
マネーフォワード、上場後初の決算説明会　辻庸介CEOが

語る、ビジネスモデルと今後の成長戦略 
 
2017年10月13日に行われた、株式会社マネーフォワード2017年11月期第3四半期決算説明

会の内容を書き起こしでお届けします。 
 

2017年11月期第3四半期決算説明会 

辻庸介氏：マネーフォワードの辻でございます。本日はお忙しい中、ご参集いただ

きまして誠にありがとうございます。私からは30〜40分程度で第3四半期の決算説

明をさせていただきます。どうぞよろしくお願いいたします。 

業績ハイライト 

 

一番初めに、業績ハイライトでございます。第3四半期累計の売上高が19.3億円とい

うことで、引き続き急速に増加しております。前年同期比プラス93.7パーセントと

いう伸びになっております。 

内訳ですけれども、我々には主に個人向けのPFMサービスと、個人事業主・法人向

けのMFクラウドサービスの2つがございます。 



個人向けPFMサービスが前年同期比プラス81.7パーセント。個人事業主・法人向け

のMFクラウドサービスが前年同期比プラス108.4パーセントということで、両サー

ビスともに売上高が大きく成長しております。 

今回、売上通期予想を26.8億円で開示させていただいておりますけれども、この通

期予想の達成に向けて着実に進捗していると認識しております。 

また、広告宣伝費を除いた営業損失額も前年同期比で大きく改善していくというこ

とで、こちらは後ほど詳しくご説明させていただきます。 

トピックス 

 

次に、第3四半期に行った主なトピックスをご紹介いたします。まず個人向けの自動

家計簿・資産管理サービス「マネーフォワード」は利用者数550万人を突破してお

ります。 

また個人向けの自動貯金アプリ「SiraTama」という新サービス、「しらずにたま

る」ということで「SiraTama（しらたま）」という名前なのですが、こちらを無事

にリリースできました。 

また企業間後払い決済サービス「MF​ ​KESSAI」を提供開始しております。 

また、昨日・今日とリリースを出させていただきましたが、クラウド会計・確定申

告において、当社では初めて、福井銀行、北洋銀行のお客さま向けにカスタマイズ

した「MFクラウド会計・確定申告」のリリースを決定いたしました。 

また、クラウドファンディング市場の拡大と、ユーザーへの新たな資産形成手段の

提供を目指し、2社と資本業務提携を実施させていただいたということが、第3四半



期から本日までの主なトピックスでございます。詳細は後ほどご説明させていただ

きます。 

会社概要 

 

続きまして、会社概要を簡単にご説明させていただきます。 

我々は、5年半ほど前に、高田馬場のワンルームマンションからスタートした会社な

のですが、Mission・Vision・Valueを非常に大事にしております。個人のお金の悩

みや不安の解消、事業者の経営改善に貢献し、すべての人の「お金のプラット

フォーム」になっていこうということで事業を展開しております。 

とくに大事にしているValueが3つございまして、「User​ ​Focus」「Technology 

Driven」「Fairness」ということで、とにかくユーザーのためになるサービスを作

ることを第一義に置いて、ビジネスを展開させていただいております。 

主要サービス 



 

主なサービスは2本柱でございまして、自動家計簿・資産管理サービスの「マネー

フォワード」と中小企業向け・個人事業主向けサービスの「MFクラウドシリーズ」

を展開させていただいております。 

PFMサービスの場合は、スマートフォンで「お金」というカテゴリで今、No.1を取

らせていただいております。法人向けに関しても、パッケージソフトからクラウド

への移行が今まさに始まったばかりの黎明期でございまして、そこでNo.1を取って

いこうということで展開しております。 

自動家計簿・資産管理サービス「マネーフォワード」 



 

個人向けの自動家計簿・資産管理サービス「マネーフォワード」は、利用者数550

万人を突破して、家計簿アプリでシェアNo.1でございます。 

メディア・イベント 



 

