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事業計画及び成長可能性
に関する事項
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CGS
「Crowd Generated Service(クラウド・ジェネレイティッド・サービス)」の略。クラウドワー
カーを活用して生み出されたサービスをいう(当社の造語)。 CGSの代表格である入札情報速報
サービス「NJSS(エヌジェス)」の他、「fondesk」「えんフォト」「OurPhoto」がある。

LTV
「Life Time Value(ライフ・タイム・バリュー)」の略。「顧客生涯価値」と訳される。一人、
あるいは一社の顧客が、取引を始めてから終わりまでの期間内にどれだけの利益をもたらすの
かを算出したもの。

クラウド
ソーシング

クラウド(crowd：群衆)とアウトソーシングを組み合わせた造語。インターネットを介して不特
定多数の人々との間で仕事を受発注することをいう。当社ではクラウドソーシングサイト「シ
ュフティ」を運営。

ARPU
「Average Revenue Per User」の略。「アープ」と読む。本資料では、「NJSS」においては
「一件当たり日割り売上高」、「fondesk」においては「一件当たり月割り売上高」をいう。

クラウド
ワーカー

クラウドソーシングを利用して仕事を受注する人々のことをいう。当社の「シュフティ」登録
者は主婦がメイン。

MRR
「Monthly Recurring Revenue」の略。「月次経常収益」と訳される。初期費用や追加購入費用、
コンサルティング費用などは含まれず、サブスクリプション売上とリカーリング売上で構成さ
れる。月における営業日数の影響を受けない。

BPO
「Business Process Outsourcing(ビジネス・プロセス・アウトソーシング)」の略。企業が業務
の一部(主にノンコア業務)を外部の専門業者に委託することをいう。当社では、データ入力やス
キャニングといった電子化業務をはじめとする総合型アウトソーシングの業務受託を行う。

ARR

「Annual Recurring Revenue」の略。「年間経常収益」と訳される。初期費用や追加購入費用、
コンサルティング費用などは含まれず、サブスクリプション売上とリカーリング売上で構成さ
れる。「NJSS」はFY21/3_3Qまでは各四半期サブスクリプション売上高に4を乗じた数値、
FY21/3_4Q以降は各四半期末時点のMRRに12を乗じた数値。「えんフォト」は各四半期リカー
リング売上高に4を乗じた数値。「fondesk」は各四半期サブスクリプション売上高＋各四半期
リカーリング売上高に4を乗じた数値。

SaaS
「Software as a Service(ソフトウェア・アズ・ア・サービス)」の略。「サース」と読む。クラ
ウドで提供されるソフトウェアのことをいう。

BPaaS

「Business Process as a Service(ビジネス・プロセス・アズ・ア・サービス)」の略称で、
SaaS と BPO を掛け合わせた造語であり、企業がアウトソーシング（外注）を行う際、クラウ
ド経由でビジネスプロセスと必要なソフトウェアを含めて外部委託できるサービス形態のこと
を指す。

EBITDA

「Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization」の略。「イービッダー」
「イービットダー」「イービットディーエー」等と読む。本資料では、営業利益＋減価償却費
＋のれん償却額をいう。当社では、中期経営計画達成に資するM&A等を積極的に検討するため、
重要指標としてEBITDAを設定。

サブスクリプ
ション

製品やサービスなどを利用した期間に応じて代金を支払う方式をいう。近年では、ソフトウェ
アの利用形態として採用されることが多い。本資料では、料金は定額制で経常収益の構成要素。
契約初月の売上計上額は日割り計算している。

YoY / QoQ
「year over year」/「quarter over quarter」の略。「ワイオーワイ」/「キューオーキュー」と
読む。「前年(同期)比」/「前四半期比」をいう。

リカーリング
経常収益を得ることを目的としたビジネスモデルをいう。本資料では、料金は従量課金制で経
常収益の構成要素。

PSR
「Price to Sales Ratio」の略。株価売上高倍率。時価総額を年間売上高で割ったもの。新興成
長企業の株価水準をはかる指標として用いられる。

用語集
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会社概要

2

株式会社うるる(ULURU.CO.,LTD.)

本店所在地
●  東京都中央区晴海３丁目１２ー１ KDX晴海ビル９F

資本金
● 1,037,746千円(2024年3月末 時点)

決算期
● 3月

上場市場
●  東証グロース(2017年3月 新規上場)

証券コード
● 3979

子会社
●  株式会社うるるＢＰＯ
● Our Photo株式会社(2020年12月に株式取得)
● 株式会社ブレインフィード（2023年1月に株式取得）

連結従業員数(2024年3月末 時点)
● 357名
※臨時雇用者(パートタイマー、人材会社からの派遣社員)を含む。
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ビジネスモデル１

市場環境２

リスク情報５

目次

3

市場での優位性及び競争力の源泉３

事業計画４
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ビジネスモデル１
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● 少子高齢化に伴い、日本国内における生産年齢人口は2040年までに1,600万人減少し、69兆円分の労働力が消失する見込み

生産年齢人口の減少

5

出所：総務省「情報通信白書(平成30年版)」
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● 2040年に消失する69兆円の労働力は、クラウドワーカーや高齢者等の労働力、そして労働生産性向上・DXで代替されると予想

不足する労働力の代替候補

6

不足する労働力の代替候補 補完される労働力 一人当たりの報酬額 不足する労働力の金額

労働生産性向上・DX

高齢者(65歳以上)
労働力

女性労働力

外国人労働力

クラウドワーカー

600万人

1,200万人

240万人

200万人

1,000万人

432万円

216万円

287万円

432万円

30万円

26兆円

26兆円

7兆円

9兆円

3兆円

×

×

×

×

×

＝

＝

＝

＝

＝

出所：当社推計

2040年時点
3,921万人のうち
3割程度が活躍

2018年時点専業主婦600万人の
うち4割が活躍

(専業主婦数は労働政策・研修
機構調査より)

2018年10月時点146万人
のうち4割程度増加

(外国人雇用者数は厚生労働省
調査より)

2040年時点5,978万人
のうち1割程度生産性向上

(2016年時点の人数は情報通信
白書平成30年版より)

スキマ時間を活用して
働く人々を労働力として活用で

きる事業を当社が実施

備考

(平成29年分民間給与
実態統計調査より)

(年間300時間程度の
労働を想定)

(生産年齢の労働時間
1/2と想定)

(平成29年分民間給与
実態統計調査より)

(平均年収程度
と想定)
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● 「世界に期待され 応援される企業であれ」、「労働力不足を解決し 人と企業を豊かに」という理念・ビジョンのもと、強みを活かしたビジネ
スを展開し、持続的な社会への貢献と企業価値の向上を実現する

価値創造プロセス

7

集中戦略
狭いターゲットに経営資源を
集中し、局所的ナンバーワン
またはオンリーワンを目指す。

現在のポジショニング

強み

企業活動

ノウハウ クラウド
ワーカー

組織力

ビジネスモデル
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経営基盤 コーポレートガバナンスシナプス組織を基盤
とした組織力

マ
テ
リ
ア
リ
テ
ィ
の
解
決

社会

顧客

従業員

株主・
投資家

少子高齢化に伴って
消失した労働力を補う。
新しい働き方を拡げる。

持続的な企業価値向上を
通じて、株主価値を向上
させる。

常に成長を感じられ、
安心して業務に
専念できる環境を
提供する。

業務のDX化により、
労働生産性を
飛躍的に向上させる。

ビ
ジ
ョ
ン

理
念
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54.5% 51.1% 49.6% 49.1% 48.4%

7.6% 8.3% 11.5% 11.8% 12.2%

2.4% 8.7% 11.3% 13.6% 14.0%

33.8% 30.6% 26.8% 25.0% 24.9%

1.7% 1.2% 0.7% 0.6% 0.4%

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

NJSS・nSearch えんフォト・OurPhoto fondesk BPO シュフティ

※ SaaS売上高: NJSS・nSearch・fondesk・えんフォト(OurPhotoは含まず)

SaaS
売上高比率※

72.6%

8

売上構成

● 「NJSS」「nSearch」「fondesk」「えんフォト」といったSaaSが成長の基盤
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1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

● 過去最高の四半期売上高を更新し、前年同期比+34.8%
● 「NJSS」「nSearch」「fondesk」「えんフォト」といったSaaSが成長し、SaaS売上高は前年同期比+23.7%

(百万円)
■ その他売上高(OurPhoto・BPO・シュフティ)
■ SaaS売上高(NJSS・nSearch・fondesk・えんフォト)

四半期連結売上高(SaaS+その他)

