
経営管理システム領域におけるグループ事業戦略について

・上場会社アウトルックコンサルティング社のグループ会社化（TOBを通じ、最大60％株式取得）

・既存グループ会社ナレッジラボ社（現在61%の持分を保有）の株式交換による100%グループ会社化

株式会社マネーフォワード

2024.11.13

適時開示 補足説明資料
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ハイライト

高成長が見込まれる経営管理システム領域において事業展開を大きく加速
• 会計/会計Plusを中心とした『マネーフォワード クラウド』へのクロスセルを加速（既に『Manageboard』の課金事業者のうち約6割が『マネーフォワード クラウ

ド』のユーザー）

• マネーフォワードグループの経営管理システム領域に対するセールス・マーケティング機能を強化し、今後は中堅～エンプラ向けにアウトルックコンサルティング

社のSactona、SMB～中堅にナレッジラボ社のManageboardを提案。幅広いニーズへの対応とCACの改善を目指す

上場企業アウトルックコンサルティング株式会社に対し、グループ会社化に向けTOBを開始
• 中堅～エンプラ企業向けに、管理会計・経営管理のデータプラットフォーム『Sactona』を提供

• 『マネーフォワード クラウドERP』との連携を通じて、財務会計だけではなく、予算実績管理までカバーすることで経営管理領域を一気通貫で効率化し、

中堅やエンプラ子会社向けへの拡販の加速

• 2024/3期業績は売上16.7億、ARR6.9億、EBITDA5.8億、営業利益5.6億。2025/3期も増収増益を見込む

• 本日11月13日よりTOBを開始。下限50.1％。上限60%

• 上限60%に必要な金額は36.9億円*1。金融機関から全額借入を想定

ナレッジラボ社100%グループ会社化の概要
• SMB～中堅企業向けにクラウド管理会計システム『Manageboard』を提供

• 100%グループ化によって、『マネーフォワードクラウド会計/会計Plus』の既存顧客への提案や、新規顧客への併売を加速し、クロスセルを推進

• 2023/11期業績は売上7.1億（2018年のグループジョイン時の8.1倍）、EBITDA0.3億円。2024/10月末時点でARRは5.5億に（YoY 49.3%成長）

• 2018年に2億円の出資によりグループ会社化、現在マネーフォワードが61%を保有。マネーフォワード株式との株式交換で100%グループ会社化。2018年か

らの累計出資額と今回の株式交換条件に基づく100%株式取得に要したBlended valuationは21.4億円 *2

*1 買付手数料等を含む

*2 過去出資累計額3.0億円+株式交換価値18.3億円
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ストラクチャー概要

経営管理システム領域における事業の拡大に向けて、公開買付け・株式交換実行後において、組織再編を実施予定。

マネーフォワード

MFCC

100.00％

ナレッジラボ

60.86％

アウトルックコンサルティング

アスパラントグループ

46.62％

その他株主

53.38％

マネーフォワード

MFCC

100.00％

アウトルックコンサルティング

ナレッジラボ

100.00％

50.10％以上

60.00％以下

その他株主

マネーフォワード

MFCC

100.00％

アウトルックコンサルティングナレッジラボ

100.00％

50.10％以上

60.00％以下

その他株主

現状（11月13日時点）

公開買付け・株式交換実行後（2025年1月時点・予定） 組織再編実行後（予定）

会社名 マネーフォワードクラウド経営管理コンサルティング株式会社

代表者 代表取締役 島内 広史 *

事業内容

経営管理領域におけるソフトウェアの設計・販売及び経営管

理に関するコンサルティングサービスの提供、並びに、これら事

業を行う会社等の株式又は持分の保有

出資比率 マネーフォワード100%

MFCCの概要

公開買付け

株式交換

* 現・株式会社マネーフォワード マネーフォワードビジネスカンパニー Group Management Solution本部 本部長



経営管理システム市場における

グループ事業戦略
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IBP（統合ビジネス計画）市場

連結会計市場

予算管理市場

高成長が見込まれる経営管理システム領域におけるグループ事業戦略を加速

経営管理領域の市場規模見通し

市場規模は

2022年から2027年で

約2倍

* ITR MARKET VIEW 「予算・経費・サブスクリプション管理市場2024」における連結会計市場・予算管理市場・IBP(Integrated Business Planning:統合ビジネス計画)市場における市場規模推移および予測:提供形態別(2021~2027年度・売上金額)をもとに算出。

