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会社概要
商 号 ： 株式会社エムアップ

設 立 ： 2004年１2月

所 在 地 ： 東京都渋谷区渋谷2-12-19 東建インターナショナルビル本館5階

代 表 者 ： 代表取締役 美藤 宏一郎

資 本 金 ： 1億5,489万円
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決 算 日 ： 3月31日

従 業 員 数 ： 49名/内、平均臨時雇用人員2名 （2011年3月末現在）

事 業 内 容
：

 携帯コンテンツ配信事業
 PCコンテンツ配信事業
 eコマース事業

業 績 概 要

（（20112011年年33月期）月期）

売上高：2,748百万円

経常利益：367百万円

当期純利益：202百万円



事業環境・市場動向事業環境・市場動向
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経営理念

「日本のエンタテイメント市場の活性化」「日本のエンタテイメント市場の活性化」 及び及び
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「「新たなエンタテイメントビジネスの流通・販売形態の創造」新たなエンタテイメントビジネスの流通・販売形態の創造」



コンテンツホルダーコンテンツホルダー
（アーティスト、音楽事務所、レコード会社、キャラクター会社等）（アーティスト、音楽事務所、レコード会社、キャラクター会社等）

エムアップエムアップ

アパレルメーカー、アパレルメーカー、
レコード会社、音楽事務所等レコード会社、音楽事務所等

携帯コンテンツ配信事業携帯コンテンツ配信事業 PCPCコンテンツ配信事業コンテンツ配信事業 eeコマース事業コマース事業

商品商品商品管理委託商品管理委託

ロイヤリティロイヤリティ
コンテンツのコンテンツの
元データ提供元データ提供 ロイヤリティロイヤリティ

コンテンツのコンテンツの
元データ提供元データ提供 商品商品

代金代金
商品の仕入、商品の仕入、

預かり預かり

当社が属するマーケット
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利用者利用者 （携帯電話（携帯電話[[フィーチャーフォン、スマートフォンフィーチャーフォン、スマートフォン]]、、PCPCの利用者）の利用者）

サービス提供サービス提供 利用料利用料

運送業者運送業者

物流業者物流業者

サービス提供サービス提供 利用料利用料 商品商品
注文注文

商品商品
代金代金

商品の配送、商品の配送、
販売代金回収販売代金回収

商品商品
代金代金

商品管理委託商品管理委託

利用料利用料

キャリア（携帯電話事業者）キャリア（携帯電話事業者）

コンテンツコンテンツ
データの提供データの提供

回収代行回収代行
手数料手数料

コンテンツコンテンツ
データの提供データの提供 利用料利用料

回収代行回収代行
手数料手数料

プロバイダープロバイダー

利用者を、利用者を、携帯、スマートフォン及びＰＣの各媒体を通じて、コンテンツホルダーと有機的に結び付け、携帯、スマートフォン及びＰＣの各媒体を通じて、コンテンツホルダーと有機的に結び付け、

““ファンファン””という強固な顧客という強固な顧客基盤を拡大するとともに、基盤を拡大するとともに、

デジタルコンテンツからデジタルコンテンツからCDCD、、グッズまで幅広い商品やサービスを提供するグッズまで幅広い商品やサービスを提供する



3,000
(百万円)

携帯電話端末におけるコンテンツサービスの流れ

 当社は、携帯電話事業者の新サービス提供とともに成長当社は、携帯電話事業者の新サービス提供とともに成長

2011/10 iPhone4S 2011/10 iPhone4S 日本発売日本発売

2011/11 2011/11 
「「iiモード」のスマートフォン版サービス（モード」のスマートフォン版サービス（spspモード）モード）
である「である「ddメニュー」の提供開始メニュー」の提供開始 （ドコモ）（ドコモ）

スマートフォンのスマートフォンの
急速普及急速普及

モバイルコンテンツモバイルコンテンツ

ビジネスは転換期へビジネスは転換期へ

2006/ 6  2006/ 6  「着うたフル」開始「着うたフル」開始
2006/10 2006/10 「デコメ絵文字」開始「デコメ絵文字」開始
2006/11 2006/11 「「2D2Dマチキャラ」、端末初搭載マチキャラ」、端末初搭載

2004/2 2004/2 「着うた」、「デコメール」開始「着うた」、「デコメール」開始

2010/6 iPhone4 2010/6 iPhone4 日本発売日本発売

アプリの本格化アプリの本格化

2006/ 2  2006/ 2  「メロディコール」開始「メロディコール」開始(*)(*)