メディア・イベントも力を入れておりまして、お金の正しい知識を世の中に広めて

いこうということで、「MONEY​ ​PLUS」というくらしの経済メディアやお金の

EXPO・セミナーを運営させていただいております。 

今月（2017年）10月22日にも、「お金のEXPO2017」を開催させていただく予定で

して、大前研一さんや松本大さん、藤野英人さんなどに講師として出ていただきま

す。だいたい2,000名以上の集客を見込んでおります。 

Fintechサービスの提供 



 

もう1つ、Fintechサービスの提供ということで、BtoBtoCサービスを展開しておりま

す。現在は12の金融機関利用者さま向け、例えば「マネーフォワードfor静岡銀行」

ですとか、「マネーフォワードfor住信SBIネット銀行」といったものをご提供させ

ていただいております。 

このあたりは非常にニーズが強くて、紙ベースの通帳をアプリにしてほしいという

ご要望をいただきまして、群馬銀行さま向けに「かんたん通帳」をご提供させてい

ただいております。以上が、個人向けサービスの内容です。 

MFクラウドシリーズ 



 

個人事業主・法人向けサービスのMFクラウドシリーズですが、こちらは「SaaS（

Software​ ​as​ ​a​ ​Service）型」と言われるサービスでございまして、MFクラウド会

計・確定申告からMFクラウド請求書、MFクラウド給与、MFクラウドマイナン

バー、MFクラウド消込、MFクラウド経費、MFクラウドファイナンスまで、バック

オフィスに関するたくさんのサービスをご提供しているかたちでございます。 

会計事務所さまとの強固なパートナーシップ 



 

我々がとくに力を入れているのが、会計事務所さまとの強固なパートナーシップ

で、現在2,400を超える会計事務所さまに会計ソフトをご利用いただいておりま

す。 

実務経営サービスさまの調査では、会計事務所の顧問先の中小企業に導入済、また

は導入予定のクラウド会計ソフト（総社数）でアンケートを取ったところ、当社の

MFクラウドが58.8パーセントでシェアNo.1になっているというかたちでございま

す。 

事業会社さまとのアライアンス 



 

もう1つの重要なチャネルとして、事業会社さまとのアライアンスがございます。例

えば、ヤマト運輸さまにビジネス向けのMFクラウド請求書をご提供したり、東急住

宅リースさまのマンションオーナーの方に、我々のMFクラウド会計・確定申告をご

提供させていただいたりというかたちで、様々な業種のリーディングカンパニーの

方と提携させていただいて、我々がリーチできないユーザーの皆様へサービスを導

入していくということをやっております。 

以上が会社概要でございます。 

業績ハイライト　売上高 



 

ここからは業績ハイライトをご説明させていただきます。まずは売上高でございま

す。グループ売上累計が19.3億円。前年同期比プラス93.7パーセントの成長でござ

います。 

 



売上の内訳は、PFMサービスで9億円。MFクラウドサービスで10.2億円。それぞれ

前年同期比プラス81.7パーセント、前年同期比プラス108.4パーセントと大きく成長

しております。 

売上高推移 

 

売上高は、2013年11月期の300万円から、2014年11月期の7,600万円、2015年11月期

の4億4,100万円、2016年11月期の15億4,200万円と伸びてきており、今期2017年11

月期の予想は26億8,100万円で、前期比プラス73.8パーセントの成長を見込んで展開

しております。 

売上高進捗 



 

こちらは売上高の通期予想に対する進捗でございます。現在の通期予想26億8,100

万円に対して、実績19億3,500万円で、進捗率は72.2パーセントとなっております。

第4四半期は、法人・個人ともに大型イベントの開催を予定しておりますので、しっ

かりと通期予想を達成していきたいと考えております。 

営業損益 



 

我々は赤字で上場させていただいておりまして、営業損益についてもご説明させて

いただければと思うのですが、引き続きWEBプロモーション等による先行投資を

しっかりと実施していこうと考えております。 

広告宣伝費を除いた営業損失額は着実に改善しており、昨年2016年11月期の第3四半

期累計の赤字が5億9,600万円、広告宣伝費を除くと2億6,100万円でございます。 

今期は7億2,000万円の営業損失、広告宣伝費を除くと500万円の赤字で、広告宣伝

費を除いた営業損失額ではございますが、着実に収支が改善していることが見てい

ただけるのではないかなと思っております。 

営業損益進捗 



 

