年 9 月期から本格的な展開をするために、今いくつかの準備・仕込みをしております。 

 

改めて、なぜ我々がトラベル業界に参入するかといいますと、ひとつは、旅館・ホテル業界それぞれ施設

数が多いため、施設独自のこだわりや特徴が消費者に届かないという現状があります。 

こだわりを消費者に届けるためにマーケティングをやるべきですが、旅館・ホテル業界は中小企業が多

いため、人材・ノウハウ不足によってできないという課題があります。 

ですので、我々がマーケティングの DX 化を図ることで課題を解決することがニーズとしてありますし、

ビジネスチャンスもあり、大きなマーケットを見出しているため、トラベル業界を選定したという背景

があります。 
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参考資料／ローカルビジネスの動向

日本入国時の水際措置の緩和

2023年4月29日以降、日本に入国時義務付けていた、 有効なワクチン証明書または出国前検査証明書の提示が不要に。

（厚生労働省HP）https://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/0000121431_00209.html

新型コロナウイルス感染症「5類」移行決定

2023年5月8日に季節性インフルエンザと同じ5類に移行することが、厚生労働省の感染症部会で最終確認され決定へ。

（厚生労働省HP）https://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/0000164708_00001.html

マスク着用ルールの緩和

2023年3月13日以降、マスクの着用は、個人の主体的な選択を尊重し、個人の判断が基本に。

（厚生労働省HP）https://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/kansentaisaku_00001.html

 

こちらはローカルビジネスの最近の動向です。 

 

ようやくコロナが落ち着いてきて、追い風が吹いてきているニュースが最近は散見されるかと思います。 

マスクの着用ルールもそうですし、水際対策もそうです。 

あとは５類への移行も決定されました。 

 

このような追い風を使いながら、我々も事業の拡大に繋げていきたいと考えております。 
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営業力の強化

営業同行や勉強会の開催によりターゲットが

明確になるためアポイントの精度がアップ

受注の

内訳

オウンドメディア運用

SNS運用

ウェビナー

勉強会の開催 (64回 ※)

紹介店舗の経過報告会

営業同行

直販 (インサイドセールス) アライアンス

※ 2Q会計期間 (2023年1月～2023年3月)

ウェビナーによる認知度向上を活かし

直販での見込み客の獲得を強化

 

続いては「営業力の強化」です。 

我々は大きく 2 つ、営業構造を作るための体制を設けています。 

ひとつはアライアンス企業、もうひとつは直販です。 
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営業力の強化

• 2023年3月末時点のアライアンス契約は485社

• 東京スター銀行、名古屋銀行とも業務提携を開始し、更なるシェア獲得を目指す

193

233

280
302

329
356

383
413

454

485

2021/9期

• アサヒビール株式会社

• エクシードシステム株式会社

• 株式会社ガモウ関西

• 株式会社きくや美粧堂

• サッポロビール株式会社

• サントリー株式会社

• タマリス株式会社

• 株式会社ダリア

• 株式会社中京銀行

• 株式会社デザインワン・ジャパン

• 株式会社東京スター銀行

• 株式会社名古屋銀行

• 株式会社ビューティガレージ

• 株式会社みずほ銀行

• 株式会社三菱UFJ銀行

一部アライアンス先 ※五十音順

（単位：社数）

取引実績推移

1Q 2Q 3Q 4Q

2022/9期

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

2023/9期

 

アライアンス企業はこちらの企業様です。 

今、それぞれの業界に営業構造をお持ちの 485 社の皆様とアライアンス契約を締結させていただき、我々

のプロダクトをご紹介いただいております。 

 

直近のトピックは、ここにご案内させていただいている東京スター銀行様、名古屋銀行様など、金融機関

様とも業務提携をスタートしております。 
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営業力の強化

営業同行や勉強会の開催によりターゲットが

明確になるためアポイントの精度がアップ

受注の

内訳

オウンドメディア運用

SNS運用

ウェビナー

勉強会の開催 (64回 ※)

紹介店舗の経過報告会

営業同行

直販 (インサイドセールス) アライアンス

※ 2Q会計期間 (2023年1月～2023年3月)

