
 

 

 

 

 

 

  

株式会社識学  

2022 年 2 月期第 3 四半期決算説明会 

 

2022 年 1 月 5 日 



 
 

 

サポート 

日本    03-4405-3160    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

1 
 

イベント概要 

 

[企業名]  株式会社識学  

 

[企業 ID]  7049 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会  

 

[イベント名]  2022年 2月期第 3四半期決算説明会  

 

[決算期]  2022年度 第 3四半期  

 

[日程]   2022年 1月 5日  

 

[ページ数]  18 

  

[時間]   11:30 – 11:54 

（合計：24分、登壇：14分、質疑応答：10分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  1名 

代表取締役社長  安藤 広大（以下、安藤） 
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登壇 

 

司会：これから、2022年 2月期第 3四半期WEB 決算説明会を始めます。 

まず、前半 15分程度で決算の概要についてご説明いたします。その後は、質疑応答の時間を設け

ております。 

それでは、安藤よりご説明を始めさせていただきます。 

 

安藤：あらためまして、株式会社識学の代表の安藤です。今日はありがとうございます。 

では、第 3四半期の決算説明について、ご説明させていただきたいと思います。 

概況といたしましては、グループ全体で売上が 28億円です。概ね計画どおりです。営業利益に関

しては、2億 7,700万円で、こちらも計画どおりでございます。その他の細部につきましては、こ

の後の説明で進めていきたいと思います。 
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全体の進捗の状況でございます。 

売上も 73.9%で、75%近くまできておりますので、下期に伸びていく計画にしております。売上、

営業利益ともにほぼ計画どおりでございますので、このまま達成に向けて進めていきたいと考えて

おります。 

売上総利益率、粗利は低くは出ているのですが、こちらはスポーツエンタテインメント事業のマイ

ナスが大きく影響しているところでございまして、組織コンサルティングの粗利率に関しまして

は、80%後半で推移しておりますので、事業の構造自体が何か変わっているかというと、そういう

わけではないとご理解いただければと思います。 
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各セグメントの売上の状況でございます。 

スポーツエンタテインメント事業は、利益は苦しいところがあるのですが、後ほど説明させていた

だきますが、スポンサー受注が前年同期比 66.7%でございまして、伸びてきているところで、経営

改善は進んできているところです。 
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営業費用の内訳で、第 3四半期は、売上は組織コンサルティング、過去最高の売上を上げていなが

ら、利益があまり伸びていないではないかというご指摘もあると思うのですが、ここは主に、勝負

は来期、再来期と考えております。 

来期、再来期の目標達成に向けて、人の採用を加速させているところでございまして、前倒しでど

んどん費用を使っていこうというところでございますので、利益はあまり出ていないところでござ

いますが、未来への投資に使っているとご理解いただければと考えております。 

 

グループ全体の、少し業績で足を引っ張ってしまっているスポーツエンタテインメント事業です

が、第３四半期も、チーム運営費、興行原価等、赤字でございますが、12月から 2月の識学グル

ープ自体の第 4四半期につきましては、ふるさと納税を使っての行政からの委託事業等も含まれる

予定でございますので、第 4四半期の会計期間は、スポーツエンタテインメント事業は黒字を見込

んでおります。 
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それぞれの事業の総括でございます。 

先ほど申し上げたとおり、マネジメントコンサルティングに関しましては、未来に向けての最重要

KPIは、やはり講師の人数でございますので、こちらに関しては、講師数は現在 69名、入社済の

候補という形で 11名、内定済の人間が 11名でございますので、今、入社予定を含めますと 91名

の体制まで見えているところでございます。 

一方で、新規契約が少し鈍化しているところでございますが、こちらは準講師という講師になりた

ての人間の一般講師への昇格基準についてマスタートレーニングの成約の件数から、基本サービス

とセットでの成約に変更しており、難易度が上昇したことが影響しています。 

これは人材育成の観点から、ここで難易度を下げてしまうと、その後の戦力化が難しいところでご

ざいますので、準講師から一般講師への難易度を上げており、その点が、少し受注件数への影響が

出ているところと考えております。 

加えて、既存のメンバーも、基本的にはこの基本サービスのセット販売という形でお客様にご案内

させていただいておりますので、基本サービスが伸びる分、一方で受注難易度は少し上がっている

ところでございまして、この辺りが新規の受注件数の伸びの鈍化に繋がっているところであると思

っています。 
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しかしながら、この辺りに関しましては、ある程度想定しておったところでございますので、今後

