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Ⅰ．ビジネスモデル

１．事業の内容
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会 社 名 ビ ー プ ラ ッ ツ 株 式 会 社 （ B p l a t s ,  I n c . ）

代 表 者 代 表 取 締 役 社 長 藤 田 健 治

資 本 金 1 億 4 6 4 3 万 円 （ 2 0 2 6 年 3 月 3 1 日 時 点 ）

U R L h t t p s : / / w w w . b p l a t s . c o . j p /

会 社 設 立 2 0 0 6 年 1 1 月 1 7 日

証 券 コ ー ド 4 3 8 1 （ 東 証 グ ロ ー ス ）

事 業 内 容 ク ラ ウ ド コ ン ピ ュ ー テ ィ ン グ を 利 用 し た
サ ブ ス ク リ プ シ ョ ン （ 継 続 ス ト ッ ク ビ ジ ネ ス ） の プ ラ ッ ト フ ォ ー ム の 提 供

従 業 員 数 4 3 名 （ 2 0 2 6 年 3 月 3 1 日 時 点 ）

主 な 株 主 東 京 セ ン チ ュ リ ー 株 式 会 社
役 員 ・ 従 業 員 ほ か

所 在 地 【 本 社 】
東 京 都 千 代 田 区 神 田 練 塀 町 3 ヒ ュ ー リ ッ ク 秋 葉 原 タ ワ ー ビ ル デ ィ ン グ 1 5 階

【 サ ブ ス ク リ プ シ ョ ン セ ン タ ー 】
福 岡 県 北 九 州 市 小 倉 北 区 浅 野 3 - 8 - 1 C O M P A S S 小 倉 2 0 3

関 係 会 社 株 式 会 社 サ ブ ス ク リ プ シ ョ ン 総 合 研 究 所

（1）会社概要
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（2）事業テーマ

6

急速に市場参入が相次ぐ「生成AIサービス事業者」向けのAIマネタイズ支援を

「AI×Monetization」という新たな取り組みとして強化いたします。

これに伴い、導入支援サービスや機能の拡充をあわせて実施いたします。

クラウドサービスや光コラボレーション事業者、MVNO通信事業向けに培った複雑な「従量

課金・多層階層管理」のノウハウを生成AI特有の「トークン消費量」や「GPUリソース」に応じ

た高度な料金計算・請求管理へと応用することで、国内における生成AIサービスの事業化と

市場拡大を強力に支援して参ります。

『サブスクリプションをすべてのビジネスに』
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（3）ビープラッツの活動

7

Step 01

通信・クラウド・SaaS

✓ 固定料金+従量課金モデル

✓ サブスクビジネスの基盤提供

✓ ワンストップ契約・課金管理

✓ マーケットプレイス/マイページ

Step 02

IoT（モノ＋デジタル）

✓ 機器サブスク管理+通信料

✓ DXの実ビジネス化を支援

✓ 複雑な多階層商流の管理

✓ 事業者内の権限や承認管理

Step 03

AI×Monetization

✓ トークン・GPU等の高度な
課金体系

✓ 生成AIカスタマイズ事業者の
収益化を強力に支援

✓ 課金業務の集中と選択

急 速 に 市 場 参 入 が 相 次 ぐ 「 生 成 A I サ ー ビ ス 事 業 者 」 向 け の A I マ ネ タ イ ズ 支 援 を 「 A I × M o n e t i z a t i o n 」 と い う 新 た な 取 り 組 み と し て 強 化 い
た し ま す 。 こ れ に 伴 い 、 導 入 支 援 サ ー ビ ス や 機 能 の 拡 充 を あ わ せ て 実 施 い た し ま す 。 ク ラ ウ ド サ ー ビ ス や 光 コ ラ ボ レ ー シ ョ ン 事 業 者 、 M V N O 通 信
事 業 向 け に 培 っ た 複 雑 な 「 従 量 課 金 ・ 多 層 階 層 管 理 」 の ノ ウ ハ ウ を 生 成 A I 特 有 の 「 ト ー ク ン 消 費 量 」 や 「 G P U リ ソ ー ス 」 に 応 じ た 高 度 な 料 金 計 算 ・
請 求 管 理 へ と 応 用 す る こ と で 、 国 内 に お け る 生 成 A I サ ー ビ ス の 事 業 化 と 市 場 拡 大 を 強 力 に 支 援 し て 参 り ま す 。
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「 ど の よ う に サ ブ ス ク リ プ シ ョ ン 化 す る か 」 と い う 事 業 活 動 か ら 、 「 サ ブ ス ク リ プ シ ョ ン を 前 提 と し て ど う 使 い こ な す の か 」 と 市 場 変 化 に
合 わ せ て 当 社 の ミ ッ シ ョ ン も 「 サ ブ ス ク リ プ シ ョ ン を す べ て の ビ ジ ネ ス に 」 か ら 「 新 し い つ な が り 、 新 し い デ ジ タ ル 共 創 」 に 変 更 し 、 サ ブ
ス ク リ プ シ ョ ン を 用 い て ど の よ う に 社 会 課 題 の 解 決 を 実 現 す る か と い う テ ー マ に 取 り 組 ん で ま い り ま す 。

（4）市場背景

B2Bのサブスクリプション

B2Cサブスク

8

AI × Monetization
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（5）ビジネスモデルの進化

9

新しいつながり、新しいデジタル共創

ビープラッツは、単なる『サブスクリプション管理システム』の提供ではなく、
すべてが『つながる時代の取引基盤の構築』を目指しています。

従来からの取引先とのエコシステムの構築はもちろん、
既存産業の垣根を越えた『つながる』プラットフォームを実現してまいります。
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AI事業者向けのサービス・機能の拡張

10

複雑な課金モデルを自動化し、請求業務の効率化と顧客満足度向上を強力に支援

Bplats ®従量課金計算エンジン活用概念図

生成AI使用データ

生成AI使用データ

Bplats®の従量課金計算エンジン

Bplats®の従量課金計算エンジン

請求合算処理 請求業務を自動化

トークン利用量

APIコール数

コンピューティングリソース

ストレージ量

カスタム対応
◼ 利用明細情報の確認

基幹システムなどとの
外部連携

◼ オンラインによる請求確認

◼ 電子帳簿保存法対応等

◼ 多様な外部決済手段連携

データ取込

(API/csv) 固定料

従量料金の
自動計算

他商材料金

課金モデルや期間・契
約ルールなどを判断し、
請求データを生成
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「Bplats®」をクラウドサービスとして提供しています。当社が事業者（当社の顧客）に直接提供する場合と、当社の販売パートナー経由で事業者に提供される場合があります。