ウェビナーによる認知度向上を活かし

直販での見込み客の獲得を強化

 

先ほどご紹介したアライアンス企業様との提携によって生まれてくる契約が、全体の約 7 割です。 

アライアンス企業様とのリレーションを深めていくための勉強会などの活動を、引き続き力を入れて実

施しております。 

 

契約の残りの 3 割は直販です。 

こちらはウェビナーやオウンドメディアなどを用いながら活動しております。 
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人材・組織力の強化

会社の価値観・理念浸透

クレド※トーク クレド※カフェ

既存施策

CS－Cアカデミー

サポート品質向上・人材育成 ガバナンス強化

社外取締役の増員社内試験制度

• クレド振り返りの機会 (ディスカッション)• 毎週金曜日の全社MTGにて実施

クレド振り返りの機会 (ぺアトーク)

任意の指名報酬諮問委員会の設立
• 業務習熟度を測るための各種テスト

• カスタマーサクセス (「C-mo」サポート担当) の
品質向上を目的としたマーケティング、コミュニ
ケーションなどの研修

• 将来の経営層 (マネジメント層) の育成・教育

準備中

※ 企業全体の従業員が心がける信条や行動指針のこと
 

人材と組織力の強化も、引き続き大事に、着実に活動しております。 

 

少し説明をさせていただきますと、まずは CS-C としての価値観・理念の浸透をするために CREDO（ク

レド）という行動指針をまとめているものがありますので、こちらを基に、週次もしくは入社間もない社

員に対しては半年間をかけて、浸透を図るということを繰り返しやっております。 

 

続いて、サポートの品質向上・人材育成ということで、我々のサービスを提供する人材の品質の標準化を

図るため、独自の社内の試験制度を設計しております。 

8 年間ほど繰り返し実施しているものなので、都度ブラッシュアップをかけながら、業務の習熟度を計っ

ております。 

CS-C アカデミーは、こちらも社内で完全内製化しており、マーケティングなど適宜テーマを変えながら、

約半年間のタームで、社員のリテラシーを上げていくための活動です。 

こちらも引き続き力を入れて実施しております。 

 

ガバナンス強化についても、ガバナンスの強化をさらにしていくための動きを、引き続き行っておりま

す。 
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2023年9月期 第2四半期業績

「C-mo」主要指標

直近のアクション

会社概要

SDGs・CSR活動

株主還元について

AGENDA

02

01

03

04

05

06

 

ここからは、改めて CS-C という会社の概要をご説明させていただきます。 
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基本情報

商号

設立年月

資本金

従業員数

事業内容

株式会社ＣＳ－Ｃ

2011年10月

758百万円（2022年9月30日時点）

193名 ※アルバイト、パートタイマーを含む（2022年9月30日時点）

ローカルビジネスDX事業

- SaaS型統合マーケティングツール「C-mo」

- 社外CMO（Chief Marketing Officer・最高マーケティング責任者）「C+」

認定パートナー

所在地 東京都港区芝浦4-13-23

上場年月 2021年12月 東証マザーズ上場（2022年4月より東証グロースへ移行）

 

まずはプロフィールからです。 

創業が 2011 年の会社ですので、今は 12 年経過しております。 

約 200 名の体制で活動をさせていただいております。 
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※1 世の中の不均等を是正することを目的とし、会社経営で得た利益の一部を社会の課題解決へ再配分するという考え方

※2 個人事業主や中小企業を中心とした、地域に根付いた店舗ビジネスの総称で、グルメ・ビューティー・トラベル・アパレルなどのジャンルがある

企業理念

かかわるＣに次のステージを提供し、笑顔になっていただく

ＣＬＩＥＮＴ

経営課題を解決することによって、クライアントの悩みや

不安が笑顔に変わる

ＣＯＵＮＴＲＹ ／ ＣＯＭＭＵＮＩＴＹ

クライアントが元気になり、地域・国の活性化につながる

ことにより、笑顔が増えていく

ＣＨＩＬＤＲＥＮ

公益資本主義※1の浸透により、世の中の不均衡が少しずつ

改善されていき、子供たちに笑顔が増えていく

ＣＯＮＳＵＭＥＲ

普段の生活の中で世の中に少し良いことができることで、

いい気持ち、笑顔になれる

マーケティング・テクノロジー・コンサルティングスキルを武器とし、ローカルビジネス※2の

活性化を通じて消費者に日々の楽しみを提供し、店舗、街・地域、国が活性化されている状態

公益資本主義の浸透により、ビジネスと社会貢献が両立する世界が確立している状態

Vision

 

