
2021年1月16日

スターティアホールディングス株式会社
（東証一部 3393）

会社説明資料



会社概要

©2021 Startia Holdings, Inc.ALL Rights Reserved. 2

https://www.startiaholdings.com/


会社概要
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社 名 スターティアホールディングス株式会社
住 所 東京都新宿区西新宿2-3-1 新宿モノリス19階
設 立 1996年2月
上 場 東証一部（2014年2月28日）

東証マザーズ（2005年12月20日）
代 表 取 締 役 本郷 秀之
グ ル ー プ 会 社 連結子会社：12社、持分法適用関連会社：2社
従 業 員 連結707名（2020年9月30日現在）
決 算 3月31日
資 本 金 8億2,431万円（2020年9月30日現在）
発行済株式数 10,240,400株（2020年9月30日現在）
株 主 数 3,363名（2020年9月30日現在）

代表取締役社長
兼 グループ最高経営責任者
本郷 秀之
1966年5月生
1996年当社設立し現在に至る
（当社株式保有40.38％）

9.6% 1.9%
9.5%

1.3%

77.6%

金融機関
金融商品取引業者
その他法人
外国法人等
個人その他

2020/9末株主構成
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売上高 営業利益(右目盛り)

単位：百万円

売上高と営業利益の推移と予測
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中期経営計画
NEXT’S 2025

設立：1996年

2005年〜 2010年〜 2020年〜

東証マザーズ上場
‘05年

東証第一部市場変更
‘14年
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事業別売上高構成比
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ネットワーク構築・保守

ＲＰＡクラウドファイルサーバ

クラウド・SI 

複合機 ビジネスフォン

オフィスデザイン ビジ助でんき

18.9%80.7%

デジタルマーケティング事業ITインフラ事業

2021年3月期
2Q

売上高構成

16.7 17.5 17.8 18.9

83.3 82.5 82.2 80.7
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18/3期 19/3期 20/3期 21/3期2Q

売上高構成比推移

マーケティング
オートメーション

Web制作＆CMS

AR作成ソフト ドキュメント管理
電子ブック作成ソフト
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ストックの売上の推移と成長イメージ

©2021 Startia Holdings, Inc.ALL Rights Reserved. 6

デジタルマーケティング

ARR 48億円

【中期経営計画 NEXT’S 2025】

ストック型売上の拡大に注力し、安定的且つ飛躍的成長を目指す

デジタルマーケティングのSaaS売上を5年で3.8倍に拡大
ITインフラのストック売上はクロスセル売上を成長させる

ITインフラ ストック売上：40億円（2020年3月期）

デジタルマーケティングARR：12.7億円（2020年3月期）

https://www.startiaholdings.com/


中期経営計画概要
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サブスクリプション収益モデルへの変革による高成長高収益化
マーケティング分野におけるDXを推進

新規出店、M&A、新商材提供による顧客層の拡大
クロスセルにより成長速度UPと高収益化

中期経営計画：事業セグメント別中期ビジョン

©2021 Startia Holdings, Inc.ALL Rights Reserved.

ITインフラ事業

デジタルマーケティング事業

2020年3月期

Small Middle Enterprise
顧客企業規模

営業利益

デジタル
マーケティング

事業

IT
インフラ
事業

※円の大きさは顧客数規模イメージ

2025年3月期

Small Middle Enterprise
顧客企業規模

営業利益

IT
インフラ

事業

事業相互の
顧客クロスセル
による成長

新規出店 M&A
新商材による拡大

サブスクリプション収益モデル
転換による高成長

サブスクリプション型
デジタルマーケティング

サービスシェアで
国内No.1へ

デジタル
マーケ
ティング
事業

クロス
シナジー

※ Enterprise (大企業)   Middle (中企業) Small (小企業) 8
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アジア市場のデジタル
マーケティング事業

中期経営計画：成長モデル
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安定成長するITインフラ事業を基盤にデジタルマーケティング事業拡大に注力

ITインフラ事業

デジタルマーケティング事業

CashCow
2.5万社超の

中小・中堅企業顧客基盤

ITインフラ事業の
顧客への横展開

フリーミアム戦略によるシェア拡大
大手企業への積極展開で認知向上

展開

投資

圧倒的
シェア

No.1へ

アジアへの
事業展開へ

9
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中期経営計画：業績計画
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本計画においては、新型コロナウイルス感染症の影響が2020年9月頃を目途に収束することを前提

デジタルマーケティング事業のブランド強化とサブスクモデルへの完全転換により、積極投資＆高収益化成長へ

※2021年を起点に2025年の売上におけるCAGRを算出

積極投資 収益化
■売上・営業利益計画

単位：百万円

※CAGR:売上高年平均成長率

2020年3月期
実績値

2021年3月期 2022年3月期 2023年3月期 2024年3月期 2025年3月期

売上 12,778 13,000 16,850 20,560 25,190 31,000

営業利益 732 △ 200 300 1,100 1,900 3,300

△ 500
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中期経営計画：株主還元策
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9円 10円 11円 12円

