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To Our Shareholders社長から株主の皆様へ

株主の皆様、半年に１度のお手紙となります。
いつもご期待や関心をくださり、ありがとうございます。
今回の株主通信を書くにあたりましては、「もはや言葉でなく結果

で示して欲しい」という多くの株主の方々の声を想像しております。
そのうえで、少しでもご理解を頂ければと思いつつ、このお手紙を
お届けいたします。
まず、今、この瞬間の目の前の現実にまっすぐに向き合うところか

らお伝えできることあればと思います。当社には様々な事実（ファク
ト）がありますが、会社の全体像を定量的に見た場合、２つの側面、
事実があります。
ひとつは、実に情けなく格好のわるい面です。
上場して10年超経ったにも関わらず、現在、時価総額はまだ20億

円強と低迷し、ピーク時から売上も利益も減少しています。前期に
おいては５期ぶりの赤字も計上しています。
おそらく多くの株主様に歯がゆく、じれったい思いをさせていま

す。
つまりは皆様の期待にまったく応えきれていないというのは紛れ

もない事実です。
もうひとつの面は、この５年間で粗利率が、24％から47％とお

よそ２倍となりました。通信会社様向けに開発や運用を中心に年間
20億円ほどあった売上は、直近で１億円ほどとなりましたが、一方
でデータライセンス事業がこの５年ほどで年間２億円から７億円とな
り、2015年に会社の売上の１割強であったライセンス売上は、会社
の７割を占めるようになりました。ストック型、リカーリング型、サ
ブスクリプション型などといわれるデータを活用したライセンスビジ
ネスモデルの企業に、５年ほどもかかりかつ規模もまだまだですが、
完全にモデルチェンジをしました。
またデータライセンス件数はこの５年で10件から43件となり、昨

年も10件ほど増えてくるなかで、ようやくですが、エンターテイメン
ト業界以外へのライセンス提供が進み出しました。
これらの事実から見える過去や未来はどのようなことか、自問し

ております。
情けない過去と見えてきた未来についてです。
そのうえで、真っ先にある気持ちは、感謝です。
ここまで、人の感性や感情を科学する、そしてそれが必ずこれか

らの社会に役に立つ、という曖昧で不確かな技術・サービスの世界
にチャレンジできていることへの感謝でもありますし、社員ともども、
日々思い切り仕事ができる環境への感謝でもあります。
このような感謝が前提ではありますが、やはり社長としては、と

ても情けなく、申し訳なく、という思いが強いです。
たしかにライセンスモデルの会社になる、と舵を切ったものの、もっ

とうまく開発売上なども守りつつモデルチェンジ出来たのではない
か、ライセンス事業もこのような伸び率ではなく、もっとめざましい
成長ができたのではないか、この５年の15億円ほどの投資はもっと
成果に直結できるものではないのか、これらもまたすべて事実なの
だと思います。
これらの事実に向き合いつつ、一方で技術的な進化、またソケッ