企業理念とビジョンをご案内しております。 

 

まずビジョンですが、「ローカルビジネスの活性化を通じて消費者に日々の楽しみを提供し、店舗、街・

地域、国が活性化されている状態」をつくりたいということです。 

我々の企業戦略はこのビジョンからブレイクダウンされております。 

 

続いて「公益資本主義の浸透」です。 

こちらは後ほど触れさせていただきます。 

 

こういったビジョンの実現がされれば、結果的に企業理念の実現に繋がっていくと考え、日々活動をし

ております。 
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経営陣

椙原 健

代表取締役

森田 大輔

取締役

宇田川 政幸

取締役

河野 圭介

取締役

林 宏一

取締役

「 店 舗 × デ ジ タ ル 」 の プ ロ フ ェ ッ シ ョ ナ ル

株式会社ベンチャー・リンク

にて店舗コンサルティング業

務に従事。その後、「店舗×

デジタル」をテーマに店舗向

けITサービスおよび、メディ

ア事業責任者を歴任。

2011年に株式会社CS-Cを創業。

SBMグルメソリューション

ズ株式会社 (現：株式会社

EPARK) にて「Yahoo!グル

メ」、「Yahoo!ロコ」の拡

大、運営に携わる。

2013年1月に株式会社CS-C

へ入社。

株式会社ベンチャー・リンク

にて店舗コンサルティング業

務に従事。その後、株式会社

ネットプライスドットコム

(現：BEENOS株式会社) にて

ネットビジネスのスキーム構

築に従事。「転送コム」「ブ

ランディア」の企画、立ち上

げ担当。2013年12月に株式

会社CS-Cへ入社。

株式会社ベンチャー・リンク

にて店舗コンサルティングに

従事。その後、当時全国に約

300店舗展開していた食品小

売りFCチェーン「三代目茂

蔵」の事業責任者を担当。

2014年4月に株式会社CS-C

へ入社。

株式会社住友銀行 (現：三

井住友銀行) にて法人担当

に従事。 その後、株式会社

アプレシオ (現：株式会社

Aprecio) では経営企画室長

として上場準備および、IR

を担当。

2016年8月に株式会社CS-C

へ入社。

 

経営陣のご紹介です。 

ローカルビジネスに対して過去関わりを持ってきたことに加えて、デジタルに関わるビジネスを経験し

てきたところが、経営陣の共通した経歴になっているかと思います。 
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沿革

2011/ 10
株式会社CS-C設立

2011年

2012年

2012/7
現在の事業の前身である
「外食版SEOサービス」をリリース

2014年

2014/4
ローカルビジネスのデジタルマーケティングを
トータルサポートするコンサルティングサービス
「C+」グルメ版をリリース

2018年

2018/10
1. SaaS型統合マーケティングツール「C-mo」グルメ版をリリース
2.「C+」ビューティー版をリリース

2020年

2020/5
「C+」ビューティー版を本格的に拡大

2021/2
「C-mo」ビューティー版をリリース

2021年

2022年

2021/12
東京証券取引所マザーズに株式を上場

2022/4
株式を「グロース市場」へ移行

リアル店舗のコンサルティング実績からマーケティングノウハウ
および行動データの蓄積を開始

創業期 コンサルティングによる基盤構築 SaaS事業を推進

 

沿革です。 

大枠でいきますと、創業から前半は「C+」で拡大をしてきておりました。 

2018 年を基点に、SaaS 事業（「C-mo」）への転換を図っております。 

  



