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イベント概要 
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代表取締役社長    青野 慶久（以下、青野） 

執行役員 事業戦略本部長 兼 マーケティング本部長 兼 グローバル事業本部長

       栗山 圭太（以下、栗山） 

執行役員 開発本部長 兼 サイボウズ・ラボ株式会社代表取締役社長 

       佐藤 鉄平（以下、佐藤） 

執行役員 エンタープライズ事業本部長 兼 営業本部長   

       玉田 一己（以下、玉田） 

執行役員 人事本部長  兼 チームワークあふれるまちづくり室長  

       中根 弓佳（以下、中根） 

執行役員 経営支援本部長   林 忠正 （以下、林） 
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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 2025 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。本日の司会を務めます、サイボウズ IR 部の𠮷川と申しま

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、2025 年 12 月期の決算および事業内容

についてご報告いたします。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。それでは私より、45 分間ぐらいを

めどに前期の決算について説明させていただきます。 

 

今日は主にこの 4 点でお話をしたいと思います。最初に会社・事業の紹介をいたしまして、次に前

期の業績についてご報告をした上で前期のトピックスをお話しして、そして最後は今期の見通し

と、それから中期のターゲットについてお話をいたします。 
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まず会社・事業の紹介になります。こちらが会社の概要になります。97 年に創業して今 29 年目と

いうことになります。従業員が今、連結で 1,356 人というところまで増えてきております。 

 

こちらが私たちの企業理念になります。サイボウズは企業理念を何よりも重んじている会社ですの

で、少しここは時間をかけて紹介させていただきます。 
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私たちの企業理念は、この Purpose と Culture の二つをセットにして定義をしております。

Purpose のところはこのような言葉を使っています。「チームワークあふれる社会を創る」、サイ

ボウズは何のために存在するのかと、チームワークあふれる社会を創るために存在するんだと。こ

れは私たちの最も大事にする言葉になります。 

そして、Culture のところでチームワークあふれる状態を表現しています。五つありますけれども

さらっと説明させていただきますと、まずこのいいチームというのは、共通の理想を作って、そこ

にメンバーが共感していると、嫌々やっていないと、チームの理想に向かって共感しながらやって

いく、これが一つ目に大事な Culture です。 

二つ目の Culture が、その共通の理想に向かって力を合わせるメンバーは、いろんな個性があって

いいと。むしろ多様な個性をよく見て、重視をして、そしてその個性を活かし合うんだと、これが

二つ目に大事な文化として定義しています。 

そして三つ目が公明正大という言葉を使っていますけれども、集まってきたメンバーが嘘をつかな

い、隠し事をしない、オープンに情報を共有する、こういうオープンな信頼関係を作っていく、こ

れが大事であろうということで、この三つ目が公明正大という言葉になります。 

そして四つ目が、その集まってきたメンバーが多様であっていいんですけれども、それぞれちゃん

と主体性を持とうと。私はこういう仕事がしたい、私はこんな人生を歩みたい、私はここで働きた

い、こういう一人一人が主体性を持ってこのチームに貢献していく。これを自主自律という言葉で

表現しています。 

そして、この多様なメンバーが公明正大に自主自律のマインドを持って働く中で、もちろん意見は

対立することもある。そのときに落ち着いて対話をして、議論をして、意思決定をしていく。この

五つの文化があれば、とても生産性が高くて、また働くメンバーが幸せなチームができるのではな

いか、これが私たちの企業理念になります。 

世の中の会社を見ておりましても、まだまだ生産性が低かったりとか、それから働いている人たち

が不幸になっていたりとか、そういう会社も多いように思います。ぜひこの五つの文化を広げるこ

とで、チームワークあふれる社会を創っていきたい、これが私たちの企業理念になります。 

この企業理念は株主総会の決議事項になっておりまして、株主の皆様とも合意した上で、この企業

理念に向かって私たちは活動しております。 
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この企業理念を実現するためには、情報共有の基盤となるツールが必要であろうということで、私

たちが中心にしていますのがグループウェア事業というものになります。主に四つの製品を今、提

供しております。 

もともと最初に会社を立ち上げたときに始めた中小企業さん向けのサイボウズ Office、それから大

企業さん向けの Garoon、メールを共有する Mailwise、そして今主力商品になっていますけれど

も、情報共有基盤の上にノーコード、ローコードで業務システムを作ることができるプラットフォ

ームとして kintone、この 4 製品で展開しております。 
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今、kintone が主力商品になっていますが、kintone で実現したいビジョンがあります。これはサ

イボウズ NEXT と呼んでおりますけれども、kintone を一部門で部分的に、局所的に使うのではな

くて、ぜひ全社の基盤にしていただいて、そしていろんな部門でいろんなアプリケーションを作っ

て、いろいろデータを共有してもらうと。こうすることで組織の壁を壊し、情報のサイロ化をなく

し、より多様な人たちが、より多様な情報を共有することでチームワークよく働ける、こういうビ

ジョンを持って kintone を今展開しております。 
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こちらがサイボウズを創業してからの売上、利益になります。なかなか売上も伸びない、成長しな

い時期が創業から 15 年ぐらい続きましたけれども、2011 年のクラウドサービス化、また kintone

のリリースをきっかけに、売上が持続的に成長するようになりました。また、利益はなかなか伸び

てこなかったんですけれども、ここに来て利益も随分増えてくるようになっています。 

 

前期の業績について報告させていただきます。連結の売上高が 374 億 3,000 万円で、前期比で

26.1%の成長ということになりました。また、売上に占めるクラウドサービスの割合が 92.1%まで

増えてきました。主力の商品である kintone の売上が 200 億円を超えまして、前期比で 33.9%とい

う成長率で伸びてきております。 

ただ、今年は売上高の成長率、kintone も含めて非常に高い数字が出ているんですが、これはあく

までも一時的なものであるとお考えください。1 年少し前に価格の改定をしまして、価格の改定に

よって売上の成長率が増えているということで、これが継続するわけではないということでご理解

いただければと思います。 
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そして、こちらがこれをグラフにしたものです。売上高が 374 億円、そして連結の営業利益が 101

億円ということで、100 億円を超えました。前年比でも営業利益の成長がプラス 106%ということ

で、シンプルに倍ぐらいになったということになります。 

繰り返しますけれども、これは一時的なものであって、今後もこの割合で伸びていくという話では

なくて、価格を改定したことで売上が増えて、それがそのまま利益に乗ってきたということでご理

解いただければと思います。 
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続きまして、こちらが売上、利益の詳細になります。数字はもう見ていただいてのとおりですけれ

ども、利益が増えたこともありまして配当をさらに増やさせていただいて、1 株当たり 40 円とい

うことで予定しております。 

 

続きまして、こちらが費用の内訳になります。 

上のほうから行きますと、まず売上原価があります。これは主にクラウドサービスの、ハードウェ

アなどの部分に当たるわけですけれども、これが前期比で 27%と結構増えているということです

けれども。これはサイボウズのデータセンターの費用などだけではなくて、ここに昨年子会社化し

ましたプロバスケットボールチーム、愛媛オレンジバイキングスの運営費なども含まれますので、

その辺りが乗ってきて、少しこの売上原価の伸びが大きくなっているということになります。 

その下の人件費ですけれども、こちらの人件費は実はあまり増えていません。のちほどグラフでお

見せしますけれども、人の採用をやや抑制気味にしていたこともありまして、人件費の伸びがプラ

ス 4.6%ということで小さくなっております。 

次は研究開発費のところですが、こちらはプラス 21%ということですけれども、kintone に次ぐ、

次のグローバルを見据えた新商品の開発なども取り組んでいかないといけないので、R&D のとこ

ろに力を入れているということになります。 
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次は財務の状況ですけれども、利益が増えたことによりまして手元の現預金が大きく伸びていると

いうのが今年の特徴になります。それに合わせて、利益の剰余金のところも金額が大きく増えてお

ります。 

 

こちらが製品別の売上高の推移になります。価格を改定したことによりまして、それぞれの製品の

売上の伸びが例年に比べるとやや大きくなっております。特に kintone、サイボウズ Office、
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Mailwise 辺りは大きくなっています。Garoon だけは、実はあまり価格を大きく変えなかったこと

もありまして例年並みの成長率ということになっております。 

 

