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のMISSION

世界に、熱を。人に、可能性を。

ZUUとは？00 -1

のVISION

90億人が平等に学び、競争し、
夢に挑戦できる世界の実現
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01 今期の業績予想について
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2020年3月期 全体サマリー01 -1

売上高上方修正：16億円⇒18億円

成長投資増額：3億円 ⇒ 5億円
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2020年3月期 全体サマリー01 -2

・売上高：当初予定16億円を18億円（ ˴36% ）に上方修正

・成長投資額：当初予定3億円を5億円に増額

・メディア・サービス：前年比＋72％成長予想（12頁）

・全従業員数：2020年3月、200名超え（11頁）

・会員数：2020年1月、10万会員突破（16頁）

・自社メディア月間訪問者数：過去最高1,256万人達成（14頁）

・経営者プラットフォーム『THE OWNER』(日本M＆Aセンター社と共同事業)：
月間100万PV達成（18頁、27頁）

・19年11月、融資型クラウド・ファンディング運営会社・
20年1月、株式型クラウドファンディング運営会社をグループ会社化（23頁）
（※ただし、3月より連結開始のため業績影響は僅少）

・デジタル店舗開設数：前年同期比＋100％増（20頁）



2020年3月期通期売上高の上方修正01 -3

本資料の発表と同時に、売上高16億円から18億円への上方修正を発表しており、買収効果
はほとんどなし（3月のみ）に前年同期比で36.6％増と高い成長率を見込んでいます。特
に、後述のメディア・サービスでは前年同期比で72％増の着地予想と、大きく増収に寄与
する予定です。
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通期業績予想の修正

当初の通期業績予想は売上高16億円／営業利益0百万円の中、売上高は18億円に上方修正し
ています。
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2022年3月期までの業績予想のイメージ01 -5
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2020年3月期の18億円の上方修正を行ったことにより連動して、2021年3月期以降の成長
カーブの傾斜は、後述の第4四半期に急成長予定のメディア・サービスを中心に、全体的に
より右肩上がりになっていく予定です。
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来期以降も全体の売上高を牽引
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第4四半期に向けて拡大する売上と成長分野への追加投資01 -6

今期の成長投資分野である「会員サービス」「金融サービス」の両分野について、第4四
半期の売上拡大見込みを鑑み、第3四半期から更にアクセルを踏み込むこととしました。
前期決算説明資料記載の「既存事業とシナジーがある新規商材への参入」は、第3四半期
まででおおむね達成しており、来期の事業推進に向けて追加投資を開始しています。
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成長投資の加速01 -7

前期発表した成長投資のうち、会員サービスでは、主に広告費（経営者会員含む）や開発
関連を中心に、金融サービスでは、買収に伴う関連費用等を中心に投資し、累計で268百万
円を投下しています。第4四半期では来期以降の事業加速のため通期営業赤字を前提に追加
投資をします。
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業績好調による人材採用加速01 -8

業績好調により人材採用に注力しています。今期から人事部門を独立し増員するなど体制
を強化した結果、採用競争力が強化され、従業員数が急増しています。特に、メディア・
サービスを中心とした人材採用が伸長しています。2020年3月末には前期比２倍の200名
を超える予定です。

ỘԌ (1)χ ӱ

ˢ1x ˮ ỘԌ ˯ρψʺ Ὣπχ Ԍˢּזᵰ Ԍψ Ψˣʾ ԌʾἸזּ Ԍʾזּ ṛּזԌʾ ἷỘ Ӧ χ ϬꜘΰϘβʻ3Ὦ τψ4Ὦ χזּ Ԍʾזּ ԌϜḯϭπΜϘβʻזּ

フィンテック化支援サービス

メディア・サービス

金融サービス

バックオフィス

（全従業員数
/棒グラフ）

2019 3Ὦ 2019 6Ὦ 20199Ὦ 201912Ὦ 2020 3Ὦ

ˢ ˣ



0

100

200

300

400

3四半期分の投資回収期間へ01 -9

今期の成長投資分野の1つとして会員サービスを掲げてきました。上期では、成長投資に対
しての回収が遅れていましたが、第4四半期にかけて第3四半期までの成長投資が功を奏し、
メディア・サービスが前年同期比72％増と急拡大する想定です。
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メディア・サービスの多様なマネタイズ(収益)ポイント01 -10
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第4四半期では上場時より掲げている金融系プラットフォームの開発・改修にも更に投資予
定です。会員サービス（≒メディア・サービス）への成長投資は、デジタル店舗（Brand 
Channel）や有料会員、PDCAシステムのストック収益の売上増加のみならず、後述の金融
サービスを本格展開する上での重要なファクターとなっています。
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『ZUU online』等の自社メディアは会員サービスへの成長投資により、トラフィックも順
調に伸びています。2020年1月には、月間訪問者数1,256万人と過去最高のユーザー数を大
幅に更新し、広告収益の増収にも大きく寄与しています。
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（参考）『ZUU online』のユーザー層の特徴01 -12