© 2023 CS-C.Co.,Ltd 34

なぜローカルビジネスか

● 広大なマーケットボリューム

理美容室

アイラッシュ

エステ

ボディケア・
リフレクソロジー

外食

中食
ネイル

ホテル

アパレル
フィットネス

旅館

約51兆円

約134万店舗

当社がターゲットとしている美容室およびネイルサロンなどが属するビューティー業界、飲食店が属す

るグルメ業界、旅館およびホテルが属するトラベル業界、紳士・婦人・子供服販売が属するアパレル業

界の市場規模は51兆円 (約134万店舗 ※)

※ 総務省・経済産業省「平成28年経済センサス‐活動調査結果」、「厚生労働省 令和元年度_衛生行政報告例」等より集計
 

我々はローカルビジネスというマーケットを選んでおります。 

ローカルビジネスというのは、お店や施設の集合体のことです。 

具体的には、ヘアサロンやフィットネスクラブ。あとは、旅館・ホテルや飲食店舗などです。 

このような括りを、ローカルビジネスと表現しております。 

市場規模は非常に大きく、51 兆円産業です。 

その中には 134 万店舗が存在しておりますので、非常に大きな市場で我々は活動をしております。 
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ローカルビジネスにおける現状の課題

マーケティングで差別化する必要性があるが、中小企業が多く資本力・

人材・ノウハウ不足によりマーケティングのDX化が遅れている

生産性の低さ

工程のDXニーズ

⚫ 参入障壁が低いため店舗過多になりやすい

⚫ レッドオーシャン※ 化する傾向が強い

※ 競争の激しい市場のこと
 

その中（ローカルビジネス）で、「C-mo」と「C+」を展開している背景も改めてご説明したいと思いま

す。 

何の課題を解決したいかというと、ローカルビジネスの生産性の低さを解決したいと考えております。 

生産性が低いがゆえに利益率が低いという今の問題を解決したいと思っています。 

なぜそのような課題があるかといいますと、ローカルビジネスは参入障壁が低いため、レッドオーシャ

ン化しやすいという構造的な問題があります。 

飲食店などがわかりやすいのですが、資本が多少あれば誰でもお店が出せてしまうため、どうしてもお

店が乱立しやすくなってしまいます。 

お店ごとにある特徴やこだわりが消費者に届けば良いのですが、これだけお店が多いと、なかなか消費

者に届きません。 

届かない消費者側からしてみると、似たようなお店に見えてくれば、当然安い方に流れていくため、構造

的に価格競争に巻き込まれやすいのが、ローカルビジネスの特徴の一つかと思っております。 

そのため、本来はローカルビジネスこそ、自分たちのこだわりや独自性を、マーケティングという手段を

使って消費者に届けるべきなのですが、ローカルビジネスの大半は中小企業です。 

ですので、マーケティングをしようにもノウハウがなかったり、人材がいなかったりするので、そこの課

題解決をするために、我々がマーケティングの DV 化を図ることで、ローカルビジネスの課題解決をして

行きたいと作り出したのが「C-mo」というプロダクトです。 
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事業内容

デジタルマーケティングのプラン策定から

実際の実行、効果検証までをトータルサポート

コンサルティングサービス

シーモ シープラス

ローカルビジネス市場におけるマーケティング課題を解決する
2つの独自ソリューションを展開

ニーズ調査から新規客獲得、固定客化に

必要な機能を「ワンストップ」提供

SaaS型統合マーケティングツール

月額5万円ストック型 (年間契約) 月額5万円ストック型 (年間契約)

 

今ご案内した通りです。 
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各ソリューションの関係性

「C+」によって常に最新のノウハウを反映していくことにより

陳腐化せず汎用性が高い「C-mo」の継続的な提供が可能

コンサルティングによる支援を通じた現地調査「C+」で各業界に深く入り込む

「C+」による実体験から培ったノウハウを「C-mo」の開発の要件定義としてフィードバック

業界特有の課題 隠れた真のニーズ クライアントの生の声

 

