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1. 問題と解決策
インターネット経済がフェイク流通を促進

Image Via Qualcomm Media Center



現代のニュース消費の課題

広告ビジネスはクリック誘発的な低
品質コンテンツに高く評価。炎上、ヘ
イト、カルト、扇動が儲かる。

インセンティブ

中毒にさせるための製品戦略。ヒト
の脆弱性をついて、可処分時間を浪
費させる技法が発達。

可処分時間
の獲得競争

スマホで常時オンラインのユー
ザーはフェイク、陰謀論やトロール
を通じた社会不安定化や影響力
作戦に脆弱

悪意の攻撃

人々は低品質情報で時間を無駄にし、ときに操られてしまう



解決策

利用者の”幸福”に
配慮したニュース
製品を作り、誤情
報や低品質情報か
ら人類を解放する

Ryoji Iwata on Unsplash

https://unsplash.com/@ryoji__iwata?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
https://unsplash.com/s/photos/shibuya?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText


ニュース消費の変遷

ポータル

推薦＋広告

AxionSNS

推薦＋サブスク人力＋広告

フェイク・陰謀論低品質コンテンツ

低品質・クリック数を評価

安全・高品質

アテンション  (注意) の収奪競争

高品質・ユーザー幸福を評価

Well Beingを最適化

2016年以前の世界 2016年以降の新世界

ケンブリッジ
・アナリティ
カ事件

陰謀論集団
の台頭

2016年

SNSの兵器
化

Axionが提案する次世代の
ニュース消費



2. 製品・ビジネスモデル
ユーザーの長期的幸福を最適化する



製品の特徴

月額1,000円〜広告なしの滑らかな体験

フェイク・扇動・釣り・ゴシップの排除

厳選された高品質コンテンツ

こちらから参照可能
https://www.sketch.com/s/a7ecae80-06ba-
4187-9ca7-a2a214b11bb4/a/LWLgwl/play

ユーザーの長期幸福のためのレコメンド



モバイルアプリのUI

編集者による
Featured

利用者の履歴
から好みそう
な記事のレコ
メンド

絵画的なデザ
イン

ネトフリと同じ
カルーセル

著者の評判シ
ステム

特集記事数本
で形成される
マガジン

カテゴリの選
択

動画とポッド
キャスト

トップ画面 タブ２ 記事末尾

こちらから参照可能
https://www.sketch.com/s/a7ecae80-06ba-
4187-9ca7-a2a214b11bb4/a/LWLgwl/play



フリーミアム サブスクリプションアプリはこれらのメソッドを動的に使用します
● サインインを要求する
● 画面にサブスクリプションオファーを表示する
● メールまたはリターゲティング広告を介してサブス

クリプションオファーを送信する
● 無料記事は1か月あたり約5件に制限する
● さまざまな価格設定オプション

ダイナミックペイウォール

5 Articles in one 
month

All you can read



ゴールド
月6,000円

一般・経済ニュース
＋イベント

外部調達

内製5%

一般・ビジネス・文化

デジタル経済

95%

イベント

コンテンツの構成と料金体系

プレミアム
月2,500円

一般・経済ニュース

ベーシック
月2,000円

経済ニュース

ライト
月1,000円

一般ニュース

コンテンツ在庫 プラン 内容

専門紙(162紙), 専門雑誌
(700誌), 内外主要メディア, 
ネットメディア

専門家, アナリスト, 
調査報道ジャーナ
リスト



ビジネスモデル　

サブスク売上収益をメディア企業60％、Axion40％で分配

1000円

60％

40％

プレミアム
プラン

2500円

サブスク収益

1500円

メディア企業

Axion社

独自のエンゲージメント指標を
基にしたロジックでメディア企業
に収益分配する

低品質コンテンツへのインセン
ティブを排除するため、PVベー
スの分配はしない

Axionは40％の取り分からソフ
トウェア開発費、運営費を捻出

分配比 分配先



従来型より10倍効果的な編集部
従来型

現代型

インターネットの普及に伴うコンテンツ流通の
現代化に対して製作側の変革はほとんど起
きていない。これを起こす。

▰ 多重下請けシステムではなく、ジョブに
適合した実力者による疎結合型組織で
ハイエンドコンテンツを作る

▰ 従来型の記者・編集者の定義にしばら
れない。データサイエンス、自然言語処
理、OSINT、計算社会科学等、使えるも
のは何でも使う。

多層下請け
メンバーシップ雇用
労働集約・人海戦術
人材ミスマッチ
昭和的文化
反科学

疎結合型
ジョブ型雇用
機械集約
デジタル人材
21世紀的文化
科学



3. 市場 
新聞・出版業界が育んだ超忠実な顧客
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市場規模
Total Available Market Served Available Market Target Market