（6）事業系統図

プラットフォームシステムの提供
（クラウドサービス）

初期費用・初期開発費用等

月額固定料（基本＋OP）

月額使用料

事業者が
自身のサービスを

利用者に提供

当社

事業者
（当社の顧客）

利用者
（事業者の顧客）

事業者自身の
サービス利用料

スポット売上

ストック売上

販売パートナーを通じた
プラットフォームシステムの提供

（クラウドサービス）

11

初期費用・初期開発費用等

月額固定料（基本＋OP）

月額使用料

スポット売上

ストック売上

販売パートナー
（当社の顧客）
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Ⅰ．ビジネスモデル

２．収益構造

12
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（1）事業の収益構造

ご活用開始ご採用時点 事業モデルの拡大ビジネスの活性化

事業者（当社顧客）の事業立ち上げを
様々な形でご支援。

事業者（当社顧客）の事業モデルに応
じたプラン（ライト版・プロフェッショ
ナル版・エンタープライズ版など）が選
択可能。プラン別の月額固定料が発
生。

事業者（当社顧客）の事業拡大により、
売上等に応じた月額使用料（従量）が加
算。また、プランのアップグレードやオ
プション追加等により追加費用が発生。

事業者（当社顧客）の事業モデル拡大に
対応した、アップグレード、オプション追
加に伴い月額固定料が増加。事業拡大
により月額使用料も増加。

●※：事業者毎の選択となる項目
●OP：有償オプションの略
●UPG：プランのアップグレードの略

事業者（当社の顧客）の事業収益とともに

収益が拡大していくビジネスモデル
スポット売上

月額使用料（従量）
事業者による事業の拡大

月額固定料（OP）※
→OPの追加契約

月額固定料（基本）
→プランのUPG

導入支援費（技術支援）※

有償検証費※

初期開発費※

初期費用（OP）※

初期費用（基本）

サブスクスタートパック※

月額固定料（OP）※

月額固定料（基本）

テクニカルサポート※

BPO運用支援サービス※

月額固定料（OP）※

月額固定料（基本）

月額使用料（従量）

テクニカルサポート※

BPO運用支援サービス※

テクニカルサポート※

BPO運用支援サービス※
ストック売上 事業立上げ時・

運用開始後の
伴走型支援
メニューの拡充

13
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（単位：百万円）

■売上高は、前年同期比+20百万円（102.9％）の727百万円と増収

■ストック収入は契約社数減により減少しているもの利益構造の改善により1社あたり利益は改善。スポット収入は大型開発契約がなかったもの
のAIサービス事業向けやMVNO事業向け等、案件数は増加傾向にあり、新たな市場としてAIサービス向けの契約課金プラットフォームとして
「AI × Monetization」を掲げ、関連サービス強化を通じ、新規案件獲得に向け活動中。過去の主力製品バージョンアップに伴い増加してい
た通信インフラコストが大幅に減退したことにより売上原価が減少し赤字幅縮小、経常利益は、前年同期比+75百万円の▲142百万円となっ
た一方で、減損損失772百万円を計上したこと等により、親会社株主に帰属する当期純利益は、前年同期比▲627百万円の▲925百万円

（2）経営成績の推移

14

14

176

▲78 ▲217 ▲142

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

808

945
897

706 727

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

10

182

▲98

▲298

▲925

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

前年同期比
+75百万円

■売上高 ■経常利益 ■親会社株主に帰属する当期期純利益

前年同期比
+20百万円

前年同期比
▲627百万円
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■ストック収入
前年同期比▲40百万円（92.9％）の538百万円と、売上高の約７割超を占める
サポートコストの拡大など収益悪化要因となっていた案件の見直しなどを実行し、ストック収入は一時的に減少しているものの、通信インフラ環
境のコスト増に伴う原価高に対応した価格改定を実施し、利益率改善を推進中。新規案件獲得を推進していくことでストック収益の拡大を進め
る

■スポット収入
スポト収入は大型開発契約はなかったものの新規案件の受注が貢献し増加、前年同期比+61百万円（148.9％）の188百万円

年平均成長率

▲2.6％
年平均成長率

▲0.4％

（単位：百万円）

（3）売上高の推移

15

808

945
897

706 727

547 567 602 579 538

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

売上高計

うちストック売上高

（単位：百万円）

261 377 295

126

188

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

通期累計

■売上高 ■スポット収入 ■ストック収入

547 
567 

602 
579 

538 

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

合計

+20百万円
（78.6％）

▲40百万円
（92.9％）

ストック収入
の割合74.0％
（▲7.9pt）

+61百万円
（148.9％）
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■契約社数は、導入社数増を先行拡大する事業展開方法を見直したことにより、前年同期比▲1社（99.4％）の178社
■一方で、獲得した事業者からのアップグレードや顧客単価拡大施策に注力しており、1契約あたりのストック収入平均単価は、2024年3月期よ
り上昇傾向。引き続き利益率の悪い不採算となる営業活動を見直し、利益率の高い顧客向けの営業活動に集中するべく事業見直しを実施中。

契約社数
+13社

（107.6％）

（4）導入状況

16

169
182 183 179 178

9
18 16

26
12

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

4Q 解約件数(通期)

■契約社数

契約社数
▲１社

（99.4％）

※契約社数は無償版契約社数を含みます。また、ITplace株式会社
を通じた導入社数は控除しております。

100 101

113

129

157

90

120

150

180

22年3期 23年3期 24年3期 25年3期 26年3期

4Q_累計

2022年3月期4Q実績を100として指数化

■ストック収入平均単価(指数)
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■売上原価（減価償却費、労務費、外注費といった固定費が中心）、販管費（人件費等の固定費が大半）ともに、固定費が中心のコスト構造。2026
年3月期は売上原価のうち、前々期に大幅増加したクラウド通信費は大きく削減が奏功し、総原価に占める割合は約24％（前期は約44％）と
なり、大幅に収益性は改善したものの、依然として総費用が売上高を上回り営業損失を計上（※注）

■製品開発投資は前期比で減少(2026年3月期実績166百万円、2025年3月期実績311百万円）。必要に応じて研究開発費（販管費）を投じる
ものの、トータルとしての製品開発投資に含めてコントロール（2026年3月期の研究開発費は9百万円）

■比較的規模の大きい企業向けのBtoBのビジネスモデルであり、大規模なマーケティングコストはかけない直販営業と販売パートナー経由の個
別販売を中心とした販売チャネルを活用

（注）販管費の主な内訳
・人件費 ・・・ 給与・賞与、役員報酬、福利厚生費、採用教育費など
・会社運営費 ・・・ 監査報酬、弁護士費用、証券代行手数料、租税公課・保険料など
・施設費 ・・・ 地代家賃、水道光熱費など
・マーケティングコスト ・・・ 広告宣伝費、販売手数料など
・研究開発費 ・・・ AI活用に係る研究開発費（2026年3月期～）
・IRコスト ・・・ 株主優待費用（2026年3月期～）

▲ 66
▲ 26 ▲ 1 ▲ 9 ▲ 32 ▲ 14

727

▲ 444

283 ▲ 258

▲ 126

売上高
売上原価

売上総利益
人件費

会社運営費
施設費

マーケティングコスト
研究開発費

IRコスト
その他

営業損失

＜当社グループの費用構造（2026年3月期実績）＞
（単位：百万円）

（4）費用構造（売上原価と販管費）

17

（注）このうちクラウド通信費については次項で対策とその進捗状況を補足しています。
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（4）費用構造（売上原価クラウド通信費の推移）

