
 

 

 

 

 

 

 

  

トレンダーズ株式会社  

2023 年 3 月期決算説明会 

 

2023 年 5 月 17 日 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

1 
 

イベント概要 

 

[企業名]  トレンダーズ株式会社  

 

[企業 ID]  6069 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会  

 

[イベント名]  2023 年 3 月期決算説明会  

 

[決算期]  2023 年度 通期  

 

[日程]   2023 年 5 月 17 日  

 

[ページ数]  45 

  

[時間]   13:00 – 13:59 

（合計：59 分、登壇：46 分、質疑応答：13 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  2 名 

代表取締役社長  黒川 涼子（以下、黒川） 

取締役 CFO   田中 隼人（以下、田中） 
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登壇 

 

田中：皆様、こんにちは。ただ今より、トレンダーズ株式会社、2023 年 3 月期通期決算説明会を

開始いたします。本日はお忙しい中、お集まりいただきまして、ありがとうございます。 

本日ですが、当社からのご説明をした後、最後に質疑応答の時間を設けさせていただきます。皆様

におかれましては、Zoom のチャット機能を使ってご質問があればお送りいただければと思いま

す。 

今運営からもお送りいたしましたが、所属とお名前を記載した上で全員宛、ホストとかパネリスト

ではなく全員宛にチャットにてテキストでお送りください。説明を終了した後に順次ご回答差し上

げます。なお、時間の関係もございますので、時間の許す限りご回答する形でご了承いただければ

と思います。 

 

では、早速ではございますが 2023 年 3 月期通期決算説明会を開始いたします。 

申し遅れました、トレンダーズの田中でございます。 

まず、会社概要でございます。 
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トレンダーズは 2000 年 4 月創業でございまして、上場したのが 2012 年の 10 月でございます。現

在 24 期目を迎えております。社員数は 175 名でオフィスは恵比寿、島根と仙台にございます。 

 

トレンダーズのミッションは「トレンドを捉え、新しい時代を創る」ところで、クライアント企

業、つまり to B はトレンドを捉えたマーケティングソリューションのご提供、そして生活者に対

してはトレンドを捉えた情報コンテンツの提供・製品の販売を行ってまいります。 

経営方針は従前からずっと開示しているものでございますので、本日は割愛をいたします。 
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2023 年 3 月期時点の事業領域としては、中核がマーケティング事業でございまして、あとはイン

ベストメント事業も運営しております。 

マーケティング事業の中には to B のマーケティング支援を行うマーケティングソリューション

と、新規事業であるブランド・メディア開発、さらに新事業であるメディカルビューティーでござ

います。 

会社としてはトレンダーズ株式会社に加えまして、昨年買収した株式会社クレマンスラボラトリ

ー、後は今年の 4 月 1 日付で買収し子会社となった CARAFUL 株式会社の 3 社でグループの経営

を行っております。 

マーケティング事業の概要は、今ご説明したとおりでございます。 
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では、終わりました 2023 年 3 月期通期の決算についてご説明を差し上げます。 

まず、売上高は 90.8 億円で前年比 38.6%増、売上総利益は 26.2 億円で 35.7%増、そして営業利益

は 10.1 億円で、前年比 70.4%増で着地しております。 

ポイントとしては、引き続き SNS マーケティング需要が拡大しておりまして、そういったところ

を受けて、マーケティングソリューション領域、インフルエンサーマーケティングと MimiTV が、

引き続き大幅に成長しております。その結果、売上高・各段階利益ともに通期の過去最高を更新し

ております。 

また、2024 年 3 月期以降の事業成長を見据えた投資も今期も行っておりましたが、その中でも、

中期経営目標、24 年 3 月期までに営業利益 10 億円を 1 期前倒しで達成することができておりま

す。 
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セグメントのサマリーです。 

グループ連結は今お話したとおりでございます。中核であるマーケティング事業は売上高 83.5 億

円で昨対 28%増、営業利益は 9.3 億円、昨対 45.3%増でございます。 

インベストメント事業は、1 クォーターと 4 クォーターに営業投資有価証券を売却いたしておりま

して、結果として年間で売上 7.2 億円、営業利益 1.8 億円で着地をしております。 
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業績の概要で売上から営業利益は今お話したとおりでございますが、業績予想は今年の 2 月に修正

をしておりまして、そちらとほぼ同じで最終的に純利益だけ若干、上振れて着地したところでござ

います。 

 

5 期の売上高の推移でございます。 
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見ていただいてわかるとおり、22 年 3 月期から一気に売上高の成長が起きまして、そして 23 年 3

月期も引き続き強い成長を実現しております。それを牽引した要因としては、先ほど申しましたイ

ンフルエンサーマーケティングと MimiTV という 2 領域が継続成長したところでございます。 

 

売上総利益は 26.2 億円で、こちらも昨対 35.7%増で大幅に成長しております。これも売上と全く

同じ要因でインフルエンサー領域と MimiTV の領域が成長したことによって、過去最高を大幅に更

新しております。 
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販管費は 16 億円で昨対 2 割増でございます。マーケティング事業が事業成長を見据えた人員を強

化した結果、この一番下の人件費部分が増加しておりますところと、あとは、今期、昨期もそうで

したが新規事業を行っておりますので、そこのコストも一定発生している状況でございます。 
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その結果としての営業利益は、何度もお話をしておりますが 10.1 億円で着地をしておりまして、

これは昨対 7 割増でございます。今お話した販管費は増えながらも、事業成長によって売上総利益

が大幅に増えまして、結果としてこちらも過去最高を大幅に更新しております。 

 

