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登壇 

 

司会：それではお時間となりましたので、開会いたします。本日はお忙しい中、サイボウズ株式会

社、2021 年 12 月期決算・事業説明会にご出席いただきまして、誠にありがとうございます。司会

進行を務めさせていただきます、サイボウズ広報の山見でございます。どうぞよろしくお願いいた

します。 

本日の決算事業説明会は、Zoom ウェビナーと YouTube ライブによる同時配信を行っておりま

す。 

この後、弊社代表取締役社長、青野によるプレゼンテーションを行います。発表中のスライド画面

の撮影や、SNS への投稿は可能でございますが、一部スライドの右上に撮影禁止マークを施して

おります。そのスライドに関しましては、撮影を控えいただくようお願い申し上げます。 

またプレゼンテーションの後には、ご視聴の皆様からの質問を受け付けまして、青野もしくはサイ

ボウズ経営陣より回答いたします。お時間の関係で、全てのご質問をお受け付けできない可能性が

ございます。あらかじめご了承ください。 

それでは、サイボウズ株式会社代表取締役社長、青野慶久より、2021 年 12 月期の決算と事業内容

についてご報告させていただきます。青野さん、よろしくお願いいたします。 

 

青野：皆さん、こんにちは。サイボウズの青野でございます。本日は決算事業説明会をご視聴いた

だきまして、誠にありがとうございます。 



 
 

 
 

それでは私から今から 45 分ぐらい、決算と事業についてご紹介させていただきます。 

まずは会社の概要ですけれども、拠点がずいぶん増えてまいりました。今日発表しましたけれど

も、マレーシアのクアラルンプールでも拠点を持つことになりました。 

それで従業員数も増えておりまして、今、無期雇用の従業員数で連結で 969 人ということで、

1,000 人近いぐらいの数字になってきました。と言いましても、今だと東京勤務のほとんどの社員

は在宅勤務してますから、拠点はあるんですけれども、それぞれ在宅勤務で働いている。それを数

えると拠点の数も随分多いぞと、そんな会社になっております。 

 

こちらが企業理念になります。2020 年から Purpose と Culture という二つに分けて、企業理念を

つくりました。 

最近、パーパス経営なんていいますけれども、サイボウズも Purpose、何のためにこの会社が存在

するんだということで、「チームワークあふれる社会を創る」と。これをやるためにサイボウズは

存在するんだという定義をしております。 

そのチームワークあふれる社会、これはどんな感じかということで、四つの Culture です。理想へ

の共感。みんなで理想に共感して、多様な個性を重視して、オープンに公明正大に、そして一人一

人が自立していくと。そんなこの Culture をもって、チームワークあふれる社会をつくっていこう

という企業理念をつくっています。 

企業理念はほとんどの会社が何かしら持ってると思うんですけど、サイボウズの特徴は、異常にこ

の企業理念にこだわってるところになります。本当にサイボウズ、自由な会社なんですけれども、

この企業理念だけは全員が共感して、これに向けてやっていくんだという思いで企業理念を定義し

て、みんなに共感していただいています。 



 
 

 
 

 

そのチームワークあふれる社会を創るために、何をしないといけないんだろうかということで、私

たちが今進めているのが情報共有のツールの事業になります。みんなが連携して良いチームワーク

を創造したときに、やっぱり情報共有しながら、お互い情報交換しながら連携プレーしないといけ

ないわけです。そのプラットフォームが要るよねっていうことになります。 

今、残念ながらこれだけ IT が発達しているにもかかわらず、あまり情報共有できてないよねって

いうのは、私たちが思ってるところなんです。例えば E メール。皆さん職場で使われてると思いま

すけど、E メールなんて、言い換えれば、ひそひそ話なわけです。 

良いディスカッションが E メールで行われていても、共有されないわけです。ほかの人は見えない

ことなります。そういう世界観だと、あんまり良いチームワークじゃないぞと。ちゃんとこの下の

絵のように、誰と誰がどんな話をしてるのかまで、みんなで共有できて、そこに違う人が入ってき

たりとか。ほかの部署の仕事の状況なんかもすぐ見ることができる。すぐ、そこに意見することが

できる。 

このオープンでフラットな情報共有の場を広めていくことが大事だと思っていて、私たちはそこを

今頑張って、ツールをつくって提供しています。 



 
 

 
 

 

それが今だと、四つツールを出しています。 

簡単にご紹介しますと、サイボウズ Office が中小企業さんの情報共有ツールで、このサイボウズ

Office を入れれば、スケジュールから掲示板からワークフローから、サクッとひととおり情報共有

のアプリがそろうぞというツールになります。 

それの大企業さん向けが、Garoon という製品になります。これが比較的、以前からやってる二つ

の私たちのグループウェア製品になります。 

今、力を入れてますのが kintone というものです。これは企業の中でも情報共有したい、情報でも

いろんなものがあるよねと。それに合わせて業務アプリを自分たちでつくっちゃえと。ローコード

って言い方をしますけれども、プログラミングをほとんどしなくても簡単に業務アプリをつくっ

て、それでチームワークができるようなクラウドサービスがあったらいいんじゃないか。というこ

とで、つくったのがこの kintone。これが今、力を入れている製品になります。 

それから右下、これは Mailwise と言いまして、E メールがそうやって情報共有を妨げてしまうわ

けです。受け取ったメールを、みんなで共有しちゃえばいいじゃないかと。みんなで読んで、みん

なで書いて、こうすることでメールもちゃんと情報共有になるんじゃないかということで、メール

に特化した情報共有システムとして Mailwise をやっています。これは本当に、情報共有の第一歩

としての製品なります。 

こういう四つの製品をもって、今この情報共有を広めていっています。 



 
 

 
 

 

そんな私たちのツールなんですが、一つ特徴があるとすると、私たちは基本機能だけに特化してい

く戦略をとっています。なので、例えば kintone の場合だと、みんなで情報共有するためのデータ

ベースの機能と、そのデータを見ながらコミュニケーションする機能。それからそれをプロセスと

して回して、ワークフローを回していく。 

この三つの基本機能だけを kintone は押さえて、それを企業さんごとに全然違う、多様なニーズに

応じて合わせていくのはパートナー。外部のサービスだとかパートナーさんにカスタマイズしても

らうところとか、こういうエコシステムを広げていくことで、多種多様な顧客ニーズに応えていこ

うじゃないかと。これがサイボウズのエコシステム戦略にあります。これはサイボウズの大きな特

徴になっていると思います。 



 
 

 
 

 

なので、私たちのソフトウェアの広げ方は、私たちが頑張ってつくって、私たちが売ると。もちろ

んそれもやるんですけれども、それ以上にパートナーさんが付加価値を付けてくださったり、それ

からユーザーさん同士がつながったり。まさにエコシステムにおいて生態系のように広がっていく

と。 

そうすることで、大企業から中小企業までの業種、業態、様々なお客様に対して、それも日本だけ

じゃなくてグローバルなお客様に対して、この情報共有プラットフォームを広げることができる。

という戦略を持っています。これが大きな特徴になります。 

大事なところなんでもう 1 回おさらいしますと、サイボウズはチームワークあふれる社会をつくる

と。四つの Culture を広げていくんだという企業理念を掲げていまして、そのために情報共有の基

盤を提供していきます。 

今 4 製品ありますけれども、これをこのエコシステムで広げていく。私たちだけではなくて、私た

ちのパートナーの皆さんとともに、お客様とともに広げていくんだと。これが私たちのビジネスに

なります。 



 
 

 
 

 

それでは、ここから数字のご紹介に入っていきますけれども、これが売上と利益の推移になりま

す。 

売上。見てのとおり低空飛行してたんですけれども、2011 年、12 年ぐらいからクラウドサービス

が出まして、今、徐々に上がってきているところです。 

利益は、この折れ線グラフになるんですけども、それとは連動してません。クラウドサービスを始

めて投資をどんどんしてきましたので、2015 年に 1 回赤字になりまして、その後 V 字回復に上が

ってきてたのが利益になります。 

ただ前期に関して言うと、もうちょっとしっかり投資していこうということで、2021 年は利益が

減っている。これがこのグラフの見方になります。 



 
 

 
 

 

具体的に数字を見ますと、真ん中が前期ですけれども、前々期と比べて売上が 28 億円ぐらい増え

まして、利益が 8 億円ぐらい減ったと。ざっくりそんな数字になってます。これが今期は売上が

30 億強ぐらい増えまして、利益が 10 億円強ぐらい減ると予想をしております。 

 

前期の数字をもう少し細かく見ていきます。 



 
 

 
 