（単位：千円）

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

35,000
＜四半期ごとのクラウド通信費推移＞

1か月あたりのクラウド通信費

1)新環境への移行を開始

2）専任チームによる調査／試行を開始

3)具体的な施策の実行開始

4)大がかりな施策の実行が完了

前期・前々期のクラウド通信費の増大は、アプリケーションの収容環境の全面的な刷新（リアーキテクト）を行ったことに起因。
この刷新は、アプリケーションの刷新（v2→v3）に伴って、多数のテナントを効率的に管理できることが目的。
前期までに当社にて十分に技術的な把握と対処が行われ、今期はじめよりクラウド通信費はリアーキテクト前を下回る水準で推移、
当初目的としていた、技術的な果実とコスト減の双方を享受している状態となっている。
また、収容環境の技術要素の構成は現在刷新の必要もない先進的なものであり、同様のコスト増の発生は起こらないものと判断。

5)新環境移行前と同水準に低下

1) 2023年6月 新しい環境への移行を開始、設計時には想定されていなかった挙動が多く発生し、原因究明に時間を要したため、その後コスト増が継続。

2)     10月 社内に専任のチームを設け、各種調査／試行を開始。

3) 2024年1月 効果的と考えられる策をリスト化し、順次実行。施策の実行にあたり、新旧2つの環境を設ける必要があったため、数か月間ダブルコストとなった。

4)       6月 大がかりな施策の実行が完了し、ダブルコストも解消し、この後急速にコストが減退。

5) 12月 新環境の移行前と同水準にクラウド通信費が減退し、その後も同水準で推移。
6) 2025年6月 新環境移行時の水準を20％以上下回る数値まで減退。今後はこの水準で推移する想定。
7) 12月 継続して新環境移行時の水準を下回る数値で推移、さらに10％程度の減額に成功。

18

６)新環境移行時を20％以上下回る水準に低下

すでに環境の全面移行は完了しており、当社にても十分に技術的な把握が行われた状態。
また、収容環境の技術要素の構成は現在刷新の必要もない先進的なものであり、同様のコスト増の発生は起こらないものと判断。
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Ⅱ．市場環境
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Ⅱ．市場環境

１．市場規模

20
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サブスク市場はB2Cが先行し、モノからコトへ、シェアリ
ングなどが継続して加速すると考えています。

デジタル化が進むと共に、サブスク化も同時に進むと考
えられ、デジタル市場に呼応し拡大します。

顧客向けサービスの強化が進み、「単体サービス」の提
供事業者に加え、それらのサービスをまとめて提供する
マーケットプレイス型のビジネスが始まると予想してい
ます。

（1）サブスクリプション国内市場（個人市場（C）向け）拡大のイメージ

21
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法人市場向けサブスクリプション型ビジネスは、「クラウドサービス」、特に

AIエージェントの活用などに向けた投資が市場を牽引。

2024年の国内パブリッククラウドサービス市場は、前年比26.1％増の4兆1,423

億円（売上額ベース）。また、同市場の2024年～2029年の年間平均成長率

（CAGR）は16.3％で推移し、2029年の市場規模は2024年比約2.1倍の8兆

8,164億円になると予想されています。

今後の国内パブリッククラウドサービス市場は、クラウドマイグレーション、クラウドネ

イティブ化、生成AIの活用、デジタルビジネスに対する投資の拡大によって、高い成

長を継続すると考えられています。

総務省 「令和7年版 情報通信白書｜クラウドサービス」
IDC Japan, 2025年2月 「国内パブリッククラウドサービス市場予測、2025年～2029年」

202９年度予測

8兆8,164 億円

（２）サブスクリプション国内市場（法人市場（B）向け）拡大のイメージ
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（３）新ターゲット市場： AIサービス市場

23

世界のAI市場規模（売上高）は、2022年には前年比78.4％増の18兆7,148億円まで
成長すると見込まれており、その後も2030年まで加速度的成長が予測されています

（出典）令和６年版情報通信白書
（出典）Next Move Strategy Consulting（Statistaより引用）

世界の生成AI市場規模の推移及び予測 国内AIシステムの市場規模（支出額）及び予測

日本のAIシステム市場規模（支出額）は、2023年に6,858億7,300万円（前年比
34.5％増）となっており、今後も成長を続け、2028年には2兆5,433億6,200万
円まで拡大すると予測されています

（出典）令和６年版情報通信白書
（出典）IDC「2024年 国内AIシステム市場予測を発表」（2024年4月25日）

世界のAI市場規模は加速度的に成長
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先進的
大企業

中堅企業

業種業界を問わず、
SaaSサービスを
利用する企業全般

自社営業による直販に加え、システム
インテグレータ等の大手パートナーとの
共同提案を拡大

大企業との共創モデルをサブスクリプショ
ンで実現する当社Bplatsの最大の
強みである「つながる機能」の展開開始

企業内のIT化・SaaS導入による
サブスクリプション管理の支援ツールと
して新製品「サブかん」を提案開始

企業のDX推進（新しい価値を産み出す）と共に事業拡大を狙う

企業内のDX推進（社内のデジタルの活用）と共に顧客基盤層の拡大を狙う

（４）当社事業領域拡大のイメージ

先進的大企業
業界最大手を中心に導入顧客を拡大

中堅企業
Bplats Connectを活用した
大企業との連携モデルを提案開始

業種業界を問わず全ての企業
社内のSaaSサービス利用の拡大に
よる新たな業務課題の解決に
「サブかん」をリニューアル提供開始

24
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Ⅱ．市場環境

２．競合環境

25
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競合他社が、「サブスクリプ
ションシステム」を管理シス
テムとして提供しているこ
とと比較し、当社は「サブ
スクリプションは顧客との
継続的な関係を担保する
こと」と考え、「新しいつな
がり、新しいデジタル共創」
を産み出すためのプラット
フォームシステムを提供し
ています。
「サブスクリプション」を用
いたB2B2C、B2B2Bビ
ジネスが活性化するととも
に、Bplatsの強みの機能
が重要となってきています。

管理機能（契約管理・課金
管理）に加え、顧客接点機
能（マイページ/マーケット
プレイス）、更にはつながる
機能（企業間取引連携）ま
でをオールインワンパッ
ケージのクラウドサービス
として提供しているのは当
社独自の強みとなってい
ます。

（１）競合比較：「Bplats®」と「Bplats®以外」

26
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仕入元
（サービス
提供会社）

事業者
（当社の顧客）
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（事業者の
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利用者
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代理店
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事業者
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（2）当社の製品サービスの実現するビジネスモデル（つながるモデル）
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事業者
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払
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パートナー手数料 紹介・サポート
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Ⅲ．競争力の源泉
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Ⅲ．競争力の源泉

１．競争優位性

29
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（1）システム概要 機能一覧

30

サブスクリプションの本質を理解するとき、求められるシステムは、単なる「管理システム」ではなく、「つながる
（仕入・従量商材もつながる）」、「つながる（利用者・契約がつながる）」、「つながる（取引先・エコシステムがつなが
る）」、第３世代対応のプラットフォームシステムといえます。