最後、純利益と ROE です。 

純利益も営業利益の増加に伴いまして、最終的に 7 億円で 77%増と。ROE に関しましても 23%ま

できております。今後も資本コスト・資本効率を意識して、継続的な ROE の上昇を目指すところ

でございます。 

23 年 3 月期の業績はここまでとなりますが、お話をしましたとおり、掲げていた中計を 1 期前倒

しで売上、粗利そして営業利益、純利益も全て大幅に増加できたところでとても良い 1 年間だった

と考えております。 
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ここからは詳細でございます。 

ここまでお話しているとおり、中核がインフルエンサーと MimiTV でございまして、それぞれ

31%、39%増でございます。 
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また先ほど販管費で触れましたが、人員が増えております。もちろん必要な人員ではございます

が、人が増えながらもその中で 1 人当たりの売上総利益も増えているところで、人が増えて 1 人当

たりの生産性も上がっている、とても良い組織の状態でございます。 

 

最後、BS の状況でございます。 

引き続きキャッシュは潤沢に保有しておりまして、自己資本比率も 62%で健全な財務状態と言え

る状態でございます。 

ここまでは過去の振り返りでございましたが、ここからはこれからのお話ができればと思います。 
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業績予想と新しく発表いたしました中期経営計画、そして株主還元をお話してまいります。 

まず大きな変更点として事業展開に関しまして、今お話したとおり 23 年 3 月期はマーケティング

事業をマーケティングソリューション、あとブランド・メディア開発、メディカルビューティーと

3 領域に分けておりましたが、この 24 年 3 月期以降は、マーケティング事業を美容マーケティン

グとメディカルマーケティングという 2 領域に分けて運営をしていきます。 

美容マーケティング領域は、従前から行っていたマーケティングソリューション領域と基本的には

同じではございますが、より美容領域を強めていく目的も踏まえて美容マーケティングという名前

に変えております。 

こちらは化粧品メーカー様を中心としたメーカー様のマーケティングのご支援の事業となっており

ます。昨期までかなり投資も行っておりましたブランド・メディア開発は、世の中的な環境も踏ま

えまして一部縮小、撤退した上で、ここで培ってきた EC とメディア運営のノウハウがございます

ので、メディカルビューティーの領域と併せてメディカルマーケティングという領域としてこれか

ら育てていきたいと考えています。 

こちらは後ほど事業の詳細はございますが、美容クリニックを中心とした美容医療領域のマーケテ

ィング・運営 DX の支援と、あとはクリニックで専売品として売られる化粧品等の開発、販売を行

っていく事業となっております。 

あとは従前から行っているインベストメント事業は、引き続き行っていく形になっております。 
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ですので、このページ以降に関して基本的にマーケティングソリューション、ブランド・メディア

開発といった表現ではなく、美容マーケティング、メディカルマーケティングという表現に統一を

しております。 

 

まず足元の既に始まっている進行期、24 年 3 月期の業績予想に触れたいと思います。 

こちらは美容マーケティング領域の継続成長を見込んでおりますので、マーケティング事業の実質

的な売上高であるネット部分は、27%増でございます。今お話したところの補足をいたしますと、

売上高は今期から一部取引についてグロス計上していた部分をネット計上に変更いたしておりま

す。当然グロスとネットという部分は売上高には影響あるものの、売上総利益以外の影響はござい

ません。 

23 年 3 月期と 24 年 3 月期の PL 上の売上だけですと、比較可能性の観点なかなか難しいところが

ございますので、マーケティング事業はグロスとネット両方を記載しております。実質的な成長で

いくとマーケティング事業のネット部分を見ていただければと思います。 

ネットに関して、今お話ししたとおり 27%増と。一方、インベストメント事業は期によってなか

なかバラバラとしてしまう事業でございまして、こちらは売上高が昨期 7.3 億円から 1.9 億円まで

減るところで見込んでおります。 

そういった環境もございまして、新しくこの後ご説明いたします新中計、26 年 3 月期までに営業

利益 20 億円の達成に向けて、今期そして再来期は投資と捉えておりまして、美容マーケティング
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領域とメディカルマーケティング領域は積極的に投資をしながらも、事業成長によって売上総利益

が増えますので、結果として各段階利益は過去最高更新を目指していくと。具体的に営業利益は

11.5 億円を目標に今期は進行しております。 

 

営業利益、昨期 10.1 億円からこの進行期が 11.5 億円の増減を記載しております。内容を簡単にお

伝えしますと、美容マーケティング領域、中核領域の売上総利益が大体 6 億円ほど増えると見込ん

でおります。 

新規領域のメディカルマーケティング領域は 1.5 億円の粗利増加を見込んでおります。インベスト

メント事業は、売上は大きく変動するものの、売上総利益自体はほぼ影響がないところで見込んで

おります。美容マーケティング領域は、事業成長に伴って人員数も増えるところで人件費増加を見

込んでおります。また 3～4 月で、大型の MimiTV のプロモーションを行っておりまして、そこの

広告宣伝費が増え 1.1 億円ほど影響がございます。 

ですので、美容マーケティング領域は 6 億円ほど粗利が増え、人件費が 1.6 億円そして広告宣伝費

が 1.1 億円で、こちらは大幅にこの領域に限って言うと営業利益が増える形でございます。 

一方でメディカルマーケティング領域は、大体 3 年ほどかけてしっかりと育てたいところで、ここ

のコスト増加は 2.2 億円ほどで、最終的なところは営業利益 11.5 億円で見込んでおります。 

あらためてではございますが、こちらは今期、来期と投資を行いつつも、しっかりと増益を実現で

きればと考えております。 
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中計です。中計経営目標はここまではもう既に触れましたが、2026 年 3 月期までに営業利益 20