続きまして、こちらがクラウドサービスの SaaS の経営指標になります。価格を改定したことによ

って解約率が上がるのではないかというのが私たちの大きな懸念だったわけですけれども、Gross 

Revenue Churn Rate という、いわゆる解約率のところは 1%未満で、価格を改定したものの解約

率はそこまで上がらず、私たちにとっては喜ばしい結果になっています。 

そして価格改定によって ARPA と言われる 1 サブドメイン、1 社当たりの売上がそれぞれ大きくな

ってきております。 
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次は kintone の国内の導入状況ですが、現在契約中の企業で 3 万 9,000 社というところまで増えて

きました。これも価格を変えまして、特に小企業さんが買いにくくなったということもありまし

て、今後この数字の伸びというのは恐らく鈍化してくるだろうと考えております。 

東証プライムの企業の導入状況も 46%というところまで増えてきました。大体 2 社に 1 社弱ぐら

い、東証プライム上場企業の中で、どこか 1 部門は少なくとも使っていただいていると、それぐら

いのところまで今来ています。 

また kintone の特徴としては、もう業種、業態にかかわらず、職種にもかかわらず、さまざまなと

こで使われるというのが私たちのサービスの特徴になっています。 
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続きまして、これが今回初めてお見せする数字なのですが、国内の kintone の導入企業さんの売上

を、中小企業さん、中堅企業さん、大企業さん、SMB、MID、EP と、この三つの分類で分けたも

の、これがこちらのグラフになります。 

ざっくりと、顧客の規模でいうと従業員数が 100 人、1,000 人のところで区切りまして、それで売

上の比率を出したものがこちらになります。比較的 kintone は中小企業さんで使われているイメー

ジが強いかと思うのですが、こうやって分けますと、実は三つ、それなりにバランスよく売れてい

るということが見ていただけるかと思います。特にこれからは中堅企業さん、もしくは大企業さ

ん、MID、EP みたいなところに力を入れていきますので、この辺りの売上が伸びてくることを期

待しております。 
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続きまして、グローバルのビジネスの状況です。まず、中国と北米辺りは少し政治的な要因もあり

まして、私たちのような外国のソフトウェア企業にとってはビジネスがやややりにくい状況になっ

ております。それでも何とか頑張ってビジネスを展開していまして、ほふく前進ではありますけれ

ども、少しずつビジネスを拡大しているところです。 

主に私たちのビジネスは三つのエリアに区切っていまして、中華圏と言われる中国、香港、台湾辺

り、それから北米、最近は中南米のほうでもビジネスを開始しまして、北米のエリアから中南米の

ビジネスを支援しているところと、あと APAC と言われる東南アジア、それからオーストラリア

辺りをまとめて APAC と呼んで、この三つを私たちはエリアとして見ながら活動しております。 

今、比較的順調なのがこの APAC のエリアになりまして、特に東南アジア、タイや台湾辺りで

は、私たちが期待する成長を続けているということになります。日本のソフトウェア企業でグロー

バルで成功したところがなかなか出ていませんので、何とか諦めずに、この kintone をグローバル

プラットフォームにすべく、これからもグローバル事業を頑張っていきたいと思います。 

今、サイボウズの kintone のサービスを契約していただいている国の数が 32 ということになると

ころです。アメリカ、中国などだけではなくて、本当にさまざまな国で少しずつ広がってきている

というのもここで感じていただけるのではないかと思います。 
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続きまして、前期の事業のトピックをいくつか挙げさせていただきたいと思います。まず一つ目が

全社・大規模導入の推進ということで、この kintone を部門導入だけではなくて、それを全社に展

開していただく、大規模で使っていただく、これの取り組みについてお話をいたします。 

 

こちらはエンタープライズ事業本部を置きまして、大企業での全社展開を今推進しているんですけ

れども、四つほど代表的な事例をここに挙げさせていただきました。JX 金属さん、北陸電力さ
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ん、日産自動車さん、香川県さんということで、さまざまな業種、業態の大規模な組織で使ってい

ただいております。 

特にピックアップすると、JX 金属さんではグループ全体の DX、デジタル化の推進基盤として

kintone を使っていただいていて、約 4,000 人が kintone でさまざまな業務をこなしていただいて

いるということになります。そして、アプリケーションの数もどんどん増えてきまして、このスタ

ンダードコースというのはアプリケーションの数が 1,000 個までと制限されているんですが、それ

をさらに上回る値 3,000 個まで使いたいということで、kintone で新しくつくりましたワイドコー

スのご契約をしていただいております。 

 

このワイドコースですが、まさに 1,000 人を超えるような大企業さんが全社的に使うことを前提に

したコースになります。スタンダードコースには入っていない機能もたくさん入っておりまして、

例えば性能ダッシュボード、最近あのアプリケーションはちょっと重いよねみたいなときに、この

性能ダッシュボードで性能をモニタリングして、そして改善することでパフォーマンスを維持して

いくような機能が入っています。 

それから性能カスタマイズオプションといいまして、例えば全員が同時に書き込むような、局所的

に負荷がかかるような使い方をするときに、その利用用途に応じたチューニングをすることでパフ

ォーマンスを普通の kintone よりも上げることができる、こういう性能カスタマイズオプションみ

たいな機能が入っています。 

あとは外部システムのアプリ化といいまして、データベースとして kintone の中のデータベースで

はなくて、例えば基幹システムがありまして、そこに全社で使いたいマスターのデータがあると。
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そういうものを kintone から参照することで、まさに全社システムの一部として kintone をフロン

トエンドとして使えるという、こういうような機能がこのワイドコースには入っております。 

この辺りはまさに大企業の全社システムを扱う皆さんでしたら、ニーズとしては共感いただけるの

ではないかと思います。こういう機能がどんどんワイドコースには入っていっています。 

 

続きまして、大企業で全社的に kintone を展開するとなりましたら、これは本当に現場の人たちも

開発に入ってもらわないといけないということになります。これを最近、市民開発という言葉で表

現します。まさに情報システム部門ではない一般市民のような現場の人たちが DX の活動に携わる

ようになる、これを市民開発と言います。 

ただ、この市民開発をやるノウハウというのがまだまだ明文化されていませんでしたので、お客様

と一緒にこの市民開発をどうやればうまくいくのかということをガイドラインとしてまとめまし

た。そして企画フェーズ、立ち上げフェーズ、実践フェーズ、拡大フェーズということで、フェー

ズで分けてそれぞれポイントを押さえたガイドラインを用意することで、現場の皆さんが市民開発

に関われるような、こういうガイドラインも無料で公開しています。こういうものを使って、これ

からも大規模組織での導入を進めていきます。 



 
 

p.18 
 

 

続きまして、kintone の導入・活用の支援です。 

 

一つご紹介したいのが自治体での取り組みになります。サイボウズも起業して 29 年目になります

けれども、実は自治体での導入というのが非常に少なかった会社です。この kintone についても、

コロナが始まる 2019 年までは数十自治体ぐらい、30 自治体ぐらいしか導入がされていなかったん

ですけれども、このコロナをきっかけに、やはりクラウドで、スピーディーにシステムを構築して
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改善していける、こういうプラットフォームが必要だということで、自治体での導入が今、加速度

的に増えております。 

先ほど、香川県さんの全庁的な導入のご紹介をしましたけれども、それ以外にも下妻市さんや松山

市さんのような基礎自治体でも導入が進んでおります。また自治体のいくつかは、私たちは連携協

定を結ばせていただいて、私たちも包括的にこの自治体の DX を支援していくと、このような取り

組みも始まっております。 

今、kintone を導入したのは 460 自治体まで来ています。今、日本で 1,500 ぐらい自治体がありま

すけれども、大体 3 自治体に 1 自治体ぐらいは kintone を使い始めてくださっています。 

 

続きまして、地域の DX に向けてもう一歩踏み込んでできることがないかということで、昨年チャ

レンジを始めましたのが、地域スポーツの経営に私たちが直接関わることで、より一層地域の DX

を加速できないかと、こういう取り組みを始めております。 

具体的には昨年 6 月、エヒメスポーツエンターテイメントという、愛媛オレンジバイキングスとい

うプロバスケットボールチームを子会社化しまして、こちらのチームを強化しながら、県民の皆

様、それから地元の企業の皆様を巻き込んで、大きな DX の流れにつなげていけないかと、こうい

う取り組みが始まっています。 

まだまだ私たちもノウハウ不足で、プロスポーツエンターテイメント事業を経営しながらあたふた

しておりますけれども。昨年 5 勝 55 敗で非常に厳しいシーズンだった愛媛オレンジバイキングス

が、今現在で 26 勝 14 敗ということで、西地区で 2 位という非常に好成績を上げることができ

て。私たちもチームワークのメソッドを投入しながら、それからこの愛媛オレンジバイキングスの
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運営にもどんどん DX を進めて、kintone を使って効率的な運営をすることで、地域の DX に貢献

