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会社情報

上場市場区分
• 東証グロース市場
• 証券コード 4397

決算期 8⽉決算

沿⾰
1996年 創業
2011年 Salesforceとパートナーシップ

     によるSaaSの提供開始
2018年 東証マザーズ市場に上場
2023年 創業者よりCEO交代

社員数 207名（2025年8⽉末現在）

監査法⼈ EY新⽇本有限責任監査法⼈

キャリアと経験

創業者と代表者

創業者 荻島 浩司
2023年11⽉代表取締役CEO退任

代表者 道下 和良（みちしたかずよし）

2023年11⽉代表取締役CEO就任

交代

LINE
LINE WORKS

執⾏役員等 

WalkMe
代表取締役社⻑

Salesforce
常務執⾏役員

Oracle
CRM/HCM事業本部⻑

28年：エンタープライズシステム

12年：クラウド/SaaS/AI

6年：経営

会社概要 4
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チームスピリットが向き合う社会課題と提供価値

少⼦⾼齢化に伴う
労働⼒の減少と需給ギャップの拡⼤

向き合う社会課題 ミッションとビジョン 提供価値

働くを変え、

チームの⼒を解き放つ

チームの成功を⽀える

プラットフォームになる

チーム⼒の最⼤化の観点から

⼈的資本の⽣産性向上

を実現するSaaSを

Team Success Platform

として提供します

下記の理念のもとに
社会課題の解決を⽬指します

5

Mission

Vision

出典：リクルートワークス研究所「未来予測2040」、厚⽣労働省「我が国の⽣産年齢⼈⼝の
推移と将来推計」、公益財団法⼈ ⽇本⽣産性本部「労働⽣産性の国際⽐較2024 概要」
、
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6チームスピリット製品のご利⽤形態

レポート
ダッシュボード

従業員の活動情報を
定量的に可視化

経費精算勤怠管理 安否確認⼯数管理 タレント
マネジメント

基幹業務システム
（ERP等）

給与計算

財務会計

原価管理

管理会計

後⼯程業務への

業務・データ連携

⽇々の業務利⽤を通じて
活動データ

(ワークログ)を記録

各データから
インサイトを獲得

すべての従業員
（ユーザー）

マネージャー
本社スタッフ

担当者

セルフマネジメント
適切なコーチング

労務管理

⽣産性の⾼い働き⽅
を⽣み出す好循環

Team Success Platform

請求管理

Built on Salesforce Platform

業務アプリをSaaS形態でご利⽤いただいております
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ビジネスモデルと強み
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チームスピリットの収益構造と事業提供基盤

Salesforce社のAppExchangeにおいて、⽇本「No.1」の累計販売実績

Salesforce Platformで
SaaS（業務アプリ）を開発・提供チームスピリットの収益構造

85％がストック型収益の
リカーリングレベニューで安定的な収益構造

企業向けIT（B2B）最⼤のApp StoreであるAppExchange

2025年8月期

売上  49 億円

サブスクリプション
モデルで

SaaSを提供

15%

スポット収益

85 %

リカーリングレベニュー
（ストック型収益）

Salesforce社のプラットフォーム上で SaaS 事業をサブスクリプションモデルで提供

8
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チームスピリットの競合優位性

「チームスピリットだからできること」が存在

出退勤時間を記録する
（勤怠管理）

競合他社の範囲

チームスピリットだからできる範囲（＝競合優位性）

仕事時間の詳細を記録する
（⼯数管理）

業務改善にデータ活⽤する
（ワークログの活⽤）

9



C
op

yr
ig

ht
 ©

 T
ea

m
S

pi
rit

 In
c.

 A
ll 

R
ig

ht
s 

R
es

er
ve

d.
 

エンタープライズを中⼼に築くユニークなポジション

• 国内HR SaaS
• 国内バックオフィス

SaaS

HR SaaS市場 勤怠管理市場

エ
ン

タ
ー

プ
ラ

イ
ズ

外資ERP SaaS

• 国内タレマネ SaaS
• 国内従業員エンゲージメントSaaS

外資タレマネSaaS

ス
モ

ー
ル

・
ミ

ッ
ド

ミッションクリティカル

ポイントソリューション

エ
ン

タ
ー

プ
ラ

イ
ズ

ス
モ

ー
ル

・
ミ

ッ
ド

SaaS / クラウド

オンプレミス（所有型システム）

• 国内HR SaaS
• 国内バックオフィスSaaS

国内オンプレ企業

エンタープライズのミッションクリティカル
という難易度⾼く、競合が少ない領域に注⼒

旧来から所有のオンプレミス型が多い市場に
SaaS化の追い⾵を受けて市場浸透中

10



C
op

yr
ig

ht
 ©

 T
ea

m
S

pi
rit

 In
c.