「C+」と「C-mo」の関連性ですが、「C+」は『「C-mo」の開発をする為のデータ収集』というのが戦略

的な意味合いです。 

「C+」はコンサルティングのサービスなので、「C+」で得たノウハウやニーズをすくい上げて、「C-mo」

の要件定義にフィードバックし、「C-mo」のプロダクトを開発して行くという形をとっております。 

ですので、「C-mo」は現場のニーズを的確に捉えた上で開発をしております。 

お店のニーズの反映したプロダクトとしてお店に使っていただける商品に仕上げております。 
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各ソリューションの関係性／既存業界

グルメ・ビューティー業界においては現地調査が完了しているため、

基本的に新規契約は利益率の高い「C-mo」のみ

コンサルティングによる支援を通じた現地調査「C+」で各業界に深く入り込む

「C+」による実体験から培ったノウハウを「C-mo」の開発の要件定義としてフィードバック

業界特有の課題 隠れた真のニーズ クライアントの生の声

 

グルメとビューティー業界の「C+」に関しては、その戦略的な意味合いは完了しておりますので、現在

は新規の営業を止めています。 
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C-moとは

• ITやマーケティングが苦手な方でも手軽に使えて成果が出せる機能を集約

マーケティングデータ

｜マーケティング準備｜

｜販促ツール最適化｜

｜新規客獲得｜

顧客管理 集客サイト最適化

SEO／MEO対策
販促作業効率化

再来店促進

｜固定客化｜
ニーズ調査

Web広告自動運用

⚫ C-mo Dashboard

⚫ C-mo Analytics

⚫ C-mo Owned Media

⚫ C-mo Edit

⚫ C-mo Ad

⚫ C-mo C#

⚫ C-mo Record

⚫ C-mo Connect

⚫ C-mo Friends

⚫ 機能名称

⚫ C-mo C-pon

⚫ C-mo Inbound

カスタマーサクセス (「C-mo」サポート担当者) が

導入から運用までをトータルサポート

 

この右図は、お店がマーケティングをするときに必要となる工程を一連で表しています。 

この工程をオールインワンで提供できているのが「C-mo」の最大の特徴です。 
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機能比較

• ニーズ調査から新規客獲得、固定客化に必要な機能を「ワンストップ」提供

CRMベンダーPOSメーカー
集客ポータル

サイト
ホームページ

制作会社
マーケティング

SaaSC-mo機能一覧 ※1

●●●●●ダッシュボード

集

客

●●●オウンドメディア

●コンテンツマーケティング

●広告自動運用

●サイト一括管理

●●●アプリ or 会員化

●●●●配信

●紹介促進

●●●顧客カルテ

●●●●
各ベンダーと
API連携予定

予約台帳

●●
各POSメーカーと

API連携予定
決済

決
済
・
サ
ポ
ー
ト

●●●●●●カスタマーサクセス

C

R

M

※

2

国内で唯一ワンストップ提供

※1 各社ホームページおよびサービスサイトを当社が独自に調査

※2 Customer Relationship Managementの略で、顧客関係管理を指す
 

オールインワンで提供できているのは、国内では「C-mo」のみです。 

このようなところが、「C-mo」をご評価いただいている理由の一つと捉えております。 
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「C-mo」説明動画

• 弊社IRサイトの「IRライブラリー《動画集》」にて、「C-mo」の機能について紹介した動画を公開中

「C-mo」紹介動画

https://ir.s-cs-c.com/irnews/#movie

 

ここで「C-mo」の概要をご覧いただける動画がありますので、ご覧いただければと思います。 
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C+とは

• デジタルマーケティングを運用するハンズオン型コンサルティング

プランニング

運用代行定例ミーティング

⚫ ヒアリング＆データ分析

⚫ 訴求内容 (キーワード選定) の検討

⚫ 対象商圏内での露出状況、難易度を精査

⚫ 上記を踏まえてプランニング

⚫ 店舗情報の最適化

⚫ メディア掲載画像の編集

⚫ 広告用のバナー広告制作

⚫ 競合他店調査

⚫ 業界トレンド調査

⚫ 最新Webトレンドの共有

⚫ 最新ノウハウの提供

⚫ KPIをもとに振り返り

改善

⚫ 振り返りを踏まえた課題の洗い出し

⚫ 改善プランの決定

Web販促の施策提案から運用までを担うことで、店舗は本業に集中することが可能

 