20/3期 21/3期予定 22/3期予定 23/3期予定 24/3期予定 25/3期予定

+1円増配+1円増配

基本方針として、2023年3月期までは累進配当を実施

配当性向30%
（想定：28円）

配当性向30%
（想定：50円）

積極投資期間
毎期+１円ずつ累進配当を予定

+1円増配

収益化期間
配当性向30％

2020年3月期
一株当たり配当金9円

＋
創業25周年記念

株主優待実施
（Quoカード@1,000円）

11
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中期経営計画：定量目標
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■売上CAGR20％以上を目指し、ポートフォリオ戦略のもとデジタルマーケティング事業のSaaSビジネスへ注力
■ROE2桁をめざすべく、社内のDX化を加速させ、生産性が高い組織体制の構築
■上記２つを達成し、企業価値向上を目指す

売上CAGR / ROE / 時価総額を目標指標と設定

売上CAGR
20％以上

デジタルマーケティング事
業のサブスクリプション
モデル転換へ注力し

達成を目指す

ROE
10%以上

社内のDX化を加速させ、
生産性の高い組織体制で
ROE10％以上を目指す

時価総額
500億円

企業価値を向上させ、時
価総額500億円を目指す

※CAGR:売上高年平均成長率 ROE:自己資本利益率 12
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2021年3月期 第2四半期 総括
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【第2四半期概況】
期初計画に対する進捗

通期売上計画

13,000
（百万円）

２Q売上：5,976対通期：46.0％

2Q
期初計画 実績 差異

（期初計画） 達成率

売上高 6,000 5,976 △24 99.6％

営業利益 △340 9 +349 －

（単位：百万円）

新型コロナウィルス感染症の収束が見えない中、システム関連などの緊急性が伴わない
一部費用の削減および下期へ見送った影響で営業利益９百万円となった。

グループ全社

 当初第２四半期で実施を見込んでいた広告投資（TVCMを中心としたマーケティング
費用）を第３四半期以降に変更した影響で上期収益は計画を上振れ。

 新型コロナウィルスの影響を受けたが、SaaSサブスクリプションのMRRが順調に成長。

デジタルマーケティング事業

 7月より新電力サービス「ビジ助でんき」の販売を開始。好感触。
 新型コロナウィルスの影響で出社を控える動きが続く影響を受け、ストック売上の主力であ

るカウンター売上が苦戦。
 複合機、ネットワーク機器等フロー商材の売上も低迷。

ITインフラ事業

（百万円）

https://www.startiaholdings.com/


2021年3月期 第2四半期 セグメント状況：デジタルマーケティング事業
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967 1,006 
1,131 

192
117 149

19/3月期
2Q

20/3月期
2Q

21/3月期
2Q

四半期業績比較
売上高 セグメント損益

21/3期
2Q

20/3期
2Q 前期比較 前期比

（％）

売上高 1,131 1,006 +125 +12.4

SaaSサブスク売上 664 596 ＋68 +11.4
SaaSフロー売上 420 364 ＋56 +15.4
その他売上 47 46 ＋１ +2.2

セグメント利益 40 △13 +54 －

本社経費等負担額 △108 △130 △22 △16.9

負担額控除前
セグメント利益 149 117 +32 +27.4

単位：百万円

※グラフのセグメント利益は本社経費負担控除前

https://www.startiaholdings.com/


2021年3月期 第2四半期 セグメント状況：ITインフラ事業
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21/3期
2Q

20/3期
2Q 前期比較 前期比

（％）

売上高 4,820 5,156 △335 △6.5

ストック売上 2,017 1,999 ＋18 ＋0.9
フロー売上 2,811 3,156 △345 △10.9

セグメント利益 △13 291 △304 －

本社経費等負担額 360 412 △51 △12.5

負担額控除前
セグメント利益 354 703 △349 △49.6

4,700 
5,156 

4,820 

653 703
354

19/3月期
2Q

20/3月期
2Q

21/3月期
2Q

四半期業績比較
売上高 セグメント損益

単位：百万円

※グラフのセグメント利益は本社経費負担控除前

https://www.startiaholdings.com/
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2021年3月期 第2四半期業績修正 販管費 予算差異主な要因分析
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単位：百万円

販管費において一部の費用の圧縮および下期へ繰り越しによる影響
■費用圧縮分 合計 約167百万円
■下期持ち越し分 合計 約240百万円（広告宣伝費、システム関連費用、求人費）