こちらは営業損益の進捗でございます。赤字の進捗を進捗というのは恐縮ですが、

業績予想9億9,500万円の赤字に対して、現在の実績は7億2,000万円の赤字、業績予

想比は72.4パーセントでございます。引き続き中長期の成長に向けて、しっかりと

投資を行っていきたいと考えております。 

ここまでが全体の数字でございます。 

PFMサービスの収益構成 



 

続きまして、各事業の詳細をご説明させていただきます。まずは個人向けのPFM

サービスの収益構成をご説明させていただきます。 

主に3つの収益構成がございまして、42パーセントが月々およそ500円いただくプレ

ミアム課金収入。24パーセントがメディア／広告収入でございます。 

ある一定以上の機能を使っていただく場合には月々およそ500円、年間6,000円を頂

戴しております。無料のユーザーさまにはメールを送らせていただいたり、広告を

出させていただいたりすることでマネタイズをしており、そちらの部分が24パーセ

ント（メディア／広告収入）の中の一部分でございます。 

もう1つ、主に金融機関・事業会社運営サービス利用者向けにサービスをご提供して

いるBtoBtoC事業収入が34パーセントございます。 

PFMサービス売上高 



 

各セグメントの伸びなのですが、BtoBtoC事業収入はプラス100.5パーセントの伸び

で、前年同期比で約2倍。 

メディア／広告収入がプラス51.9パーセント。プレミアム課金収入がプラス90.2

パーセントで、各セグメントとも非常に高い成長を達成しております。ここまでが

個人向けのPFMサービスの詳細でございます。 

MFクラウドサービスの収益構成 



 

続きまして、個人事業主・法人向けのMFクラウドサービスの収益構成でございま

す。こちらは比較的シンプルで、87パーセントがMFクラウドシリーズ販売収入で

す。いわゆる月額課金、サブスクリプションモデルでございます。 

残りの13パーセントがアライアンス事業収入で、各業界を代表する会社さまにOEM

等の提供をさせていただいております。 

MFクラウドサービス売上高 



 

各セグメントの伸びをご覧いただきたいのですが、アライアンス事業収入は、プラ

ス40.6パーセントというかたちで伸びております。 

MFクラウドシリーズ販売収入は前年比プラス124.4パーセントということで、2倍以

上の伸びをしております。以上が売上等の詳細でございます。 

トピックスハイライト 



 

トピックスハイライトとして、PFMサービス、MFクラウドサービス、その他と分

けさせていただきました。 

PFMサービスについては、先ほど申し上げた利用者数550万人突破。また「LINE 

Pay」とのAPI連携が開始されまして、こちらは当社にとって非常に大きな取り組み

の開始かなと思っております。そして自動貯金アプリ「SiraTama（しらたま）」の

リリース。また、三井不動産お客さま向けに専用家計簿の近日リリースを予定して

おります。 

MFクラウドサービスについては、「MF​ ​KESSAI」の提供開始。福井銀行、北洋銀

行のお客さま向け「MFクラウド会計・確定申告」のリリース決定というかたちでご

ざいます。 

その他については、クラウドファンディング企業2社との資本業務提携。こちらは昨

日（2017年10月12日）発表させていただいたのですが、TSUBASA​ ​Fintech共通基盤

との連携が実現しまして、北洋銀行、千葉銀行との参照系API公式連携が決定いた

しました。具体的には、来年（2018年）春の開始を予定しております。 

人生を楽しむ貯金アプリ「しらたま」 



 

人生を楽しむ貯金アプリ「SiraTama（しらたま）」ということで、（しら）ずにお

金が（たま）る自動貯金アプリでございます。 

人間ってなかなか貯金ができないと思うのですが、自動的に貯金ができて、買い物

をするたびに逆にお金が貯まっていくというサービスでございます。 

少し余談ですけれども、私も今使っていて2万5,000円くらいは貯まってきたので、

よろしければお使いいただければと思います。こちらは無料でお使いいただけま

す。 

請求・回収等の管理業務代行サービス 



 