2008/6 2008/6 「デコメアニメ」開始（ドコモ）「デコメアニメ」開始（ドコモ）

2007/3 2008/3 2009/3 2010/3 2011/3
1,000

1,500

2,000

2,500
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当社売上高の推移当社売上高の推移

当社のスマートフォン対応本格化当社のスマートフォン対応本格化

全ジャンル対応、全ジャンル対応、
対応サイト順次拡大対応サイト順次拡大

※ ※ 各サービスの開始時期はドコモによる各サービスの開始時期はドコモによる
(*)(*)メロディコールはコンテンツプロバイダによるサービス提供の開始時期メロディコールはコンテンツプロバイダによるサービス提供の開始時期

2007/11 2007/11 「「3D3Dマチキャラ」マチキャラ」
対応端末発売（ドコモ）対応端末発売（ドコモ）

1999/2 1999/2 ドコモ「ドコモ「iiモード」サービス開始モード」サービス開始 携帯向けサイトの登場携帯向けサイトの登場



大転換期を迎えたモバイルコンテンツビジネス

 モバイル端末の関連ビジネスは大転換期へ スマートフォンの急速普及

スマートフォンでも一般ユーザー向けには引き続きWebブラウザ型コンテンツが重要

【一般ユーザー】…端末間やOS世代間の互換性問題をあまり気にしなくてよい
【ソフト開発側】…開発・検証コスト抑制、運用も容易

＋ キャリアによる認証・課金システムの導入
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 キャリアによる認証・課金システムの導入
※NTTドコモ

2011年11月18日、「dメニュー（spモード）」 （「iモード」のスマートフォン版サービス）の
提供開始
・ iモードで利用しているサービスのAndroid版がある場合、課金も含めて自動でdメニューの
マイメニューに引き継がれる

当社のスマートフォン対応・・・キャリアの動向にあわせ、迅速に全ジャンル対応を計画



コアなファンにおいては、パッケージ商品の
重要性は変わらない
CDパッケージ…ジャケットや歌詞カードなどに至るまで、

アーティストの「世界観」が最も体現された
コンテンツ

デジタルコンテンツの成長で先行した音楽市場の動向

音楽市場における一般消費者 音楽市場におけるコアなファン

 CDシングルの販売枚数が下げ止まるなど、
その動向には明るい材料も

ただし、

 コンテンツのデジタル化の潮流のなかで、
音楽パッケージと音楽コンテンツが分離

 CD等のパッケージ商品、グッズの購入や
コンサート、イベントへコンスタントに出席

7

過渡期において、既存
パッケージの流通体系
に変化

コンテンツ

音楽パッケージ商品の新たな流通経路の創造にビジネスチャンスが広がる

パッケージ商品の”販売は低迷” ⇔ コアなファンの“根強い需要”

パッケージ（レコード→CD→音楽DVD）から、
コンテンツ（楽曲）そのものに 価値が移管 ただし、

 レコード店の減少 に直面
日本レコード商業組合加盟店数
92年10月約3200店（ピーク）⇒10年4月約700店
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日本レコード商業組合の会員店舗数日本レコード商業組合の会員店舗数

音楽市場で起こっている変化
音楽パッケージの販売動向音楽パッケージの販売動向
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　 1992年および2010年の概数は、2010年10月29日付、朝日新聞による

約3,200

約700

約78％減少
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新品新品CDCD購入のきっかけ購入のきっかけ

※ 2009※ 2009年年33～～88月に購入された新品月に購入された新品CDCDが対象が対象
（出所）（出所）((社社))日本レコード協会日本レコード協会

1 アーティストの公式サイト
（ブログ以外）

19.2% 6 CDを販売しているEC
サイト

10.4%

2 テレビCM（楽曲のCM） 16.6% 7 アーティストの公式ブログ 9.8%

3 テレビ番組（音楽番組） 14.4% 8 YouTube 9.5%

4 CD、レコード店において
あるCD 13.8% 9 テレビ番組（ドラマ） 9.4%

5 友人 10.8% 10 テレビCM（一般商品の
CM）

9.2%

0
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入場者数（右）

コンサートチケット販売額（左）

（出所）（出所）((社社))コンサートプロモーターズ協会コンサートプロモーターズ協会
コアなファンコアなファン

コンサート市場の推移コンサート市場の推移



今後の事業戦略今後の事業戦略
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 スマートフォンへの対応強化スマートフォンへの対応強化……コンテンツの提供、技術のコンテンツの提供、技術の強化強化

 集客力の高いアーティストや俳優、スポーツ等の契約獲得を継続集客力の高いアーティストや俳優、スポーツ等の契約獲得を継続

今後の事業戦略

短期短期

 ファンクラブサイトからＣＤやアーティストグッズ等のファンクラブサイトからＣＤやアーティストグッズ等のeeコマースによる直販ビジネスのコマースによる直販ビジネスの強化強化