ニュースポータル／アプリ事業者の

収益 3,574 億円 (2019年)

新聞、出版業界がピーク時から失っ

た市場 1兆4,000億円のうち、ニュー

ス関連の8,000億円

1兆1574億円

ニュースポータル／アプリ事業者の

収益 3,574 億円 (2019年)

新聞、出版業界がピーク時から失っ

た市場 1兆4,000億円

ニュースポータル／アプリ事業者の

収益 3,574 億円 (2019年)

新聞、出版業界がピーク時から失っ

た市場 1兆4,000億円のうち、ハード

ニュース関連の3,000億円

1兆7,574億円 6574億円



”日本経済株式会
社”の40代以下ビ
ジネスパーソン
古い制度の崩壊、新しいゲームにキャッチ
アップしないといけない危機感
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ターゲットユーザー



新聞サブスクはデジタルで再現可能
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● 日本の新聞は生活必需品とし
ての地位を持っていた。

● 日本の新聞読者は非常に忠
実。 新聞購読者の77.9％が
10年以上前から購読を開始し
ている。 

● これらをデジタルで再現でき
れば…

新聞の平均購読期間は14.6年！ 出典: 新聞協会



4. Why Now?
その有効性は既に実証されている



Why Now?  (1) 不完全なデジタル化

出版・新聞販売市場がピークから1兆4000億円縮小。人口動態、景況などの外部要因を
勘案しても減りすぎ。デジタルは紙の受け皿になっていない。

非デジタルからデジタルに 1兆4000億円
移転

広告市場 出版物販売市場

最盛期から1兆1000億
円の市場縮小

最盛期から2800億円の
市場縮小

新聞販売市場



デジタル収益化モ
デルの不在
紙媒体の販売は著しく低い広告価格とフリー
ミアムに溶けている

20

要因



Why Now? (2) 先行者不利益

デジタルサブスクリプションで逆張りする好機

広告型ニュースアプリのエコノミクスは
かなり悪い。高いテレビ広告で集客し、
安いデジタル広告で収益化している。

一度広告型を採用したプレイヤーは解
雇規制のため、広告営業部をなくせな
い。購読型への転換が事実上不可能。



Why Now? (3) Spotify & Netflix

▰ Netflixはレンタルビデオをデジタルサ
ブスクリプションに転換した

Fig: Global Music Report 2018 - IFPI

仮説: ニュースでもデジタルサブスクリプションがゲームチェン
ジャーになる

▰ SpotifyはCDの衰退をデジタルサブスクリプ
ションで補填

Fig: Silicon Alley Insider

コンテンツとサブスクリプションの親和性



Why Now? (4) 有効性の実証

New York Times、Wall Street 
Journal、Financial Times、および日
経は、ニュース業界でデジタル購読の
有効性を証明しました。