特許査定取得

（特許7205158）（特許7205159）（特許7611067）（特許7611068）
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（2）システム概要 強み、及び、機能イメージ①

31

サブスクリプションビジネスのために必要な豊富な機
能をワンストップで提供する専用の「管理機能」を提
供します。従量課金や日割り計算など様々な課金モ
デルに対応しています。

Marketplace(ストア機能)

複数・複雑な商材の利用者向けサイトを構築可
能な「マーケットプレイス機能」は独自のブランド
にデザインを変更可能です。

Mypage(マイページ機能)

利用者に契約内容や請求情報をオンライン上で
提示することが可能な「マイページ機能」 。
B2Bサブスクリプションに必要となる1契約で
の複数明細への対応など、細やかな機能対応に
好評いただいています。

煩雑な取引が継続するB2Bサブスクリプション取引に必要な顧客との接点を基本機能で提供
（契約履歴管理・電子契約・契約関連情報ヒアリング機能ほか）

Subscription Console(管理機能)
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（2）システム概要 強み、及び、機能イメージ②

32

Bplats API

250本を超えるAPIによって構成され、Bplats®が
提供するさまざま機能を外部から利用し、また、契約
の管理に必要な販売先・ 商品見積・注文・売上・契約・
請求といったものを外部アプリケーションや基幹シス
テムから柔軟に連係することができます。

Subscription Analytics

サブスクリプションビジネスのKPI（Key 
Performance Indicator）はこれまでの売リ
切り型のビジネスとは異なります。LTV、MRR、
ARR、解約率などの分析することができます。

Bplats Connect

代理店や仕入れ元とサブスクリプションの取引
を多階層で実現するBplats®独自のビジネスモ
デルである【つながる】を実現する仕組み
『Bplats Connect』を提供しています。

サブスクリプションの本質を理解するとき、求められるシステムは、単なる「管理システム」ではなく、「つながる（仕入・従量商材もつながる）」、
「つながる（利用者・契約がつながる）」、「つながる（取引先・エコシステムがつながる）」、第3世代対応のプラットフォームシステムといえます。
「Bplats®」は、サブスクリプションという新しいビジネスモデルを、シンプルに単体事業者として活用する方法から、他社との共創モデルに
スケーラブルに展開する有機的な連携モデルにも、一気通貫的に構築・管理することを可能とします。
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多様な顧客ニーズにお応えするため、自社サブスクリプションサービスを他事業者のサブスクリプションマーケットプレイスを通じて提供できる「Bplats Connect」等、事業者

による新しいデジタル事業を創出する当社独自の仕組みの企画・開発・提供をしています。また、基本機能部分の機能強化も進めており、特に日本のサブスクリプション関連法

令への対応も適切に実施してまいりました。事業者は必要な機能をオプション機能として申し込むことができ、当社はこれらにより収益を拡大してまいります。

2024年より、国内SaaSサービス市場の拡大に伴い、新たに期待される新市場向け商材として「サブかん」の大幅な機能強化を実施し、新たに提供を開始しています。

また、2025年より、サブスクリプションビジネスの立上げから運用まで伴走型支援メニューの提供を開始しています。

（３）継続的な新機能追加・機能強化による収益拡大

33



Bplats, Inc. © 2026 Confidential & Proprietary 34

サブスクスタートパック年間サポート

（４）サブスクビジネスの立上げから運用まで伴走型支援メニューの提供開始

34

サブスクリプションビジネスを始めるにあたり、企画段階～円滑な導入～安定した運用までご安心してご利用いただけるよう、幅広い支援メニューの提供を
開始しました。売り切り型の物販ビジネスから、デジタルを活用したサブスクリプションビジネスの立上げ・拡大を支援します。

事業検討・導入検討時 事業立上げ・システム導入時 事業スタート・運用開始時

営業提案 システムデモ

無償検証環境（2週間）

有償検証環境

個別指導塾

契約手続

サブスクスタートパック

業務設計 構築支援 デザイン支援

テクニカルサポート

BPO運用支援サービス

導入
決定

システム導入だけでなく、導入後の運用を伴走型で支援します。
Bplats®に精通したスタッフが運用面でも支援させていただくことで、
事業者側の運用効率を向上させます。※見積対応、請求対応、エンド
ユーザーからのQA対応など、業務範囲のご相談に応じます。

サブスクリプション総合研究所による
サブスクリプションビジネスの考え方などを
専門家に1対1のご相談が可能なプランです。

Bplats®導入後のテクニカルなQA対応をチケット消化型で提供します。

導入支援（技術支援）

基幹システムや営業支援ツールの連携、SSOの設定支援など
テクニカルな内容のサポートを行うプランです。

事業内容や商材サービスに合わせた課金体系の設定など業務設計とシステム設定に特化したプランです。
ストアページのデザイン支援を行うプランなどをご用意しています。

システム導入前の疎通テストやPoCと
して検証が可能な各種オプションを付
与した期間限定のプランです。

AI向け従量課金設定支援
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企業向けSaaSサービス市場の拡大に伴い、企

業内でのSaaSサービスの社内での利用申請な

どの業務ワークフロー、システム担当者による煩

雑な社外調達手配業務のオンライン化、企業内

で多様化する働き方や職種に合わせて従業員に

割り当てるSaaSサービスを一元管理するクラウ

ドサービス「サブかん®」の大幅な機能強化を実

施しました。

「 サ ブ か ん 」 の 新 バ ー ジ ョ ン よ り 、 新 た に

「Subkan Connect（サブかんコネクト）」機能

を搭載することにより、主力商品であるサブスク

リプション統合プラットフォーム「Bplats®

Platform Edition（ビープラッツ®プラット

フォームエディション）」(以下、「Bplats」)のマー

ケットプレイスやマイページとデータがつながる

ことを可能としました。これにより、Bplatsを活

用する事業者によるSaaSサービスやサブスクリ

プションのオンライン販売サイト（Bplats側）とそ

れらを購入した企業側の管理サービス（サブかん

側）の、「売り手と買い手」がつながることを実現

しています。

（※） https://www.subkan.jp/

（５）社内のSaaSサービス管理「サブかん」
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株式会社サブスクリプション総合研究所（当社100%子会社）による出版・執筆などを通じたサブスクリプションについての啓蒙活動から、お客様へのプラットフォームシステムの

業務設計からシステム構築や支援については、ビープラッツ㈱が提供することにより、サブスクリプションビジネスのプロフェッショナル集団として活動しています。

（６）サブスクリプションのプロフェッショナル集団として

36
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 当社の主力製品である「Bplats®（ビープラッツ®）」に関する新たな技術について、4件の特許出願を行っておりますが、2件が2023年1月に、2件が
2024年12月に、それぞれ特許査定となり、登録されました。

 サブスクリプションビジネスを展開する事業者を支援する、当社のような位置付けの企業は未だ多くなく、当社が将来にわたり当社製品ならびに事業の根
幹となり、基幹機能となりえるこれら発明の知的財産化により、サブスクリプション統合プラットフォーム提供事業者としての事業継続の安定性、当社顧客
の益に資するものと考えております。

