
 

 

千葉：株式会社 Macbee Planet 代表取締役社長の千葉でございます。 

今回は、2024 年４月期通期決算説明資料をもとにお話させていただきます。 

  

 

        
         

          

                

           



 

 

まずは会社概要です。当社は 2015 年 8 月に創業し、2020 年 3 月に現在のグロース市場に上場しました。 

その後は M&A を積極的に進めており、2021 年には技術力強化のために Alpha を、2023 年には組織や顧

客の基盤強化のためにネットマーケティングを完全子会社化しております。さらに直近では 2024 年 5 月

に、PR クラウドテックを完全子会社化いたしました。こちらの詳細は後ほどお話しさせていただきます。 

 

 

  

 

    

  

                          

                               

                                

                                 

                                   

                                      

                                           

                            

    

                        

             

                       

                

                      

                   



 

 

続いて、LTV マーケティング事業の概要についてご説明いたします。 

 

当社は独自のデータ取得技術やデータ可視化技術、そのデータを解析しコミュニケーションの最適化を

図る技術、成果報酬型で提供するコンサルティング力の三つを競争力の源泉とし、独自の LTV マーケテ

ィングを提供しております。 

 

LTV マーケティングでは、広告主にとって優良な顧客候補を、インターネット広告やメディアを活用し

て企業に送客します。従来のインターネット広告代理店との違いは、送客の質にこだわっている点や、成

果報酬型のため収益につながりやすい点にございます。 

 

費用対効果に優れているため、広告市場全体の動向の影響を受けづらく、競合企業より高い成長率を実

現してまいりました。 

  

 

                 
                                      

             

                   

               

              

             

  

  

          

         

     

                

            
       
        
      

 
     

         

        



 

 

続いて、対象市場についてご説明いたします。 

当社はインターネット広告の中でも成果報酬型広告市場を対象に事業展開をおこなっております。 

 

広告市場全体のトレンドとしては、インターネット広告市場の伸びが、2020 年を境に加速し、マス広告

市場を追い抜き広告のメインストリームとなりました。 

 

今後はインターネット広告の質が問われる中で、費用対効果に優れる成果報酬型が主流になる時代が到

来しております。その背景を次にご説明します。 

  

 

                                 

                               

                

                                                 

      
       

      
            

   
        

   

   

      

   

  

   

    
      

    
      

   

   

   

   

    
     

     

   
         

   
            

               

       
       

         
       

         

       
       

       
       

    



 

 

成果報酬型が急激に拡大している理由の一つは、広告主にとってメリットが大きいモデルであることが

挙げられます。 

手数料型は広告がクリックされた時点で手数料を支払うため、その後売上につながらなかった場合にも

費用が発生します。 

一方、成果報酬型では契約時やサービス利用開始時など、広告主の売上・利益に直接貢献するタイミング

で報酬を支払うため、費用が無駄にならないことが大きなメリットとして挙げられます。 

 

このモデルでは広告主の代わりに当社がリスクを負う形になりますが、テクノロジーを活用して広告運

用を最適化することで着実に広告を成果につなげ、リスクを低減させております。 

 

今後、サービスの質が問われる時代の中では、インターネット広告に留まらず、様々なサービスが成果報

酬型に変わると考えております。当社は成果報酬型のリーディングカンパニーとして、その転換をけん

引してまいります。  

 

            
                            
                               

               
        

         
       

      
    

   
 

    
  

        
    

    

  

       
           

      

  
   

    

      
       

   
         
         

    

    
   

   

      

    
    
     

    
    

   



 

 

続きまして、2024 年４月期の振り返りでございます。 

 

今期は財務基盤の強化を目的とした公募増資や、意思決定の迅速化を目的とした持ち株会社体制への移

行など、成長基盤の構築に取り組みました。 

 

また、事業成長につながる先端テクノロジーの研究開発も進めたほか、他社との資本業務提携を通じて

他社のサービスやノウハウについても積極的に取り入れてまいりましました。 

 

これらの結果、2024 年４月期の業績は売上・利益ともに、2022 年 4 月期に設定した中期経営目標を大

幅に超過しました。 

なお、資料に記載の営業利益に関しては貸倒引当金を控除する前の数値であり、控除後の営業利益につ

いては 36 億円となりますが、こちらは貸付による一過性の影響であり、事業への影響も限定的です。 

  

 

             
                             
                  

    
         

     
          

         
     