売上が 28 億円強ぐらい増えていますけれども、利益が 8 億強ぐらい減ってると。何に使ったのか

ですけど、真ん中、広告宣伝費。もうとにかくサイボウズの製品をもっといろんな人に知ってもら

う。ということで、広告宣伝費に積極投資をしてきたのが昨年になります。 

その金額が 49 億円引く 26 億 7,000 万、ですから 22～23 億円ぐらい広告宣伝費を増やして、上積

みして宣伝してきたことになります。 

 

どんな広告を出したかといいますと、具体的には kintone のテレビ CM が一番大きかった投資にな

ります。もしかしたらテレビで見ていただいた方もいらっしゃるかと思いますけども、「キントー

ン」っていうやつです。「どクラウドです」っていう、あのテレビ CM をたくさん出させていただ

きました。 

なんであんな広告をしてるのかといいますと。kintone みたいなプロダクトは、ようやくこれから

普及期に入っていって、ここからおそらく 20～30 年の間、社会インフラのように広がっていくも

のだと思っています。そのときには、より多くの人に知っておいてもらわないといけない。一部の

詳しい人の製品じゃなくて、本当に大衆の人に知っていただく必要があるだろうということで、先

行投資でこういうテレビ CM をさせていただきました。 

したがいまして、もちろんテレビ CM をして、今すぐ買ってくださるお客様も増えてはくるんでし

ょうけれども。それ以外にこれから情報システムを考えていくような、あんまり慣れてないお客さ

んもそうですし、もっと若い人なんかが見て、サイボウズっていう会社があるんだって、入社しよ

うかなと思ってくれたりとか。幅広い人たちを対象にこういうテレビ CM を出して、広い認知を獲

得して、様々なところで私たちの活動を知っていただこうと。こんなことをやっております。 



 
 

 
 

あと補足でいきますと、kintone ほどは出してないんですけど、サイボウズ Office。中小企業向け

のグループウェアサービスのテレビ CM なんかもさせていただいております。これなんかも、サイ

ボウズ Office なんか 25 年目の製品なんですね。中小企業さんの情報共有のために、ずっと 25 年

やってきたわけですけども、まだまだそれでもアナログな会社がいっぱいあるわけです。 

例えばここに書いてますように、スケジュールをいまだに手帳に書いて、共有されてない。こうい

う会社がいっぱいあるわけです。そこを、そろそろなんとかしようぜっていうことで。今までなか

なかデジタル化が進まなかった中小企業さんにも、ぜひ知っていただこうということで。今までと

は全く違う、テレビ CM という媒体を使って、サイボウズ Office の宣伝をさせていただいたりし

ております。 

こういう広告宣伝をたくさんしてますので、利益が減ったことになります。 

 

こちらは財務の状況になります。こういった積極投資もありましたので、短期の借入金が増えてお

ります。あとはあまり大きな動きはありません。 



 
 

 
 

 

それから、さらに具体的なところで事業を見ていきますと、やっぱり伸びているのがクラウドの事

業ということになります。この棒グラフは売上なんですけれども、下の部分、灰色の部分がパッケ

ージの製品になります。上に乗ってます水色の部分がクラウドの売上ということになりますけれど

も、見てのとおりクラウドの売上が 2012 年以降、ずっと伸びてきています。これが前年比でプラ

ス 26%ということで、成長エンジンになっています。 

そしてクラウドの売上が伸びてきましたので、全体の売上のうち 81%がクラウドになります。5 分

の 4 強は既にクラウドの売上になってると。クラウドサービスの会社になったといえるかと思いま

す。 

ちょっと見にくいんですけども、パッケージがずっと横ばいだったんですが、ちょっと減り始めて

います。この辺りは、私たちにとって短期的な売上の下げ圧力になってくるかと思いますが、コロ

ナ禍もありまして、お客さんがやっぱりシステムをクラウド化しないといけないということで、パ

ッケージの需要が減って、クラウドに切り替わってきていると認識しております。 



 
 

 
 

 

先ほどご紹介しました、エコシステムによるビジネス拡大を、もう少し詳しく説明させていただく

と、左側のグラフのところがクラウドの販売における直接販売と、間接販売の比率になります。 

ピンクの部分が間接販売になりますけれども、こちらがぐーっと伸びてきてるわけです。直販も伸

びてきてるんですけど、それ以上にパートナー販売が伸びてきてることになります。この辺がサイ

ボウズらしい特徴です。今やクラウドの売上の 60%は、パートナーさんが販売してくださってる

と。私たちが頑張って広げなくても、パートナーさんがどんどん広げてくれるモデルにシフトしつ

つあります。 

パートナーの社数も 300 社を超えまして、連携サービスも 300 を超えてまして、あとパートナー

プログラムというのが以前からあるんですけれども、パートナーの皆さんを支援するための制度を

リニューアルしました。 

どうリニューアルしたかといいますと。今まではパッケージ製品を扱ってくださるパートナーさん

も前提に、パッケージも前提にしたプログラムだったんですけども、ここまで売上も 80%がクラ

ウドになってるわけですから、全面的にこのパートナー制度を刷新して、クラウドに特化して。ク

ラウドを伸ばしていくためのパートナー制度に変えさせていただきました。 

新メニューも随分豪華になってきてますので、ぜひパートナーになることも含めてご検討いただけ

ればと思います。 



 
 

 
 

 

それからさらに細かく製品別の売上にいきます。創業期からあるサイボウズ Office、着実に成長し

ています。ただちょっとパッケージが減り始めてますので、この辺が下げ圧力になりますけれど

も、持続的に売上が上がってきてます。売上の大半はクラウドになってきています。 

それから Garoon。大企業さん向けのグループウェアですけれども、大企業さんもついにクラウド

化が加速しておりまして、パッケージが減少し、クラウドが伸びている構造になっています。私た

ちとしては大歓迎の構成になってきました。 

それから kintone はもともとパッケージがありませんでしたから、クラウドで始めた製品ですか

ら、クラウドでずっと今、伸びてきています。 

それから Mailwise、メールを共有する製品も実はクラウドと大変相性が良くて、今や売上の大半

はクラウドになっています。こういうふうに、ほとんど売上はクラウドに切り替わってきてること

が分かるかと思います。 



 
 

 
 

 

そして導入企業数も順調に増えてきておりまして、今ですと kintone が、今契約してくださってる

お客様の数が 2 万 3,000 社を超えたことになります。おかげさまで順調に増えてきてます。 

そうはいっても、サイボウズ Office のほうが 7 万 2,000 社で多いやんけってことなんですけど、

これは実は過去のパッケージ製品も全部含んだ数字になりますから、今のクラウドだけで見ると実

は kintone が今も一番多いぐらいになってきています。 

 



 
 

 
 

その kintone なんですけれども、この 1 年間もたくさん製品開発をして、アップデートしてきまし

た。 

去年アップデートした特徴的な機能をご紹介させていただきますと、こちらの大企業向けの IT 管

理ガバナンスに対応したのが、一つの特徴になります。kintone は何が良いかというと、現場の人

がどんどん自分の手でアプリをつくれる。ローコード、ノーコードの開発プラットフォームとし

て、現場の人に支持されるのが良い特徴。なんですけども、これはちょっと見方を変えると、IT

部門の人からすると、勝手につくられたら困るな、みたいなこともあるわけです。 

そこで kintone の簡単につくれる特性を生かしながら、かつ IT 部門の人からすると勝手にめちゃ

くちゃな使い方はしないでほしいと。これを満たすために、アプリケーションやスペースの管理統

制機能を強化しています。 

具体的に何ができるかというと、IT 部門の人のほうで、みんなアプリつくってもいいけど、この

エリアはアプリを勝手につくらないでと。ここは公式のアプリしか置きたくないから、ここで勝手

につくるのはやめてとか、制限をかけたりすることができるようになります。 

こうすることで kintone の一番の特徴である、現場の人がどんどんつくれる良さを活かしながら、

なおかつ大規模で導入してもカオスにならない、混乱しない。こういうシステム管理ができるよう

になってきました。 

 

それから Garoon も最近、大変機能強化が進んでおりまして。具体的にどういう機能強化かという

と連携です。スケジュール共有とかワークフローとか、完成されたアプリケーションのようなイメ

ージを持たれる方が多いと思うんですけども、Garoon はここにどんどん拡張していくことができ

るんですね。 



 
 

 
 

