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 2023年12⽉期通期 個⼈投資家向け決算説明会 質疑応答の要約 

  株式会社ROBOT PAYMENTは、2024年2⽉14⽇（⽔）に開⽰した2023年12⽉期通期決算 

 に関連して、2024年2⽉19⽇（⽉）に個⼈投資家向けの決算説明会を⾏いました。その際に 

 投資家の皆様からいただきましたご質問及び時間の都合で回答しきれなかったご質問につい 

 て、当社の回答を以下にまとめております。 

 なお、個⼈投資家向け決算説明会のアーカイブ動画については以下をご覧ください。 

 （  https://youtu.be/LVr57bJHAuY  ） 

 ご質問  当社回答 

 今後新たに展開を計画している事業 
 はありますか。 

 （執⾏役員 藤⽥）新規事業については現在検討中で 
 あり、顧客基盤や開発ノウハウ、ビジネスノウハウな 
 どのシナジーが⽣まれる可能性のある案件を考えてお 
 ります。 

 御社は⻑期的に安定的な増収増益を 
 ⽬指してみえると理解しています。 
 株主として⻑期応援させて頂くつも 
 りですが、配当を開始される条件の 
 ⽬安があれば教えて頂きたい。 

 （取締役 久野）配当を今期末の基準⽇に開始する予 
 定であり、⾃⼰資本が20億円から30億円程度に達し 
 た際にさらに配当を増やしていく考えがあります。ま 
 た、連続増配を維持することにも注⼒していく予定で 
 す。 

 もし御社がМ&Aを為さる時、その 
 為の資⾦はどの様に調達されますで 
 しょうか。 

 （久野）資⾦調達に関して、基本的には⼿元の資⾦を 
 活⽤する予定です。もしそれだけでは賄えない⼤規模 
 なM&Aがある場合は、借⼊れを検討します。現在、 
 当社の借⼊れはほぼない状況ですが、決済事業におい 
 てメガバンクと深い関係を築いており、必要に応じて 
 借⼊れを検討できる状況です。 

 来期以降の業績に関しての質問で 
 す。 過去の実績からして中経の利 
 益が過⼩評価されている様にも思い 
 ます。 せめて中経における利益部 
 分だけでも、前倒しで上⽅修正はし 
 ないのでしょうか︖ 

 （久野）中期経営⽬標に対して順調に推移しており、 
 2023年12⽉期も予想を超える着地ができました。売 
 上や利益については必達⽬標と考えており、全社で更 
 なる向上を⽬指しています。⼀⽅で、将来の成⻑に向 
 けた取り組みも重視しており、情報修正の前倒しにつ 
 いても可能な限り⾏う意向があります。 

https://youtu.be/LVr57bJHAuY?feature=shared


 新ニーサ導⼊、若年層の投資参⼊な 
 ど、貯蓄現⾦から投資への興味がよ 
 うやく出始めた所です。 東証⽈ 
 く、1取引単位50万が株式分割の推 
 奨値ですが、今後の株価上昇を考慮 
 し、 前倒しの、2500〜3000円程度 
 での株式分割を考えてはいかがで 
 しょうか︖ 出来⾼の少なさなども 
 徐々に解消されるのではと思いま 
 す。 

 （久野）株式分割の必要性は現時点ではあまり考えて 
 おりません。ただし、株価の上昇や出来⾼の増加など 
 を考慮しながら、投資家にとって投資しやすい株とな 
 るよう総合的に判断していく考えです。 

 四半期で⿊字が定着しております 
 が、営利で四半期マイナスになる要 
 因などありますでしょうか。成⻑が 
 順調に⾒えるのでボトルネックとな 
 る要素を把握しておきたいです（中 
 計、費⽤投下の詳細をご説明いただ 
 きたいです） 

 （久野）四半期での営業⾚字を回避することを意識し 
 ております。開⽰した数字は必達⽬標と考えており、 
 四半期での営業⿊字を確保することが基本⽅針ではあ 
 りますが、万が⼀営業⾚字が発⽣した場合にはその意 
 図をしっかりと説明いたします。特にボトルネックと 
 なる要素については、ないと考えております。 

 海外の投資家⾯談などは増えている 
 のでしょうか、またどのような項⽬ 
 を海外投資家は気にして⾒ているの 
 でしょうか 

 （久野）海外の投資家との⾯談は直近で少しずつ増え 
 ております。彼らは⼀般投資家の⽅と同様に、業績や 
 特に利益の動向に注⽬し、既存事業と新規事業の成⻑ 
 にも関⼼を持っています。 

