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2024年２月 20日 

各 位 

会 社 名 株式会社トリドリ 

代 表 者 名 代表取締役社長 CEO 中山 貴之 

（コード：9337、グロース市場）

問 合 せ 先 取締役 CFO 森田 一樹 

（TEL. 03-6892-3591） 

2023 年 12 月期通期決算説明動画と書き起こし公開のお知らせ 

当社は、2023 年 12 月期通期決算説明動画と書き起こしを公開したことをお知らせいたします。詳細

につきましては、下記及び添付の資料をご参照ください。  

2023 年 12 月期 通期決算説明動画については下記をご確認ください。 

https://www.youtube.com/watch?v=ntBjh911VEo 

2023 年 12 月期 通期決算説明の書き起こしについては次頁以降をご確認ください。 
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株式会社トリドリの代表取締役中山です。 

本日はお忙しい中、お時間を頂きありがとうございます。 

株式会社トリドリの 2023 年度、期末決算説明会を始めさせていただきます。 
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冒頭で通期及び、第 4 四半期の決算についてご説明いたします。 

その後、中長期的な成長戦略と 2024 年 12 月期の業績予想についてご説明させて頂きます。 
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最初に、通期業績のハイライトをお伝えします。 

2023 年 12 月期の通期業績は、非常に好調であったと考えております。 

通期での売上総利益は 30億 3200万円と、前期比で 61%の成長をすることができました。営

業利益は 1 億 2300 万円と前期より 4 億 9400 万円改善し、赤字から黒字に転換することが

できました。2023 年は、おおむね当初予定していた通りに推移し、売上総利益の高成長と

通期での黒字化を実現することができ、上方修正後の業績予想も達成することができまし

た。 

 

定性的なトピックスとしては、toridori base は販売代理店の活用により大きく成長し、

代理店コストをかけながらも、規模拡大を適正なバランスで進めることができたと考えて

おります。また、2023年 12月期 4Qより OverFlow社がグループジョインしておりますが、

PMI も順調に進行しております。 

 

2024 年 12 月期につきましては、引き続き売上総利益の高成長と黒字幅の拡大を計画して

おり、売上総利益は前期比 38.5％増の 42億円、営業利益は前期比 263.8%増の 4 億 5000万

円を計画しております。 
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それでは 2023 年 12 月期通期業績の詳細に入ります。 
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2023年は各四半期順調に推移してきましたが、第 3四半期までの進捗を鑑みて 11月に通期

業績の上方修正をしました。通期の実績は、売上高から各段階利益において、修正後の業

績予想を上回る着地となりました。 
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全社の業績サマリーからお伝えします。 

第 4 四半期の 3 ヶ月間での売上総利益は 9 億 1600 万円であり、前年同四半期比で 67.4%増

となりました。通期の売上総利益については 30 億 3200 万円であり、前年同期比で 61.0％

増 

でした。 

 

営業利益は 3900 万円の黒字となり、前四半期に引き続き黒字を継続しております。 

結果、通期累計では 1 億 2300 万円の黒字となりました。 

 

注力している toridori base の第 4 四半期の結果は、売上総利益 5 億 8900 万円、顧客数

は 5,875 社でした。引き続き販売代理店経由での顧客獲得が好調であり、大幅な成長をし

ております。 
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四半期ごとの業績の推移を見ていただきますと、当四半期において、売上総利益は全社で

9億 1600万円と過去最高となりました。営業利益はグラフにありますように、3900万円の

黒字となりました。第 2 四半期以降、黒字での運営体制を継続しております。 
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当社のサービスを簡単に説明をさせて頂きますと、インフルエンサーマーケティング事業

で、3 つのサービスを展開しております。上からタイアップ広告の toridori promotion、

成果報酬型広告の toridori ad、マイクロインフルエンサーと SMB のお客様を繋ぐインフ

ルエンサーマーケティングプラットフォームである toridori base と展開しております。 

上から下に行くにつれて、インフルエンサーはメガから、よりマイクロへ、広告主の規模

も大手企業から、より SMB へと ロングテールを支援するサービスとなっています。 

中でも当社が注力しているサービスは toridori baseです。 

その他は詳細は割愛しますが、toridori studio、toridori made というインフルエンサー

を直接支援するサービスも展開しております。 
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こ れ ら の サ ー ビ ス ご と に 、 売 上 総 利 益 の 推 移 を お 話 い た し ま す 。 