 A
ll 

R
ig

ht
s 

R
es

er
ve

d.
 

エンタープライズ市場で参⼊障壁を構築

エンタープライズに
特化した製品群

（機能と性能）

Salesforce Platformの
⾼い信頼性と拡張性

⽇本特有の法制度
への対応

グローバルトップ企業
との強固な協業関係

国内SaaS提供企業外資ERPベンダー企業

SaaS他社が容易には成し得ない”エンタープライズ領域”での参⼊障壁を築いています

11
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国内累計販売実績No.1

Salesforce Japan
ー グローバルNo.1 CRM企業 ー 

SAPは”第⼀推奨“の勤怠管理に
「チームスピリット」を選定

（2024年3⽉ EnterpriseZine記事）

SAPジャパン
ー グローバルNo.1 ERP企業 ー

Workday
ー グローバル⼤⼿ERP SaaS企業ー

エンタープライズに強いトップ企業との協業関係

イノベーションパートナー契約
を締結し、両社製品をシームレ
スに連携して顧客企業へ導⼊

グローバルトップ企業からパートナーとして選ばれる存在です

12
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 デロイトトーマツコンサルティング

ー グローバルBig4 コンサルファーム ー

エンタープライズに強いトップ企業との協業関係

アビームコンサルティング
ー アジア起点のグローバルファーム ー

• SAPとWorkday連携を軸に協業

• 公共・⾃治体分野も協業強化中

• リセールパートナー契約も締結

• SAP連携を軸に協業

• 従業員体験の変⾰を通じた⼈的資本

価値の向上を協業で⽀援

グローバルトップ企業からパートナーとして選ばれる存在です

13
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チームスピリットのお客様

エンタープライズ

ミッド

従業員200～999名

スモール

従業員～199名

従業員
1,000名以上

33.3万
（50％）

21.5万
（32%)

11.5万
（18%)

契約ライセンス数

ご利⽤ユーザー数：66万 以上 ご利⽤社数：2,200 社 以上

14
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スーパーフレックス制度
勤務時間を5時から22時までの間で最低3時間/1⽇を個⼈の
裁量で働ける制度を導⼊。個⼈の裁量を増やすからこそ求
められる、⾃⼰管理（セルフマネジメント）⽀援のため、
TeamSpiritのダッシュボードを活⽤（下図）

お取り組みの例

きめ細やかで多彩な勤怠制度の拡充が年々進み、チームスピリットが制度拡充の受け⽫となる

導⼊事例

ミツカングループ 様
15
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成⻑戦略と中⻑期ビジョン
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2027年施⾏の⽅向で40年に⼀度の労働基準法の⼤改正に向けた議論が進⾏中

エンタープライズ領域で培った競争優位性が、より発揮しやすくなる⽅向です

労働時間法制 多様な働き⽅の整備

厚⽣労働省の研究会で審議されている改正テーマ

• 企業による労働時間情報開⽰
• フレックスタイム制の改善
• 勤務インターバル制度
• 連続勤務の制限（14⽇以上）
• 法定休⽇の特定
• 週44時間特例措置の撤廃

• 「事業」概念の検討
• 副業・兼業の割増賃⾦の通算制
• 管理監督者等の健康確保
• 年次有給休暇取得時賃⾦
• つながらない権利
• 家事使⽤⼈への労基法の適⽤

• 時間外労働上限規制⾒直し
• ⻑時間労働是正の総合対策
• 割増賃⾦制度の⾒直し

• 労働者性判断基準
• 柔軟な働き⽅制度
• 年次有給休暇制度全般の整備
• テレワーク時みなし労働時間制

短期

27年施⾏
可能性⼤

中⻑期
27年以降

https://www.asahi.com/articles/ASS4R3DBVS4RULFA01NM.html

出典：「労基法⼤改正 戦略レポート」iU組織研究機構 松井勇策⽒ を参考に当社で作成

17労働基準法⼤改正への対応⽅針
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チームスピリットの基本戦略

エンタープライズ戦略

製 品 A 製 品 B

マルチプロダクト展開

更なる市場浸透

強いコアプロダクト(＝勤怠管理)で
「更なる市場浸透」を実現する

マルチプロダクト戦略

コアプロダクトを軸にスピーディに
「マルチプロダクト展開」を⾏う

エンタープライズ市場

スモール・ミッド市場

誰に対して

Go-To Market 戦略
何を売るのか

プロダクト戦略

勤 怠 管 理

マルチプロダクトを
スモール・ミッド市場の

既存顧客を中⼼に販売展開

勤 怠 管 理

Team Success Platform

18
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チームスピリットの成⻑戦略：中⻑期ビジョン（5ヵ年）
2030年にARR 100億円・営業利益率20％を達成し、Rule of 40%*を満たすことを⽬指します