していきたいと思っています。 

 

続きまして、グローバルの取り組みについてご紹介いたします。昨年 APAC および中華圏でのグ

ローバル展開を加速しようということで、昨年 9 月、バンコク、深圳、上海、台北と、4 都市で

kintone Days Global というイベントを開催させていただきました。合計 1,000 人以上のお客様に

集まっていただきました。台北での開催のときにはオードリー・タンさんもお越しいただいて、非

常に盛況なイベントをすることができました。今年もこの中華圏、アジア地域での展開を頑張って

いきます。 

その新しい取り組みとして、今度はマレーシアに力を入れてみようということで、今年からマレー

シアでのプロモーション活動に投資をしていくことを決めました。具体的には、こういう Hello, 

kintone !という動画の広告をつくりまして、これを動画広告として配信したり、またいわゆる交通

広告、屋外にあります大きなビルボードの広告のようなところに何カ所にも、クアラルンプール周

辺で広告を出して、一気に kintone の知名度をこのマレーシアで高めてみると。そして、ビジネス

の拡大につながるかどうかチャレンジしていると、こういう取り組みを今年から開始いたします。 
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続きまして、AI の取り組みもご紹介いたします。 

 

生成 AI の技術の進化スピードが速いので、こちらの技術もどんどん私たちの製品に取り込んでい

きます。具体的には、こちらにありますように、まず kintone はデータベースですから、この

kintone に入ったデータを学習データとして賢い AI を作っていこう、検索の AI、要約してくれる

AI、レコードを分析してくれる AI、kintone に溜まったデータを AI を使って活用していく、こう

いう取り組みをしています。 
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もう一つは、kintone はノーコードでつくれるというのが一つの特徴ですけれども、ノーコード、

ローコードの開発に加えて、今度は AI 開発で、kintone 上で、ドラッグ・アンド・ドロップもしな

くて、この AI と対話することでアプリケーションを作っていくような、こういう AI 開発みたいな

機能も入っていっています。アプリを作れるだけではなくてプロセス管理の設定とか、なかなか人

間が手動でやると大変な設定なども AI を使って今は開発を支援することができるようになってい

ます。 

既存のサイボウズ Office、サイボウズ Garoon のような、いわゆるグループアプリケーション製品

の中にもどんどん今 AI 機能が入っていっていまして、掲示板を要約してくれるとか、書くときに

校正してくれるとか、もしくはソフトウェアの使い方が分からないときにヘルプ機能として AI が

入っていて、AI と対話して使い方を教えてもらうと、こういう機能も入っていっています。これ

からも AI についてはどんどん機能を取り込んでいって、より使いやすいグループウェアにしてい

きます。 

 

ただ、kintone の場合はそれだけにはとどまらず、さらにパートナーエコシステムを巻き込んで AI

機能を活用しようとしています。これまで、もう本当にたくさんの外部のパートナーが kintone と

連携する AI 機能を出してくださっています。 

少し口頭でいくつか紹介させていただきます。例えば業務改善をしたいねと、kintone でアプリを

作るのもいいんだけど、そもそも業務をどうすればいいと思うみたいなところを、まさに業務コン

サルティングみたいなところを AI としながら。そうするとだんだんと、kintone でこんなアプリを

作って、こんなふうにカスタマイズしていってという、上流から下流までぐっと流れていくような

サービスを、コンサルティングサービスをつくっておられる会社もあったりとか。 
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もしくは kintone に入っているデータをもとに提案書をつくりましょうとか、kintone の入ってい

るデータをもとに画像をつくりましょうとか、外部サービスと連携するような拡張機能があったり

ですとか。もしくは、例えば営業の方がお客様のところに行って商談をしていると。この商談の内

容を、音声データを AI を経由して、商談報告として kintone にデータを登録すると。それをなか

なか商談報告とかを手で書いているのも大変ですが、その部分をもう外部の AI に任せてしまっ

て、kintone に自動的に AI で登録できるようにするとか。 

もしくは、ここにありますような OCR、FAX のデータとか PDF のデータとか、そういうアナログ

のデータを、AI を経由することで自動的にデータとして kintone に登録できるようなサービスと

か、本当にさまざまなところで kintone 周辺の AI ビジネスが今活性化しております。こちらも私

たちは、引き続きの支援をしていきたいと思っています。 

 

続きまして、このエコシステムの拡大についての取り組みもいくつかご紹介いたします。 
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まず、こちらが全体の数字になりますけれども、オフィシャルパートナー社数は 500 社を超えま

して、今 560 社まで来ました。連携サービスも 500 サービスまで増えてきました。kintone の国内

の売上高に占めるパートナーの割合も 66%、3 分の 2 というところになっております。 

 

そして、今年ご紹介したいパートナー企業との取り組みがオムロンさんとの取り組みになります。

オムロンさんも皆さんご存じのとおり、もうグローバル企業で、しかも製造業をオートメーション

化する、製造業の工場の自動化のところにたくさんの豊富なノウハウとサービスをお持ちですけれ
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ども。オムロンさんのサービスと kintone を組み合わせることで、工場の生産情報、定量的な情報

も含むさまざまな生産情報と、kintone が扱う日報のような定性的な情報と組み合わせて工場の生

産改善に努められると、こういう取り組みを始めています。 

オムロンさんはグローバルな企業ですから、私たちもぜひここでしっかり実績を上げて、日本の工

場、それから世界の工場へと kintone のサービスを広げていきたいと思っています。 

 

続きまして、こちらはアメリカの医療情報保護法、HIPAA と言いますけれども、こちらに対応し

たということになります。本当に今グローバルでクラウドサービスをするときに、こういう地域特

有の認証を獲得しておかないと、なかなかその地域でビジネスが難しいということになります。 

アメリカにおいては HIPAA が実は非常に重要な、多くのメジャーなクラウドサービスは当たり前

に対応しているような認証になりますけれども、こちらは kintone corporation、サイボウズのア

メリカ向けのサービスも獲得することができたということになります。 

今後もおそらくいろんな地域のいろんな認証に対応をしていかないといけないと思いますが、その

ための体制も含めて整えていっているところになります。 
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続きまして、今度はコーポレートのほうのトピックスもいくつかご紹介いたします。 

 

まずは人的資本情報ということで社員数になりますけれども、このように推移してきております。

棒グラフが社員数と退職者数、そして折れ線グラフが離職率ということになります。 

2019 年ぐらいから見ていますと、コロナの時代にすごく事業環境としては追い風を感じたので、

結構私たちも積極的に社員を採用してきまして、2020 年から 2023 年までかなり社員の採用を増
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やしました。それによりましてなかなかマネジメントが難しくなったこともありまして、1 回ちょ

っと落ち着いて足場を固めようということで、2024 年と 2025 年に関しては採用数をやや絞っ

て、人事制度の見直しなども図ってきました。この 2024 年は一時的に離職率が上がりましたけれ

ども、2025 年はいつもの 5%弱ぐらいの離職率に戻ってきました。これが社員数の現状になりま

す。 

 

そして、こちらが昇給率と採用人数になります。昇給率は一般企業よりもやや多めで推移してきて

おります。そして右側が採用人数になります。この 2020 年以降かなり採用数を増やしていたので

すが、この 2024 年、25 年と少し絞りました。 

ここで今後どうするかなのですが、今日ご紹介したとおり利益率がかなり上がっております。また

AI などで事業環境も随分変化してきておりますので、今は攻め時だということで、もう 1 回採用

数を増やしまして、そして新しいことにもチャレンジしていくと、そういう時期にしたいと思って

おります。そして採用力を高めるために、その一環としてこの新卒の初任給を来年度から 40 万円

以上に引き上げるということを決めまして、この採用人数の拡大に取り組んでいく予定です。 
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続きまして組織についてです。 

 

組織は大きくは変わらないですが、今回、愛媛オレンジバイキングスを子会社化したことによっ

て、地域に対して DX を進めていく専門部隊をつくろうということで、チームワークあふれるまち

づくり室、社内的にはチムシティ室などと呼んでいますけれども、このチームワークあふれるまち

づくり室を新設しまして、こちらで愛媛オレンジバイキングスの活動を支援していくことになりま

した。ここが組織として大きく変わったポイントになります。 
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そして取締役などですが、今は 6 名の取締役の体制を取っております。サイボウズにおいて取締役