 コンテンツ配信にかかるシステム等の内部制作への切り替えによる粗利益率の向上コンテンツ配信にかかるシステム等の内部制作への切り替えによる粗利益率の向上

1010

中・長期中・長期



ファンクラブサイトを起点とし、音楽のオールインワンビジネスを推進
ファンクラブサイトを入口に、ファンクラブサイトを入口に、

様々なサイト（コンテンツ）に誘導様々なサイト（コンテンツ）に誘導

コンサートチケットの先行予約等、コンサートチケットの先行予約等、
さまざまな施策によってさまざまな施策によって

囲い込みが可能なファンクラブサイト囲い込みが可能なファンクラブサイト着うた着うた
着うたフル着うたフル

動画配信動画配信
（（LiveLive映像、映像、

PVPV））

マチキャラマチキャラ
（（3D3D））

デコメ、デコメ、

デコアニメデコアニメ

着せかえ着せかえ
ツールツール

着ボイス着ボイス

ファンクラブサイトファンクラブサイト

低い退会率低い退会率

1111

コンテンツの種類、質の拡充コンテンツの種類、質の拡充

リンクリンク

デコアニメデコアニメ ツールツール

電子書籍電子書籍
eeコマースコマース

（（CDCD直販等）直販等）
デジタルデジタル
写真集写真集

低い退会率低い退会率

強固な会員基盤と、強固な会員基盤と、

当社サイト内の回遊性向上による当社サイト内の回遊性向上による

売上高増加売上高増加

 社内の複数コンテンツ、サービス間のシナジー効果だけでなく、社外とも友好的社内の複数コンテンツ、サービス間のシナジー効果だけでなく、社外とも友好的
に連携し、コンテンツ配信＋に連携し、コンテンツ配信＋αα＝エンタテインメントを実現＝エンタテインメントを実現



CD/DVD、グッズの直販の強化

 2012/32012/3期より、ファンクラブ会員をメインターゲットに期より、ファンクラブ会員をメインターゲットにCD/DVDCD/DVD、アーティストグッズの、アーティストグッズの
直販（直販（eeコマース）を本格的に開始コマース）を本格的に開始

EEコマース事業の売上高推移コマース事業の売上高推移

ファンクラブサイトを介した購入という新たな販売チャネルの創造ファンクラブサイトを介した購入という新たな販売チャネルの創造ファンクラブサイトを介した購入という新たな販売チャネルの創造ファンクラブサイトを介した購入という新たな販売チャネルの創造

すべての関係者にメリット！すべての関係者にメリット！
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20122012年年33月期は第月期は第33四半期時点ですでに四半期時点ですでに
昨年度実績を超過昨年度実績を超過

EEコマース事業の売上高推移コマース事業の売上高推移
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百万円

すべての関係者にメリット！すべての関係者にメリット！

【【当社、アーティスト、事務所、レコード会社当社、アーティスト、事務所、レコード会社】】

・新たな流通経路の開拓による収益源の多様化・新たな流通経路の開拓による収益源の多様化
（オリジナル特典の付与による販促も図れる（オリジナル特典の付与による販促も図れる））

【【ファンファン】】

・さまざまなオリジナル特典の獲得・さまざまなオリジナル特典の獲得

・ＣＤ発売日当日に確実に入手可能・ＣＤ発売日当日に確実に入手可能



アーティストの獲得継続アーティストの獲得継続

会員ビジネスの拡大会員ビジネスの拡大

粗利益率粗利益率向上にむけた対応向上にむけた対応

音楽音楽CDCD、、グッズグッズの直販新事業の直販新事業

スマートフォンへの対応スマートフォンへの対応

成長イメージ図成長イメージ図

知名度向上に知名度向上による人材よる人材の獲得の獲得企画力主導のコンテンツ提供企画力主導のコンテンツ提供
およびサイト運営およびサイト運営

成長の加速成長の加速
IPOIPOによるによる

成長の源泉獲得成長の源泉獲得
上場に向けた上場に向けた

事業・収益基盤の構築事業・収益基盤の構築

粗利益率粗利益率向上にむけた対応向上にむけた対応
有力有力アーティストの更なる獲得アーティストの更なる獲得

保有コンテンツをベースに、新たな保有コンテンツをベースに、新たな
ビジネス手法による収益獲得を開始ビジネス手法による収益獲得を開始
（例：（例：CDCDパッケージのパッケージのeeコマースにコマースに

よる直販）よる直販）

幅広いコンテンツ分野で複合的幅広いコンテンツ分野で複合的
な事業展開な事業展開⇒⇒シナジー効果シナジー効果

集客力の高いアーティストの獲得集客力の高いアーティストの獲得
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将来見通しに関する注意事項

 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、予測およ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および国際的な経済状況が含まれます。
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 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・修正をおこなう義務を負うものではありません。