勤怠管理「揺るがないニーズ」
• 40年ぶりといわれる労働基準法の

⼤改正に向けた積極対応

成⻑戦略の最⼤のドライバー
• 40年ぶりといわれる労働基準法の

⼤改正に向けた積極対応
• パートナーアライアンスの強化

⽇本⼈が得意な「チーム⼒」の強化
にフォーカス（タレマネ等）

M&A等を活⽤したARR伸⻑の上乗せ

祖業であるスモール・ミッド領域の勤怠管理

成⻑ドライバーである
エンタープライズ事業

新規開発製品

M&A等

2030年

ARR 100億円 成⻑戦略

マルチプロダクト戦略

エンタープライズ戦略

注: * ARR成⻑率と営業利益率の合計が40％超となるSaaS企業における指標

19
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チームスピリットの成⻑戦略：中期経営計画（3ヵ年）

売上 及び ARR⽬標 営業利益⽬標

49.2億円
44.2億円

38.3億円

44.1億円

売上 78億円

中⻑期ビジョン
⽬標ARR

100億円

ARR 70億円

2024/8 2025/8 2026/8 2027/8 2028/8 2029/8 2030/8

営業利益率 15 ％

中⻑期ビジョン
⽬標 営業利益率

20 %

（換算営業利益額）12億円

△  0.87億円

2.6億円

5.5%

2024/8 2025/8 2026/8 2027/8 2028/8 2029/8 2030/8

中⻑期ビジョン達成に向けたマイルストーンとして、3ヵ年の中期経営計画を策定

20
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売上の推移（通期ベース）

2021/8期 2022/8期 2023/8期 2024/8期 2025/8期 2026/8期

進⾏期である2026年8⽉期は、対前年⽐+16%の57億円の達成を⽬指しています

21

57億円
業績予想

49.2億円

44.2億円

38.1億円

32.6億円

29.0億円

YoY成⻑率

+16 %
（前年 +11%）年平均成⻑率

14 %
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営業利益の推移（通期ベース）

2021/8期 2022/8期 2023/8期 2024/8期 2025/8期 2026/8期

成⻑投資による⾚字期

業績予想値　　

4.3億円

1.6億円

2.6億円

▲2.1億円

▲1.1億円
▲0.8億円

YoY成⻑率

+59 %
（前年 ⿊字転換）

営業利益は成⻑投資による⾚字期から脱却し、⿊字転換

22
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2026年8⽉期 業績予想
中期計画⽬標値の達成に向けて、2026年8⽉期は増収・増益トレンドの加速の実現を追求します

注: * 親会社株主に帰属する純利益

　 　 　 2024/8期 2025/8期 2026/8期

　 実績 実績 対前年⽐ 計画 対前年⽐

　 売上⾼ 4,421 4,922 +11% 5,700 +16%

　 ライセンス 3,588 4,021 +12% 4,600 +14%

　 プロフェッショナルサービス 833 900 +8% 1,100 +22%

　
営業利益
（営業利益率）

△87
　(△2.0%)

269
(5.5%)

- 430
(7.5%)

+59%

　 当期純利益* △180 362 - 320 △12%

（参考）税効果⾒直し影響を
除いた当期純利益 △180 253 - 320 +26%

　
ARR
（ARR純増）

3,836
(479)

4,414
(578)

+15% 5,000 ～ 5,100
(600 ～ 700)

+13% ～ 16%

(百万円、別記ある場合を除く)

23
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直近の業績（2026年8⽉期 第1四半期）
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財務数値サマリー
● 通期⿊字化した2025年8⽉期のモメンタムを継続
● 対前年同期⽐（YoY）で20%超の増収、2倍強の増益を達成

注: *1 親会社株主に帰属する純利益
      *2 ARR: Annual Recurring Revenue  毎年決まって得られるもので初期導⼊分など⼀時的なものは含まず、主にサブスクリプションサービス（⽉額・年額制）から得られる売上を指す

2025/8
Q1実績

2026/8
Q1実績 対前年同期⽐

2026/8
通期業績予想

進捗率

売上⾼ 1,147　 1,411　 +23.0%　 5,700　 24.8%　

ライセンス 957　 1,106　 +15.5%　 4,600　 24.1%　

プロフェッショナルサービス 189　 304　 +60.6%　 1,100　 27.7%　

営業利益 51　 109　 +111.4%　 430　 25.5%　

（営業利益率） 4.5%　 7.8%　 +3.3pt　 7.5%　 -　　

当期純利益*1 37　 77　 +104.8%　 320　 24.2%　

ARR*2 3,875　 4,449　 +14.8%　 5,000~5,100　 -　　

（ARR純増） 38　 34　 -12.2%　 600~700　 4.9%~5.7%　

(百万円)