その他経費人件費差異 広告宣伝費差異

・デジタルマーケティング事業において広告宣伝費を下期に持ち越し
11月にCM配信（P32詳細記載）

システム関連費用差異

・デジタルマーケティング事業におい
て計画通りの採用ができず、費用
が縮小等
・コーポレート部門において求人費
を下期へ繰り越し：10百万円

・コロナの影響による旅費交通費
会議費、その他の費用の圧縮・費用圧縮分：約27百万円

・下期に持ち越した費用：約30百万円

主なマイナス要因

https://www.startiaholdings.com/


事業内容について：

ITインフラ事業
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適性な処分データ消去

機器・サービス
の調達

運用・保守

RPAやAIを活用、オフィス業務の自動化や効率化を実現

営業部門 総務部門 経営部門

経理部門 情報システム部門

設置
各種設定

オフィス環境 業務改善

リスク管理コスト削減

売上UP

主要事業紹介：ITインフラ事業

©2021 Startia Holdings, Inc.ALL Rights Reserved. 18

ネットワーク構築・保守

ＲＰＡ

クラウドファイルサーバ

クラウド・SI ビジ助でんき

【提供サービス例】

ITに関する課題解決、DXをワンストップで対応
中小企業の「情報システム部門」を請け負う事業

情報システム部門の負担が高まっている中小企業のお客様に
オフィスに欠かせない基幹設備から事務サポートまでトータルソリューションを提供

複合機

ビジネスフォン

オフィスデザイン

ストック売上
41.8%フロー売上

58.2%

ITインフラデジタルM

ITインフラ事業
売上高：4,820百万円
全体売上構成比：80.7%

※売上高は2021年3月期上期を記載

https://www.startiaholdings.com/


新電力サービス「ビジ助でんき」 2020年5月スタート
～電力品質は変わらず、電気代をもっとお得に ～

ITインフラ事業：新規事業の取組 『ビジ助でんき』

©2021 Startia Holdings, Inc.ALL Rights Reserved.

小規模のオフィスで
電気代およそ3.5％の削減

19

新電力サービス導入により中小企業のコスト削減を支援

出足好調！
7月~9月売上1,000万円突破

https://www.startiaholdings.com/


ITインフラ事業：全国カバレッジ計画
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横浜

和歌山

大阪

名古屋

福岡

鹿児島

札幌

今後の目標
東京

支店新設によりカバレッジを広げ、更に大都市におけるM&Aをすることで顧客層を拡大

仙台
仙台支店2020年4月営業開始 ⇒

20
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ITインフラ事業：主要KPI①
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ストック契約・複数商材利用 社数

16,295 16,361 16,556 16,748 16,920 17,009 17,124 17,202 17,313 17,360 

6,853 6,983 7,130 7,213 7,342 7,427 7,565 7,722 7,916 8,011 

19/3月期
1Q

19/3月期
2Q

19/3月期
3Q

19/3月期
4Q

20/3月期
1Q

20/3月期
2Q

20/3月期
3Q

20/3月期
4Q

21/3月期
1Q

21/3月期
2Q

21

ストックにおける取扱社数は堅調に増加

※四半期期末の契約社数と2商材以上を契約している社数を算出

●：複数商材契約社数

https://www.startiaholdings.com/


ITインフラ事業：主要KPI②
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新型コロナウイルス感染症の影響を受け、フロー商材を
中心に販売が苦戦し、営業一人あたりの売上高が減少

営業１人当たり売上高

22

単位：百万円
27.0 28.6 26.6 

19/3月期
2Q

20/3月期
2Q

21/3月期
2Q

※上期売上高累計 /上期平均人員

https://www.startiaholdings.com/


事業内容について：

デジタルマーケティング事業
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※MA: マーケティングオートメーション SFA: セールスフォースオートメーション CSM:カスタマーサクセスマネジメント

主要事業紹介：デジタルマーケティング事業

・企業が持っている情報をITサービスで最適化し、利益を上げる支援を行う

・マーケティング活動におけるIT活用をサポート
・各種マーケティングツールの提供からコンサルティングまで対応

デジタルマーケティング事業
売上高：1,131百万円
全体売上構成比：18.9％

SaaS売上
95.6%

その他売上
4.4%

ITインフラデジタルM

※売上高は2021年3月期上期を記載

電子ブック・動画共有

CMS＆オウンドメディア構築

アプリ運用

データベース構築

スマホ用LP

MA（マーケティングオートメーションツール）

ウェブAR

ARアプリ

「Cloud CIRCUS」とは顧客を増やす5つの課題領域「情報発信」 「集客」 「顧客体験価値向上」
「見込顧客育成と顧客化」 「解約防止・リピート増」を実現するSaaSツール群

https://www.startiaholdings.com/


デジタルマーケティング事業：投資活動計画と進捗
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 開発費：上期（4月～9月）における開発関連費用は計画通り
 広告費：マーケティング投資は11月にブランディング広告を実施（P32詳細記載）

単位：百万円

■キャシュフローベースの投資費用内訳

700 750 650

500

800 1,000

21/3期 22/3期 23/3期

1,650

開発費
332百万円
（進捗率47.4%）

広告費
51百万円
（進捗率10.2%）

1,550

1,200

開発費
Cloud CIRCUS構築
 サービスラインナップの拡大
 外部ソリューションとの連携強化

広告費
ブランディング＋集客
 サービス認知・利用意向・

顧客獲得効率向上

25
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デジタルマーケティング事業 ブランディング投資 タレントを起用したTVCM
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TVCMにより「Cloud CIRCUS」の認知度向上を図り、早期にシェアNo.1の確立を目指す