の役割は、とにかく文化を守ること、文化を維持向上させること、これが取締役の最大の仕事にな

ります。そのために社外取締役として、組織およびコミュニケーションのスペシャリスト、組織文

化のスペシャリストを 2 人お招きして社外取締役に入っていただいております。 

また、社内から出す取締役に関しても、ダイバーシティを重んじまして、できるだけやりたい人が

自分で自薦して、他薦を受けて、さまざまな人を集めようということで、今、この 4 名で取り組ん

でおります。 

岡田さん、田岡さんはなんと 20 代で、この若い意見も取締役として意見を出してもらいながら、

サイボウズの文化を維持向上していくということに取り組んでおります。そして、今の 6 名のメン

バーで来年度も続投するという予定になっております。 
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続きまして、拠点についてのご紹介です。 

 

カスタマーセンター、いわゆるお客様からの問い合わせを受け付けるカスタマーセンターとして、

フィリピンのマニラに新しい拠点を新設いたしました。今までは、国内はこの 5 拠点だったんです

が、海外は実はロサンゼルスにしかなくて、なかなかリスクもあったわけですけれども、今回ロサ

ンゼルスに加えてマニラを加えることで、何か大きな災害などがあったときもカスタマーのサービ

スを切らさないように体制を強化いたしました。 



 
 

p.31 
 

 

続きまして、ESG の取り組みなどについてご紹介いたします。 

 

特に私たちとして新しい取り組みというわけではないんですけれども、ESG の考え方に沿って私

たちの重要課題を設定いたしました。信頼度の高いクラウド基盤であったり、多様な価値観を尊重

する社会の実現に向けた活動であったり、こういうところは引き続き頑張って取り組んでいきたい

と思っております。この辺りの課題を設定して、目標を決めて、これからも活動していきます。 
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続きまして、こちらは外部評価になります。 

先日になりますが、日経コンピュータさんで毎年公開されるパートナー満足度調査の発表がありま

して、こちらで業務効率化・内製支援ソフト/サービスとクラウド情報系サービスの両部門で 1 位

をいただきました。 

言葉を変えると、kintone のパートナー満足度 1 位と、あとサイボウズ Office、Garoon のパート

ナー満足度 1 位と、そのように解釈できるかと思います。非常にパートナーにとってビジネスがし

やすい、満足度の高いサービスを提供できていると思います。 

また、HDI 格付けベンチマークはコールセンターの評価になります。こちらは毎年非常に高い評価

をいただいておりまして、最高評価の 3 つ星というのが、私たちが毎年目指しているところですけ

れども、こちらも 4 年連続で最高評価をいただくことができました。引き続き、ハートフルな良い

サポートを提供していきたいと思っております。 
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そして、最後は今期の業績見通しと中期のターゲットについてお話しいたします。 

こちらが今期の業績の見通しになります。売上高で 421 億円、成長率で 12.7%程度を予想してお

ります。そして営業利益ですけれども、前期が 101 億円で今期が 105 億円で、あまり伸びていな

いじゃないかということにはなるんですけれども、もう 1 回この利益率を高めたサイボウズが攻め

時だと考えていますので。人の採用も頑張りますし、もちろんデータセンターの強化でありますと

か、広告宣伝のところも、先ほどグローバルのチャレンジも加速していきますので、少し利益の伸

びは抑えめに予想しております。 
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最後は中期のターゲットになります。おかげさまで着実に売上は伸びてきております。ここから 3

年の 2026、27、28 をターゲットにしておりまして、この期間にまた新しいチャレンジをどんどん

していきたいと思っています。 

このまま行くと、恐らく売上が 480 億円から 500 億円ぐらいで、この 2028 年は着地するのではな

いかと予想しているんですけれども。もう一押しということで 509 億円という、2023 年比で 2

倍、2023 年から 2028 年の 5 年で何とか 2 倍にするぐらいの成長を作りたいということで今、509

億円というのを一つこの社内目標にセットしまして、成長に向けて新しいチャレンジをしていきた

いと思っております。 
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では、そのために何をするのよということですけれども、柱となりますのが全社導入、大規模導入

ということになります。まだまだ一部門でしか入っていない kintone も全社導入していただく、大

規模で使っていただく、ここに向けてマーケティング、営業サポート活動を強化していきます。 

そして二つ目がプロダクトの進化になります。生成 AI をはじめ技術の進歩が早い中、より多様な

人たちが、より多様な情報を扱える、この一つの情報共有プラットフォームとして進化を遂げてい

くと、これが私たちのビジョンになります。そのための開発投資、運用への投資、ここに注力して

いきます。 

そして三つ目はグローバルです。もちろん kintone をグローバルに広げる、そのこともチャレンジ

しますけれども、さらに kintone の次に来る、グローバルで戦える、日本発の世界で戦えるような

製品を、これから R&D をしながら何とか 3 年以内に出していきたいと思っております。 
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最後はもう一度企業理念で終わりたいと思います。サイボウズは何のために集まって活動している

のですかと、「チームワークあふれる社会を創る」ためです。世の中にはまだまだチームワークが

あふれていない、まだまだ人類はチームワークが下手くそだと思っています。何とかこの Culture

をツールとともに広げることで、もっともっとチームワークが楽しい、もっともっと生産性の高い

チームが増えるようにしていきたいと思っております。 

以上で私からの決算説明は終わらせていただきます。 
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質疑応答 

 

司会 [M]：それでは質疑応答のお時間に移ります。 

1 回での質問数は二つまでとさせていただきます。お時間の関係で、その場で全ての質問にお答え

できない可能性がございますことをご了承お願いいたします。 

それでは、Zoom ウェビナーご視聴の方の口頭質問から受け付けます。 

質問者 [Q]：質問の機会をいただきありがとうございます。[音声不明瞭]。 

司会[M]：まず一つ目の質問ですが、こちらは代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：青野でございます。それでは私より回答させていただきます。ちょっと音声が乱れてお

りまして正確に質問が把握できたか分かりませんけれども。AI によって開発ができるようになっ

たときに、ノーコード開発の優位性が失われてしまうのではないかというご質問であるということ

で回答させていただきます。 

その点でいきますと、ノーコード開発は開発手法の一つでしかなくて、kintone でも AI 開発ができ

ますし、ノーコード開発もできるし、ローコード開発もできると。恐らくこの辺りを組み合わせた

開発というのが今後当たり前になっていくと思うので、むしろ kintone の価値というのは上がって

いくと思いますし、またこうやってたくさんのアプリケーションがつくられていくようになると、

たくさんのアプリケーションを統合管理するための仕組みというのが大事になってくると思いま

す。 

AI でみんなが勝手にアプリをつくって、これはどうやってガバナンスを保つのよという問題です

ね。それについては、もうまさに kintone が得意とするところであり、安定運用でむしろ kintone

の価値というのが再評価されるのではないかと、このように考えて事業をしています。とは言いま

しても、新しい技術というのは常に脅威を与えるものですので、私たちも注視しながらどんどん製

品に取り組んでいくことにはチャレンジを続けていきます。以上で回答とさせていただきます。 

司会 [M]：二つ目のご質問をお願いいたします。 

質問者 [Q]：1 月の月次動向についてお伺いしたくて。26 年 1 月のところは前月からクラウド関連

事業の売上の積み増しが 300 万円程度にとどまっていると思います。一方で解約のところはすご

い低水準でございましたので、新規の獲得が弱まっているのかなと勝手に思ったんですけれども。

こちらについて、外部要因とかで新しい[音声不明瞭]コーディングに強いというか、いろいろ出て

きているので受注環境が厳しくなっているというところはあったりしますか。 

司会 [M]：ご質問いただきありがとうございます。こちらの質問は事業戦略本部長、栗山より回答

いたします。 
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栗山 [A]：昨日の月次の発表を見ていただきありがとうございます。あの数字を確認したんですけ