続きまして、「C+」の概要です。 

「C+」は、デジタルマーケティングのコンサルティングサービスです。 

ですので、それぞれの Web 販促の活用の仕方や、振り返りを踏まえた課題の洗い出しなど、お店の伴走

役としてコンサルティング、サポートをさせていただくのが「C+」という事業です。 
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市場規模

● ローカルビジネス市場のポテンシャル

約2.8兆円※1

約21億円CS-Cの2022/9期売上高 …

当社がターゲットとしているグルメ、ビューティー、トラベル、アパレル業界の

マーケティング予算約2.8兆円に対し、2022年9月時点のカバー率は0.075％程度

売上高を伸ばすことが可能なポテンシャルが非常に高い

カバー率

0.075％

グルメ・・・・・・ 5％

ビューティー・・・12％

トラベル・・・・・10％

アパレル・・・・・ 3％

平均的なマーケティング予算※2

※1 グルメ、ビューティー、トラベル、アパレル業界のマーケティング予算の合計

※2 弊社独自調べ
 

こちらは、我々がマーケットとしているローカルビジネスの中で、我々のビジネスに直結する市場規模

です。 

約 2.8 兆円です。 

どのような計算かといいますと、例えばグルメ業界はマーケティングに割ける予算は、売上に対して大

体 5％ぐらいです。ビューティーは約 12％、トラベルは約 10％。 

この数字を足し合わせると、約 2.8 兆円というマーケットが見えてきます。 

我々の今の売上規模を考えますと、まだまだ開拓余地があることがお分かりになるかなと思います。 
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新事業への参入

● ローカルビジネスはマーケティング以外にも多くの課題が存在

既存事業と親和性のある新サービスの提供も視野に入れながら、既存領域 (ビューティー・グルメ) の拡大、

新領域 (トラベルなど) への横展開を行うことで、企業全体の売上を伸ばしていく

既存領域現在

売上

時間

新規事業Y

新規事業X

新領域

 

こちらは我々の今後についてです。 

「C-mo」を伸ばしていきますし、まだ開示していない準備している新規事業もあります。 

こちらも開示できるタイミングで、随時ご案内ができたらと思っております。 
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2023年9月期 第2四半期業績

「C-mo」主要指標

直近のアクション

会社概要

SDGs・CSR活動

株主還元について

AGENDA

02

01

03

04

05

06

 

こちらからは SDGs・CSR に関する活動です。 
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SDGsに関する取り組み

• 当社の重点課題

ローカルビジネスの生産性向上
・ローカルビジネスの活性化を通じて日本経済を活性化させる

・マーケティングDX化の推進

・経営改善による資源の無駄を削減

・魅力ある情報発信

街・地域、国の活性化

・魅力ある店舗作り

・消費活動の活性化

平等性の確保

・情報弱者の救済

・ダイバーシティ推進

・人材開発、育成

コーポレート・ガバナンス体制の強化

・ガラス張りの経営

・柔軟性に優れた体制の構築

・コンプライアンス・リスクに対する体制構築

・データ・セキュリティに対する安全性の確保
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SDGsに関する取り組み

• 当社の重点課題の位置づけ

❺ ジェンダー平等を実現しよう

❽ 働きがいも経済成長も

➒ 産業と技術革新の基盤をつくろう

❿ 人や国の不平等をなくそう

⓫ 住み続けられるまちづくりを

⓬ つくる責任 つかう責任

⓭ 気候変動に具体的な対策を

⓯ 陸の豊かさも守ろう

⓰ 平和と公正をすべての人に

⓱ パートナーシップで目標を達成しよう

ス
テ
ー
ク
ホ
ル
ダ
ー
に
と
っ
て
の
重
要
性

当社にとっての重要性

❽
魅力ある
情報発信

❿
情報弱者
の救済

❺❿
ダイバー
シティ

❿
人材開発
人材育成

⓰⓱
データ

セキュリティ

⓬⓭⓯
無駄な資源

の削減

⓰⓱
柔軟性に優れた

体制の構築

⓰⓱
ガラス張り

の経営

⓰⓱
コンプライ

アンス
リスク

⓫
魅力のある
店舗づくり

⓫
消費活動
の活性化

➒
マーケティング

DXの推進

➒
ローカルビジネス

日本経済の
活性化

数 字 は 持 続 可 能 な
開発目標 (SDGs) の番号

 