サイボウズの社内で使ってる Garoon なんか、ものすごいカスタマイズされてますけれども、いろ

んな製品と連携させたりすることができるようになってきました。その結果、Garoon が拡張可能

になりましたので、kintone との併用率が上がってまして、これがなんと 47%。Garoon を買って

るお客様の半分は kintone も導入してくれて、うまく連携しながら使ってくれている。 

こういうことが起きていたりとか。それから Microsoft365、多くの会社で導入されているこうい

う製品とも連携するようになりましたので、併用して使っていただくことができるようになりまし

た。 

Microsoft365 とかもいっぱい、いろんな製品が入ってますけれども。スケジュール共有とかワー

クフローとかポータルとか、この辺はやっぱり Garoon がいいから Garoon を使おうと。あとは連

携させようと、こういうことをやるお客様が増えてきました。私たちにとっては、大変良い導入の

され方じゃないかと思っております。 

 

そして続きまして、これをいろいろなところで導入いただくためには、やっぱりセキュリティが大

事になってきます。特に自治体さんだとセキュリティレベルを気にされるわけで。それで政府がつ

くりました制度に ISMAP というのがあります。これが政府の情報システムのためのセキュリティ

評価基準みたいなものです。この ISMAP に合格すると、全国の自治体さんが導入しやすくなると

いう制度です。 

なかなかこれは評価基準が厳しくて、私たちも頑張って対応してきたんですけれども、おかげさま

で昨年 ISMAP に登録していただくことができるようになりまして。kintone、Garoon、それから

この基盤の部分辺りは、行政の方々でも安心して使っていただけるサービスとして認識されるよう

になりました。 



 
 

 
 

これからおそらく政府、自治体での導入も進むと思いますので、こういうセキュリティ基準をクリ

アしながら、自信を持って提案していきたいと思っております。 

 

それから続きまして、外部の機関による評価です。 

左から紹介していきますと、顧客満足度調査。これは毎年日経コンピュータさんがされてるもので

す。こちらは IaaS/PaaS 部門で、今年も顧客満足度 1 位をいただきまして、3 年連続 1 位になり

ます。 

それから、自治体 IT システム満足度調査でも 1 位をいただいております。さらにパートナー満足

度調査も 2 年連続で 1 位をいただいてる。ということで、お客様、顧客企業も満足してくださって

るし、導入された自治体も満足してくださってるし、システム導入をサポートされてるパートナー

の皆さんも満足されてる。ということで、大変バランス良く、誰も犠牲になることなく、満足度の

高い状態でシステム導入が進んでいることを実感しております。 

こちらはグローバルの評価になります。これは Gartner 社が出してますローコード、ノーコード

の、Enterprise Low-Code Application Platforms についての Magic Quadrant という表になります

けれども、こちらでも kintone が 5 年連続で位置づけられていることになります。 



 
 

 
 

 

kintone は一番の特徴は何かというと、現場の人が主体的に業務改善できる。これが一番大きな特

徴なんです。自分たちで自分たちのシステムつくっちゃえと。今までだとシステム導入するってい

ったら、IT 部門の人にいろいろリクエスト出して、なかなかつくってくれないね、みたいなこと

が起きたわけですけれども。kintone だったら、導入したらすぐに自分たちで業務改善が進められ

ると。これが一番の特徴になります。そういう製品特徴があるので導入担当者のうち、なんと

93%は IT 部門ではない特徴があります。 

面白いですよね。業務アプリケーション開発基盤で、なんと 93%が IT 部門じゃない人が買ってい

る。すごい面白い特徴を持った製品になります。そして、それがまた業種かかわらず導入されてる

ことも特徴にあります。あらゆる業種の人たちの、あらゆる現場で kintone が入っていっている特

徴があります。 

それをずっと今までやってきましたので、累計で 2 万 3,000 社導入いただいてますし、また今、月

に大体 550 社ぐらいが新規で導入いただいております。その結果、今、東証一部上場企業の 4 社

に 1 社がなんらかの部門で、どこかの部門で導入いただいてると。種まきをして、大企業でも、ど

こかの部門で使ってもらえるぐらいにはなってきたことになります。 



 
 

 
 

 

ただ、種まきが今進んでるんですけど、育ってきた会社さんもいっぱいありまして。大企業さん

で、もうちょっと大規模で kintone を使おうという動きも増えています。それが先ほど機能強化で

もお話ししましたような、ガバナンスの機能強化にもつながってくるんです。最近だと日清食品グ

ループさん、三菱重工さん、京王電鉄グループさん、星野リゾートさん、Jatco さんなどなど、サ

イボウズよりも遥かに大きい企業さんで、大規模で導入いただくことが増えています。 

このとき、彼らがすごい喜んでくれるのは何かというと、今までは事業部門の人と IT 部門の人っ

て、実はあまり仲が良くなかったと。事業部門の人がシステムをああしろ、こうしろっていうけど

も、IT 部門も忙しいですから、全部聞いてあげることができない。そうすると、なんや俺の話聞

いてくれへんな、みたいな感じになるわけです。ちょっと対立みたいになってた。 

ところが kintone を入れると、なんとクラウドでお互い連携しながら、それも現場の事業部門の人

にも参加してもらいながら、一緒になってシステム開発ができると。お互い一体のチームになった

ような感じでシステムがつくれて、それで現場の人も喜んでくれるし、業務改善のスピードも上が

ったと。こういうことを言ってくださいます。 

それによって、さらにビジネスが多少変化しても、どんどんシステムを変えていくことができる

と。こういうメリットを感じていただいております。 



 
 

 
 

 

今日、ご紹介したい事例が三菱重工さんの事例なんです。 

今まではこの上の表みたいに、1 回システムをつくるぞってなりましたら、数カ月から数年ぐらい

かけて現場の人とやり取りしながら、ああでもない、こうでもないと言いながら設計をして、シス

テムを構築してテストして、ようやく使えるようになりましたみたいな。数カ月、数年かけてるう

ちに随分ニーズも変わってきていたみたいなことが起きてたわけです。 

下のように kintone を使えば、それが数日から数週間ぐらいできると。現場の人と一体になってや

り取りをしながら、一緒になってシステムをつくることができて、お互いハッピー。こういうこと

が起きています。 

右側の吹き出しを読ませていただきますと、この既存の業務を DX 部門でデジタル化して、すぐ現

場で使ってもらうことができるんだと。ビルド&スクラップ&ビルド、つくって直して、またつく

ってみたいなことを、非常に回転早くやることができると。 

事業部門の人が、ここをこうしてほしいんですけどと声を出しても、今までだったらなかなか聞い

てくれなかったんだけど、kintone を使うことですぐ反映させることができる。自分が言ってすぐ

改良されて、直って。そうするとちゃんと自分の思うことを言ってよかったなと。つくるほうも対

応したら喜んでもらえてよかったなという、良いチームワークの回転が起きているということがあ

ります。 

これをぜひ日本中、世界中の企業で起こしていきたいなと。これが kintone が目指しているビジョ

ンになります。 



 
 

 
 

 

そんな kintone が最近、自治体での導入が増えてきました。これはサイボウズにとっては結構、画

期的なことで。なぜかと言うと、自治体さんのシステムって正直、私たち今まであまり入れてなか

ったんです。各自治体、それぞれ仲良くされてるベンダーさんがいて、どっちかというと私たちは

なかなか入り切れなかったことがあります。 

ところが、これがコロナ禍で自治体の価値観が一変しました。というのはコロナになりましたか

ら、医療従事者向けのシステムとか、患者さん向けのシステムとかを、どんどんスピーディーにつ

くらないといけないし、スピーディーに改良していかないといけなくなったわけです。それができ

るのはやっぱり kintone だよねってことになって。私たち今まであまりお声がかからなかったの

が、いきなりお声がけをしていただけるようになりまして、それに対して私たちも全力で対応して

きました。 



 
 

 
 

 

ここに挙げておりますような東京都さん、神奈川県さん、広島市さん、北九州市さんなどなど。今

や全国 140 の自治体さんで kintone を導入いただいて、コロナ向けのシステム中心に活用いただい

ております。 

これが、何がいいかと言いますと、これで自治体の皆さんも kintone のような、アプリケーション

開発プラットフォームの可能性を感じてくださいました。こんなに簡単にシステムがつくれるんだ

ったら、コロナじゃないけどあっちの業務でも使えるんじゃないかと。市民との窓口をつくるよう

な業務でも使えるんじゃないかということで、kintone をプラットフォームに様々なアプリケーシ

ョンに横展開されつつあります。 

北九州市さんだったら、コロナに限らず全庁的なデジタルトランスフォーメーションのために、こ

の機能を使ってくぞということで、連携協定を結んでくれたり。こういうことが起きております。

非常に私たちにとって楽しい流れになってきました。 



 
 

 
 

 