タレントの指原莉乃さんを起用させて頂いたTVCMを展開。
Cloud CIRCUSブランドの認知向上を目指し、2020年11月14日より、関東圏・関西圏・福岡圏にて放映。

TVCM 動画URL：https://youtu.be/Te8pjfBvLrE

https://www.startiaholdings.com/


デジタルマーケティング事業：ARR推移と進捗
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単位：百万円

新型コロナウイルスの影響を受けつつも、通期計画達成に向け順調に推移

1,096 1,223 1,370 
1,870 

2,660 

3,630 

4,800 

19/3月期 20/3月期 21/3月期 22/3月期 23/3月期 24/3月期 25/3月期

クロスセルMRR

ARR

ARR（予算）

4－9月MRR合計値413 504

積極投資 収益化

664

成長速度を上げるため、積極投資を実行
 プロダクト開発投資
 マーケティング投資

2020年4月
SaaS

サブスクリプション型へ
完全移行

※ARR:サブスクリプション年間売上

https://www.startiaholdings.com/


Cloud CIRCUS 概要資料
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累積導入数
16,000以上
※2020年9月時点
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1. なぜ今マーケティングSaaSを検討する必要があるのか？

2. デジタルマーケティング導入に向けた課題と解決方法

3. CloudCIRCUSとは
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SaaSの普及とともに
マーケティングそのもののデジタル化は
加速していく時代に。

©StartiaLab Group, All Rights Reserved. | CONFIDENTIAL
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日本におけるSaaS市場の展望

2019年度以降も確実にSaaS市場の拡大は続くと予測
SaaSは、スクラッチ開発やパッケージベースからの移行に加え、新規利用も拡大している。業種汎用型は、現状は情報系SaaSがけん引しているが、今後は基幹系SaaSやセ

キュリティ系SaaSの伸長が予想される。

32

6,272 
7,238 

8072
8906

9740
10,574 

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

12,000

2018年度 2019年度見込 2020年度 2021年度 2022年度 2023年度予測

SaaSの国内市場展望
168.6％

2018年度比

（出典）富士キメラ総研『2020 クラウドコンピューティングの現状と将来展望（市場編）』まとまる（2020/5/28発表第20055号）
https://www.fcr.co.jp/pr/20055.htm

（単位）億円
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マーケティング・セールス領域のSaaS市場の展望

SaaS市場の中でも、特にマーケティングSaaS領域は大きく伸びていく。
統合型マーケティング支援市場の2018年度の売上金額は174億8,000万円、前年度比32.4％増と大幅な伸びで、今後も着実に伸張の予測

33

ITRのシニア・アナリストである三浦竜樹は、「統合型マーケティング支援市場は、導入済みの大企業を中心にSFAやCDP（Customer Data Platform）、CMSとの連携が進み、
導入範囲が拡大しています。特にBtoB市場では、営業人員不足の解消と業務の効率化を目的に、デジタルチャネルを活用した見込み客へのアプローチが重要になってきています。
加えて、参入ベンダーの積極的なプロモーションにより認知度が高まったことで、年商規模が小さいBtoC企業での新規導入が増加傾向にあります。このようにBtoBとBtoCで導入
の目的や背景は異なりますが、今後も堅調な伸びが期待されます」とコメントしています。
（出典）ITR Market View：SFA／統合型マーケティング支援市場2020 https://www.itr.co.jp/report/marketview/M20000400.html
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280.3％
2017年度比
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マーケティングのデジタル化による変化

34

企業

データ

情報発信
集客

体験提供

リピート
離脱防止

育成・顧客化

マーケティングSaaSの普及によって、マーケティングそのものがデジタル化。

それによって、顧客接点が“多様“かつ“繋がる“ように。

アクション アクション

アクションアクション
アクション

多様な
接点

ひとつの
繋がり



©StartiaLab Group, All Rights Reserved. | CONFIDENTIAL 35

一方、マーケティングサービスを導入する上では様々な課題も存在。

SaaSの普及によって、マーケティングのデジタル化は加速。

様々な領域に対応した“統合的な”マーケティングサービスが

求められるようになっていく。

©StartiaLab Group, All Rights Reserved. | CONFIDENTIAL
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1. なぜ今マーケティングSaaSを検討する必要があるのか？

2. デジタルマーケティング導入に向けた課題と解決方法

3. CloudCIRCUSとは
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デジタルマーケティング導入に向けた課題➀「コストの高さ」

役員や部長といった意志決定者において、デジタルマーケティングは導入コストの問題や効果のバラ
ンスがわかりにくいという面が顕著。

37

2% 3% 2% 2%
3%

4%

8%

76%

Base:会社員/役員/派遣社員 N=26654 （当社調査）
１．デジタルマーケティングの定義
「企業や商品の情報発信」、「WEBサイト等への集客」、「情報登録等をし
たお客様とのコミュニケーション」、
「商品利用したお客様とのフォローアップ」等をオンラインで行う活動
２．デジタルマーケティングサービスの定義
1のデジタルマーケティングを、システム構築等を必要とせず、WEB上のオン
ラインサービス（クラウドサービス）として利用出来るサービス