最も注力している toridori base が 5 億 8900 万円で、前年同四半期比 165.8％増と力強く

成長し、引き続き全社の高成長を牽引しております。 

成果報酬型広告の toridori ad については、主力商材の不調により前四半期、及び、前年

同四半期を下回る着地となりました。 

タイアップ広告の toridori promotionについては、overflowのグループインにより、前四

半期、及び、前年同四半期を上回る着地となりました。 
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続いて、注力する toridori base の KPI について説明いたします。 

顧客数は販売代理店の活用により大幅に増加させることができており、当四半期において

5,875 社、前年同期比 119.2％増という結果でした。 

顧客当たりの四半期売上総利益については、10 万円まで伸ばすことができております。新

規顧客の獲得数の変動等の要因により、四半期ごとに単価は上下しますが、おおむね上昇

トレンドにございます。 
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損益計算書はこちらのとおりとなっております。 

繰り返しになりますが、通期での高成長と黒字を達成いたしました。 

売上総利益は前年比で 11億 4800百万円増加の、30億 3200百万円としながら、販管費につ

いては前年比 6億 5400百万円増加の、29億 800万円となりました。その結果、営業利益は

4 億 9400 万円改善し、1 億 2300 万円の黒字という着地でした。 
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四半期ごとの損益計算書の推移に関しましては、こちらのスライドでご確認ください。 
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続いてコスト構造についてお話します。 

グラフのように売上総利益に対する各コストの比率でみると、人件費/業務委託費とその

他費用については概ね固定費であり、売上総利益の増加とともに改善傾向にありますが、

広告宣伝費/販売促進費については短期的に上昇トレンドにあります。詳細は次のページ

でお伝えします。 
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広告宣伝費/販売促進費の売上総利益に占める比率が上がっている要因は、3 点ありますの

で、少し複雑ですが、ひとつずつ説明していきます。 

 

1 点目は、売上総利益全体に占める toridori base の割合が上がったことが要因です。 

左下のグラフにあるとおり toridori base が好調である一方で、toridori base 以外の

toridori ad、toridori promotion、その他の売上の成長がおおむね横ばいのため、売上総

利益に占める toridori baseの割合が増加しております。toridori base以外の売上は広告

費/販促費がほとんどかかりませんが、toridori base は広告費/販促費を積極的に投下し

ており、全体に占める割合が上がっています。 

 

2 点目は、toridori base の中でも相対的に広告費/販促費が多くかかる代理店経由での獲

得が増えていることが上げられます。 

下段真ん中のグラフにあるとおり、昨年までは、ほぼ直販で販売してまいりましたが、今

期は代理店販路の確立に注力したため、代理店経由が大半を締める状況に変化いたしまし

た。いずれも一定の広告費/販促費をかけながら顧客獲得をしていますが、代理店経由の

方が獲得単価が高くなります。 

 

最後 3 点目は、販売代理店への支払モデルが要因となっています。 

顧客の長期利用を促すため、販売代理店に対するコストが一時的に大きい期間が存在して

おります。右下のグラフにあるとおり、1 社あたりの月別のユニットエコノミクスを見て

頂くと、顧客の利用が 4か月目から 6カ月目に差し掛かると、1カ月目から 3ヶ月目よりも

多くの代理店コストを支払うモデルとなっております。 

 

2023年 3Q~4Qでは、2Qで獲得した多くの顧客が 4ヶ月目~6ヶ月目に差し掛かったことによ

り、足元では一時的に代理店コストが高騰しています。 
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それから、第 4 四半期の Topics として OverFlow 社のグループジョインについてお話いた

