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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]  2024 年 2 月期 第 1 四半期決算説明会 

 

[決算期]  2024 年度 第 1 四半期 

 

[日程]   2023 年 7 月 14 日 

 

[ページ数]  17 

  

[時間]   15:00 – 15:26 

（合計：26 分、登壇：13 分、質疑応答：13 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） 

 

 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    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 

2 
 

登壇 

 

司会：これから、2024 年 2 月期第 1 四半期 Web 決算説明会を始めます。 

まず、前半 30 分程度で決算の概要について説明いたします。その後は質疑応答の時間を設けて

おります。事前にメールでご案内しております方法にて行いますので、よろしくお願いいたしま

す。それでは、安藤より説明を始めさせていただきます。  

 

安藤：グループ全体の売上は約 12 億円という結果になりました。営業損益に関しては約 1.5 億円

の赤字となっております。通期予算に対して、売上はほぼ予算どおりで着地しています。営業損益

はマーケティング費用を前倒しで使った部分もあり、少し赤字が膨らんだという状況でございます

が、おおむね予定どおりになっております。 

新規アポイント獲得については過去最高となっております。 

組織コンサルティングは YoY で 4.5%しか伸びていない状況でございます。昨年度 1 年間、非常に

苦しいオペレーションの中で、しっかり伸ばせなかったところが原因になっているところでござい

ます。どう改善していくのかを、このあと詳しく説明致します。 
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第１四半期の施策です。今まではコンサルタントの業務として、営業とコンサルタントを兼務して

おりましたが、今期より役割を、営業専任、コンサル専任に分離しました。コンサルタントで一定

の経験を積んだ人間のみに新規営業をやらせる形に変えました。 

その結果、重要 KPI としている基本サービスの解約率が、徐々に軽減できています。足元のとこ

ろでも軽減ができています。 

昨年は、営業活動をする中で経験が浅くなかなか成果を上げられずに、40 名近いコンサルタント

が退職してしまいました。今期に関しましては第 1 四半期のコンサルタントの退職は 2 名で、退職

を抑えることができている状況でございます。後述しますが、今期に関しては、新たにコンサルタ

ントを採用することなく、必要な人員の確保ができておりますので、人件費等は、横ばいの中で売

上を伸ばしていく形でやっていければと考えております。 

受注の増加に関しましては、第 1 四半期はなかなか営業とコンサルタントの分離をした成果が出ず

に伸び悩んだ結果となりました。次のページで説明しますが、6 月から大幅に改善ができている状

況でございます。 

大手企業でございますが、こちらもアポイントは過去最多で、500 名以上の企業から 6 社受注がで

きておりまして、大型の受注も増えてきている状況でございます。 
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第 1 四半期は非常に苦しんだのですけど、第 2 四半期の開始月であります 6 月には、4.1 億円を上

回る受注が達成できました。前期第 3 四半期のタイミングで下方修正させていただいたときに、基

本サービス込みの月次受注金額 4.1 億円を、改善の一つの目印として目標にしておりました。6 月

には、この 4.1 億円を上回る受注が達成できたということでございますので、一定、今までの改革

の成果を出すことができたと考えております。 

さらに 6 月からは、これまで必須商材としては売ってなかった基本サービスを、新規のお客様に関

しましては、必須で付帯する形を始めており、その効果も出てきております。1 年近く伸び悩んで

おりました基本サービスの売上に関しましても、7 月、8 月から徐々に増えていく、そういう流れ

ができてきていると考えております。 

費用面に関しましては、第 1 四半期は前期より続いていた施策、前期から計画しておりました新た

な施策等が重なって、大きく広告宣伝費を使いました。ここで一定の効果測定は終わり、第 2 四半

期以降は効率よく広告宣伝費を使っていくことができる状況になりました。実際 6 月からは、広告

宣伝費をある程度抑制している中でも、しっかりとアポイントが取れている状況でございます。で

すので、第 2 四半期以降の広告宣伝費は抑えることができております。 

さらに、先ほど申し上げたとおり、コンサルタントは必要な人数が足りており、広告宣伝費も予算

の中で運用していくということでございます。今期は、第 3 四半期、第 4 四半期に近づいていく中

で、営業利益が大幅に上振れるようなかたちが出てきたときには、3.3 億円を上回る費用を使う可
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能性はありますけども、基本的には 3.3 億円横ばいの状況を続けることができる体制なので、3.3

億円前後で推移させていきながら売上をしっかり伸ばしていって、まずは利益体質の会社に戻して

いくことをやっていきたいと考えております。 

 

損益計算書でございます。残念ながら、前年同月比 8.5%の売上増加に終わってしまっているとい

うところでございますので。この構造改革の結果として、今期は、もう一度成長曲線に戻すことを

進めていきたいと考えております。 
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セグメント別でございます。スポーツエンタテインメントにつきましては、4 月に新たな施策で、

福島県全域での新たなスポンサー獲得ができ、YoY で大きく伸ばすことができています。 

 