■デジタルマーケ課題内容Best3（複数回答可）
１位）適切な目標設定ができていない 30.0%
１位）関連の予算が少ない 30.0%
３位）顧客データや情報を分析・活用できていない 27.5％

■重視点Best3（複数回答可）
１位）運用コストが低い 50.0%
２位）導入コストが低い 47.5%
３位）投資対効果が高い 45.0%

どのように導入すれば効果があるのか不明
（経営 卸小売 経営者 30-49人 神奈川県 男性50代）

営業戦略が曖昧である
（総務人事 不動産業 部長 300-499人 東京都 男性40代）

コストが高い
（営業 その他サービス業 主任係長 500-999人 東京都 男性
40代）

投資対効果が具体的に算出出来ない
（経営企画 その他サービス業 部長 50-99人 千葉県 男性50
代）

意思決定者
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デジタルマーケティング導入に向けた課題②「運用人材不安」

意思決定者をサポートする立場のメンバーにとって、導入後の運用の問題や運用者自体の不足などは
大きな悩み

38

2% 3% 2% 2%
3%

4%

8%

76%

Base:会社員/役員/派遣社員 N=26654 （当社調査）
１．デジタルマーケティングの定義
「企業や商品の情報発信」、「WEBサイト等への集客」、「情報登録等をし
たお客様とのコミュニケーション」、
「商品利用したお客様とのフォローアップ」等をオンラインで行う活動
２．デジタルマーケティングサービスの定義
1のデジタルマーケティングを、システム構築等を必要とせず、WEB上のオン
ラインサービス（クラウドサービス）として利用出来るサービス

■デジタルマーケ課題内容Best3（複数回答可）
１位）デジタルマーケ施策運用する人材が不足30.3%
２位）顧客データや情報を分析・活用できていない 25.4%
３位）顧客データや情報を収集できていない 22.9%

■重視点Best3（複数回答可）
１位）運用コストが低い 45.8%
２位）導入コストが低い 43.8%
３位）運用が簡単 43.3%

どのように活用したらよいのか、わからない
（営業 その他サービス業 主任・課長 10-19人 山形県 男性40
代）

利用方法が理解されていない
（生産・生産管理・製造 製造業 一般社員 10-19人 大阪府 男
性60代）

そもそもデジタルマーケティングについて理解している人が
少ないため、全体的に非効率になりがち。（製造業 一般社
員 500-999人 千葉県 男性40代）

意思決定関与者➀
（提案・推薦者）
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デジタルマーケティング導入に向けた課題③「専門知識不足」

39

2% 3% 2% 2%
3%

4%

8%

76%

Base:会社員/役員/派遣社員 N=26654 （当社調査）
１．デジタルマーケティングの定義
「企業や商品の情報発信」、「WEBサイト等への集客」、「情報登録等をし
たお客様とのコミュニケーション」、
「商品利用したお客様とのフォローアップ」等をオンラインで行う活動
２．デジタルマーケティングサービスの定義
1のデジタルマーケティングを、システム構築等を必要とせず、WEB上のオン
ラインサービス（クラウドサービス）として利用出来るサービス

■デジタルマーケ課題内容Best3（複数回答可）
１位）デジタルマーケ施策を運用する人材が不足 33.7%
２位）適切な目標設定ができていない 30.0%
３位）導入ツール・サービスを使いこなせていない 21.9%
３位）社内で上司や他部署の理解が得られない 21.9%

■重視点Best3（複数回答可）
１位）運用コストが低い 50.3%
２位）導入コストが低い 45.0%
３位）投資対効果が高い 42.0%

どの会社のサービスが自社のマーケティングツールとして
適しているのか？メリットとデメリットを比較している段階。
（営業 製造業 課長 300-499人 大阪府 男性40代）

上司にこの技能を理解している人がいない
（営業 不動産業 主任・課長 50-99人 北海道 男性40代）

医療業界の特殊性から、マッチングするツールが無い
（ IT技術系 医療・福祉系 一般社員 300-499人 東京都 男性
40代）

意思決定関与者②
（情報提供のみ）

意思決定者をサポートする立場のメンバーにとって、多数のサービスがありすぎて、どんな機能が自
社に必要なのか、また上層部も知識・理解がないことも大きな悩み
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デジタルマーケティング導入3大障壁を越える為に

安価で/簡単に(誰でも運用者になれる)/使いこなせる（充実したサポート）に使える

マーケティングSaaSがあれば、多くの企業が抱える３大障壁を払拭できる。

40

１．
コストの高さ

２．
運用人材不足

３．
専門知識不足

安価で、簡単に、使いこなせる、
統合的なマーケティングSaaS

Solution!