します。 

2023 年 10 月より OverFlow 社が連結子会社となりました。トリドリは OverFlow 社の株式

51％を取得し、4Q より連結範囲に含めることとなります。 

OverFlow 社は企画力/提案力に強みを持ち、TikTok にも強い会社です。 

すでに大手企業のアカウントも多数持っており、トリドリの強みとするマイクロインフル

エンサーとのつながりやサービス開発力を生かし、大手企業へのプランニング・プロモー

ションの領域でのシナジーを期待しております。 

 

第 4 四半期には、PMI は順調に進行し、toridori からの出向をはじめとする組織拡大に着

手し始めております。マイクロインフルエンサーを活用した大手企業向けのサービス提供

の実績も生まれました。 

 

記載のとおり、アパレル ECモールに新規出店ブランド向けに、ブランドイメージにマッチ

したインフルエンサーを月 80 人選定し、PR に起用をしました。結果、アイテムランキン

グ 4 位、新規出店ブランドランキング 1 位、売上高大幅増加という成果を確認することが

できました。 

 

今後、マイクロインフルエンサーのパッケージをメニュー化し、販売強化してまいります。 
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続いて、2024 年以降の中長期的な成長戦略をお話させて頂きます。 
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ミッションとしては、引き続き、「個の時代」の、担い手にを掲げており、変更はありま

せん。全ての“個“に あらゆる出会い と 活躍する環境 を提供することで、社会課題の

解決に貢献します。 
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まず、市場環境の変化からお話させて頂きます。 

メディア-消費者-広告主のそれぞれの時代変化については、Appendix の市場環境のページ

でお伝えしている通りで、この大きな流れについては変わっていないと思っています。 

 

その中でも、SNS トレンドは日々変化しており消費者の触れるインフルエンサーは細分化

し続けています。 

これまでは YouTube を始めとした動画プラットフォームが主流であり、消費者はお気に入

りのインフルエンサーをフォローし、ある程度共通する有名インフルエンサーをみんなが

視聴してきました。 

 

2020 年頃からは、マイクロ/ナノインフルエンサーの台頭とともに、TikTok をはじめとす

るショート動画時代の到来により、消費者が自分好みの多数のインフルエンサーコンテン

ツを視聴するようになってきています。その結果、消費者は各々見ているメディアが異な

る状況へと変わってきています。 

また、アルゴリズムの進化により、消費者は能動的にフォローをしなくとも、見たいコン

テンツを自然に視聴している状況にもなってきました。 

 

この細分化の流れは今後も加速していくと考えています。 
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このように消費者の触れるインフルエンサーの細分化が進むと、企業のマーケティングの

悩みも変化します。 

 

従来よりも手段は増え続けているものの、最適なターゲティングに向けたメディアの選定

難易度とマーケティング工数は増加の一途です。 

 

細分化によって、PR 投稿を依頼するインフルエンサーの選択肢は増え、企業側の適切なイ

ンフルエンサーを選定する業務の難易度が年々高まってきています。インフルエンサーマ

ーケティングに低予算でもアクセスできるようにはなったものの、しっかりと効果を出そ

うと思うと、専門性と工数が必要になってきています。 

 

この市場環境の変化は、マイクロインフルエンサーに強みを持つ toridoriには追い風であ

ると考えています。 
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次に、このような外部環境の中で、今後トリドリがやるべきことを、成果と課題の振返り

とともにお話させて頂きます。 

 

まず、これまでの成果として、toridori base をリリースして 5 年が経過し、トリドリは

5,875 社の広告主と 6.2 万人のインフルエンサーを抱えるインフルエンサープラットフォ

ーマーとしてのリーディングカンパニーとなることができました。 

これは大きな成果であるとともに、一方でまだまだ課題もあると捉えています。 

 

課題は 3 つあります。 

1 つ目は、プロダクトに関してです。toridori baseは必要なキャスティング機能を持って

おり、多数の SMB 顧客にご利用頂ける状態にはなりましたが、マーケティングファネルに

おける認知以外の領域への進出については、道半ばだと考えています。 

 