ニューヨーク・タイムズの有料加入者の数
は、特に2016年の米国大統領選挙以
降、増加し続けています。



有料購読＆マーケットプレイスでユニークな
ポジション

Subscription

Publisher Marketplace

Ads

ニュースのネットフリックス

axion



5. マーケティング／グロース
日本でデスクトップが死ぬことはない



経済を突破口として他ジャンルへ

▰ FT、WSJ、The 
Economist、日経など経済
メディアはデジタル有料購
読と相性がいい。

▰ 将来的には業界紙、業界
誌、教育、一般ニュース、雑
誌などに拡大

デジタル有料購読の勝者



流動性ネットワーク効果

▰ コンテンツの流動性の高まりは
ユーザーの利益を高め、ネット
ワーク効果を引き起こす

▰ コンテンツが多ければ多いほど、
ユーザーにとってのメリットは大
きい

供給の増加により流動性が高ま
り、結果としてプラットフォームの
ネットワーク効果が強化される、好
循環が生まれる。

流動性

1

利用者がより多くの
選択肢を享受

2

メディア企業がコン
テンツ供給

3 より多くのユー
ザーを呼び寄せる

4

より多くのサブスク
収益がもたらされ
る

5 より多くのメディ
ア企業が参画

Axionにおける流動性ネットワーク効果



Content Pool
Magazine

Newspaper
Search
Browse Users

P
ub

lis
he

rs

R
ea

de
rs

エンゲージメントは、プラットフォームが読者とコンテンツをどうマッチさせるかに依存
→ レコメンドシステムは、両面市場を確立するために重要です

Axionは「パブリッシャーリーダーマッチングゲーム」



6. ロイヤルティ
ヤフー、スマニューにはない明確な収益分配



パブリッシャーロイヤルティ

● Axionは購読収益の60％をパブリッシャーにロイヤリティとして支払い、
40％を受け取る。払込は発生から3ヶ月後。
○ 例）シンプルな収益分配

● 例）滞在時間を採用した収益分配

● 課題
○ 「不公平だが説明可能 vs 公平だが説明できない」問題
○ PVを使用すべきではありませんが、代替手段は何ですか？



ロイヤルティはクローズドループの鍵

ロイヤルティの
保証

供給側を誘因付
ける

より多くの需要
側を惹き付ける

需要側の増加が供給
側のロイヤルティ収益

を引き上げる

需要側（ユー
ザー）の効用が

向上

供給側が供給を増
やす

Axionは70％のロイヤ
ルティを設定する

マーケットプレイス
の流動性が増す

クローズドループの不可欠
の出発点

loop



7. オーディエンス
深化する製品ユーザー適合



オーディエンスの特徴

1. 20~40代男性が中心
2. 富裕、高リテラシー
3. デスクトップ中心で集中力が高い
4. 仕事や学習などの特定の目的に利用され

る傾向がある
5. ページ滞在時間が長く、エンゲージメントを

示す。
6. SNS活動が盛んではない（情報収集のため

の固定的な時間を持つことを示唆）
7. 1万2000人の再訪問を繰り返すユーザー

課金可能性が高い・拡張可能



読者層: 富裕／高リテラシー

外資
金融

コン
サル

テレ
ビ

広
告 会

計

通信

ベン
チャー

新興

伝統

総合職 専門職

日系
テック

自
動
車

新聞

エ
ネ

電
子

個人投資家

物
流

官公
庁

無作為抽出した継続訪問ユーザー
兼ニュースレター登録者 400人を調
査、バブルチャート化

技術者
外資
テック

国内
金融 弁

護
士

学術

学
生

作成したバブルチャートは
見づらかったため、デザイ
ンを加えて視覚化している



有料購読のためのオーディエンス形成

ビジネスの性質：薄利多売
ユーザー獲得：どんなユーザー
でもいいから集める→脊髄反射
的なコンテンツ（芸能人の不倫な
ど）を優先する

興味関心が一致し、深いエン
ゲージメント（愛着）を示すクラ
スタを形成する。釣り記事で
マッチしないユーザーを引き寄
せたりしない。

エンゲージメントを
どう測るか。

ビジネスの性質：厚利少売

ユーザー獲得：狭く凝集的な
オーディエンスのクラスタを形
成する。ターゲットを定める。

● ページ滞在時間
● ユーザー行動の観察
● 課金実績
● SNSでの会話

● PV
● クリック数
● 広告表示回数

対極

有料購読 デジタル広告

対極



Axionのビジネス機会の試験方法

興味関心の一致
するクラスタ

課金の有無

試験集団

ページ滞在時間 ユーザー行動

測定

有料購読ユー
ザー獲得可能性
を算定する

結論



十分な滞在時間 (5月)
通常のネットメディア
を著しく上回る平均滞
在時間

様々なジャンルで
ユーザーの興味関心
を観測

記事滞在時間上位ランキング 1−5月 閲覧数が一定数以上の記
事に限定



滞在時間の伸びと多様化 (11月)
平均滞在時間が全体
的に伸びた。

層が厚くなった。

カテゴリも多様化。

記事滞在時間上位ランキング 1−11月 閲覧数が一定数以上の記
事に限定



8割が最後まで聴くポッドキャスト

第36回東南アジアの覇者Sea Limited (10月
19日)：34分の番組。最後の2分まで、8割の聴
取者が聴いている。聴取回数 794回。

第40回電池の時代  (11月24日)：39分の番組で
最後の5分まで9割聴取者が聴いている。聴取
回数412回。

ユーザーのロイヤリティが高いことを示す端的な利用行動



既に課金実績がある

https://www.patreon.com/taxiyoshida

米クリエイター寄付サイト
Patreonを通じ、33人が約
3万円の定額支援を実施し
ている (2021年4月30日時
点)