9

※ 2023年1月4日に子会社化した株式会社ブレインフィードはFY24_1Qより連結損益計算書への計上を開始

+34.8%

+23.7%
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※ ARR(Annual Recurring Revenue)：年間経常収益を指す。「NJSS」はFY21/3_3Qまでは各四半期サブスクリプション売上高に4を乗じた数値、FY21/3_4Q以降は各四半期末時点のMRRに12を乗じた数
値、FY24/3_1Qより、「nSearch」「GoSTEP」等の周辺サブスクリプションビジネスも含めたMRRに12を乗じた数値、「えんフォト」は各四半期リカーリング売上高に4を乗じた数値、「fondesk」は
各四半期サブスクリプション売上高＋各四半期リカーリング売上高に4を乗じた数値

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

ARR：2,875百万円

ARR：858百万円

ARR：844百万円

( OurPhotoは含まず)

10

ARR(年間経常収益)

● 「NJSS」「nSearch」「fondesk」「えんフォト」といったSaaSのARRを合計した全社ARRは45億円を超え、成長基調を継続

(FY24/3_1QよりnSearchを含む)

ARR： 4,577百万円
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75 69

■ 一時費用
■ システム関連委託費(SES等)
■ 広告宣伝費
■ 人件費_販売管理費(含む採用費)
■ 人件費_売上原価

※1 徳島第一・第二センター設立費用等 ※2 M&A(OurPhoto子会社化)関連費用等 ※3 徳島第三・大分センター設立費用、M&A(ブレインフィード子会社化)関連費用等 ※4 決算賞与関連費用

※1
※2

● 前期までの広告宣伝費、システム関連委託費の先行投資を、中期経営計画に基づいて抑制
● 当4Qは、BPOの大型案件の影響で「人件費_売上原価」が増加。また、決算賞与の支給による「一時費用」が発生

(百万円)

主な費用推移

11

※3

※4
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※ 臨時雇用者(パートタイマー、人材会社からの派遣社員)を含む。臨時雇用者数は、年間の平均人員を換算
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11 12 13 13 16 15 15 15 14 15 15 16
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301 318 324

331 338 344 341 346 357

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

(正社員183名)■ コーポレート他
■ シュフティ
■ BPO
■ えんフォト・OurPhoto
■ fondesk
■ NJSS・ブレインフィード

● FY24/3では採用は抑制。正社員は前年同期比+10名、前四半期比▲2名

(名)

事業別従業員数推移

12

(正社員145名)

(正社員206名)

(正社員127名)

(正社員206名)

(正社員213名)

(正社員211名)
(正社員201名)
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※ 臨時雇用者数は、年間の平均人員を換算
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■ 臨時雇用
■ 正規雇用

(名)

雇用形態別従業員数推移

13

357
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(百万円)
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● 各事業の売上高が順調に成長したことに加え、前期まで行ってきた先行投資を中期経営計画に基づいて抑制したことで、EBITDA・営業利益
ともに大幅に増加

EBITDA 営業利益

EBITDA・営業利益推移

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3
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CGS事業 入札情報速報サービス「NJSS(エヌジェス)」

● 官公庁等が発注する入札情報のデータベースを提供するサービス
● 数百名のクラウドワーカーが約8,300の入札実施機関から情報を収集し、当社が入札・落札案件情報のデータベースを構築
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CGS事業「fondesk(フォンデスク)」

● 「月１万円から使えるスマートな電話番サービス」
● 企業宛に掛かってくる電話をクラウドワーカーが代理受電し、受電内容をSlack、チャットワーク、 Microsoft Teams等のチャットツール
で伝言
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CGS事業「えんフォト」

● 幼稚園・保育園と保護者の手間を大幅に削減する写真販売システム
● 園のイベント時にクラウドワーカーをフォトグラファーとして手配することで付加価値を提供
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① OurPhotoサイト上で
マッチング

② 撮影代金を支払い

③ 依頼者希望の日時、
場所にて撮影

④ OurPhoto社が手数料(現行35%)を差し引き、
フォトグラファーへ支払い

思い出を写真に
残したい依頼者

約2,000名の
登録フォトグラファー

18

CGS事業「OurPhoto(アワーフォト) 」

● 出張撮影マッチングサービス
● 思い出を写真に残したい依頼者と約2,000名(2024年5月現在)の登録フォトグラファーがOurPhotoサイト上でマッチング。
撮影代金からOurPhoto社が手数料を差し引き、フォトグラファーへ支払い
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BPO事業

● クライアントのノンコア業務を受託し、国内外の協力会社やクラウドワーカーといった多様なリソースを活用してソリューションを提供
● 特に、紙面情報の電子化を行うスキャンやデータ入力に強み
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クラウドソーシング事業

● クラウドソーシング・プラットフォーム「シュフティ」で、仕事を依頼したいクライアント(企業)と時間や場所の制約なく働きたいクラウ
ドワーカーをマッチング

● 約46万人のクラウドワーカー登録を有する(2024年3月末時点)
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市場環境２
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● 年間25兆円※を超える安定的な市場 ● 建設・土木工事等の工事案件は金額ベースで約4割
● 物品・役務といった工事以外の案件が約6割を占める

出所：中小企業庁「官公需法に基づく「令和４年度国等の契約の基本方針」の概要等について」

22

NJSSの市場環境｜入札市場概観

14.9 15.4 14.2 14.6 14.6

7.4 7.3 7.1 7.5 7.3

22.3 22.7 21.3 22.1 22.0 22.6
24.4

26.0 26.0

2013年度 2014年度 2015年度 2016年度 2017年度 2018年度 2019年度 2020年度 2021年度

(兆円)

■ 中小企業以外向け
■ 中小企業向け

入札市場の推移 業種の比率

※2019-2021年度平均値
出所：
・中小企業庁「官公需契約の手引き」「中小企業・小規模事業者向け契約実績」「地方公共団体

の官公需契約実績の推移」
・地方公共団体の実績は都道府県、人口10万人以上の市及び東京特別区の合算

2018年度以降は内訳データなし
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NJSSの市場環境｜ポテンシャル(TAMの考え方)

● 「NJSS」と「nSearch」を合算した有料契約件数は落札実績のある企業数約40万社の約2%、全省庁統一資格保有企業数約7万社の約10%
であり、ポテンシャルは十分

●入札参加資格未保有の企業へのアプローチも順調であり、TAMは今後拡大する見込み

入札参加資格未保有の企業

落札実績のある企業数
(≒各種入札参加資格保有者数)

全省庁統一資格
保有企業数

約40万社約7万社

6,567件

(2024年3月末時点)

NJSS有料契約件数

※1 ※2

※1 入札リサーチセンター調べ ※2 2019年時点、NJSSデータベースより

566件
nSearch有料契約件数

(2024年3月末時点)
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nSearchとNJSSの違い・シナジー

24

NJSS｜ポジショニング/nSearchとの違い・シナジー

● 「NJSS」と「nSearch」を両方提供することで、市場の最大化とシェア拡大を目指す

価格 (高)

価格 (低)

情
報
量

少

情
報
量

多

ポジショニング

nSearch NJSS シナジー

情報収集方法 AIを活用した
Webクローラー

Webクローラー +
人力収集

nSearchの技術力をNJSSにも活用し、
NJSSの収集コストを削減。

将来的に情報収集体制を一元化し
効率化を図る。

営業組織 必要最小限
インサイドセールス
フィールドセールス

を有する
nSearchで獲得した顧客リードを

NJSSにも活用

カスタマー
サポート 必要最小限 カスタマーサクセス

を有する
nSearchより高い品質を求める顧客の

NJSSへのアップセル

顧客単価 低い 高い 幅広い顧客層への
リーチ
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● コロナ禍(2020~2023年)でテレワーク需要が大きく拡大
● 新型コロナウイルス感染症の5類感染症移行を経て、現在は企業のDX化トレンドが追い風

fondeskの市場環境｜市場環境

25

潜在市場規模(TAM) 「職場の電話対応の実情」に関する調査結果

NTT固定電話
加入電話
(事務用)

334万契約

fondesk
ARPU

月14,676円
×12ヶ月

×

＝5,882億円

社会人の6割以上が「会社や部署の代表電話(以下、会社への電話)を不要と感じたこと
があり、会社への電話を受けることにストレスを感じている」状態にある

※1 : 出所：「令和2年版情報通信白書」(総務省)より、2019年度末時点
※2：FY24/3の4Qの実績数値

※1

※出所：当社調べ

※2



Copyright 2024©   .CO.,LTD. All rights reserved.26

fondesk ｜ポジショニング/強み

● ヒトが応対することで、音声自動応答システムでは提供が難しい顧客のニーズにマッチしたサービス提供が可能であり、さらにシンプル
なサービス設計とすることで価格競争力を有している