コンサルタントの一人当たり売上と人数の状況でございます。先ほども申し上げたとおり、退職が

大幅に減ったので、95 名まできています。そしてコンサルタント候補も 7 名いる状況の中で、退

職が今期は数名程度になっています。人数が増えて売上がここから伸びていく状況の中では、いっ



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    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 

7 
 

たん一人当たり売上が 310 万円まで減少しておりますけども、今期に関しては人数を増やさず

に、一人当たり売上をしっかり伸ばしていくことを進めていければと考えております。 

 

マネジメントコンサルティングサービスと基本サービスでございます。この第 1 四半期のところに

関しましては、新規社数も 174 社でございまして、期待よりは契約の社数が伸ばせなかったので

すが、第 2 四半期以降はしっかり伸ばしていき、ずっと横ばいだった水準を成長曲線に戻していく

ことを進めていきたいと考えております。 
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こちらの売上推移も同様に、6 月単月は改善傾向という状況でございます。 

 

コンサルタントの採用・育成状況でございます。第 1 四半期で 15 名のコンサルタント合格者を輩

出しました。年間人員目標は達成している状況でございまして、第２四半期以降は中途採用を行わ

ず、社内配置転換によりコンサルタント人数は調整可能な状況でございます。 
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その他部署に関しましても、この第 1 四半期の中で社内の役割等の見直しを行った結果、会計士等

の特殊なスキルが要る役職以外は、基本的には、新入社員含めた人員の配置転換で対応が可能だと

いうことになりましたので、中途採用に関しては基本的にしない形で進めていく状況でございま

す。 

 

広告宣伝費の投資効果でございます。第 1 四半期はお金を大幅にかけたこともございまして、ご覧

いただいたとおり、約 1,500 件のアポイントの獲得ができている状況でございます。この大量に獲

得できたアポイントを第 2 四半期以降は売上につなげていくことと、これまでの経験を生かし、広

告宣伝費を抑制しながら、効果的にアポイントを獲得していくことを進めていきたいと思います。 

5 月末に新刊「とにかく仕組み化」が発売されまして、こちらの販売が非常に好調という状況でご

ざいます。我々はお金をかけずとも、出版社を中心に広報活動、広告宣伝活動を行っていただいて

おりますので、そちらでの露出が増加するところにも合わせて、それをアポイントにしっかりつな

げていくことを進めてまいりたいと思っております。 
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大企業の受注でございます。第 1 四半期に関しましては、ちょっと伸び悩んだところではございま

すが、6 月単月ベースでは 5,400 万円を受注できているということでございます。 

大企業は息の長い商談が必要なので、獲得できる月、できない月は当然出てくるのですけども、こ

れぐらいの受注を単月でできる可能性、ポテンシャルを秘めています。今溜まってきている案件の

中で、着実にこの 1,000 万円単位の案件を受注していきたいと考えております。 

ティーケーピー様との販売提携で共催セミナーを進めておりまして、こちらは狙いどおりといいま

すか、我々では普段アプローチできないような、大企業の管理職の方々にも参加いただいておりま

す。実際、複数社の商談が進んでいるという状況でございます。 
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ファンドは 1 社 EXIT が発生しました。ティーケーピー様と新たな投資ファンド「新進気鋭スター

トアップ投資事業有限責任組合」を組成しました。識学でいうと 3 号ファンドの設立を発表させて

いただいた状況でございます。 
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販売提携による取り組みとして、「リーダーの仮面セミナー」を開催しました。今月、大阪でも実

施する予定でございまして、着実にトライアンドエラーを繰り返しながら進めていきたいと考えて

おります。 

以上でございます。 
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質疑応答 

 

[M]：それでは、ここから、質疑応答の時間といたします。 

[Q]： 全体の人員数について伺いたいと思います。前期末は 252 名だったと思います。今期、この

第１四半期に関しては、従業員数は何名だったでしょうか。 

[A]：240 名ぐらい。新入社員もいるので、グループ全体で 265 名。 

[Q]：そうしますと、中途採用を行わず、配置転換をやられたとのことですが、今期末にはどうい

う姿になりそうな感じでしょうか。 

まず今までは、講師候補を採用してという流れがあったと思います。なので、全体の組織の人数が

増えてきたというのはありますけど。今期に関しては全体の数字はどんなイメージをされているの

でしょうか。 

[A]：着地で 265 名同等か、もしくは一定の離職は出ると思いますので、どちらかというと減少傾

向かと思います。 

[Q]：わかりました。それで、今回配置転換でこの 3 カ月で 10 名ほど講師を増やしたということ

ですかね、85 名から 95 名。 

[A]：はい。 

[Q]：これは元々のご計画より、かなり前倒しでやられたのか、もしくは元々こういう計画でやっ

ていたのか。 

[A]：いや。前倒しではできていると思います。離職が出なかったので。一定の離職は織り込んで

やっていますので、単純に純増したかたちでございます。 

[Q]：わかりました。配置転換ということで、もともと識学を理解されていた社員の方だからこそ

講師にはなりやすかったかもしれませんけど。従前は、品質確保が重要であって、その辺、急に配

置転換で増やされたことに対するリスクは、あまり考えなくてもよろしいのでしょうか。 

 [A]：そうですね。もともとカスタマーサクセスというポジションで講師のサポートをしていた部

隊から、その部隊を大幅に縮小させて講師に移した人間が、社内異動では一番多いです。中でも、

成績のいいものを回させていただきましたので、顧客対応もすでに経験している人間でありますの

で、あまり心配はしてないです。 
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[Q]：わかりました。あと、スライド 4 ページ目、第 2 四半期以降の取り組みというところ。 

