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イベント概要 
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      栗山 圭太（以下、栗山） 

執行役員 開発本部長          佐藤 鉄平（以下、佐藤） 

執行役員 営業本部長    玉田 一己（以下、玉田）  
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登壇 

 

司会：本日はお忙しい中、「サイボウズ株式会社 2023 年 12 月期決算・事業説明会」にご参加い

ただきまして誠にありがとうございます。本日、司会を務めます、サイボウズ広報部の吉村と申し

ます。どうぞよろしくお願いいたします。 

それでは、サイボウズ株式会社代表取締役社長の青野より、2023 年 12 月期の決算と事業内容につ

いてご報告いたします。 

 

青野：皆様、こんにちは。サイボウズの青野でございます。私より、2023 年 12 月期の決算と事業

の説明をさせていただきます。 

まずは、会社概要です。この中で変わったことと言えば、従業員が増えていることでしょうか。単

体で無期雇用の社員数が 1,000 人を超えて、全体でも 1,300 人近い規模になってきました。 
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この人数が集まって何をやっているか、私たちの企業理念を紹介します。私たちサイボウズは企業

理念に非常にこだわった会社ですので、丁寧に説明させていただきます。 

まず、これだけ人数が集まって、私たちはチームワークあふれる社会を創ろうと思っています。ま

だまだ人間はチームワークが下手くそだなと、もっともっといいチームワークができるはずだと、

そう信じて、チームワークあふれる社会を創ろうと、これが私たちの存在意義です。 

具体的にどうチームワークあふれる社会を創っていくのか、どんなチームを増やしていきたいの

か、それがこの下に書いてある Culture です。例えば一つ目は、理想に共感する。チームがあって

も同じ理想に向かっていないと、目標はあるけれどもあまり共感していないと、これはあまりいい

チームではないねと。この理想があってみんなが共感していると、これを大事にしたいカルチャー

だねというので、これを 1 番目に置いています。 

二つ目に、多様な個性を重視というのを置いています。いろいろなチームがあり、古い日本企業の

ように、金太郎飴みたいに個性を無視してみんな一律でというのもいいのですが、これからの時代

は多様な個性を重視したほうがいいのではないか。 

また、欧米のように弱肉強食で強いやつだけがチームで勝ち残る、これも悪くないのですが、私た

ちが創りたいチームワークの理想像としては、いろいろな人がそれぞれの個性を重視して、お互い

の個性を活かし合う 21 世紀型のチームが増えたほうがうれしいのではないかと、2 番目に多様な

個性を重視というのを置いています。 

ただ、多様な個性を活かすチームワークをやろうと思いましたら、まず公明正大でないといけない

と。お互いがオープンに情報共有して、お互いのことをよく把握していないといけない。さらに、
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その情報をもとにお互いが自主自律をする、自分たちで主体性をもってチームワークを改善してい

く姿勢がないといけないと、ということでこの公明正大と自主自律を置いています。 

ただ、これらをやろうと思いましたら、この基盤に必要なのが、お互いに対話して議論していく文

化になります。これが私たちのイメージしている、いいチームワークです。 

今は、実は 4 番目と 5 番目が自立と議論ということで、一つにまとめられていますが、社内で企業

理念を見直したほうがいいのではないかという意見があり、議論して、4 番に自主自律、5 番に対

話と議論、この二つのパートに分けて、新しい企業理念にしようとしています。 

サイボウズの場合は、この企業理念を大事にしていますから、株主総会での決議事項にしていて、

今度の 3 月 30 日にある株主総会で付議して決議することになっています。 

 

こんなチームを増やそうと思いましたら、道具の使い方もそれに沿ったものでないといけないで

す。例えば、アナログな情報共有をしていたら、なかなか公明正大にみんなで情報共有できないの

ではないかと、IT 化が進んだとしても、こんなふうにサイロ化していたらチームワークの分断が

起きるではないか、組織の壁ができちゃうではないかと。 

私たちが目指しているのは、この右側の世界観です。より多くの人たちが、より多くの情報を一つ

のプラットフォーム上で共有できる、お互いがその情報を見ながら主体的に活動できるチームワー

クを目指したいので、これに沿ったツールを提供していきたいと考えています。 
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そして、私たちが具体的に提供しているグループウェアサービスがこの四つです。中小企業さまで

も簡単にいろいろな情報が共有できるようになる「サイボウズ Office」、大企業でも使える

「Garoon（ガルーン）」、そして多様な業務を情報共有することができる「kintone（キントー

ン）」、そしてメールに特化した情報共有サービス「メールワイズ」の 4 つでやっております。 

主力商品は、kintone です。kintone はプラットフォームですから、いろいろなアプリをつくっ

て、多様な情報を共有できるようになる、非常に汎用性の高い情報共有基盤です。 
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そうは言っても、これは誰がどうアプリをつくるのよというところで壁があるわけです。そのため

に、私たちはさまざまな工夫をしています。 

まずは、ノーコードのツールにしていることです。プログラミングしないとシステムがつくれない

となると、いろいろな情報を共有できませんから、ノーコードで、プログラミングを知らない人で

もアプリをつくれるようにしています。 

さらに、kintone だけではできることが限られるので、パートナーの皆さまと一緒にプラグインで

機能拡張したり、外部のサービスをつくっていただいて、それと連携させたりすることでできる範

囲を拡げています。 

ただ、これも現場の担当者が全部把握するのは難しいですから、困ったときは伴走パートナーを付

けていただくことで、伴走パートナーをたくさん育成して、現場の人たちを支援するようにしま

す。さらに、ユーザーの人同士がつながっていただいて、ノウハウを共有して、情報交換していた

だいて、お互い刺激し合って、モチベーションを高めていただいてと、ユーザーコミュニティも頑

張ってつくっています。 

この辺りを全て頑張ることで、現場の一人ひとりがリスキリングされて、スキルが上がって、そし

て一人ひとりが DX 人材に育っていく、DX の内製化が進んでいく、これが私たちのイメージして

いる世界観です。 

ちょっと面白いでしょう。単に SaaS をつくっておりますという話ではなくて、私たちは製品とと

もにこういう世界観をつくって、そしてチームワークあふれる社会をつくっていこうと、これが私

たちが今やろうとしていることです。 
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こちらが、2023 年から 2025 年まで 3 年間、私たちが社内で掲げているスローガンです。25BT と

いうものになります。 

2021 年、2022 年は、どちらかというと短期で知名度を上げて、認知を上げて、お客様を開拓して

いこうというスローガンでした。それをいったん切り替え、逆に中期でできることに取り組んでい

こうと、2025 年以降を見越して中長期的に大きな仕事ができるように準備していこうというの

が、この 25BT です。 

 

ここからは、前期の業績をお話しさせていただきます。 

まず、売上と利益です。前期は、連結の売上高で 254 億円、連結の営業利益で 33 億円あまりとな

りました。数字で見ますと、過去最高となります。 

2021 年、2022 年は短期の認知を取ろうということで、BET!というスローガンで、広告費なども

積極的に投資しましたので一時的に利益が減りましたが、それを定常状態に戻したことで、売上も

利益も今までの傾向に戻ってきたことになります。 
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前々期、前期、今期の予想まで書いているものです。売上も大体 30 億円ずつぐらい増えてきてい

て、今期も前期と同様で、営業利益が 30 億円強ぐらいで着地するだろうと予想しております。 

 