● また、当社が持つヒト活用ノウハウを活かし、かつアプリケーション開発への継続的な投資を行うことで、同じポジショニングに属する
競合に対する優位性を有している

価格 (低)

価格 (高)

機
械
が
対
応

ヒ
ト
が
対
応

ポジショニング

ヒト(オペレータ)
による応対

機械音声ではなく、オペレータが電話応対するため、
顧客による導入時の心理的障壁が低い。
また、会話をしながら発信者の名前や誰宛の電話かの
確認といった簡単な用件のヒアリングを行うので、
機械音声に比べて架電者の不満が少ない。

ヒト(オペレータ)
の採用/品質

自社でクラウドソーシング「シュフティ」を運営して
いることから、全国から優秀なオペレータを採用しや
すい。
また、電話一次取次に特化することでオペレーション
の標準化を図り、教育プログラムを確立しているため、
高い品質を維持できる。

サービス体験
の良さ

アプリケーションは内製で開発しており、継続的に
改善を行うことで顧客価値を高められる。

・5分程度のネット手続きで利用開始可能
・通知方法がSlackやLINE等のチャットツールか
ら幅広く選択可能

・名乗り変更やブロックリスト等機能が充実 等

強み

音声自動応答
システムのみの

サービス

秘書代行
サービス
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● 主に公立園においてICTツール導入に未着手な園が多く、成長余地は十分
● 現在考えられるTAMには含めていないが、将来的にはキッズスポーツクラブ等への展開も可能性あり

27

えんフォトの市場環境｜ポテンシャル(TAMの考え方)

出所：「社会福祉施設等調査」、「学校基本調査」

TAM

SOM

施設数
在学者数・定員数

135,328施設
22,605,914人

施設数
在学者数・定員数

56,417施設
4,777,011人

文科省の定める学校数+厚労省の定める
社会福祉施設数合計
(小学校・中学校・高等学校等を含む)

TAMのうち、えんフォトでサービス提供可能
な施設種別の施設数合計
(幼稚園・保育園等を含む)

4,725園

えんフォト契約園数

(2024年3月末時点)

Serviceable
Obtainable
Market

Total 
Addressable
Market
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市場での優位性・競争力の源泉３
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● 既に展開しているCGS事業を改善・拡充しながら、強みである大量の業務ディレクションノウハウと多数のクラウドワーカーというア
セットが活かせる新規領域に進出することで、あらゆる市場における労働力不足を解決する

事業展開

29

新規領域

既存深耕
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SaaSモデルでサービス提供
クラウドソーシング(Crowd-Sourcing)を用いて作った入札・落札データベースをクラウド(Cloud)で提供。
高い粗利率を誇る(粗利率：2023年3月期 92.0％ 2024年3月期 92.4％)。

売上はサブスクリプション
売上はサブスクリプションから構成されるストック型。

独自ビジネスモデルと参入障壁
クラウドワーカーという大量の人力とWebクローラーやAIといったITの併用により、網羅性の高い入札・落札データベースを構築。
また、落札データを過去に遡及して収集することは困難であり、参入障壁となる。

FCF(フリー・キャッシュ・フロー)貢献度が高い仕組み
原則、契約時に利用料金を前受金として受領。
売上高が増加するほど、FCFが増加。正常運転資金は発生せず。

４

３

２

１

30

NJSS｜市場での優位性・競争力の源泉
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NJSS｜カスタマージャーニー

● NJSSやnSearchがカバーするのは入札業務プロセスの一部であり、別のプロセスをカバーする周辺サービスも展開
● また、NJSSのデータベースを活用し、自治体向けにもサービスを展開

マーケット分析 入札業務 案件履行

顧客の案件履行のサポート

入札関連情報の
発信

予算書情報の
提供

入札資格の
管理 入札案件情報の提供

31

政策 施策立案 案件履行入札

入札関連
Webサービス

への展開
入札課題解決
ソリューションへの展開

データベースを活用した
自治体へのサービス展開

民間企業

自治体

https://www.gostep.biz/lp/01
https://www2.njss.info/
https://nsearch.jp/
https://nsp.njss.info/
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クラウドワーカー活用ノウハウ
クラウドワーカーの教育やシフト管理を綿密に構築することで運営体制を確立。クラウドワーカーを活用したプロダ
クト運営は高度なノウハウが必要

３

洗練されたUI・UX
Slack、チャットワーク、LINEといったビジネスチャットツールを活用して受電内容を通知。申込は全てオンラインで
完結し5分程度でサービス利用が開始できる点も強み

２

売上のベースはサブスクリプション
売上はサブスクリプションから構成されるストック型をベースに、一定件数を超えると受電件数に応じた従量料金が
発生する二段構成

１

fondesk｜市場での優位性・競争力の源泉

32
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えんフォト-OurPhoto間でのシナジー
以下のシナジーを創出することで、さらなる競争力の強化を図る
• えんフォト-OurPhoto間でのフォトグラファーリソースの共有
• えんフォト保護者ユーザーをOurPhotoへ送客
• えんフォトが保有する写真プリントなどの商材について、OurPhotoにおけるクロスセルによる単価アップ

３

登録フォトグラファー派遣による付加価値の提供
遠足や保育園といった園のイベント時などに、えんフォトに登録しているフォトグラファーを派遣することで付加価
値を提供

２

えんフォトはストック型のビジネスモデル
園の利用料金は0円のため継続率は極めて高く、契約園が増えるほど売上高拡大に大きく貢献するストック型のビジネ
スモデル

１

フォト｜市場での優位性・競争力の源泉

33
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徳島・大分に自社センターを保有
徳島には主にスキャン業務を担う徳島第一・第二・第三センター、 大分にはSaaSの裏側の複雑かつ高難度業務を担う
大分センターを保有。自社でも大規模施工に対応できる体制を整備

多様な外部リソースを保有
データ入力などのスキャン以外の業務については、国内外の協力会社やクラウドワーカー等の様々なリソースを活用する
ことにより、固定費を最小化。多種多様なリソースを活用するためのディレクションノウハウに強み

SaaS型 BPOサービスの展開
AI-OCRと人力をかけ合わせたSaaS型データ入力自動化サービス「eas(イース/Entry Automation System)」をベースに、
複数のSaaSプロダクトをバーティカルに提供していくことで競争力の源泉創出を図る

BPaaS(Business Process as a Service)への進出
従来のBPO業務に留まらず、顧客のDX化そのものを推進するBPaaSを展開。SaaS市場が成長する中で、SaaSのみでは
カバーし切れない運用部分をBPaaSとして提供できる体制を整えることで、市場獲得を図る

４

３

２

１

34

BPO｜市場での優位性・競争力の源泉
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人的資本経営

● これまで築きあげたカルチャーを土台として、「人の成長＝企業の成長」という考えのもと、組織開発・人材開発に投資を行い、人材成長
定着企業(常に成長を感じられる環境・機会があり、安心して業務に専念できる状態が続く)を目指す

人材開発

シナプス組織
組織開発

価値観

うるるスピリット

イキイキ・成長
・パフォーマンス

理念・ビジョンの実現
〈社会的価値〉

企業価値向上
〈経済的価値〉

カルチャーの
浸透

人材成長定着企業
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価値観・組織開発①

● 当社におけるカルチャーが浸透している状態とは、理念、ビジョンの実現へと組織全体が向かっており、当社が重要視している価値観である
”うるるスピリット”が体現されている状態のこと

● 高純度で組織全体にカルチャーを浸透させ、戦略を落とし込むため、「シナプス組織」という組織体制を構築

うるるスピリット シナプス組織

シナプス組織では、
上司やチームリーダーのことを「コア」、
「コア」の部下やチームメンバーのことを
「コアラー」と呼びます

コアがコアラーに対して、カルチャーと戦略を
純度100%で伝えていくことはもちろん
コアラーもコアに対して現場の声を、
純度100%で伝えていくことが重要です

このトップダウンとボトムアップの
双方の純度100%で伝えあっていく動きが
シナプス組織論では肝になります

コアが発揮するリーダーシップを
「コアシップ」と呼び、

コアラーが発揮するフォロワーシップを
「コアラーシップ」と呼びます
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価値観・組織開発②