ツにしか出来ないような独自性の高い開発は、まだまだ改善の余地
は多いですが、創業以来、現在がここまででは一番良い状態だと感

じています。
ここでいう独自性の高い開発とは、具体的にはどのようなもので、

どのような方法で成果を生むものなのか、お伝えできればと思いま
す。
当社の技術開発の元となるのは感性メタと呼んでいるデータとな

ります。
これは、人、体験、作品、商品などを取り巻く感情（エモーション）

や状況（シチュエーション）、ライフステージ、ライフイベント、人間
関係性など、様々な感覚的で定量的には見えづらいものをデータと
して明示化し、かつ体系化するものです。このようなデータの利活
用により、今まで目に見えづらかったものが見えてくることがありま
す。例えば、「その情報や商品を気になる、または購入したい理由」「自
分自身もまだ気づいていない好きなもの、気になるものの発見」「こ
んな考え方、生き方、暮らし方をしてみたいという人それぞれの未来」
などを見えるようにし、繋げていく力が感性メタにはあります。大量
の統計的なデータで「これを見た、聞いた、買った人は確率的にこ
ちらも気に入る」というアプローチも奥深く可能性のある技術だと
思いますが、ソケッツはそうではなく、極めて曖昧な人の印象、感覚、
嗜好などをデータでいったん見えるようにし、そのうえで、コンピュー
タで演算することを可能とします。それらを感性ＡＩと呼ばれること
もありますが、私自身はＡＩという枠だけで捉えるのではなく、とに
かく、人の感性や感情を理解する技術で人や社会に役に立つことと
はどういうことかを徹底的に追求していく、ということになります。
この独自性のある技術をどのように活かしていくか、ということに

つきましては、現在、次のように考えています。
１つめは、当社の祖業でありライフワークでもある音楽や映像な

どエンターテイメント分野におけるさらなる活用です。
たとえば、自動車における音楽体験のアップデート（体験価値の

向上）に使えます。自動車は私がいうまでもなく、安心、安全、環
境が第一ではあると思います。そのうえで、今後自動運転の時代も
来る中で、自動車と人の関係性にアップデートがあると考えています。
大きく言えば、自動車がより運転者（同乗者含め）のことを理解し、
会話なども通じて人と自動車がコミュニケーションする世界により
なってくると思います。今でもそのように見えるサービスが出ている
もののそれらは人とクルマの会話ではなく、まだあくまでも検索の
延長線上であります。そうではなく、感性ＡＩは、新たな人と自動車
のエンゲージメント（思い入れのある関係性）に役に立ち、かつ、そ
こに音楽が介在する余地があると考えています。もちろんAmazon 
Echo、Apple Siriなどの大変素晴らしいアプリケーションで、自
動車における音楽体験のアップデートの可能性もあると思いますが、
当社ならではの感性メタを活用したエモーション、シチュエーション、
ロケーション、オケージョンなどを自動車から読み取れる情報も交え
て音楽的に特化して解釈する取り組みで、この領域で成果を出した
いと考えています。現在、自動車メーカー様とのＰｏＣを２年がかり
で進めており、何とか皆様に良い知らせをお届けできればと思いま
す。また映像分野への感性メタデータを活用した取り組みも、より
広がりつつあり、ビデオオンデマンド、ショートムービーサービス向
け、ライブコマース向けなど、一段と進めてまいります。
２つめは、エンターテイメント以外の美容、ファッション、食、旅行、

暮らし全般に関わる分野への感性メタの利活用となります。
この分野は２年程前に資生堂様との取り組みが始まり、試行錯誤

も経ながら、成果（購入数や閲覧数の増加など）が出てきました。
当社は資生堂様の全ての商品に感性メタを生成し、それを活用し

て顧客への理解を深めることで、オウンドメディア（自社の告知媒体）
やEコマースでの読了性、回遊性、購買率などを高める取り組みとな
ります。
５月より新たに集英社様の女性メディア向けに感性メタの提供も

始まりました。
ここでも、メディアで紹介されている多くの記事、商品、サービ

ス、体験向けに感性メタを生成することで、資生堂様と同様に読了性、
回遊性、購買率などを高める取り組みとなります。
また前期には、人と住宅の関係性を感性メタを活用して表現する

目的のもと、大手住宅メーカー様とのＰｏＣを行ない、一定の評価
のもと、第２フェイズに入りました。
このような取り組みはどれも、美容でもファッションでも食でも住

宅でも、先に記しました「その情報や商品を気になる、または購入
したい理由」「自分自身もまだ気づいていない好きなもの、気になる
ものの発見」「こんな考え方、生き方、暮らし方をしてみたいという
人それぞれの未来」を見えるようにし、繋げていくことを目指す取り
組みとなります。今後、この技術・サービスを業種業態問わず、よ
り多くの企業様に提供できればと考えております。折しも、社会が
プライバシーの保護の観点にてクッキーの利用制限という流れもあ
り、やはり業種業態を問わず、第三者データ（サードパーティデータ）
の利用制限がかかるなか、いかに自社データ（ファーストパーティデー
タ）の充実を図るか、という事業環境があります。当社の感性メタ
は、それぞれの会社がお持ちの自社データにさらに掛け合わすこと
で、あらゆる企業様の自社データの充実、付加価値化に役に立てる
ことが見えてきていることから、この技術・サービスの普及に努め
てまいります。
３つめは、インターネット広告の分野となります。インターネット