25
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売上⾼推移
● ライセンス売上は、エンタープライズ領域のARR拡⼤が牽引して堅調に拡⼤
● プロフェッショナルサービス売上は、エンタープライズ向け⼤規模プロジェクトにより⼤幅増収

ライセンス売上 プロフェッショナルサービス売上

（百万円）

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

（百万円）
YoY成⻑率 +60.6%YoY成⻑率 +15.5%

26
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ライセンス数 及び ARR（年間経常収益）推移

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

ライセンス数 ARR

（万Lic） （百万円）

エンタープライズ

ミッド

スモール

同
エンタープライズ分：

+33.3% +21.6%

合計

● エンタープライズ*1領域のライセンス数のYoY成⻑率は30%超え
● 同じくエンタープライズ領域でARRのYoY成⻑率が20%を超える⽔準となり売上⾼成⻑を牽引

注: *1 1社当たりの契約ライセンス数による顧客セグメントの定義は次の通り エンタープライズ：1,000ライセンス以上 ミッド：200～999ライセンス スモール：199ライセンス以下

YoY成⻑率 +14.8%

同
エンタープライズ分：

YoY成⻑率 +20.2%

27
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コスト推移

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

原価 及び 販管費内訳 売上⾼⼈件費率

（百万円）

人件費

PF仕⼊*2

PS原価*1

合計

その他

主な変動費

+1.5%

● 変動費は売上増加に連動して推移した⼀⽅、固定費は意思を持ってコントロール
● 最⼤の固定費である⼈件費は昨年同期⽐でほぼフラット、売上⾼⼈件費率は30%台に

注: *1 プロフェッショナルサービス原価 プロフェッショナルサービス売上に対応する原価であり、主として導⼊パートナーに対する業務委託費
　  *2 プラットフォーム仕⼊ ライセンス売上に対応する原価であり、主として株式会社セールスフォース・ジャパンに対するプラットフォーム利⽤料

2025/8期

Q1

2026/8期

Q1 Q2 Q4Q3

同⼈件費分：

前年同期⽐（YoY） +18.7%

28
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従業員数 及び ⼀⼈当たり売上⾼推移

（⼈）

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

+20%改善

（千円）

開発

セールス&マーケ

サポート

合計

コーポレート

従業員数 従業員⼀⼈当たり売上⾼*1

昨年同期⽐
（YoY）

● 事業成⻑に必要な⼈員を確保し計画通りに純増
● 同時に⽣産性の改善が進捗

注: *1 各四半期毎の売上⾼を、当該四半期の期⾸と期末の従業員数の平均値で除算し4倍して年換算したもの

前年同期⽐（YoY） +13⼈ (+7%)

29



C
op

yr
ig

ht
 ©

 T
ea

m
S

pi
rit

 In
c.

 A
ll 

R
ig

ht
s 

R
es

er
ve

d.
 

営業利益 及び 営業利益率推移

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

Q1 Q2 Q3 Q4

2025/8期

Q1

2026/8期

通期業績
予想: 7.5%

（百万円）

+3.3 point
改善

昨年同期⽐
（YoY）

YoY成⻑率 2.1倍

営業利益 営業利益率

● 増収効果とコストコントロールにより⼤幅増益を達成
● 営業利益率も改善し通期業績予想を上回る⽔準で進捗

30
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株主還元策と株価推移

05
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注: * 株主様専⽤WEBサイト「チームスピリット・プレミアム優待倶楽部」でのご登録; ** ⾷品、電化製品、及び体験ギフトなど5,000種類以上の商品等とポイント数に応じて交換可能です

チームスピリット・プレミアム優待倶楽部の詳細については、2025/4/11公表の適時開⽰「株主優待制度（ポイント制株主優待）の
新設に関するお知らせ」をご参照ください

保有株式数

進呈ポイント数

基準日：2月及び8月末日

1,000～1,999株 1,500 points

2,000～2,999株 4,000 points

3,000～3,999株 7,500 points

4,000～49,999株 25,000 points

50,000株以上 40,000 points

昨期から導⼊のポイント制株主優待 32

● 2026年8⽉期は2⽉及び8⽉末⽇を基準⽇として、年2回のポイントを付与
● 4,000株以上保有の株主に最も⼿厚い還元となる設計

https://ssl4.eir-parts.net/doc/4397/announcement/108767/00.pdf
https://ssl4.eir-parts.net/doc/4397/announcement/108767/00.pdf
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ポイント制優待に加え、初の⾃社株取得を実施 33

