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エグゼクティブサマリー

Executive Summary
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全社業績サマリー

4

売上高 営業利益
売上高

営業利益

YonY： YonY：44.2%増8.5%増 • 注力するデータマネジメント・アナ
リティクスとPerformance DMPが
ともに2桁成長し、増収をけん引。

• マーケティング支援を縮小しながら
も、全社で増収を確保。

2期連続で売上高、営業利益の過去最高を更新

（百万円） （百万円）

• 利益率の高い領域へのシフトにより、
売上の伸びを大きく上回る増益。期
初予想を15.2%上回って着地。

• 営業利益率は6.8%から9.0%に上昇
し、10%目前の水準に。

3,363
3,649

FY2025 FY2026

227

328

FY2025 FY2026
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ソリューション別KPIサマリー

注力領域の転換が数字に表れ、Performance DMPは4指標すべてが前年超え。

人員を移したマーケティング支援は縮小し、成長領域へのシフトが進む。

マーケティング支援

売上高

アカウント数

単価

379
YonY：△7.7％

百万円

432
YonY：△9.2％

878
YonY：＋1.7％

千円

利益 64
YonY：△15.8％

百万円

件

詳細はP36

詳細はP37

詳細はP38

詳細はP39

データマネジメント・
アナリティクス

134
YonY：＋0.8％

百万円

224
YonY：＋3.7％

601
YonY：△2.8％

千円

132
YonY：＋0.8％

百万円

件

UP

Performance DMP

419
YonY：＋41.3％

百万円

6,522
YonY：＋6.9％

64
YonY：＋32.1％

千円

143
YonY：＋90.0％

百万円

件

UP

UP

UP

UP

UP

DOWN

DOWN

UP

UP

DOWN

DOWN
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業績の長期推移

利益率の高いデータマネジメント・アナリティクスとPerformance DMPが占める割合が高まり、

営業利益率は2.8%→9.0%に改善した。

6

売上高（百万円） 限界利益（百万円） 営業利益（百万円）・営業利益率

57 51

94

138

86

227

328

409

2.8% 2.6%
3.4%

4.7%

2.9%

6.8%

9.0%
9.7%

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

予想

営業利益

営業利益率

481 517 550 430 411 503 567

346
539

686 962 1,072
1,228

1,474
1,213 960

1,564
1,589 1,511

1,631

1,608

2,042 2,017

2,800
2,982 2,995

3,363
3,649

4,205

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

予想

454 484 515
406 391

494 559

67 70
91 285 287

316

515

384 259

366
366 317

337

284

905
814

973
1,057

996

1,148

1,359

1,565

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

予想

マーケティング支援

Performance DMP

データマネジメント・アナリティクス

マーケティング支援

Performance DMP

データマネジメント・アナリティクス

年平均 +10.2% 年平均 +7.0% 年平均 +33.7%
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2026年9月期 通期業績

Financial Results for FY2026
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P/Lサマリー