 社内のSaaSサービスやサブスク契約の管理のためのクラウドサービス「サブかん®」の大幅な機能強化に伴い、2024年3月には、「サブかん®」に関する
新たな特許を出願。今後も、独自の機能開発を加速させるとともに、知的財産面でも強化を図ることにより、魅力的な製品の拡充を図ってまいります。

出願番号 発明の名称 経過情報

特願2018-199453
（特開2020-067777）

サブスクリプション商品販売システム、サブスクリプション商品販売方法、及びサ
ブスクリプション商品販売用のコンピュータプログラム

特許査定取得
特許7205158

特願2018-199454
（特開2020-067778）

販売管理システム、販売管理方法、及び販売管理用のコンピュータプログラム
特許査定取得

特許7205159

特願2021-079209
（特開2022-172879）

サブスクリプション商品提供ユーザ管理システム、 サブスクリプション商品提供
ユーザ管理方法、 及びサブスクリプション商品提供ユーザ管理用のコンピュータ
プログラム

特許査定取得
特許7611067

特願2021-079210
（特開2022-172880）

サブスクリプション商品契約情報管理システム、 サブスクリプション商品契約情
報管理方法、 及びサブスクリプション商品契約情報管理用のコンピュータプログ
ラム

特許査定取得
特許7611068

特願2024-55044
サブスクリプション商品管理システム、サブスクリプション商品管理方法、及びコ
ンピュータプログラム

出願中

（2026年5月14日時点）

（７）知的財産の状況
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会 社 名 株式会社サブスクリプション総合研究所

代 表 者 代表取締役社長 宮崎琢磨

設 立 2019年４月１日

本 社
所 在 地

東京都千代田区神田練塀町3
ヒューリック秋葉原タワービルディング15階

事 業 内 容 サブスクリプションの啓蒙に関する研究、
執筆、出版、公演
サブスクリプション事業化支援

資 本 金 1,000万円（2026年3月31日現在）

株 主 当社 100％

決 算 期 ３月末

サブスクリプションビジネスは、各産業において多くの可能性を秘めている一方、未だ勃興期といえるステージにあり、その社会的意義や経済効果、産
業内での影響などについて、研究や調査が十分に及んでいない状況にあります。こういった背景のなか、サブスクリプション総合研究所は、サブスクリ
プションビジネスについて中立的な立場で多面的に研究・著作・啓蒙活動をすすめております。

（８）株式会社サブスクリプション総合研究所
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Ⅳ．事業計画
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Ⅳ．事業計画

１．成長戦略
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AI戦略による事業成長と収益基盤の高度化成長戦略

「開発・市場・経営」の三軸でAI実装を加速し、生産性の劇的向上と新市場における圧倒的優位性を確立します。

製品開発にAIを活用 AIサービスを新市場に 経営基盤の効率化

AI駆動開発への全面移行

属人的な開発体制から、AIが全工程を統括

・管理する次世代モデルへ転換。

自動化の推進： 開発効率の改善、テストの自

動化によりヒューマンエラーを排除。

提供スピードの加速： 市場ニーズに即応した

機能拡張を最短リードタイムで実現。

コスト最適化： 開発原価の効率化を図り、高

い利益率を確保。

AIサービス事業者をターゲット市場に

急成長するAIサービス事業者に最適化した

プラットフォーム戦略を展開。

Bplats Platform Edition： AIビジネス

特有の複雑な従量課金モデルに対応。

ハイブリッド課金： 固定料金＋従量料金（トー

クン等）の柔軟な課金モデルを実装。

市場優位性の確立： 先行者としてAI事業者

のインフラを抑え、継続的な収益を実現。

全社的なAIリテラシー向上

開発部門以外でもAIを徹底活用。

筋肉質な経営体質を構築する。

業務プロセスの再構築： 営業、カスタマーサク

セス、管理等全領域でAIによる効率化を推

進。

意思決定の迅速化： データ活用とAI分析によ

り、経営判断の精度とスピードを向上。

経営基盤の強靭化： 業務効率化から生まれる

余力を、次なる成長投資へ振り向ける。
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１ 「Bplats® Platform Edition v3」の提供開始 社会基盤としての機能群の重点開発

＜2025年3月期までの状況＞
主力製品である「Bplats® Platform Edition」のメジャーバージョンアップ版として「Bplats® Platform Edition v3」の提供を開始。「Bplats® Platform Edition v3」では、国内随一のサブス

クリプション・インフラとして、昨今急速に変化・変容する社会の基盤となる責務に応えるべく、以下の機能群の開発に重点。

１．“つながる”仕組みである「Bplats Connect（ビープラッツ コネクト）」
スマートビルやスマートシティも視野に入れた、事業者間の共創モデルにおいては、「企業間でのサブスクリプション商材の取引」にさらなる期待が高まっており、「Bplats Connect」に関係する機能群を

大幅に強化。
２．わが国における各種法令への対応
2022年６月施行の特定商取引法の改正への適合など、利便性を損なうことなく、安心感をもってご利用いただけるよう、各種法令に適合した機能群を準備。改正電子帳簿保存法、適格請求書保存方式（イ

ンボイス制度）にも、順次適合。
３．「Bplats」が収容・運用されるクラウド環境の高度化・効率化
「Bplats」の導入がすすみ、社会におけるサブスクリプション・インフラとしての側面が強まり、「Bplats」が収容される環境の安定や監視の高度化、バージョンアップや運用に係る時間と労力の圧縮といっ

た課題を解決すべく、集中管理ツールである「Bplats® Hub」を開発し、コンテナベースの運用管理や各種自動化を基軸に、多数の「Bplats」を効率的にマネージ。

主力製品バージョンアップに伴い、新旧環境移行による影響もあり2024年3月期には通信インフラコストが大幅に増加したものの、2025年3月期に通信インフラコスト削減策の策定とその着実な実行によ
り抑制が実現。また、2025年4月には既存顧客に対する月額固定料の20％値上げを行うなど「Bplats® Platform Edition」の提供価格を改定することにより既存顧客からの収益を拡大。

＜2026年3月期の進捗状況＞
通信費削減については、その増大のきっかけとなった新環境以降時の水準を約20％程度下回る水準まで削減を実現済。

「Bplats® Platform Edition」のサービス展開においては、急速に市場参入が相次ぐ「生成AIサービス事業者」向けのAIマネタイズ支援を「AI×Monetization」という新たな取り組みとして強化を実施、
4Q期間中に当該案件で大型受注を獲得。今期は生成AIサービス事業者向けのオプション機能の実装等を実施しつつ、創業以来培ったサブスクリプション課金ビジネスのノウハウを生成AI特有の複雑な料金
計算・請求管理へと応用することで、国内における生成AIサービスの事業化と市場拡大を支援していく予定。

成長戦略 成長戦略の進捗
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2 社内のSaaSサービスやサブスク契約の管理のためのクラウドサービス「サブかん®」の大幅な機能強化