億円を目標に掲げております。この後、売上等のブレイクダウンもございますが、売上は目標とい

うよりも、20 億円達成時の想定でございまして、われわれとしては営業利益 20 億円を目指してま

いります。 

先ほどここまでに話したとおり、営業利益 10 億円に向けて動いてきて 1 期前倒しができたところ

で、ここから 3 年間で一気にまた倍にしていくところで意欲的な目標ではございますが、投資等も

行うことで実現できればというところでございます。 
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何度もお話していますが今期と来期は投資期でございます。投資期の投資内容をご説明いたしま

す。 

領域としては、ここまでお話しているとおり美容マーケティングとメディカルマーケティング領域

でございまして、美容マーケティング領域は主に自社メディアである MimiTV の認知拡大に積極的

に投資をしていきたいところでございます。 

わかりやすく大きなところとしては、この 4 月からテレビ CM を行っているところで、かなりの

コストを投下しておりますし、それ以外の SNS の広告出稿、もしくはリアルのイベント等を開

催、書籍の出版等も積極的に行っていって、メディアの認知をどんどん上げていきたいところでご

ざいます。 

あとはここの領域をこれから強化していくにあたっての人材も必要となってきますので、人材採用

も行ってまいります。 

メディカルマーケティング領域は、この後事業内容のご説明は差し上げますが、われわれがレベニ

ューのシェア型のビジネスを行っていく関係で、先行的にマーケティング費用をわれわれが負担し

ていくところもございまして、そこのマーケティング費用、人材採用費用を先に出していく投資内

容となっています。 

あとはこのメディカルマーケティング領域に特化したメディアもこれから作っていく考えがござい

ますので、こちらも構築・運営、集客の費用がかかるところでございます。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

18 
 

そういった投資をした結果、26 年 3 月期は営業利益 20 億円、そのうちの 19 億円は美容マーケテ

ィング、1 億円はメディカルマーケティングで作っていく想定でございます。 

こちらブレイクダウンでございます。 

あらためてではございますが、売上と粗利はある程度想定の部分でございまして、その中で営業利

益 20 億円をとにかく追求するというところでございます。 

美容マーケティングはこちらの数字を見ていただいたらわかるとおり、しっかりと安定成長を遂げ

ていくと。一方で新規事業であるメディカルマーケティングは、特にここから 2-3 年ほどで急成長

を遂げていくことを考えております。 

一方でメディカルマーケティングは、3 年スパンよりはもう少し長いスパンで大きな事業にしたい

という思いもありますので、26 年 3 月期の営業利益最大化よりも、そこは美容マーケティングで

しっかりと利益を作って、その期においてメディカルマーケティングは収益化を基本方針としてお

ります。 

インベストメント事業はやめるわけでもありませんし、今後も収益が立っていく見込みはあるもの

の、事業計画上はその部分はある意味アップサイドといいますか、保守的に読んで、この営業利益

計画からは外しております。 

今後のわれわれの成長イメージで、今までお話してきたとおり基本的には美容マーケティング領域

に注力をすることで売上高を伸ばしつつ、これから投資していくメディカルマーケティング領域

は、3 年スパンよりもその先、もう少し長い視点で第 2 の収益の柱に育てていきたいと考えており

ます。 

そういったことによって、美容マーケティング領域のみでは実現できない売上高の加速度的な成長

を目指していきたいと考えております。 
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私からの最後の領域として、株主還元でございます。 

株主還元は非常に重要だと考えておりまして、2023 年 3 月期は、22 円で前期比 6 円でございま

す。7 年連続の増配となっております。配当の基本方針はこれまでと変わっておらず、1 株当たり

配当額の継続的な増加と、目安として DOE4%以上でございまして、24 年 3 月期の配当増は 1 株

当たり 26 円で、昨対 4 円増で見込んでおります。 

配当は今後も継続的に 1 株当たりで増やしていけるように、事業を成長させていきたいと考えてお

ります。 

以上が、業績、中計そして株主還元、あと業績予想の部分です。私からご説明を差し上げましたの

で、ここから事業の成長戦略は社長の黒川からご説明を差し上げますので、少々お待ちくださいま

せ。 

黒川：皆様こんにちは。社長の黒川でございます。本日はご参加いただきまして誠にありがとうご

ざいます。 

私の方から、先ほどご説明させていただきました中期経営目標の達成に向けた各事業の成長戦略に

ついて、ご説明をさせていただきます。 

まず初めにマーケティング事業でございますが、先ほどご説明のとおり、今期からマーケティング

事業に関しまして選択と集中を図るという経営方針のもとで、美容マーケティング領域並びにメデ
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ィカルビューティー領域の二つの領域に集中をして、しっかり成長を図ってまいりたいと思ってお

ります。 

 

まず初めに、美容マーケティング領域についてご説明をさせていただきます。 

初めにビジネスモデルでございます。 

これまでと変更があるわけではございませんが、美容マーケティング領域は自社のインフルエンサ

ーネットワーク、自社メディアを活用しながら主に化粧品メーカー様のデジタルマーケティング、

SNS マーケティングのご支援を行ってまいります。 
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続きまして、市場環境についていくつかご紹介をさせていただきます。 

こちらは、弊社で定点的に行っております美容情報の収集メディアに関する調査データでございま

す。10 代から 30 代の女性の方に美容に関する情報をどこで収集していますかを複数回答で回答い

ただいている調査データでございます。 

ご覧いただいたとおり、上位を占めているのが Instagram、YouTube、Twitter で SNS が上位を占

めているというところ。それから注目すべきポイントは TikTok が、調査を始めたのが 2022 年か

らにはなりますが、2023 年時点で 23%まで増加をしておりまして、足元の傾向から申し上げて

も、今後もますますこの TikTok の影響力が増していくのではないかと考えております。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