● どれだけ会社の規模が大きくなったとしても、一人ひとりの従業員が自分自身の言葉で会社の事を語れる状態をつくっていくことを目指し
て、当社の考え方を体系化した資料を作成・配布したり、定期的に社内イベントを実施

https://speakerdeck.com/ulurubiz/uluru-
synapse-book-2022

https://speakerdeck.com/ulurubiz/uluru-
culture-book-2022

シナプスブック・カルチャーブック うるる4大イベント

シナプス組織論をシナプスブックという1冊の冊子に体系化。
カルチャーブックを作成し全従業員へ配布、採用時にカルチャーにフィット観点を入念に確認、社長や
経営陣の想いをブログやslackにて社内外へ発信。

経営陣から従業員へ４つの最重要メッセージを届ける場として、
「うるる４大イベント」をクォーター毎に実施。経営メッセー
ジの発表、各種表彰や従業員プレゼンテーションなどを実施し、
うるるのビジョンやカルチャーに触れる機会を創出。

シナプスブック カルチャーブック

https://speakerdeck.com/ulurubiz/uluru-synapse-book-2022
https://speakerdeck.com/ulurubiz/uluru-
https://speakerdeck.com/ulurubiz/uluru-culture-book-2022
https://speakerdeck.com/ulurubiz/uluru-
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人材開発

● 従業員１人ひとりがパフォーマンスを100%発揮し、イキイキと成長実感を持ちながら働ける状態を目指して、管理職候補者研修等の独自の
育成制度を構築し実行

代表的な独自の育成制度

新卒成長支援フォローアップ
新卒1年目の正社員に対する、全社横断の育成プログラム。
新卒社員の配属先上長・育成担当・メンターと連携を取りながら、新卒メンバーの確実な成長支援体制構築を図る。
人事がハブとなることにより、育成ノウハウの横断的活用・うるるとしての資産化を長期的に狙う取り組み。

ちゅーとリアル（キャリア入社正社員向け オンボーディングプログラム）
キャリア入社の新入社員に対する、オンボーディングカリキュラム。
社内ルール・カルチャー等を理解できるような、10種類のカテゴリーからなるコンテンツ。
自主学習型カリキュラム・役員からの講習受講・人事との定期的な面談など、コンテンツの具体的内容は様々。

管理職候補者研修
次期管理職を目指す正社員に対する研修。外部パートナーと共に独自の研修プログラムを構築・実行。
研修受講生は、約9ヶ月間に渡り「事業マネジメント」と「人・組織マネジメント」について反復学習のサイクル
を繰り返していく。
管理職にあがる前段階から思考・行動の癖付けを狙う取り組み。

イキイキ

成長 パフォー
マンス

従業員の
あるべき姿
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組織開発施策・人材開発施策・福利厚生

● 人材成長定着企業を目指して、その他数多くの組織開発施策・人材開発施策・福利厚生を実施

エンゲージメント

飲みゅーん

うる部

セルスタ
(書籍購入費支援制度)

ライチャレ
(資格取得補助制度)

外トレ
(外部研修制度)

社内公募型
ジョブリクエスト制度

うるるの虎
(社内新規事業創出プログラム)

社ランQ
(社長とランチでQ&A)

目安箱

136面談

うるるん制度
(働く環境向上に関する制度)

ダブルワーク制度
(副業)

オフィス書店

うるるwow
(リモートワークとオフィスワークを
併用する「ハイブリッドワーク」)

Avenir「こころ」と
「からだ」の健康相談

サービス

ヤクルト1日1本無料

結婚祝金

出産祝金

こども休暇

時差勤務

営業カフェ手当

持株会

リモートワーク
環境整備支援

「リモートHQ」

時間単位有給休暇
(柔軟な働き方)
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組織力｜課題と目標①

● 人材成長定着企業を目指して、シナプス組織を徹底するべく、組織開発・人材開発を軸とした各種アクションを実施
● 中期ではCAGR20%以上の持続的な成長、長期ではビジョンの実現と時価総額の最大化を目指す

理想・大義 理想の組織と
現状のギャップ

インプット
アクション アウトプット アウトカム

長期

＜ビジョン＞
労働力不足を解決し
人と企業を豊かに

時価総額最大化
労働力不足を解決で
きたULURUが評価さ
れている状態

中期
売上高・EBITDA
CAGR 20%以上の
持続的な成長

理想

人材成長定着企業の
実現
最重要資本である人材への
投資を通じ、従業員が大い
に成長し、自らの意思で居
続けたいと心から思える企
業を目指す

現状

強固な企業カルチャ
ーを醸成
うるるスピリットを土台に、
うるるらしさの浸透や従業
員同士の関係性を重視し、
イキイキと働ける状態を目
指すためエンゲージメント
向上や人材育成等に取り組
んできた

課題

• 理想の従業員や組織状態、管理職としてのあるべき姿を明文化
人材育成の重要性を共通認識にし、企業カルチャーをアップデート

 
• 増員等を行い余裕を作り、スパン・オブ・コントロールを実現する
プレイングマネージャーの減少

 
• 階層別研修を行い、レイヤー毎に足りない知識やスキルを補完する
人材開発・キャリア開発を通じ、各種スキルの向上、視座の向上へと繋げる

 
• 研修で学んだことを実践し、文化として定着できるよう運用する
人材育成のセオリーを型化し実践できる組織へ

 
• やりがいを重視し、キャリア安全性の高い組織を目指す
やりがいのある仕事を通じ挑戦を繰り返すことで、人材が大いに成長し、従業員が
自らの意思で居続けたいと心から思える企業を目指す

 
• より働きやすい組織を目指す
自由度の高い働き方、DE&I、育児介護向けの制度などを拡充し、本当の意味での
インクルージョンへ

※人的資本経営フレームワーク(田中弦モデル) / Unipos株式会社提供

40
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組織力｜課題と目標②

● 人材成長定着企業を目指して、シナプス組織を徹底するべく、組織開発・人材開発を軸とした各種アクションを実施
● 中期ではCAGR20%以上の持続的な成長、長期ではビジョンの実現と時価総額の最大化を目指す

理想・大義 理想の組織と
現状のギャップ

インプット
アクション アウトプット アウトカム

長期

＜ビジョン＞
労働力不足を解決し
人と企業を豊かに

時価総額最大化
労働力不足を解決で
きたULURUが評価さ
れている状態

中期

理想

人材成長定着企業の
実現
最重要資本である人材への
投資を通じ、従業員が大い
に成長し、自らの意思で居
続けたいと心から思える企
業を目指す

現状

強固な企業カルチャ
ーを醸成
うるるスピリットを土台に、
うるるらしさの浸透や従業
員同士の関係性を重視し、
イキイキと働ける状態を目
指すためエンゲージメント
向上や人材育成等に取り組
んできた

課題

個人能力を引き出す投資
細やかなマネジメント、
キャリア開発等により成
長支援を強化

カルチャー・集団への投資
人材育成の重要性を共通
認識にし、企業カルチャ
ーをアップデート

人的資本の蓄積
やりがいを重視し、キャ
リア安全性の高い組織を
目指す

組織的人的資本の蓄積
シナプス組織論を体現し、
イキイキ・成長・パフォ
ーマンスを実現

人材成長定着企業
常に成長を感じられる
環境・機会があり、安心
して業務に専念できる

＜ KPI ＞
• スパン・オブ・
コントロール達成率

• 昇給率
• エンゲージメント
• シナプスサーベイ

既存事業の安定的
な成長(売上と利益)

新規事業の創出
(含むM&A)

両利きの経営に
よる企業価値向上

労働力不足解決へ
の寄与

※人的資本経営フレームワーク(田中弦モデル) / Unipos株式会社提供
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売上高・EBITDA
CAGR 20%以上の
持続的な成長
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データで見る人材・組織力①

● 組織改善プラットフォーム「Wevox」を用いたエンゲージメントサーベイや独自に行うシナプスサーベイにより、組織の状態をモニタリング

エンゲージメントサーベイ シナプスサーベイ

価値観が組織に定着しているかを測るため、23個の質問項目を独自に作成し、
従業員にアンケートを実施。

組織改善プラットフォーム「Wevox」を用いてモニタリング。現場のリアルな
声を吸い上げ、本質をついた改善活動を実施し、スコア向上を図る。

Q19.あなたはコアと信頼関係を
持ったうえで仕事ができていま
すか？

Q9.あなたはうるるの理念/ビジ
ョン/スピリット/戦略を理解し
たうえで仕事に取り組むことが
できていますか？

■ そう思う
■ ややそう思う
■ どちらでもない
■ ややそう思わない
■ そう思わない

• コアは、コアラーの事を気にかけてくれており、各々の成長にもフォーカスしてくれてい
るので、非常に仕事がやりやすい。

• これだけ大所帯になってくると、下から上へのエスカレーションが弱まってしまうのが当
然だと思うが、事業の方針や戦略や戦術の部分において目的を見据えた上で恐れず発言す
ることで、自分が想定していた以上の影響を及ぼす瞬間がある。