広告市場は今後も成長市場ではありますが、基本的には、大手ＳＮ
Ｓ企業、検索企業はじめ既存の強力なプレイヤーが存在し、当社が
今さら入る余地はありません。
そのなかで数少ないチャンスは、クッキーの利用制限に伴う市場

環境の変化、そして現在、主目的である認知、獲得を目的としたイ
ンターネット広告の世界に、情報や商品と人とのエンゲージメント（思
い入れのある関係性）を高める目的のインターネット広告のニーズも
高まる可能性、となります。それらにおいては、従来の閲覧履歴や
購入履歴に基づく広告ではなく、ユーザーが接している情報の中に
ある文脈（コンテキスト）を解釈し、その文脈にあった広告を出す、
という技術・サービスへの可能性があります。
当社の感性や感情を科学する技術は、多様な複雑性のある文脈を

解釈することが得意なだけでなく、さらにその情報に接しているユー
ザーの感情を推定することを可能とします。そこでは、「その情報や
商品を気になる、または購入したい理由」「自分自身もまだ気づいて
いない好きなもの、気になるものの発見」「こんな考え方、生き方、
暮らし方をしてみたいという人それぞれの未来」などにはたらきかけ
ることで、結果的に、過去から追いかけてくる広告ではなく、未来か

らはたらきかけてくる広告として、人と情報と商品とサービスとの間
で感情的な繋がりを生んでいきます。このような人と広告の間にあ
るエンゲージメント（思い入れのある関係性）の向上に目的を特化し
たインターネット広告に、当社の独自性のある技術を活用していきま
す。
そして、これら３つの可能性の先には、ブランドパートナーシップ、

クロスエクスペリエンスの仕組みと定義している、個人と企業とクリ
エイターやアーティストが共感で繋がる新たなコミュニケーションプ
ラットフォームの構築があります。
最初に申し上げましたように言葉でなく結果で示す、というのが

当社、私が置かれている立場、現実だと思います。期待はしていたが、
もうあなたやソケッツには付き合いきれない、という投資家の方も
多くいらっしゃるかと思います。
そのようななか、当社は、今期業績予想を赤字予想としました。
キャッシュフローや財務基盤に影響が出るような赤字額ではない

ですが、とはいえ、当社にとっては大きな赤字額となります。この
赤字が持つ意味や目的をお伝えできればと思います。
まず前提としては、既存の事業は成長します。そこでの収益も黒

字となります。そのうえで、通常年間３億円ほどの先行投資を先に
記しました独自技術を活用した新たな事業のスピードと精度を上げ
るために、当期においては４億円に増加する考えでいます。もちろ
ん本来は、このような投資額を超える収益を上げることが必要です。
しかしながら現在の当社はそこまでの収益力がありません。それで
もこの投資はこのタイミングで、近い将来の可能性を具体的な成果
に変えるため、情けない過去を振り切り、成長のスピードを高め、２
年後に大きな成長を実現するために必要となります。
そもそも、開発や運用の売上が何十億円減ろうとそれを超える新

たな事業を伸ばしていくのが、経営者の役割です。それが出来てい
ません。企業価値の指標でもある時価総額もまだまだ低いままです。
経営者は、社員や社会に対して役に立
つことと企業価値を上げていくことが
責任だと思います。現在の当社の収益
力から見れば、過大感はあるかもしれ
ませんが、企業価値を上げるために何
をすべきかを本質的に考え、２年後に
向けて判断をさせて頂きました。
たくさんの方々の期待に応えてきて