22 
 

 

ご参考までに、こちらが弊社の実績としての SNS のプラットフォーム別の売上の比率でございま

す。 

2022 年 3 月期、同様に 2023 年 3 月期も Twitter と Instagram がそれぞれ 40%程度ずつで大半を

占めておりますが、TikTok、先ほども影響力が増しているとご説明申し上げましたが、TikTok に

関して弊社の実績としてもプラス 5%でお引き合いが増えている状況でございます。 
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TikTok は、先ほどの弊社のグループ概要でご説明のとおり、この 4 月から CARAFUL 株式会社と

いう TikTok マーケティングに強みを持つ企業をグループ化いたしましたので、今後に関してもま

すます弊社も TikTok の領域は注力をしていきたいと考えております。 

続きまして、インフルエンサーマーケティングの市場規模予測でございます。 

インフルエンサーマーケティングの市場規模予測は、今後も拡大の見込みでございますが、こちら

も SNS 別では TikTok の方の成長が見込まれるというデータが出ております。 

続きまして、市場環境のサマリーでございます。 

われわれは、まずわれわれの主戦場である SNS はコロナウイルス感染拡大の影響もあり SNS 利用

者は非常に急増しましたが、今後もこのトレンドは変わらず続いていくところで、利用者数が増加

するだけではなく、特に美容は情報収集における SNS の影響力並びに購買に与える影響力がます

ます増加をしていくと考えております。 

一方で、インターネットの広告市場、それから先ほどご覧いただいたとおりインフルエンサーマー

ケティング市場も、この後も順調に拡大をしていくところで、美容マーケティング領域の市場環境

は、化粧品メーカー様の広告費のデジタルシフト・SNS シフトがより一層加速していくとわれわ

れは予想をしております。 
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もう少し具体的に申し上げますと、化粧品メーカー様自体はコロナウイルスの影響などもあり、特

にインバウンド部分で一部業績の影響を受けられたのはございましたが、そういったトレンドから

堅調に復調されているとは感じております。 

ただ今後の国内市場は、化粧品メーカー様の売上および広告費が格段に増加していくところはあま

り見込んでおりませんが、広告費の中のデジタル配分は今後増加していくとわれわれは考えており

ます。 

具体的に申し上げますと、こちらの図のとおり、上のイメージがデジタルシフト以前の広告費とす

ると、例えば一つのブランドで 5 億円の広告予算があった場合に、以前であれば 3 億円、場合によ

っては 4 億円ぐらいをテレビ CM もしくは雑誌広告といった、いわゆるマス広告に出稿されてい

たところを、同じ 5 億円のご予算だとしてもデジタルシフトが進むことによって、WEB メディ

ア、インフルエンサー・SNS といったデジタルの施策に多くご予算を割くということです。 

これは今後の予測というだけではなく、実際に一部のメーカー様ではかなりデジタルシフトが進ん

でいらっしゃいますし、ただ一方でまだ進んでいないブランド様もいらっしゃいますので、今後ま

すますわれわれとしては、化粧品メーカー様のデジタルシフトが追い風になってくると考えており

ます。 

 

こちらは、そういった背景も踏まえてわれわれが見据えている美容マーケティング領域のターゲッ

ト市場でございます。 
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日本の化粧品業界の広告費とその中のインターネット広告費でございますが、市場自体がデジタル

シフトによって、ますます拡大していくというところ。その中でわれわれがますます領域を取って

いくところで、グロスで約 500 億円が、われわれがターゲットとして見据えている美容マーケテ

ィング領域における市場でございます。 

 

こちらはわれわれの美容マーケティング領域における提供ソリューションでございます。 

ご覧のとおり企業のマーケティングの認知拡大から最後の購買まで様々な課題に対して、自社のイ

ンフルエンサー施策、それから自社メディアの MimiTV、それから各プラットフォーム様への広告

で SNS 広告を掛け合わせることで、メーカー様の多様なフェーズの課題に対応をしております。 

こちらが、美容マーケティング領域の年平均成長率でございます。 

こちらのグラフにございますとおり 2018 年の 3 月期からの 5 年間の美容マーケティング領域のネ

ットの売上高の CAGR は 50%で急成長を実現しております。影響として大きかったのが MimiTV

をグループ化いたしまして、MimiTV が、非常にあまり売上が大きくなかったところから、かなり

急成長を果たせたところで、年成長率が 50%を果たすことができました。 

今後、中計目標に掲げております 2026 年の 3 月に向けては、CAGR が 20%で美容マーケティング

領域は、引き続き安定的な成長を目指してまいりたいと思っています。 
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ここからは、われわれの美容マーケティング領域における競合優位性についてでございます。 

われわれの強みは大きく四つ、自社メディアの美容メディア MimiTV を保有しているところ、多数

のプラットフォームにまたがる自社のインフルエンサーネットワークを有しているという点。3 点

目が美容の自社独自の美容のマーケティングメソッド・SNS 分析を持っている、かつ生み出す力

があるという点。最後が美容に特化した組織とそれに伴い多様な働き方を実現しているという点で

ございます。 
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MimiTV は、SNS で情報を発信していく SNS を強みとしているプラットフォームでございます。

現時点では、公式アカウントの総フォロワー数が約 600 万弱、571 万人となっております。 

 

続きまして、インフルエンサーネットワークでございます。 
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先ほど申し上げたとおり弊社の強みは、どこかのプラットフォームに偏ることではなく、他の会社

様と提携も含めまして Instagram・Twitter・YouTube それから TikTok で、あらゆる SNS のプラ

ットフォームを網羅しておりますので、商材、ターゲットユーザー様に応じたプランニングが可能

といったところが強みとなっております。 

 