収益性の高いソリューションへのシフトにより、売上総利益率は前期比2.6pt改善。

販管費の増加を吸収し、営業利益率は9.0%まで上昇。売上高および各段階利益は過去最高を更新。

FY2025 FY2026
YonY

増減額 増減率

売上高 3,363 3,649 +285 +8.5%

売上総利益 886 1,057 +171 +19.3%

(売上総利益率) 26.4% 29.0% - +2.6pt

販売管理費 658 729 +70 +10.7%

営業利益 227 328 +100 +44.2%

(営業利益率) 6.8% 9.0% - +2.2pt

経常利益 229 334 +105 +45.9%

親会社株主に帰属する当期純利益 153 242 +89 +58.2%

(当期純利益率) 4.6% 6.7% - +2.1pt

（百万円）
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期初予想との差異

当社の経営方針として推進している、売上規模が小さく利益率の高い商材への移行が想定以上に進展し、

売上高は計画をやや下回るも、各段階利益ともに計画を上回った。

期初予想 実績
期初予想比

差異 達成率

売上高 3,704 3,649 △55 98.5%

売上総利益 997 1,057 +60 106.1%

(売上総利益率) 26.9% 29.0% +2.1pt -

販売管理費 712 729 +17 102.4%

営業利益 284 328 +43 115.2%

(営業利益率) 7.7% 9.0% +1.3pt -

経常利益 283 334 +50 117.9%

親会社株主に帰属する
当期純利益 185 242 +57 131.2%

(当期純利益率) 5.0% 6.7% +1.7pt -

（百万円）

差異の要因

売上高 △55百万円

広告内製化の動きが想定以上に進み、売上
規模が大きく利益率の低い商材から、利益
率が高く売上規模の小さい商材への移行が
想定以上に進展。しかし、Performance 
DMPの上積みでカバーし、未達幅は△1.5%
に留まった。

売上総利益 +60百万円

高利益率のPerformance DMP、データマネ
ジメント・アナリティクスが計画を上回っ
たことに加え、広告運用の自動化等による
利益率改善が寄与し、計画を上回った。

販売管理費 +17百万円

退職者が想定より少なく中途採用も順調に
進み、人件費が計画を上回ったほか、展示
会出展も増加。売上高販管費率は20.0%
（計画19.2%）と、おおむね想定通り。
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227

FY2025
営業利益

+64

データ
マネジメント・
アナリティクス

+199

Performance
DMP

△53

マーケティング
支援

△56

人件費

△10

販促・展示会

△34

サーバー・
データ費用

△9

その他固定費

328

FY2026
営業利益

限界利益の増減 +210 成長投資 △66 固定費 △44

営業利益の増減要因（前年比）

Performance DMPを中心とした限界利益の大幅な伸長により、成長投資に伴う販管費の増加を吸収し、

営業利益は前期比100百万円増加。

10

（百万円）

増加

減少
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ソリューション別業績① データマネジメント・アナリティクス

連携先・パートナーのサービス内での当社データの利用が増加。

直接の顧客を広げずとも利用が拡大する構造となり、アカウント数は微増の一方、単価が増加トレンド。

11

売上高（百万円）

99
110

97
103

115

129 124
133

145 147
139 134

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

限界利益（百万円）

95 98 95
101

113

127
121

131
143 145

137 132

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

アカウント数（件）

263 262

232 228 221
210 216 216 226 220

235
224

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

平均単価（千円）

378
420 421

454
521

618
575

619 641
672

593 601

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

売上高・限界利益

連携先の媒体社で、IM-UIDを活用した広告配信
が増加。
また、AIエージェントへの組み込みや小売・メ
ディアなど広告以外の領域でのデータ活用など、
当社データへの需要は幅広く寄せられ、売上は
伸長。

アカウント数

媒体社などを通じて当社データが販売される
ケースが増加。最終的な利用企業との取引が媒
体社経由にまとまるため、当社が直接取引する
顧客数（アカウント数）は微増にとどまる。

平均単価

媒体社経由の取引は、複数の利用企業の分がま
とまるため1件あたりの規模が大きい。競合広
告への接触データなど付加価値の高いデータ商
品も増え、平均単価は上昇している。

来期に向けて

媒体社やプラットフォームなどの販売パート
ナーを広げ、自社だけでは届かない利用企業に
もデータを提供する。あわせて、AIエージェン
トへのデータ組み込みを本格化する。

※アカウント数：1ヶ月の間に稼働したアカウントを単月アカウント数として、3ヶ月間の単月アカウント数の合計値。平均単価：四半期売上高÷四半期累積アカウント数。
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ソリューション別業績② Performance DMP