3大障壁

©StartiaLab Group, All Rights Reserved. | CONFIDENTIAL
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1. なぜ今マーケティングSaaSを検討する必要があるのか？

2. デジタルマーケティング導入に向けた課題と解決方法

3. CloudCIRCUSとは
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安価で、簡単に、使いこなせる、
統合的なマーケティングSaaSで、
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Cloud CIRCUS（クラウドサーカス）全体像

安価で、簡単に、使いこなせる、顧客を増やす5つの課題領域「情報発信」 「集客」 「顧客体験価値
向上」 「見込顧客育成と顧客化」 「解約防止・リピート増」を実現するSaaSツール群です。

43

PDFデータを電子ブックにし
分析運用が出来るサービス

・電子ブックの配信を思うが
ままに行えるサービス

使い易さで脅威の継続率を持つ
法人向けWEB運用システム

・1600社導入、継続率99.6%
・有料CMSシェア国内3位

誰でも簡単にアプリが
作成・運用が出来るサービス

・アプリ簡単作り放題機能
・ユーザー分析機能

開発不要で作れるWEB向け
データベースソフト

・CMS Blue Monkeyと
連携導入される有用サービス

専門知識無しに誰でもスマホ
サイトを作成出来るサービス

・圧倒的に簡単に作成出来る
使い易さが支持獲得

安価に簡単にARが
作成出来るサービス

・AR簡単生成・作り放題機能
・アクセスログ解析機能

専用アプリ無しにARを楽しめる
コンテンツ作成が出来るサービス

・AR認識技術において特許取得
・有名企業とのコラボ展開実施

サービス利用後の顧客不満への
対応への支援を行うサービス

・顧客不満を検知し満足度向上
へのアクションを支援

無料で、簡単に、導入後すぐ、
プロ仕様設定で使えるMA

・誰でも使いこなせるシンプル設計
・高い支持を得る丁度良い機能

MA国内
プロバイダ
導入シェア

No.1

1600社導入
有料CMSシェア
国内3位導入実績

70以上の業種

2570社

AR認識技術
特許取得
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誰でも簡単に使いこなせる

Cloud CIRCUS（クラウドサーカス）なら、デジタルマーケティング初心者の方をはじめ、専門知識
がない方でも、誰でも簡単に利用することができます。

44

■テキストの打ち変えは見たまま
編集可能なWEBサイトツール

ex1）「Webサイト構築ツール（CMS）」

編集画面

公開画面

■テンプレート機能ですぐに導入、
誰でも使いこなせる機能

ex2）「マーケティングオートメーション(MA)
ツール」

誰でも
驚くほど
簡単に
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充実したサポート体制

導入前から導入後まで、絶対に使いこなせる為の、手厚いサポート体制を用意。

45

＜導入前＞
導入支援サポート

＜本格始動後＞
売上UPサポート

＜困ったとき＞
電話・メール個別相談

専任
アドバイザー

導入支援コンサ
ル

ティング
無料訪問
サポート

有料
コンサル
ティング

無料
セミナー

コール
センター

インフォ
メーション

専任
アドバイザー
からレクチャー

有料コンサル
ティングで安心

困ったときも
コールセンターや
インフォメーションで
問題解決

無料オンライン
サポートで解決

絶対に
使いこなせる
サポート体制
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主要の8つのプロダクト詳細
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20年10月時点
国内プロバイダ

導入シェア

No.1

BowNow

海外プロバイダ
Salesforce.com Co.,Ltd.
のサービス

国内No.1

多くの顧客がMAの不必要な高機能
が多く使いこなせない
そして導入までの時間がかかる。

テンプレート機能で、すぐに導入出来
使いこなせる顧客視点のサービス設計！

BowNow(バウナウ) マーケティングオートメーション(MA)ツール

無料で、簡単に、導入後すぐ、プロ仕様設定で使えるマーケティングオートメーション。

47

導入社数5,000社以上 無料で使える

マーケティングオートメーション
国産MAツール

シェア

No.1

※Data Source: DataSign社実施調査
約15万件（2020年10月末時点）を調査対象 2020年11月22日 〜 11月27日
https://datasign.jp/blog/datasign-report-docodoco-20201130/

https://datasign.jp/blog/datasign-report-docodoco-20200930/
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オフィスソフトのような操作感でWEBサイト運用が可能

日本の中小企業の利用シーンを前提に開発され
とても使い易く、安心サポート体制と、
月額3万の導入易さで非常に高い継続率を誇るCMS

※CMSとは、WEBサイト・そのコンテンツを運用するシステム

Blue Monkey(ブルーモンキー) Webサイト構築ツール（CMS）

1600社以上導入、99.6%の継続率の中小企業に最適なWEBサイト更新ツール。

48
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専門知識や、面倒な開発を必要とせずに、
誰でも手軽に簡単に、データベースを作れる
サービス