CAGR
（2022年～2027年）

（億円）

+17.5%

+10.6%

+19.5%
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SMB～Enterprise企業まで、経営管理領域における幅広いニーズへの対応

Enterprise
（従業員2,001名～）

中堅企業
（従業員51～2,000名）

SMB

（従業員50名以下）

対象事業者数* ニーズ

約2,000社

約13万社

約175万社

• 顧客ごとの要望に応じて機能を柔軟にカスタマ

イズしたい

• 多くの拠点・部門や細分化した費目・分類で

管理したい

• 手作業での集計によるミスや、管理作業の属

人化をなくしたい

• 予算実績管理を効率化するために、外部サー

ビス（エクセル/スプレッドシートや会計ソフト）

と連携したい

• 月次のPLやキャッシュフローを簡易的に把握し

たい

提供サービス

SMB / 中堅企業向けには『Manageboard』、よりカスタマイズ性が求められるEnterprise企業向けには『Sactona』を提供することで幅

広く顧客ニーズをカバー。また、グループ企業向けには『マネーフォワード クラウド連結会計』との併売により、経営管理領域の業務効率化と

可視化を推進。

士業事務所向けプラン

一般法人向けプラン

* 総務省2016年6月経済センサス活動調査、帝国データバンク『「決済事務の事務量等に関する実態調査」最終集計報告書』（2016年10月26日）をもとに当社作成。
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マネーフォワード クラウドERPとの連携による経営管理の更なる効率化

実績集計 レポーティング・分析予算管理・予実比較

• 収益・財務管理

• プロジェクト収支管理

• 経費管理

• 人的資源管理

• 生産需要管理

会計データ

販売管理システム

デ

I

タ

連

携

予算/実績比較

業績シミュレーション

ドリルダウン分析

コメント機能

連結データ



アウトルックコンサルティング社

グループ会社化の概要



8

*1 解約率=解約企業数/期末顧客企業数

*2 解約金額インパクト＝解約した会社のベースビジネス売上/ベースビジネス売上。ベースビジネスは製品ライセンス収入およびインフラサービス収入の合計値をさす。

アウトルックコンサルティング社 概要

v

エクセルをベースとしつつ
顧客ごとのニーズに応じて

機能を柔軟にカスタマイズ可能な
経営管理システム

Sactona

v

顧客企業数

139社
(2024/3月末)

顧客企業の76％が上場企業
（含むグループ会社）

v

v

会計・財務分野に精通した

ITコンサルタントによる

きめ細やかなコンサルティング

コンサルティング人員数

46名
(2024/3月末)

v

2024/3期 売上高

16.7億円
売上高CAGR +14.9％

（2019/3期-2024/3期）

2024/3期 ARR 6.9億円

v

高い顧客満足度

解約率*1

4.0％以下/年
解約金額インパクト*2

年間 0.9％
(2024/3期)

高い営業利益率と

健全な財務体質

営業利益率 33.9％

Net Cash 10.0億円
(2024/3期)
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Sactonaによる経営管理