れども、海外分の税金の割り戻し分とかで、12 月分が税金の関係で売上が高く出てしまうという

ところの、その売上が高く出てしまった分と、1 月に割り戻しでその分売上が低く出るという、そ

の会計処理的なところで 300 万円ぐらいという小さな数字に見えるんですけれども。実際の積み

上げ、解約に関しては特別低かったというわけではないという回答になります。 

質問者 [M]：分かりました。ありがとうございました。 

司会 [M]：それでは続いての質問にまいります。口頭でご質問ございます方はいらっしゃいますで

しょうか。そのほか、Zoom ご視聴の方で、口頭でご質問がある方いらっしゃいますでしょうか。 

質問者 [Q]：2 回目の質問ですけれどもよろしいですか。では二つほど追加でお願いいたします。 

今回から SMB、MID、エンタープライズの MRR の構成比のところを出されていらっしゃったか

と思います。結構エンタープライズのところがあったので驚きですけれども、MRR の成長率とか

で見たときに、SMB、MID、エンタープライズで濃淡みたいなところはあったりしますか。SMB

のところとかは若干緩くなっているとか、エンタープライズのところはワイドコースのところで拡

大気味とか、もしそういったところも定性的な回答がございましたらよろしくお願いいたします。 

司会 [M]：ご質問ありがとうございます。こちらの質問は、営業本部長の玉田より回答いたしま

す。 

玉田 [A]：玉田でございます。事業の構成のところは三つに弊社の場合は分けていますけれども、

エンタープライズのところはご想像のとおり規模が大きな案件になることがあるので、でっこみ引

っ込みもその分大きくなってしまうことがあります。そのため積み上げの大きい年とそうじゃない

年というのが多少濃淡出てしまうところがあるかと思います。 

ご質問が構成比のバランスみたいなところがあるかもしれませんが、そこに関しては SMB も MID

のところも、EP だけがホワイトスペースというわけではなく、それぞれにまだまだ伸びしろがあ

るかと思っておりますので。ここに関しても引き続きバランスよく広がっていくことが重要かなと

思っておりますし、そのように予測しているというところになります。以上になります。 

司会 [M]：ご質問いただきありがとうございます。二つ目の質問をお願いいたします。 

質問者 [Q]：ご回答ありがとうございました。26 年 12 月期の会社計画のところは、売上の増収率

に対して利益のところの増益率が弱いのは、まず人の採用とかであったり、海外事業のところの投

資のフェーズで頑張っていきますというところだと認識いたしました。 

人の採用拡大みたいなところのフェーズというのは、今期、来期中ぐらいまで見ておいて、その刈

り取りのフェーズ期みたいなところに入るのはいつ頃を想定してらっしゃいますでしょうか。こち

らのご回答よろしくお願いいたします。 

司会 [M]：ご質問いただきありがとうございます。こちらの質問は、事業戦略本部長の栗山より回

答いたします。 
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栗山 [A]：栗山から回答します。計画では今年それから来年ぐらいまでは採用を強化してというこ

とで考えております。目的としましては、一番は中期の計画で掲げています 28 年の 509 億円、こ

れを達成するのに必要な人材をそろえていくというところを目的としております。その後は、また

状況を見ながらそのまま拡大していくのか、少し絞るのかというのを、各種の数値を見ながら判断

をしていきたいなと考えております。以上です。 

司会 [M]：ご質問いただきありがとうございます。 

質問者 [Q]：分かりました。フォローアップで、今回のところはきっちりと言いますか、1,082 人

のところで 50 名強とか、人材のところは増えていらっしゃると思うんですけれども。26 年 12 月

期末とかは、ターゲットとして新卒と中途は何名ぐらいのところで着地で、従業員数は何人ぐらい

のところを見込んでいらっしゃいますか。 

司会 [M]：こちらの質問は人事本部長、中根より回答いたします。 

中根 [A]：人事本部長の中根です。今期に関しましては、ちょうど 2 年前、2023 年、24 年に採用

を強化いたしまして 150～160 人の採用をしておりますが、それぐらいのペースを予定しておりま

す。とはいえ、また離職も数パーセントあるかと思いますので、着地に関しましては、その人数が

純増するわけではないかと思いますけれども、ペースとしてはその辺りをイメージしております。

以上です。 

質問者 [M]：分かりました。ありがとうございます。私からは以上でございます。 

司会 [M]：ありがとうございます。続いての質問にまいります。そのほか、口頭でのご質問はござ

いませんので、質問フォームに登録されたご質問に移ります。まず一つ目の質問です。 

質問者 [Q]：バスケ以外に今後スポーツ産業への参入はあり得るのか。 

司会 [M]：こちらの質問は、チームワークあふれるまちづくり室長の中根より回答いたします。 

中根 [A]：チームワークあふれるまちづくり室長および愛媛オレンジバイキングスの副社長をして

おります中根です。ほかのスポーツへの参入はあり得るかということですけれども、あり得るかど

うかというとあり得なくはないと思います。がですね、まだ参入してから 8 カ月しかたっておりま

せんので、まずは愛媛オレンジバイキングスの経営を軌道に乗せるということに集中してまいりま

す。 

ただ、8 カ月の中で早速チームワークあふれるまちづくりであったり、あるいは DX というところ

への親和性は感じておりますので、他のスポーツ業界ということで、われわれが直接資本参加する

かどうかはともかく、スポーツ産業に関しての DX というところは必ずプラスの効果は出てくるの

ではないかなと感じております。以上です。 

質問者 [Q]：社長の X での発言が毎年のように炎上していて、会社にとってマイナスでしかないの

に、何の処分もなくずっと X も続けていて社長を続けているのはなぜですか。社外取締役は機能

していますか。 
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司会 [M]：こちらの質問は、代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：まず私が直接回答させていただいて、補足があれば他のメンバーから受けたいと思いま

す。今回、2 月に X で私の書き込みにコメントが入りまして、それを受けて従業員含めてたくさん

のフィードバックを社内からいただきまして、今後、私の X のところでは政治的な発言をしない

ということになりましたということで、変化は続けているということですね。 

ただ、会社にとってマイナスしかないと書かれると、本当かというのもありまして、いろんな方か

らいろんなフィードバックをいただいて、もちろん応援してくださる人もいれば反対する人もいる

というのが実際に起きていることかと思います。もし補足があればお願いします。 

中根 [A]：人事本部で取締役会の事務局も担当しております中根です。ご質問の中で社外取締役が

機能しておりますかというところですけれども、機能していると思っております。社外取締役が見

ているのは、われわれの中で自浄作用であったり、われわれの大事にしている対話と議論がきちん

となされている状況になっているか、それが企業の中で企業の改善につながっているかというとこ

ろをしっかりと監視していただいております。 

青野の発言に関しましては、ご心配をおかけしたところもあるかもしれませんけれども、社内でも

どうあるべきかというのを議論した結果、青野と従業員の中でも納得する回答で現在落ち着いてお

ります。その状況を社外取締役もしっかり見た上で、われわれの文化がきちんと根付いているかと

いうのを判断していただいております。以上です。 

質問者 [Q]：解約率に悪い影響があまり見られないのであれば、ほかの企業と同じように毎年値上

げすればいいのではないでしょうか。 

司会 [M]：こちらの質問は、事業戦略本部長の栗山より回答いたします。 

栗山 [A]：シンプルに売上と利益だけを見たらそうかもしれないんですけれども、われわれのステ

ークホルダーというのは、もちろん株主の皆さんもそうですし、お客様それからパートナー、従業

員、いろんな方々がステークホルダーとして存在します。 

当然顧客にとってみれば毎年値上げするシステムというのは使いづらいと思いますし、できるだけ

機能と価格に見合った状態というのを安く提供したいなという思いもありますので。もちろん今後

インフレ等が起こってまた値上げという可能性は当然ありますし、新しい機能が追加されて、それ

で値上げという可能性もありますけれども、ステークホルダーはいろんな方々がいらっしゃるん

で、皆さんが満足いただけるようにということで値段は考えていきたいなと思っております。 

質問者 [Q]：海外の伸びが日本より弱く、さらに赤字が何年も続いているのに撤退しないのはなぜ

でしょうか。ROI はどのように考えていますか。US では強豪がたくさんいるのに勝てると思って

いる理由はあるのですか。 

司会 [M]：こちらの質問は、代表の青野より回答いたします。 
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青野 [A]：私より説明させていただきます。まず海外全体で見ると赤字ですけれども、実は地域に

