
  
 

  
 

 

2022 年 11 月 29 日 

各 位 

会 社 名 株式会社ＦＣＥ Ｈｏｌｄｉｎｇｓ 

代 表 者 名 代表取締役社長  石川 淳悦 

 (コード番号：9564  東証スタンダード市場) 

問 合 せ 先 取締役財務経理部長 加藤 寛和 

 (TEL 03-5908-1400) 

 

 

2022 年９月期通期決算説明会 スクリプト並びに質疑応答要旨 

 

2022 年 11 月 24 日開催の 2022 年９月期通期決算説明会における説明会時のスクリプト並び

に質疑応答要旨を本紙２ページ目以降に記載しております。なお、内容については、一部、ご理

解いただきやすいよう表現の変更や加筆・修正を行っています。 

 

 

【2022 年９月期通期決算 ご参考資料】  

 

●決算短信 

https://contents.xj-

storage.jp/xcontents/AS05165/ff09567c/229d/4509/b73d/58e6f1350928/1401202211145655

71.pdf 

 

●決算説明資料： 

https://contents.xj-

storage.jp/xcontents/AS05165/225de332/f8f8/4901/90aa/3d3c29639acf/1401202211245705

16.pdf 
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イベント概要 

 

[企業名]     株式会社 FCE Holdings  

[証券コード]   9564（東証スタンダード市場） 

[イベント名]    2022 年 9 月期 通期決算説明会＜機関投資家・メディア関係者向け＞ 

[決算期]     2022 年度 9 月期 

[日程]      2022 年 11 月 24 日 

[ページ数]    49  

[時間]      17:00 – 17:56 （合計：56 分、登壇：46 分、質疑応答：10 分）  

[開催場所]    インターネット配信 

[登壇者]     4 名  

代表取締役社長 石川 淳悦（以下、石川）  

取締役 兼 (株)FCE エデュケーション 代表取締役社長 尾上 幸裕（以下、尾上）  

取締役 兼 (株)FCEプロセス＆テクノロジー 代表取締役 永田 純一郎（以下、永田） 

取締役 財務経理部長 加藤 寛和 （以下、加藤）  
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登壇 

 

司会：ただ今より株式会社 FCE Holdings 2022 年 9 月期決算説明会を開催いたします。最初に会社側の

出席者を紹介いたします。代表取締役社長 石川 淳悦でございます。 

石川：よろしくお願いします。 

司会：取締役兼株式会社 FCE エデュケーション代表取締役社長 尾上 幸裕でございます。 

尾上：よろしくお願いいたします。 

司会：取締役兼株式会社 FCE プロセス&テクノロジー代表取締役 永田 純一郎でございます。 

永田：よろしくお願いします。 

司会：取締役 財務経理部長 加藤 寛和でございます。 

加藤：よろしくお願いします。 

司会：どうぞよろしくお願いいたします。本日の説明会の進行でございますが、初めに会社側よりプレゼ

ンテーションいただき、その後、皆さまからのご質問を頂戴したいと存じます。 

なお、説明会終了後、ご退室の際、アンケート画面が表示されますので、そちらへのご協力もお願いいた

します。それではご説明、よろしくお願いいたします。 
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石川：改めまして、FCE Holdings 代表の石川です。本日はご参加いただきありがとうございます。 

私からは会社概要を説明した後に、決算関係に関する説明をさせていただきます。その後、DX 推進コン

サルティングサービスの RPA 分野を担当取締役の永田が、HR/Education 分野を担当取締役の尾上が説明

をいたします。よろしくお願いいたします。 
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まず会社概要です。私たちは「チャレンジあふれる未来をつくる」をミッションに、教育研修、DX 推進、

出版事業を展開する 4 社の集合体であります。 

 

「チャレンジあふれる未来をつくる」とは、チャレンジあふれる人、組織、環境づくりであり、それらを

現在の事業と重ね合わせて文章化しますと、 
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私たちは「主体性」を高める人材育成支援と、「人の価値ある時間」をつくり出すための DX 推進支援に

よって「チャレンジあふれる未来をつくります」となります。 

 

ちなみにですが、FCE は Future Created by Entrepreneurs の頭文字を取ったものです。「『企』業家たち

よ、未来を変えろ！」という意味です。 
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続いて業績推移ハイライトです。なお、店舗ビジネスからの撤退の方針によりまして、2020 年より順次

外食店舗や学習塾校舎の譲渡をしてまいりました。トータルで 9 億円程度の売り上げ減を考慮いたしま

すと、事業全体はコロナ禍においても順調に成長しております。利益においても他事業の成長によって、

そのマイナスをカバーすることができました。売上・利益ともに、引き続き 2023 年 9 月期においても順

調な成長を見込んでおります。 
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2022 年 9 月期の通期決算の概要でございます。実績数値は売り上げ、利益ともにほぼ見通しどおりの着