 初配当ありがとうございます。ロボ 
 ペイは配当性向は今くらいで抑えて 
 いただき、連続増配と事業の成⻑を 
 期待しております 

 （IR 菊地）連続増配を⽬指して引き続き頑張ってま 
 いります。 

 今期業績予想は、⽉次を⾒るとかな 
 り保守的に⾒えます。何か増収率が 
 減速するような不安材料があるので 
 しょうか。 

 （久野）業績予想が保守的に⾒える理由として、前期 
 が例年になく良好なパフォーマンスであったことが挙 
 げられます。そのため、増収率が⼀時的に低下してい 
 るように⾒えますが、不安材料は特にないと考えてお 
 ります。また、リカーリングビジネスのフローの収益 
 をやや保守的に⾒ていることも理由としてあげられま 
 す。 

 請求管理ロボの単価の上昇が売上⾼ 
 にも⼤きく貢献しているようです 
 が、今後も単価の上昇は⾒込めるの 
 でしょうか。またどの程度まで伸び 
 る可能性があるとお考えですか。 

 （藤⽥）請求管理ロボの単価上昇は狙いの⼀つであ 
 り、売上上昇に貢献しております。今後も単価の上昇 
 を⾒込んでおり、特に⼤⼿顧客をターゲットにしてい 
 ます。 



 請求管理ロボのアカウント数の増加 
 が4Qは少し弱いと感じましたが、 
 季節的な要因でしょうか 

 （藤⽥）請求管理ロボのアカウント数の増加が4Qは 
 あまり伸びなかった理由としては、⼤⼿顧客を狙うた 
 めに営業時間が⻑くなり、解約率が低い⾼単価顧客を 
 増やすという営業戦略をとっていたからです。⻑い⽬ 
 で⾒ると、安定した収益を確実に獲得していると考え 
 ております。また、季節要因としてインボイス制度の 
 影響も少しはあると考えておりますが、既に織り込み 
 済みであるため⼤した問題ではないと考えておりま 
 す。 

 従業員数につきましては順調とのこ 
 とですが、今後エンジニアにつきま 
 してどの程度まで増やすお考えで 
 しょうか。またどのように獲得・採 
 ⽤を予定していますでしょうか 

 （藤⽥）エンジニアの増員に関しては、現在の従業員 
 数のバランスを保ちつつ、プロダクトの成⻑に応じて 
 採⽤を進めるつもりです。プロダクトの完成に近づく 
 と開発ニーズが減少する傾向にはありますが、また新 
 しいプロダクトの開発により再び増員が必要になる⾒ 
 込みなので、全体としては同程度の⼈数⽐で運⽤して 
 いきます。 

 今後の事業展開の中で、BPaaS領域 
 については多くの会社が参画してい 
 る事業かと思います。御社が取組む 
 意義と他社との差別化する部分を教 
 えていただければ幸いです。 

 （藤⽥）BPaas領域への取り組みの意義は、⾃社の豊 
 富な決済や債権回収のノウハウを活かし、顧客に便利 
 で利⽤しやすいサービスを提供することと考えていま 
 す。弊社では、従来のサービスでは導⼊が難しく、あ 
 まりITを得意としない顧客にも利⽤しやすいサービス 
 を提供していく予定です。 

 中⼩企業向けの融資において、令和 
 6年3⽉15⽇から、信⽤保証協会の 
 保証を付した、経営者保証に依存し 
 ない融資慣⾏の確⽴を促進させるた 
 め、保証料を上乗せすることで経営 
 者保証が不要となる制度等の取扱い 
 が開始されます。経営者保証が不要 
 となることによって中⼩企業者の資 
 ⾦調達に対する意識に⼤きな影響を 
 与えるものと推察します。貴社の 
 1clickペイ、新サービスファクタリ 
 ングロボへの影響はどのようにお考 
 えでしょうか。 

 （藤⽥）新制度は銀⾏融資に近いものであり、審査が 
 厳しく⼿続きに時間がかかるものと思われます。弊社 
 のサービスは銀⾏に依存せず、BSは影響しないよう 
 な簡単な形での資⾦調達を可能にするものであるた 
 め、新制度とは別領域のものと考えております。 

 決済サービスの課⾦はどのように 
 なっているのでしょうか。1件ご 
 と、⾦額ごとなのでしょうか。 

 （藤⽥）決済サービスの料率は、業種や規模などを⽬ 
 安に顧客によって異なります。 



 １click後払いは、この事業単体では 
 全体の何％ぐらいの売上構成⽐です 
 か︖新サービスを始めるということ 
 は、想定よりも好調に売り上げがの 
 びているということでしょうか︖ 