成果報酬型の料金体系が支持され、案件数・単価ともに拡大。

運用の自動化と配信の見直しにより、限界利益率も大きく改善。

12

売上高（百万円）

278 278
259 256

317 306 307 296 311
331

411 419

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

限界利益（百万円）

88
76

66
55

88

65

87
75

96

113

162

143

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

アカウント数（千件）

5.8 5.8
6.1 6.3 6.5 6.6 6.3

6.0 5.8 5.8 5.9
6.5

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

平均単価（千円）

47 47
42 40

48 46 48 48
53

57

69
64

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

売上高・限界利益

成果に応じて費用が発生する料金体系が支持さ
れ、取引が拡大した。配信の見直しと設定作業
を自動化して損失の出る案件を減らしたことで、
限界利益率が大きく改善した。

アカウント数

Browsi社との連携で、顧客サイトにタグを設置
しなくても提供できる案件が増え、導入のハー
ドルが下がり、案件数の増加につながった。

平均単価

アフィリエイト事業者の事情を理解した人員を
強化し、営業体制も見直したことで、価格交渉
力が高まった。その結果、受注単価が上昇した。

来期に向けて

顧客サイトにタグを設置しなくても提供できる
配信手法を本格的に展開し、導入のハードルを
下げて案件数を増やす。比較サイトなど新しい
領域の開拓も進め、来期の増収の柱として拡大
を続ける。

※アカウント数：1ヶ月の間に稼働したアカウントを単月アカウント数として、3ヶ月間の単月アカウント数の合計値。平均単価：四半期売上高÷四半期累積アカウント数。
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ソリューション別業績③ マーケティング支援

顧客の内製化が進み運用支援は縮小する一方、セルフサービス型が下支えし売上は前期並み。

人員を成長領域へ移し、収益性を重視した運営へ転換。

13

売上高（百万円）

419
386

356 347

446

378
396 411 397

475

355
379

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

限界利益（百万円）

78 76
82 80

104

83

71
77 73

84

61 64

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

アカウント数（件）

495 475

536

477 475
496

451
476

502
480

419 432

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

平均単価（千円）

848 814

665
729

940

762

878 863
792

991

847 878

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2024 FY2025 FY2026

売上高・限界利益

顧客が運用を自社で行う動きやAIの活用が進み、
運用支援の解約や予算の削減が増えた。セルフ
サービス型への需要は続いており、売上は前期
並みとなった。一方、利益率の低いセルフサー
ビス型の比率が高まったため、限界利益率は低
下した。

アカウント数

顧客の内製化に加え、代理店経由の受注も減っ
たことで、顧客数は減少した。成長領域へ人員
を注力したことで、小規模な案件の新規受注が
減ったことも影響している。

平均単価

小規模な運用案件が減り、1件あたりの規模が
大きいセルフサービス型の比率が高まったこと
で、平均単価は上昇した。

来期に向けて

セルフサービス型の比率をさらに高め、少人数
で運営できる体制を整える。浮いた人員はデー
タマネジメント・アナリティクスと
Performance DMPに再配置し、成長領域に注
力する。

※アカウント数：1ヶ月の間に稼働したアカウントを単月アカウント数として、3ヶ月間の単月アカウント数の合計値。平均単価：四半期売上高÷四半期累積アカウント数。
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2027年9月期 業績予想

FY2027 Outlook
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FY2027 通期業績予想

収益性の高いソリューションへの移行をさらに加速すべく、組織設計も見直し販売体制を強化。

人員強化を中心として販管費増加を織り込んだ上で、営業利益はYonY+24.8%を計画。

FY2026
実績

FY2027
予想

増減率

売上高 3,649 4,205 +15.2%

営業利益 328 409 +24.8%

(営業利益率) 9.0% 9.7% ー

経常利益 334 408 +22.1%

親会社株主に帰属する
当期純利益 242 268 +10.7%

(当期純利益率) 6.7% 6.4% ー

（百万円）

※FY2026は賃上げ促進税制の適用があった一方、FY2027予想には織り込んでいないため、当期純利益の増加率は営業利益・経常利益より低い。
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ソリューション別の見通しと予想の前提