＜2025年3月期までの状況＞
企業の従業員がオフィスワークにて活用するSaaSサービスやサブスク型のツールの増加に伴う新たな課題となっている、従業員の入退職時の手続きや毎月の経費の管理などの煩雑さをオンラインツール

として解消するクラウドサービス「サブかん®」をこれまでのオンライン販売サイトからの直接提供に加え、IT流通会社やシステムインテグレータといったパートナー経由での提供を開始。
加えて、「サブかん®」の大幅な機能強化を実施。「サブかん」の新バージョンより、新たに「Subkan Connect（サブかんコネクト）」機能を搭載することにより、主力商品であるサブスクリプション統合プラッ

トフォーム「Bplats® Platform Edition v3」のマーケットプレイスやマイページとデータがつながることを可能に。これにより、「Bplats」を活用する事業者によるSaaSサービスやサブスクリプションのオ
ンライン販売サイト（Bplats側）とそれらを購入した企業側の管理サービス（サブかん側）の、「売り手と買い手」がつながることを実現。 「サブかん」とSubkan Connect（サブかんコネクト）機能を活用して
連携可能な第一弾のマーケットプレイスとして、「サブかんストア」も同時に開設し、数百種類にも拡大している国内で流通するSaaSサービス商材の取り扱いを順次開始、「サブかん」の利便性の拡充を継続的
に実施。
2025年3月期は「サブかん」のオプション機能として、システム管理者と従業員をつなぐコミュニケーション機能「Subpass（サブぱす）」をリニューアルし、提供を開始。また、上述の「サブかんストア」では、

200種類を超えるSaaSサービスを取り扱い商品として掲載。新規にオリックス・レンテック株式会社と再販パートナー契約を締結。

＜2026年3月期の進捗状況＞
「サブかんストア」を改編し、法人向けSaaS（Software as a Service）を一元購入・一元管理できるマーケットプレイス「SaaSplatsⓇ（サースプラッツ）」の運営を開始。SaaSplatsでは、ストア内で購入

／申込をひとまとめに行えるだけでなく、マイページですべての契約情報や利用状況が一目で「見える化」され、契約更新や支払いもサイト上に集約されるため、更新スケジュールや請求管理における、情報の
分散によるミスや手間も削減することができるなど、一連の機能により、SaaS管理者の大幅な業務効率改善寄与を実現。

3 販売パートナーとの連携強化

＜2025年3月期までの状況＞
販売パートナー経由の販売に関して、継続的な販売契約に基づく販売パートナーと連携し、再販等の営業強化を推進。2024年3月期のスポット受注165件のうち販売パートナー経由の受注は113件

（68.4％）と前年同期同32件（29.6％）比大幅に増加。2025年3月期のスポット受注72件のうち販売パートナー経由の受注は37件（51.3％）と5割以上を占めるものの、導入社数増を先行拡大する事業
展開方法を見直したことにより、前期から減少。2026年3月期は直販営業力を再度強化し、販売パートナー経由の売上と直販営業による売上をバランスよく拡大することを目指した。

＜2026年3月期の進捗状況＞
2026年3月期のスポット受注35件のうち販売パートナー経由の受注は16件（45.7％）と5割近くを占めるものの、引き続き前期から減少。導入社数増を先行拡大する事業展開方法を見直し、

獲得した事業者からのアップグレードや顧客単価拡大施策へ注力する方針を今後も継続予定。

※前期まで「SB C&S株式会社との間で業務提携に関する合弁契約を締結、合弁会社ITplace株式会社を組成」として項目立てしていた戦略については、当該合弁契約を解消し、重要販売パートナーとして
の協力関係に発展的に移行したため、項目を削除し、上述の戦略に統合している。

成長戦略 成長戦略の進捗
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成長戦略の進捗

4 特許査定の取得

＜2025年3月期までの状況＞
当社が出願中の特許のうち2件が特許査定取得となり、2023年1月に登録。今後も知的財産面での強化を通じ、主力製品「Bplats® Platform Edition」での活用を含め、魅力的な製品の拡充

と事業の成長を図る。
社内のSaaSサービスやサブスク契約の管理のためのクラウドサービス「サブかん®」の大幅な機能強化に伴い、2024年3月には、「サブかん®」に関する新たな特許を出願。2024年12月には出

願中の特許のうち2件が特許査定となり、登録済。「Bplats® Platform Edition」にかかる出願はすべて査定取得。

＜2026年3月期の進捗状況＞
「サブかん®」に関する特許は出願中。今後も知的財産面での強化は重要と思料しており、必要に応じて出願を検討予定。

5 グロースパートナーズ株式会社との事業提携契約と新株予約権及び無担保転換社債型新株予約権付社債の発行による資金調達

＜2025年3月期までの状況＞
2025年３月28日開催の取締役会において、グロースパートナーズ株式会社との間で事業提携契約を締結すると共に、グロースパートナーズが管理・運営を行うファンドであるGP上場企業出資投

資事業有限責任組合に対して第三者割当の方法により最大で901,350千円の資金調達となる新株予約権及び無担保転換社債型新株予約権付社債を発行することについて決議し、このうち2025
年４月14日に301,388千円の払い込みが完了したことにより大幅にキャッシュ・フローを改善。
グロースパートナーズ株式会社からは、本事業提携契約により、当社グループの成長のための情報提供・各種分析、M&Aによる事業基盤の拡充・強化、IR強化など、ハンズオンによる業務支援等を

受ける予定。この提携により、キャッシュ・フローの改善を含めた経営基盤の安定化と「Bplats® Platform Edition」の一層の拡販や事業シナジーによる効率化等の推進を予定。

＜2026年3月期の進捗状況＞
当期は上述の4月14日の払い込み以降、新株予約権の一部行使により185,760千円の資金調達を実施（2026年3月期合計調達額は４８７，１４８千円 ）。今後も引き続き各種資本政策をグロース

パートナーズ株式会社の業務支援も受けながら検討していく予定。
2026年3月期の同社との共同活動の成果としては、事業面で、➀営業生産性の改善・強化に関する支援に関して、取引先候補企業の紹介、マーケティングに関する研修会の実施、②M&A・新規事

業展開に関して、M&A案件のソーシング活動の支援（2027年3月期に1件以上の実現を目指す）、③IR支援に関して、株主優待検討の実施（2025年11月に創立20周年記念株主優待について実
施を決定。期末株主名簿で3単元以上保有する株主に対して15,000円相当のデジタルギフトを贈呈することとした）、④成長戦略・事業計画策定支援に関して、営業KPIの策定支援や各種施策検討
に伴う協力、などの支援を継続的に受けている。

6 【新規施策】新上場維持基準（時価総額１００億円）への対応（企業価値向上）

＜2027年3月期の予定＞
・２０２６年３月期末に債務超過に陥ったことにより、債務超過解消に向けた計画の早期策定とその公表及び実施
・当期事業計画の着実な実行により、黒字化の必達
・２０２７年３月期中に、新規事業やM&A等で成長事業又は企業を取り込むことにより「非連続成長」の実現
上記を確実に実行しながら、２０３０年３月期までに時価総額１００億円の達成を目指す。