も基本サービスをしっかりセットで売っていく。どういうふうにすれば、それでも売れる状況にな

っていくかというところに、改善を加えていきたいと考えております。 

プラットフォームサービスに関しましては、順調に伸びておりまして、発表ベースの前にタッチす

るところに近くなってきている。さらに、解約率も 2%から 3%で推移している状況でございま

す。 

解約率に関しましては、さらに改善できるように進めていきたいと考えております。このプラット

フォームサービスの中、どういう改善をしているかというところですが、先般発表させていただき

ました、ダイレクトリクルーティングプラットフォームの「識学転職」のサービスも開発しました

ので、こちらもプラットフォームサービスの中に組み込んでいければと考えております。 

さらに、基本サービスの料金体系の見直しもさせていただきまして、面談時間に応じた料金体系の

改定をしているところでございます。今後も最注力のところとしまして、このプラットフォームの

売上をしっかり上げていきたいと考えております。 

 

その他、主要な KPI でございますが、まず一つ目、講師 1人あたり売上が第 2四半期より少し落

ち込みまして、380万円になりました。 



 
 

 

サポート 

日本    03-4405-3160    米国   1-800-674-8375  

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

8 
 

これは、再三説明会等でも話させていただいておりますが、ここは大きく改善していくというより

は、この辺りのレンジを上下キープしていきながら、しっかりと人数を増やしていくと考えており

ますので、これぐらいの減少はあまり問題視していないと思っております。 

講師人数の推移は、先ほど 91名まで見えているということでございますので、第 3四半期中に

は、75名から 85名の体制に作りたいと考えております。 

累計のマネジメントコンサルティング社数が 2,700社を超えたというところと、基本サービスの契

約社数も 493社でございます。 
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組織コンサルティングの売上推移で、第 3四半期は過去最高の 8億 9,000万円となりました。プラ

ットフォームサービスも 1億 1,600万円の月次の売上になってきておりまして、売上の比率が

35.4%になりまして、経営の安定という意味では良くなってきていると思います。 
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識学キャリアです。 

こちらは、人材紹介も本当はもう少し伸ばしていきたいところではありますが、安定した売上が出

てきているというところと、人材紹介から派生して出来上がったサービスである採用コンサルが

17社、採用フロー構築が 10社という形で契約ができております。 

新たなサービスも順調に立ち上がっていると思っておりまして、こちらは来期、もう少し大きな売

上を作っていける部隊にしていきたいと思っています。 

さらに、識学キャリアをさらに加速していく、もしくは識学キャリアと、識学のメインのサービス

をしっかりつないでいくものとして、新サービスの「識学転職」が今年の春頃のローンチ予定で

今、準備を進めておりますので、こちらを進めてさらなる拡大を図っていきたいと考えておりま

す。 

子会社のシキラボが開発しました「デジタル面談」というサービスも販売を開始しておりまして、

3社受注が完了しておりますので、こちらの販売も加速させていきたいと考えております。 

 

識学キャリアの人材紹介の KPI に関しましては、以下のとおりでございまして、求人案件、紹介

数ともにしっかりと伸びてきております。 
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ファンドの状況でございます。 

第 3四半期もアイドマ・ホールディングス様で、特別利益を 4,900万円計上させていただいており

まして、累計リターンは 114%で、もう投資回収は完了したところでございますので、残りまだ 5

社ほどありますので、その中からもしっかり上場企業を出していきたいと思っています。 

2号ファンドは、今、資金集めを同時に行っているところでございますが、1号ファンドの倍近い

お金が集まってきているところでございまして、こちらもしっかり投資先を決めていきたいと考え

ております。 

新生識学 1号ファンドにつきましても、1号投資案件が決定いたしましたので、今年の 3月ぐらい

に識学社の講師を 1名、取締役として派遣する予定でございます。 
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ファンドの実績については、このとおりです。 

 

今回から、少しロゴを変更しました。 

来期のプロモーションの中心としていく。つまり、識学という組織コンサル、他の組織コンサルと

何が違うのだというところをどういうふうに表現していったらいいかを考えたときに、他の組織コ
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ンサルは、どちらかというと人の感情とか気持ちに寄り添うもので、どちらかいうと国語的な文脈

が多いと。 

しかしながら、識学は、1+1=2のように、組織運営にしっかりと答えを用意する。数学や物理に

近いものであるとうたわせていただいておるのですが、これを「マネジメントには、正解があ

る。」という一言で表現していきたいと考えております。 

そして、マネジメントに正解をもたらすものということで、マネジメントもある種テクノロジーだ

と定義しまして、新たにマネジテックという言葉を、広めていければと考えておりまして、マネジ

テックカンパニーという形でこの新コーポレートロゴを作らせていただきまして、徐々に展開も進

めていければと考えています。 

 

プライム市場に向けて、これらのこともしっかりやっています。 

指名報酬委員会の設置もしましたし、取締役会の実効性評価も実施済みでございます。 
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今後の成長戦略は発表させていただいているとおりでございまして、2024年 2月期に 63億円の

売上と営業利益の 15億 6,000万円を目指して、日々組織作りを今行っているところでございま

す。 

 

業績予想に関しては、変わらず見込んでいるところでございます。以上です。 
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質疑応答 

 