今後も成長投資実施後の残余キャッシュは株主還元に充当することを視野に

本件⾃⼰株取得の実施を受けて、当社の今期業績予想
数値の⼀株当たり数値は、約7%程度上振れる想定です

当社は今後も、柔軟で機動的な株主還元の実施を継続
することを⽬指します

「企業価値・株主価値の拡⼤」を追求し、その継続的な
    拡⼤にコミットします

(2026年1⽉21⽇ 適時開⽰)
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⾜元の株価推移 34

当社

Sansan
ラクス
マネーフォワード
freee

(直近 6ヵ⽉間の株価(指数値))

● ⾜下株価はSaaS代表銘柄に似た推移
● こうした状況下、現状の当社株価は「割安」だという認識
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中⻑期ビジョン・中期経営計画に基づく想定株価レンジ 35

(東証における平均的なPERレンジ（15-20倍）の下限値から、当社の⾜下の今期業績予想に対するPER（23倍）にかけてを濃い⾊で、
そこから過去1年間の終値の最⾼値 645円（2025年9⽉22⽇）から逆算されるPER（31倍）にかけてを薄い⾊で、それぞれハイライト)

仮に東証平均PER帯の評価となる場合でも、株価には⼤きな向上ポテンシャル



C
op

yr
ig

ht
 ©

 T
ea

m
S

pi
rit

 In
c.

 A
ll 

R
ig

ht
s 

R
es

er
ve

d.
 

Appendix



2026年8⽉期 第1四半期 At a Glance

ARR*1

4,449百万円
YoY+14.8%  QoQ +0.8%

ライセンス数

667,166

リカーリングレベニュー⽐率＊3 

85.6%

*1 Annual Recurring Revenueの略で当該決算⽉末時点のライセンス契約⾦額の合計（Monthly Recurring Revenue）を12倍して算出
*2 当該決算⽉の直近12ヵ⽉の期間中における解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数で算出（年間解約率を⽉次平均に換算して表記）
*3 リカーリングレベニュー（ライセンス売上⾼+プレミアサポート売上⾼）÷売上⾼で算出

⽉次解約率（ライセンス数ベース）*2

従業員数契約社数

2,211社

YoY+20.2%  QoQ +0.5%  YoY+0.11pt  QoQ -0.02pt

211名
 YoY +13名 QoQ +4名YoY +195社 QoQ +32社 YoY-5.8pt QoQ +0.6pt

0.46%



C
op

yr
ig

ht
 ©

 T
ea

m
S

pi
rit

 In
c.

 A
ll 

R
ig

ht
s 

R
es

er
ve

d.
 

ARR
● ARRの実額(ストックベース)は、YoY+14.8%の4,449百万円、純増34百万円で着地
● ARR純増はQ2以降拡⼤する⾒込み（複数の⼤型エンタープライズ*¹商談がQ2以降に集中しているため）

Appendix

（百万円）

*1 当社独⾃のセグメント分類。エンタープライズ：契約ライセンス数が1,000ライセンス以上の企業から構成されるセグメント、ミッド：契約ライセンス数が200～999ライセンスの企業から構成されるセグメント 、
スモール：契約ライセンス数が199ライセンス以下の企業から構成されるセグメント

2023/8期 2024/8期 2025/8期 2026/8期

エンター
プライズ

ミッド

スモール

合計

エンタープライズ

+21.6%

ミッド
+9.9%

スモール
+12.3%

YoY成⻑率

+14.8%

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1

38
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ライセンス数
● Q1のライセンス純増数はYoYで20.2%
● エンタープライズセグメントは、2025年8⽉期での複数の⼤型受注獲得によりYoY+33.3%

Appendix

YoY成⻑率

+20.2%

ライセンス純増 セグメント別

QoQ成⻑率

+0.5%

エンタープライズ 

YoY成⻑率

+33.3%

ミッド
YoY成⻑率

+12.2%

667,166

555,111

475,142

333,176
(+33.3%)

219,194
(+12.2%)

114,796
(+4.5%)

249,861
(+28.4%)

194,577
(+38.9%) 195,405

(+12.3%)173,931
(+14.6%) 109,845

(+3.0%)
106,634
(+8.1%)