「管理～経営職の上役職者のユーザー」比率が３割弱と高く、多くの経営者を囲えている
のが特徴であり、後述するPDCAシステムの急拡大に繋がっています。

8割が男性

2割が3,000万円超

性別 投資経験年代
7割強が金融活動に

積極的な30～50代

3割弱が管理～経営職
の上位役職者

役職 世帯資産年収
5割▀が

年収750万円以上

4人に3人は投資経験者

出典： 『ZUU online』の会員データ（2018年4月時点）
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②有料会員収益：会員獲得に向けたプロモーション強化01 -13
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トラフィック増加に伴い、『ZUU online』会員数（1）も順調に増加しています。広告プ
ロモーションの強化により大幅な会員数増となり、また、広告を使わない形での会員獲
得数が増加傾向で、会員獲得のCPAを下げることに成功しています。
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（参考）有料会員サービスとは01 -14
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『ZUU online』にて、企業の管理職、高所得者向けの「スタンダードプラン」と金融業界
勤務者向けの「プロフェッショナルプラン」の2種類の有料会員サービスを提供していま
す。サブスクリプション型のストック収益として寄与しています。

ФкТϴАЄдЗиФжрˢὮᶛ4,980דˣІЌрЍ˔ЖФжрˢὮᶛ1,480דˣ
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③PDCAシステム収益：会員サービス投資とPDCAシステム急拡大（集客編）01 -15

会員サービスへの投資が進み、PDCAシステム導入前のセミナーへ多様な経路からの参加者数
が増加しています。特に、 『THE OWNER』(日本M＆Aセンター社と共同事業) は月間100万
PV突破・経営者会員比率50％以上と、国内最大級のオーナー経営者向けプラットフォームへ
急成長しており、会員サービスへの投資が集客にもつながっている形です。

大型イベント 金融機関アライアンス
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③PDCAシステム収益：会員サービス投資とPDCAシステム急拡大（売上編）01 -16

前述のセミナー参加者数の増加の結果、PDCAシステムの売上は前年同期比396％成長で、
更にそこからの成約分で第4四半期の受注残約90百万円と、新規受注も含めると一気に加
速する見込みです。会員サービスへの投資により、前述の通り、経営職の割合が増えて
おり、既存のBtoBビジネスとも相乗効果を生んでいます。
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④デジタル店舗（Brand Channel）収益01 -17

20

ZUU online内のデジタル店舗（Brand Channel）数は倍に増加し、ストック売上として貢
献しています。更に、「知識」以外の「パーソナル」な部分に帰属しやすい「個人×資産ア
ドバイザー」の特性を鑑み、店舗内にアドバイザーのプロフィールもあわせて掲載した上
で、「会員×資産アドバイザー」のマッチングサービスを始動しています。
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⑤金融商品仲介収益：総合的な金融サービス仲介業創設の流れ01 -18

金融サービスの総合化の時流に合わせて、いち早く「金融系プラットフォーム」と「総合
的な金融サービス」を本格展開していく所存です。当社では、上場時より金融商品を仲介
できるプラットフォームの実現化に向けての投資を進めております。しかし、金融商品仲
介業免許は法改正や手数料無料化の流れを受け、来期の取得となる見込みです。
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2020年1月、2021年度の「金融サービス仲介業」創設が決
定。

指導が規制緩和され、登録制度を一本化。
ワンストップで商品販売ができる金融仲介ビジネスが可能

に。
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⑥クラウド・ファンディング(以下CF)収益：追い風となるマクロ市場環境01 -19
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ˢ̞20193Ὦṍ 4◌ ṍὨ▄ Ɫ ϢϤ ˣ