• 経営陣の方が発するメッセージであったり、直属の上司がそれをわかりやすく噛み砕いて
展開してくれている。

シナプスサーベイにおける従業員の声 (自由記載項目より抜粋)

42

そう思う/ややそう思う 86% そう思う/ややそう思う 93%

41%

45%

13%

1%

64%
29%

5% 1% 1%
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データで見る人材・組織力② (24年3月末時点)

40%

男女比(正社員) 男性育休取得率(正社員)※1 男女間賃金格差(年収、正社員) 女性管理職比率(正社員)

62%38%

離職率(正社員)

エンゲージメントサーベイ
Wevoxスコア

(役員・間接雇用含む全従業員)

19%

うるる

78.4 72 81

業種平均
※4

524万円
663万円

※1 育休等を取得した男性従業員の数/配偶者が出産した男性従業員の数 ※2 出所：厚生労働省「令和4年雇用動向調査結果の概要」 ※3 2023年4月~2024年3月の平均値 ※4 左：[インターネットサービス]-[業務支援Web
サービス（B2B）]-[201-500名]の企業群の平均、右：左の企業群のうち[High-Performance上位20%]の企業群 ※5 6名以下を部下に持つ管理職数/管理職数、100%に近づくほど良いと当社では認識 ※6 2024年4月現在の値

女性男性

男性女性

女性

● 多様な人材がその能力を存分に発揮できるよう、継続的に働く環境の改善を実施

情報通信業平均
※2

うるる

11.9%
7.9%

上位20%
※4

スパン・オブ・コントロール
(適切な部下数である管理職の比率)※5

女性

昇給率(正社員)※6

82.2%

半年間の昇給

+3.4%

昇給前 昇給後(2024年4月昇給)※3
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データで見る人材・組織力③

FY22/3 FY23/3 FY24/3

男女比
(正社員)

男性 64.5% 62.2% 61.6%
女性 35.5% 37.8% 38.4%

男性育休取得率
(正社員)※1 30.0% 50.0% 40.0%

男女間賃金格差
(年収、正社員)

男性 605万円 617万円 663万円
女性 510万円 515万円 524万円
差分 94万円 101万円 139万円

女性管理職比率
(正社員) 21.1% 21.3% 18.8%

離職率
(正社員) 9.8% 9.0% 7.9%

エンゲージメント
サーベイ
Wevoxスコア
(役員・間接雇用含む全従業員)

うるる※2 80.8 80.1 78.4
業界平均※3 - - 72
上位20%※3 - - 81

※1 育休等を取得した男性従業員の数/配偶者が出産した男性従業員の数 ※2 各期の4月~3月の平均値
※3 左：[インターネットサービス]-[業務支援Webサービス（B2B）]-[201-500名]の企業群の平均、右：左の企業群のうち[High-Performance上位20%]の企業群

年齢別正社員数(24年3月末時点)

(人)

44

59

102

47

3

0

30歳未満

30~39歳

40~49歳

50~59歳

60歳以上
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事業計画４



Copyright 2024©   .CO.,LTD. All rights reserved.

● 「短期的な利益追求ではなく中長期的な企業価値の向上」のコンセプトのもと、FY20/3～FY24/3に中期経営計画を実施した結果、売上高
は計画実施前のFY19/3と比較し2.6倍成長

● 粗利益も、粗利率の改善により2.8倍成長

1,722 1,906 
2,243 2,480 

3,219 

4,029 

4,862 

5,937 

1,182 1,304 1,529 1,667 
2,243 

2,839 
3,493 

4,248 

中期経営計画の振り返り(成長過程)

FY17/3 FY18/3 FY19/3 FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

■ 売上高
■ 粗利益

成長に向けた積極的な投資を実行
最終年度に
向けた体制
整備を実施

投資の成果が
発現中期経営計画以前

2019/5
5カ年
中期経営
計画発表

売上高CAGR
21.5%
(5年間)

売上高2.6倍 粗利益2.8倍

売上高CAGR
14.1%
(2年間)

2017/3
東証

マザーズ
上場

(百万円)
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▲300 ▲250

50

1,500

▲152

185

▲164

105

1,517

EBITDA(当初計画) EBITDA(実績)

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

中期経営計画の振り返り(計画値との比較)

● 2019年5月に5カ年の中期経営計画を公表。さらに、2021年5月に売上高の上方修正を伴う計画修正を実施
● 最終年度であるFY24/3について、売上高は中期経営計画値(修正後)の58億円を上回って着地し、EBITDAも当初計画通り着地

2,300
(非開示)

3,300 
(非開示)

4,800
2,480 

3,219 

4,029 

4,862 

5,937 

3,900 

4,800 

5,800
67.2%

69.7% 70.5%
71.9% 71.5%

50.0%

55.0%

60.0%

65.0%

70.0%

75.0%

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

売上高(当初計画) 売上高(修正後計画) 売上高(実績) 粗利率(実績)

売上高・粗利率 EBITDA

※ FY20/3及びFY21/3は当初計画、FY22/3～FY24/3は修正後計画の数値を表示

±0

(百万円) (百万円)
■ EBITDA(修正後計画) ※

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3
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中期経営計画の振り返り(セグメント毎の評価)

48

事業 評価
中期経営計画前後比較

詳細
項目 FY19/3

(中計前)
FY24/3

(中計最終年) 比較

全社 ◎
売上高 22.4億円 59.3億円 2.6倍

• 中計前であるFY19/3と比較して、売上高は2.6倍と大きく成長
• 売上高CAGRは、中計前3年間が14.1%だったのに対して、中計５年間では21.5%と

向上。成長速度を上げることに成功
• EBITDA率は、FY19/3が20.1%だったのに対して、FY24/3に25.6%を計上。売上
高と粗利の成長を両立させることにより、利益を出せることを証明

EBITDA 4.5億円 15.1億円 3.4倍

NJSS ◎
売上高 12.2億円 28.7億円 2.4倍

• NJSSにおいて過去蓄積していた技術的負債を解消するため、プロダクトのフルリ
ニューアルをFY22/3に完了。これにより、システム開発の迅速化が可能に

• 既存のNJSS有料契約件数を増加させることにより、継続的に成長。売上高は、中
計前であるFY19/3と比較して2.4倍と大きく成長

• さらに、入札BPO等の周辺領域、調達インフォといった隣接市場への進出を本格的
に開始

EBITDA 7.7億円 15.8億円 2.0倍

fondesk
えんフォト
OurPhoto

◎
売上高 1.7億円 15.6億円 8.8倍

• fondeskは、2019年2月のサービス開始からコロナ禍を経て、売上高833百万円と大
きく成長。現在も企業のDX推進といった追い風を受け、成長継続

• えんフォトは、契約園数と園当たり売上高をそれぞれ伸長させることにより、大き
く成長。売上高は、中計前のFY19/3と比較して4倍超となる601百万円を計上

• OurPhotoは赤字であるものの、えんフォトへのフォトグラファーリソース提供に
よるシナジーを創出

EBITDA ▲0.2億円 3.3億円 -

BPO ◎
売上高 8.0億円 14.7億円 1.8倍 • 徳島スキャンセンターの新設・増設を経て、大口スキャン案件の獲得が伸長。売上

高は、中計前のFY19/3と比較して1.8倍と成長
• さらに、SaaS事業者を人力でサポートする大分センターを開設する等、BPaaS領
域への進出を本格的に開始EBITDA 0.9億円 2.4億円 2.6倍
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単位: 百万円
FY25/3
業績予想 FY24/3 前期比

売上高 7,130 5,937 +20.1%

EBITDA 1,000 1,517 ▲34.1%

営業利益 750 1,324 ▲43.4%

経常利益 700 1,289 ▲45.7%

法人税等 250 433 ▲42.3%

親会社株主に帰属する
当期純利益 450 720 ▲37.5%

1株当たり当期純利益(円) 65.03 104.11 ▲37.5%

1株当たり配当金(円) 10.00 35.00
(特別配当) ▲71.4%

FY25/3 連結業績予想

49

● 売上高はFY24/3に引き続き20%超成長を見込む
● EBITDAは10億円とし、人的資本投資や広告宣伝費を中心とした成長投資を実施

単位: 百万円
FY25/3
業績予想 FY24/3 前期比

NJSS
売上高 3,400 2,874 +18.3%

EBITDA 1,570 1,582 ▲0.8%

fondesk
売上高 1,000 833 +20.0%

EBITDA 160 269 ▲40.5%

フォト
(えんフォト・
OurPhoto)