SDGs に関する活動は、こちらご覧いただいた通りです。 

このような活動をさせていただいております。 
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CSR※／CS-Cの社会的責任

● 目指すはビジネスと社会貢献の両立 (公益資本主義の実現)

「ローカルビジネスの活性化」に寄与する事業を通じて得た利益を、ヒト・モノ・カネが足りない

エリアへ再配分し、世の中の不均衡を改善することで、社会の持続可能な発展に貢献してまいります

経済活動 再配分

毎年、当期純利益の3％を当該活動に充当

※ Corporate social responsibilityの略で、企業が組織活動を行うにあたって担う社会的責任のこと
 

続きまして、CSR の活動です。 

我々ならではの活動としては、公益資本主義というネーミングで、当期純利益の 3％を世の中に還元して

おります。 
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CSR※／CS-Cの社会的責任

• 2023年9月期の活動予定

カンボジアに幼稚園を2園建設 (完成)

国内児童養護施設の支援活動

ペットボトルキャップ回収による子どもたちへのワクチン提供

とキャップを焼却処分した場合に排出されるCO2の削減

＜プロムコッ村の幼稚園＞ ＜アンクロン村の幼稚園＞

※ Corporate social responsibilityの略で、企業が組織活動を行うにあたって担う社会的責任のこと

当社のCSR基本方針はIRサイトに掲載

「CS－C CSR」で検索

 

具体的に何に使っているかといいますと、直近はカンボジアに幼稚園を 2 つ建設させていただいており

ます。 

国内の児童養護施設の支援も引き続きさせていただいております。 

 

このように、事業で作った利益の一部を、世の中でお金を必要としているところに還元し、ビジネスと社

会貢献の両立を図っていく。 

これが、当社のビジョンでもある公益資本主義という考え方です。 

 

我々が成長すればするほど、この影響は広がっていくので、引き続き成長して行かないといけないと、そ

のような使命感を持って日々ビジネスをさせていただいております。 
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2023年9月期 第2四半期業績

「C-mo」主要指標

直近のアクション

会社概要

SDGs・CSR活動

株主還元について

AGENDA
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03
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06

 

最後となりますが、株主還元について触れていきたいと思います。 
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上場による資金使途

株主還元について

財務体質の強化と開発投資による事業拡大のため内部留保の充実等を図ることが重要であると考え、現状は

事業推進に資金を投入いたします。今後の中期経営計画の進捗を鑑みながら、早期の配当開始ができるよう

事業拡大に邁進していきます。

「C-mo」の機能開発

見込み客獲得のためのマーケティング予算

体制強化のための人材採用

新サービスへの投資

 

上場によりいただいた資金は、こちらご覧いただいての通り、「C-mo」の機能開発や、マーケティングに

使っております。 

また、人材採用や新サービスの投資にも活用をしております。 

 

株主還元につきましては、まずは我々が事業拡大をすることが、結果的に株主様の還元に繋がるという

考え方を基に、成長投資に当てていきたいと考えております。 

なるべく早期に成長した上で、配当が開始できるように、まずは事業拡大に邁進していきたいと考えて

おります。 
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免責事項およびご注意

本資料につきましては、投資家の皆様への情報提供のみを目的としたものであり、当社が発行する

有価証券の投資を勧誘することを目的としたものではありません。

また、本資料に記載された業績見通し等の将来に関する記述は、作成時点において入手可能な情報

に基づいて作成したものであり、不確実性を含んでおります。

今後、様々な要因の変化により、実際の業績や結果とは大きく異なる可能性があることをご承知

おきください。

 

以上で 2023 年 9 月期第 2 四半期決算説明を終了させていただきます。 

ご清聴ありがとうございました。 