データマネジメント・アナリティクスとPerformance DMPを成長の柱に、マーケティング支援は収益性

を重視。販管費は成長領域の人員強化により前期比+15.9%を見込む。

16

データマネジメント・アナリティクス Performance DMP マーケティング支援

売上高 増加 増加 増加

限界利益 増加 増加 横ばい

アカウント数 増加 増加 横ばい

平均単価 横ばい 上昇 上昇

成長目標
売上高 +14%程度
限界利益 +14%程度

売上高 +24%程度
限界利益 +24%程度

売上高 +8%程度
限界利益 前期並み

方針

• AIエージェントを活用したデータの自
動販売

• パートナー企業を経由した提供拡大

• 社内人員再配置による販売体制の強化

• タグなし配信の本格展開によるアカウ
ント数拡大

• 比較サイト等の新領域

• 業界知識を持つ営業人員の強化

• 人員を成長領域へ再配置し、セルフ
サービス型の比率を高め、少人数で運
営
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成長戦略とその進捗状況

Growth Strategy and Progress
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事業環境：AIでデータの価値が上がっている

AIの性能差が縮まる今、データの質と活用方法が企業の差別化要因に。

3つの変化が当社の追い風になっている。

18

1 AIがデータ需要を押し上げる

• AIをエンジンとすると、データ
はガソリン。

• AIで分析が誰にでもできるよう
になり、使えるデータの質が成
果を左右する。

2 独立系のデータ基盤が希少に

• データ提供事業者の統廃合が進
み、海外の独立系企業も買収さ
れた。

• どこにも属さない中立の基盤は
希少になっている。

3 Cookie規制とセキュリティ意識

• 3rd Party Cookieに頼れなくな
り、共通IDの価値が上昇。

• セキュリティ上、不要な個人情
報は持ちたくないというニーズ
も高まっている。

×

AI（エンジン） データ（ガソリン）

中立の立場で（②）データを持ち（①）、安全に配れる会社（③） の価値が上がる

独立系

独立系

独立系

大手の
傘下に

中立

統廃合・買収が進む 希少な存在

3rd Party

Cookie

×

共通ID

利用が制限 個人情報に紐付かない
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20.5
37.9

66.9

107.9

160.8

223.9

294.2

368.1

442.1

2023年 2024年 2025年 2026年 2027年 2028年 2029年 2030年 2031年

世界の生成AI市場規模の推移及び予測

19

生成AI事業の市場規模

生成AI市場は2031年に4,421億ドルへ、2024年比で約12倍に拡大。

生成AIへのデータ提供事業は市場成長と直線的に連動し、加速度的に増加する見通し。

※出典：総務省『令和8年版 情報通信白書』（原典：Statista）

（単位：10億ドル）

予測値
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IMの目指す姿：データを持つ企業と使う企業をつなぐ

「AI-Readyなデータインフラ企業」として、データを持つ企業と使う企業の間に立ち、データを預かり、

つなぎ、整えて届ける。

20

データを持つ企業 Intimate Merger

1 預かる
メディア・事業会社からデータの
預託を受ける

2 つなぐ
IM-UIDで、個人情報に紐付かない
形でつなぐ

3 整える AIや分析で使える形に加工する

4 届ける
AIエージェント・プラットフォー
ム経由で提供

データを使う企業

データ データ

レベニュー
シェア

データ利用料
（月額・従量・

成果報酬）

メディア・ポータル
→ 閲覧データ・会員データ

テレビ・動画配信事業者
→ 視聴データ

アプリ事業者
→ 位置情報データ

カード・決済事業者
→ 決済データ

小売・EC事業者
→ 購買データ

マーケティング部門
ターゲット分析・広告配信

商品企画・経営企画部門
市場や顧客の動向を把握

広告主・広告代理店
広告配信・効果測定

営業部門
営業先の選定・優先付け

金融機関
与信判断に活用
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IMの強み：IM-UIDをハブに、多様なデータをつなぐ