コンテンツ課金が成立する
ことを既に実証した！



試験の結果、ビジネス機会を証明

興味関心の一致
するクラスタ

課金の有無

試験集団

ページ滞在時間 ユーザー行動

測定

有料購読ユー
ザー獲得可能性
は非常に高い

結論

「Look A Like」と呼ばれる類
似ユーザー拡張手法など
で、容易に有料購読者の
ユーザー基盤を増やせる



広く深い ”製品ユーザー適合” を達成

興味関心が限定
されたユーザー

多数の記事で長い読
了時間限られた数の

高品質の記事

5月
Product User  Fit 
(製品ユーザー適合)に
到達。詳しくは、
https://www.axion.zon
e/state-of-axion/

11月

様々な興味関心
を持つユーザー 長い読了

時間

より多様な高
品質の記事

製品ユーザー
適合がより広い
範囲に渡り、同
時に深化した

400

1000

カテゴリの
拡大

課金者
の登場

ロイヤ
ルなリ
スナー

https://www.axion.zone/state-of-axion/
https://www.axion.zone/state-of-axion/


8. ゲームプラン
深化する製品ユーザー適合



18ヶ月間のゲームプラン

● 超低予算、1人で製品ユー
ザー適合 (PUF)を確認・深
化

● 有料購読
● アグリゲーション機能

1人

従業員数

個人投資家への資金
調達活動

有料購読の開始とコン
テンツ体制整備

1~2人

1ヵ月

3ヵ月

ロイヤルユーザーの拡
大

1人3ヵ月

現況

コンテンツ提供メディア
獲得活動

2人4ヵ月

ウェブアプリケーション
の改築

1~2人1ヵ月

モバイルアプリ・データ
基盤等の本格的開発

3人6ヵ月

資金を投じ戦線拡大へ

1人



製品開発計画

最新トレンドを解
説。
https://anchor.fm/
axion-podcast

ポッドキャスト

平日午前6時配信。
https://substack.co
m/

ニュースレター

平日は毎日数記事を
投入。
https://www.axion

ニュースサイト

高品質化、拡充、多様化

プラットフォーム
化

詳しくは、
https://www.axion.zone/dev-plan-jun-2020/

①

②

すべての製品にヒットの兆候



9. Financials
1億5,000万円調達でのシミュレーション



資本政策の概略

個人投資家ラウンド

株式市場時価総額

最大1,000万円

100倍 ×

希釈化

50％ = 50倍
機関投資家・企業ラウンド

最大期待リターン

約5~6年を想定

個人投資
家ラウン
ドから百
倍



18ヶ月で黒字化にメド

2,000万円調達のシミュレー
ション。

一時は残キャッシュは600〜
794万円のレンジまで減る
が、購読者の漸増により再び
黒字化に近づいていく。

13ヶ月目にエンジニア雇用と
サブスク収益分配が開始し、
再度アクセルを踏む。

12ヵ月目で一度黒字化に近
づくが、翌月以降、再度アク
セルを踏むため、赤字幅が
増える

8ヶ月目は外注でウェブアプ
リケーションの調整の費用を
計上する

財務モデルによるシミュレーション



10. 入札の詳細
企業価値15億円、1口50万円



会社情報
要点

● 吉田拓史が株式の99%を保有、他株主数人
● 昨年コスト110万円と資金燃焼が少ない

会社情報
● 英名 Axion Technologie K.K.
● 所在地 埼玉県さいたま市南区白幡3−1−9 2-603
● 設立 2019年4月26日
● 役員 代表取締役 吉田拓史