収益・財務管理

生産需給管理

人的資源管理

経費管理

収支管理

グローバルグループ

経営管理

◼ Sactonaは企業の管理会計・経営管理の

データ・プラットフォーム・システム

◼ 各種データの可視化を通じて

経営判断に資する材料を提供

◼ 適用領域は財務数値のみならず

生産需給や人員、経費など

広範囲の経営データ管理が可能

⚫ PL

⚫ BS

⚫ CF

⚫ 部門別

⚫ 製品別

⚫ 店舗別

⚫ プロジェクト別

⚫ 販売費・一般管理費

⚫ 減価償却費

⚫ 研究開発費

⚫ 施設・設備管理

⚫ 生産計画

⚫ 販売計画

⚫ 在庫管理

⚫ 人件費

⚫ 工数管理

⚫ 人事評価



10

Sactonaインターフェイス

Sactonaプラットフォーム

◼ データ入出力アプリケーション

がExcelなので、使い慣れた作

業環境の確保が可能

◼ ユーザーが入力したデータは

データベースと連携

◼ 使い慣れたExcelをそのまま活

用できるため、低コストでの導

入を実現

◼ リスク回避のために段階的な

導入を求めるニーズにも対応

各拠点でのデータ入力

設定モジュール

入出力表の開発/

ポータル管理モジュール

データベース構造/

マスタロジック設定モジュール

入力者

予算入力 見通し入力 KPI入力

閲覧者

報告レポート

現地基幹システム 本社基幹システム 本社連結システム

管理者・閲覧者

予実比較 実績明細 実績分析 KPI出力 経営

ダッシュボード

サーバー

⚫ユーザー登録

⚫マスタメンテナンス

⚫ メール送信

⚫ポータル作成
CSV CSV CSV

実績 実績 実績
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Sactonaによる課題解決

分析

✓ 複数の切り口で集計

✓ ビジュアル化

✓ 文字情報履歴管理

転記不要

✓ 実績/他システムデータの

自動取り込み

✓ DBでの一元管理

大量データ

✓ サーバーで計算処理

✓ 過去データ、明細データ保有

入力制御

✓ エラーチェック機能

✓ 属人化させない

柔軟性

✓ 組織改編対応

✓ 共通帳票一括変更

✓ 帳票とマスタの連動

集計簡略化

✓ バージョン自動管理

✓ メール集計不要(ブラウザ展開)

約20億円の不振在庫が

ほぼゼロに

不振在庫の削減

＜顧客企業における成果実例＞

1,800時間/年削減

担当者3名→2名に

経営管理部門の予算編

成にかかる時間の削減
正しい実態把握に

基づく

意思決定の

スピードアップ

【多くの企業が抱える課題】

社内の情報分散
(社内共有連絡のやり取りによる煩雑や漏れ）

業務の属人化
(属人によるブラックボックス化したファイル)

実態把握の遅れ
(集計結果・分析に至るまでに多大な時間)

低い予測精度
(根拠無し、過去推移無視)

煩雑な集計業務と頻発するミス
(手作業による転記ミス、数式を固定値に置き換え、

バージョン管理ミス)

（注）全ての顧客企業において同等上記の成果が得られることを保証確約するものではありません



12

事業内容

◼ 経営管理システムSactonaの提供サービスに

よる単一セグメント

◼ Sactona導入に伴い、ライセンス収入等の

ベースビジネスを土台に、機能拡張を担う

コンサルティングビジネスを展開

*1：顧客に所属する個人、顧客から業務委託された個人、または顧客から業務委託された法人に所属する個人であって、ユーザIDを用いて「Sactona」を利用する人ならびに、「Sactona」から生成されたパッケージに対してデータ入力・更新を行う人数を指す

*2：Sactonaの利用ためのサーバー、データベース等の利用基盤をクラウドで提供するサービス

売上構成

売上高

1,667百万円

（2024/3期）

1,057百万円

610百万円

(83百万円)