個社ごとの協業やID変換なしに、IM-UIDを付与するだけで会員・テレビ視聴・位置情報などのデータを

連携して使える。

21

通常のデータ連携：個社ごとに連携

会員データ A社

テレビ視聴デー
タ

B社

位置情報データ C社

組み合わせごとに

協業・ID変換が必要

IMを通じたデータ連携：IM-UIDを付与するだけで各データと連携可

会員データ

テレビ視聴データ

位置情報データ

購買（POS）データ

Web閲覧データ

広告接触データ

企業（法人番号）データ

メディアの預託データ

IM-UID
共通ID

約10億端末

増え続けるデータ
パートナー連携で位置情報・購買・TV視
聴を集約。調達はレベニューシェア

個人情報に紐付かない
個人を特定しないIDで、安全にデータを
連携

中立・開放型
資本の「色」が付かず、データを開放し
て配る

横展開できる基盤
同じインフラを他領域へ。コストは倍増
しない
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成長戦略の全体像

①拡販体制の確立、②データ活用領域の拡大、③労働集約型からの脱却の3戦略を4つの取組で推進し、

高収益化とデータ提供企業への変革を目指す。

22

FY2027に重点を置く取組
●＝当該取組により推進する戦略

戦略①

拡販体制の確立

データを安定して販売・
提供できる体制を整える

戦略②

データ活用領域の拡大

広告以外の領域へ
データの提供先を広げる

戦略③

労働集約型からの脱却

人員数に依存しない
収益モデルへ移行する

AIエージェント（DDA）による
データ販売
P23

―

パートナー企業を通じた
多領域への展開
P24

―

労働集約型の
運用代行モデルからの脱却
P25

― ―

オルタナティブデータを
活用した株価予測
P26

― ―

高収益化

人員数に依存せず
利益率を高める

データ提供企業
への変革

広告向けの
データ屋から

データインフラ
企業へ
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取組①：AIエージェント（DDA）によるデータ販売

データを搭載したAIエージェント（DDA）を通じて、人を介さずにデータを届けて販売する。約10億端

末のデータを搭載し、対話型リサーチや顧客分析基盤として提供する。

23

課題

• 営業担当の手売りでは、販売の広がりに限界がある

• データ販売は難しく、売れる営業人材が限られる

• 顧客にとっても使い方が難しく、導入のハードルが高い

施策

• データを搭載したAIエージェント（DDA）を提供し、人を介さずに
データを届けて販売する

• 顧客は質問するだけで、必要なデータを分析結果として受け取れる

DDAの使い方（イメージ）

搭載するデータ

商品購入
データ

属性
性別・年代、
年収等

位置
データ

決済
データ

テレビ視聴
データ

興味関心
データ

ほか多数

顧客企業の
マーケター

Q. 競合商品の購入者で、
当社商品を買っていな
い人の特徴は？

その場で分析結果を回答

DDA（データ搭載型AIエージェント）

Q. 競合品は買うが当社品は買わない人は？

A. 該当者の性別・年代・興味関心

性別 女性62% 男性38%

年代 20代 18%

30代 34%

40代 29%

50代〜 19%

興味関心TOP5

1 美容・コスメ

2 健康食品

3 旅行

4 ファッション

5 グルメ

その場で分析
知りたいことをそのまま質問

比較できる
ターゲット・競合・年代などを簡単に比較

深掘りできる
追加の質問でインサイトをさらに発見
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多領域のパートナー企業にデータを提供し、営業はパートナーが担うことで販売体制と領域を広げる。

クロステック売上は28百万円（YonY：+17.6%）。

取組②：パートナー企業を通じた多領域への展開

課題

• IMの人員だけでは、領域ごとの営業や導入支援に限界がある

• 広告以外の領域では、業界ごとの知見や顧客接点が必要

施策

• 多領域でサービスを展開するパートナー企業にデータとインフラを
提供

• 営業はパートナー企業が担い、販売体制の確立と領域拡大を同時に
進める

パートナー企業を通じた販売の仕組み データの流れ お金の流れ

Intimate Merger

データとインフラを提供

データ

分析・連携基盤

パートナー企業

多領域でサービスを展開

B2B営業 リテール

金融 人材・医療

データ利用者

各領域の顧客企業

データ・
インフラを提供

サービスを
営業・販売

サービス
利用料

レベニュー
シェア

利用料の一部を受け取る 利用料を受け取る 利用料を支払う

パートナー企業の顧客に
サービスを通じて
IMのデータが届く
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取組③：労働集約型の運用代行モデルからの脱却