もう1つ、これからBPOマーケットが伸びるのは間違いないと思っております。そう

いったこともあり、クラウドサービスは自動取り込み・自動仕訳・生産性向上を実

現しているのですが、さらに中小企業の資金繰り改善をしていくために、決済領域

でのソリューションを提供しております。 

これは完全にグループ会社で分けて展開させておりまして、30歳の社長と25歳の取

締役を中心に新しい会社を立ち上げております。 

こちらは例えば、A社からB社に100万円の請求書をお送りする場合、A社は請求書

を作って送り、入金を確認して、入金消込をして、入金されなかった場合は督促を

して、入金するまで連絡しないといけないというけっこう大変な作業になります。 

しかし、この「MF​ ​KESSAI」を使っていただくと、例えばA社は「MF​ ​KESSAI」に

例えば「B社に100万円請求」と情報を入れていただいたら、あとはもう我々がすべ

てやらせていただくと。手数料は数パーセントいただくのですが、その手数料分を

引いた金額を我々がA社に入金させていただいて、後の工程をすべて行うという

サービスでございます。 

金融機関のお客さま向け「MFクラウド会計・確定申告」 



 

次に、金融機関のお客さま向けサービスということで、福井銀行さま・北洋銀行さ

まとの業務提携でございます。 

これは各行で中小企業さま・個人事業主さま向けに、クラウドの会計や確定申告、

またはファイナンスといったサービスをご紹介いただくかたちを想定しておりま

す。 

これによって各行のお客さまの生産性向上をしていくというところと、お客さまの

同意が前提になりますが、訪問するほど規模が大きくない会社さんと、クラウド上

でリレーションシップを保つことができるようになるという取り組みでございま

す。 

資本業務提携 



 

我々は、CAMPFIREさまとLIFULL​ ​Social​ ​Fundingさま2社と資本業務提携をさせて

いただきました。 

CAMPFIREさまはみなさんご存知の家入（一真）社長、LIFULL​ ​Social​ ​Fundingさま

は佐藤大吾社長が経営する会社でございます。 

我々は、クラウドファンディング市場にはやはり大きな可能性があるのではない

か、お金の新しい流れを作ることができるのではないかと思っておりまして、マ

ネーフォワードのユーザーにこのような体験をご紹介したいということで、今後取

り組みを進めていこうと思っております。 

中長期戦略について 



 

最後に、中長期戦略・今後の展望に簡単に触れさせていただきたいと思います。上

場の際に、IRサイトで「株主の皆様へ」ということで、私からメッセージを書かせ

ていただいたのですが、それの抜粋でございます。 

成長戦略に関しては、サブスクリプションモデルのため、中長期的なキャッシュフ

ローの現在価値最大化を経営判断として重視しております。 

人財戦略に関しても、我々のビジネスは人がすべてですので、引き続き優秀な人財

の採用および育成・投資をしていきます。 

また、この時代において、会社とユーザーの関係は損得だけではなくて、この会社

がどのようなものを目指していくのか、そのビジョンに共感していただけるかどう

かが非常に大事になってきていると思っております。なので、それを支える企業文

化の醸成が非常に大事だということで、ブランド戦略をしっかりと進めていきま

す。 

最後に、さま々な分野での貢献ということで、私や取締役の瀧（俊雄）、あるいは

最近ジョインした神田（潤一）などが、当社の利益にはならないかもしれないので

すが、広くFintechを進めていく上でお役に立てることがあれば、短期的な視野では

なく、Fintech全体の領域やテクノロジーの発展に貢献していこうと考えておりま

す。 

SaaSビジネスにおける広告宣伝費の回収モデル 



 