現在展開している金融のマーケティング市場（≒営業効率化/広告領域）で培った、①潜在
顧客の集客と顕在層化におけるノウハウと、②送客支援での口座獲得ノウハウを活用し、よ
り大きな仲介手数料マーケットを取りに行く考えです。また、第一ステップとして当社が参
入するクラウド・ファンディング市場の規模は、融資型・株式型ともに拡大しています。
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⑥CF収益：融資型＆株式型クラウド・ファンディングのWライセンス取得01 -20

2019年11月に、融資型クラウド・ファンディング運営会社（株式会社COOL SERVICES）
を子会社化、2020年1月には新たに、株式型クラウド・ファンディング運営会社（株式会
社ユニコーン）を子会社化しました。第4四半期から、複数免許を持つ国内数少ないプレイ
ヤーとして事業展開していきます。
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⑥CF収益：融資型＆株式型クラウド・ファンディングへ本格参入01 -21

来期すぐに、現在の融資型クラウド・ファンディングサービスをリプレイスし、ローンチ予
定です。また、1月に株式会社ユニコーン（株式型）にてリリースした新案件はわずか30分
程で目標達成するなど、当社が送客支援（証券口座開設）で培った「口座獲得力」がクラウ
ド・ファンディングでも活かせることが検証され、来期に向けて順調な滑り出しです。

ˢ̞ᶴ꜠ᵓּזгИЀ˔рχ Ⱳχ Ч˔ЅϢϤ ˣ

ˢ̞˰ZUU online˱PRṜⱧϢϤ ˣ

ᶴ꜠ᵓּזгИЀ˔рχ2‹ӛὯ

わずか30分程で目標達成。
募集額の20％が収益となり、今後の案件も多数準備中。

創業時より実施している
送客支援ノウハウを横展開。
投資記事にテキストリンクを設置し、
ユーザーは同リンク経由で口座開設。

ˢ̞20193Ὦṍ 4◌ ṍὨ▄ Ɫ ϢϤ ˣ

1,256万UU
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【参考】クラウド・ファンディングの主要3タイプの概要01 -22

クラウド・ファンディングを種類毎に整理すると、主に3種類に分類できます。国内で
は、購入型の主要プレイヤーは複数存在しているものの、融資型と株式型は金融免許の
取得やノウハウが必要であることから参入障壁も高く、圧倒的なユーザー集客力を持ち
合わせたプレイヤーは国内には存在しません。

† ἷ
ϼжϳЖʾТϮрДϰрϽ

Ɫἷ
ϼжϳЖʾТϮрДϰрϽ

ᶴ꜠ἷ
ϼжϳЖʾТϮрДϰрϽ

ⱧỘּי
ְ֫
ᵓּז

יּכ◦ ⱧỘּי
ְ֫
ᵓּז

Ɫᴪ ⱧỘּי
ְ֫
ᵓּז

Ɫᴪ

ⱢỲⱢỲ

ʾЂ˔РІ

ⱢỲⱢ

ↄ

Ẁ׃

Ɫ ⱢỲ

︠σ ᾛʿ׃

V Ɫם“︣ ˢ1̋~3%ˣ
V Ɫχ ίϞˢ1.5%~5%ˣ

︠σ ᾛʿ׃

V ᶛΤϣԁכ◦ ᶤ›Ϭ βϥ
άρπ ϣϦϥ︣
ˢ10̋˙25̋ˣ

VὨↄϬ“Ξ∑χ︣
ˢ0̋ ˙5̋ ˣ

︠σ ᾛʿ׃

Vᶴ꜠ “ᴣᶊχ ᶛΤϣԁ ᶤ›
Ϭ βϥάρπ ϣϦϥ︣
ˢ10̋˙20̋ˣ
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【参考】既存のクラウド・ファンディングの主要プレイヤーの比較01 -23

購入型と融資型の主要プレイヤーの収益力/会員数の比較（下図参照）より、会員数におい
ては、既に当社が保有する1,200万人の「金融関心大のユーザー基盤」と当サービスとの
マッチング力を高めることで優位性があるという考えです。

ⱨḼỘχ ựχ г˔Ѓ˔ⱨḼỘ(1)χ ựχỘ

（百万円/
棒グラフ）

（会員数/万/
棒グラフ）

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

† ἷ

CFɔ זּ

Ɫἷ

CFᵓּז

0

20

40

60

80

100

† ἷ

CFɔ זּ

Ɫἷ

CFɔ זּ

ᶴ꜠ἷ

CFᵓּז

ˢ1x Д˔ЌᵫꜘχΚϥ︠σϼжϳЖʾТϮрДϰрϽḼỘχỘ Τϣʺ πזּ ΰοΜϘβʻϘθʺᶴ꜠ἷϼжϳЖʾТϮрДϰрϽτνΜοψʺᶆּזỘ ῝ χθϛϽжТψΚϤϘδϭʻ