コンサルティング

ベースビジネス

（アプリ保守定額部分）

＜製品ライセンス＞

✓ Sactona利用対価

利用ユーザ数*1に応じて課金

＜インフラサービス*2＞

✓ Sactonaのインフラ利用料

ベースビジネス

＜導入支援コンサルティング＞

✓ Sactonaを使ったアプリケーションの開発・

導入サポート

＜拡張支援コンサルティング＞

✓ Sactona機能・範囲拡張に関する提案・

サポート

コンサルティングビジネス

ビジネスの両輪
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ビジネスモデルの比較

一般的な

コンサルティング会社

一般的な

SaaS型プラットフォーマー

ビジネス構成

ライセンス/インフラサービス収入

（自社プロダクト）
サブスクリプション収入

コンサルティング収入 コンサルティング収入
（一般的には

コンサルティングをしない）

活動の重点 プロジェクト単位の遂行 導入～拡張へ持続性あるサービス提供 新規顧客獲得

インターフェイス ― Excel 独自仕様

解約率 ― 4％以下/年*1 4.75％/月*2

ビジネスモデル比較

◼ ライセンス/インフラサービスのベースビジネスとコ

ンサルティングビジネスの両輪構造。

SaaS型プラットフォーマーやコンサルティング会

社とは一線を画すモデル

◼ Sactonaは自社プロダクトながら、

インターフェイスは広く浸透している

Excelを活用し利便性を確保

◼ 同時に、機能・範囲拡張のコンサルティング

も提供。その結果としての低い解約率は

高い顧客満足度を示唆

*2：Recurly Research, “What is a good churn rate?” 

https://recurly.com/research/churn-rate-benchmarks/

*1：解約企業数/期末顧客企業数（2024/3期）
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顧客企業の属性

年商1,000億円以

上の大企業が中心

100億円未満

12％

1,000億円以

上

48％

500～1,000億円

15％

100～

500億円

25％

幅広く分布

製造業

39％

卸売・小売業

15％
金融・不動産

・建設業

16％

サービス業

14％

IT/通信

13％

その他

3％

業種別内訳 売上規模別内訳

約80%が

従業員500人超

5,000人

以上

30％

1,000～5,000人

30％

500～

1,000人

14％

500人未満

26％

従業員規模別内訳

顧客企業の76％が上場企業（含むグループ会社）

◼ 顧客企業の業種は幅広く分布し、製造業が4割、非製造業が

6割というウエイト。企業規模は「大企業」が中心

◼ 大企業は経営管理プラットフォームの活用ニーズが高く、

大企業の「お眼鏡」に適うサービスの提供を実現

（注）いずれも期末顧客企業数基準
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導入実績



ナレッジラボ社

100%グループ会社化の概要
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*1 2019/11期-2023/11期、次頁記載の旧事業（事業再生コンサルティング事業。23/11期以降は事業終了）を除く売上高に基づくCAGR

*2    ARR：年間経常収益（Annual Recurring Revenue）。各期末時点におけるMRRを12倍して算出。月間経常収益（Monthly Recurring Revenue）。MRR：対象月の月末時点におけるストック収入合計額

*3 ARPA：課金顧客あたり売上高（Average Revenue per Account）

ナレッジラボ社 概要

v

経営判断に必要なデータを
収集・分析・予測して
経営を可視化する

業績・予算管理クラウド

Manageboard

v

2024年10月末時点

課金顧客数

574社

v

v

業務デザインコンサルティング

累計支援社数

500社以上
複数プロダクトの導入や

複雑なSaaS化プロジェクトを業務プロセスの

設計から運用まで横断的に支援し、

最適なバックオフィスのSaaS化を実現

v

売上高CAGR*1

+82.0％
2023/11期 売上高

7.1億円

v

2024年10月末時点

ARR / 課金顧客数

（ARPA*3）

96.9万円

2024年10月末 ARR*2

5.5億円
直近YoY ARR成長率

+49.3％
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Manageboard

業務デザインコンサルティング

旧事業

*事業再生コンサルティング事業。24/11期以降は事業終了

2018年のグループジョイン以来、成長を継続

（百万円）

ナレッジラボ売上高推移

19/11期～23/11期

CAGR

*
Manageboard

+77.0%

業務デザイン

コンサルティング

+88.2%

旧事業除く

CAGR

+82.0%

2
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事業領域

テクノロジー×コンサルティングによって成長する企業様に経営管理の仕組みを提供し

経営イノベーションを実現するサービスを展開。

Technology Consulting

管理会計プラットフォーム

業務デザインコンサルティング

社内に散らばるデータを集計・分析・管理する

SaaS型のクラウド管理会計システム

テクノロジー×コンサルティングで

経営の解像度を高める仕組みを提供
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全体図

予算策定からレポート作成までの業務を効率化をして精度の高い分析と意思決定をサポート。
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Manageboardが解決する課題