いない現実を直視し、それでもまだ信
じてくれている社員、取引先、株主、
投資家の方々に感謝するとともに、筋
を通すようにいたします。
　　　　　　　　　　　　　　　　

　　　　　　　　　　　　2021年6月

　 代表取締役社長



■決算ハイライト

■期初コミットメントに対して

■業績サマリー
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Business Results第21期（2021年3月期）業績概要
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収益率の高い自社プロパティによるデータ
ライセンス売上の増加と開発効率化により
粗利率は向上しました。売上・利益

エンターテイメント向け
データサービス

粗利率上昇

基礎研究から実用化に向けた
プロダクト開発へシフト

ライセンス売上および提供数が増加傾向にあったが、新規ライセンス計画未達と
開発運用売上減少により売上・利益も期初予想を下回る

音楽・映像分野を中心としたエンターテイメント向けデータサービスは堅調に推移

ライセンス事業の広がりと生産性改善による粗利率の上昇と損益分岐点の低下

感性・感情を科学する技術開発は進展、次期より新事業開始へ

ライセンス収入主体の事業モデルへ質的変化を加速

粗利率が向上 粗利率は5期連続成長

39%

2017年3月期
（実績）

66%
2021年3月期
（実績）

32.3%

24.3%

294 299
328

基礎研究から
商用化の段階へ

38.0%
44.3%

粗利率

ライセンス収入

2017年3月期2016年3月期

2019年
3月期

2020年
3月期

2021年
3月期

2018年3月期 2019年3月期

45.4% 47.3%

2020年3月期 2021年3月期

ライセンス収入割合が、全体売上の
60%超え。取引件数において前期比
1.3倍増となりました。

研究開発・データ開発の投資を
継続し基礎研究から商用化の段
階へ。新規取引先への提供開始
するが期初想定にとどかず。

（%）

メタデータ・感性技術開発への先行投資とKPI実績
（単位 : 百万円）

3年間
9億円

ライセンス
提供サービス数

件/月

ライセンス型
収入

万円/月

43

6,500

■研究開発・データ投資額
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Value Creation Process価値創造プロセス:ソケッツが目指す「共感で繋がるプラットフォーム」の構築

大容量の通信網やそのネットワークを活用する新しい技術やプラットフォームの隆興を見据えた実証
実験の活発化。エンターテイメント関連分野での新技術の実用化に向けた技術・サービス開発進む

５G、生体情報のセンシング、MaaS（次世代移動サービス）など新技術の広がり

当期 投資内容 おおよそ 4億円の投資を実行
【感性AI関連】 【コンテキスチャル・ターゲティング関連】
感性メタデータ開発
ジャンル別辞書開発
感性・感情解釈技術開発
特化型AI商用化モデル開発

トライアル・リリース
検証・チューニング
販売/営業体制強化
運用チーム育成

エンターテイメントサブスク市場の
成熟化と自動車業界の変化

クッキー※利用制限を見越した
ファーストパーティデータの充実ニーズ

クッキーレス時代における
インターネット広告関連市場

各サービス、従来以上のデータ充実、データ武
装のニーズ高まりまた「何を見ていいか分からな
い」という視聴者にとってより分かりやすい作品
の見つけ方のニーズもさらに顕在化

自動車が運転者のシチュエーション、場所、体調、
エモーションなど刻々と変わる様を解釈し音楽を
利活用して自動車ならではの移動体験のアップ
デートを行なう

あらゆる企業、ブランド、サービスが自社データ
の充実、利用価値の向上を図る中で、当社の感
性メタデータをはじめとした粒度の細かい定性的
なメタデータの利活用機会があらゆる業種業態で
格段と高まる可能性

感性メタデータを利活用した独自のコンテキスト
解釈技術で、文脈のみならずユーザーの感性や
感情まで 踏み込んだターゲティングを可能とする
Cookie利用なく実行する新たな 「コンテキス
チャル・ターゲティング」を実現する広告エンジ
ンを開発し提供へ