 （久野）1click後払いは、ペイメント事業に分類さ 
 れ、その中で約2.5％ほどの売上構成⽐を占めていま 
 す。全体の売上に占める割合は約1.6％ほどです。売 
 上に関しては、想定よりも好調に伸びております。 

 新規サービスは2024年12⽉期に売 
 上がのってきますか︖それとも今年 
 はテストで、新規サービスでの売上 
 が期待できるのは25年12⽉期で 
 しょうか︖ 

 （久野）新規サービスは現時点では開⽰の売上に反映 
 されていない状態です。新規サービスの売上が期待で 
 きるタイミングとしては、今年はテストマーケティン 
 グを開始していくという状況であるため、本格的な売 
 上が期待できるのは来年度になる可能性が⾼いと考え 
 ています。ただし、現在も担当部署が動いており、早 
 いタイミングでの収益獲得を⽬指しております。 

 サブスクペイプロフェッショナル 
 や、請求管理ロボ（まるなげ、for 
 enterprize）の件数は24年12⽉期は 
 増えてきますか︖だとすると、前年 
 の伸び率は累計で24年1-12⽉で 
 130%（前年⽐）ぐらいの計画を⽴ 
 てられていますか︖ 

 （久野）サブスクペイプロフェッショナルや請求管理 
 ロボ（まるなげ、for enterprize）も含めてしっかりと 
 伸ばしていく⽅針です。前年の伸び率については、去 
 年は⾮常に⾼い伸び率を⽰したため、130%という⽬ 
 標はかなり⾼いハードルです。ただし、我々が出した 
 ガイダンスの数字については、最低限必達のものであ 
 り、フローベースの収益等を保守的に⾒ているところ 
 です。したがって、130%に対し数%でも近づけるよ 
 うに頑張っていきたいと考えています。 

 ⾃⼰資本⽐率14％台というのは、業 
 界としては普通なのでしょうか。そ 
 れとも今後少しずつ積み増しという 
 のも考えておらっるのでしょうか。 

 （久野）決算説明資料でも説明している通り、2023 
 年12⽉期の実質的な⾃⼰資本⽐率は5割から6割と 
 いった範囲であり、現在の⽔準で問題ないと考えてい 
 ます。 

 ⼈材採⽤を強化されていますが、サ 
 ブスクペイプロフェッショナル、請 
 求管理ロボfor enterprizeなどを売る 
 ための、法⼈営業経験者（ハイエン 
 ド⼈材）を強化されたということで 
 すか︖ 

 （藤⽥）営業全体をハイエンドにすると給料の観点か 
 ら⽣産性が悪くなる傾向があります。したがって、仕 
 組み化がテーマとなっており、その仕組み化を担うメ 
 ンバーとして現場でもハイエンドな法⼈営業経験者を 
 採⽤しています。⼀⽅で、現場の営業⼈員について 
 は、新卒から上がってきたメンバーを中⼼に構成され 
 ています。また、他の部分での採⽤強化に関しては、 
 過去に⼿が届かなかった経営企画の領域において、新 
 しい課題やアイデアを⾒つけ、スピードを上げていく 
 ためにハイスペックなメンバーを積極的に採⽤してい 
 ます。 

 後払いシステムは⽶国において⼤変 
 問題になっているようですが、これ 
 で債務を相当抱える若者が増加して 
 いるようです、⽇本においても同じ 
 現象が起こる可能性はないのでしょ 
 うか。 

 （藤⽥）弊社はBtoB取引での後払いサービスを提供 
 しており、若者が債務を抱えることとは、直接的には 
 関与していません。そのため、サービス的な意味合い 
 での影響は全くないものと考えています。 



 「ファクタリングロボ for SES」は 
 SES業界において給与⽀払いと売掛 
 ⾦回収の期間を短縮するために提供 
 されていますが、その他の業界への 
 展開も検討されているのでしょう 
 か︖ 

 （藤⽥）SES業界のみを選んでいる背景として、各業 
 界において商習慣や⽂化、価値観、お⾦が必要になる 
 タイミングが異なり、ファクタリングリスクがそれに 
 よって変わることが挙げられます。貸倒れを最⼩限に 
 抑えることを重視した結果として、現在はSES業界に 
 限定してサービス展開を進めている状態です。将来的 
 には他の業界にも進出する⽅針であり、⼤⼩を問わ 
 ず、問題点やリスクを把握可能な業界に展開していく 
 予定です。 

 開発費に⼀定の⽬途がたち、本格的 
 な刈り取りフェーズとなるのはいつ 
 になるのでしょうか。 

 （久野）突然本格的な刈り取りフェーズになるという 
 ことではなく、刈り取りフェーズは現在から将来にわ 
 たって段階的に増えていくものです。成⻑投資も突然 
 停滞させるわけではなく、バランスを保ちながら売上 
 と利益を継続的に増加させていくことにコミットして 
 いくということです。 