広告運用の内製化が加速する中、労働集約的な運用代行からセルフサービス型・データのみの提供へ移

行し、人員配置も見直す。

32% 34%
45%

55%
71%

68% 66%
55%

45%
29%

FY2022 FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

課題

• 広告運用は人手に依存し、売上を伸ばすほど人員が必要

• AIの登場で運用代行は誰でもできるようになり、差別化が困難

• 広告主の内製化ニーズが加速

施策

• 運用代行から、セルフサービス型・成果報酬型・データのみ提供型
へ移行

• 人手をかけずに販売できる体制へ、人員配置を見直す

マーケティング支援売上の販売形態別の割合

セルフサービス型 フルマネージ型（運用代行）

従来

運用代行型

売上に比例して
人員が必要

セルフサービス型

収益 データ料・媒体費

成果報酬型

収益 成果報酬

データのみ提供型

収益 データ料（月額・従量）

広告主

IM（人手で運用）

広告媒体

収益

運用代行費
＋データ料・媒体費

IM：データ・環境 広告主：自ら運用 広告媒体

IM：配信・運用 広告媒体広告主：成果に応じて支払

IM：データのみ 広告主の環境 自社で活用



©Intimate Merger, Inc. All Rights Reserved.

取組④：オルタナティブデータを活用した株価予測

新たなデータ活用領域として、オルタナティブデータを活用した株価予測に基づく自己資金での上場株

式の売買を開始。将来的には、金融機関や投資家向けのデータ販売も検討する。
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取引スキーム

分析の例：急騰銘柄の閲覧ユーザー分析

株価が急騰したA社の銘柄ページを見ているユーザーが、ほかに閲覧している銘柄を分析。
A社株の保有者が次の投資先を探す動きをとらえ、株価上昇が見込まれる銘柄を予測する。

メディアパートナー

運営メディア
例：金融情報サイトの銘柄ページ等

• • •

A社の銘柄ページ

• • •

B社の銘柄ページ

Intimate Merger

AIを利用した
投資アルゴリズムの作成

閲覧ログを解析・分析

株価を予測

株式市場

自己資金で
上場株式を売買

ユーザーの
閲覧ログ

売買
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中長期の財務目標

事業構造の転換による高収益化を加速し、市場評価と時価総額の大幅な成長を実現。

利益CAGRと同等以上のPERを目指し、時価総額100億円を早期に達成する。

27

FY2026 FY2027 FY2028 FY2029

実績 目標

時価総額

35億円

実績PER

14.5倍

時価総額

100億円

想定PER

21.7倍

AI事業拡大による
成長の加速
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会社紹介

About Intimate Merger
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データ活用における革命を起こす
データによる"意思決定"はシンプルで、とても効率のよいものだと考えています。

この仕組みを確立して世の中に広めたいという想いから創業しました。 

Mission

29
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企業沿革／代表のご紹介

30

1984年4月生まれ。投資家の祖父と児童心理学の研究をしていた母のもと、

「定量的な成果」に拘る学生時代を過ごす。「社会人3年後に起業する」と志し、

グリー株式会社に入社。更なるデータ活用ビジネスを志向し、株式会社フリークアウトへ。

Googleのレイ・カーツワイル氏が2020年に起きると予測している「あらゆるデータがひと

つに統合される」という革命「インティメート・マージャー」を冠した当社を創業。

データサイエンティストというアカデミックな視点と経営者としてのビジネスの視点から、

さまざまな業界の課題解決をデータ活用にて支援している。

プロフィール

経歴

簗島亮次
（Ryoji Yanashima）

代表取締役社長

2010年1月

：世界最大級の統計アルゴリズムコンテストRSCTC2010DiscoveryChallenge世界3位

2010年3月

：慶應義塾大学大学院政策・メディア研究科を首席卒業

2013年6月

：インティメート・マージャーを創業

2010年4月

：グリー株式会社入社（プラットフォーム開発に関連する複数の部門でマネジャーを兼務）

2012年12月

：株式会社フリークアウト入社
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インティメート・マージャーの基盤技術

