
2014 年 12 月期決算説明会  
主な質疑応答の要約 

 
 

2015 年 2 月 6 日に開催しました 2014 年 12 月期決算説明会における主な質疑応答の要約を 
掲載します。  
 
会員事業について  
【Q1】 
会員事業においてスマートフォンの買替えによる特需がなくなってきたという話がありました

が、今後どうやって会員を獲得するのかという方針を教えてください。 
【A1】 
店頭アフィリエイトで獲得した有料会員は通話料や端末料金を下げる目的で入会しているため、

継続する期間は比較的短いです。そのため、入会数は増えていましたが、業績そのものへの影

響は大きくなかったと考えています。今後は店頭アフィリエイトへの取り組みは積極的に行わ

ない方針ですが、そうすると有料会員の加入数は減りますが、退会数も減るので、純増数には

大きな影響がないと見込んでいます。 
 
広告事業について  
【Q2】 
広告が好調であったとのことですが、具体的にどのような広告が伸びたのでしょうか。 
【A2】 
スマートフォン広告を伸ばすために、スマートフォン市場の成長と共にスマートフォン広告な

らではの広告主も多く生まれていますので、従来からの主要顧客である食品・飲料を中心とし

た大型クライアントに加えて、新しい顧客層を開拓しました。これによって、顧客の幅が広が

りました。また、スマートフォンにもネットワーク広告を導入し、さらに、ネットワーク広告

の効率を上げて単価を上げることもできました。あとは、景気による部分ではありますが、大

きな広告予算を持つ顧客からの継続出稿の受注も増えています。 
 
特売情報について  
【Q3】 
3月から特売情報の有料化が始まりますが、リアルタイム配信を行っている 7400店舗のうち、
どのくらいの店舗がどのような意思を持っているか教えてください。 
【A3】 
店舗によってまちまちで、経営レベルからトップダウンで行っているところもあれば、店員の

方が主体的に利用してくださっているところもあります。今はまず、集客効果がある事例を弊

社の営業部隊が吸い上げ、それを他の店舗にも広めていくことに取り組んでいます。無料期間

が長かったため、店舗側からはいつ有料になるのか、またいくらを想定しているのかお問い合

わせをいただいている状態だったので、月額 5,000円と発表したことを前向きに捉え、いくら



使っても月額 5,000円であれば、なるべくたくさん使ってより多くの情報発信をしていこうと
いうご反応を多くいただいています。 
 
【Q4】 
価格を月額 5,000円にした理由と、今後の値上げの意向について教えてください。 
【A4】 
まずは有料サービスを利用いただくことが大事であると考えているため、多くの店舗で店長権

限での決裁が可能な金額であること、紙のチラシに対する圧倒的な費用面での魅力など、様々

な要素を考慮して決めました。値上げに関しては、まずは月額 5,000円で十分な費用対効果を
感じていただき、現状 330万人の登録ユーザー数をさらに伸ばし、費用対効果がさらに高まっ
た段階で、店舗側に満足していただいた上で行いたいです。 
 
【Q5】 
ドラックストアなど、スーパー以外の業態での展開は可能ですか。 
【A5】 
スーパーに加えて、ドラッグストア、ホームセンターなど、値段が変動しやすく、かつ地域に

根差した業態での展開を検討しています。今までは紙のチラシだと費用対効果が見合わなかっ

たような業態も月額 5,000円であれば参加できるところもあるので、そういった業態への拡張
も検討しています。 
 
【Q6】 
特売情報による送客効果を計測する仕組みはありますか？	
  
【A6】 
スマートフォンについている GPSを利用したクーポンを発行し、会計時にレジで計測するな
ど、小売店に機器を導入すれば効果測定は可能です。 
 
【Q7】 
インターネットを利用したチラシ業者や既存の紙のチラシ業者などの競合に対する優位性と課

題、今後成長していくための留意点を教えてください。 
【A7】 
インターネットを利用したチラシとしては後発ではありますが、母体となる「クックパッド」

の月間利用者数が 5,000万人、その中でもスマートフォンのユーザー数が 3,000万人を超えて
います。店舗は一番見られているところに積極的にチラシを出したいので、アプローチできる

ユーザー数に優位性があると考えています。さらに、レシピとの連携で、まとめ買いした特売

品を有効に活用することができるので、単純に多くのユーザーにチラシを届けるだけでなく、

売ったものをどう利用するかというところまでサービスを提供できるため、優位性は高いと考

えています。 
 
 
 