前期の実績の内訳です。先ほどご紹介したとおり、254 億円で、プラス 33 億円あまりとなりま

す。広告宣伝費が、前々期は 64 億円使っていたのが 43 億円と、20 億円ぐらい減ったことが利益

に大きく影響しています。 
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一方で、中長期の開発に投資を今は振り向けていて、研究開発費が増えていることは注目していた

だきたいと思います。これから 25BT、25 年以降の成長のために、今、研究開発を頑張っていま

す。 

営業利益は、前期は 33 億円あまりとなりました。 

 

気になる広告宣伝費のところですが、詳細をご紹介すると、2021 年、2022 年は kintone の知名度

がまだまだ低かったということで、とにかく認知を取ろうと積極的にテレビ CM などに投資してき

ました。 

おかげさまで、黄色い折れ線グラフのように、kintone の認知度がずっと上がってきています。こ

れも CM の効果だと思います。だいぶ認知度が上がってきましたので、1 回広告宣伝費を定常状態

に戻そうと、今度は赤の折れ線グラフのように、売上高広告費の比率が 17%から 27%、29%と上

がってきたのですが、また前期は 17%まで戻ったことになります。定常状態まで 1 回戻してみた

ということです。 

おかげさまで、kintone のテレビ CM がだいぶ浸透して、全国いろいろなところへ行きましても、

kintone を知っていると、むしろサイボウズよりも kintone という製品名のほうがよく知られてい

るところまでくることができました。 

今期以降は、少しバランスを見ながら考えていきたいなと思います。前期はかなり絞りましたが、

テレビ CM をはじめ、積極的な広告宣伝費によって得られているものも大きい傾向がありますの

で、バランスを見ながら、引き続き広告宣伝には力を入れていきたいと思っています。 
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続きまして、バランスシートです。大きく変わったところは一つ、借入金のところです。借入金

は、前々期末が 46 億円強ありましたのが、前期末はなくなったことになります。 

これは、もちろん会社として利益が出るようになったのもあるのですが、一番大きいのはこちら

で、自己株式を一部売却したので、それによって借入金を全額返済することができました。詳しく

言いますと、今、業務提携させていただいているリコーさまに私たちの自己株式を買っていただい

ているということで、それによって借入金が全額返済できたことになります。 
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続きまして、事業の詳細と今後の課題についてお話しします。 

まず、主力商品の kintone は、前期、売上高で 130 億円を超えることができました。成長率で見ま

すと、プラス 24.9%となります。おかげさまで、随分売上が積み上がってきたことになります。 

 

2023 年 12 月時点で契約中の企業は 3 万 2,800 社で、大体 1 カ月に 650 社、毎月新しく kintone

ユーザーになっていただいています。東証プライム企業で見ても、3 社に 1 社はどこかの部門で

kintone が使われていることになりました。 

ユーザー企業の業種も多様です。どこかに偏っているということではなくて、kintone の汎用性の

高さを活かして、多様な業種で導入いただいています。また、現場からの支持率が高く、IT 部門

でなくても気軽に導入できるところも引き続きいい傾向としてあります。 
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また、サイボウズ Office、Garoon、メールワイズもクラウド化が進み、おかげさまでそろって成

長を続けています。 

 

その結果、これが全体の売上とクラウドの比率になります。全体の売上のうち 87.6%、254 億円の

うち 222 億円はクラウドの売上高となりました。 

以前はパッケージのソフトの会社のイメージがあったと思いますが、ここまできますと、クラウド

の会社と言うことができるのではないかと思います。 
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今日初めて公開する、SaaS の指標です。今まで都合のいい話だけしていたのですが、ちょっと悪

い数字をご紹介しますと、ARR、Annual Recurring Revenue、いわゆる 1 カ月のクラウドの売上

を 12 倍した数字の成長率が下がってきております。 

今までは 20%以上の成長率できていましたが、前期は 17.5%と、クラウドの売上の積み上がりの

伸びが低下してきているのが、非常に懸念している傾向として出ています。 
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これを、さらに製品別に分解したものです。kintone、サイボウズ Office、Garoon、メールワイズ

の 4 商品で、ARR の成長率がこのようになっています。 

これをさらに分解して見ていきますと、すごくシンプルに言いますと、単価掛ける数量になりま

す。その単価が、ARPA と言われるものです。単価を見ていただくと、一番いいのが Garoon で

す。Garoon は比較的大規模で導入できるグループウェアですので、11 万 6,700 円とそれなりの単

価があるのですが、kintone は 3 万 4,100 円と、実は非常に単価が小さい状況が続いております。 

もっと言葉を変えて言いますと、kintone を導入したのだけれども、一部の部門でちょろっと使っ

ていますと、10 人でしか使っていませんとか、こういう企業さまがたくさんあることになりま

す。 

私たちとしては、kintone もいろいろなアプリをつくれるのだから、ぜひ全社で使っていただい

て、いろいろなアプリをつくっていただいて、最初に話したように、公明正大で自主自律な会社に

してくださいと思うのですが、まだまだ一部の部門の導入にとどまってしまっているのが実際のと

ころです。それが、この辺りの単価にも出てきています。 

 

ですので、私たちの今後の課題、一番大きい課題だと思っているのが、まさにこの特定部署でデジ

タル化されているものを組織全体に拡げていくというところです。部門でしか入っていないものを

ちゃんと全社に拡げていただくと、これが一番の私たちの課題になってこようかと思います。 

部門でいっぱい入るのは、だいぶ入るようになりました。だいぶ入るようにはなったのですが、そ

れを拡げていくところで、まだまだ課題が大きいことになります。これをやらないと、本当のチー

ムワークあふれる社会とは言えないということで、これをこれから頑張っていきたいと思います。 
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その活動を始めていて、少しずつ実績も上がってきています。いくつかユーザー企業さまをご紹介

させていただきます。 

まず、大陽日酸さまです。2017 年に kintone を部分的に導入していただいた後、徐々に拡げてい

ただいて、今はグループ 53 社、約 8,000 人で約 600 個の kintone アプリを運用していただいてい

るということで、これは一つの成功事例だと思います。 

そうすることによって、働き方も変わっていきます。働き方が、これだけ情報共有インフラが整備

されますと、リモートワークも当たり前にできるようになってきたということも聞いております。

また、今までだったら、こういうシステムは一部の IT 部門の人しかつくれなかったのですが、

kintone をプラットフォームに拡げていただくことで、いろいろな部門のいろいろな人たちがこの

アプリをつくれるようになって、どんどん DX が進むようなったと言っていただいています。 

ただ、これを進めていただくには、社内で「kintone 道場」を開催していただいたりしながら、DX

人材を増やしていった結果、このように DX が進んだ事例になります。こういう企業さまをぜひ増

やしていきたいと思っています。 
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もう一つは、伊藤忠丸紅鉄鋼さまの事例です。こちらも、国内外 100 のグループ会社を含む 1,500

名を超える規模で全体の情報共有基盤として使っていただいております。 

具体的に、年間で顧客管理、商談管理アプリだけで約 800 時間、年間で削減できたという顕著な

数字も上がってきております。 

 

それから、公共でも kintone が拡がりつつあります。いくつかご紹介させていただきます。 
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まず一つは、福岡県の北九州市さまです。こちらもまず小規模で導入していたのですが、ついに全