２つ目は営業組織に関してです。中堅・大手企業に対して、企画力/提案力/伴走支援力を

持つ営業組織の構築については、道半ばです。overflow のジョインにより一定程度の強化

はできましたが、まだまだ伸びしろがあると考えています。中堅・大手企業のマイクロイ

ンフルエンサーへの需要は高まってきており、より一層の注力が必要であると考えており

ます。 

 

3 つ目はインフルエンサーデータベースに関してです。インフルエンサーの SNS 上での行

動データはある程度取得できましたが、SNS 以外でのデータ取得方法やその評価/活用方法

の検討については未着手です。 

 

これらの外部環境と、現状の当社の課題を踏まえ、トリドリがこの先 3 年程度を掛けてや

るべきことは、2 点です。 

1 つ目が、高度化/複雑化する企業の課題に対応するべく常にサービスをアップデートし続

けること 

2 つ目は、「未着手」、「道半ば」である現状の課題を解消していくことです。 
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このやるべきことを達成するために、成長戦略の基本方針として３つをかかげます。 

①、toridori base 中心としたプロダクト領域の拡大 

②、中堅・大手企業をターゲットにしたマーケティングパートナー 

③、インフルエンサーデータベースの価値最大化 

これら 3 つを成長のための基本方針とします。 

 

また、右の図にあるように、この三つはいずれも相互に補完し合っており、どれかが単独

で成功するものではありません。 

 

● まずは、方針１は黄色い丸のプロダクト領域ですが、引き続き顧客数・顧客単価の

拡大を進めます。 

● 次に、方針２の赤い丸では、中堅・大手企業に対して私たちがマーケティングパー

トナーとして深く入り込み支援していきます。それにより収益化しながらも、企業

のマーケティングの課題やニーズを理解し続けることができます。 

● 顧客ニーズの解像度が上がると、それをプロダクトに反映していくことができます。

赤丸から黄色い丸に向かって矢印が出ているように、既存プロダクトの洗練と新規

プロダクトの創出のための提案をしていきます。 

● また、プロダクトの機能が進化していくと、今度は黄色い丸から赤丸に向かって矢

印が出ているように、今度はマーケティングパートナーとしての提案にも効率化を

もたらしていきます。進化するプロダクトを自社利用することにより、生産性の高

い企画提案サービスの提供が可能になります。 
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● そして、これらの、好循環をより大きく生み出していくためには、データベースの

存在が欠かせません。企業のマーケティングパートナー及びプロダクトを通じて得

たさまざまなインフルエンサーに関わる情報をしっかりとデータベースとして蓄積

しアセット化します 

● アセット化されたデータベースがより各サービスに付加価値を提供していきます 

 

これらの循環をぐるぐると繰り返しながら、事業成長を続けていきたいと考えています。 

続いて、3 つの基本方針ごとに、個別の内容をお話させて頂きます。 

 

 

 

 
 

トリドリは、顧客の規模感によって、それぞれに最適なサービスを提供していきたいと考

えております。中堅・大手企業は社数は少ないですが、1 社あたりの広告予算は大きいで

す。そのため高単価のプランニングやキャスティングを軸にした伴走型支援を提供してい

きます。 

 

ロングテールにあたる SMB顧客は社数は多いですが、1社あたりの広告予算は小さいです。

そのため、プラットフォーム形式のサービスをはじめとした、手軽でリーズナブルなサー

ビス提供をし、よりたくさんのお客様を支援することを目指します。 
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まず、基本方針①は、SMB向けの toridori base中心とした既存プロダクトの洗練と、新規

プロダクトの創出をすることで、プロダクト領域の拡大を目指すものです。 

 

これまでも注力してきた領域ですが、さらなるパワーアップを目指します。 

繰り返しになりますが、toridori baseの対象となる SMB顧客の市場規模は広大であり、顧

客数の拡大余地は大きいです。 

 