その他  
【Q8】 
毎日利用するユーザーを増やしたいと考えていると思いますが、どのような成果が出ています

か。 
【A8】 
開示はしていませんが、日々のユーザー数は順調に増えています。デバイスは PCに加えてス
マートフォンでの利用が増えてきており、接触頻度が上がっています。 
 
【Q9】 
長期的な観点で行くと、ユーザーをリアルな店舗、あるいは買収した周辺サービス等と統合・

共有していく可能性があると思いますが、その方向性について教えてください。 
【A9】 
「クックパッド」のユーザーはレシピを探しに来ている方が多く、目的が明確なので、周辺サ

ービスにユーザーを送客しきれていない面があります。なので、各サービス、関連会社には、

「クックパッド」からの流入をあてにするな、と言っています。人員や資金面はサポートでき

ますが、ニーズのないところにユーザーを送客できないので、送客についてはユーザーに任せ

ている部分があります。また、PC とスマートフォンでは集客や送客の仕方に違いがあるので、
我々のサービスがスマートフォン時代になってどう集客し、送客するのかは、引き続き内部で

ノウハウを共有しながらやっていきたいと考えています。 
 
【Q10】 
これまでの「クックパッド」はレシピを「探す」というところを徹底的に追及していたと思い

ますが、スマートフォンが主流になってユーザーに対して多様な情報提供が可能になっていく

にあたり、この二面を両立していくのは簡単ではないと思います。これを解決するために、

「クックパッド」はいくつかのサービスに分かれていくのか、それともひとつのアプリ、また

はウェブサービスとして異なるニーズを充足させていくのか、今後の方向性を教えてください。 
【A10】 
スマートフォンでサービスを利用するときに、「探す」という行為は負荷が高いと考えていま

す。探さなくても自分にあったレシピに出会えるようにしていきたいと考えています。ウェブ

にするか、アプリにするかという話についても、それぞれに長所と短所があるので、ユーザー

の利用シーンに合わせてサービス開発していきます。ウェブとアプリのどちらかに寄せるとい

う話ではないと思っています。 
 
【Q11】 
海外各国のサービスで、投稿者の特性、投稿者と閲覧者の関係、ビジネス展開の仕方など、国

によって異なると思いますが、現時点でどういう見方をしているのか教えてください。 
【A11】 
ご指摘通り全然違います。例えば、匿名の方が盛り上がる地域もあれば、実名の方が盛り上が

る地域もあったり、いろいろな面で違いがありますし、この文化圏や言語圏による違いが面白



いと思っています。現状は我々が単独で海外に出ていくことはしておらず、基本的にその地域

に居住し、その国の言語を母国語としたメンバーが経営し、サービス開発をしていく方針です。

無理やり「クックパッド」に統一しようという気持ちは持っておらず、各国ごとに個性を出し

ていってもらいたいと思っています。どこまで共有し、どこから先を現地の意思決定に任せる

かは、今、試行錯誤しながら進めているところです。 
 
【Q12】 
海外募集による新株式発行を行った結果、外国人持株比率が上昇したと思いますので、2014年
12月末における外国人持株比率を教えてください。 
【A12】 
外国人持株比率は、2014年 12月末において約 18%に増加しています。 
 
【Q13】 
海外募集による新株式発行の際に、大株主である創業者、代表執行役が売り出しをしなかった

のは、買収防衛の意味合いがありますか。 
【A13】 
買収防衛の意味合いはなく、買収の提案があれば、会社として当然に検討します。 
 
【Q14】 
国際会計基準を採用された背景を教えてください。 
【A14】 
海外展開を加速していこうという意志の現れです。 
 
【Q15】 
2015年 12月期より国際会計基準に変更すると、のれんの償却費は今後は計上されないという
ことでよいでしょうか。 
【A15】 
はい、のれんの償却費はなくなります。 
 
【Q16】 
2014年 4月末から 2014年 12月末にかけて人員数が増えていますが、どのような人材を強化
したのでしょうか。また 2015年 12月期にどれくらい人員を増やす予定か教えてください。 
【A16】 
人員数については、現在、10～20名の間で新卒を採用している状況です。中途については、営
業、コンテンツ作成、管理部門、それぞれ増えていて、バランス良く採用しています。2015年
12月期も引き続き、利益とのバランスを考え、様子を見ながら増やしていく予定です。 
 
 
 