3 点目が、われわれの中でプランニングの専門チームを保有しておりますので、かつその美容と

SNS に特化をしながら独自のマーケティングメソッドを常に編み出しているところが弊社の 3 点

目の強みでございます。こちらの内容は、オンラインを主にウェビナーの方で定期的に情報発信を

させていただいております。 

われわれはこういったメソッドを生み出せることも強みではございますが、先ほどの MimiTV とい

うメディアを持ち、かつインフルエンサーネットワークを持ちながらこういったプランニング、マ

ーケティングメソッドを、上流から企業様と一緒に取り組みができるところが、われわれのそれぞ

れが点ではなく、全て保有しているところがわれわれの最大の強みではないかと考えております。 
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最後に、美容特化組織と多様な働き方で、美容メディアを運営している MimiTV と美容マーケティ

ングチームの ampule という二つの社内に美容の専門の部署を設置しております。こちらの組織は

それぞれほぼ全員、9 割以上が女性の組織になっています。 
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弊社全社も社員の女性比率が 84%、管理職も同じく 84%の比率となっておりまして、やはり女性

社員比率が高い、女性社員が多いことは弊社の特に美容マーケティング領域に特化することにおき

ましては、ユニークさであるとともに大きな強みになっていると思っております。 

 

一方で、女性特有のライフスタイルに応じたキャリアプランも、例えばリモートの出社の比率が高

く、いろいろなサポート制度の充実によって育休産休を取得した社員の復職率が 100%、女性がラ

イフステージにも関わらず、長く働き続けられる環境がわれわれの美容マーケティング領域のここ

数年の急成長も支えておりますし、これからも弊社にとって大きな強みになっていくものと考えて

おります。 
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続きまして、美容マーケティング領域の成長戦略についてでございます。 

先ほど年平均成長率 120%と申し上げましたが、ここをどのように成長させていくのかはお取引先

の 1 ブランドあたりの受注額を上げていくところ。そちらに掛け合わせて、お取引先のブランド数

の拡大を成長戦略と掲げております。 

この中でも、特に赤の線で囲ってあるところをわれわれとしては優先として捉えておりまして、こ

ちらにございますとおり、受注額の向上とブランド数の拡大はもちろん両方とも重要な指標ではご

ざいますが、特に優先としてはブランドあたりの受注額を増やしていくところを考えていきたいと

思っております。 
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そちらについて、この後ご説明をさせていただきます。 

ブランドあたりの受注額の向上で、こちらがイメージで当社の受注額が 500 万円未満のお取引と

500 万円から 2,000 万円、2,000 万円以上と分けさせていただいております。 

500 万円未満のケースですと、化粧品メーカー様の一つのブランドのデジタルおよび SNS 施策の

ご予算のあくまで一部で、MimiTV もしくはインフルエンサーの施策をご提供しているお取引が

500 万円未満のお取引になります。 

500 万円を超えてまいりますと、一つのブランドの SNS 予算の大半を担わせていただいて、

MimiTV やインフルエンサーどちらかだけではなくて、そういったところを複合させながら、かつ

SNS の広告出稿も担わせていただくところが 1,000 万円を超えてくるお取引となってまいりま

す。特に昨期からの傾向は 500 万円を超えるブランド様とのお取引が非常に増えております。 

2,000 万以上となりますと、そのブランドのデジタルのご予算の大半を担わせていただきまして、

われわれのソリューションももちろんなのですが、それだけではなくて他媒体への出稿も掛け合わ

せながら、かなり統合的にデジタル全般のご施策を提供するお取引で、こういったところもブラン

ド様によっては年間 1 億円を超えるご予算を預けていただけるブランド様が増えてきている状況で

ございます。 
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先ほどお話をさせていただいたとおり、われわれとしては今後の戦略としては 500 万円以上ない

しは 2,000 万円以上のご予算を預けていただけるブランド様のお取引を増やしていくところを最優

先の戦略と掲げていきたいと思っております。 

その理由は、一つのブランド様からのご予算が大きい方が当然営業効率、弊社の生産性が高いとい

った点もございますが、何よりもデジタル予算の大半を担わせていただいた方が、きちんと効果検

証ができたり、売上に対する、実際に売れたご実感を持っていただきやすかったり、もちろん弊社

のオペレーション、ディレクションの満足度等々も踏まえて、結果的にリピート率が非常に高い傾

向にございます。 

そういった観点からも、われわれはブランド数の拡大もしっかり見据えつつも、500 万円以上ない

しは 2,000 万以上のブランド数を増やしていくところを主戦略に掲げていきたいと考えておりま

す。 

 

続きまして、こちらはブランド数の拡大の大きな施策といたしまして、MimiTV の認知率向上につ

いてでございます。 

今年の 4 月、テレビ CM を放映させていただきまして、交通広告は 3-4 月に掲出をしておりま

す。あと一方で SNS のデジタル広告もそれなりのボリュームで配信をしております。 

こちらの目的は、KPI としては MimiTV の認知率を見ております。これはこういった大型プロモー

ションを実施する前の 2022 年 10 月時点の MimiTV の認知率になりますが、17%で大手のメディ
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アの口コミサイトさん、美容の専門誌さんに比べるとまだまだ高いとはいえない認知率だと認識を