ただ、それを各自治体さんでそれぞれやっていってもいいんですけど、せっかくだったら、頑張っ

た自治体さんのノウハウをほかの自治体さんにも横展開してあげたら、もっと DX のスピードが上

がるわけです。それで、私たちもそれを支援できないかということで、こんなコミュニティをつく

りました。 

Govtech kintone community。私たちガブキンなんて言い方をしますけれども、まさにガバメント

向けの kintone コミュニティ、ユーザーコミュニティみたいなのをつくりました。そうすると、こ

っちの自治体さんでは kintone を使ってこんなチャレンジをしました。こんなところが難しかった

です。ここがポイントだと思います。こんなノウハウをお互い共有して。業務は似ているところが

ありますから、参考にしながらデジタルトランスフォーメーションを効率良く、まさに自治体をつ

ないでチームワークで進めていくと。日本中の自治体をつないで、チームワークで進めていく。と

いう展開を今、図っております。 

つくりましたアプリケーションなんかも結構、ほかの自治体でも似たようなことやってるとこあり

ますから。僕らがつくったアプリのテンプレート化しましたので、誰か良かったら使ってください

みたいなことをすると、アプリ開発も実は誰かがやってくれたノウハウをそのまま移転できる。と

いうことで、kintone をプラットフォームにした DX の横展開を、ぜひ進めていきたいと思ってい

ます。 



 
 

 
 

 

そして次、また違う切り口で興味深いお話をしてみたいと思うんですけども。 

地方銀行さん、ございますよね。日本中にいろんな地方銀行さんがいらっしゃるわけですけれど

も。ビジネスとしては今後、結構厳しいという言われ方をされています。なぜかと言うと、金利も

ずっと落ちてきていますし、少子高齢化もありまして、なかなか借り手がいない問題もあって。あ

れ、これ銀行なのに金融機関としてはあんまり儲かっていかないかもしれないねみたいな、こんな

社会的な評価を受けているわけです。 

じゃあ、どういうふうに彼らがビジネスをトランスフォームしていけばいいのか。そこで私たちが

提案してるのは、もちろん金融業の強みを持ちながらも、ぜひ IT のコンサルをしてくださいよと

いう提案を、地方銀行さんにさせていただいております。 

これはどんなスキームかと言うと、ここに書いてありますように、地方銀行の行員の方々が、地元

の中小企業さんはじめ、こういう企業さんに対して、kintone なんかを使った IT 活用、コンサルを

提案して。 

それで地方に行きましたら、IT 化の進んでない企業さんたくさんありますから、ちょっと私たち

の業務の悩み聞いてくださいよって言って。そしたら、なんとこの銀行さんが、今までだったら金

融以外の話は聞いてくれなかったのに、僕ら IT の相談にも乗れますよ、こんなふうにしたらどう

ですか、kintone でこんなアプリつくったらどうですかって、相談に応えてあげることで、さらに

お客様からの信頼を勝ち得ることができるし、そこに付随して発生する金融のビジネスなんかも展

開できるようになるというものです。 

ただ、地方銀行さんは IT のプロじゃありませんから、相当難しいことを言われたらどうするかと

いうと、私たちが今まで育ててきましたサイボウズのオフィシャルパートナーが後方で支援しまし



 
 

 
 

て、難しい技術的なお話があれば、ぜひ私たちのパートナーが後方支援しますよと。こんなスキー

ムをつくることで、日本全国の IT 化が遅れた中小企業さんを、一気に DX していこうという動き

になります。 

 

この動きが実は実績が上がりつつありまして、10 行の地方銀行さんと提携して、協業をさせてい

ただいております。そして今、始めて 4 年間経ちましたけれども、既に 300 社以上に地方銀行さ

んのコンサル経由で、私たちのソフトウェアが販売されていくことも起きています。 

また、この流れが加速してきましたので、銀行さんに IT スキルをどんどん身につけていただかな

いといけない。ということで、kintone のトレーニングのための仕組みをつくりまして。これで銀

行の行員の皆さんにスピーディーに IT を学んでいただいて、提案手法を学んでいただいて、すぐ

現場でお客様の相談に乗ってもらえるようにトレーニングしていく。こんな、後方支援も行ってお

ります。 

こうすることで、私たちはもっともっと地方を活性化できると思うんです。やっぱり日本の地方に

行きましたら、見ていましたら、昔ながらの仕事をやっぱり変えられないで、なかなかそれで効率

が上がらなくて。若者も去っていっちゃうし、地方が衰退していく大きな要因になっちゃってると

思います。 

だからそこを地方銀行さんと組むことで、どんどんどんどん地方の DX を進めて、効率を上げて、

若者も楽しく暮らせるような町にしていく。このお手伝いができればと思っています。 



 
 

 
 

 

あとご紹介したいのが、サイボウズ、今日ご紹介してきたように、情報共有のツールを中心に提供

しておりますけれども。それと併せてツールだけではなくて、どういうふうに会社という組織、風

土を変えていけばいいのか。制度を変えていけばいいのか。そういったところもノウハウとして持

っております。 

それをチームワーク総研という、私たちメソッド事業と呼んでいますけれども、チームワークを上

げるために人が何を学ばないといけないのか、人がどう変わらないといけないのか。それをノウハ

ウとして提供する事業を始めております。 

こちらは今まで講演を中心にやってたんですけれども、公演がご存じのとおり、コロナ禍でなかな

かね、できない。やってもオンライン開催しかできないということで、公演はずっとこのコロナ禍

以降、横ばいになってるんですけども、研修やコンサルティングの依頼がずいぶん増えておりまし

て。研修・コンサルティングが今伸びてきていて、メソッド事業も今拡大しつつあるフェーズに入

ってきました。 

ぜひデジタル化だけではなくて、人間のほうも変わっていかないといけない。人間をどう変えてい

けばいいのか。こういう情報共有社会に向かって、どう組織を変えていけばいいのか。こんな悩み

もぜひサイボウズにご相談いただきましたら、チームワーク総研で承って、ご対応していければと

思っております。 

右側にいきますと、こちらは災害の復興支援になります。こちらも皆さん、なんとなく認識されて

ると思いますけども、日本は災害がもともと多い国で、さらに災害が大きくなっているということ

があります。地震もあれば大雨もあれば、様々な災害が起こりやすくなってるといえると思いま

す。 



 
 

 
 

災害が起きたらどうしないといけないかというと、もちろん、誰がどこで何を困ってるのか情報を

共有して、スピーディーに対応していかないといけないわけですけども、いきなり災害が起きてか

ら、今から情報共有を始めましょうというと遅いわけです。 

事前に準備しておかないといけないということで、災害をいかにデジタル化するかというか、災害

復興支援をいかにデジタル化するかを、自治体さんと組みながら今進めております。 

事前にツールも使い慣れていただいて、どこにどんな避難所があって、どんな物資がどこにいくつ

あるんだと。そういう情報を共有して、普段から使い慣れていただくことで、もし災害が起きたと

きにも、みんなで情報共有開始だと。ボランティアを募集しないといけない、ホームページを立ち

上げないといけない、発信しないといけない。それもデジタルで、スムーズに災害支援ができるよ

うにしていく取り組みをしております。 

これが今、だいぶ私たちもかたちができてきまして。防災協定を結んでるんですけども、たくさん

の自治体、社協と組みながら全国展開をしていっているところです。この辺りもぜひ興味があれ

ば、お声がけをいただきましたら、私たちのビジネスとしてはあまりお金になるものではないんで

すけれども、日本の国土をしっかり守って、私たちも災害に強い国家にしていくために、こういっ

た活動も加速できればと思っております。 

 

続きまして、これは私たちの組織の話になりますけれども、人数も増えてきましたが、オフィスも

随分増えてまいりました。この 1 年間だけでもこんなにたくさんオフィスが開設されたり、移転さ

れたり、増床されたりしております。 



 
 

 
 

これは BCP の観点でもとても大事で。もし大きな災害が起きても、ほかの地域でカバーできるこ

とで、できるだけ私たちも全国にオフィスを構えながら、分散で働けるようにしていきたいと思っ

ています。 

この右側のグラフが離職率と社員数になりますけれども、おかげさまで離職率は大体 5%ぐらいで

とどめることができて、社員数が増えてきていると。最近特に加速度的に増えてます。これが国内

の状況です。 

 

