
 
 

2025年12月期 第３四半期 決算説明動画 書きおこし資料 
 
　本書き起こし資料は、2025年11月14日に公開いたしました、2025年12月期 第３四半期
決算説明動画における、代表取締役 江戸浩樹による説明の書きおこし資料です。 
 
一部内容の加筆修正を行っております。 
また、本動画ではポイントを絞って説明しておりますため、あわせて決算説明資料をご覧く

ださいますよう、お願いいたします。 
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アディッシュ株式会社 代表取締役の江戸 浩樹です。​
それでは、2025年12月期 第３四半期の決算についてご説明をさせていただきます。​

https://ssl4.eir-parts.net/doc/7093/tdnet/2720695/00.pdf


​
​
​
​
まず簡単にサマリーをお話しした後、内容についてお話しいたします。​
​
全体ですけれども、この第３四半期会計期間は黒字化いたしましたので、そちらについて

お話しいたします。あわせて、自己資本比率といった財務健全性も向上しておりますので、

これについてもご説明し、第３四半期の事業トピックスをお話ししてまいります。  



​
​
​
​
全体の流れは、最初に第３四半期の業績のハイライトについてお話しし、その後、2025
年、今期全体の業績予想についてお話しするとともに、事業概要、ビジネスを取り巻く環

境、中長期経営ビジョンについてお話してまいります。 

事業概要以降は、今回はポイントだけお話しし、そのあと、第３四半期の事業トピックスに

ついてもお話しいたします。  



 
​
​
​
最初に、アディッシュという会社は、成長市場において非常に拡大しているカスタマーサク

セスという新たな業務ニーズに応えて、先行的にサービスを提供している会社で、カスタ

マーサクセスを軸に事業を展開しております。  



​
​
​
​
ここから第３四半期の業績についてお話しさせていただきます。  



 
​
​
​
先ほど少し申し上げましたけれども、第３四半期会計期間は黒字化いたしました。 
昨年対比での経常利益は、42百万円程度アップしております。それにより第３四半期会計
期間は、黒字に着地することができました。 

主軸のカスタマーサクセス領域の事業伸張が基本的には大きな要因ですので、第４四半

期以降も、さらに売上・利益ともに成長していくことを見込んでおります。  



 
​
​
​
第３四半期末の自己資本比率ですけれども、2024年11月に新株予約権等の実施をいたし
まして、これの行使に伴い自己資本比率も改善しております。​
昨年25.8%程度だったものから、大きく改善しまして、41.0%まで上がっているという状況
でございます。​
あわせて、売上・利益も伸びておりますので、財務健全性も一層改善していくと考えており

ます。  



 
​
​
​
黒字化の背景については、主軸のカスタマーサクセス領域の事業伸張が、最も大きいと捉

えております。 
 
基本的にカスタマーサクセスというのは、SaaSの業界で一番ニーズがありますが、それだ
けではなくて、今は多様な業界から案件の引き合いが非常に多い状況です。またスタート