しております。 

これを中長期的にはまずは 50%まで認知率を上げることによって、お取引のブランド数を拡大し

ていくところを考えております。 

続きまして、同じくお取引ブランドのカテゴリの拡充についての計画のイメージでございます。 

左のグラフがアイテム別、ブランドごとのスキンケア、メイクアップ、ヘアケアといったカテゴリ

と、右側はブランドの販路、百貨店で販売しているいわゆるデパコスなのか、ドラッグストアやバ

ラエティショップで販売しているコスメなのかといった、販路のグラフとなっております。 

まず左側の方から申し上げますと、われわれの足元の実績で申し上げると一番多いお取引ブランド

数はスキンケアになっておりまして、その次がメイクアップといった構成比になっております。今

後はスキンケア、メイクアップをそれぞれ 30%程度拡大していきたいと考えております。 

右側のブランド別の方は、現在ではドラッグ・バラエティのいわゆるデパコスと比べると比較的低

単価なブランド様のお取引が大半を占めている状況でございますが、こちらの販路別は百貨店、ド

ラッグ・バラエティの販路も引き続き増やしながら、特に百貨店、デパコスの領域をプラス 50%

ぐらい拡大していきたいと考えております。 

今までにご説明をさせていただいた戦略に基づきまして、1 ブランドあたりの受注額並びにお取引

ブランド数を、このようなイメージで拡大をしていきたいと考えております。 

以上が、美容マーケティング領域におけます成長戦略のご説明でございました。 
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続きまして、メディカルマーケティング領域の成長戦略についてご説明をさせていただきます。 

まず、メディカルマーケティング領域のビジネスモデルについてでございます。 

われわれとしてはメディカルビューティー領域とこれまでは呼んでおりましたが、1 年ほど前から

この領域に参入をしてまいりました。今後の事業展開は大きく二つ、一つはクリニック様のマーケ

ティング・DX 支援、二つ目はクリニック向けの専売品の開発・販売といった二つを主軸に、メデ

ィカルマーケティング領域におきまして事業を展開していきたいと考えております。 

詳細は後ほどあらためてご説明差し上げます。 

こちらは美容医療領域の市場環境でございます。 

大手の美容クリニック様がテレビ CM などを大量投下するようになりまして、かなり美容医療に個

人的に関心がない方からしても、美容医療は今盛り上がっているというか、ユーザーが増えている

ことについては、肌感でご認識いただけているのではないかと思っています。 

美容医療が特に昨今非常に伸びている要因は、一つはコロナウイルスの感染拡大でマスクをする機

会が増えたので、いわゆるダウンタイム、美容医療の施術の後に赤みが出たり腫れが出たりが気に

せず施術ができるようになったところで、ユーザーのちょっとハードルが下がったところも一つあ

るとは言われております。 
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われわれといたしまして、やはり非常に大きな要因としては SNS の影響が大きいのではないかと

思っています。ここ数年、SNS で美容クリニックのドクター、ナースさんたちが自分のクリニッ

クの施術の宣伝、こんな施術をしてこんな効果が出ましたよといったものを発信するのが、以前で

は正直考えられないようなことだったのですが、非常に増えております。 

それによって美容医療を身近に感じ、効果がわかりやすいという SNS での期待効果がわかりやす

いところで、ユーザーの裾野が広がったところで、SNS の影響力は非常に大きいのではないかと

思っています。 

少し今の話と一部重複をいたしますが、美容医療業界の課題で生活者視点、クリニック視点でこの

ように整理をさせていただいております。 

生活者で申し上げると、何よりもどこに行っていいのかわからない、もしくは自分の悩みに対して

何の施術をしていいのかわからないところで、どこに行っていいかわからないという点。 

あとは、今はかなり精査も進んできているかと思いますが、悪徳業者といいますか高いローン契約

を組まされ、強く営業される悪いイメージがまだつきまとっている部分もございますので、そうい

った意味も含めてどこに行っていいのかわからないという、美容クリニック選びは生活者にとって

の一番の大きな課題と思っています。 

一方でクリニック側から申し上げますと、いろいろ様々な領域でデジタルシフトが進み、マーケテ

ィングにおける SNS 活用がかなり進んではきているものの、クリニック数もいろいろ増加をして

いますし、施術のバリエーションもいろいろ増えている中で、クリニックとしてもどうやって

SNS やデジタルを活用して集客をしていいのかといったところの難易度が上がっているところは

大きな課題として挙げられるかと考えております。 

われわれは、このような美容医療業界の課題に対しまして、われわれの美容マーケティングで培っ

た強みを生かしながら、業界課題の解決を目指していきたいと考えております。 

具体的には、マーケティング・運営 DX 支援の方はクリニック様とレベニューシェア型の契約で、

われわれがマーケティングの集客のご支援、インフルエンサーの活用、SNS の活用で集客のご支

援もしくは運営の DX 支援を行うことによって、生活者の方により選びやすい美容クリニック、ど

こに行ったらわからないといった課題に対して正しい情報の提供を行ってまいります。 

一方で、クリニックの専売品の開発・販売は、こちらの方はわれわれが既に実績がございますが、

新たなクリニック専売品を企画・開発し、またさらにお取引のクリニック様数もさらに増やしてい
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くところで、生活者の方の美容医療の施術後の効果実感の維持、満足度の向上に繋げていけるので

はないかと考えております。 

マーケティング・運営 DX 支援で、具体的な取り組み実績のご紹介でございます。 

2022 年の 9 月に銀座の方に開業されましたメゾンザビューティークリニックという美容皮膚科の

クリニック様に対しまして、われわれの方でマーケティングのご支援、運営 DX 支援を行っており

ます。 

われわれが募集、集客の支援をさせていただいて、クリニックの売上収益を分配するといったモデ

ルのお取り組みを既に開始をしております。 

メディカルマーケティング領域の最後にはなりますが、成長戦略で先ほど田中の方からもご説明を

させていただいたとおり、2024 年 3 月期、2025 年 3 月期の 2 年間は投資期と捉えさせていただ

き、2026 年の 3 月期は収益化。ただ、ここが最大ということではなくて、その先にまで成長させ

ていくところで、美容マーケティングに続く二つ目の収益の柱と成長させていくことを目的と考え

ております。 

具体的なところで申し上げますと、マーケティング・運営 DX 支援の方はレベニューシェア型の美

容クリニックの開業は、既に 1 院オープンをしておりますがこちらのクリニックを増やしていくと

ころです。 
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美容クリニックといっても非常に施術の幅が広くございますが、われわれの今考えているところは