それからグローバルの話に移します。おかげさまでこちらも、ブレークとはとてもいいがたいんで

すけれども、着実にグローバル展開も進めてきております。 

例えば、中華圏は前年比でプラス 7.2%、そんなに大きくないように見えますけれども、実はこの

中華圏は日系企業さんだけではなくて、ローカル企業に実はチャレンジをしておりまして。ローカ

ル企業さんから、中国企業から注文が取れるようになってきた。こういうことが起きていたりと

か、アジアもそろそろ 1,000 社に近づいております。 

それからアメリカも、前年比で 30%プラスぐらい顧客が増えてきているところになります。アメ

リカの有名なビジネス誌であります『Fast Company』、ここの「Next Big Things in Tech」で

kintone を選んでいただいたり。こんなことも起きております。 



 
 

 
 

 

その中でも、特に力を入れていますのがアメリカになります。というのは、やっぱりアメリカはと

にかく世界中の IT 企業が集まってきているわけで。本当にトップオブトップで、常にオリンピッ

クが開催されているような市場なります。 

そういうところで私たちもちゃんと腕試しをしていかないと。国内でちょっと売れていると天狗に

なってしまいますし、井の中の蛙になってしまって、気づけば、黒船がきたときには時既に遅しみ

たいな。日本の IT 企業業界はそういうのを繰り返しますから。 

私たちは自らもアメリカ市場に打って出ると。世界最高峰の人たちと勝負する。こういう活動をし

たくて、アメリカの市場に力を入れております。実際に今、アメリカの市場で何が起きているかと

いうと kintone のような、これは aPaaS と言うんですけども、こういった業務アプリケーション

開発基盤の市場が、おかげさまで伸びてきております。 

競合もものすごい数で出てきていますし、そのうちのいくつかは本当に強いベンチャーが出てきて

います。ただ、どこもまだそんなに儲かっている状況ではなくて。みんな今、切磋琢磨しながら群

雄割拠している感じです。 

一例を挙げると monday.com という会社がありまして、スーパーボウルっていうアメリカのアメ

フトの集大成の試合ですけど、そこで広告を彼らが出したと。まさに私たちの aPaaS 業界からス

ーパーボウルに広告をする会社が出てきたと。それぐらい、人もお金も集まってきている状況にな

ってきました。 

なので、残念ながら私たちがアメリカですぐ勝ちますとか、そんなことはいえる状況ではありませ

んが、先ほどのように、おかげさまで着実にお客様自体は増えておりますから、ぜひ引き続きアメ

リカ市場への投資は続けていきたいと思っております。 



 
 

 
 

お客様から評価いただいているのが、やっぱり kintone はモノも良いけど、ちゃんとお客さんが困

ったことに対して、Kintone Corporation（米国子会社）の人たちが寄り添ってくれて嬉しいよみ

たいな評価をいただいています。製品も良いけども、伴走してくれる。お客さんとって、悩みの相

談相手にちゃんとなってくれる。ということで、高い評価をいただいていまして。ビジネスソフト

のレビューサイトなんかでも、高めの評価をいただくことも起きています。 

また有名な、会社名で出させていただくと Volvo さん。Volvo さんのところで、トラックの会社で

導入いただいたりすることも起きておりますから、決してサイボウズもアメリカ市場で、まだまだ

大赤字ではありますけれども、見込みがないわけじゃないです。ちゃんと高い評価をいただきなが

ら、少しずつお客さんを増やしてきているということで。 

継続的にチャレンジしていきたいし、こうやってチャレンジすることで、日本のビジネスのほうも

磨かれていくと。世界レベルに追いつけ、追いこせの高い視点を持って改善していく。こういうマ

インドも継続して持てるようにしていきたいと思っています。 

 

だいぶ終盤になってきましたけれども、続きましてアジアのお話をいたします。まさに今日 11 時

にプレスリリースを出させていただきましたが、マレーシアの首都クアラルンプールに開設させて

いただくことになりました。 

ただ、これはマレーシア向けの営業のためだけではないんです。これは東南アジアの国々をより広

く面でサポートしていくために、駐在事務所ではなくて営業拠点として、クアラルンプールに開設

しまして。そこを中心にヘッドクォーターのようにしながら、東南アジアをカバーして、営業フォ

ローしていこうという体制にシフトすることにしました。 



 
 

 
 

この辺りもアジアのお客様は増えていますから、私たちとしてもより面で、より効率良く営業活動

するために、こういった営業拠点を拡大することになりました。 

 

今期のお話をいたしますと。今期の売上はさらに上がる見込みですけれども、利益は先ほど申しま

したように、10 億強ぐらい減るんじゃないかと予想しております。 

これは何に使うのかなんですけど、まずは kintone のテレビ CM。今年以上にどんどんプロモーシ

ョン活動をやっていきたいと思っておりますし、また、ちょっとインフラへの投資を加速したいと

思っています。クラウドの基盤の部分への投資を加速していきたいと思っています。 



 
 

 
 

 

今日はこれを最後にご紹介したいんですけれども。サイボウズというと、ちょっと派手な宣伝とか

が目立つのか分からないけど、実は結構コアなエンジニアがたくさんいまして、テクノロジー企業

という側面もあります。 

私たちがやっている一つの特徴が、クラウドのインフラを自分たちで構築して、運用してることが

あります。クラウドの基盤というと今、世の中に出ております IaaS を使うと。これが一般的かも

しれませんけども、サイボウズはちゃんとクオリティの高いものを低価格で提供するには、インフ

ラ部分を自分たちでやらないといけないんじゃないかということで、クラウドの基盤の部分も構

築、運用を自分たちでやっています。 

それが今までは、この Forest という基盤を自分たちでつくって運用していたんですけれども、こ

れも 10 年以上経ちまして、随分古くなってきまして、問題もいろいろ見えてきました。具体的に

言いますと、今みたいにどんどん、どんどんお客様が増えてきて、ユーザー数も拡大してくるよう

になってくると、なかなか拡大ペースに追いついていかないぞ、運用が大変だぞということで、一

番新しいテクノロジーをもって、新しいクラウド基盤。私たちの社内では Neco って呼んでいます

けれども、こういう基盤を刷新しまして。 

そっちにこれから移し替えていくことをする、その投資をしたいと思っています。これは投資をす

るとどんな良いことがあるかといいますと、シンプルにいいますと私たちの運用が相当楽になりま

す。今までだったらスケールアップ、ハードウェアの成長とかで何とかカバーしていたのが、スケ

ールアウトという分散型の構成を取ることができるようになって、それによって大規模なお客様が

きてもスムーズに対応できると。私たちがそんなに頑張らなくても、システムのほうでスケールア

ウトしてくれる仕組みが入ります。こういう特徴を持ったクラウド基盤に刷新していきます。 



 
 

 
 

そこにたくさんお金を投資させてくださいということになります。しばらくは Forest と Neco と

両方の運用になりますから、二重でお金がかかっちゃうと。それがここから数年で起きることなん

ですけど、ここの投資をぜひご理解いただきまして。うまく移行が進みました暁には、今までより

もより低価格で、より高品質なクラウド基盤を提供できるようなりますから、ぜひご理解をいただ

ければと思います。 

 

最後のページになります。こういった様々な活動してきたサイボウズですけども、一つ言えること

は、この会社は DX に取り組む会社であります。ようやく日本企業もデジタル化に目覚め、デジタ

ルトランスフォームを起こしていかないといけない。DX を支援する会社で、それも 25 年やって

きたし、今も私どもの中心に置いて DX をやっています。 

ただ、デジタルトランスフォーメーションを本当にやり切るためには、使う組織側も進歩しないと

いけない、人間側も進歩しないといけない。これが私たちの思っているところなんです。せっかく

良い情報共有のプラットフォームがあっても、組織が情報を隠すような風土だとかを持っていた

ら、全然使えないわけです。残念ながら活かされない。ツールするとともに、組織のほうも進歩さ

せないといけない。 

なので、私たちは CX、コーポレートトランスフォーメーションも、ぜひ支援していきたいと思っ

ているんです。それをお客様に提案する前に、まずは自分たちでちゃんとやると。どういう組織の

あり方が 21 世紀に必要になってくるんだと。こういうツールを使いこなせる会社はどういう組織

なんだと、それを社内で様々な実験をしています。 

去年話題になりました取締役を社内公募するみたいなのも、CX の一つの私たちのチャレンジにな

ります。去年だと、助言プロセスで、全ての意思決定に対して全社員から意見を求めることができ

るような基盤をつくって、まさに組織風土改革みたいなこともやっています。 



 
 

 
 