職員 8,000 名で kintone を活用するところまできました。今までやっておりました業務をどんどん

DX 化されまして、削減効果も出ています。これから、導入 1 年半で約 22 億円の削減を目指して

いるということで、kintone を導入して絶大な効果が生まれようとしています。 

静岡県三島市教育委員会さまでも導入いただいており、市内公立小中学校 21 校の全教員に

kintone のアカウントを配布して、学校をまたがった情報共有をすることで、教育委員会とのやり

取りもたくさんありますが、そこをペーパーレス化して、大きく工数を削減できた事例です。 

こういった、まさに小さい範囲から大きな範囲に拡げていただくことで、より一層大きな効果が得

られると思います。 

それを進めるために、全庁導入を私たちは支援していて、全職員導入キャンペーンという、全体で

導入してくださいと、その分価格を下げますのでぜひ全体で導入してくださいというキャンペーン

をやっていたりしますし、それによって導入される自治体の数も、全庁導入される数も大きく増え

ています。 

特に、全庁導入される件数は前年比で 12 倍、部門でしか入っていなかったものが大きく拡がる流

れが徐々にできつつあります。 

 

と言っても、まだまだやらないといけないことがあります。製品もやらないといけないですし、販

売もやらないといけないことがあります。 

ということで、今日は二つほど、サイボウズ NEXT という動きと、全社導入ライセンスという動

きをご紹介したいと思います。 
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まず、サイボウズ NEXT です。より多くの人たちとより多くの情報を共有してもらおうと思う

と、いろいろな情報を扱えないといけないわけです。この情報しか使えませんと言うのだったら、

営業部だけでいいやとなるわけですが、いろいろな情報を共有できることで、より多くの人と使っ

てもらえるようにしようという動きをつくっていきます。 

その具体的な流れの一つとして、kintone メール共有オプションというものをつくっています。メ

ールが外から入ってきますよね、それを kintone 上で共有しようということです。 

kintone は今までメールを受ける機能はなかったのですが、メールを受ける機能を入れ、それを

kintone の他のアプリとも連携できて、入ってきたメールを全社的に共有できるようにしようとい

う、メール共有オプションを年内にリリースしようと思って、開発、販売の準備を進めています。

こういった動きが、サイボウズ NEXT です。 
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もう一つは、全体で導入するときに、それ専用のライセンスがあったほうがいいよねと。それは単

に価格だけの話ではなくて、全社で導入するのだったら、例えばアプリ数の上限が、今は kintone

は 1,000 個までしかアプリをつくれませんと言っていますが、わが社で全社導入したら 1,000 個で

は足りないよという期待に応えるために、アプリ数の上限値を上げられるようにしようとしていま

す。 

もしくは、全社で導入するときにはあの機能が欲しいよねということで、企業で全社導入するとき

の専用のプラグインを今、開発したりしながら、こういったものをセットで、全社導入ライセンス

を用意しようとしています。これは今年の夏に販売開始予定になりますので、ぜひご期待くださ

い。 
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次は、エコシステムの拡がりについてお話ししたいと思います。kintone はエコシステム型のビジ

ネスモデルにしていて、本当にこれが長期的に見て一番戦略の根幹になります。 

こういうエコシステム、パートナーというと、皆さまがすぐご想像されるのは販売パートナーだと

思います。もちろん、これも私たちは頑張って育成していますが、kintone の場合はさまざまな種

類のパートナー企業さまを今、育成しようとしています。 

例えば、コンサルティング開発のパートナー企業さまや、この周辺に機能を拡張してくださったり

他社の SaaS と連携したり、こういったパートナー企業さまもあります。また、金融機関さまとも

連携していたり、kintone 上でパッケージサービスをつくってくださるようなセミオーダーソリュ

ーションと呼んでいる、こういったパートナー企業さまを育成しようとしたりしています。 

また、ユーザー企業さま同士でつながっていたり、kintone を OEM で提供したりと、非常に多様

なパートナー企業さまと、多様なソリューションをつくっています。 
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このパートナービジネスの全体感でいきますと、今、国内のクラウドのうち 62.9%はパートナー企

業さま経由で販売できるようになっています。 

パートナー企業さまの社数はオフィシャルなもので 450 社、これに加えてレジスタードと言いま

して、オフィシャルパートナーの手前のパートナー企業さまがさらに 650 社いらっしゃるという

ことで、だいぶパートナーの裾野も拡がってきたと思います。 

ただ、連携サービスも 350 を超え、また最近特に話題になっている AI 系の連携サービスが非常に

増えてきましたので、AI 系の連携サービスをこれからも積極的につくっていただくために、

「kintone Teamwork Fund」というファンドも設立しています。 

また、パートナー企業さま同士のネットワークもとても大事で、パートナー企業さま同士が連携し

ながら動くとさらにシナジーが出ますから、このパートナー企業さま同士を結ぶ「Cy-Musubi（サ

イムスビ）」というイベントや、そこにお客さまを加えたクラウドガーデンというイベントをやっ

ています。こういったパートナーさま同士がつながるイベントも積極的に開催しています。 
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こちらは、今ご紹介した AI 連携サービスです。昨年の「Cybozu Days」というイベントで出展い

ただいたものを少しリストアップしてみました。 

kintone の周辺にも、さまざまな AI 連携があります。例えば、kintone に入ってくるデータをつく

ってくれる、kintone にデータを入れる AI もあります。また、kintone に入っているデータに対し

て AI 使うことでデータをさらにいいものにしていくものもあります。また、この入っているデー

タを引き出すために、チャットボットのような形で自然言語で対応しながらデータを引き出す仕組

みもあります。また、kintone のアプリケーション自体を生成 AI に助けてもらってつくってもらう

ものもあります。 

本当に多様な AI 連携が kintone 周辺で生まれています。ぜひ、この素晴らしい技術を kintone の

周辺でも活かしていきたいと思います。 
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続きまして、地方銀行さまとの協業についてご紹介します。これは 6 年前からやってきていて、だ

いぶ実績も出てきましたね。 

地方銀行と IT 企業が組んで何をするんやということですが、地方に行きますと、地方銀行さまが

中小企業さまにたくさんのネットワークを持っていて、そこに対して ICT コンサルもこれからして

いかないといけない、でも ICT を今から銀行員の人たちができるのか難しいと。でも、kintone で

あればノーコードですから、銀行員の方でも覚えていただければ、業務を分かっている人であれば

いい提案ができるだろうと、地方銀行さまとの提携を進めています。 

直近の数字でいきますと、全国で 20 行以上の地方銀行さまと提携しており、既に 600 社でご提案

いただいて、サイボウズ製品が導入されていることになります。 

銀行員の方々に ICT を覚えてもらわないといけないので、そのための仕組みをつくっていて、これ

が「kintone Training CAMP」というものです。こういった勉強の機会をつくることで、銀行員の

方々にスキルを身につけていただく、こういう取り組みをしています。 
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続きまして、こちらもパートナー企業さまとの取り組みになります。最近始まったのが、セミオー