（Lic.）

エンター
プライズ

ミッド

スモール

合計

（Lic.）

Q1

Q4

Q3

Q2

合計

2024/8期 Q1 2025/8期 Q1 2026/8期 Q12024/8期 2025/8期 2026/8期 Q1

39
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解約率
● Gross⽉次解約率*¹は、0.46%（年換算約5.5%）と低⽔準を維持
● Net⽉次解約率*²は、-0.26%とネガティブチャーンを継続

Appendix

ネガティブチャーン：解約・削減によるARRの減少を既存顧客からの追加受注によるARRの増加が上回っており、新規契約がなくてもARRが増加する状態

*1 対象⽉の直近12ヵ⽉の期間中に解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数。年間解約率を⽉次平均に換算して表記
*2 対象⽉の直近12ヵ⽉の期間中に追加・解約・削減により増減したライセンスMRRの合計÷同期間の開始時点のライセンスARR 年間解約率を⽉次平均に換算して表記

2023/8期 2024/8期 2025/8期 2026/8期

40

Gross⽉次解約率（ライセンス数ベース）*1

Net⽉次解約率（ライセンス MRRベース）*2

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1

QoQ -0.02pt
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四半期売上⾼／リカーリングレベニュー⽐率
● 四半期売上⾼はYoY+23.0%、エンタープライズ⼤規模案件によるスポットサポート売上の急拡⼤により⼤きく伸⻑
● その影響でリカーリングレベニュー⽐率*¹は低下したが、ライセンス売上⾼⾃体はYoY +15.5%と健全に伸⻑

Appendix

*1 リカーリングレベニュー：解約の申し出がない限り毎年継続される売上（ライセンス売上⾼+プレミアサポート売上⾼）。リカーリングレベニュー⽐率は、リカーリングレベニュー÷売上⾼で算出。

（百万円）

スポットサポート

合計

プレミアサポート
その他

ライセンス

41

Q1 Q2 Q3 Q4

2023/8期 2024/8期 2025/8期 2026/8期

Q1

リカーリング
レベニュー⽐率

85.6%

売上⾼成⻑率

+23.0%

(ライセンス売上⾼)

+15.5%

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

リカーリング
レベニュー⽐率
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コスト構造
● 費⽤対効果を⾒極めながら成⻑に必要な戦略投資を計画的に実施
● 引き続き営業利益⽬標達成に向け、コストコントロールを継続する⽅針

Appendix

42

- 既存製品のカスタマイズ開発に伴う
外注の増加が要因

業務委託費

PS原価

- エンタープライズ企業へのプロダクト
導⼊⽀援に伴う外注費の増加が要因

（対前四半期⽐較）

⼈件費

2023/8期 2024/8期 2025/8期 2026/8期

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1

IT関連費

合計

⼈件費

採⽤費

プラットフォーム仕⼊

広告宣伝費

売上原価・その他

地代家賃
業務委託費

売上⾼総費⽤率

- Q1は賞与の費⽤計上額が少額のため、
前四半期⽐で減少

（百万円）

PS原価
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従業員数

● Q1は開発部⾨と営業・マーケティング部⾨を強化し、全体での従業員数*¹はQoQで+4名増加

Appendix

*1 契約社員、執⾏役員を含む(アルバイトを除く) なお、過去分の集計は契約社員、アルバイトを含む(執⾏役員を除く)もので記載していたため、過去分の内訳を修正

2024/8期 2025/8期 2026/8期

（⼈）

開発

セールス
&マーケ

サポート

合計

コーポレート

2023/8期

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1

43



C
op

yr
ig

ht
 ©

 T
ea

m
S

pi
rit

 In
c.

 A
ll 

R
ig

ht
s 

R
es

er
ve

d.
 

B/Sの状況

● ⼿元現預⾦約31億円、⾃⼰資本⽐率36.1%と健全な財務基盤を維持

Appendix

⾃⼰資本⽐率

36.1%

（前年度末⽐）

（主な増減要因）
- のれん▲2百万円、ソフトウェア▲1百万

円(ワークライフログ株式会社の吸収合
併に伴い承継。償却に伴い減少)

- 繰延税⾦資産▲29百万円(⼀時差異の解
消に伴う繰延税⾦資産の回収)

- 将来売上に計上される年間ライセンス
料及びプロフェッショナルサービス料
の前受⾦分で、サービスの提供に応じ
て取り崩し、売上⾼に振替えを⾏う

- 当社の契約形態は年間契約であり基本
的には返⾦義務がないため、買掛債務
や預り⾦、借⼊とは異なる性質のもの

流動資産

現預⾦
3,121百万円

（+179百万円）

前渡⾦
446百万円

（▲9百万円）

固定資産

762百万円
（▲33百万円）

流動負債

2,982百万円
（+133百万円）

純資産

1,705百万円
（+81百万円）

3,925百万円
（+248百万円）

44

繰延収益
2,329百万円

（+303百万円）
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チームスピリットだからできるワークログの活⽤事例
Appendix