売上高

経常利益

会員数（投資家登録数）
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⑦スモールM＆A収益：スモールM&A仲介業への参入01 -24

2019年7月より、日本M＆Aセンター社と合弁会社を設立し経営者プラットフォーム『THE
OWNER』を運営してきました。公開5ヶ月で100万PV突破、2020年3月にはアプリのリ
リースも予定するなど、国内最大級のオーナー経営者向けプラットフォームなり、新しい
M&Aの仕組み実現に向け、着実に進展しています。

M̍AЈрЌ˔ ρχẶ ЮДϰϯ
ˮTHE OWNER˯ Υẍ

M&AᵒⱧỘπχẸỘ

ˢ̞20201◌ ṍχὨ▄ Ɫ ϢϤ ˣ

ˢ̞20202Ὦ6 ФйІзз˔ІϢϤ ˣ



02 2020年第3四半期の振り返り
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連結売上高の推移①02 -1

2つのサービスは、双方ともに成長しています。特にメディア・サービスは、会員数の増
加がPDCAシステムの拡大や広告売上増に貢献し、高い成長率となっています。

ТϰрГАϼᴟ◦כЂ˔РІψʺ
ἷӛὯχ Υ τṄ Ϝʺζ
Ϧτ ΞЀрГрБ χ π
зЊ˔ІΥ ΜνΤγʺԁ χ
‰Υ 4◌ ṍτṍЇйʻ

ṍ 20%

1,133 ד

ТϰрГАϼᴟ
Ђ˔РІכ◦
583 ד

ЮДϰϯʾЂ˔РІ
360 ד

625 πד
7̋

508 πד
41̋

2019 3Ὦṍ
3◌ ṍ

20203Ὦṍ
3◌ ṍ

943 ד

Ӫʿ Ṝˮ Ὣ ‰˯τψʺζχ χ ‰ρΰοʺ2019 3Ὦṍ 2◌ ṍ ὓψ379 2020ʺד 3Ὦṍ 2◌ ṍ ὓψ43 ΥζϦηϦḯϘϦοΜϘβʻʺד

ЮДϰϯʾЂ˔РІψʺ 2◌
ṍτ Φʺῲ⁮ ∙χ ˢ ʿ
ẁʺЌ˔ϿГϰрϽῲ⁮ˣʺД
ЅЌи ˢBrand Channelˣ
Υ τ‟ᾅʻPDCAЄІГЭϜ

τ ʻ
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連結売上高の推移②02 -2

四半期で若干の波はあるものの、各サービスは順調に推移しており、第4四半期は、重点
的に成長投資を行っているメディア・サービスが一気に成長する予定です。

ˢ ˣד

0

50

100

150

200

250

300

350

400

450

2018年3月期

第1四半期

同

第2四半期

同

第3四半期

同

第4四半期

2019年3月期

第1四半期

同

第2四半期

同

第3四半期

同

第4四半期

2020年3月期

第1四半期

同

第2四半期

同

第3四半期

メディア・サービス フィンテック化支援サービス その他

224 215
234

269

298

325 324

369
384

369 378
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外部パートナーとの提携が加速02 -4

第3四半期では、他の企業様との外部提携が進みました。地方金融機関様向けのデジタル
マーケティング支援や、大手金融機関様との新メディアリリースなど、フィンテック化支
援事業も着実に進展しています。

PwCΚϣθ ᾢ ḗ₰ ρ
DXᴟ◦כπỘ ὀ

ˢ̞201912Ὦ2 ФйІзз˔ІϢϤ ˣ

╣ UFJỴ“ ρТϰрГАϼᴟ◦כπẸỘ

20ΰΪꜛᾪ ⱢЮДϰϯˮUpUsϯАФг˔ˣ˯

ˢ̞201911Ὦ28 ЂϱЕк˔рЎˣ
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MP-Cloudのリリース02 -5

2019年12月、『ZUU online』にて開発・運用していたCMSを、Media Platform Cloud
（略称：MP-Cloud）として正式リリースしました。複数区分の会員化やデータ蓄積・活
用、そしてプラットフォーム化が容易になる特徴的なSaaSプロダクトとして、顧客企業様
の更なるデジタルトランスフォーメーション支援が可能になりました。