成長戦略
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Ⅳ．事業計画

２．経営指標

45



Bplats, Inc. © 2026 Confidential & Proprietary 46

547 567 602 579 538

261

377 295

126 188

14 

176 

△78

△217

△142

43 

0

100

200

△ 300

△ 100

100

300

500

700

900

1,100

1,300

22年3月期 23年3月期 24年3月期実績 25年3月期 26年3月期予想 27年3月期予想

ストック収入

売上高計

経常損益

ストック収入平均単価(指数)

727

945

808

698

897

706

成長のために重要視する経営指標

＜売上高・経常損益・ストック収入平均単価の推移＞
（百万円）

①売上高
2026年3月期のスポット受注件数は前期比▲37件（48.6％）の35件と大幅減、

4Q期間に大型案件の受注獲得があったことにより、2026年3月期の売上高は727
百万円、前期比+20百万円（102.9％）と増収。年平均成長率はストック収入減により
▲2.6％。
現状、サブスクリプション型ビジネスは、活性化フェーズにあり、新規顧客の事業立

ち上げに加え、既存顧客も事業拡大期を迎えつつある。また、当社が新たなターゲット
顧客とする「生成AIサービス事業者」も急速に市場参入が相次いでいる。これまで注力
してきた、パートナー企業を通じて、事業者単体から子会社等グループでの販路拡大、
中堅・中小企業も視野に入れた新規開拓を推進。固定費中心のコスト構造のため売上
高の拡大による利益の拡大を図る。

②ストック収入
2026年3月期のストック収入は前期比▲40百万円（92.7％）の538百万円と減少。

年平均成長率は▲0.4％。2026年3月期首に既存顧客に対して従来比20％増の価
格改定を行ったこと、１社あたりの顧客単価拡大に注力することでによりストック収入
（月額使用料）も今後は漸次増加を図る。

③経常利益
主力製品である「Bplats® Platform Edition」のバージョンアップに伴い前々期

に大幅増加した通信インフラコストについて、2026年3月期は大幅な削減が実現した
ことにより、経常利益は、前期比+75百万円の▲142百万円と減益。営業力強化及び
Ｍ＆Ａ等のインオーガニック成長による収益V字回復と各種コスト削減策の継続により
売上原価及び販管費を抑制し、経常利益の黒字回復を企図。

④ストック収入平均単価(指数)
5年前を100としたときに平均単価は157と5割以上の増加、引き続き顧客単価拡

大に注力する

※導入社数増を先行拡大する事業展開方法を見直し、既存顧客のアップグレード案件
や顧客単価拡大施策に注力することとしました。今回の資料より、従来、重要経営指標
としていた「契約件数」を「ストック収入平均単価(指数)」に変更しております。

経営指標
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Ⅳ．事業計画

３．利益計画及び前提条件
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2027年3月期 連結業績予想

2027年3月期 通期業績予想

■事業者のデジタル・トランスフォーメーション（DX）への取り組みの深化に加え、新たな市場としてAIサービスを提供する事業者向けに
「AI×Monetization」を掲げ、急拡大するAIサービス市場に対し、参入事業者の従量課金を伴う契約課金に対してサービス提供し、引き続き、
新規の受注増加に注力

■「Bplats® Platform Edition v3」に代表される、“つながる”仕組み「Bplats Connect」機能群や各種法令対応など、引き続き主力製品
の機能強化を積極的に実施すると共に、カスタマーサクセスを強化し、新機能オプションの提供やアップグレードを推進

■営業力の増強を引き続き実施しつつ、AI活用による品質向上・開発効率の向上及び全社的な業務効率化に取り組むことに加え、減価償却対象
であった固定資産について減損損失を計上したことにより減価償却費負担が軽減されることも寄与し、黒字回復を見込む

2026年３月期
実績(連結)

2027年３月期
業績予想(連結)

前年差 前年比

売上高 727 698 ▲29 95.9％

営業利益 ▲126 62 +188 ー％

経常利益 ▲142 43 +185 ー％

親会社株主に帰属する

当期純利益 ▲925 42 +967 ー％

48
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Ⅳ．事業計画

４．今後の開示予定
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◼ 進捗状況を含む最新の内容を記載した「事業計画及び成長可能性に関する事項」の開示は、毎年の通期決算発表後に予定しております。

◼ なお、主要な経営指標のうち、スポット収入/ストック収入、平均単価の伸長率の進捗状況については、四半期毎に開示する決算説明資料に

おいて合わせて開示を行う予定です。

今後の開示予定

50
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Ⅴ．リスク情報
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Ⅴ．リスク情報

１．認識するリスク及び対応策
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主要なリスク
顕在化の可能性/

時期

顕在化した場合

の影響度
対応策

【事業環境/競合】
当社グループが属する情報サービス産業においては、一般的に激しい企業間競争が発生しや
すい環境にあるため、当社グループの製品が顧客のニーズに合致せず、市場から受け入れら
れない場合には事業計画どおりの売上を達成できず、当社グループ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/中期 中

先駆者としての製品における独自性・先行優位性や独自のポ
ジショニング、またサブスクリプション事業に関する知見を
活かした事業展開を図っております。新たな技術については
積極的に特許出願を行うなど適時適切な知財戦略を進めてお

ります。

【事業環境/情報セキュリティ】
コンピュータウイルス、不正アクセス、人為的過失、システムの運用障害、その他の理由に
より、機密情報等の漏洩が発生した場合、顧客企業等から損害賠償請求や信用失墜を招き、
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/随時 中

ISO27001（情報セキュリティマネジメントシステム）およ
びISO27017（ISMSクラウドセキュリティ認証）を取得し、
各種セキュリティー対策の実施、システム障害の発生防止対
策、社内・協力会社への教育・指導など、情報セキュリティ

体制の継続的強化に努めております。

【事業内容/事業の集中】
当社グループの売上高は、主たる事業であるサブスクリプション事業に依存しており、サブ
スクリプション管理システムの需要が国内外において今後も成長を維持すると想定しており
ますが、事業環境の変化等への対応が適切でない場合には、新規契約の減少や解約の増加を
通じ当社グループの事業展開及び経営成績に影響を及ぼす可能性があります。

低/長期 大

顧客ビジネスモデルのサブスクリプション型への転換のため
のコンサルティング機能の発揮や顧客ニーズの継続的な把握
及び当該ニーズを反映するための機能改善開発に積極的に取
り組んでおり、変化し得る市場への対応力・適合力の強化を

図っております。

【事業運営体制/人材の確保・育成】
当社グループの事業活動にあっては、顧客ニーズに合致する自社商材の開発・運用と比較的
高度な提案型営業を要するため、継続して優秀な人材の確保・育成が必要であると考えてお
ります。必要な人材の確保・育成が想定どおりに進まない場合、当社グループの事業展開及
び経営成績に影響を及ぼす可能性があります。

中/中期 中

当社グループのビジョンやミッションに共感し、共に成長し
得るポテンシャルの高い人材を意識した採用を積極的に行っ
ております。IT人材やコンサルティング営業、カスタマーサ
クセスを実現し得る即戦力人材の計画的な中途採用と社内育