ダーソリューションというものになります。 

kintone はいろいろとアプリがつくれて便利ですが、言ってもゼロからつくっているとなかなか大

変だよねと言うことで、いくつかテンプレートを用意しているのですが、テンプレートだけではな

かなか複雑なものができません。ですから、もっとしっかりつくっていただいたソリューションを

横展開してもいいのではないかと、今、力を入れているのがこのセミオーダーソリューションで

す。 

例えば、このシステムズナカシマさまの「NICE 営業物語 on kintone」、これはシステムズナカシ

マさまが今までつくってこられた SFA のノウハウを詰め込んだサービスです。これをセミオーダ

ーとして導入いただくことで、すっと SFA が完成することになります。 

また、kintone のよさを活かして、セミオーダーですから、直したいときにはそこから直していけ

るわけです。このパッケージのよさと、自分でつくるよさと、ちょうどその中間のよさを kintone

の上で実現しようとしているのが、セミオーダーソリューションです。 

今、人事系のアプリでは、この「kintone HR Powered by PASONA」という製品名で、パソナさ

まと一緒にセミオーダーソリューションを共同開発しました。こんな動きも出ています。 

kintone をちゃんと勉強していただく機会をつくろうと、さまざまな教育機関の方たちとも連携し

ております。今、全国の専門学校、大学など 23 校で kintone 講座を開設いただいており、900 人

の方々がそこで kintone を学んで社会に出ようとしています。学生に学んでいただくことで、さら

に裾野広く kintone が展開できると思います。 
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最後に、これも面白い動きですが、ユーザー企業さまがパートナーに回るという事例が増えており

ます。kintone を導入して自分たちで DX をやってみた、そうすると社内に DX 人材がいっぱい育

ってきた、そうしたらこのノウハウを持って社外にも展開できるのではないかと。 

例えば、八芳園さまは結婚式場などを運営されていますが、自分たちでやってきたノウハウがいっ

ぱいある、DX が進んでいるブライダル業界を何とかしたいと、なんと八芳園さまが DX 事業を立

ち上げられ、私たちのイベントにも出展しながら、今、DX を横展開しようとしてくれています。

こういうユーザー企業さまの動きも、ぜひ積極的に応援していきたいと思っています。 

 

続きまして、OEM の取り組みです。こちらは、リコーさまと進めている OEM の取り組みです。

リコーさまが今までつくってこられた販売ネットワークで、自社商材として kintone を提供したい

と、kintone を OEM 化していただいて、この「RICOH kintone plus」、私たちは社内で「リコキ

ン」と呼びますが、商材に仕立てていただいて、リコーさまの販売網で販売していただいておりま

す。 

この「RICOH kintone plus」には普通の kintone にはない機能も入っていて、リコーさまの複合機

との連携機能が標準搭載されていたり、独自のプラグインがあったりします。リコーさまのオリジ

ナルのアプリストアもあります。リコーさまのお客様にはとてもいい商材になっていますので、こ

の「RICOH kintone plus」も、ぜひ知っていただけるとうれしいです。 
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続きまして、今から私たちは大企業の全社導入にも進んでいきたいわけです。そのためには、いい

お客様の事例を横展開していく仕組みをつくらないといけないと、今、大規模向けのユーザー会も

運営しています。「kintone Enterprise Circle」と言います。「kintone Enterprise Circle」に先進

事例企業さまに入って、ノウハウを共有いただいて、スムーズに大企業の中で導入を進めていただ

けるように運営しています。 

それとともに、このノウハウをガイドラインとしてまとめていこうと、「DX 人材育成ガイドライ

ン」を作成しました。どうすれば大企業の中で、一部の人だけではなくて、DX でアプリをつく

り、システムを改善していける人を増やせるのかと、そのためのノウハウをガイドラインにまとめ

ました。 

こちらから無料でダウンロードできるようになっていますので、ぜひご参照いただければと思いま

す。 

＊「DX 人材育成ガイドライン」は、エン・ジャパン株式会社さまとの共同執筆です。 
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続きまして、グローバル展開についてお話しします。グローバルは、今、戦略の変更などもあり、

なかなか厳しい状況ではあるものの、それぞれの市場で何とか売上を伸ばしつつあります。 

具体的に紹介します。アメリカでは、今までサイボウズは直接お客様を開拓していました。です

が、今回リコーさまと業務提携することができたので、リコーさまのアメリカの販売ネットワーク

を使って、この「RICOH Kintone plus」のアメリカ版、アメリカ版を売っていこうと戦略を大き

く切り替えて活動を開始しています。まだ結果が出てくるのには少し時間があるかもしれません

が、うまくいきますと、今まで私たちができなかった大きな成長につながると期待しています。 

東南アジアでは、富士フイルムビジネスイノベーションさまとの提携を進めています。アジアにも

私たちはあまりネットワークがありませんので、富士フイルムビジネスイノベーションさまがお持

ちの販売ネットワークで、kintone をより多く販売していただけるように提携を進めております。 

このように、海外でもパートナービジネスを重視しながら、世界中に拡げていきたいと思います。 

補足すると、kintone のスペイン語対応版が出来ました。スペイン語に対応することで、ラテンア

メリカでも販売開始できるようになり、これも「RICOH Kintone plus」でリコーさまと一緒にラ

テンアメリカ向けの販売も開始します。 
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いくつか、その他の取り組みもご紹介したいと思います。 

まずは、クラウド基盤です。こういうクラウドサービスを展開しているとよく言われるのは、

Amazon Web Services もしくは Microsoft Azure など、ああいった欧米の強大なインフラ企業の

上に乗っかっているのだろうと、サイボウズが売れれば売れるほどああいうところにお金が入るの

だろうという見方をされることもあります。 

サイボウズは非常に面白い特徴があり、サイボウズのクラウドサービスの日本向けのものは全て自

社開発、自社運用しています。ですので、私たちでデータセンターを借りて、私たちでサーバーを

購入して、私たちの手によってクラウドサービスを構築して提供しているという特徴があります。

非常に、ある意味、純和製のクラウドサービスになっているという特徴があります。 

今までも頑張って自分たちでやっていたのですが、そろそろ新しい技術で刷新したいと、私たちが

また新しく自社開発した新クラウド基盤、社内で「NECO」と呼んでいますが、こちらに移行を進

めています。 

この最新技術でつくった新クラウド基盤に移行することで、大きくまた信頼性を高めることができ

ます。例えば、障害に強い、障害が起きても復旧が早い、もしくはスケーラビリティに対応しやす

い、私たちの運用コストも下げることができる、セキュリティ上も強化されるなど、こういった非

常に信頼性の高い基盤にここから移行していきます。 

今、実は移行を進めていて、今年は山場になるのですが、2025 年もしくは 2026 年辺りをターゲ

ットに完全移行を進めようとしています。こういった裏方の動きもぜひ知っていただければと思い

ます。 
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こちらは、外部機関によるセキュリティ評価です。順番的に言うと、下から、基本的なこの

「ISMS」認証を取得して、こちらも更新し続けています。 

加えて、日本の公共で導入しやすくなる「ISMAP」という、政府情報システムのための評価制度

があり、こちらも登録できました。 

加えて進めているのが、「SOC2」です。グローバルのセキュリティ認証のようなものがありま

す。これから kintone をグローバルに展開していくために、「SOC2」のようなグローバルセキュ

リティ基準への対応も進めております。 
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続きまして、外部機関の評価もいくつか紹介させていただければと思います。このパートナー満足