ТϰрГАϼᴟ◦כχ ṛϯАФЈи ∙

ˢ̞20202◌ ṍὨ▄ Ɫ ϢϤ ˣ

CMSϬזּꜛ ꜠τ ᴟ

ˢ̞MP-CloundЂ˔РІЧ˔ЅϢϤ ˣ



03 【再掲】当社の中長期的な成長戦略
（※『成長可能性に関する資料』及び過去の決算説明資料からの再掲）

33



34

個人と金融商品の間にある“情報の非対称性”を取り除き、個人がお金をより身近なものに
感じられる様、ZUUは支援しております。

経営理念及び存在意義（※『成長可能性に関する資料』より再掲）

「フィンテック（FinTech）」は、FinanceとTechnologyを掛け合わせた造語で、最新のIT技術をベースにした新し
い金融サービス全般を意味。
「UU」は、ユニーク・ユーザーの略で、ウェブサイトへの訪問者を意味。
「アッパーマス～富裕層」は、金融資産3,000万円以上ないしは年収700万円以上、を意味（※弊社定義）。

Υ π ᵔπΦγʺỲ ᶨ τ ϙ ϦσΜг˔Ѓ˔ϒʺ Τ
ϤϞβΨ σ ϬʺϷржϱр χТϰрГАϼˢ1xʾФжАЕ
Т϶˔ЭπΚϥ˰ZUU online˱ Ϭ αο ằʻ

2020年1月末、1,200万UU超（2）

ユーザーは8割がスマホからの流入

2018年2月より会員向けサービスも開始

Ќ˔ϿАЕπΚϥϯАО˔ЫІ˙ г˔Ѓ˔ˢ3ˣϒχӊ σз˔Ўʻ

ọ ḩ Υ‰Ϙμθг˔Ѓ˔ϬʺỲ Ṑḩϒ ẁβϥάρπʺ販促、更
に営業業務の効率化を支援。

(1)

(2)
(3)

03 -1



35

FinTech業界の概観（※『成長可能性に関する資料』より再掲）

金融とITの融合がもたらしたFinTech革命で、既存の金融サービスを飛躍的に発展させる
ことが期待されています。

Ỳ
ˢFinancex

ТϰрГАϼᴟ
ˢFinTechˣ

Ṫ
ˢTechnologyˣ

Ɫ

Ɫ▀֫

Ỳ

ᵁ
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ῢ℅Ḛ

Ὠↄ

Ộ Ḛ

₰
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Ўϴ˔р
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Ϸржϱрʾ
НрϺрϽ

кЩʾ
ϯЖНϱЃз˔

AI
йрДϰрϽ

Ϸржϱр
Ộ Б˔и

ᴠ ᵁ
Ϸржϱр
ʾЮДϰϯ
/зЂ˔Ў

ΤϤϞβΨ σ χ ằπʺᾤ χ

Ỳ Ђ˔РІτΣΪϥ ᵫ И˔ЇϬ ἕ

03 -2
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ZUUがプラットフォームに（※『成長可能性に関する資料』より再掲）

“C”と“B” が多く集うため、既にプラットフォームとして機能しており、今後は、更に金
融業界での“デファクト・スタンダード化したプラットフォーム”を目指します。

Ḳ Ḯ

企業 プラットフォーム ユーザー

オンライン系

オフライン系

ˮ ︣ψ
ZUUπ˯

ˮ χ
ᶓʾᾁ

ψZUUπ˯

ˮỲ Ṑḩ
χ Ϝ
ZUUπ˯

顕在層
ユーザー

リード・ジェネレーション
& リード・ナーチャリング

潜在層
ユーザー

ˮ ∕ τ
з˔Ўβϥ
τψZUUπ˯

ˮלχ‰Μ
ᾒ∕ Ϭᶍ
βϥχϜ
ZUUπ˯

03 -3
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ZUUがプラットフォームに（続き） （※『成長可能性に関する資料』より再掲）