成に取り組んでおります。

当社グループの事業展開その他に関し、特筆すべき主要な事項を抜粋しております。
その他のリスクについては、有価証券報告書「事業等のリスク」をご参照ください。

認識するリスクとリスク対応策
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主要なリスク
顕在化の可
能性/
時期

顕在化し
た場合の
影響度

対応策

【継続企業の前提に関する重要事象等】
当社グループは、前連結会計年度において、営

業損失、経常損失、親会社株主に帰属する当期純
損失を計上し、当連結会計年度においても、
126,351千円の営業損失、142,265千円の経常損
失を計上しました。また、特別損失としてソフト
ウエア（無形固定資産）及び共用資産（有形固定
資産）に係る減損損失772,505千円を計上したこ
とを主因として親会社株主に帰属する当期純損失
は925,575千円、当連結会計年度末における純資
産は447,251千円の債務超過となりました。資金
繰り面では、当連結会計年度において新株予約権
及び無担保転換社債型新株予約権付社債の発行等
による資金調達活動に注力した結果、当連結会計
年度末の現金及び預金残高は291,602千円（前年
同期末比223,543千円増）となったものの、依然
として短期借入金残高及び1年内返済予定の長期
借入金残高の合計値を下回る水準となっておりま
す。また、当連結会計年度末純資産の数値が転換
社債型新株予約権付社債に付された財務制限条項
へ抵触することとなり、社債権者は当社に対して
繰上償還を請求する権利を有している状態にあり
ます。

以上により、継続企業の前提に重要な疑義を生
じさせるような事象又は状況が存在しております。
当社グループでは、これらの状況を解消するため、

以下の対応策を実施してまいります。

中/中期 大

(a)収益力の改善（既存事業の競争力強化／M&Aの実施）
これまでの取り組みとしては、2025年4月より既存顧客に対する月額固定料の20％値上げを行うなど「Bplats® Platform 

Edition」の提供価格の改定、顧客専用環境運用に係る業務委託費の確保などにより、売上高拡大を図っており、1契約あたりのストッ
ク収入平均単価は着実に増加傾向にあります。また、当期首より営業所管部門を再編することにより営業力の増強を実施し、前期剥落
した大型開発案件の獲得に注力しております。また、当中間連結会計期間には、NSW株式会社と販売パートナー契約を締結するなど
様々な形での販売パートナーシップの拡大、構築に注力しております。加えて、法人向けSaaSを一元購入・一元管理できるマーケッ
トプレイス「SaaSplats®（サースプラッツ）」の運営開始や、当社の安定的な収益源である光コラボレーション事業者支援システム
を刷新しマーケットを拡大すべく「Bplats® Collabo」として10月より提供開始を決定するなど、新たなマーケットへの取り組みや製
品投入による売上高拡大に努めております。
今後の短期的な取り組みとしては、中核事業である主力製品汎用型サブスクリプション統合プラットフォーム「Bplats® Platform 
Edition」のサービス展開において、急速に市場参入が相次ぐ「生成AIサービス事業者」向けのAIマネタイズ支「AI×Monetization」
という新たな取り組みを既に始めておりますが、今後一層強化してまいります。この取り組みにおいては、当第４四半期連結会計期間
において、1社に対する初期費用としては創業以来最大規模の受注額となる大型案件を生成AIサービス事業者から獲得し、既に具体的
な成果が出始めております。創業以来培ったサブスクリプション課金ビジネスのノウハウを生成AI特有の複雑な料金計算・請求管理へ
と応用することで、国内における生成AIサービスの事業化と市場拡大を支援しながら、収益力の向上を図ってまいります。

今後の中長期的な取り組みとしては、中核事業としております主力製品汎用型サブスクリプション統合プラットフォーム「Bplats® 
Platform Edition」の展開に加え、IoT事業やDX事業を自社事業の取組みの一部として取り組む企業などとの連携による「Bplats® 
Platform Edition」を活用した新ビジネス創出等により、収益ポートフォリオの拡大を検討してまいります。当社との事業シナジーの
ある事業会社をターゲットとしたM&A及び資本業務提携を含めた戦略的な事業拡大を通じて、当社グループ全体として持続的な収益構
造の改善と企業価値の向上を実現し、営業損益の改善を目指します。

(b)各種コスト削減施策の強化及び推進
売上原価において、前々期より収益圧迫要因となっていた通信インフラコストについては大幅な削減が実現しており、既に削減後の

水準で安定的に推移しておりますが、翌期においても調達の最適化等を行うことにより更なる削減に取り組んでまいります。また、厳
選採用や組織統合・人員配置換え等による労務費・人件費・採用教育費の削減、開発案件に応じた外注加工費（SES）の削減等の具体
的なコスト削減を継続的に実施しており、一定の効果は実現しておりますが、翌期以降についてはAI活用による品質向上・開発効率の
向上及び全社的な業務効率化の徹底により、更なるコスト管理を実現し、営業黒字体質への転換を目指してまいります。

(c)戦略的事業パートナーとの資本業務提携等による財務基盤強化
当社は、当連結会計年度において第６回新株予約権の発行とその一部行使、及び第１回無担保転換社債型新株予約権付社債の発行に

より、キャッシュ・フロー改善と資本増強を実施しております。これらの割当先であるGP上場企業出資投資事業有限責任組合の管理・
運営を行うグロースパートナーズ株式会社とは事業提携契約を締結して各種の経営支援を受けておりますが、今後も同社の支援により
新たなエクイティファイナンスを含めた更なる資金調達を検討してまいります。なお、同社を引受先とする転換社債型新株予約権付社
債に関し財務制限条項に抵触しておりますが、同社とは、社内の業務改善に係る各種PJでの連携を含め継続的・緊密に協議の機会を設
け支援活動を受けるなど、良好な関係を維持しております。

また、同社に限らず新たな事業面での戦略的パートナーとの連携など各種資本政策及び資金調達に関する諸施策を幅広く検討してま

いります。当社は、これらの対応により、債務超過の解消や財務基盤の改善に取り組んでまいります。

認識するリスクとリスク対応策
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• 本資料は当社をご理解いただくために作成されたもので、当社への投資勧誘を目的としておりません。投資に関する決定は、ご自身のご判断において行われるようお願いいたします。

• 本資料に掲載されている業績見通し中期計画、その他今後の予測・戦略に関わる情報は、現時点で入手可能な情報と合理的であると判断する一定の前提に基づき当社が予測したものです。実際の業績

は、様々なリスク要因や不確実な要素により、業績見通しと大きく異なる可能性があります。

• 将来展望に関する表明の中には、様々なリスクや不確実性が内在します。既に知られたもしくは未だに知られていないリスク、不確実性その他の要因が、将来の展望に関する表明に含まれる内容と異な

る結果を引き起こす可能性があります。

• 本資料に含まれる当社以外に関する情報は、公開情報から引用したものであり、かかる情報の正確性、適切性等について当社は何らの検証も行っておらず、またこれを保証するものではありません。

本資料の取り扱いについて
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