ワークログの活⽤例：

「勤怠×⼯数（ワークログ）」データで、⽣産性改善へも貢献が可能です

53.1%
71.1%

1⼈1⽇当たりの稼働時間の削減

全社に占める部⾨⽬標達成部署の増加成果（分⼦）

インプット（分⺟）

勤怠実績 ワークログ取得 ⾏動の改善

総労働時間

その他時間

成果達成に
繋がる時間

その他時間

成果達成に
繋がる時間

業務効率化

拡
⼤

効
率

化

分
解

成
果

効
率

化

2年間

2％削減

労働⽣産性の改善

45

LIFULL様: ワークログ活⽤と労働⽣産性改善の取り組み
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導⼊事例 第⼀三共株式会社 様

SAPジャパンニュースセンター
（https://news.sap.com/japan/2025/03/0317_sap-successfactors-is-now-adopted-as-daiichisankyos-global-hr-platform/）

チームスピリット プレスリリース（https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2025/03/daiichisankyo）
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SAPジャパン ニュースセンター（https://news.sap.com/japan/2023/06/0605_shiseido-successfactors/） EnterpriseZineニュース（https://enterprisezine.jp/news/detail/12940）

導⼊事例 株式会社資⽣堂  様
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SAPジャパン ニュースセンター（https://news.sap.com/japan/2024/09/hrconnect-2/） チームスピリット プレスリリース（https://corp.teamspirit.com/ja-jp/news/release/2023/06/mizkan）

導⼊事例 ミツカングループ 様
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リスク情報 (1) 認識するリスク 及び (2) リスク対応策

投資者の判断にとって特に重要であると当社が考える事項について、積極的な情報開⽰の観点から記載しているものです。本項の記載内容は当社株式の投資に関する全てのリスクを網羅しているものではありません。
本資料に記載以外のリスクにつきましては、当社の有価証券報告書の「第⼀部 【企業情報】 - 第２ 【事業の状況】 - ２ 【事業等のリスク】」をご参照ください。
現時点において、新たな事業等のリスクの発⽣、⼜は、前連結会計年度の有価証券報告書に記載した事業等のリスクについての重要な変更はありません。
当社は、これらのリスクの発⽣可能性を認識したうえで、発⽣の回避及び発⽣した場合の迅速な対応に努める⽅針です。

項⽬ 主要なリスク 発⽣
可能性

発⽣時の
影響度 リスク対応策

経営環境やクラウド市場の変化に
関するリスク

顧客企業のIT投資マインドが減退するような場合は、新規契約数が鈍化する可能
性があります。また、予期せぬ事業環境の変化によりクラウド市場の成⻑が鈍化
した場合は、業績及び中期的な成⻑性に影響を及ぼす可能性があります。

中 中

TeamSpiritは勤怠管理など顧客企業の従業員が毎⽇必ず
使⽤する機能を提供しており、国内外の経済情勢や景気
の変動等を理由として直ちに契約が解約される性質の
サービスではありませんが、景気変動や市場環境の変化
に柔軟に対応できるよう強固な経営基盤を構築してまい
ります。

株式会社セールスフォース・ジャ
パンに関するリスク

当社が顧客に提供しているアプリケーションは、株式会社セールスフォース・
ジャパンが提供するクラウドプラットフォーム（Lightning Platform）上に構築さ
れており、同社の経営戦略の変更により⽇本での提供が停⽌となった場合や、同
社とのOEMパートナー契約の解除事由に抵触し契約を解除された場合等には、当
社の財政状態及び経営成績に影響を及ぼす可能性があります。

低 ⼤

現状、同社との契約における解除条項には抵触しており
ません。また、株式会社セールスフォース・ジャパンと
当社は良好な関係を継続しており、今後も関係性の維持
・向上に努めてまいります。

競合環境の変化並びに
想定を上回る解約に関するリスク

顧客企業の利⽤状況や経営環境、競合企業の技術⼒の向上や予期しないサービス
の登場などにより競争が激化する場合には、新規契約数が鈍化する可能性があり
ます。また、既存契約先の解約数が増加する等で想定を超える解約が発⽣した場
合、当社の経営成績に影響を与える可能性があります。

中 中
継続的な機能強化や差別化戦略を通じて、継続的に顧客
満 ⾜ 度を⾼めることで市 場 優 位 性を維 持してまいりま
す。

⼈材の確保に関するリスク
従業員の採⽤及び教育が計画通りに進まないような場合や⼈材流出が進むような
場合には、サービスの円滑な提供及び積極的な受注活動が阻害され、当社の財政
状態及び経営成績に影響を及ぼす可能性があります。