CMS Blue Monkeyとも連携させて、
顧客のWEBサイト体験を創り出すことが可能。

システム開発しなくても、つくれるデータベース

連携

データベース
構築を驚く
価格で実現

大量の商品を
誰でも手軽に
データーベース化

カテゴリ検索等
様々な条件指定
検索が可能に

スマホ/タブレット等
様々なデバイスに
最適表示が可能

ドメインもサーバーも
変更させることが
不要に

個別の
カスタマイズ
にも対応可能

■機能特徴

Plusdb(プラスディービー) 商品データベース構築ツール

システム開発無しに、簡単に作れて運用出来るデーターベース。

49
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動画/画像/文章
3Dやトラッキング動画
に対応可能

クラウド型で
すぐにコンテンツが
反映させられる

時間や場所やログ等
様々な情報を取得・解析

出来る

スタンプラリー等
集客・回遊させる
施策が出来る

プッシュ通知を利用して
ARを体験したユーザーに
再度アプローチ出来る

■機能特徴

■活用事例

 イベント・ライブ・コンサート
 パッケージ・商品
 地域活性化・観光PR
 保育園・幼稚園・学校・大学
 商業誌背t・小売店舗・飲食店
 フリーペーパー
 織り込みチラシ・郵送DM

 ビジネス活用
 ポスター・看板
 新聞・雑誌・書籍
 ブライダル・ウエディング
 スポーツ関連

COCOAR(ココアル) O2O施策ツール（AR）

導入企業2000社以上、アプリDL数240万の実績を持つ、簡単にARを作成できるツール。

50
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■シームレスなAR体験例

マーカー型AR・顔認識AR・空間認識ARと、3種類のARに対
応するなどARの種類・機能が豊富。

ユーザーはアプリをインストールせず、
スマホのカメラ機能だけでARを体験できる。
その為SNSやネット上からシームレスな
AR体験が可能に。

卒業式・入学式
気分が味わえる
早稲田大学の
シンボルAR

エディオンの
クリスマスカードで特別な
AR体験を提供

授業で活用、大阪芸術
大学付属専門学校の教
育AR
コンテンツ

セブンイレブン3000店
導入の
母の日AR企画

Meet the Rabbids in 
渋谷マルイのARキャラク
ターコンテンツ提供

エス・ディー・エルのウェブ
AR付き年賀状で企業イメー
ジ伝達

■活用事例

LESSAR(レッサー) ウェブAR・ブラウザAR作成システム

アプリDL無しで、ウェブAR・ブラウザAR®が作成・提供できるツール。
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■電子ブックを簡単作成

■作った電子ブックの公開サイトも簡単公開・運営

ActiBook(アクティブック) 電子ブック・動画作成ツール

導入実績2500社以上。電子ブックから動画まで、無料で簡単に電子コンテンツ化するツール。
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■APP作成ステップ

■作成事例

最短3ステップで、誰でも簡単にアプリコンテンツが
作成・公開出来るサービス。
また作成・公開だけではなく、運用ログ解析まで一貫
しできることで、APPマーケティングが可能となる。

AppGoose(アップグース) 店舗向けAPP簡単制作ツール

誰でも簡単に、店舗向け集客アプリを簡単に作成・運用できるツール。
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■スマホサイト作成ステップ

■作成事例

専門知識無くても、
誰でも簡単にシェアされやすい
スマホサイトサイトを作り放題。

口コミ・シェアに
特化したつくりのWEBページ

BGMが流れて
さくさく動くWEBページ

簡単に作成・運用し、コンテンツが広がる、様々な機能が利用可能

creca(クリカ) スマホサイト制作サービス

誰でも簡単にシェアされやすいスマホサイトを、作り放題のツール。
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Cloud CIRCUS クロスセル戦略
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顧客課題に応じたツール導入を手軽にできる強みを生かしたクロスセル戦略

顧客が
個別の課題に応じ

手軽かつ
自由に商品を
購入・導入
出来るように

:カスタマーサクセスマネジメント

電子ブック・動画共有

CMS＆オウンドメディア構築

アプリ運用

データベース構築

スマホ用LP

MA（マーケティングオートメーションツール）

ウェブAR

ARアプリ

「Cloud CIRCUS」とは顧客を増やす5つの課題領域「情報発信」 「集客」 「顧客体験価値向上」 「見込顧客育成と顧客化」

「解約防止・リピート増」を実現するSaaSツール群
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デジタルマーケティング事業：活用事例①
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チョコバーアイス「チェリオ」、2年連続ARアプリ「COCOAR」採用（2020年12月）

「元気をチャージする」ためのAR企画「頑張る人を応
援するキャンペーン」
「チェリオ」限定パッケージのイラストに「COCOAR2」
アプリをかざすと、パッケージからチェリオが妖精の姿
となって出現し、魔法で応援してくれるAR演出が体
験できる。

コンテンツは全３種類。1 個売りパッケージと 5 個入り
の箱パッケージのそれぞれで異なるコンテンツ、さら
に両パッケージ共通で隠しキャラクターが登場するサ
プライズコンテンツが用意されています。