よりたくさんのお客様にご利用頂くべく、新規顧客獲得を強化し顧客数を更に増加させて

いきます。 

機能面では、キャスティング、SNS運用代行のみならず、UGCと呼ばれる口コミ生成やその

他各マーケティングファネルに対応できる新サービスを展開していきたいと思います。こ

のような既存プロダクトの洗練と新規プロダクトの創出によって、更なる顧客満足度の向

上とともに、顧客単価、LTV を引き上げていきたいと考えています。 
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続いて基本方針②は、中堅・大手企業をターゲットとするマーケティングパートナー領域

の強化です。中堅・大手企業は、高度化/複雑化により、マーケティングの専門性と工数

の不足が課題となっていますが、そこを toridori社員がハンズオンでサポートしていきま

す。 

 

お客様の商品やサービスのペルソナをしっかりと理解したうえで、正しいブランディング、

最適なインフルエンサー活用、最適な各種マーケティング施策を企画提案しながら伴走支

援いたします。新しいトレンドを作り出し、お客様の売上拡大に貢献していきます。 

 

ハンズオンでサポートする中でも、プロダクトを最大限自社利用していくことにより、効

率的な支援をしていきます。 

 

採用、教育、M&A を通じて自社のマーケティング組織を強化していきます。直近の

Overflow 社の M&A は、まさにここを目的とするものです。 
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最後に、基本方針③は、インフルエンサーデータベースの価値最大化です。ターゲティン

グ精度の向上により費用対効果の高い最適なマーケティングを広告主に提案することを目

的としています。 

 

まずは、現在登録いただいている 6.2 万人のインフルエンサーにおいて、更なる情報量の

拡充とセグメンテーションを行い、無数の価値あるインフルエンサー集団を形成していき

ます。 

それにより、広告主の商材/サービスと相性の良いフォロワーを持つ最適なインフルエン

サーを、ピンポイントで抽出/提案ができると考えております。 

 

また、この活動を通して、インフルエンサーの活躍できるジャンルの拡大にも取り組みま

す。 

美容や飲食のみならず、現在構成比の小さい金融、不動産など、SNS マーケティングが未

開拓でありながらも、必要とされ始めているジャンルにも領域を拡大していきたいと考え

ています。 

 

この活動こそが、インフルエンサーの価値最大化、「個の時代」の担い手に 

という、当社ミッションの実現に繋がると考えております。 
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最後に、業績見通しと投資/財務方針です。 

売上は引き続き toridori base を中心に、各事業の拡大により成長率を緩めず継続的な成

長を目指してまいります。年平均売上高成長率は+30%〜40%を目指して参ります。 

投資と利益のバランスについては、テストマーケティングなど日常的な小規模投資を行い

つつ、一段大きな成長を目指すための M&A などの大型投資については、利益の増加をきち

んと意識しながら、丁寧かつ柔軟に進めたいと考えています。 

財務方針については記載の通りです。 
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以上が中長期の成長戦略となりますが、変化し続ける消費者のトレンドと広告主のニーズ

をキャッチアップし続けながらプロダクトの価値向上に努め、引き続き高成長を実現して

まいります。 
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続いて、2024 年 12 月期の業績予想についてお話し致します。 
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2024年 12月期は toridori baseを中心に、売上高・売上総利益の高成長を維持し、黒字幅

の拡大に取り組みます。 

売上高は 45億円、売上総利益 42億円、営業利益 4億 5000万円、経常利益 4億 3000万円、

親会社株主に帰属する当期純利益 2 億 8000 万円を目指します。 
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売上高は前年比 39.7%増で、12 億 7700 万円の増収を目指します。 

売上総利益は前年比 38.5%増で、11 億 6700 万円の増収を目指します。 

営業利益は前年比 263.8%増で、3 億 2700 万円の増益を目指します。 

  



 

31 

 

 

 
 

最後に、サービス別売上総利益の成長イメージはこちらの通りです。マーケティングパー

トナー領域については、市場と同程度の成長を目指します。プロダクト領域の toridori 

base は引き続き高成長を維持し、全社の売上成長を牽引します。 

 

 

 

説明は以上です。 

 

今後も四半期決算を通じて進捗をご報告をさせて頂ければと思っておりますので、 

引き続きご支援の程何卒よろしくお願いいたします。 

本日はお時間いただきありがとうございました。 