唐突で恐縮なのですが、SaaSビジネスにおける広告宣伝費の回収モデルについてこ

ちらで簡単にご説明させていただきます。 

SaaSモデルというのは、基本的に月額課金モデルですので、例えば我々の場合です

と、月額3,000円をいただいて、年間で36,000円をいただくと。 

解約率が非常に低いサービスですので、月額の売上に比べてライフタイムバリュー

が非常に大きいサービスでございます。3,000円で年間36,000円、5年間だと

180,000円という商品になるのですが、仮に広告宣伝費に20,000円かかったとし

て、月額3,000円ですので、20,000円だと6〜7ヶ月で回収するというモデルでござ

います。 

今、マーケットが非常に広がっているところですので、ある程度顧客獲得をするた

めに、投資をすればするほど短期的には赤字が大きくなるようなビジネスモデルで

ございます。 

アメリカだとSalesforce（セールスフォース）さんを始め、上場してずっと赤字を出

しながらトップラインを上げている会社さんが最近非常に増えていますが、それと

似たビジネスモデルでございます。こちらが広告宣伝費の回収モデルになります。 

SaaSビジネスにおける新規営業人員採用のPLインパクト 



 

営業人員採用も同様でして、（スライド図）白抜きの青色のグラフが営業1人あたり

の受注金額でございます。 

縦軸は仮の数字ですので、実際とは異なりますが、例えば毎月1,200,000円くらい、

営業1人が受注をとってきてくれますと。ただ、仮に1年契約の場合は、1,200,000円

を12ヶ月で按分するので、100,000円がPLインパクトというかたちになります。 

ただこれはサブスクリプションモデルですので、今月100,000円の方は、来月も解

約がない限り100,000円というかたちになっていくので、座布団のように増えてい

くモデルです。 

白抜きの黒のグラフが営業1人あたりの人件費ですので、PLだけ見ると黒塗りのグ

ラフが損益でマイナスになるのですが、実はキャッシュフロー的に見ると、白の青

（営業1人あたりの受注金額）と白の黒（営業1人あたりの人件費）を見ていただく

とペイしていると。 

PL上で見ていただいても、徐々に積み上がっていくと、単月の損益ではこの場合は

N＋5月で黒字になっていく、それ以降はずっと黒字になっていくというような継続

的に利益が発生するモデルでございます。 

この縦軸の数字は仮に置かせていただいていますけれども、我々の社内でしっかり

こういった数字を管理しながら、きっちりと回収できる投資なのかということを継

続的に見ながら経営を行っております。 

成長戦略の進捗 



 

最後に成長戦略でございます。成長可能性に関する説明資料において、ユーザー基

盤の更なる拡大、ARPUの向上／マネタイズ力の強化、新たなサービスライン拡

充、データ活用による高付加価値化の4つを書かせていただきました。 

まだ上場日から十何日しか経っていないのですが、我々の進捗をご説明させていた

だきます。 

1番目のユーザー基盤の更なる拡大というところでは、「マネーフォワード」利用者

が550万人を突破いたしました。個人事業主・法人向けの「MFクラウド会計・確定

申告」は、金融機関のお客さま向けに提供することにより、ユーザー基盤をさらに

拡大していくと。こちらは非常に期待しております。 

2番目のARPUの向上／マネタイズ力の強化は、売上が順調に伸びておりまして、前

年同期比で93.7パーセント成長しているというかたちでございます。 



 

3番目の新たなサービスライン拡充は、個人向けサービス「SiraTama（しらた

ま）」をリリースすると同時に、企業さま向けのサービス「MF​ ​KESSAI」の提供を

開始したということで、PFMサービスとMFクラウドサービスという第1・第2の柱

をしっかり伸ばしていくと同時に、第3・第4の柱をつくっていきたいと思っており

ます。ここにはしっかりと投資していこうと考えております。 

最後は、データ活用による高付加価値化ということで、我々は個人も法人も膨大な

データがございますので、もちろんユーザーの同意が前提ですけれども、当社なら

ではの付加価値の高いサービスを検討していくということで、ユーザーに新しい付

加価値を提供していこうということでやらせていただいております。 

今後の成長戦略 



 

これはイメージで、とくに縮尺の幅に意味は持たせていないのですが、個人向け

サービス、法人向けサービスをしっかりと伸ばして、更に新たなサービスモデルも

伸ばして、中長期的に日本を代表するような会社をつくっていきたいと考えており

ます。私からは以上でございます。ありがとうございました。 

 