売上高 880 726 +21.2%

EBITDA 0 70 -

BPO
売上高 1,820 1,476 +23.3%

EBITDA 250 242 +3.3%

全社 セグメント別
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● 人的資本投資を中心に、広告宣伝費やシステム関連委託費等の成長投資を実施し、EBITDA10億円・営業利益7.5億円を見込む

EBITDA・営業利益増減(予想)

NJSS fondesk BPO

(百万円)

えんフォト
OurPhoto

50

全社費用 
他

1,517 1,000 750

+193
▲12

▲109
▲70

▲332

▲250

減価償却費+
のれん償却額

FY25/3
営業利益

(予想)

FY25/3
EBITDA

(予想)

FY24/3
EBITDA

人件費_売上原価 +9
人件費_販売管理費 ▲589
広告宣伝費 ▲315
システム関連委託費 ▲157

主な費用

1,324

+7

減価償却費+
のれん償却額

FY24/3
営業利益
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● ビジョンの実現と当社の中長期的な成長を目的として人的資本投資を中心とした成長投資を規律を持って行うことで、継続的な売上高・
利益成長を目指す

51

FY26/3以降の中長期方針

中長期でCAGR20%以上成長を目指す
(現状想定していない一時的な投資等により
 単年度毎のEBITDA成長率は増減の可能性あり)

売上高

4,862 
5,937 

7,130 

3,493 
4,248 

105

1,517 1,000

(百万円)
■ 売上高
■ 粗利益
■ EBITDA

FY26/3以降
売上高・EBITDA

CAGR20%以上

FY23/3 FY24/3 FY25/3 … …

中長期でCAGR20%以上成長を目指す

粗利益

EBITDA

現状水準の70%程度を維持ないし向上させる

(実績) (実績) (予想)
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1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q4Q1Q2Q3Q
FY18/3 FY19/3 FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3 FY25/3 FY26/3 FY27/3 FY28/3

現在

2

3

4

1b

1a

中期経営計画開始時

b. 新規事業の成長

中長期的な成長イメージ

新規事業の創出による成長

新領域への展開につながる新規事業の創出による成長 各成長戦略を加速させるM&Aを
積極的に実施

3

既存事業の周辺領域での成長2
既存領域の深耕で生まれるサービス(入札BPO、等)の成長

a. 既存事業の成長1
NJSS、BPO、fondesk、えんフォトのオーガニック成長

M&Aによる成長4

●既存事業のオーガニック成長に加え、蓄積したアセットを活用した周辺領域での展開、新規事業の創出、M&Aにより、更なる成長を目指す

https://nsearch.jp/
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事業戦略

● 中長期的な成長を実現すべく、具体的に3つの事業戦略を推進していく方針

新規事業の成長

新規事業の創出による成長3

既存事業の周辺領域での成長2

1b

M&Aによる成長4

既存事業の成長1a

既存事業の周辺領域での成長2
NJSSを核とした入札マーケットの拡大A

fondesk、えんフォト、BPOの更なる展開B

M&A・新規事業創出C
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A . NJSSを核とした入札マーケットの拡大

● NJSSを核とし、周辺サービスの展開やデータベースの横展開を通じて、入札マーケットにおけるシェアを獲得していく

周辺サービスの展開による拡張

顧客数

民間企業向け入札マーケット

自治体向け入札マーケット

新プロダクト

データベースの
横展開

NJSS、nSearch単体での拡張

顧
客
単
価

新領域での拡張

自治体の調達義務の効率化推進で業務提携

https://nsp.njss.info/
https://www.gostep.biz/lp/01
https://nsearch.jp/
https://www2.njss.info/
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B. fondesk、えんフォト、BPOの更なる成長

成長イメージ

• 認知度不足
• fondesk周辺領域の市場開拓余地

• 園写真関連市場における成長余地
• フォトグラファー不足の社会問題
化

• 社会におけるDX化ニーズの高まり
• 社会におけるSaaSプロダクトの増
加

• 通年でのマス広告施策の再開
• 新規プロダクトの検討・開発

• プロダクト改善&カスタマーサク
セス強化

• OurPhotoとの連携による
フォトグラファーリソースの確保

• 営業活動によるスキャンの潜在ニ
ーズの掘り起こし

• SaaS事業者のカスタマーサクセス
機能外注化ニーズの掘り起こし

• 認知度向上による市場拡大
• 新規プロダクト売上の上乗せによ

るfondeskセグメントの成長加速

• 契約園数の拡大&園当たり売上高
の拡大

• フォトグラファーリソース確保に
よる競争優位性の確立

• DX化を促進するスキャン領域にお
ける案件数の拡大

• SaaSプロダクトの運営を支援する
BPaaS案件数の拡大

実施施策

現状・市場環境
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C. M&A・新規事業創出

●成長を蓋然性高く加速させるため、投資領域に優先度をつけた上で、M&Aと新規事業創出を積極的に行っていく方針

新領域
(市場確立済)

既存事業の周辺領域

既存事業領域

中

高

投資優先度

M&A4新規事業3

これまでの実績

新領域
(市場未確立)

かつ、以下の当社の独自資産を活かせる領域

• 46万人以上のクラウドワーカーとの接点

• ワーカーのディレクションノウハウ

https://nsearch.jp/
https://www.gostep.biz/lp/01
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株主還元

● 初配であるFY24/3においては、中期経営計画を応援していただいた株主の皆様に向けた特別配当として、親会社に帰属する当期純利益に対
する配当性向33.6%にて配当を実施予定

● FY25/3以降は普通配当として、親会社に帰属する当期純利益に対する配当性向 15％以上の配当実施を目安とし、毎期増配を目指す

57

0

2

4

6

8

10

12

14

16

FY25/3 FY26/3 FY27/3

1株当たり配当金
普通配当 特別配当

2024年3月期(予定) - 35円

2025年3月期(予想) 10円 -

2026年3月期以降 配当性向15%以上 -

利益成長による
毎期増配を目指す

1株当たり配当金

(予想)
10円
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● 人材投資やM&A等の中長期的な成長に向けた投資を行いながら、安定的な株主還元も実現

有利子負債
契約負債

(NJSS前受金)

その他

自己資本
46.5%

(24/3期末)

事業投下資本
＋

その他

余剰現金

営
業CF

EBITDA
毎期20％の
成長を目指す

契約負債増加
NJSS前受金
増加による

その他

戦略投資・M&A
85％程度

株主還元
配当性向15%程度

将来CF

・中長期的な成長を視野に入れた人的資本投資
・非連続的な成長を指向するM&A

キャッシュアロケーション

▲189

135

▲241

8

1,324

▲52

701

▲30

328

1,475

営業利益
営業CF

• NJSSにおいて原則契約時に利用料
金を前受金として受領している

• そのため、売上成長に伴って営業
CFが増加しやすい構造にある

参考
(百万円)

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3
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将来に渡る
売上高

LTV
(顧客生涯価値)

契約件数

既存契約件数

ARPU
(1件当たり
日割り売上高)

平均契約期間
(1÷解約率)

NJSS粗利率
約90%

×

×

×

継続率
(1-解約率)

新規契約件数

×

+

NJSS｜KPIツリー

59

● 現在は、LTVをコントロールしつつ、契約件数を伸長させることによる売上高の拡大を優先
● 中期的には、継続的な新機能リリース等によりLTVも向上させることで、将来に渡る売上高のさらなる成長を目指す
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1,350
1,645

1,997

2,386

2,874

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

+20.5%

+19.5%

■ スポット売上高(初期導入費用、入札BPO含む)
■ サブスクリプション売上高

NJSS｜売上高・EBITDAの推移(通期)

60

(百万円) (百万円)

429

747 703

940

1,582

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

● 基盤となるサブスクリプション売上高が順調に拡大し、売上高は前期比+20.5%
● 中期経営計画に基づく投資の抑制と粗利益の伸長により、EBITDAは過去最高を達成

売上高 EBITDA
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320 330 338361371
401 426445467 490 518520552

584 608
640672

709 722
769

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

■ スポット売上高(初期導入費用、入札BPO含む)
■ サブスクリプション売上高

 (FY24/3_1QよりnSearch含む)

※ ARR(Annual Recurring Revenue)：年間経常収益を指す。FY21/3_3Qまでは各四半期サブスクリプション売上高に4を乗じた数値、FY21/3_4Q以降は各四半期末時点のMRRに12を乗じた数値。
FY24/3_1Qより、「nSearch」「GoSTEP」等の周辺サブスクリプションビジネスも含めたMRRに12を乗じた数値。