識学プラットフォームサービスの最低継続期間を 1 年から 3 カ月とありますが、これは新規顧客を

獲得しやすい形にはなろうかと思います。一方で、解約が早くなる、解約の可能性を高める動きで

す。プラスの要素が多いと判断してこういう決断にされたと思うのですけども、この辺について、

教えていただけますでしょうか。 

[A]：これまでの課題としては、プラットフォームサービスを契約されずに、マネジメントコンサ

ルティングサービスだけで終わってしまうお客様が一定数おられたところでして。 

識学の導入による業績アップの実感等をしていただくには、このプラットフォームサービスにしっ

かり取り組んでいかないと、なかなか会社の仕組み自体を変えるところまでは取り組めないところ

であります。簡単に言うと、3 カ月間でも、プラットフォームサービスを契約していただいたほう

が、識学のサービスの良さを認識いただけると我々は確信しており、そういうふうに思って、強制

的に経験していただく形で考えております。 

当然今おっしゃっていただいたとおり、3 カ月のタイミングで解約がやってくるリスクが高まるこ

とは高まるとは思います。その分新規獲得社数も増えることと、あとはそこでしっかり実感してい

ただいて、1 年、２年と続けていただけるように取り組んでいく。また営業とコンサルティングで

部隊を分けましたので、コンサルティング部隊では解約率を一番の KPI に設定しております。そ

こに集中してやらせることを考えています。 

[Q]：なるほど。そういたしますと、ワンクールでやめられることはあるけども、1 回やった顧客

に対しての満足度はかなり自信があるということですか。 

[A]：そうですね。6 月では、新規の基本サービスの獲得のところを、必須にしたのもありまし

て、前月実績から 1.5 から 2 倍ぐらいの獲得ができています。ですので、しっかり解約を止めてい

くことをやっていきたいと思います。 

[Q]：ありがとうございます。以上です。 

[A]：ありがとうございます。 

[M]：ありがとうございました。ほかにご質問のある方はいらっしゃいますでしょうか。 

[Q]： 1 点質問させてください。新規アポイントの獲得件数、この第 1 四半期非常に伸びているの

ですけども、これが案件として受注するまでの大体のリードタイムというか、その平均的な見積も

りはどう考えればいいのか。 
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特に今取ってらっしゃるのは、どちらかというと、マーケティングでアーリーな方が入ってきたの

かなと思っておりまして。受注までのリードタイムが伸びるのかなというイメージを抱きまして、

あと受注率に関しても、もしかしたら、いつもの数字よりも低い受注率になってしまうのではない

かという懸念があるのですけども、それに対しての見通しをお聞かせください。 

第 1 四半期は非常に好調なのはわかるのですけども、これが業績にどういったタイミングで上がっ

てくるのかなというお見通しですけども。 

当然その背景にあるのは受注率や、もしくはそのリードタイム、どのぐらいの期間かかるかという

お見通しが必要だと思います。特に今回非常に伸びが高いですけども、どちらかというと、アーリ

ーなお客さんが多いのかなとお見かけしているので。 

例えば識学の本を読んだことがお話のきっかけになっているという話もありましたので。また

YouTube 等々で、従来のそれなりに識学をなんとなく知っている人たちや、あるいは本を読んで

初めて識学を知ったみたいな方々が多いのかなという印象もあるので。どういう客層が取れてい

て、それに伴って受注率とかリード期間が、どのぐらい変わるのかが、もしお見通し等、お考えが

あればお伝えください。 

[A]：そこの獲得できている顧客の層に関しましては、この四半期、大きく数字を伸ばしたもの

の、なにか大きく変化をしているかというと、そうではないと思っておりまして。 

社内的には、その新規のアポイントからの受注率を高めていくことを今取り組んでいるので。この

第 1 四半期に急激にお客さんの層が変わったというよりは、今までのお客さんの層と変わらない中

で、しっかりと営業の部隊の品質を高めていくことによって、今 10%のものを 15%ぐらいに近づ

けていくと、一気に新規社数が増えていくと考えています。 

[Q]：大体のリードタイムとかそういったものってありますかね。どのぐらいの期間で売上に出て

くるとか、大体平均してどのぐらいだとか。 

[A]：新規アポイントから、アポイント訪問からですね、1 カ月以内の受注が一番多い数字。 

[Q]：特に、今までと変わらないってお考えですね。 

[A]：はい。 

 [M]：それでは、以上にて、2024 年 2 月期第 1 四半期 Web 決算説明会を終了いたします。本日

は、ご参加誠にありがとうございました。 

［了］ 
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______________ 

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 

2. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 
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