度調査は今年 3 月 7 日号ですから、最新のものになります。このパートナー企業さまの満足度評価

で、クラウド情報系サービス部門と業務効率化・内製支援ソフト/サービス部門の二つで 1 位を取

ることができました。非常にパートナー企業さまの満足度の高いサービスが提供できていると思い

ます。 

また、自治体の IT システムは満足度も高いということで、今、盛り上がっている公共市場のほう

でも満足度高く提供できています。 

コールセンターも最高の三つ星と、これはなかなか取れないのですが、高い評価をいただいており

ます。 

ただ、お客さまの増加とともにお問い合わせが増えており、私たちもこれからさらにコールセンタ

ーの体制を強化していきたいと、昨年 6 月に、コールセンターを後方支援する、「サイボウズ・コ

ネクトシー株式会社」を専門で立ち上げました。こちらで、より一層クオリティの高いコールセン

ター運用を目指していきます。 

ガートナーによる、「Enterprise Low-Code Application Platforms の Magic Quadrant」にも、7

年連続で kintone が位置付けられております。 
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話が変わり、今度は人事・組織のお話になります。このグラフのように、おかげさまで社員数が持

続的に増えており、離職率も 5%弱ぐらいを維持できております。おかげさまで、安定的に社員を

増やすことができております。 

サイボウズは、働き方改革をはじめ組織の運営でもさまざまなチャレンジをしており、こういった

ノウハウも情報公開していこうと、オウンドメディア、サイボウズの舞台裏で私たちの取り組みに

ついてご紹介させていただいております。 

それとともに、新しく公開になりました、人的資本経営の指標を含め、人事データを通して情報発

信を進めようと、こちらの新しいサイトを立ち上げました。こちらのサイトでは、今まで公開して

いなかった、女性の管理職比率の推移や有給取得率、男女の賃金格差、こういったものまで公開し

ています。 

私たちは多様な個性を重視する経営をすると言っており、こういった人事情報を基に、より一層強

い経営をしていきたいと思いますので、またぜひ見ていただいて、フィードバックいただければと

思います。 
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続きまして、コーポレートガバナンスのお話に移ります。具体的に言うと、取締役となります。こ

この制度をまた大きく変えようとしています。 

今までは社内で情報共有を進めておりますから、みんなで取締役というのが私の考え方です。誰も

が取締役になったつもりで、お互い監視、監督していこうという発想で、こういう制度でコーポレ

ートガバナンスを運営してきたのですが、これくらい人数が多くなってきますと、なかなか全員で

取締役をするのが難しくなってきました。 

具体的には、例えばある社員が不祥事を起こしてしまったときに、全社で情報共有できるかという

となかなか難しく、一部の限られた人たちで情報共有して、その対処方法を議論して決めていくこ

とになってしまいます。そうすると、みんなで取締役というのがなかなか難しくなってきたという

ことがあります。 

ですので、そのためにもこの取締役の役割を変更しようと、こういった共有しにくい問題に対して

も、ちゃんとそこに関与して、適切なプロセスを踏んで、誰か 1 人の経営者によって不平等なこと

が起きていないかをチェックしてもらうということで、新たに非公開案件に対する質問責任を果た

す、こういう役割を取締役に担っていただいて、それに沿って今、人選を進めています。 

社外取締役には熊平美香さんを新しく加えようとしていますとともに、社内側のメンバーも新し

く、若いメンバーも立候補していただきましたので、こういった複雑な社内の問題にも若い頃から

携わって視点を上げていただくと、こういった取締役体制をつくろうとしています。 
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オフィスの状況です。人数が増えるとともにオフィスも少しずつ拡張しており、近いところでは、

広島のオフィスが昨年新しくなりました。非常にきれいな、広島駅の近くにオフィスが出来まし

た。 

続きまして、今年の 2 月には名古屋のオフィスをリニューアルして、随分大きいオフィスにしまし

た。新しくできた中日ビルに入り、こちらでエコシステムを名古屋から拡大していけるような、新

しいオフィスをつくりました。 

そして、海外拠点も少しずつ強化が進んでいます。近いところではバンコクが出来たり、それから

マレーシアのクアラルンプールが出来たりしています。徐々にグローバルに販売していくための拠

点も拡充しています。 
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続きまして、ちょうど正月に災害があったりしましたので、災害の話もさせていただければと思い

ます。 

こういう情報共有のシステムは、災害時も非常に効果を発揮します。どこで誰が何で困っているの

か、そういう情報をちゃんとデジタルで集約して、効率よく支援していかないといけないと、私た

ちは東日本の大震災以降、さまざまな大きな災害があるたびにメンバーが行って、現地で協力しな

がら kintone の活用を進めてきました。 

だいぶノウハウもたまってきました。すぐに活用いただけるようなライセンス体系を用意したり、

すぐに後方支援に入れるような災害支援チームという支援チームを社内で結成したり、また一緒に

手伝ってくださるパートナーも集め、私たちの力だけでは足りないところをパートナー企業さまと

一緒に動けるようにしていたり、こうすることで災害が起きてもスムーズに対応いただけるように

頑張っていきました。 

正月の能登の震災の話でいきますと、1 月 1 日に地震が起き、その直後に内閣府から直接サイボウ

ズに話がきました。手伝ってくれないかと、現地は大変なことになっていて、自治体も残念ながら

被災してしまったので機能していないということでした。自衛隊と組み、自衛隊の方々が奥能登の

地域を回って避難所を見てくるのですが、その避難所で得られた情報をスマートフォンもしくはタ

ブレットから kintone に入力いただいて、中央で全体を把握するシステムをつくりました。 

これによって、たくさんある避難所で、この避難所では何が何個足りない、こちらの避難所では何

が何個足りない、そういう情報を集めて、中央から効率よくダイレクトに支援できるシステムをつ

くりました。 
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また、1 月の下旬ぐらいからはボランティアが入れるようになりましたので、今度は全国のボラン

ティアをしたい人の受付システムを、これも kintone ベースでつくっています。ボランティアの人

を受け付けて、この人にどこに行ってもらおうか、何を頑張ってもらおうかと、ボランティアの人

たちをチームマネジメントする仕組みも、この kintone ベースのものをご提供させていただいてい

ます。 

このように災害が起きて、非常に迅速にシステムをつくらないといけない、その状況に合わせてど

んどんつくり直さないといけないときに、まさに kintone のようなものが大活躍します。こういう

社会インフラのためには、私たちの事業を頑張っていきたいと思っています。 

一つ加えますと、災害時にボランティアセンターを運用するわけですが、そこの型が出来てきまし

たので、それをテキストにまとめました。これをお読みいただくと、災害が起きたときにどうすれ

ばうまくボランティアセンターが運用できるのかというノウハウ集になっていますので、こういっ

たものも、ぜひご拝読いただければと思います。 

 

最後に、今後の展望についてもう一度お話しして終わりたいと思います。 

まず、この 2023 年、2024 年、2025 年の 3 年間は、私たちは中長期的な成長に向けての投資だと

いうことで、25BT というスローガンを掲げて取り組んでいます。ぜひ、2025 年からもう一度強

い成長ができるように頑張っていきたいと思います。 
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そして一番大きな課題が、特定の部門で入っているものをより組織全体に横展開していただくこと

です。かなり部門には入っていけるようになりましたが、これを全社の DX 基盤にしていただく、

情報共有基盤にしていただくと、この動きこそが 25 年以降にとっては一番大きな動きだと思いま

す。これに向けて頑張っていきます。 

 

そして、これが今期の業績予想になります。売上高が 280 億円強、利益でいくと 30 億円強ぐらい

で着地する予想を立てております。 

以上、私から決算と事業の説明をさせていただきました。ご清聴ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