● 資本金 959万9610円
● 従業員数 1人
● 事業内容 インターネットサービス事業

● 設立日 2019年4月17日
● 詳しくは https://www.axion.zone/company/



決算情報

2019年度決算（2019年3月〜2020年2月）

BS）資産の部  2,379,127　負債の部  79,121,
PL）売上 0 、売上総利益  0 、純利益 -799,994

2020年度決算（2019年3月〜2020年2月）

BS）資産の部  1,419127 前後　負債の部  221,609
PL）売上 0 、売上総利益  0 、純利益 -1,102,408 前後

※潜在的な売上（支援金、投げ銭）が15万円程度

月に10万円の費用がかかるエコな会社、ということです。



取引条件 
● 無議決権の種類株、種類株主総会の排除

● 投資家、会社がともに反社ではないことを表

明する

● 株主が反社会勢力と判明した場合、会社側

が株式を買取る権利を有する

静かな株主になる、という意味合い。

● 会社、株主双方の事務コストの圧縮

● 後の機関投資家等の投資時に整合性を

持たせる

Photo by Romain Dancre on Unsplash

https://unsplash.com/@romaindancre?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
https://unsplash.com/s/photos/deal?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText


バリュエーション
Post Money Valuation 
投資後企業価値

Gunosy / SmartNewsをベンチマーク
● GunosyはシリーズA（2013年7月12日）で、企業価値28億600

万円、3億5000万円を調達。
● Gunosyの2013年4月の登録ユーザーが13万人。Axionの累計

ユーザー数はこれを上回っている（17万2000人）。
● Axionは有料購読。早期に経常収益が生まれる。
● SmartNewsのシリーズA（2013年7月31日）: 41億8,860万円の

バリュエーション、4億1990万円を調達。
● GunosyやSmartNewsのシリーズAよりも状況が良いにもかか

わらず、低めに時価総額を算定した。収益が生じて移行は、FCF
予測が容易なモデルのため価格が上がると想定。

売出し

15億円

50万円
×40口



優れているにもかからず安めの値付け

● 最小限の予算、1人（資本効率が高い）
● 高価値の利用者層を形成しビジネス機

会の証拠を示した
● 人類の問題を解決するプロジェクト
● 有料購読という収益性が高く、黒字化の

早いビジネス設計

シリーズA (2020年) シリーズA (2013年)
● 潤沢な予算、多い人員（資本効率が低

い）
● アプリインストール広告でインストール

数を嵩増し。誇大広告。
● 上場ゴール志向
● ネット広告という規模の経済を必要とす

る黒字化の遅いビジネス設計

41億8,860万円 28億600万円15億円時価総額



本ラウンドの募集

● 1口50万円

● 5月第1陣、6月第2陣登記済み

● 最後の個人投資家ラウンドの予定



取引のフロー

テレカン事業
説明

株主
総会

払込

投資契約書・募集株式の総
数引受契約書

※株主総会議事録、募集株式払込書の郵送の写しと反社会的勢力の排除に

関する誓約書も含む

登記

投資家の身分
証などの提示

返送

取引
終了

会社情報の
送付

取引の期間：約1ヶ月



リザーブ枠の仕組み

空 空 確 確 確

1 2 3 4 5 6 7 8 9

3口リザーブ入札した A社

リザーブ順位

2口リザーブ入札した B社

入金期限を過ぎても入金がなく、 2枠が空いた

・・・・

リザーブ順位に基づいて空き枠への優先入札権を付与

順位に基づいて繰り上がり当選



11. Vision & Team
人類の幸福追求とアジア市場への拡大



ビジョン（目標）

ビジョン（目標）：人類をあらゆる制約か

ら解放し、その幸福の追求を最適化す

る

ミッション（使命）：インターネットの情報

流通を改善する「賢い節」をつくる

スコープ：アジアにおけるメディア・エン

タテイメントのハブになる

ビジョン: https://www.axion.zone/vision/
ミッション: 
https://www.axion.zone/what-is-smart-node-that-improves-inform
ation-distribution-on-the-internet-ja/

Photo by Ryoji Iwata on Unsplash

https://unsplash.com/@ryoji__iwata?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
https://unsplash.com/@ryoji__iwata?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText


創業者のプロフィル
吉田拓史を創業者にする利点：多面的なスキルでこのプロ
ジェクトにフィットしている

▰ 製作・開発・ビジネス・財務・法務・業界知識等のデジ
タルメディア企業経営の必要スキルをオールインワン

▰ メディアビジネスを製作・ビジネス・デジタルマーケティ
ング・学術研究の多角的な視点から捉える希少性

▰ 英語、インドネシア語話者。国際的な組織の形成と事
業の海外展開に非常に有用。

略歴

早大政治経済学部卒、東南アジアで新聞記者、米系デジタルマーケティングメディ
アDIGIDAYの日本支部立ち上げ、を経て axionを創業。

詳しくはこちら

English version is here.