1,394

1,821
2,127

2,471

2,875

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

+20.2%

売上高(nSearch含む) ARR(nSearch含む)

● 売上高は前年同期比+20.2%で着地(売上高769百万円のうち、nSearch売上高は20百万円)。ARRは成長基調を継続し、前年同期比+16.3%
● 当3Qから入札BPOの売上貢献が開始しており、当4Qに当該売上が伸長したことでスポット売上高が大きく増加

(百万円) (百万円)

61

NJSS｜売上高・ARRの推移(四半期)

+16.3%※算出方法
を変更
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287 299 304322337 363 391409428 449 477479508 535 563588620 655
670

709
88.1

92.0 92.2 91.9 92.2 

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

● 業務プロセスの改善により、粗利率は92.2%と中期経営計画以前よりも高い水準を実現
● EBITDAは広告宣伝費やシステム関連委託費等のコントローラブルな投資の抑制と粗利益の伸長により、大きく増加

NJSS｜粗利率・ EBITDAの推移(四半期)

62

粗利益(nSearch含む) EBITDA(nSearch含む)

(百万円)■ 粗利益(百万円)
ｰ〇ｰ粗利率(%)

157
132

73 65

175
197 203

171191 178 188
145

191
216

268265

344

401 410 426

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

※FY24/3_1Qより「nSearch」を含めて算出
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5,398 5,722 5,980 6,247 6,377 6,567

423
485

550 565

2,962 2,999 3,148 3,282 3,395 3,571 3,749
3,960 4,139

4,388 4,480
4,704 4,968

5,183
5,398

6,145 6,465
6,797 6,942

7,133

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

566

● 「NJSS」の有料契約件数を着実に積み上げ、前年同期比+16.1%
● 「NJSS」単体の有料契約件数は、前年同期比+14.8%
● 「nSearch」の有料契約件数の伸びが若干鈍化しているが、これは既存顧客への値上げによる一時的な解約増であり、懸念なし

(件)

NJSS｜有料契約件数の推移(四半期)

63

■ nSearch(上段) ※ FY23/3_4Qより「nSearch」の件数も加算
■ NJSS(下段)

NJSS & nSearch
+16.1%

NJSS
+14.8%
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1,169
1,169

1,151
1,166

1,187
1,206

1,220
1,223

1,226

1,199
1,232

1,213
1,195

1,195
1,190

1,164
1,166

1,162

1,158

1,151

11
72

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

2.5
2.3

2.1 2.2
2.0 2.0 1.9

1.7
1.551.48

1.46
1.48 1.451.46

1.42
1.441.441.42

1.47
1.53

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

※ 解約率は、有料契約件数をベースにした直近12ヶ月の平均月次解約率

ARPU(nSearchは含まず) 解約率(nSearchは含まず)

● 当3Qより入札BPOのサービスが加わり、当4Qにアップセルが加速したことで、既存のNJSSと合わせたARPUが大きく上昇
● 解約率は、カスタマーサクセスの強化の影響もあり、低位安定を維持

(円) (%)

NJSS｜ARPU・解約率の推移(四半期)

64

※ ARPUは一件当たり日割り売上高。「ARPU_入札BPO」はスポット売上高も含む

1,223

1,169

■ ARPU_入札BPO
■ ARPU_NJSS
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2,174 2,060 

22 129 

1,302 
1,413 

1,492 1,440 
1,594 

1,695 1,748 
1,917 

2,153 
2,229 

2,337 
2,220 2,255 2,264 2,318 

2,189 2,208 2,255 2,196 2,189 

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

※ LTV(Life Time Value)：顧客生涯価値を指す。ARPU×四半期会計期間の日数/3×(1/解約率)×粗利率90%固定

● ARPU及び解約率が落ち着いたことで、直近2年間はほぼ横ばいで推移

65

NJSS｜LTVの推移(四半期)

(千円)
※入札BPOを含み、nSearchは含まず
■ LTV_入札BPO
■ LTV_NJSS
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売上高

ARPU
(1件当たり

月割り売上高)

契約件数

既存契約件数
×

継続率
(1-解約率)

新規契約件数

×

+

fondesk｜KPIツリー

66

● サービスの継続改善を行い、契約件数拡大と解約率低減を図る
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280

454

660

833

FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

+26.3%

fondesk｜売上高・EBITDAの推移(通期)

67

● 引き続き企業のDX推進等が追い風になり、売上高は前期比+26.3%
● 売上高成長に加えて、マス広告等の広告宣伝費を抑制したため、EBITDAは黒字化

▲57 ▲73
▲30

269

FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

売上高 EBITDA

(百万円) (百万円)
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8 14 15 21
41

62

89 87
102 110

120121
136

167 175180
201206 214211

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

※ FY21/3_3Qより収益認識基準を変更(括弧内は変更前の数値)

売上高 EBITDA

(百万円) (百万円)

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3

▲9▲12▲18
▲36

▲11▲7

1

▲40

1 2 1

▲78

▲4

11

35

▲72

62 61
75 69

● 順調な有料契約獲得により、売上高は前年同期比+17.2%
● 有料契約件数は順調に増えたものの、コントロールの難しい従量課金収益がやや不調でARPU減少(P.35参照)、対前四半期で売上高は伸ば
せず

fondesk｜売上高・EBITDAの推移(四半期)

68

+17.2%

FY24/3FY23/3

(96)(78)
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64 118 168 
346 

1,017 

1,540 
1,897 

2,230 
2,552 

2,814 
3,105 

3,315 
3,550 

3,718 
3,896 

4,054 
4,272 4,469 

4,682 4,794 

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

+18.3%
●企業のDX推進を背景に有料契約件数は継続拡大し、前年同期比+18.3%

(件)

fondesk｜有料契約件数の推移(四半期)

69



Copyright 2024©   .CO.,LTD. All rights reserved.

3.2
2.9

2.8 2.9

2.5

2.0 1.9
1.6 1.6 1.6 1.5 1.5 1.4 1.3 1.3 1.3

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

13,582
13,456

13,840
14,396

13,361
13,074

12,920
12,230

12,840

14,987
15,056

14,810
15,725

15,412
15,274

14,676

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

※ ARPUは契約一件当たり月割り売上高、かつFY21/３_3QとFY21/３_4Qは収益認識基準変更前の数値で算出。解約率は、有料契約件数をベースにした直近12ヶ月の平均月次解約率

ARPU 解約率

(円) (%)

70

fondesk｜ARPU・解約率の推移(四半期)

10,000

● 2022年7月に実施した料金改定により従量料金収益が増えARPUが上昇
● 当該従量課金収益は当社によるコントロールが難しく、期によって若干の変動が発生
● 継続的なプロダクト・サービス改善によって、直近12ヶ月の平均月次解約率は1.3%と低水準で推移

■ 従量課金
■ 固定料金



Copyright 2024©   .CO.,LTD. All rights reserved.

売上高

契約園数※1

園当たり売上高

園当たり
購入件数

購入単価

園当たり
写真アップロード

枚数

購入率

既存契約園数

継続率

新規契約園数

×

× ×

×

+

71

えんフォト｜KPIツリー

● 契約園からの紹介等により新規契約園数を増やすこと、園当たり写真アップロード枚数を増加させ、かつフォトブックや卒園アルバム等商材
を拡充することにより購入単価を上げることで、園当たり売上高を高め、売上高を最大化

● 園の利用料金は0円のため、継続率は極めて高く、契約園が増えるほど売上拡大に大きく貢献

※ 契約園数は、園以外のクラブ・イベント団体向けに提供する写真販売サービス「クラプリ」の利用者、及びパートナー企業の契約園を含む
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188
254

372

458

601

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

+31.2%

+23.1%

えんフォト｜売上高・EBITDAの推移(通期)

72

● 物価上昇による消費者マインドの冷え込みがあったものの、園内日常写真の販売が底堅いことに加え、アップセル・クロスセル商材
の販売が好調に推移した結果、売上高は前期比+31.2%

●  売上高の成長及び販管費の抑制により、EBITDAが黒字化

▲42

▲95 ▲83 ▲85

125

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

売上高 EBITDA

(百万円) (百万円)
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1

▲5

▲28

▲9

▲28

▲45

▲18

▲2
▲10

▲25▲30
▲17

▲24
▲36

▲27

3

28

11 15

69

38 40 47
62

46 42

71

94
83 75

95

118
101 96

114

146
129

113

143

214

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

※ 4Qは運動会やクリスマスといったイベントの写真購入により増加傾向

売上高 EBITDA

(百万円) (百万円)