ZUUのプラットフォームは、自社メディア及び顧客企業向けに提供/運用したメディア・
プラットフォームとの相乗効果から、今後も成長が見込まれます。

プラットフォームの成長施策
ZUUの自社メディアと᾽ẁḼ
ỘΰΪメディア・プラット
フォームψʺ ῀πχг˔Ѓ˔

τϢϥトラフィック増と
データの連携で相乗効果ΚϤ

ZUUの既存自社メディア

ZUUの新規
自社メディア

ṛ
κ Ϋ
ЮДϰϯ

顧客企業
向けメディア
・プラット
フォーム

ṛ
κ Ϋ
ЮДϰϯ

ṛ
κ Ϋ

ЮДϰϯ

ṛ
κ Ϋ
ЮДϰϯ

顧客企業
向け

メディア
顧客企業

向け
メディア

顧客企業
向け

メディア

顧客企業
向け

メディア

顧客企業
向け

メディア

ユーザー

03 -4
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FinTech業界、ZUU、及び現在の金融業界（オフライン）の位置付け
（※『成長可能性に関する資料』より再掲）

ZUUを介し、DistributionとOperation機能とをアンバンドリング（分離）させることで、
金融機関は効率的に潜在層ユーザーを開拓できます。
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ЮДϰϯʾФжАЕТ϶˔Э Distribution πг˔Ѓ˔Υ Ξʺ σΜ
ϷржϱрχỲ ὉФжАЕТ϶˔Э

῟ τ ∕ г˔Ѓ˔Ϙπ
ᵫ ʾ ẁβϥάρπʺ
Ỳ Ṑḩχ ʺ τψ
ְỘỘ Υ῟ ᴟ
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既存商材を活かし新商材を投入 （※2019年第4四半期決算説明資料より再掲）

当社の既存商材における“強み”を活用できる領域を、常に、新商材の候補としています。
（既存商材の）“周辺領域へ転用できるシナジー効果”を、重視する考えです。

∙Ϭ ᵫβϥ πχ―Π

ˢ̞ 2◌ ṍχὨ▄ Ɫ ϢϤ ˣ

˙Why¬ ӽϒ πΦϥЄЗЅ˔῟ᴮºˁ ˙˙Ṍ ∙τΣΪϥ¬ếϙº̇

зЊ˔ІˢּזԌʺг˔Ѓ˔ʺ
Д˔ЌϞ᾽ẁ ˣ
χᴅ ᵫΥᴦ

1

ⱧỘ ᵫЛϳМϳ
χᴅ ᵫϜᴦ

2

Ɫˢ ˣ ῟ᴮΥ Ψ κ ΥϤʺ
ⱧỘІЌ˔ЕⱲΤϣ ℅τʺ
Ṍ Фйϱб˔τ ΰẵ Ϭᶎ

ếϙψ2νʺ˰Ỳ ḩ χг˔Ѓ˔ӤΜ₅ϙ˱
ρ˰„ Д˔ЌϬᶨ ΰ ∕ Ϭᾒ∕ ᴟ˱
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既存商材を活かし新商材を投入（続き） （※2019年第4四半期決算説明資料より再掲）

投資も要する新商材では、一か八かの博打的な展開でなく、既存商材からのシナジー効果
を発現させ、成功確度を高めて展開する考えです。

¬ ӽϒ πΦϥЄЗЅ˔῟ᴮºχϱЮ˔Ѕ

Ỳ

Ỳ ᵒ
ˢρ ὴˣ

Ỳ
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ᵓԌ
ˢ τ ᵓԌˣ

Ỳ

ϼжϳЖʾ
ТϮрДϰрϽ

Ỳ

ζχ Ῑ
ˢ ʿM&Aᵒˣ
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2020年3月期以降の商材毎の成長ストーリー（※2019年第4四半期決算説明資料より再掲）

更なる成長スピードの加速に向け、現在の強みを活かしつつ、“その後“に繋げていきま
す。

ᵓԌ
ˢ τ ᵓԌΰΪˣ

3

Ỳ Ђ˔РІχ ᵫ
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ЮДϰϯʾЂ˔РІ
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新
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メディア・サービスのトラフィックと『Brand Channel』 （※2019年第4四半期決算説明資料より再掲）

メディア・サービスは、前述の通り「Brand Channel」を基盤に他社転載記事数も増加さ
せ、継続的なトラフィック成長を目指します。加えて、今後は、同「Brand Channel」の
オンライン店舗化で、マネタイズも多様化させて行きます。

ˮBrand Channel˯
χᵫ ḼỘ ┌ 6Ὦτᵫ ӟ ʺ

Ẹ░βϥḼỘ ψ
ᴥ ʻ2019 3Ὦ
Ⱳ π68ּזʻ
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ϬϷржϱр ρ
ήδʺỲ РЅКІ
χТϰ˔ʾЄϴϯτ
ϜὌΫϥ―Πʻ