アップだけではなくて、いわゆる大企業、エンタープライズからのニーズも増加している状

況でございます。 

これらの背景からも、昨年は、多少稼働率に課題がありましたが、そちらも改善して、利益

体質になってきたという状況でございます。 

この2年間ほどは、子会社の業績不振や不採算領域もありましたけれども、そちらの対策
も進みましたし、組織体制の見直しや経営合理化も行いましたので、これらの活動が相

まって全体的に良い状況に向かっております。 

引き続き一定の投資は行なっていくつもりですので、それにより第４四半期以降も継続して

売上・利益を伸ばしていけると考えております。  



 
​
​
​
ここまでは、第３四半期会計期間についてご説明してまいりましたが、次は累計についてお

話しいたします。​
​
累計の売上高は、昨年対比では微増ですが、第３四半期の会計期間では過去最高の売

上高になりました。​
​
営業損失額は、大幅に減少しており、第４四半期ではさらに増加すると見込んでおります

ので、年間でも黒字着地できるように進めてまいります。  



 
​
​
​
四半期推移については、先ほど申し上げたように、カスタマーサクセス領域が、売上高の

増加を牽引しております。​
​
第３四半期会計期間としては、940百万と過去最高の売上高が計上できましたので、より
伸ばしていきたいと思っております。  



 
​
​
​
主な利益の変動要因は、経営の合理化等が相まって、大きく改善してきたと捉えておりま

す。  



​
​
​
​
あわせて新株予約権の行使等もありましたので、財務健全性が大きく改善しており、引続

き強化していきたと考えております。第３四半期では、自己資本比率が41.0%になりまし
た。  



 
​
​
​
主要なKPIも順調に推移しております。​
ストック収益比率や解約率等も、よい形で進捗しておりますので、継続して伸ばしてまいり

ます。 
 
以上、第３四半期の業績ハイライトの説明でございました。  



 
​
​
​
ここからは、2025年12月期 通期の連結業績予想についてお話しいたします。 

 



 
 
 
 
まず、通期連結の業績ですが、売上高は過去最高の3,700百万円を見込んでおります。カ
スタマーサクセスの伸張がけん引するものと捉えております。​
​
経常利益は、期初の発表とおり、60百万円程度を見込んでおり、上期は想定内の赤字着
地でしたが、この第３四半期会計期間は黒字転換いたしましたし、事業を一層伸ばしてい

き、通期の黒字化も目指してまいります。  



 
 
 
 
ここから経年の推移をお話しいたします。 

ここ2年間ほど、我々が元々強みとしていたゲームのカスタマーサポート領域の売上が悪
化したり、子会社の採算の悪化したり、同時カスタマーサクセスに投資を行っておりました

ので、利益がマイナスでございましたけれども、通期は黒字になるよう進めてまいります。



 
 
 
 
これまでの歩みをご紹介しますと、我々は2014年に創業しており、およそ2014年から2021
年は、祖業であるネット上のパトロールサービスですね、投稿監視サービスやネットいじめ

対策サービス、またアプリゲームのカスタマーサポートが大きく伸びて、多拠点展開もし

て、2021年は、およそ売上高3,000百万程度、経常利益も70百万円程出ておりました。



​
​
​
​
ここ3、4年の2020年頃からは、今後より伸びていくであろうカスタマーサクセスを、戦略の
主軸に据えて進めてまいりました。​
​
一方で、この期間中に、ゲーム系カスタマーサポート等の落ち込みもかなりありましたし、

カスタマーサクセスという新しい領域への投資を同時に行っておりました。​
​
カスタマーサクセスの売上は、ゲーム系のサポートが下がる分以上に獲得できておりまし

たが、利益的にまかないきれず、マイナス着地になったのが2023年、2024年の結果でご
ざいました。  



​
​
​
​
今年からは、カスタマーサクセスが伸びてきていることもありますし、経営合理化等も進ん

でまいりましたので、今年しっかり着地させ、未来に向けて伸ばしていきたいと考えており

ます。 

以上が、2025年通期のご説明でございました。  



​
​
​
​
ここからは、事業概要についてお話しいたしますが、冒頭少し申し上げたように、ポイントを

お話しいたします。  



 
​
​
​
アディッシュ全体としては、カスタマーサクセス、カスタマーサポート含めて「CS STUDIO」
というブランドで進めております。 
 
あわせてネット上のパトロールサービスがあり、SNS炎上や誹謗中傷対策や、ネットいじめ
対策のサービスも、継続して伸ばしております。 

カスタマーサクセスの知見や先行的に提供している点を軸にしながらも、先進的なスタート

アップの支援実績も蓄積しております。独自の人材育成プログラムやエンジニアリングと

いったことを強みとして、事業を伸ばしていくようなビジネスモデルでございます。



​
​
​
​
基本的にビジネスモデルはBtoB（企業間取引）ですので、我々のクライアント企業に対して
カスタマーサクセス等のサービスを提供し、対価をいただいております。 