司会：それでは、ここから質疑応答の時間といたします。 

ご質問の際は、会社名とお名前を先におっしゃっていただいてから、ご質問いただきますようお願

いいたします。 

それでは、ご質問がございます方はお願いいたします。 

質問者①：お世話様です。 

司会：お世話になります。 

質問者①：よろしくお願いします。では、簡単に 3点ほど教えていただけますでしょうか。 

12月 30日の発表以来、株価が結構下がっております。これに関しては、おそらく資料には上振れ

分、今期は過達の分については先行投資を実施と書いてあるので、そういった意味では、安藤社長

のご説明のとおり、来期、再来期を見据えた計画があるとは思うのですけど、ただ、今回の株価の

動きでいくと、やっぱりスライド 5ページ目にある第 3四半期だけの営業利益でいくと、7,600万

円ですか。5ページ目ですか。 

司会：はい。5ページ目。 

質問者①：そうですね。ここのページでも 7,600万円のみとなっていて、第 2四半期が 1億 2,900

万円で、それに対して 7,600万円だったこともあって、下がったというのもあるかもしれません

が、ただ質問のポイントとしては、来期の営業利益、スライドでいきますと 25ページ目ですか。 

来期に 9.8億円を目指してらっしゃることに対して、今、第 3四半期なので、次のガイダンスの時

期も近くなってはいるとは思うのですけど、来期、再来期の計画達成に向けての今の感触と、リス

ク要因とすれば何があるかというところを、まず一つ目に教えてください。 

安藤：来期の目標達成に向けては、やはりトップラインに尽きると思っておりまして、トップライ

ンをしっかり上げていけるかどうかが、一つポイントと思っています。 

リスク要因とすると、プラットフォームは順調に積み上がってきておりますので、こちらはポジテ

ィブ材料と思っておるのですが、先ほど冒頭説明したとおり、新規受注に関しては少し伸び悩むと

ころがあると思っておりますので、この辺りの改善が進まないと、51億円の達成が難しくなって

くると思っています。なので、リスク要因とすると、その辺りかなと考えています。 
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質問者①：わかりました。 

そういたしますと、2点目のところは、スライドの 9ページ目ですか、マネジメントコンサルも含

めて講師 1人当たりの売上高で 410万円から 380万円に第 3四半期は下がっていますけど、安藤

社長のご説明だと、この範囲であればそんなに心配していらっしゃらないというところですけど

も、講師の人数自体はどうでしょう。 

第 2四半期、65名だったところから 69名に上がっていて、1人当たり売上高が下がっているの

で、この辺はやや懸念があるのですけども、この辺についてはいかがでしょうか。 

安藤：問題と思っていまして、講師の人数が増えているにもかかわらず、新規受注が増えていない

ところが、結果的に売上高を伸ばせない要因になってきていると思いますので、しっかり新規を取

っていく。 

要は、これぐらいの水準であればまだいいのですけど、ここから下げ止まりができないというのが

一番リスクとしてあると思いますので、この売上高は PL上でありますから、受注と連動していき

ますから、受注からすると遅行指数になってくるので、新しい講師になった人たちが、しっかりと

受注をできるようにしていかなくてはいけないと考えています。 

質問者①：わかりました。 

あと、もう一つ、スライド 8ページ目です。プラットフォームサービスで、基本サービスの料金体

系の改定というお話がございましたけれども、実質的に面談時間に応じた料金体系への改定で、こ

れはどうなのでしょう。 

細かいところを伺うようで恐縮ですけども、月当たり 20万円の単価に対して、どのような形で値

段が上がるというか、ある一定の面談時間を超えたら追加料金が発生するという体系なのでしょう

か。 

安藤：ある一定の時間を超えると金額が上がる、ですかね。面談時間を、チームで最大 4時間 20

万円にしたところを、最大 8時間で 40万円に変えたという形です。 

質問者①：なるほど。 

安藤：面談時間の上限を設けていなかったので、要はお客さんによって、面談時間に差が生まれて

きたので、やはり上限を設けないといけないということで、変えたという次第です。 

質問者①：わかりました。 
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そうすると、これを始めたのはいつでしょうか。今のところ、解約率は 2から 3%と隣に書いてあ

りますけど、こういった形にすることで、解約率が上がるリスクはないかどうか。顧客自体も効率

的に行うので、そんな心配はないのかもしれませんけども、この辺についても教えていただけます

か。 

安藤：そうですね。2～3カ月前から行っているものでございますので、そういった意味では、こ

れ自体が解約を大きく押し上げるようにはなっていないと認識しています。 

質問者①：わかりました。ありがとうございます。以上です。 

安藤：ありがとうございます。 

司会：それでは、これで 2022年 2月期第 3四半期WEB 決算説明会を終了いたします。 

なお、弊社では積極的に 1on1ミーティングを実施させていただいておりますので、今後の成長戦

略についても、より詳細にディスカッションさせていただきたいと考えております。何卒よろしく

お願いいたします。 

本日はご参加、誠にありがとうございました。 

安藤 ：ありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 
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