● 当4Qの売上高は、クロスセル商材である卒園アルバムの販売が大きく伸長したこと等により、前年同期比+46.9%で着地
● EBITDAは、売上高の増加及び販管費の抑制により、4Qに大きく黒字化

+46.9%
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えんフォト｜売上高・EBITDAの推移(四半期)

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3
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2,034 2,099 2,167 
2,477 2,547 2,639 2,717 

2,922 3,072 3,207 3,318 
3,662 3,757 3,835 3,942 

4,186 4,339 
4,525 4,624 25,260

32,282 32,347
34,882

4,725

45,397 

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

■ 契約園数(園)
ｰ〇ｰ園当たり売上高(円)

※ 契約園数は、園以外のクラブ・イベント団体向けに提供する写真販売サービス「クラプリ」の利用者、及びパートナー企業の契約園を含む

●契約園数は着実に増加
● 物価上昇による消費者マインドの冷え込みがあったものの、クロスセル商材である卒園アルバムの販売が大きく伸長したこと等により、
園当たり売上高は前年同期比で増加
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えんフォト｜契約園数・園当たり売上高の推移(四半期)
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2,281 1,896 

4,954 

1,977 
1,096 

2,197 

6,291 

2,651 

4,022 
3,206 

9,648 

2,760 

4,551 

3,165 

9,381 

3,138 
3,977 

2,813 

9,257 

3,085 

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

※3Qは七五三の記念写真需要により増加傾向

● 物価高の影響等を受け、隣接領域であるスタジオ写真館業界全体で売上高が伸び悩む状況
● 同影響により撮影件数は前年同期比▲1.7％と足踏みしつつも、撮影単価の上昇・フォトグッズ販売の増加により売上高は前年同期比
+23.7%で着地
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OurPhoto｜撮影件数の推移(四半期)

■ 撮影件数(件)
▲1.7% 

(売上高 前年同期比は+23.7%)
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839
986

1,081
1,216

1,476

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

+21.4%

BPO｜売上高・EBITDAの推移(通期)

76

● DX需要の高まりに伴いスキャン業務が好調に推移したことに加え、SaaS事業者を人力でサポートするBPaaS領域の売上が伸長したこと
により、売上高は過去最高を更新し、前期比+21.4%

● 売上高の増加により、EBITDAは前期比で大幅増益

55

138

48
62

242

FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

売上高 EBITDA

(百万円) (百万円)
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198 210 192
238

165

259 244

317

247
297

253
282

239

323
288

364

255
291

326

602

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

12
26

2
14

▲1

54

23

62

18

50

▲20
▲1 ▲7

50

7 11 13

37 44

147

売上高 EBITDA

(百万円) (百万円)

● 4Qにおける大型案件の売上計上の影響もあり、売上高は前年同期比+65.4%。EBITDAは大幅黒字で着地

77

BPO｜売上高・EBITDAの推移(四半期)

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
FY20/3 FY21/3 FY22/3 FY23/3 FY24/3

+65.4%
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リスク情報５
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特に重要なリスク

79

リスク 内容 現状・対応方針

NJSSの独自性・
優位性の希薄化の

リスク

入札情報の様式・データ形式等が統一された
場合、NJSSの独自性・優位性が希薄化する
リスク

足元のデジタル庁の動向では社会生活インフラのデジタル化等が取り組み
のメインターゲットと見受けられ、入札制度にかかる制度改革には時間を
要するものと考えているが、当該リスクの顕在化に対しては「NJSSの利
便性向上によるプロダクト価値のさらなる向上」や「NJSS以外の事業の
成長」を並行して行うことで対処していく方針。

コンプライアンス
に関するリスク

コンプライアンス意識の欠如による重大な法
令違反や不祥事件等の発生により会社存続が
危ぶまれるリスク

当該リスクの顕在化を未然に防ぐため、企業倫理の向上及び法令遵守の強
化等、強固なコンプライアンス推進体制を構築すべく「全役員・社員への
教育啓発活動」を随時実施するなどして対処していく方針。

※上記以外のリスクについては有価証券報告書の「事業等のリスク」をご参照ください。また、前回の更新時に記載した「中期経営計画における投資の進捗停滞のリスク」については中期
経営計画期間終了に伴い今回は記載しておりません。
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本資料の端数処理につきましては、切り捨て(%表示の場合は四捨五入)を原則としております。

本発表において提供される資料ならびに情報は、いわゆる「見通し情報(forward-looking statements) 」を含みます。
これらは、現在における見込み、予測及びリスクを伴う想定に基づくものであり、実質的にこれらの基準と異なる結果を招
き得る不確実性を含んでおります。
それらのリスクや不確実性には、一般的な業界ならびに市場の状況、金利、通貨為替変動といった一般的な国内及び国際的
な経済状況が含まれます。

本資料は当社についての情報提供を目的とするものであり、当社株式の購入や売却等の勧誘を目的としたものではありませ
ん。投資に関する決定はご自身の判断において行っていただくようお願いいたします。

なお、本資料のアップデートは毎年５月頃を目処として開示を行う予定です。

株式会社うるる https://www.uluru.biz/

お問合せ先 ir@uluru.jp

公式IR X(旧:Twitter) https://x.com/Uluru_IR

注意事項

80

https://www.uluru.biz/
mailto:ir@uluru.jp
https://x.com/Uluru_IR

	スライド番号 1
	用語集
	会社概要
	目次
	スライド番号 5
	生産年齢人口の減少
	不足する労働力の代替候補
	価値創造プロセス
	売上構成
	四半期連結売上高(SaaS+その他)
	ARR(年間経常収益)
	主な費用推移
	事業別従業員数推移
	雇用形態別従業員数推移
	EBITDA・営業利益推移
	CGS事業 入札情報速報サービス「NJSS(エヌジェス)」
	CGS事業「fondesk(フォンデスク)」
	CGS事業「えんフォト」
	スライド番号 19
	BPO事業
	クラウドソーシング事業
	スライド番号 22
	NJSSの市場環境｜入札市場概観
	NJSSの市場環境｜ポテンシャル(TAMの考え方)
	NJSS｜ポジショニング/nSearchとの違い・シナジー
	fondeskの市場環境｜市場環境
	fondesk ｜ポジショニング/強み
	えんフォトの市場環境｜ポテンシャル(TAMの考え方)
	スライド番号 29
	事業展開
	NJSS｜市場での優位性・競争力の源泉
	スライド番号 32
	fondesk｜市場での優位性・競争力の源泉
	フォト｜市場での優位性・競争力の源泉
	BPO｜市場での優位性・競争力の源泉
	人的資本経営
	価値観・組織開発①
	価値観・組織開発②
	人材開発
	組織開発施策・人材開発施策・福利厚生
	組織力｜課題と目標①
	組織力｜課題と目標②
	データで見る人材・組織力①
	データで見る人材・組織力② (24年3月末時点)
	データで見る人材・組織力③
	スライド番号 46
	中期経営計画の振り返り(成長過程)
	中期経営計画の振り返り(計画値との比較)
	中期経営計画の振り返り(セグメント毎の評価)
	FY25/3 連結業績予想
	EBITDA・営業利益増減(予想)
	FY26/3以降の中長期方針
	中長期的な成長イメージ
	事業戦略
	A . NJSSを核とした入札マーケットの拡大
	B. fondesk、えんフォト、BPOの更なる成長
	C. M&A・新規事業創出
	株主還元
	キャッシュアロケーション
	NJSS｜KPIツリー
	NJSS｜売上高・EBITDAの推移(通期)
	NJSS｜売上高・ARRの推移(四半期)
	NJSS｜粗利率・ EBITDAの推移(四半期)
	NJSS｜有料契約件数の推移(四半期)
	NJSS｜ARPU・解約率の推移(四半期)
	NJSS｜LTVの推移(四半期)
	fondesk｜KPIツリー
	fondesk｜売上高・EBITDAの推移(通期)
	fondesk｜売上高・EBITDAの推移(四半期)
	fondesk｜有料契約件数の推移(四半期)
	fondesk｜ARPU・解約率の推移(四半期)
	えんフォト｜KPIツリー
	えんフォト｜売上高・EBITDAの推移(通期)
	えんフォト｜売上高・EBITDAの推移(四半期)
	えんフォト｜契約園数・園当たり売上高の推移(四半期)
	OurPhoto｜撮影件数の推移(四半期)
	BPO｜売上高・EBITDAの推移(通期)
	BPO｜売上高・EBITDAの推移(四半期)
	スライド番号 79
	特に重要なリスク
	注意事項