我々は、ストック型のサービスですので、一度契約いただくと、基本的には長期にお付き合

いするというタイプになります。  



​
​
​
​
スクールガーディアンという学校向けのサービスも、基本的には同様のビジネスモデルで、

こちらのターゲット市場は学校や自治体になります。​
​
サービス提供に対して対価をいただき、継続的にお付き合いするというスタイルは、カスタ

マーサクセスやカスタマーサポートと変わりません。  



 
​
​
​
我々は「カスタマーサクセス支援のトップパートナーになる」ことを、中長期の経営ビジョンと

して掲げておりますので、そちらに向けて進めていく予定でございます。  



​
​
​
​
市場環境についても、ポイントを絞ってお話しいたします。



​
​
​
​
カスタマーサクセスとは、顧客に最大限自分たちのサービスを利用していただく、顧客の成

功を最大化するような、企業利益の向上のための取り組みです。  



 
​
​
​
カスタマーサクセスが必要となる社会背景については、昨今サービス形態が、サブスクリプ

ションやSaaSといった、継続的にお客さまと関わるビジネスが広がっております。​
そうすると、これまでの「売り切り型」のビジネススタイルではなく、顧客との関係性を継続し

ていくことが重要になります。つまりお客さまとの関係をより強固にして、継続して、望む形

に（＝成功に向けて）伴走するといった業務（カスタマーサクセス）が必要になってきており

ます。​
​
このような社会背景から、カスタマーサクセスのニーズが広がっているという状況でござい

ます。  



 
​
​
​
カスタマーサクセスの人材需要は非常に高まっておりますし、実際に数多くのニーズをいた

だいております。  



 
​
​
​
カスタマーサクセスの取り組みを一番必要とされているのがSaaS市場ですが、SaaS市場
自体が拡大しております。​
​
調査によると、年間平均成長率は10%以上の成長が見込まれておりますし、売上高も2兆
円以上になっていくと予測されておりますので、このような背景からもカスタマーサクセスの

ニーズが高まっているかなと捉えております。  



 
​
​
​
人材需要やニーズの多い市場も拡大しております。​
このようなことがけん引して、カスタマーサクセスの市場自体が拡大しているものと捉えて

おります。  



​
​
​
​
では、カスタマーサクセス市場としてどのくらい見込めるかという点ですけれども、アメリカ

をはじめ、様々なデータがありますが、SaaS企業は、自社のストック型の売り上げの大体
４％から13%、平均にすると８%程度をカスタマーサクセスに投下するというデータがござ
います。これをもとに計算すると、今後数年でおよそ800億円程度市場が拡大すると見込
まれるかと考えております。 
​
ここで我々はしっかりポジションを確立して、中長期のビジョンを実現してまいります。



​
​
​
​
今申し上げたのは、あくまでSaaS市場ですけれども、SaaSではない、たとえばBtoC企業
や製造業などの非SaaS領域からも、現在お問い合わせが増えております。​
​
特に、SaaSはスタートアップ企業が非常に伸ばしている領域ですけれども、それだけでは
なく、大企業からのお問い合わせも増えておりますので、そう見るとより大きな市場展開

が、今後見込まれるのではないかと考えております。  



​
​
​
​
このような背景や状況をもとに、中長期の経営ビジョンを実現してまいります。  



​
​
​
​
数値的には、2030年の連結売上高7,000百万円、営業利益500百万円以上を目指しま
す。 

​
2025年対比で利益ベースでおよそ10倍程度、売上ベースだと倍程度を目指していけるの
ではないかと考えておりますので、こちらの実現に向けて着々と進めております。  



​
​
​
​
先ほど申し上げたカスタマーサクセス市場は、まだまだこれからが拡大期ですし、我々は

先行的に投資をしておりますので、ここから一層売上・利益を伸ばしていき、中長期ビジョ

ンが実現できるような状態にしてまいります。  



​
​
​
​
我々の強みは、これまでのお話と重複いたしますが、先行的にカスタマーサクセス業務に

特化している点です。  



​
​
​
​
それと、カスタマーサクセス人材を戦略として育成していくプログラムを構築していること、

たとえば自社独自のカスタマーサクセスプライムラーニング（CSPL）という教育プログラム
で人材を育てている点です。  



​
​
​
​
また先進的なメガスタートアップへの支援実績です。特にSaaS企業の支援実績と含めて
多数積み重ねておりますので、こういった強みを活かしながら、市場でポジションを築いて