司会 [M]：それでは、質疑応答の時間に移ります。 

質問者 [Q]：ご説明ありがとうございました。 

価格改定についてご質問させてください。昨年、Salesforce が価格改定しており、本年 4 月から

Microsoft も 20%の引き上げを計画しているという話になっていると思います。サイボウズにおい

ても価格改定することが三つの点で効果的かなと考えているのですが、現状で取り組んでいないと

思うので、なぜ取り組んでいないのかをお聞きしたいです。 

具体的な効果として得られるものとして、一つ目が、類似サービスに対して価格が低いと思います

ので、顧客の納得が得られやすいのではないかと思っています。2 点目が、適正価格にすることで

機能強化と従業員の賃上げなど、このようなものも持続可能になることです。3 点目が、利益水準

を拡大することで、今 AI 時代に突入していて、AI サーバーへの投資などが強化できると思ってい

るので、ここは他社に追随して価格改定することの利点が大きいのではないかなと思っています。

ご見解をお願いします。 

司会 [M]：ご質問いただき、ありがとうございます。事業戦略室長より回答します。 

栗山 [A]：価格改定についてのシミュレーションは何度も行っていて、この価格で改定したパター

ンではこうなるというシミュレーションは手元にある状態です。 

結論から申し上げますと、見送っている理由は、確かにアメリカの会社をはじめとした他社が単純

値上げをたくさん行っているのは認識しているのですが、新しいプランをつくりたいなと思ってお

ります。顧客への提供価値を高めたプランをつくって、そこに新しい金額を付けるところを検討し

て、単純値上げというのはお客様のためにならないとスルーしているのが現状です。 

質問者 [Q]：今の点について、新たな料金プランを用意するということですが、差し支えない範囲

で、どのようなプランを考えているのかを細かく教えてください。 

栗山 [A]：現状、外部に公開している部分はないので、また公開できる段階になればお伝えしてい

きたいと思っております。今、ちょうど計画中のものとなります。 

質問者 [M]：ありがとうございます。 

司会 [M]：ご質問いただきありがとうございました。続いて Zoom ウェビナー、Q&A ボックスの

ご質問に移らせていただきます。質問は 2 点です。1 点目から読み上げます。 

質問者 [Q]：2025 年 12 月期に減益を見込んでいる要因について詳しく教えてください。最も大き

な要因は何でしょうか。また、その要因は今期どの四半期に発生してくると考えたほうがいいでし

ょうか。 
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司会 [M]：まず、1 点目のご質問への回答をお願いします。経営支援本部長より回答します。 

林 [A]：経営支援本部の林です。最初に、2025 年ではなくて 2024 年の 12 月期かと思いますの

で、それを念頭に答えさせていただきます。 

最も大きな要因ということですが、要因としては大きく二つありますので、二つとも答えさせてく

ださい。一つ目は、この 3 年間、積極的に人材採用を続けてきていますので、こちらによる人件費

の増加が大きな要因の一つではあります。二つ目が、先ほどの決算・事業説明で青野からも説明が

あったように、今期また一段の広告宣伝にも費用を投下すると意思決定しておりますので、この二

つが大きな要因になります。 

質問者 [Q]：2025 年頃の新たなクラウド基盤への移行について、今期から来期にかけて P/L に与

える影響について教えてください。 

林 [A]：先ほど青野からも説明があったと思いますが、「NECO」という新基盤への移行の準備を

今、整えております。そのための機材の購入を今、恐らく 4 月から 5 月に大きなものを想定してお

りますので、その後、減価償却費が新しく発生する形で、P/L への影響が出ます。 

質問者 [Q]：米国など、海外事業についてお聞きしたいと思います。海外を含む全社の業績の連結

の数字から国内単体の業績を引いた連単差から、ここ 7 年ぐらいで海外事業において 80 億円ほど

の赤字が積まれているかなと認識しています。それに対して、前期の売上はわずか 8 億円となって

いるので、率直に言いまして 80 億円の投資は失敗だったと言えるかなと思っております。 

今期も 10 億円の赤字を計画していることになっていると思うのですが、これらの赤字がどのよう

に企業価値向上に貢献するのかを説明していただきたいと思います。また、米国の事業はいつぐら

いに黒字に転換できるのか、この見通しについても教えてください。 

青野 [A]：80 億円の投資に対して 8 億円の利益、失敗かと言われると失敗だと思います。ただ、

これも成功したときにどれくらい大きなリターンが得られるのか、例えばアメリカでクラウドサー

ビスでどこかの一角に入ることができたら、どれくらいサイボウズの企業価値が上がるのだろうと

考えると、僕は一概に失敗とも言えないと、これはチャレンジしなければ得られないわけですよ

ね。 

もし、これがリターンの小さいものであれば、全く撤退すればいいと思いますが、これは当たれば

大きい、宝くじを引くような感覚だと思うのです。ですので、私の中では適切にチャレンジし続け

ることをやらないといけないと思います。ですので、毎年 10 億円ぐらいのマイナスを出しながら

も、ちゃんとチャレンジし続ける姿勢でこれからも臨みたいと思っています。 

もし逆にこれは行けるぞという手応えが出ましたら、多分 10 億円では利かないと思います。もっ

と思い切り資金を調達して、思い切りアクセルを踏みます。ご存じかと思いますが、アメリカのク

ラウド企業は毎年 100 億円、200 億円の赤字を出しながら売上を伸ばしていく、こういうビジネス
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をするわけですから、私たちも、もしかしたらうまくいったら、逆にそういうビジネスにシフトし

ていく可能性もあるとご理解いただきたいと思います。 

あくまでも私たちが掲げている企業理念が、チームワークあふれる社会を創るということなので、

グローバルを視野に今後もチャレンジしていきたいと思います。 

質問者 [Q]：今のお話ですと、引き続き 10 億円ほどの赤字は向こう数年にわたって継続されるイ

メージを受けました。リコーさまとの協業によって、自前のリソースではなく、大企業のリソース

を使ってマーケティングなども行えるようになっていると認識しているので、赤字を減らしていく

こともできるのかなと思っていたのですが、なぜ 10 億円ほどの赤字が必要なのでしょうか。 

話者 [A]：費用は基本的に 2 種類で、人件費と広告費です。人件費に関しては、営業と SE、それ

からスタッフということですが、主には営業と SE となります。この人員は今、ほとんどがリコー

さまとの協業の支援、サポートに回っていて、全米プラス南米の支援で、人数がそれなりにいま

す。立ち上がってくるとビジネス規模に比して人数は少なくて済むのがパートナービジネスの特徴

ですが、立ち上げ時はビジネス規模よりも人がたくさん必要になるというのが、パートナービジネ

スとしては必要になっています。 

では、広告費は何に使っているのかというと、二つあります。一つは、引き続きパートナービジネ

スが完全に立ち上がり切るまでは直販も続けたいと思っていますので、直販のための広告費です。

もう一つは、kintone の価値向上というか、ブランディングという意味を込めての費用で、人件費

と広告費を合わせて今、お金を使っている分があります。 

それに対して売上が小さいので 10 億円の赤字となるのですが、費用自体は、売上が増えても増え

るものではない費用と認識していますので、売上が増えてくれば、必然的にこの赤字幅は縮小して

くるのかなと思っております。 

ただ、先ほど青野が申し上げたとおり、今の形ではなくて、本当に勝負しに行くときはかなりのお

金が必要になると思っておりますので、それは今の固定の費用とは別で勝負しにいくときの費用

で、また別枠と考えています。今の延長でいくと、売上が伸びてくれば同時に費用が増えることは

ないので、その幅は縮小していく、そういう構造かなと思います。 

質問者 [Q]：黒字化のめどの時期だけでもいいのでご説明をお願いしたいですが、いかがですか。 

青野 [A]：私からお答えしますと、黒字化のめどは立っておりませんし、立ててもおりません。む

しろ黒字化を目指し始めたら僕たちは市場を見切ったというイメージでしょうか。あくまでもアメ

リカで勝つためには、日本とは全然違う規模の成功を目指していますので、今、短期、中期で見え

ている黒字化のめどはありません。 

質問者 [Q]：あくまで売上が伸びていくと赤字幅は縮小していくという、黒字化を志向しているわ

けではなく、売上高の拡大を志向している、このように理解してよろしいですか。 

青野 [A]：おっしゃるとおりです。トップラインを上げていくのがアメリカでのチャレンジです。 
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質問者 [M]：ご説明ありがとうございました。 