中 中
積極的な採⽤活動を継続するとともに、適切な⼈事評価
や社員教育にも注⼒し、優秀な⼈材の確保とエンゲージ
メントの強化に取り組んでまいります。

情報管理体制について

当社では業務に関連して多数の顧客企業の情報資産を取り扱っております。しか
しながら、何らかの理由により重要な情報資産が外部に漏洩するような場合に
は、当社の社会的信⽤の失墜、損害賠償責任の発⽣等により、当社の財政状態及
び経営成績に影響を及ぼす可能性があります。

低 ⼤

情報セキュリティ基本⽅針を策定し、役員及び従業員に
対して情 報セキュリティに関する教 育 研 修を実 施する
等、継続的に情報管理体制の強化に努めております。
国 際 的 に 認 められた 情 報 セキュリティの 認 証 （ISMS
（JIS Q 27001（ISO/IEC 27001）））を取得しており、⽇
本国のプライバシーマーク認証も取得しています。
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免責事項

• 本資料の掲載内容のうち、過去または現在の事実に関するもの以外は、将来の⾒通しに関する記述に該当します。将来の⾒通
しに関する記述は、現在⼊⼿可能な情報に基づく当社または当社の経営陣の仮定及び判断に基づくものであり、既知または
未知のリスク及び不確実性が内在しています。また、今後の当社または当社の事業を取り巻く経営環境の変化､市場の動向､そ
の他様々な要因により、これらの記述または仮定は､将来実現しない可能性があります。

• 本資料は、いかなる有価証券の取得の申込みの勧誘、売付けの申込みまたは買付けの申込みの勧誘（以下「勧誘⾏為」とい
う。)を⾏うためのものでもなく、いかなる契約、義務の根拠となり得るものでもありません。

• 別段の記載がない限り、本書に記載されている財務データは⽇本において⼀般に認められている会計原則に従って表⽰されて
います。

• 本資料に掲載する情報につきましては、細⼼の注意を払って記載をしておりますが、当社以外の事項に関する情報は、⼀般に
公開されている情報に基づいており、当社はそのような⼀般に公開されている情報の正確性や適切性を検証しておらず、また
これを保証するものではありません。

• 「事業計画及び成⻑可能性に関する事項」は、原則として、本決算の発表に合わせて更新し開⽰いたします。ただし、財務数
値及びKPI数値については四半期決算ごとに開⽰いたします。
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本資料における経営指標、⽤語の定義

経営指標

 MRR MRR=Monthly Recurring Revenue。各⽉末時点のライセンス契約⾦額の合計

 ARR ARR＝Annual Recurring Revenue。MRR×12で算出

 リカーリングレベニュー 解約の申し出がない限り毎年継続される売上⾼。ライセンス売上+プレミアサポート売上で算出

 リカーリングレベニュー⽐率 売上⾼に占めるリカーリングレベニューの割合。リカーリングレベニュー÷売上⾼で算出

 Gross解約率
 （ライセンス数ベース）

対象⽉の直近12ヵ⽉の期間中における解約・削減となったライセンス数÷同期間の開始時点のライセンス数
（年間解約率を⽉次平均に換算して表記）

 Net解約率
 （ライセンスMRRベース）

対象⽉の直近12ヵ⽉の期間中に追加・解約・削減により増減したライセンスMRRの合計÷同期間の開始時点のライセンス
ARR（年間解約率を⽉次平均に換算して表記）

 ネガティブチャーン
解約・削減によるARRの減少を既存顧客からの追加受注によるARRの増加が上回っており、新規契約がなくてもARRが増加
する状態

⽤語

 会計期間について
20XX/8期：20XX年8⽉期（例：2026年8⽉期（2025年9⽉1⽇〜2026年8⽉31⽇）を2026/8期と記載）
Q1～Q4：四半期会計期間、H1：上半期、H2：下半期

 セグメントについて
エンタープライズ：1社当たりの契約ライセンス数が1,000ライセンス以上の企業から構成されるセグメント
ミッド：1社当たりの契約ライセンス数が200～999ライセンスの企業から構成されるセグメント
スモール：1社当たりの契約ライセンス数が199ライセンス以下の企業から構成されるセグメント

 企業/市場について
エンタープライズ企業（市場）：従業員が1,000名以上の企業（それを対象とした市場）
ミッド企業（市場）：従業員が200～999名の企業（それを対象とした市場）
スモール企業（市場）：従業員が199名以下の企業（それを対象とした市場）
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