いきたいと考えております。  



​
​
​
​
何十億円と大型資金調達してるようなスタートアップ企業の支援事例をもとにしながら、よ

り広く展開していきたいと考えております。  



​
​
​
​
カスタマーサクセスの市場はこれから伸びていく、今現在は成長期だと捉えておりますの

で、業界自体をリードできるよう目指してまいります。​
​
『CS STUDIO MAGAZINE』といった専門誌の発行をとおして、市場の啓発活動も行って
まいります。  



​
​
​
​
SaaS企業との取り組みも増えております。​
​
SaaS + BPOをあわせたBPaaSという新しい領域が広がってきております。比較的、先行
的に取り組んでおりますので、これもひとつの成長ドライバーとして活用しながら、カスタ

マーサクセス全体、市場拡大に貢献していきたいと考えております。  



​
​
​
​
カスタマーサクセスに特化して強みを磨いてまいりました。​
​
まだカスタマーサクセス領域は、競合も少ない状況ですので、先行利益も獲得しながら、独

自の人材育成プログラムをはじめとした強みを活かして、成長していきたいと考えておりま

す。 
​
以上、事業概要と我々の中長期経営ビジョンでございました。  



​
​
​
​
ここからは、第３四半期の事業のトピックスについてお話ししてまいります。  



​
​
​
​
カスタマーサクセス領域の事業トピックスとしては、BPO支援として「VOICHATサポート」を
提供するVOICHAT株式会社様と連携いたしました。 VOICHAT株式会社様はWeb接客
ツールを提供されておりまして、そちらに我々のカスタマーサクセスを提供しております。​
 
もうひとつは、AI型カスタマーサポートです。今非常にAIが社会的に進んでいると思います
けれども、我々も強力に取り組んでおりまして、特にカスタマーサポート領域で今までの形

ではなく、AIを活用したカスタマーサポートの提供を始めました。 ​
業務効率化や自動化を進めながら、カスタマーサクセスとしても貢献できるようなAI型のカ
スタマーサポートを提供してまいります。  



​
​
​
​
こちらはリスク対策の領域ですけれども、studio15様と、「TikTok Shop総合支援パッケー
ジ」の提供を開始いたしました。我々は、景品表示法や模倣品、違法有害情報のモニタリ

ングに強みがございますので、TikTokに強みのあるstudio15様と提携することで、TikTok
のサービスがより広がるようご支援をさせていただいております。  



​
​
​
​
国の社会課題と関連してネットいじめ対策を提供しておりますので、文部科学省の「ネット

モラルキャラバン隊」を、ネットいじめ対策のスクールガーディアンチームが進めておりま

す。​
 
他には、nottecoというライドシェアサービスがあります。​
nottecoを活用しながら、JR西日本グループ様と事業共創の形で、相乗りマッチングの実
証実験を実施させていただきました。​
​
このような社会的な課題、国が取り組んでいる課題に関連したサービスも推進しておりま

す。  



​
​
​
​
導入事例は、株式会社ACES様のカスタマーサクセスコンサルティング事例を公開させて
いただきました。​
​
カスタマーサクセス業務の中で、オンボーディングという業務がありますが、これをコンサル

ティングから入らせていただいて、トライアルから契約への転換率が1.5倍になったという事
例でございます。 
たとえば同じ商談数でも、単純に言えば売上が1.5倍になるような、そういった効果になっ
ているかと思っております。​
​
このようないろいろな事例を、我々としてはノウハウとして蓄積しながら、一層カスタマーサ

クセスの強みを磨いていきたいと考えております。​
​
以上が、第３四半期の事業トピックスでございました。  



​
​
​
​
以降は、我々の会社の紹介、ミッションやビジョン、概要、沿革などを紹介しております。



​
​
​
​
その他、事業とのつながりをあらわす価値創造プロセス、いわゆるサステナビリティの取り

組みを行っております。  



​
​
​
​
カスタマーサクセスからイノベーションを支援するスタートアップの支援や、ネットいじめ対

策といった社会課題対策も、事業として取り組んでおりますので、事業をとおして社会に対

して価値を提供していきたいと考えております。  



​
​
​
​
以上、2025年12月期 第３四半期決算説明とアディッシュ全体のお話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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