※クッキー : インターネット上のユーザーの行動履歴などのログ情報

ソケッツの今後の成長戦略

商品
サービス
メディア

感性分析

感性メタ提供サービス

コンテキスチャル
ターゲティング

ユーザー
読者
顧客

エンターテイメント分野で培ったデータ技術を
マーケティング利用へ

今まで 当期～来期

市場環境 事業戦略

ソケッツの強み：創業以来培ってきた感性メタデータベース(MSDB)

データ開発および
技術開発 ３億円

メディア開拓、
販路開拓、
営業体制 １億円

2021年3月期
【前期】

2022年3月期
【当期】

2023年3月期
【来期】

9.9億円

▲1,500万円
▲8,500万円

10億円～

～18億円

～1億円

エンターテイメント分野は堅
調も期初計画よりファッショ
ン、美容向けの感性メタデー
タサービス展開に遅れ

既存事業の成長基調にて増
収、ただし新事業向けの投資
先行にて大きな減益に

既存事業の伸長にあわせ、新
事業が立ち上がり、収益貢献
は限定的も、売上は前期比
1.8倍へ

「広告サービス」（コンテキスチャル・ターゲティング）
集中投資の１年

感性メタ
レコメンド

音楽

映像

ファン

エンターテイメント

消費者

ファッション、美容、食、
住、旅行、生活全般

クロスエクスペリエンス
ブランドパートナーシップ

共感マッチング
プラットフォーム

エンターテイメント

マーケティングサービス
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Our Businessソケッツの事業領域

エンターテイメント向けデータサービス

非エンターテイメント向けデータサービス

文脈 × 感性・感情の解釈

コンテキスチャル・ターゲティング広告における
ソケッツの強み

これまでエンターテイメント領域において音楽・映像などのコンテンツへ
の感性メタを蓄積してきたデータやエンターテイメント分析・推薦ロジッ
クを強みに、クッキーを用いず、記事の文脈のみならず、読者の感性や感情
までを読み取り最適なコンテンツ・広告を提案しメディア、広告主、読者の
エンゲージメントを深めます

エンターテイメント配信市場

自動車業界の変化

動画配信、優良音楽配信の需要の高まり
→視聴者の「なにを見ていいかわからない」に対して
　感性メタデータの活用を促進

音楽サブスクリプション・動画配信市場は成長、一段と差別化の時代へ
音楽：2020年 前年比125％の成長、507億円の市場に（日本レコード協会調べ）
映像：2020年 前年比133％の成長、3,894億円の市場に（GEM Partners 調べ）
❶ 各サービスの差別化に向け、探しやすさ、見つけやすさ、お薦めの精度がより重要に
❷ オリジナル作品の制作・開発も活況に
❸ TV放送のネット閲覧もさらに広がる見込み

自動車での音楽シーンの変化
→ドライブなどの環境に応じた音楽の活用
　に感性メタデータの活用拡大

既存事業

既存事業

新規事業

→美容・ファッション・旅行等へ感性メタデータの
　新しい活用を提案。
　

ソケッツ感性
メタデータベース

オリジナル
辞書 独自分析 感性メタ

抽出

文脈・感性・感情の解釈

感性のモデル化
スコアリングマッチング

広告

日々のサイト閲覧
の中で

現在閲覧している
サイトの内容を

ソケッツの独自データベース
を活用して

最適な広告を配信します。

感性AI
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Financial Statements財務諸表Business Outline事業概要

■ビジネスモデル

■ソケッツの強み

データ提供サービス

レコメンド（おすすめ紹介）
サービス

パーソナライズ
サービス

検索サービス

データアナリティクス
（データ分析）サービス

データベース・テクノロジー提供実績

データ/サービス提供 対価

対価サービス提供

サ
ー
ビ
ス
付
加
価
値
向
上

ソケッツ

エンドユーザー

パートナー（協業）企業（通信事業者・ＥＣ事業者・メディア企業等）

■主な事業内容

日本人ならではの繊細な感性・感情分析技術や感性メタデータベースを開発・運用することで通常のデータ関連技術だけでは
解析できない「潜在意識」「深層心理」「想い」などを分析しセレンディピティ（偶然の幸せな出会い）を生むことが可能です。