コーポレートトランスフォーメーション、CX をもって DX を成功させる。この両輪を回せるの

は、実はサイボウズしかないんじゃないかと私は思っているんです。DX とともに CX ができる。

こんな両輪をもって、チームワークあふれる社会を創っていきたいと思っております。 

私からのプレゼンテーションは以上です。 

一番下も宣伝しておいたほうがいいのかな。そんなサイボウズですけれども、今度 3 月 5 日、株主

の皆さんと会議をしようということで、サイボウズ株主本部会を開催いたしますので、こちらもぜ

ひご興味があれば申し込んでいただければと思います。 

以上で、私のプレゼンテーションを終わらせていただきます。ご清聴ありがとうございました。 



 
 

 
 

質疑応答 

 

司会 [Q]：それでは、Zoom ウェビナーご視聴の方からのご質問を承りますので、ご質問のある方

は挙手ボタン、もしくは Q&A ボックスへのご質問のご登録をお願いいたします。 

では、私のほうで読み上げさせていただきます。質問、2 点ございます。 

まず 1 点目、kintone のテレビ CM など、広告宣伝費の投資効果について、どのように考えていら

っしゃるか教えてください。またそれを踏まえて、今後の広告宣伝の方針についてもお聞かせくだ

さい。 

まず、こちらの 1 点目に回答できればと思うのですが。 

青野 [M]：こちらはこのプロモーションを担当しております、ビジネスマーケティング本部、林田

からご回答させていただきたいと思います。 

林田 [A]：こんにちは。サイボウズでマーケティングを担当しております、林田と申します。 

テレビ CM の効果なのですが、基本的には案件数だったり、今後の売上に対して貢献していくもの

と思っています。 

例えば kintone という製品ですと。大体、半数以上のお客様、これはアンケートで分かったことな

んですけれども、初めて検討してから導入されるまで 1 年以上かかっていることが分かっておりま

して。やはり BtoB 商材であることもありまして、1 度見てから検討して、社内で稟議を通してと

いうと、それなりの時間がかかります。今やっている CM で実際にお客様が導入されるまでは、そ

れなりの時間がかかると想定しています。 

ちなみに、やはり CM を流してから、私どものサイトの訪問者数は順調に伸びておりますので、一

応予定どおり、少し時間はかかりますけれども、結果が出てくるんじゃないかなと考えておりま

す。ありがとうございます。 

青野 [Q]：今後も出していくかは。 

林田 [A]：今後も、そうですね。しばらくやっぱり、できれば数年ぐらい出しながら、本当にたく

さんのお客様に知っていただけたらいいなと、私は思っています。 

司会 [Q]：ではもう 1 点、ご質問を承っておりますので、読み上げてまいります。 

同じく広告宣伝に関する質問ですが、今期業績は 2 期連続の減益見通しを出されました。今期も広

告宣伝費などの投資を積極化されるということだと思いますが、なぜこのタイミングで投資のアク

セルを踏まれる判断をしたのかについて、お考えをお聞かせください。 

青野 [M]：こちらも引き続き、林田さんからお願いします。 



 
 

 
 

林田 [A]：引き続き、回答させていただきたいと思います。 

この時期ということで言いますと、やはりサイボウズ含めて、ほかの企業もそうなんですけれど

も、今いろいろ広告をたくさん出しています。 

また青野の話にもあったと思うんですけれども、今パートナーさんを含めて非常に多くの方が提案

いただいておりまして。やはり今、広告を出して、お客様に提案して、お客様が検討する流れで言

うと、今一番、私どもフルパワーでパートナーさんと一緒に提案できる体制になっていまして。こ

の機会に、一気に導入いただけるお客様を増やしていきたいと思っています。 

そういう意味で、ここはちょっと勝負どころなんじゃないかなというところで、いろいろがっつり

と投資をさせていただいているところです。ありがとうございます。 

青野 [A]：補足させていただきますと、私もサイボウズを起業してから 25 年目になるわけですけ

れども。本当にこの日本企業さん、自治体さんにもっと IT 化を進めて情報共有を進めて、仕事を

効率化しましょうよって言い続けてきた 25 年なんですけれども、ようやくそこに話を聞いてもら

えるようになったと。こんな感覚があるんですね。 

DX って、ようやく日本全国が気づいて、日本全国の皆さんが気づいて、やっぱり取り組まないと

いけないんだと。この何十年か、日本はデジタル敗戦国なんていわれちゃっているけれども、真剣

に取り組まないといけないんだと。そういう時期だと思うんですね。 

そういうときに私たちも kintone のような強いサービスを出すことができて、それを全国に展開す

るためのパートナーネットワークをつくってきて、今勝負でしょうということで。ここで僕たちが

アクセルを踏まなかったら、いつ踏むんだと。次また 25 年後かもしれないぞと、そんな感じに思

っているんですね。 

なので、ぜひここを皆さんの機運が高まっているときに、ぜひやりましょうと背中を押すようなプ

ロモーション活動をできればと思っています。 

司会 [M]：ありがとうございます。では挙手の方からのご質問も受け付けておりますので、ポップ

アップが表示されましたらミュート解除いただき、ご質問をお願いいたします。 

記者 A [Q]：青野さんに二つ。一つは最後のインフラのお話で。かつて、アメリカで AWS をイン

フラに使う動きをされていたと思いますが、結果的に自社のものをおやりになるということで。い

わゆるパブリッククラウドの AWS とか Microsoft Azure とかはもう使わないと決められたのでし

ょうか。というのが一つ。 

もう一つは kintone のお話で、前半のところで kintone は社会インフラになっていくという非常に

象徴的な発言がありましたけれども、改めてその思いを簡潔にお聞かせいただければと。その二つ

です。よろしくお願いします。 

青野 [A]：ありがとうございます。一つ目は少し技術的なお話になりますけれども、AWS で動く

部分と自社クラウドで動く部分と、これは両輪でやり続けます。これは逆に両方できることが僕た



 
 

 
 

ちの強みじゃないかと思っていますので、両方やりたいと思います。これは自社クラウドを構える

となりましたら、もちろんそこは大きな投資が要りますから、それに見合うだけの顧客を獲得して

おかないと、かえってマイナスの投資になってしまいます。 

なので、これから進出していく海外のところは、AWS などのパブリッククラウドを使って展開し

ていく。そして、もしそこで十分お客様が増えてきたと、これから先は自社でクラウドを構えたほ

うがコストメリットもありそうだぞとなりましたら、自分たちで構えるという両方でいきたいと思

っています。 

こうすることでスピーディーにグローバルに展開することもできますし、また規模が大きくなって

きましたら規模の経済を生かしてコストメリットを出していくことができると。この両方をねらい

にいくということで、引き続きダブルで投資していきたいと思っています。 

1 点目、よろしいでしょうか。 

記者 A [M]：はい、ありがとうございます。2 点目をお願いします。 

青野 [A]：社会インフラのところなんですけれども、私たちもコロナがくるまでは、社会インフラ

になります、となかなか言えなかったと思います。ただそこで起きたのは、この国土で暮らしてい

る人たちがいかに情報共有をしなければならないか。これから起きる災害でありますとか、それか

らおそらく教育のところも同じようなことが起きています。教育も情報共有が不十分であるがため

に、苦しい子どもたちを救ってあげられないことがたくさん起きています。 

なので、本当に私たちがより良い社会をつくっていくためには、もっとより多くの人たちが情報共

有のツールを当たり前に使えるようにして、チームワークでその地域の問題を解決していくと。こ

ういう社会にしていかないといけないように思うんです。それを僕たちのツールを使えばできるん

じゃないかなと思うんです。 

そういう提案をあまり今までできていなくて。どっちかというと企業の社内を強くしましょう、強

くしましょう、と言っていたんですけれども。これからはそれだけではなくて、もっと自治体を含

めて、NPO 含めて、社会のインフラとして、私たちのクラウドを使っていきますと。こういう提

案も加速させていきたいんです。 

そうすると、まさに私たちがイメージしているような、チームワークあふれる社会が広がってくる

んじゃないか。という期待感を持って、社会インフラという言葉を使わせていただきました。 

ぜひ、やっぱり日本の社会インフラをやるのは、国産の企業じゃないとできないだろうっていう思

いもありますから。ぜひサイボウズが名乗りを上げて、しっかり期待に応えられるように頑張って

いきたいと思っています。 

記者 A [M]：ありがとうございました。 



 
 

 
 