 サブスクペイ Professionalのキャン 
 ペーンを開始されていらっしゃいま 
 すが1か⽉ほど経過して⼿応えはい 
 かがでしょうか︖ 

 （藤⽥）サブスクペイ全体の問い合わせ量は増えてい 
 ませんが、⼿応えはあります。ただそれよりも、営業 
 活動の契約率の改善という点で好影響であると考えて 
 おります。 

 ロボデブについて 今までは、顧客 
 側のシステム開発が必要な場合は外 
 注でショット売上として計上してい 
 たが、ロボデブはそれを内製化する 
 ことで利益率を上げるものだと認識 
 しました。 ⼈員は⾜りるのか、ど 
 のようにリカーリングとなるのか、 
 今までは全くやらなかったのか、に 
 ついてお教えください。 

 （藤⽥）以前は顧客側のシステム開発を外注していま 
 したが、ロボデブを導⼊することで内製化し、利益率 
 を上げることができました。 
 ロボデブの導⼊については、開発だけでなく、他のシ 
 ステムとの連携や保守なども含まれています。現在の 
 リソースでは⾜りていないので、パートナーと連携し 
 ながら案件を増やし、その後採⽤を進めていく考えで 
 す。 

 ファクタリングサービスの回収リス 
 クは⾃社で引き受けるのでしょう 
 か︖ もちろんそれを含めた⼿数料 
 設定になるとは思いますが、何か 
 あった場合に⼤きく毀損があるので 
 はないかと⼼配しています。1件あ 
 たりの⾦額を⼩さくするなどなにか 
 リスクを抑える仕組みはあります 
 か︖ 

 （藤⽥）ファクタリングサービスの⼿数料は、与信審 
 査を⾏い、リスクの⾼いお客様は⾦額を⼩さくするな 
 どして会社の規模やお客様のリスクに応じて上限を設 
 けています。このように貸倒れリスクや突然の損失は 
 起きないように運営しておりますのでご安⼼くださ 
 い。 

 ファクタリングサービスは業界特化 
 型ということですが、具体的にどの 
 あたりの業界を想定されているので 
 しょうか︖ また業界特化にするこ 
 とによるメリットは債権回収リスク 
 をより正確に⾒積もることによる⼿ 

 （藤⽥）具体的な業界については発表をお待ちくださ 
 い。馴染みのある業界に特化することによるメリット 
 は、その業界特有の課題に対する理解を可能とし、そ 
 れを債権リスクの軽減に繋げられることだと考えてい 
 ます。 



 数料設定で他社より安くできるとい 
 うことでしょうか︖ 業界特化の狙 
 いを教えて下さい。 

 スクールペイは契約とれましたで 
 しょうか︖ 苦戦された理由をどう 
 分析されましたでしょうか︖ 

 （藤⽥）契約は少しずつ取れていますが、売り⽅や機 
 能不⾜が課題として残っています。顧客のニーズに合 
 わせて機能を追加し、獲得件数を増やすためにプロダ 
 クトをこれからも進化させ続けていく⽅針です。 

 ■会社概要 

 社名 ︓株式会社ROBOT PAYMENT（東証グロース︓4374） 
 所在地︓東京都渋⾕区神宮前6-19-20 第15荒井ビル4F 
 設⽴ ︓2000年10⽉ 
 代表 ︓代表取締役 清久 健也 
 URL ︓  https://www.robotpayment.co.jp/ 
 請求管理ロボ  ︓  https://www.robotpayment.co.jp/service/mikata/ 
 請求まるなげロボ︓  https://www.robotpayment.co.jp/service/marunage/ 
 サブスクペイ  ︓  https://www.robotpayment.co.jp/service/payment  / 
 1click後払い         ︓  https://www.robotpayment.co.jp/service/1click_atobarai/ 
 ▼メールマガジン・LINE公式アカウントで各種情報を配信しています 
 メールマガジン 
 ・すべての適時開⽰・PR情報をリアルタイムにお知らせ 
 ・登録はこちら︓  https://www.magicalir.net/4374/mail/ 

 LINE公式アカウント 
 ・主要ニュースリリース（解説コメント付き）、イベント案内・セミナー出演のお知らせ等 
 ・IR担当者とチャットで質問・お問い合わせのやりとり 
 ・登録はこちら︓  https://lin.ee/keiczv9 

 【  本リリースに関する  お問い合わせ先】 

 株式会社ROBOT PAYMENT 
 担当者名︓IR課 菊地 憂佑 
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