31

基盤技術である「IM DMP/CDP/CMP」を基軸としたデータを基に事業を展開

自社プロダクト

協業プロダクト

属性
データ

Web
行動履歴

位置

視聴データ

端末情報

オフライン
企業情報

興味関心

Web
キャリア

属性

データ取得 プロダクト解析・処理

IM 基盤技術

IM 基盤技術

IM 基盤技術

IM 基盤技術

購買
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提供ソリューションの詳細

32

ソリューション 内容 主な収益の形

データマネジメント・
アナリティクス

IM-DMPのデータを企業に提供・連携し、企業が持つ1st 
Party Dataの精度向上と分析を支援するサービス。

月額
従量課金

レベニューシェア

Performance DMP
IM-DMPで高パフォーマンスのユーザーを分析し、費用
対効果の高い広告配信を行う成果報酬型のサービス。

成果報酬

マーケティング支援
IM-DMPのデータを活用した広告配信環境の提供、また
は広告配信運用の代行により、マーケティング活動を支
援するサービス。

従量課金
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基礎情報

33

会社名 株式会社インティメート・マージャー

経営陣

代表取締役 簗島亮次 常勤監査役 石沢美穂子

取締役 木村祐一 監査役 横山幸太郎

独立社外取締役 寺門峻佑 監査役 大杉泉

設立 2013年6月

所在地 東京都港区六本木3-5-27六本木山田ビル4F

事業内容 DMP（データマネジメントプラットフォーム）事業

決算期 9月

従業員数 66名（2026年9月末時点）

グループ会社 クレジットスコア株式会社（連結子会社）

加盟団体 一般社団法人日本インタラクティブ広告協会（ＪＩＡＡ）
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クライアント一覧

幅広い業種・業界に多様なサービスを提供。
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参考資料

Appendix
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129 117 93 90 99 110 97 103 115 129 124 133 145 147 139 134

245 233
229 254 278 278

259 256
317 306 307 296 311 331

411 419

420
406

403 358

419 386
356 347

446
378 396 411 397

475 355 379

794
757

726 703

797 775

713 708

879

814 827 841 854

954
906

933

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

合計

マーケティング支援

Performance DMP

ソリューション別売上高（四半期推移）

36

（百万円）
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ソリューション別限界利益（四半期推移）

37

（百万円）

120 111
88 86 95 98 95 101 113 127 121 131 143 145 137 132

87
71

63 62

88 76 66 55

88 65 87 75

96
113

162
143

104

97

86 77

78
76

82 80

104
83

71 77

73

84

61
64

312

280

238
225

263
251 244 237

306

276 280 284

312

343
362

340

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

合計

マーケティング支援

Performance DMP

YonY：19.9%増

※1

※１：売上高から、個別の売上に紐づく変動原価（主に媒体枠仕入費用）を差し引いた数値。



©Intimate Merger, Inc. All Rights Reserved.