よっては黒字化をしているところもありますし、また P/L がどんどん改善してきている地域もあ

りますということをまず前提にさせてください。 

その中で、アメリカ市場に絞りますと、おっしゃるとおり赤字が続いております。ただ、アメリカ

の市場で私たちが事業をすることは、単純に売上、利益のリターン以外のリターンもたくさんある

と考えているからであります。 

ご存じのとおり日本のこのビジネスソフト市場というのは、もうアメリカのソフトにずっとやられ

っぱなしであります。それはなぜかというと、アメリカで戦おうともしていない、アメリカで戦っ

て、まさにその最先端の市場を学び、最先端の技術を学び、最先端の人材を雇い、そこの中でプロ

ダクトをつくってチャレンジしていくと。それが私は日本市場を守るためにも大事だと思っている

ということになります。 

そしてアメリカ市場で出しております赤字の額というのは、今のサイボウズにとりましてはもう全

然許容できる額であるということですね。アメリカの赤字によっても全体の業績が目も当てられな

いような状況になってしまうのであれば、それは投資を抑制すると思いますけれども、現在は今日

見ていただいたとおり、全体の売上、利益には大きな影響を与えないということになっております

ので、ぜひ引き続きアメリカ市場での投資はチャレンジしていきたいと思っています。 

また、アメリカ市場でやっておりますといいことがいっぱいありまして、グローバルの提携はしや

すいです。アメリカの市場をスキップして他の市場でやっていると、なかなかグローバルの提携は

難しい、この辺りも含めてアメリカ市場での投資、リターンというのを見ていきます。以上とさせ

ていただきます。 

質問者 [Q]：日本では US の kintone 競合がシェアが少ないのはなぜでしょうか。脅威は感じてい

ますか。 

司会 [M]：こちらの質問は、グローバル事業本部長の栗山より回答いたします。 

栗山 [A]：脅威を感じるソフトはアメリカのマーケットにはたくさんあるんですけれども、そうい

った情報も USA 事業を行っていると入ってくるというのも、先ほどのメリットの一つかもしれま

せんが。なぜ日本かというと、私も分からないことが多いんですけれども、恐らく彼らが海外に出

ると、アメリカのスタートアップが海外に出るといったときに日本をスキップしているという可能

性が高いなと思っています。 

日本の売上がそれほど割合として大きく伸びないだろうという見込みなのか、もしくは日本特有の

サポート、日本語でのサポートを構築する価値がないと感じているのかというところは、正確なと

ころは分かりませんけれども、とにかく日本市場に来ないという企業が多いなと見ていて思いま

す。それが一つの要因かなと思います。 

もう一つは、われわれのつくっているエコシステム、製品単体ではなくて、エコシステム全体で戦

っていると考えると、新しく進出してきて、kintone と同じようなエコシステムをゼロから作って
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いく、1 から作っていくというのはかなり大変なのではないかなと思いますので、その辺りが要因

じゃないかなと思っております。以上です。 

質問者 [Q]：サイボウズの商品で、AI で削られる部分と逆に残る部分や向上していく部分はどのよ

うに考えていますか。 

司会 [M]：こちらの質問は、開発本部長の佐藤より回答いたします。 

佐藤 [A]：AI による製品への影響ということだと思いますが。まず kintone 上で、今まで人手で行

っていたような作業やタスク、例えばレコードの情報を分析するであるとか、あるいはアプリ自体

を作る、業務システムを作る、そういったところはこれから AI の支援によって人手から AI に変わ

っていくというところだと思います。実際に kintone の機能としても、レコード分析の AI である

とか、アプリの作成あるいはアプリの管理のレビューという部分は AI でできるように既に kintone

の機能でなっています。 

それから、これからさらに進んでいくところとしては、kintone アプリ上での業務自体のタスクを

実行していく部分、こういったところも AI によってできる部分というのはどんどん増えていくか

なと思います。いわゆる世の中で AI エージェントとか呼ばれているような世界というのがこれか

ら伸びていくと思いますし、われわれも今そういったところの機能を開発しているところでござい

ます。 

質問者 [Q]：社長の在任期間が長いですが、後継のプランは考えていますか。 

司会 [M]：こちらは、代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：私も社長になりまして 21 年目になりました。後継プランを考えているかと言われます

と考えてはいますが、現時点では発表できるようなことはないということでご理解ください。 

サイボウズの場合は組織もかなり私たちの中では新しい組織運営をしているつもりでありまして、

権限委譲なども他社さんと比較しますと随分進んだ組織でありますので、私の一つの理想としまし

てはどんどん権限委譲が進んで、気づけば私の存在感が減っていき、いなくなったときに誰も気づ

かないというのが私の一つの後継のイメージでもあります。この辺りも含めて、メンバーとまた議

論しながら新しい体制作りに取り組んでいきます。以上で回答とさせていただきます。 

質問者 [Q]：率直に SaaS の死というものに対してある過程が発生した際に、いつどの程度の業績

影響があるというリスク想定はありますか。また、どのような対策を行う想定をされていますか。 

司会 [M]：こちらの質問は、代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：すみません。最初にお答えした質問とちょっと近いかと思うのですが。この SaaS の死

と今、SaaS is Dead という表現で、SaaS の事業が危ないのではないかというトピックがあります

のと、何が発生したときにどれぐらい悪影響があるかということになると思いますが。常にこうい

う新しいテクノロジーというのは脅威ではありますが、このピンチをチャンスに変えたいなとも思

っています。 



 
 

p.43 
 

もともとサイボウズが成長を始めたのは、今日グラフで見ていただいたとおりクラウドの切り替え

だったんですね。実はあのときがサイボウズ史上最も危なかった時期でもありまして、パッケージ

のビジネスしかやってこなかったサイボウズが、あのタイミングで思い切ってクラウドに舵を切っ

て、そして kintone を出すことができて、そしてクラウド時代に対応することができて伸びていっ

たというのが、このサイボウズのこの 28 年の歴史になります。 

今回も生成 AI というのが大きな波で、SaaS is Dead、サイボウズ Dead になるかもしれませんけ

れども、私たちとしてはこのピンチを何とかチャンスに変えられるように取り組んでいくというこ

とになります。 

何が起きたらすごくまずいことになるかと言われると難しい質問ですけれども、外部要因よりは内

部要因のほうがリスクが高いかもしれませんね。例えばデータセンターなどがすごく攻撃を食らっ

て私たちが運用できなくなるというようなことがあれば、まさに私たちの事業に大きな影響が出る

かと思いますが、そういう考えだということでご理解いただければと思います。以上で回答させて

いただきます。 

質問者 [Q]：受注案件のうちアウトバウンドとインバウンドの割合を教えてください。 

司会 [M]：こちらの質問は、営業本部長の玉田より回答いたします。 

玉田 [A]：玉田でございます。100%直販であれば正確な数字を取れるところはあるんですけれど

も、われわれの場合はパートナービジネスもしておりまして。サイボウズにとってはパートナーさ

んからインバウンドで来たけれども、パートナーさんがアウトバウンドで受注を取ってくれたとい

うようなケースもあり、正確には測れてはいないんですけれども、おおむねインバウンドのほうが

多くなってきているかなというところだと思います。正確な割合はお答えできないので申し訳ござ

いませんが以上になります。 

質問者 [Q]：採用を増やすということでしたが、労働生産性はどのような指標で測っていますか。

AI などを使って変化はありました。 

司会 [M]：こちらの質問は、人事本部長の中根より回答いたします。 

中根 [A]：中根です。まず、なかなかこの人材の単年度の生産性がどうであったかというのを、定

性的な部分も含めてありますので、測ることは難しいと思っております。ただ全体としての人件費

の投資に対してどれだけ私たちが成長につながっていたかというのを、単年度とあるいは中長期の

観点で数字としては見ていっております。 

また、ホームページに人的資本経営ということで、あらゆるデータを出させていただいておりま

す。このようなものとわれわれの生産性といいますか、結果というところを見ながら図っていきた

いなと思っております。 

AI に関しましては、AI をわれわれがどれだけ活用していけるかということで、今後の採用をどの

ような人材を採用していくかもそうですし、社内にいる人材をどのように活用していくか、もしく

は育成していくかというところに関連してきております。社内で積極的に AI を活用する動きが、
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エンジニアはもちろんですけれども、ビジネス職に関してもありますので、そのようなところでチ

ーム全体として生産性を高めていくような取り組みを始めております。以上です。 

質問者 [Q]：サイボウズの企業理念「チームワークあふれる社会を創る」を、今よりもよりよいも

のにするために、サイボウズの株主ができることは何だと思いますか。 

司会 [M]：こちらの質問は、代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：こちらのご質問は、文脈としては企業理念で掲げている言葉をよりよいものにしていく