司会 [Q]：ありがとうございます。ではそのほか、ただ今 Zoom ウェビナーご視聴の方で、ご質問

はよろしいでしょうか。では、ここからは YouTube をご視聴の皆様からのご質問に移らせていた

だきます。では質問を読み上げさせていただきます。 

来月の 1 日にマレーシア法人を開設されるそうですが、業績へのインパクトはどれぐらいあるので

しょうか。また東南アジア初の営業拠点ということで、東南アジアのほかの国にも拠点を増やす予

定はありますでしょうかというご質問です。ありがとうございます。 

青野 [M]：それではこちらはグローバルの営業体制ということですので、営業本部の栗山さんから

回答をお願いします。 

栗山 [A]：営業本部長の栗山です。ご質問お二つですけれども。 

一つ目は今日のプレスリリースに書かせていただきましたけれども、2025 年末で 5,000 社の有償

契約を目指すことになっております。現状が 940 社強ですから、4 年間で 4,000 社を新たに獲得す

ることになりますので、業績のインパクトとして、それなりに大きな数字になってくるんじゃない

かなと思っております。 

2 点目が今マレーシアに東南アジアのヘッドクォーターとしてつくって、活動を開始します。この

活動の中で必要であれば、必要な国に支店というかたちで進出していきたいなと思っております。 

東南アジア全域、結構行きやすいですから、マレーシアから東南アジア地域全体をカバーできるの

であれば、そのままにしようかなと思っていますし、あったほうがよければつくっていく。状況に

合わせて柔軟に考えていきたいなと思っております。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では、続いての質問に移らせていただきます。 

昨年に比べると株価が下がっておりますが、それに対策を講じる予定はありますかというご質問で

す。 

青野 [M]：こちらは、それでは経営企画の林よりお答えさせていただきます。 

林 [A]：経営支援本部の林と申します。財務経理の責任者をしております。 

株価の件なんですけれども。こちらは確かに現状、下がってはいるのですが、どちらかというと地

政学的なリスクであったり、各国の金利政策といったマクロ的な要因によるものが大きくて、われ

われの固有の事業活動によるものではないのかなと判断しております。海外の大型の SaaS 銘柄も

含めてなんですけれども、IT 企業も全般下がっているところで、今のような判断をしておりま

す。 

なので、これに対して特段現状、何か対策をすることは考えておりません。またわれわれの先ほど

からも投資を進める話があったかと思うのですが、こちらの投資は本業からの収益をベースにやっ

ておりまして。現在、株式での調達とかを視野に入れた上での投資を今、しているわけではありま

せんので。その意味でも、特段の対策は現時点では考えていない状況になります。以上になりま

す。 



 
 

 
 

司会 [Q]：ありがとうございます。では続いて、次の質問に移らせていただきます。 

続きまして、株式の分割や併合はお考えではありませんかという質問をいただいております。 

青野 [M]：こちらも林さん、続けてお願いします。 

林 [A]：続いて質問、お答えさせていただきます。こちらも特に現状は考えておりません。適切な

流通が阻害されるような株価になってきたときには、また改めて考えさせていただこうかなと思っ

ております。現状、そのような状態ではないかなと思っておりますので、特段の対策は考えており

ません。以上です。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では、次の質問に移ります。 

こちらも株価についてです。以前、株価が上がった際はバブってると Twitter で発言されました

が、現在強烈に株価が下がっている点について何かコメントはありますかというご質問です。 

青野 [A]：これは私が 3 年ぐらい前ですかね。株価が急激に上がっているときに、バブってきた

ぞ、みたいなことを Twitter でお話をさせていただいて。それが多くの人たちにとって不快なもの

であったということで、大変反省しています。それについてもう 1 回、またここでいうと、もう 1

回不快な発言になってしまいそうなので、避けたいと思いますけれども。 

やっぱり事業をしておりまして、私たちは日々の仕事をこつこつやっているだけなんですけれど

も。それとは連動しないかたちで株価が上がったり下がったりすると、そういうのは経験してきま

した。サイボウズも、そういう意味では上場して 20 年以上経ちますから、ずっと株価が上がった

り下がったりを見ながら、私も経営してきたわけですけれども。 

今、下がっていることに対しては、ああ、下がっているなという受け止め方です。それぐらいしか

できません。 

先ほど林さんに説明していただいたとおり。世の中の動きもありますし、もしかしたら私たちの活

動について納得がいかない方がいらっしゃるのかもしれないし、また一部の人が売却したくてして

いるのかもしれないし。本当にいろんな要因で株価が下がっているんだと思います。 

私たちがそれに対してできることは、日々こつこつチームワークあふれる社会に向けて活動してい

くことしかありませんので、これからもそれをやりますと。それが長い目で見て、多くの方に評価

いただければ嬉しいですと。そういうコメントにさせていただきます。少し大人になったかなと思

いますけれども、以上です。 

司会 [Q]：では続いての質問にまいります。海外の事業が収益化してくるのは、いつ頃でしょう

か、というご質問です。 

青野 [M]：ご質問ありがとうございます。収益化という言葉をどう取るかもありますけれども、先

ほどのように売上は上がってきていますけれども、利益が出るのはいつぐらいでしょうか。とい

う、そんな意味で捉えればよろしいでしょうか。 



 
 

 
 

こちらも、営業の栗山さんからお願いします。 

栗山 [A]：では私から回答します。既に売上としては海外事業として億単位の売上がありますの

で、黒字を出そうと思えば、費用を絞ればいつでも出せる状態にはなっているんですけれども。ね

らいがもうちょっと拡大をねらっているのと、世界的にシェアで表れるぐらいまで、事業として伸

ばしたいという思いでやっていますので。当面は特に売上と費用をバランスさせるつもりも、今の

ところは考えてなく、顧客獲得を優先してやっていきたいと思っております。 

全体の財務状況等もあり、先ほどの林がその辺りを見ていますので、おいおい危ないぞということ

であれば、止めてくれるとは思っています。それまでは顧客獲得をとにかくしていくところを優先

したいなと思っております。以上です。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では続いての質問にまいります。 

プロモーションについてです。テレビ CM 以外で力を入れようと考えている広告媒体や、方法はあ

りますか、というご質問です。 

青野 [M]：こちらも林田さん、お願いできますか。 

林田 [A]：林田です。あえて言えば、ネット広告だったり、イベントは力を入れていきたいと思っ

ていますが、基本的には割と広めにやりたいと思っています。例えば屋外の広告もそうですし、新

聞広告もそうですし、広めにやりたいと思っていまして。 

理由としては、やはりお客様の日常のいろんな場面でサイボウズの広告を目にする機会を増やし

て、本当に何度も見て思い出していただく。そういうこともねらっていますので、あえて言えばそ

ういう絞りはありますけれども、なるべく広く出していきたいと思っています。ありがとうござい

ます。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では、次の質問にまいります。 

今は投資フェーズなのは理解いたしました。投資フェーズは赤字転落まで続くのでしょうか。それ

と長期利益率のイメージ感を教えてくださいということです。 

青野 [A]：二つ、赤字までいくのかということと、長期の利益率のイメージ感ですね。 

赤字までいくかどうかは、分からないです。また今期アクセルをさらに踏んでみまして、手応えが

もしあれば、さらに加速しようぜ。ということで投資する可能性もございますし、これぐらいが適

正かなと思ったら、それぐらいでとどめておく可能性もありますし。 

逆に、これは踏み過ぎたと思ったら引っ込めることもあるかと思います。その辺で来期という意味

での利益率は、また変わってくるんじゃないかと思います。 

長期の利益率のイメージと言われますと、実はこれもまだ持っていなくて。どれぐらいがいいか、

正直なところは分からないです。私が何を見ながら利益率を上げ下げ、投資のアクセルの踏み具合

を変えているかというと、企業理念がありまして。チームワークあふれる社会を創るという大きな



 
 

 
 