ˮBrand Channel˯χϷржϱр ᴟ
˙ДϰІЕзРв˔ЄдрṐ Ϭ Ξ˙
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A社のローン
B社のローン

A社の生保商品
B社の生保商品

B社の投信
C社の投信
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C社の
「Brand
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金融サービスの概観と参入意義（※2019年第4四半期決算説明資料より再掲）

現在、当社は、金融のマーケティング市場（≒営業効率化/広告領域）で事業展開をし、潜
在顧客の集客と顕在層化における豊富な実績/ノウハウを有します。それをベースに、より
大きな“池”である、金融サービスそのものへの直接進出もしていきたい考えです。

Ỳ ḩ ◕ χᵵḢ Ỳ ◕ τΣΪϥ┌₈χṪ ᶗ

Ỳ ḩ χ
ῲ⁮◕

Ỳ ḩ χ
︣ ◕

Ỳ ΰΪЄІГЭ ψ χ 1/10τϜ ˢ̞ זּ ˣ

† Д˔Ќχᶨ

ДЅЌиʾЫ˔ϾГϰрϽτϢϥỘ ῟ ᴟ

ˢ̞ 2◌ ṍχ
Ὠ▄ Ɫ
ϢϤ ˣ

V.S.

（1）リテール金融市場における個人金融資産残高（1,900兆円）（出典：野村資本市場研究所）に、仮で1%を乗じ、当社で推定しています。
ˢ2x ʿ 電通

0.2 ˢ2ˣד

ˢ1xד20
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金融サービスで『金融商品仲介』（と証券） （※2019年第4四半期決算説明資料より再掲）

祖業の1つである『ZUU online』での送客支援（証券会社向け口座開設）では、本邦有数
の低単価且つ大量の口座獲得力を有しています。それを活かし、2020年3月期より金融商
品仲介業（※証券会社から開設したユーザーのフィー・シェアを受ける）を開始します。

ЀрГрБϬᵒΰθ ὴῢ℅ᵫ ὴῢ℅ᶍ τΤΤϥCPAs1x ρῢ℅ᶍ ˢ2x χ ᶓ

ˢ1ˣ χזּ ẁ◦כРЅКІπʺ︡ԏχΚϥ11ּזχ ỡCPAϬ╥ ΰοΜϘβʻ
ˢ2ˣ ʿ ᶆּזᵫꜘⱢ ˢ2018 ˣ
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ˢ ḧχᵫ ῢ℅ / ˣ
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ὴῢ℅ᶍ χCPAs ˣזּ

ὴῢ℅ᶍ χCPAsϷржϱр ὴ11ּזχ ỡˢ1x ˣ

ˢCPA/דˣ
Ɫχ ΪϬ

βϥ˰ZUUonline˱
ṜⱧπʺ ὴᵓּז
ϒὌΥϥГϺІЕʾ
зрϼϬ ʻ

Ɫτọ χΚϥ
г˔Ѓ˔ψʺ зр
ϼὊ π ὴῢ℅Ϭ
ᵫ ʻ

ӊ σ
ЀІЕẵ

χזּ CPAϬ
ᶨΤδωʺ ζ

0.5ᴑד/ χ
ᴥ Ɫχϙπ
Μ Ϊϥάρτ
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金融サービスで『金融商品仲介』（と証券）（※2019年第4四半期決算説明資料より再掲）

金融商品仲介業で得られるノウハウを活かせば、将来的に証券業へ参入する、または同参
入を検討する顧客を支援する場合でも、より効果的になると考えます。

Ỳ ᵒỘϬᵒβϥάρπχЛϳМϳᶍ

ḭצּ
and/or

︡ ךּ ḭפּ פּ
ṕ¬ / ṇ ¬Ṗḭ

צּ ṏ

פּ ṕ¬LTVºṖ
צּ פּ ḭ צּ ḭשּ

קּ ṕ¬CPAºṖṏ

ῢ℅ᶍ
ˢ̞LTVΥ ΤϦωʺ σCPA
χ Ӥπ τᶍ ˣ

LTVД˔Ќ
ˢ̞᾽ẁ ρχ ΪπΩ σ
᾽ẁ ρ ἪΥ Ӄᴦˣ

† ρ„ Д˔Ќ
ˢ̞ם† ΰθ᾽ẁχῇּיД˔Ќ

ψ τᴣ ˣ
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ZUUによるFinTechマーケティング支援： 講読履歴データの活用①
（※『成長可能性に関する資料』より再掲）