■チェリオ「がんばる人を応援するキャンペーン」 概要
販売期間：12 月 7 日（月）～
※数量限定販売。売切れ次第終了。
販売場所：全国量販店、一部コンビニエンスストア
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日本経済新聞社提供するスマートフォン向けARアプリ「日経 AR」に
スターティアラボのAR技術が採用 （2018年11月～）

デジタルマーケティング事業：活用事例②
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「日経 AR」を用いて、紙面等に掲載された指定の「マーカー」を読
み取れば、ARコンテンツが現れます。
たとえば編集記事のより詳しい解説動画を見ることが可能になりま
す。

アプリの開発においては、スターティアラボのARサービス「COCOAR 
SDK」が採用されました。※

【アプリのアイコン】
※データマネジメントと して株式会社オプト（本社：東京都千代田区、代表取締役社長 CEO：金澤大輔）のアプ
リデータマネジメントツール「Spin App」が採用されています。日本経済新聞社、オプト、スターティアラボの3社
は連携し、今後、機能を強化して、さらに使いやすく楽しいアプリを目指します。具体的には、スタンプラリー機
能を搭載するなど、より活用の幅が広がる予定です。

【アプリの使い方】
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アニメ『ワンピース』20周年 「宴島 2019 真夏のモンキー・Ｄ・ルフィ島」にARアプリ
「COCOAR2」が採用！（2019年7月）

デジタルマーケティング事業：活用事例③
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「宴島 2019 真夏のモンキー・Ｄ・ルフィ島」は、横須賀市、トライアングルの主催。

音楽・スポーツ・エンターテイメント都市」を目指す横須賀市が，横須賀・三浦半島を盛り上げるべく実現した企画の
一環。

アニメ『ワンピース』20周年，カレーの街よこすか20周年，京急電鉄創立120周年事業に合わせ，横須賀市および
京急沿線を『ワンピース』にちなんで〝宴〟の舞台として実施するイベント。

東京湾に浮かぶ「猿島」が期間限定で『モンキー・Ｄ・ルフィ島（猿島）』に名称を変更。

〝麦わらの一味〟が島を丸ごとジャックして「宴」を繰り広げるという設定。

横須賀市内そして猿島に散らばるARマーカーを集めるデジタルスタンプラリーが実施される。

20箇所以上に散らばるAR用のマーカー画像を探し、「COCOAR2」アプリをかざすと、『ワンピース』の
キャラクターがスマートフォン上に現れる。また〝兄弟盃〟などの名場面を背景とともに写真に収める
ことが可能。

本デジタルスタンプラリーは週刊少年ジャンプの誌面に先行のARマーカーも掲載されました。

デジタルスタンプラリーで現れるARのイメージ
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参考：マーケティングオートメーションサービス

SaaSサービスの中でも近年急速に導入が進んでいるマーケティング分野の導入数ランキング
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Pardot, 22.09%

BowNow, 14.62%

Marketo, 12.40%

リストファインダー, 
9.26%

HubSpot, 7.66%

SATORI, 5.69%

Oracle Eloqua, 
4.78%

Kairos3, 4.33%

B-dash, 2.63%

SHANON 
MARKETING 

PLATFORM, 2.32%

その他, 14.22%

国内上位５社（全体の約65％のシェア）

1位：Pardot（パードット）【シェア22.09%】
https://www.pardot.com/
SFA（営業支援システム）、CRM（顧客関係管理）で世界シェアトップを誇る
米セールスフォース社が提供するクラウド型のMAツール。

2位：BowNow（バウナウ）【シェア14.62%】
https://bow-now.jp/
Mtame株式会社が提供するMAツール。本調査の上位3位のなかで唯一
の国産MAツール。

3位：Marketo（マルケト）【シェア12.40%】
https://www.marketo.com/
米マルケト社が提供するMAツール。世界39カ国でBtoB、BtoCを問わず
6,000社の導入実績あり。

4位：List Finder（リストファインダー）【シェア9.26%】
https://promote.list-finder.jp/
「ITトレンド」「Bizトレンド」など、法人向けの比較・資料請求サイトを運営する
株式会社イノベーションが提供するMAツール。

5位：HubSpot（ハブスポット）【シェア7.66%】
https://www.hubspot.com/
世界120ヵ国、78,700社以上に導入。

（出典）DataSign Webサービス調査レポート 2020.4 https://datasign.jp/blog/datasign-report-docodoco-20200429/#
エムタメ！ https://mtame.jp/martec/MA_introduction/
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スターティアホールディングス株式会社 IR窓口

〒163-0919東京都新宿区西新宿2-3-1 新宿モノリス19階
MAIL：ir@startiaholdings.com スターティアホールディングス
IR情報ホームページ https://www.startiaholdings.com/ir.html 

当資料は、当社の現状をご理解いただくために当社が作成したものです。当資料に含まれる情報は当社内の知見及び当社が入手可能な公開情報等から引用した
ものであり、これらの正確性について当社は保証しません。また、当社の実際の業績は今後の様々な要因によって異なる可能性があります。
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