※取引先企業名は50音順にて掲載　　※サービスは一部抜粋

文字あふれバグ注意

音楽や映像から美容、ファッション、旅行、暮らしまで、作品／人物／一般商材／
放送／SNS／イベント／施設／クロスに関する基本情報から感性メタデータまで
を網羅した国内最大級の感性データベースを自社開発。ライセンス先の多様化
が進む中、日々の運用・チューニングもあわせて実施

1. オリジナルデータベース開発・運用

自然言語解析、機械学習、深層学習、感情分析、感性解析、データ解析／予測、感
性AIなど、感性マーケティング、感性データベースを最大限利活用する感性AIな
どエンターテイメント発ならではの独自技術を開発

2. 感性や感情を科学することを目的としたデータサイエンス・AI技術

レコメンド／パーソナライズ、生活スタイル／嗜好分析、感情分析によるユーザープ
ロファイリング、ヒット予測、感性対話、感性AIなど、オリジナルデータベースを利活
用したユニークなサービスを開発

3. オリジナルサービス開発力

KDDI株式会社、株式会社NTTドコモなど通信事業者に加え、株式会社レコチョ
ク、ヤフー株式会社、楽天グループ株式会社、LINE　MUSIC株式会社、HJホール
ディングス株式会社（サービス名「Hulu」)などへの提供実績

4. 多数のユーザーベースを持つプラットフォーム企業への
　 データライセンス提供実績

当社の長期的発展をご支援頂いております株主の皆様へ
の利益還元として、期末配当を実施いたしました。
株主の皆様におかれましては、今後とも一層のご支援を賜
りますようお願い申し上げます。

株主還元について

1株当たり配当金

基準日

配当額

第2四半期

̶ 3円00銭

期末
（普通配当） 年間

3円00銭

取引先企業名 形態

NTTレゾナント株式会社

株式会社サイバーエージェント

第20期
（ 自 2019年４月１日 ）至 2020年３月31日

第21期
（ 自 2020年４月１日 ）至 2021年３月31日

営業活動によるキャッシュ ・フロー 126 57
投資活動によるキャッシュ ・フロー 8 △21
財務活動によるキャッシュ ・フロー △7 △7
現金及び現金同等物の増減額（△は減少） 126 28
現金及び現金同等物の期首残高 639 765
現金及び現金同等物の期末残高 765 793

第20期
（2020年3月31日現在）

第21期
（2021年3月31日現在）

（資産の部）
　流動資産 1,050 1,036
　固定資産 208 171
　　有形固定資産 15 13
　　無形固定資産 61 61
　　投資その他の資産 131 96
資産合計 1,259 1,208

（負債の部）
　流動負債 131 120
　固定負債 72 83
負債合計 203 203

（純資産の部）
　株主資本 1,025 966
純資産合計 1,055 1,004
負債純資産合計 1,259 1,208

貸借対照表� 単位：百万円

第20期
（ 自 2019年４月１日 ）至 2020年３月31日

第21期
（ 自 2020年４月１日 ）至 2021年３月31日

売上高 1,227 994
売上原価 670 524
売上総利益 556 469
販売費及び一般管理費 535 485
営業利益または損失(△) 21 △15
営業外収益 0 0
営業外費用 0 0
経常利益または損失(△) 21 △15
特別利益 0 0
特別損失 1 -
税引前当期純利益または純損失(△) 20 △15
法人税等合計 3 36
当期純利益または純損失(△) 17 △51