質問者 [Q]：パートナーによる売上の比率につきまして、22 年は 61.6%だったのに対し、23 年は

62.9%となっております。伸び悩んでいると見ることも、着実に成長しているとも見えます。サイ

ボウズとしてはこの数字をどう受け止めておりますでしょうか。ここからの拡大についてはどのよ

うに取り組んでいきますか。 

司会 [M]：こちらは、営業本部長より回答いたします。 

玉田 [A]：営業本部の玉田でございます。 

先ほどご質問がありましたように、昨年度からの数字は比較的近い数字かなと思います。決算資料

の中のグラフにあったように、直販は正比例的に伸びていて、間販は 2 次関数的に伸びているとこ

ろがあります。ここはコントロールしてやっている数字はないですが、必然的にパートナービジネ

スのほうがスケールしていく形になるかなと思いますので、この数字比率が上がっていくのはあり

得るかなと思っております。 

ここのところはコントロールせずに、自然体ですが、間販ビジネスが拡大していくフェーズという

のは早いのではないかと見積もっております。 

質問者 [Q]：先ほどの質問に関連してうかがわせてください。今期の広告宣伝費の支出はどの四半

期に寄りそうでしょうか。広告宣伝費に関しての質問です。 

青野 [M]：偏りがあるかということですね。 

栗山 [A]：マーケティング本部長も兼任しています、私から回答します。 

多分一番費用計上として多いのは第 4 四半期になると思いますが、平均的に使っていきたいなと今

年は思っております。ただ、第 4 四半期はイベントが多くなりますので、一番多くなるのは第 4 四

半期なのかなと思います。 

質問者 [Q]：AI 関連への投資についてお聞きしたいです。前期の研究開発費が約 9 億円で、広告投

資については 43 億円投じておられます。これを見ると AI 関連への投資が少し甘いように感じてし

まいます。広告よりも AI 機能の開発を強化するなどして、kintone 自体に AI 機能を付与する、追

加する考えはないのでしょうか。 

司会[M]：ご質問いただきありがとうございます。こちらは開発本部長より回答します。 

佐藤 [A]：今ご質問いただきました AI 関連については、昨年の「Cybozu Days」でも少し紹介し

たように、社内で現在研究開発を行っている段階です。当然 kintone に蓄積されているデータを AI

にいかに活用していくかは、これからわれわれも出していきたいところです。 

投資金額というところでは、恐らく AI についての多くの場合、金額に跳ねているところはサーバ

ー、あるいはモデルの学習構築コストだとは思います。今のところ、われわれはモデル構築自体に
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たくさん投資しているわけではなくて、どちらかというと AI をいかに活用していくかが中心にな

っていますので、金額にそこまで跳ねていない感じにはなっています。 

今後どうなっていくかは、これから動向を見ながら研究開発を行っていきたいと思いますし、プロ

ダクトにもそういった機能が反映され、発表できるようにしていきたいと思っております。 

司会 [M]：ご質問いただきありがとうございました。続きまして、YouTube ライブご視聴の皆様

からのご質問に移らせていただきます。それでは、順番に読み上げさせていただきます。 

質問者 [Q]：1 点、今期の売上高予想についてうかがいます。前年比 13%増収予想ですが、何十億

円も広告宣伝費をかけておられるのをやめた場合、どれくらいの成長率になる予測でしょうか。こ

れくらいの増収に対してここまで広告宣伝費が必要なのか懸念しております。 

栗山 [A]：短期の部分で必要かと言われると、今年やめたからといって、では今年の成長率が急に

下がるかというと、そんなことはないと思っています。この広告費の内訳を見ていくと、短期の部

分、それから中長期で kintone のブランドを上げたり、認知度を向上させていく部分、それから海

外の投資の部分、もしくは kintone ではなくてサイボウズという会社のブランディングを向上させ

るための費用、いろいろな費用が混ざっています。 

この中の短期の部分のご質問だと認識しています。では、短期の部分は今年やめたから今年の売上

が急に下がるかというとそんなことはないですが、これは中長期的に効いてくる部分で、必要な部

分であると思い投資を続けています。 

質問者 [Q]：外国人投資家も新規に日本株を買ってきているようですが、御社は 1on1 やスモール

ミーティングの件数など、ご状況はいかがでしょうか。 

林 [A]： 1on1 やスモールミーティングの実施状況について答えさせていただきます。 

昨年までは青野が対応する形で、極めて限定的に実施しておりました。今期に関しては私が対応す

る形で、昨年よりは増やして対応していきたいなとは思っています。実際にお問い合わせもいくつ

かいただいている状況にはなっております。 

ただ、せっかくわれわれはこういったミーティングに対応するのであれば、できれば他の機関投資

家や株主の皆さまにも状況をご理解いただきたいなと思っております。ですので、インタビューに

お答えさせていただく場合は、できればその内容を公開させていただくところに同意いただく方に

対応させていただく方針で今も考えております。 

質問者 [Q]：株主です。保有銘柄で貴社ほど上場している意味が分からないところはありません。

あらためて上場していることの意味を教えてください。また、株価と資本コストを意識した経営に

ついて、IR 面で強化するお考えはありますか。 

林 [A]：まず、上場している意味で申し上げますと、広く市場を通じてサイボウズの事業や理念に

ついてご理解いただける株主の皆さまに集まっていただくというところでは、非常に大きな価値が
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あるのではないかと思っております。また、事業的な信頼度や、採用面でのブランディングでも大