お客様の90%以上がエクセルに課題があり、すぐに見たい数字にたどり着けていない。
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Manageboardが解決する課題

マーケティング部

事業進捗を追いづらい

データ収集が大変

スピーディな意思決定ができない
財務

事業

管理部

財務とKPIの数値がつながらない

経営データが部門ごとに分断されていて、

全体の事業進捗の解像度が低くなる

事業進捗や先の見通しが見えにくいため、ス

ピーディーで正確な意思決定がしにくい

事業上のKPIと財務がつながっておらず、

合わせるのにいつも多くの時間がかかる

部署ごとに様々な種類のファイルを使用

しているため、毎回データの集計がとても

大変

経営層

● リード数

● CVR

● 商談数

● 受注数

● チャーンレート

● 顧客満足度

● 新規採用数

● エンゲージメント

セールス部 カスタマーサポート部 人事部
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Manageboardの機能紹介

会計ソフトの連携 スプレッドシート連携

● マネーフォワードクラウドを含む主要なクラウド会計ソフトとはAPI連携が可能です。

● オンプレミス会計とはCSVにて会計データの取得ができます。

● Google社が提供するスプレッドシートとデータ連携が可能です。

● 予算入力や、KPIデータの取込を効率的にインポートすることができます。

部門の階層設定

● 会計ソフトから部門情報を読み込み、親部門や事業部門の階層設定が可能。

● 組織編成が発生しても、簡単に部門の付け替えができます。

財務三表の連動

● PL・BS・CFを連動させた計画策定が可能。

● レポートでは各勘定科目を掛け合わせた経営指標を、柔軟に設定いただくことができます。

API
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Manageboardの機能紹介

入力アシスト機能

● 前年実績や前年の季節性を加味した予算数値をワンクリックで自動的に入力

することができます。

受注率

商談数

受注数

単価

人件費売上 外注費

給与 人員数 取引先別

外注費

BS PL CF財務

事業

KPIツリーの作成

● 非財務項目を設定して、売上や経費をドリルダウンして予実管理をすることができます。

カスタムレポート

● 財務指標からKPI指標まで自社の帳票を限りなく再現することができます。

● レポートも複数パターン保存可能で、場面に沿ったテンプレを保持できます。

リード数 商談化率

共通費の配賦

● 売上高比・人数比など複数の配賦ロジックを作成できます。

● 人件費や光熱費などの間接部門の経費の割振りなどが簡単にできます。
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Manageboardの機能紹介

レポートへのコメント機能

細かな権限設定

● 操作、部門閲覧、勘定科目閲覧それぞれを個別にカスタマイズし、制限をかけることが

できます。

● レポート上にコメントを残すことで、メールやチャットツールを活用せずに効率的にコ

ミュニケーションをすることができます。

報告書の作成

● 作成した各レポートをPDFでダウンロードすることが可能なため、役員会や金融機関への提出

用ファイルを簡単に作成できます。

総勘定元帳へのドリルダウン

● 実績データをクリックすると総勘定元帳を見ることができます。

● 取引の内訳を会計ソフトに戻ることなく差異分析ができます。
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導入実績

ITサービス

HR
飲食

医療福祉 拠点・店舗

製造・製薬

サービス・小売
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本資料の取り扱いについて

本資料に含まれる将来の見通しに関する記述等は、現時点における情報に基づき判断したものであり、マクロ経済動向及び市場環境や当社グループの関連する業界動向、その他内

部・外部要因等により変動する可能性があります。

当社は、本資料の情報の正確性あるいは完全性について、何ら表明及び保証するものではありません。

なお、記載されている会社名および商品・製品・サービス名（ロゴマーク等を含む）は、各社の商標または各権利者の登録商標であります。
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