韓国の J.URBANTOUCH さんというアートメイクサロンと事業提供をしておりますので、こちら

のアートメイクの技術を日本に持ってくるところで、アートメイクを強みとする美容クリニックの

開業であり、そういったところの他院展開を主戦略と考えております。 

一方で、クリニック専売品の開発・販売も先ほどアイテムを増やしてと申し上げたのですが、アー

トメイクの領域に注力をしてまいりますので、商品ラインナップとしてもアートメイク関連のクリ

ニック専売品の開発を進めていきたいと考えております。 

以上が、マーケティング事業の成長戦略でございました。 

 

最後に、インベストメント事業の成長戦略についてご説明をさせていただきます。 

当社のインベストメント事業は、主に短期の社債の運用で、安定的なリターンの獲得を目指しつ

つ、一部スタートアップへの投資で一定規模の売却収益も狙っているところが運用方針となってお

ります。 

現在保有しております営業投資有価証券の内訳は、こちらのとおりとなっております。 

インベストメント事業の過去実績でございます。 

先ほど安定収益を目指すと申し上げたとおり、投資有価証券の売却の有無によって多少の期ごとの

業績の変動はございますが、5 期連続で事業としては営業黒字を計上しております。 
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インベストメント事業の最後になりますが、2024 年 3 月期、2025 年 3 月期、2026 年 3 月期で載

せておりますが、まず 2024 年 3 月期は社債の受取利息に加えまして株式の売却を 1 件見込んでお

ります。2025 年 3 月期以降は、現時点では想定が難しいところで過去実績を踏まえた見込みとし

ております。 

先ほどの中計の営業利益 20 億円のブレイクダウンでも申し上げましたが、インベストメント事業

は一定の収益は見込んではおりますが、現時点では営業利益 20 億円の見込みの中には含まずとい

う形としております。 

以上で、私からの各事業の成長戦略についてご説明をさせていただきました。 
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質疑応答 

 

黒川 [A]：ここからは、皆様からの質疑応答の時間に移りたいと思います。 

ご質問いただきありがとうございます。マスク着用に関する政府方針で 3 月からマスクを外す人が

増え、これが化粧品業界にポジティブな影響があると考えますが、こうした外部環境の変化は計画

に織り込んでいるのでしょうかというご質問でございます。 

ありがとうございます。そうですね。マスクを外す方が増えてきたところで、化粧品業界において

は、まず当然ポジティブなトレンドでございます。 

それを受けてわれわれの方でも、特にアイテムで申し上げますと日焼け止めです。メイクアップに

ついては意外というか、コロナ禍はコロナ禍で、マスクで取れないファンデーションがすごくヒッ

トしたり、マスクにつかない口紅がヒットしたり、今までなかった需要が生まれた部分もあるの

で、意外とメイクアップはそんなに変化がないのです。 

一番大きい変化、ポジティブトレンドでは日焼け止め、われわれも日焼け止めのお取引は少なくは

ないので、そういったところではポジティブなトレンドと読んでおります。 

こちらの外部環境の変化を織り込んでいるかで申し上げますと、固めに織り込んでいるご回答にな

ります。全く折り込んでいないわけではございませんが、まだこれを作成している段階ですと、ま

だまだマスクを外している方が 100%の状況ではございませんし、われわれとしてもこれが 100%

ノーマスクになったときに、どこまでポジティブ転換するのかという部分は織り込んでない部分も

ございます。以上、回答させていただきました。ありがとうございます。 

ご質問いただきまして、ありがとうございます。読み上げさせていただきます。 

想定どおり 23 年 3 月期は良好な着地でしたが、その中で見えた課題や、やり残しになったことが

あれば教えていただきたい。今期業績見通しで、リスクとなる要因や上振れとなるオポチュニティ

についてインベストメント事業にもありましたらということで。 

まず 1 点目の方から回答させていただきます。23 期を通して見えた課題で申し上げますと、結果

的に選択と集中にも繋がった部分ではございますが、これまでは食品飲料と美容の 2 領域を注力カ

テゴリと決めて事業を展開してまいりましたが、美容の方が順調に成長させられているのに対しま

して、食品飲料はなかなかわれわれの計画どおりには順調に成長させられることができなかったと

ころが、大きな課題と捉えております。 
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業績見通しでリスクとなる要因、上振れとなるオポチュニティで、上振れとなる要因は先ほどマス