ビジョンがあって、それに今まったくいけていないわけですね。本当に日本の国の中でちょっと情

報共有ツールが売れてきたぐらい、これぐらいの感じなわけです。 

この企業理念、世界中をチームワークあふれる社会を創るために僕たちが今、何をしないといけな

いんだろうかと。ここが踏みどきだと思ったら踏みますし、これはちょっと僕たちやりすぎだぞ。

と思ったら止める。それが長期的にどうなっていくのかは、正直今の段階ではなんとも想像がつか

ないです。 

ただ一つ言えるのは、大きなビジョンを掲げている割に全然できていることは少ないわけです。な

ので基本的には、アクセルをできるだけ踏んでいくと。世界でチームワークが良くなくて困ってい

る人たちを想像しながら、できるだけ早く彼らをチームワークが良い状態に持っていくんだと。 

そういう想いで事業はしていきたいと思っておりますので、そういう意味でいくと、あまり短期的

にすごい利益率になるのを期待されると、肩透かしになってしまう可能性もあるかと思います。 

以上、よろしいでしょうか。 

司会 [Q]：では、次の質問にまいります。 

取締役社内公募を去年実施し、何人もの取締役が出てきたかと思いますが、その効果やその後につ

いて、どうなったものでしょうか、というご質問です。 

青野 [M]：こちらも経営支援の林さんから、ご回答をお願いできますでしょうか。 

林 [A]：経営支援本部、林です。取締役会の事務局の責任者もやらせていただいておりますので、

私から回答させていただきます。 

取締役の公募なのですが、こちら単体にフォーカスするといいますか、サイボウズとしては新しい

ガバナンスに挑戦している中の一環の取り組みになります。どういう取り組みかというと、徹底し

た情報共有と、それに基づく質問責任、回答責任をしっかり経営陣含めて、全社的に果たしていく

中で、会社の従業員全員で議論しながら、経営の意思決定だったり事業意思決定をしていこうと。

そういうガバナンスの取り組みの一環になります。 

その中で昨年は公募をさせていただいて、社内から 17 名の立候補者があったので、そのメンバー

に特に法的な役割も含めて、取締役を担っていただいている状態になっています。 

結果としてどうなったかと言いますと。結構さすがに皆さんがどんどん意見ください、というプラ

ットフォームを、社内でも併せて整えさせていただきましたので。経営会議でいろいろ議論した内

容について、社員の皆さんからたくさん活発な意見をいただいた上で、経営会議ではいったん決め

たというか、方向性をこうしたらどうかと出した議論を、皆さんの意見を踏まえて変えるぐらいの

感じで。活発な議論みたいなものは社内で行われるかたちにはなっています。 

そういう意味でいうと、自分たちが目指しているガバナンスに対して、一歩ずつ進めている感じは

あるのかなとは思っております。以上です。 



 
 

 
 

司会 [Q]：では、次の質問にまいります。 

在宅が多いとのことですが、その割に拠点をつくって固定費が増えている感じがします。在宅勤務

と拠点増加に関して補足説明をいただけますでしょうかというご質問です。 

青野 [M]：それでは、こちらは人事総務部門を担当しております、中根さんから回答をお願いでき

ますでしょうか。 

中根 [A]：人事総務を担当しております、中根と申します。 

ご質問いただいたとおり、リモートワークが非常に弊社でも定着しておりまして、われわれのグル

ープウェアを使いながら、各自がいろんな拠点、あるいは在宅で仕事をしております。 

一方で、われわれ人員数が毎年 12%から 13%拡大している現状もあります。それを考えると、人

員の拡大に比例してオフィスを増やすということを、しなくてよくなった点では、まず将来コスト

の削減にはつながっております。 

先ほど青野のプレゼンにありましたとおり、たくさんの拠点の開設をしております。これは多くは

営業拠点になります。この営業拠点に関しましては、われわれ 2 年間リモートワークをしてきたわ

けなんですけれども、やっぱりリモートワークにも良さもあれば、デメリットという点もございま

す。 

営業も、かなりリモート営業を増やしているわけなんですけれども、それでも地場に根づいた営業

であったりですとか、あとパートナーさんに対してのメッセージ、お客様に対してのメッセージ。

私たちが大宮地域に営業部隊を持って、そこでこの地域で増やしていきたいんだというメッセージ

をお伝えするであったり。あるいはそこにいるパートナーさんや、その地域で活動しているメンバ

ーのコミュニケーションという点でいきますと、リモートだけでは十分できない部分があります。 

ですので、私たちはリモートとリアルでの活動をうまく融合させて、良い点を取り入れてハイブリ

ッドワークというかたちで、今後も続けていきたいと思っております。以上になります。 

司会 [Q]：では続いての質問にまいります。 

マレーシアの営業拠点とタイ駐在所の違いは、どんなところでしょうかというご質問です。では、

こちらも栗山さんより回答させていただきます。 

栗山 [A]：営業本部長、栗山です。こちらは、駐在事務所はできることが限られている中で、支店

にするか法人にするかしないと、営業活動が行えないことがあります。 

まずタイに試しにということで駐在の事務所をつくって、人を採用してということをしていたんで

すけれども、東南アジアの事業を本格的に拡大していくタイミングで、法人をつくったことになり

ます。以上です。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では次の質問にまいります。 



 
 

 
 

こちらも同じく東南アジアに関する質問ですが、タイの駐在所がなぜ営業拠点に発展しなかったも

のでしょうかというご質問です。 

栗山 [A]：この後、海外系の質問が続きますので、続けて私から回答させていただきます。 

これは東南アジアに法人をつくるときに、どこにつくるのかをいろんな観点から検討しました。タ

イももちろん候補になっていますし、そのほかシンガポール、マレーシア、その他の国もいろいろ

と調査をしました。 

いくつかの観点で、資本的なところで 100%でつくれるかどうかであるとか、あとは採用のしやす

さであるとか。最終的には英語を公用語ないしは準公用語としている国にしようということで、マ

レーシアに決定したことになっています。タイももちろん検討しました。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では次の質問にまいります。 

マレーシアでは日系企業への売上と非日系企業への売上比率は、どういった割合でしょうかという

ご質問です。 

栗山 [A]：これはマレーシア限定というか、東南アジア全体ということなんですかね。両方とも同

じような傾向ではあるんですけれども、今のところ、売上の主と呼べるまとまりは、やっぱり日系

になっています。 

一昨年、去年辺りからローカルの活動を強化し始めて、少しずつ割合が増えていると。正確な割合

は非公開にしているんですけれども、少しずつ割合が増えているということです。 

先ほど申し上げた 5,000 社に関しては、これはもちろんローカル企業を中心として獲得していく目

標値となっておりますので、今後、比率としてはローカルのほうが主になっていくことを目指し

て、活動してります。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では次の質問にまいります。こちらも同じくです。 

マレーシアやタイは何人の人員で頑張られていて、3 年後にはどれくらいにしたい気持ちでしょう

かというご質問です。 

栗山 [A]：マレーシアに赴任する予定の人間、プレスリリースに載っていましたけれども、中澤と

いう人間が赴任するんですが、彼の事業計画書の中では 3 年後には 30 人と書いていましたので。

気持ち的には 30 人と一応言っておきます。 

司会 [Q]：ありがとうございます。では次の質問にまいります。 

個人の株主です。まだ実用化まで時間はかかると思いますが、量子コンピューター、量子暗号通信

が広まると、サイボウズに大きな影響が出ると思います。技術的に素人の私ですが、今からこれら

に対応する準備をしていますかというご質問です。 

青野 [M]：こちらのご質問については、開発本部の佐藤さんからご回答させていただきたいと思い

ます。 



 
 

 
 

佐藤 [A]：開発本部長の佐藤です。今現在で量子コンピューターであるとか、量子暗号技術に具体

的に取り組んでいるところはないですが、サイボウズの開発ではサイボウズ・ラボという研究開発

組織がありまして。 

そちらでこういった先端技術の研究は各分野でやっておりますので、今後、サイボウズの事業に関

連してくるようなところがあれば、そういったところで取り組めればよいかなと思っております。 

青野 [A]：ありがとうございました。補足させていただきますと、本当にこういった技術的な大き

な変革が、私たちにとって脅威でもありチャンスでもあり、しっかりウォッチしながら対応してい

きたいと思っています。 

サイボウズ・ラボが本当に私たちにとっては重要な組織でして、サイボウズがこうやってパッケー

ジのソフトから、おかげさまでスムーズにクラウドのほうに事業を転換できたのは、このサイボウ

ズ・ラボというインフラのコンピューターサイエンスに詳しいメンバーが、たくさんいてくれたお

かげだと思っております。 

最近だと、量子は分からないんですけれども、メタバースなんていう言葉が今流行っていまして。

仮想空間でやり取りするのが当たり前の時代になってくると、これはまさにグループウェアにとっ

ては大きな変革になるかもしれないということで、引き続き注視しながら自分たちに取り込めない

か、製品に取り込めないかということも含めて、検討していきたいと思っております。 

ご質問ありがとうございました。 

司会 [M]：では、質問は以上となりますので、これにて質疑応答タイムを終了とさせていただきま

す。 

最後にご案内となります。本日の説明会資料や動画でございますが、後日弊社公式サイト内の IR

ページに公開いたします。また右下にお問合せ一覧ページのご案内があるのですが。こちらは本日

質問は全て取り上げさせていただきましたので、後日回答というところはないのですが、こちらの

IR お問合せ一覧ページ、弊社日頃 IR 宛にお出しいただいている質問を、回答とともにこちらのペ

ージに一覧で公開しておりますので、よろしければご覧いただければと思います。 

では、これにてサイボウズ株式会社、2021 年 12 月期決算事業説明会を以上とさせていただきま

す。最後までご視聴いただきまして、誠にありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 

 