きな価値があるのではないかと、上場については考えております。 

資本コストや株価を意識した経営については、従前お話しさせていただいているとおり、サイボウ

ズとしては持続的な事業の成長こそが株主の皆さまにとってのリターンを最大化できるのではない

かと考えております。WACC や ROIC といった資本コストの指標、数字も集計は一応してはおるの

ですが、そこに過度な重きを置いた経営判断など、事業意思決定は今のところしていない状態で

す。 

一方で、東証等からこういったものについての注力というか、IR についての注力についての要望

が出ていることも認識しておりますので、こちらについては今後の開示の仕方等を含めて検討して

いきたいと思っております。 

質問者 [Q]：トヨクモとの連携、関係性を教えていただければ幸いです。 

玉田 [A]：トヨクモ社との関係は、今、連携するサービスのパートナーということで協業させてい

ただいております。多くの案件でご一緒する機会も多いですが、引き続き製品間の連携という意味

では、それを強化していきたいと思います。 

トヨクモクラウドコネクトという会社が出来ていて、そこは大型の案件をされるとうかがっており

ます。そこについては情報交換しながら、より安心して使っていただけるビジネスを先方でもされ

るということですので、そこに向けてわれわれも必要な情報を提供して、よりよい協業関係を引き

続き続けていく形で進めております。 

質問者 [Q]：ドリーム・アーツ社は、ノーコードツールで競合にはなりますか。ドリーム・アーツ

は大型の単価が大きい顧客が多いと、開示資料にはありました。 

玉田 [A]：ご指摘のように、ドリーム・アーツ社と競合するケースも案件によってはございますの

で、競合ということになると思います。お客様によっては、ご存じの方は競合になりますし、そう

ではないケースもありますので、ここはケース・バイ・ケースだと思いますが、ご指摘のように大

型の案件等で競合するケースはあるかと思います。 

質問者 [Q]：リコー様などの連携について、1 年前からあまり進捗が芳しくないように感じます。

大企業との連携については今後も継続するのでしょうか。自社での取り組みや M&A など、異なる

方針、戦略は検討されているのでしょうか。 

栗山 [A]：協業の責任者をしております、私から回答します。 

1 年前からだいぶ進捗しており、日本での取り組みで言うと、先ほどありましたように、1 年間で

1,000 社以上ということもあります。また、海外でも次々リリースを計画して、アメリカはリリー

ス済み、それから南米、アジアも準備しています。 
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まだ結果が出ていないのでプロセスだけですが、だいぶ勉強会なども進んで、各地に kintone の説

明ができる人員が増えてきたりと、私の認識としては、これから売上の拡大をしないと進んだと言

えないかもしれないですが、プロセスとしてはこの 1 年間でかなり前進した協業になっているので

はないかと感じております。日本では既に結果も出てきているので、海外にそれを展開していくと

ころを急いでやりたいなと思っております。 

質問者 [Q]：海外で想定よりサービスが拡がらない要因として、何が問題だと受け止めております

か。 

栗山 [A]：これも日本と比較してなかなか厳しい状況であるということです。一昨年のアメリカの

状況で言いますと、多い月では 30 社以上のお客さまが kintone を買ってくれると、買ってくれる

やり方は、ある程度 US のメンバーと一緒に見つけることができました。kintone 自体が US のマ

ーケットで製品として全く戦えないかというと、そんなこともないというのが、これも US のメン

バーと案件を分析しながら、十分 kintone が戦えることも認識しました。 

ただ、30 件を取るやり方が、結構お金がかかるやり方だったので、これを継続するのは厳しく、

違うやり方を考えないといけないなと、その中でリコーさまとの協働を進めています。ですが、案

件を発生させるためのノウハウとやり方が足りていないところが今、一番厳しい戦いをしていると

ころだということになっています。実際に案件が出て、お客さまに提案するフェーズになると、ク

ロージング率としては結構高い数字になっているのが、これは過去の集計上持っているものになり

ます。 

今、課題となっているのは、クロージングのところではなくて、その前の案件を発生させるとこ

ろ、ここに今年はいろいろな施策を準備して、できるだけたくさん案件を出して勝負ができると、

勝負さえすれば結構 kintone で勝てることも、自信を持って US のメンバーとも話ができておりま

すので、そこで戦っていきたいなと思っております。案件発掘が課題になっているというのがお答

えです。 

質問者 [Q]：ガバナンス面でいろいろと試行錯誤されてきましたが、若手社員にも取締役が十分に

務まるのか、どのように周囲でサポートするのかお聞かせください。 

青野 [A]：若手とベテランをまず組み合わせていくことになります。若手だけで孤立させないよう

に、ベテラン社員、それから社外の取締役を含めて支援していくつもりです。また、それだけでは

なくて、経営支援部門、人事部門からもサポートしていただいて、ぜひ若手の取締役の学びにつな

がるように応援していきます。 

質問者 [Q]：部門から組織全体での情報共有を目指すとのことですが、全社導入ライセンスの他に

はどのような対策を考えていますか。拡がりのイメージを教えてください。 

玉田 [A]：今、部門で入っているケースが多いところに対して、アプローチする専任の組織をつく

って活動しています。営業の中にもそういった組織がありますし、カスタマーサクセスという、既

存のお客様を見ているチームもあります。 
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ですので、そこの取り組みの中で増やしていきつつ、全社的なスコープで活動されている組織に対

して、いろいろ情報提供させていただいたりと、拡げていく活動をしていますので、それをもって

全社導入につなげていきたいと考えております。 

質問者 [Q]：インドへの進出の予定はありますか。 

栗山 [A]：今のところは予定しておりません。いい話があれば全く否定するものではないですが、

現時点では計画がないです。 

質問者 [Q]：株価や企業価値向上は長期的に見てほしい、長期的に見てくれる人に株主になってほ

しいというお考えであれば、中期経営計画を出さないと筋が通らないと思いますが、出されるお考

えはないでしょうか。 

青野 [A]：誤解もあるようなので、そこをご説明しながら話したいと思います。長期的に見てくれ

る人に株主になってほしいというよりも、圧倒的に優先度が高いのは、私たちの企業理念に共感し

ている人になってほしいですということです。 

チームワークがあふれる社会を創る、こんなチームが世の中に増えるといいなと思っている人に株

主になってほしいというのが一番の想いとしてあります。そういう方々に株主になっていただくこ

とで、私たちの活動もより活性化すると思っていますので、一番のポイントはそこになります。 

二つ目は、株価よりも配当というのが私たちの方針です。株価は私たちでコントロールしづらいで

すが、配当は私たちの事業を運営していく中で増やしていくこともできますので、株価よりも配当

ということで、この金銭的なリターンに関しては、ぜひ配当を一つの指標としてお話ができればと

思います。 

今日はご紹介できませんでしたが、配当が毎年増え続けていると、増やし続けることが今のところ

できています。恐らくこれは日本のこういった同業他社の中でも珍しい会社ではないかと思いま

す。そこを見ていただきたいということになります。 

その中で、共感される中で短期的なお付き合いでも、中期的なお付き合いでもいいと思いますが、

一番はまずは企業理念に共感して、金銭的なリターンはぜひ配当でということで、もっと配当を増

やせという、そういうフィードバックもいただきたいなと思っています。 

その中で、中期経営計画ですが、社内で経営計画とは呼んでいませんが、中期で見通しを立てなが

らビジネスはしております。この辺りの情報をどう出していくのかは今後の課題とさせていただき

たいと思うのですが、ぜひ中長期的な見通しも含めて、皆様とコミュニケーションできるようにし

ていきたいと思います。 

司会 [M]：ご質問いただきありがとうございます。次の質問で最後とさせていただきます。 

質問者 [Q]：決算説明資料は決算発表、短信と同時に出していただきたいのですが、できないので

しょうか。 
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林 [A]：同時に出せないかということですが、今日の決算事業説明会の資料に関しては、ギリギリ

まで最新の情報を盛り込んでお出ししたいと思っていますので、現時点で同時に出すことは、今の

ところは考えておりません。一方で、本日公開させていただきました SaaS の指標に関しては、手

前で取ることもできますので、逆に短信で開示する情報を充実させる方向で今後は検討していきた

いと思っております。 

司会 [M]：ありがとうございました。以上をもちまして、質疑応答を終了いたします。 

これにて、サイボウズ株式会社 2023 年 12 月期決算事業説明会を終了いたします。お忙しい中、

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. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 

2. 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 

 