というのと、この企業理念をよりよく実現していくと、二つ解釈できるかと思うんですけれども。

ぜひこの企業理念もサイボウズにとっては対話と議論をしながら改善していく一つの理想の言葉で

ありまして、もしこんな言葉がいいよとか、これを足したらとかいうのがあれば、ぜひ遠慮なくフ

ィードバックをいただければと思います。 

実際に今日ご紹介しました五つの Culture というのも、3 年前はまだ四つだったんですね。それを

従業員の発案もあり、対話と議論もあって今の五つの言葉に落ち着いたというようなこともありま

す。また、それは株主総会でもお諮りして、株主の皆様とも合意を図っていくという、こういう企

業理念ですので、ぜひ遠慮なくフィードバックをいただければと思います。 

また、この企業理念を本当に早く達成していきたい、早く実現していきたいと思っております。そ

のためにはいいツールが普及するというのが大事だと思いますので、ぜひお知り合いの方々にも、

サイボウズ製品が、このチームワークをよくするためにいいよということを広めていただけるとう

れしいです。株主の皆様ともチームワークで企業理念を目指していきたいと思います。以上です。 

質問者 [Q]：リモートワークをやめている企業が多いですが、サイボウズではどうでしょうか。 

司会 [M]：こちらの質問は、人事本部長の中根より回答いたします。 

中根 [A]：中根です。サイボウズはどうでしょうかというところでいくと、われわれはリモートワ

ークを積極的に活用していきます。リモートで仕事ができるということによって、場所に依存せず

にいろんな仲間の能力を最大限活用できるというところがございます。一方で、リモートではでき

ない価値というのがリアル環境で、対面で行うケースというのもありますので、われわれはハイブ

リッドでといいますか、いいところ取りで今後も進めてまいりたいと考えております。以上です。 

質問者 [Q]：昨今のマーケットにおける SaaS 銘柄の急落について、青野社長の率直な意見、見解

を伺いたいです。AI の脅威については有価証券報告書でもリスク項目のトップに挙げておりま

す。今期の見通しや中期ターゲット 2028 年 12 月期には売上高 509 億円、2023 年比で 2 倍に対し

て、昨今の SaaS is Dead 論の高まりを受けて何か変更を加えましたか。 

司会 [M]：こちらの質問は、代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：まず、この 509 億円のターゲットについては変更しておりません。引き続きこの目標に

向けて取り組んでいきたいと思います。 
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株価について私の意見をさせていただきますと、2 月の初旬にアンソロピックショックなんて言わ

れていますけれども、AI による自動コーディングみたいなものが随分レベルが高いところまで来

たぞということで、SaaS 企業の成長率が鈍化するのではないか、今までのビジネスが成り立たな

いのではないか、こういう予測のもとに株価が下落したと理解しております。 

その中で私の意見としては、私たちももう上場しまして、2000 年上場ですから、もう 25 年以上上

場しておりまして、この丸々ショックみたいなものはたくさん経験してきております。ドットコム

バブルから、それからリーマン・ショック、それから SaaS バブルと、2022 年、23 年ぐらいには

またそれが落ち込むみたいなね、倍になったり、半分になったり、それを繰り返していますけれど

も。そのよくある一つかなとは見ておりますね。 

今回株価が下落しましたが、半分になっているわけではなくて何割か落ちたぐらいなので、まだ落

ち着いて市場も受け止めているのではないかと思います。私たちもこの新しい技術は脅威ですけれ

ども、この脅威をうまく利用して、またチャンスに変えることができるとも思います。 

今日最初の質問でお答えしたところですけれども、本当はたくさんの業務アプリケーションが作ら

れるようになるのであれば、そのガバナンスを効かせるためのプラットフォームが必要になってく

ると。安定運用させるプラットフォームが必要になってくると。そういうニーズが高まれば、また

kintone への評価というのも上がってくると期待して落ち着いて見ているというのが私の見解でご

ざいます。以上です。 

質問者 [Q]：生成 AI の進展で SaaS というビジネスモデル自体が変わるのではという議論を目に

する機会が増えました。貴社ではこの見方をどうお考えでしょうか。その上で、貴社ではどのよう

な戦略をお持ちでしょうか。 

司会 [M]：こちらの質問は、事業戦略本部長の栗山より回答いたします。 

栗山 [M]：これは続けるとよさそうなので、次の質問と併せて回答させてもらっていいですか。 

司会 [M]：続いての質問もお読みいたします。 

質問者 [Q]：価格改定効果はいつまで継続が見込まれますか。また価格改定効果が一巡したあと、

貴社の成長を再加速させる最大のドライバーは何だとお考えでしょうか。 

司会 [M]：先ほどの質問と併せてご回答をお願いいたします。 

栗山 [A]：まず AI のビジネスモデルですけれども、ビジネスモデルを課金モデルと捉えるとする

と、よく目にするニュースがユーザーライセンスがどうなんだという、このお話のことかなと思い

ます。 

ユーザーライセンスに関しては、もしかするとユーザーライセンスというものが違う課金体系に変

わってくるかもしれないですし、そうじゃないかもしれないというところを見極めないといけない

なと思っています。そうだと判断したときに、課金体系を変えるというのはかなり大変な作業にな

るんですけれども、この課金体系を変えるというところを素早くできるような社内体制であると
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か、受発注のシステムであるとか、そういうところのタイミングを逃さないようにできるようにと

いう準備は実際にしています。 

こういうものは早すぎても遅すぎても駄目なので、早すぎない遅すぎないタイミングというのを見

極めながら課金体系というのが世の中から遅れないように。当面ユーザーライセンスが続くと考え

てはいますけれども、準備はしっかりしたいなと思っております。 

もう一つが価格改定の効果です。価格改定の効果は伸長という意味でいうと昨年で終わりです。1

年間でこの効果というのは、売上の伸びというところでは終わるんですけれども。値上げしたライ

センス料というのは、これはもうずっといただくものになりますので、売上、利益というものに関

してはずっと効いてくるということになります。 

今後の伸びのために何をするのかということですけれども。まず直近 3 年間でいうと、先ほどから

AI の脅威の部分がご質問としては多いのかなと思っているんですけれども、われわれにとってみ

ると、AI で kintone が簡単に作れるようになる、使えるようになるということなので、これによっ

て新しい市場に進むことができます。 

今まで kintone でも難しいと考えておられた企業様にとってみると、kintone に AI が搭載されたこ

とによって簡単にアプリが作れる、簡単にデータが使えるようになる、それから簡単にワークフロ

ーが作れるようになると、こういった機能強化をすることができますので、それによって新しい市

場が開拓できます。 

そしてもう一つは、EP 事業本部というところで、エンタープライズ企業への全社導入の提案がか

なりノウハウ化されてきていますので、ここに関してもこの 3 年間の業績に効いてくると。加えて

海外事業もずっと投資を行ってきて、芽が出そうな地域というのが出てきていますので、AI によ

る新規市場、そして EP の全社導入、そして海外市場というところで、この 509 億円に向けて戦っ

ているということになります。以上です。 

質問者 [Q]：2028 年目標達成に向けた注力活動については具体的に 3 点挙げて説明いただいてい

たかと存じます。では中期成長を目指す上での最大のボトルネックは何だとお考えですか。 

司会 [M]：こちらの質問は、代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：そうですね、三つ挙げさせていただきましたけれども。エンタープライズ大規模導入の

ところ、それからサイボウズ NEXT も全社的に使ってもらえるようなプラットフォームにしてい

くこと、それからグローバルと三つ挙げましたけれども。最大と言われますと、三つともそれなり

にボトルネックがあって難しいテーマだとは思っております。三つとも最大ということで回答とさ

せていただきたいと思います。 

どれかが失敗してもほかがリカバーできるような分類でもありますので、何とか三つともチャレン

ジをして、うまくいけば三つとも成功するというのは目指していきます。以上で回答とさせていた

だきます。 
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質問者 [Q]：AI 時代において人材は競争優位の源泉の一つかと思います。大胆な人材投資をされて