アカウント数（四半期推移）

38

（件）

402 318 274 272 263 262 232 228 221 210 216 216 226 220 235 224

5,252
5,107 5,451

5,824 5,828 5,830 6,146 6,301 6,508 6,616 6,392 6,099 5,811 5,802 5,926
6,522

511
444

414
454 495 475

536 477
475 496

451
476

502 480 419

432
6,165

5,869
6,139

6,550 6,586 6,567
6,914 7,006

7,204 7,322
7,059

6,791
6,539 6,502 6,580

7,178

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

合計

マーケティング支援

Performance DMP

※1

※1：１ヶ月の間に稼働したアカウントを単月アカウント数として、３ヶ月間の単月アカウント数の合計値。
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321
369 339 333

378
420 421 454

521

618
575

619 641 672
593 601

46 45 42 43 47 47 42 40 48 46 48 48 53 57 69 64

822

915
973

790
848 814

665
729

940

762

878 863
792

991
847 878

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

データマネジメント・アナリティクス Performance DMP マーケティング支援

平均単価（四半期推移）

39

（千円）

※1：四半期売上高を四半期累積アカウント数で除した数値。

※1
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売上原価内訳（四半期推移）

40

（百万円）

62 58 63 46 48 48 53 51 51 54 51 53 68 69 59 62

12 12 12
12 12 12 12 12 13 13 13 14 8 10 10 11

480 475 486
477

533 515
467 469

572
536 545 554 542

610

544
592

0 0
1

0

1
8

1 1

0

0 0 0 0

0

0

0

555 545
564

535

596 584

534 534

638

603 611 623 619

691

614

665

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

サーバー費用

データ仕入費用

媒体枠仕入費用

その他
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販売管理費内訳（四半期推移）

41

114 116 119 117 119 120 126
115 118 116 120 126

117
126

146 146

8 9 8 9 8 9
9

9 8 9
9

9
9

9

9 9

20 15 14 13 15 11
11

11
15 12 10

11
14

10

9 10

2 3 3 2 3 1
7

1
2

0
9

4
1

8

5 2

16 15 14 16
17 19

19

17
16

19

17 19
20

20

24 27
163 160 160 157

165 162

174

155
161 157

168
171

163

175

193 196

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

FY2023 FY2024 FY2025 FY2026

人件費

家賃・水道光熱費

業務委託・支払報酬

採用費

その他

（百万円）
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B/Sサマリー

42

（百万円）

FY2025 Q4
2025年9月末

FY2026 Q4
2026年9月末

YonY
増減額 増減率

資
産

流動資産 2,112 2,388 +276 +13.1%

現金及び預金 1,625 1,946 +321 +19.8%

固定資産 78 78 0 △0.6%

有形固定資産 6 8 +1 +26.2%

無形固定資産 0 0 - -

投資その他の資産 72 69 △2 △3.1%

合計 2,191 2,466 +275 +12.6%

負
債
及
び
純
資
産

負債 634 653 +18 +3.0%

借入金 100 80 △19 △20.0%

純資産 1,556 1,813 +256 +16.5%

合計 2,191 2,466 +275 +12.6%
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ディスクレーマー

43

◼ 本発表において提供される資料ならびに情報は、いわゆる「見通し情報」（forward-looking
statements）を含みます。これらは、現在における見込み、予測及びリスクを伴う想定に基づく
ものであり、実質的にこれらの記述とは異なる結果を招き得る不確実性を含んでおります。それら
リスクや不確実性には、一般的な業界ならびに市場の状況、金利、通貨為替変動といった一般的な
国内及び国際的な経済状況が含まれます。

◼ 今後、新しい情報・将来の出来事等があった場合であっても、当社は、本発表に含まれる「見通し
情報」の更新・修正を行う義務を負うものではありません。

◼ 当社は、将来の事象などの発生にかかわらず、既に行っております今後の見通しに関する発表等に
つき、開示規則により求められる場合を除き、必ずしも修正するとは限りません。

◼ 当社以外の会社に関する情報は、一般に公知の情報に依拠しています。

◼ 本書は、いかなる有価証券の取得の申込みの勧誘、売付けの申込み又は買付けの申込みの勧誘
（以下「勧誘行為」という。）を構成するものでも、勧誘行為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。

◼ 当社株式の募集及び売出しに応募される際は、必ず当社が作成する新株式発行並びに株式売出届出
目論見書（及び訂正事項分）をご覧いただいた上で、投資家ご自身の判断と責任で行われますよう
お願いいたします。

将来見通しに関する注意事項
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