             
      

           
      

           
            

    

            

      

           

   

     

     

    

     

    

                   

         



 

 

続いて、2024 年４月期における LTV マーケティング事業の概況についてご説明いたします。 

 

売上は好調で、All Ads は M&A 前と比較して 3 割以上成長しました。All Ads の M&A 効果を除いても、

前期比で 2 割以上の成長を実現できております。新規顧客・既存顧客ともに順調に拡大しており、売上

に貢献いたしました。 

 

当社の想定以上に売上が拡大した結果、All Ads の完全子会社化でのれん償却費の負担が増加した中でも、

それ以上の営業利益や利益率の向上を実現できております。 

 

  

 

           

    

            

                                     

   

                          

                      

                                

   
   
    
  

   
                                              

                                                
                           

                                  
         

                           

                                  
            

                                        
                     



 

 

続いて、中期的な成長イメージについてご説明いたします。 

 

これまでも高い成長率を達成してまいりましたが、今後も中期的に、売上・利益ともにオーガニック成長

で 20％－30％の成長を継続してまいります。 

 

なお、2025 年 4 月期は、認知の拡大で営業や採用を強化するため、成果報酬型の PR 会社である PR ク

ラウドテックの完全子会社化含め、PR 領域に最大で 5 億円投資予定でございます。 

 

PR 関連投資の詳細や、2027 年 4 月期までの業績計画については、中期経営計画公表時にご説明いたし

ます。中期経営計画は現在策定中であり、公表は 9 月中旬以降を予定しております。 

  

 

         
                                   

                                       

      

      

      

    

                               

   

    

     
     

        
       

       

      
     

        

                                                          

                             
               



 

 

中期経営計画に先立ちまして、LTV マーケティング強化のための重点施策を３つご紹介いたします。 

 

一つ目は、PR と獲得の融合です。 

冒頭でお話しした通り、当社は 2024 年 5 月に PR クラウドテックを完全子会社化いたしました。 

 

ＰＲという新サービス領域の獲得により、今後は広告主の多様なニーズに柔軟に対応できるようになり

ます。 

 

またこの新サービスの提供は、既存の LTV マーケティング事業においてもエンドユーザーに対して広

告主の製品・サービス認知を拡大することで獲得効率化に貢献いたします。これにより、当社の LTV

マーケティングがさらに強化される見込みとなっております。 

  

 

              
                   
                                    

            

                

           

         
                     

            
           
           

     
       

       
       
            

         

                     
   

             

  

  

  

  

  



 

 

二つ目の取り組みは、インターネット広告の次世代化です。 

 

これまでは獲得したエンドユーザーの質はメディアへの報酬単価に影響しないため、高 LTV のユーザ

ーを獲得してもメディアにとってのメリットはございませんでした。そのため、獲得しやすい低 LTV

ユーザーも多数獲得する状況となっておりました。 

 

この状況を変革するため、当社はメディアへの報酬単価を、LTV に応じて変動させることに挑戦いたし

ます。これを実現すると、メディアが高 LTV のエンドユーザーの獲得に肯定的になるため、高 LTV ユ

ーザーの獲得が容易になります。これによって当社も高 LTV のエンドユーザーをより多く獲得できる

ようになるため、ＬＴＶマーケティング事業の成長につながります。  

  

                                    

                                    

                    

  

                

    
  

    
  

   
       

   
       

      

   
   
     

 

   

    

               

 

   

                

     
         

     
         

      

    
  

    
  

   
   
     

    



 

 

最後に、M&A 戦略についてご説明いたします。 

 

LTV マーケティング強化のための M&A という大前提は変わりませんが、その中の投資優先度として

は、既存領域強化に直結するＭ＆Ａを最優先としつつ、成果報酬型サービスのラインアップ拡張につな

がる M&A や、LTV マーケティングの提供時に役立つツールを提供する会社の M&A についても積極的

に機会を模索してまいります。 

 

以上で、私からの説明を終了させていただきます。 

 

LTV マーケティングによって成果報酬型市場を拡大させ、高い成長と企業価値の向上に取り組んでまい

りますので、今後もご期待いただけると幸いです。ご清聴ありがとうございました。 

  

           
                                      
              

 

 

 
 
 
 
 

 

      

    

 

           
             
         
  

    
        

    
     

      
        
      

     
             
  

    
       

    
  

         
          

   

        
           

       
  

   
    

   
  

          
     

  