損益計算書� 単位：百万円

キャッシュ・フロー計算書� 単位：百万円

株主資本

新株
予約権

純資産
合計資本金 

資本剰余金 利益剰余金

自己
株式

株主
資本
合計

資本準
備金 

資本
剰余金
合計

利益
準備金

その他
利益

剰余金 利益
剰余金
合計繰越

利益
剰余金

当期首残高 505 404 404 4 143 147 △32 1,025 29 1,055 
当期変動額 

新株の発行    –  –
剰余金の配当 △7 △7 △7 △7
当期純損失（△） △51 △51 △51 △51
株主資本以外の項目
の当期変動額（純額） 7 7 

当期変動額合計  – – –  – △58 △58 – △58 7 △51 
当期末残高 505 404 404 4 84 89 △32 966 37 1,004 

株主資本等変動計算書
（自 2020年4月1日　至 2021年3月31日）� 単位：百万円



事 業 年 度
定時株主総会

基 準 日

株主名簿管理人及び
特別口座の口座管理機関

同 連 絡 先

公 告 方 法

上場証券取引所

毎年4月1日から翌年3月31日まで
毎事業年度終了後3ヶ月以内
期末配当金　毎年3月31日
中間配当金　毎年9月30日

三菱UFJ信託銀行株式会社

会 社 概 要
商 号
英 文 社 名
設 立 年 月
本社所在地

電 話 番 号
従 業 員 数
事 業 内 容

株式会社ソケッツ
Sockets Inc.
2000年6月
〒151-0051　東京都渋谷区千駄ヶ谷4－23－5
　　　　　　　JPR千駄ヶ谷ビル3F
03(5785)5518
61名
インターネットを活用したサービス、
アプリケーション、データベースの開発・提供

役 　 　 員
代 表 取 締 役
取 締 役（社 外 取 締 役）
取 締 役（社 外 取 締 役）
常 勤 監 査 役
監 査 役（社 外 監 査 役）
監 査 役（社 外 監 査 役）

浦　　部　　浩　　司
鵜　　飼　　幸　　弘
佐　　藤　　　　　明
山　　本　　　　　実
大　　塚　　一　　郎
今　　西　　浩　　之

1. 株主様の住所変更、配当金の振込のご指定、単元未満株式の買取請求その他各種お
手続きにつきましては、原則、口座を開設されている口座管理機関（証券会社等）で
承ることとなっております。口座を開設されている証券会社等にお問合せ下さい。株
主名簿管理人（三菱UFJ信託銀行）ではお取り扱いできませんのでご注意下さい。

2. 特別口座に記録された株式に関する各種お手続きにつきましては、三菱UFJ信託銀
行が口座管理機関となっておりますので、上記特別口座の口座管理機関（三菱UFJ
信託銀行）にお問合せ下さい。なお、三菱UFJ信託銀行全国各支店にてもお取次ぎ
いたします。

3. 未受領の配当金につきましては、三菱UFJ信託銀行本支店でお支払いいたします。

株式の状況
7,420,000株
2,477,400株
5億500万円

発 行 可 能 株 式 総 数
発 行 済 株 式 総 数
資 本 金

■
■
■

株主メモ
（2021年3月31日現在）

（ご注意）

大　株　主

浦 部 　 浩 司
カルチュア・コンビニエンス・クラブ株式会社
Ｋ Ｄ Ｄ Ｉ 株 式 会 社
株 式 会 社 フ ェ イ ス
株式会社日本カストディ信託銀行（信託口）

711,600
240,000
240,000
145,000
103,800

29.01
9.78
9.78
5.91
4.23

株主名 所有株式数（株） 持株比率（％）

（注）持株比率は自己株式（24,583株）を控除して計算しております。

IR 情報メール配信のご希望の方はこちらよりご登録下さい

当社のホームページに掲載する。
https://www.sockets.co.jp/ir
ただし掲載できないときは日本経済新聞に
掲載する。

東京証券取引所　市場第二部

三菱UFJ信託銀行株式会社　証券代行部
〒137-8081
新東京郵便局私書箱第29号 
TEL　0120-232-711（通話無料）