高額な金融商品は、購買履歴データではユーザー・ニーズの把握が難しく、従来型のマー
ケティング施策による販促・営業業務では非効率になりがちです。

[ ] ԁ ∞ Ỳ

¬† ºД˔ЌΤϣʺг˔Ѓ˔ϒΣ ϛ Ϭ
ӛΰʺⱳχ† ϒ

ᾑτᴥ ˢↄϙˣ

ẰπЫрЄдрϬ† ˢↄϙˣ

к˔рϬּסϤ Ϧˢↄϙˣ

‰ᶛτσϤΥκσỲ ψʺ† Υӊ τ σΨʺ
¬† ºД˔Ќψ τ θγ

ˢ˹1 Ξρʺ2 Ϭ ΞάρΥ σΜˣ
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ZUUによるFinTechマーケティング支援： 講読履歴データの活用②
（※『成長可能性に関する資料』より再掲）

メディア上の講読履歴データから、ユーザーの購買ニーズをタイムリーに把握できるた
め、金融機関は効率的な販促、更には営業業務が可能となります。

ЮДϰϯρЀЫ˔Іχ ὀΥ σỲ Ộᵦ

Media Commerce

ᶚ ᶴ꜠ᵓּז

χ︡זּ Ⱨ
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Ϭ ᵫ

˜
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г˔Ѓ˔χỲ ЀрГрБχ„ Д˔ЌΤϣʺˮΜν₇ςχỲ Ϭ† βϥΤ?˯
χọ ḩ Ϭ ₰πΦʺ г˔Ѓ˔ϒχ῟ σ Υᴦ τ

ʿ ᴞ χᵊ ψʺ˰ZUUonline˱τΤΤϥHubspotʺг˔Ѓ˔к˔ϸиʺGoogle ϯЗзГϰϼІĤπχḚ ᵊ Ϭ╥ ΰοΜϘβʻ

„
Д˔Ќ
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ZUUによるFinTechマーケティング支援： 講読履歴データの活用③
（※『成長可能性に関する資料』より再掲）

ネット上の営業店（メディア・プラットフォーム）を活用し、未来予測に役立つ講読履歴
データを取得した上で、販促、更には営業業務の効率化を、ZUUは支援しています。

ˮз˔ЖʾЅϴКй˔Єдр˯ψз˔Жˢ ∕᾽ẁˣϬᶍ βϥάρϬʺζΰοʺζχθ
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【参考】PDCAシステムとは（※2020年第1四半期決算説明資料より再掲）

当社コア・バリューである『鬼速PDCA』（※2016年10月書籍出版）を、顧客企業へ、
業務効率化のための“PDCAシステム”として拡販しています。（※当社の社内向け業務管
理システムを汎用化開発して提供） 合わせて、企業文化に昇華させ、仕組み化すること
で社員の動き/成果へと変わる様、組織コンサルも一部提供しています。

ˢ̞2019 4◌ ṍχὨ▄ Ɫ ϢϤ ˣ

PDCAЄІГЭχᵵ

ʿ זּ χ˰ṣ PDCA˱
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本資料の取り扱いについて

τψʺ τḩזּ βϥᾋ ΰʺ τḩβϥὓᵊʺὊְ σςΥṜ∏ήϦ
οΜϘβʻάϦϣχ χᾋ ΰτḩβϥṜ ψʺ χⱧ Ϟ ΰτḩβϥᾝ
Ⱳ πχᴠ τṁξΨϜχπΚϤʺ ᵺᴠ Υ γΰϜ ᶎπΚϥρΜΞ ψ
ΚϤϘδϭʻ₈ῇʺ ˑσ ԍτϢϤʺם∑χỘ Υ χṜ∏ρ ΰΨӰσϥ
ᴦ ΥΚϤϘβʻ

χṜ∏ΥσΜᾢϤʺ τṜ∏ήϦοΜϥ∞ Д˔Ќψ τΣΜοԁ τ
ϛϣϦοΜϥᵓὓᾖ τ μο ꜘήϦοΜϘβʻ

τḩβϥזӟᵰχᵓּזּ ψʺԁ τ῝ χ τӢẤΰοΜϘβʻ