クによる着用でご質問もいただきましたが、マスクといった要因もそうですし、マスクだけではな

く女性の方の結婚式、パーティーのニーズが増えることによって、メイクをする機会、スキンケア

への意識もますます高まっていくところで、化粧品業界全体の活況がわれわれの最大のオポチュニ

ティだと考えております。 

また一方で、化粧品メーカー様のデジタルシフトの加速も、われわれとしてはこれまでの 50%成

長から 20%成長でわれわれとしては固めに読んでいる部分ではございますので、デジタルシフト

が想定以上に進むところも上振れ要因とは考えております。 

リスクとなる要因で申し上げますと、今回のコロナウイルスのようなものがまたあることによっ

て、われわれとしては化粧品メーカー、女性の美容意識に何か大きな影響を与えることはリスクと

なり得ると考えています。 

あとは美容マーケティング領域に限らず、われわれの事業でずっとつきまとうリスクではございま

すが、やはり SNS のプラットフォームの、最近ですと何かと Twitter さんが話題にはなっていま

すが、プラットフォーム側の大きな変化は常にわれわれの事業としてはリスクであるとは捉えてお

ります。 

こちらはまず一つのプラットフォームに依存をしないところと、プラットフォーム様との連携、

様々な変化をいち早くキャッチできる連携体制をとるところでリスクをヘッジしていきたいと考え

ています。 

2 点目のご質問で、26 年に営業利益が 20 億円という意欲的な計画ですが、営業利益の達成確度

で、定量的、定性的にいただけるコメントというところで。 

ありがとうございます。まずメディカルマーケティングは、現時点ではまだ事業が立ち上がったば

かりで、まだ収益もあまりたっていない状況なので、現時点では特に定量的には達成確度はお伝え

しにくいとは思っています。 

定性的な部分で申しますと、先ほど申し上げたように美容医療というトレンドは、今の日本国内の

人口が減少していく市場の中でも私としては数少ない確実に伸びる市場だと考えていますし、その

中でもアートメイクは非常に伸びしろが大きい領域だと考えておりますので、伸びしろの大きさが

定性的な達成確度であるかと考えております。 

一方で美容マーケティングは、先ほどの上振れとなるオポチュニティでもお話をさせていただいた

のですが、われわれはこれまでの成長確度から申し上げますと、安定成長で 20%の成長で達成で
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きる数字と考えておりますので、そういった定量面でも十分に達成できる数字ではないかと考えて

おります。ご質問ありがとうございました。 

次のご質問いただいておりますので、読み上げさせていただきます。中期経営計画についての売上

総利益の CAGR は 48%という数字に間違いはないでしょうか。これは間違えているんではないで

しょうかという意図かもしれないのですが。 

確認させていただきますが、間違いないという認識で当然記載はしておりますが、念のため確認さ

せていただきます。 

美容マーケティング領域の CAGR は、中計では MimiTV、インフルエンサーが 25%、30%に対して

20%と縮小している印象で、この理由はどういうものでしょうか。 

ありがとうございます。こちらは前回発表した中期経営計画では営利 10 億円の達成に向けての

CAGR をインフルエンサーマーケティング 25%、MimiTV を 30%と記載をしておりました。ご質問

いただいているとおり、今回は美容マーケティング領域には 20%でそこから比べると縮小、成長

率が鈍化している。さらに言うとこれまでの 5 年間の実績は 50%でございますので、そこからす

ると鈍化と印象を受けますがというところのご質問いただいております。 

こちらは先ほどの CAGR の中でもご説明を差し上げたのですが、これまでの 5 年間が MimiTV と

いう、われわれも今まで持っていなかったソリューションを手に入れて、そこをかなり結果的に想

定以上に大きく伸ばすところができたところで、ほとんどゼロだったところから MimiTV が乗っか

ってきたところで大きく成長させることができました。 

これからはずっと 50%成長を維持するのは正直難しいところで、これからは安定成長期で 20%を

継続的に目指していく考え方でおります。ですので、理由になっているかあれなのですけれども、

これまでが MimiTV が、ゼロからプラスになったことに対して急成長を遂げられたのですが、これ

からは安定成長期に変わりますといったところがお答えになっております。 

ただこの 20%が、われわれも決してアグレッシブよりは比較的保守的な達成率とは捉えておりま

すので、これまでにご質問で回答申し上げた様々な外的環境によって、さらなる成長率は目指して

まいりたいと思っています。ご質問ありがとうございました。 

ご質問ありがとうございます。今回のテレビ CM の宣伝費は 4 クォーターに、これは昨期の 4 ク

ォーターにというご質問かと思うのですが。 
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今回のテレビ CM の宣伝費は、昨期の 4 クォーターと今期の 1 クォーターにそれぞれ計上をして

おります。出稿自体は 4 月に行ったのですが、製作は 3 月に行いましたので、そういった事情から

またがって計上をしております。ご質問ありがとうございます。 

それでは、そろそろお時間になりましたので、以上でご質問の受付も終了とさせていただきます。

何か追加でございましたら。1 点いただきましたので、こちらの方だけ最後に回答させていただき

ます。 

読み上げさせていただきます。リオープニングで化粧品の広告配分がトラディショナルなものに回

帰し、SNS、マーケティング費用は一旦踊り場になる可能性はないのでしょうか。大手化粧品会社

のトーンなど、定性的に感じられる部分はありますでしょうか。 

ご質問いただきありがとうございます。ご指摘のとおりと申しますか、まず広告配分がマスに回帰

するというところは今の流れとしては考えていないです。 

ただ、リアルでイベント、店頭でのキャンペーンといったリアルのプロモーションは増えてきてい

るなとは感じておりますが、デジタルシフトへの影響が与えるほどではないなと。やはりデジタル

シフトの最も大きいものはテレビ CM になりますので、テレビ CM がデジタルシフトしたこと自

体は、コロナの影響とはそんなにダイレクトには関係ないというか、生活者が SNS で情報を取る

ようになったことにあわせてのものでございますので。 

われわれとしても、オンライン体験会とかオンラインイベントを多くやっておりますので、そこが

リアルになることによってわれわれが一部影響を受ける可能性としてはございますが、影響がある

とするとイベントがオンラインからリアルに回帰するところで、デジタルからマスへの回帰は、化

粧品は今のところはないのではないかとは想定はしております。ご質問ありがとうございます。 

それではお時間になりましたので、以上でトレンダーズ株式会社、決算説明会を終了させていただ

きます。皆様ご清聴いただきましてありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 

2. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 
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