いますが、今後どの領域の人材強化が最重要と考えていますか。 

司会 [M]：こちらの質問は、人事本部長の中根より回答いたします。 

中根 [A]：ありがとうございます。ご質問いただいたとおり、AI も含めていろんな事業環境が急激

に変わるということが予想されます。ですので、どの領域に特化というところよりも、全体的に人

材を確保していきたいと思っておりますが、そのうちどのような人材というところでいきますと、

まずこの事業環境の変化をしっかりとキャッチアップして、それに対して高速に学習をし、変化し

ていける人材、ここが非常に大事かと思っております。 

われわれがやはり大事にしたいのはチームでワークするんだと、われわれは集団で勝っていくんだ

と。1 人の個の成長だけではなくて、集団で私たちは成長していけるんだということで、チームで

ワークするマインドセットがある人材と、このチームがたくさんできて、人材もどんどん増えて、

私たちの企業の人材の規模が拡大していくと思いますので。うまくチームが機能するということが

大事ですので、この一つ一つのチームをリードしていける人材、このような人材を獲得していきた

いなと考えております。以上です。 

質問者 [Q]：中期の注力活動において、グローバルで戦える製品展開を挙げられており、プレゼン

内で 2026 年度中をめどに発表という記載もありましたが、現時点で公表できる製品の方向性やイ

メージがあればご教示ください。 

司会 [M]：こちらの質問は、代表の青野より回答いたします。 

青野 [A]：私よりお答えさせていただきます。具体的なお話はできませんけれども、方向性として

何を考えているかということをお話ししたいと思います。今までチームワークという話をすると、

もう恐らく人が集まってチームワークをするという感覚だったと思いますけれども、今の AI の高

まりを受けて、人間のチームワークに加えて、そこにチームのメンバーとして AI が加わってくる

ようなことも考えないといけない時代になってきました。AI とともに働く時代になっていくと思

います。 

そこで AI が暴走しないようにするために、AI にもうまく人間となじんで働いてもらえるようにと

いうことで、人間と AI が共存しながら働けるようなチームワーク基盤というものが恐らく次の時

代には必要になってくるのだと思います。この辺りはチームワークのスペシャリストとして、新し

い製品にもコンセプトとして盛り込んで出していきたいと思っています。以上で回答とさせていた

だきます。 

質問者 [Q]：中期目標に関連して 2 点お伺いいたします。25 年 12 月期より、売上高で 130 億円以

上の上積みが必要となります。基本的には現状の戦略、エンタープライズ、グローバルの延長線上

で目標達成を目指すと認識しておりますが、御社として目標値はチャレンジングなものとの認識で

しょうか。それとも十分に達成可能なものとお考えでしょうか。併せて M&A などによる数字の上

積みは検討されておられますか。 
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司会 [M]：こちらについては、事業戦略本部長の栗山より回答いたします。 

栗山 [A]：この 509 億円という数字は、現状の事業の延長で達成しようと考えている数字になりま

す。チャレンジングか達成可能か今の時点で見えているかというと、ややチャレンジングという捉

え方です。達成が全く見えていない状態で掲げている数字でもなく、今の延長で簡単に達成できる

数字でもないというところで、この 509 億円という数字を設定しております。 

M&A に関しては、この期間に M&A がないということではなく、もしかしたらあるかもしれない

ですけれども、M&A の数字を抜いて 509 億円という考え方をしております。最後で M&A の数字

も入れさせてくださいとお願いするかもしれませんが、今の時点では抜いた数字で 509 億円と考

えております。 

司会 [M]：ありがとうございます。先ほどの二つ目の質問を読み上げます。 

質問者 [Q]：グローバルで戦える製品展開の部分につきまして、こちらは kintone の強化という認

識でよろしいでしょうか。もし可能であればどのような機能をイメージしていらっしゃるか、可能

な限りご説明いただけますでしょうか。 

司会 [M]：こちらの質問は、開発本部長の佐藤より回答いたします。 

佐藤 [A]：今後のグローバルで戦えるという新規事業群は、先ほど青野からの回答があったところ

でございます。既存の kintone については、もちろん今グローバル展開を頑張っているところで

す。プロダクトとしては、今いろんな市場、各国で kintone の展開を行っていますので、プロダク

トの国際化、各国で販売する、使ってもらうために必要な国際化という基盤を整えて、各国の対応

を進めているところです。 

具体的には、例えば言語の対応を増やしていたりとか、来月もマレー語の対応を行う予定になって

おりますが、そういったところで言語対応を増やしたり、あるいは日付や表記の国際化を整えてい

ったりというところをやっております。 

また、各国のパートナーさんに販売いただくために販売システムも改修をしていっているというと

ころで、各国でこれからもっと使っていただく、販売が伸びるようなところにプロダクト側として

も支援をしているところでございます。 

質問者 [Q]：今回、米国事業を減損されたと思います。今までも赤字であったと思いますが、この

タイミングで減損の判断となった背景を教えてください。タイミングがタイミングなので、米国で

の AI 普及による影響で中期の成長見通しが引き下げられた影響ではないかとも感じてしまいま

す。米国事業の現状と課題、黒字化に向けてのポイント、現時点での黒字化タイミングの見通しな

どを教えてください。 

司会 [M]：こちらの質問は、経営支援本部長の林より回答いたします。 
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林 [A]：ありがとうございます。経営支援本部の林です。米国の今回の減損ですが、中長期では成

長を見込んでいるものの、現時点では先ほど青野からも説明があったように赤字が続いていますの

で、財務上、会計上の透明性の観点から減損処理という形をさせていただいております。 

また、今回の減損処理が特別というわけではなく、従来から監査法人等と相談しながら適宜実施は

させていただいておりまして、昨今の AI の普及とか進化という特段の事情に基づいてのみ実施し

ているわけではないという点をご報告させていただきます。ありがとうございます。 

栗山 [A]：では黒字化のタイミングの部分ですね。今既に 900 社以上のお客様がいて、売上もあり

ますので、どうしても黒字を出さないといけないという状況になれば、その売上の範囲内に抑えれ

ば出すことはもちろんできるんですけれども。今はまだユーザー数をもっと拡大したいというとこ

ろと、US でもっと本気で戦って、その情報を得て、グローバルにフィードバックしたいというフ

ェーズかなと考えておりまして。今のところは当面投資を継続しながら米国市場で戦っていきたい

なと考えております。今のところは黒字化のタイミングというのは明確には定めていないというの

が回答になります。以上です。 

質問者 [Q]：kintone で AI 開発とかも作れる AI 駆動開発 kintone を実現できるとのこと、普通の

バイブコーディングを使うのと何が違うのか。 

司会 [M]：こちらの質問については、開発本部長の佐藤より回答いたします。 

佐藤 [A]：AI でスクラッチで開発するということと、kintone 上で AI で開発をするものの違いとい

う質問だと思います。 

われわれも AI を使ったコーディング開発を開発の中でもやっておりますので、それがどういった

特性があるのかといったところは理解しております。その場合に小さなプロダクトであるとか、自

分だけで使うツールみたいなものを作るというのは非常に向いているところがあるんですけれど

も。 

例えばそこでつくったものを社内のみんなに使ってもらいましょうとか、そのときに認証はどうし

ましょうかであるとか。あるいは人によって見せたいデータが変わってきますねと、アクセス権を

付けたいですねみたいなところになってくると、そういった一つ一つの細やかな複雑な仕様という

ものを AI に指示して、そのとおりにつくるというのは、指示するのも非常に大変ですし、それを

メンテナンスしていくのも非常に大変であると考えています。 

kintone のプラットフォームはただのデータベースではなくて、そういった認証あるいはアクセス

権、監査ログといった業務システムに必要なコアの基盤が既にそろっている状態です。ですので

kintone の上にそれぞれの業務に必要なロジックを、AI を使って開発していくということをやって

いただければ、確かな品質の基盤の上にそれぞれの業務を AI を使って効率的に、AI と親和的なシ

ステムを作ることができるというのが、kintone 上での AI 開発というところになってくるかなと思

いますし。そういったことをよりできる、やりやすくしていくというのが、これからの kintone に

おける業務プラットフォームとしての立ち位置かなと思っております。 
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司会 [M]：終了時間も迫ってまいりましたので最後の質問とさせていただきます。 

質問者 [Q]：APAC については、24 年度 12 月期の資料では 1,290 社が導入でした。今回の資料で

は 790 社になっています。計測基準などは変わっていますでしょうか。 

司会 [M]：こちらの質問は、経営支援本部長、林より回答いたします。 

林 [A]：経営支援本部の林です。算定基準を変えております。以前のパッケージも含めた集計から

クラウドに限定した形に集計を変えさせていただいておりますので、数字が変わっておる形になっ

ております。 

司会 [M]：それでは、以上をもちまして質疑応答を終了いたします。 

最後にご案内をさせていただきます。本日の説明会資料や動画は、後日弊社公式サイト内の IR ペ

ージにて公開をいたします。また本日回答しきれなかった質問については、別途 IR 問い合わせ一

覧ページにて公開をいたします。また、追加でご質問がある方は IR 問い合わせ窓口より受け付け

ておりますので、そちらよりご登録をお願いいたします。 

それでは、これにてサイボウズ株式会社、2025 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 