吉田拓史  (よしだ・たくし ) 1985年4月15日生まれ

2017年9月〜現在  Axion 創業者

2015年7月~2017年8月  DIGIDAY日本版／株式会

社インフォバーングループ  編集者・アナリスト

2010年9月〜2015年2月 じゃかるた新聞  / PT. BINA 
KOMUNIKA ASIATAMA 編集記者  (在インドネシア )
2005年〜2010年  早稲田大学政治経済学部政治学

科

2001年〜2004年  埼玉県立浦和高等学校

https://sites.google.com/view/taxiyoshida/home
https://www.linkedin.com/in/takushi-yoshida-a7749961/


12. 付録
1億5000万円調達のシミュレーション



18ヶ月間のゲームプラン

超低予算、1人で製品ユーザー
適合を深化

①ウェブを開発（2ヶ月）

②ユーザーベース拡大と
製品の改良（2ヶ月） ⑤モバイルアプリ投入

（4ヶ月）

1人

1人

6人

6人

1人

③有料購読オプション追
加（8ヶ月）

④モバイルアプリ開発
（2ヶ月）

1人

従業員数



財務モデルの骨子

● 1億5,000万円調達
● 保守的に初期のニュースピックスをベンチマーク
● 楽観、ベース、悲観の3シナリオ
● エンジニア数人、経理のアセットライトな陣容
● オフィスなし
● 資金の主要な使途は製品開発、コンテンツ、マーケ
● 悲観シナリオに入った場合は、コスト削減が容易
● AxionはRecurring Revenue（経常収益／定額収益）を享受す

る



営業利益シミュレーション

楽観とベースシナリオ
は16〜18ヶ月で黒字
化。悲観シナリオも黒
字化付近までたどり着
く。

モバイルアプリを開発・
リリースする13〜15ヶ
月目が深い谷となる



14〜18ヶ月かけて購読者数が一万人を超える
と想定する。これは初期のニュースピックスより
一定程度遅い想定だが、ユーザーベース社は
他の製品で一定の認知を得ていた。

15ヶ月目にモバイルアプリをリリースし、マーケ

ティング費用を1000万円投じるため、一時的に

ユニットエコノミクス（ LTV／顧客獲得費用）は悪

化するが、その後回復する。

In 16-18 months, unit economics 
will improve to a reinvestment 
grade level of 3 or higher

購読者 & ユニットエコノミクス

ペイウォール実装後の停滞期間は、2、4、
または6か月と想定されます。

Unit Economics Prediction



キャッシュ残高シミュレーション

楽観／ベースシナリオの場
合は黒字化し、余剰資金も
十分なため、余裕を持って
次回のファイナンスを実行
できる（負債調達も可能）。

悲観シナリオでは、18ヶ月
目には次回ラウンドをク
ローズする。うまく行かない
場合は、コンテンツ費／
マーケティング費を削減す
る。



シミュレーションの基礎

Revenue
Price

Subscriber

subscribers until the 
end of the period

New Subscriber

Churn rate

Cost Labor cost

Marketing cost 

Software cost

Hardware cost

Rent

Operating income

Key Drivers

Fishbone

The Information
$ 40 / month.  In-house content. 
22 editorial staff. Turn positive in 
2.5 years.

The Athletic
$9.99 / month. Inhouse 
content. Editorial staff reach 
300 people. Over 200,000  
subscriber

Relaying on outsourcing.  1,500 
yen / month. Subscribers reach 
100,000. Low churn rate

News Picks

Benchmark

● Newspicks gained more than 10,000 subscribers in 1 year and 3 months with 10 editors small team.
● 500 new subscribers every month and they increases 4, 7 or 10% every month. 
● 10 editors, 7 developers, CFO & business & back office 4 people at Series A.