地となりました。売上高 37 億 5,300 万円、営業利益 4 億 5,400 万円、経常利益 4 億 5,400 万円、純利益

2 億 9,900 万円、経常利益率に直しますと 12.1 パーセントになります。 
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2022 年 9 月期通期の売上高の前年同期比のグラフです。全体としましては前年同期比で 2 億 3,000 万円

の増収、成長率は 6.5 パーセントとなりました。2022 年 1 月に譲渡をした学習塾運営事業売却の影響を

除きますと教育研究事業も増収し、DX 推進事業も順調に売り上げを伸ばすことができました。 

 

 

2022 年 9 月期の経常利益の前年同期比のグラフでございます。販管費は、人財投資の人件費増や広告宣

伝費増などにより増加しました。しかし売上高が増加したことによりまして、全体としては 1 億 3,000 万

円、40.3 パーセントの増益となっております。なお広告宣伝費におきましては、第 3 四半期までに上振

れした利益を翌期の成長に向けて第 4 四半期に投資したことが増加要因となります。 
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次に 2022 年 9 月末時点でのバランスシートの概況です。2021 年 9 月末の残高との対比になりますが、

現金および預金は 2021 年 12 月に取得した自己株式の影響を受け、マイナス 3 億 3,000 万円となりまし

て、13 億 8,700 万円となりました。しかしこれらの自己株式におきましては、2022 年 10 月の IPO 時に

全て売却しております。 
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次に 2023 年 9 月期の業績予想となります。売上高は前年同期比で 8.1 パーセント増の 40 億 5,900 万円

を見込みます。この 8.1 パーセントの数字は、2022 年 1 月の学習塾運営事業売却の影響も鑑みた増加率

となっております。その影響を除きますと 10 パーセントほどの伸びとなります。 

セグメント別では、教育研修事業と DX 推進事業ともに増収の計画でございます。経常利益は 2022 年 10

月に上場に伴う一時費用の発生がございましたが、プラス 1 億 500 万円、23.1 パーセントの増益である

5 億 6,000 万円を計画しております。 



  
 

11 
 

 

（※追記：上のスライドのグラフに関して 2022/9 並びに 2023/9 と表記を修正しております） 

次に 2023 年 9 月期の売上高の前年同期比のグラフでございます。学習塾運営事業売却の影響を除きます

と、教育研修事業でプラス 1 億 4,500 万円、DX 推進事業でプラス 1 億 8,100 万円となっており、トータ

ルで 10 パーセント程度の伸びを見込んでおります。 
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次に 2023 年 9 月期の経常利益の前年同期比のグラフです。引き続き成長に向けた人財投資や販促・広告

宣伝投資を継続するため、販売費および一般管理費は 1 億 3,600 万円の増加をします。一方で学習塾運営

事業売却の影響の増収によりまして、利益の増加額は 2 億 6,600 万円となりました。事業売却や上場に伴

う一時費用の影響を加味しますと、全体として 5 億 6,000 万円を見込みます。よって、それらの一時的な

影響を除くと、経常利益は前年同期比でプラス 1 億 2,900 万円、プラス 29 パーセント程度の利益成長を

見込んでおります。 

 

教育研修事業からスタートした私たちですが、DX 推進事業の売り上げの占める割合も半分近くになって

まいりました。今後はそれらの比率がどんどん大きくなってまいります。またストック売り上げも全体の

約 80 パーセントになっておりまして、安定性がさらに増しています。 
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今後の注力事業である DX 推進コンサルティングサービスについて向こう数年の概要です。RPA はこれ

までも順調に成長してまいりましたが、今期以降も引き続き成長を見込みます。それに続いて HR DX 分

野の Smart Boarding が今期から来期に向けて、今まで以上の成長をしてまいります。そして Education 

DX 分野のフォーサイト手帳アプリ、これが 3 年後に大きく成長するための準備も始めました。それぞれ

に永田、そして尾上のパートで詳しく説明をさせていただきます。 

では、DX 推進コンサルティングサービスの RPA 分野におきまして、永田から説明をさせていただきま

す。 
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永田：それでは DX 推進コンサル RPA 事業につきましては、私、永田から説明をさせていただきます。 

 

RPA、ロボティック・プロセス・オートメーションは、ソフトウエアのロボットがパソコン上のさまざま

な手作業を自動で行っていくというものですが、その中でも Robo-Pat はエンジニアではない方、プログ

ラミングの知識がない方でも作れる、現場で作れる RPA としてご認知いただいてまいりました。 
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2017 年 10 月に純国産 RPA としてリリースをしてから、一貫して現場で作れる RPA、エンジニアでなく

てもロボットを作れる RPA としてご評価いただき、2022 年 10 月には導入社数は 1000 社を突破いたし

ました。 

 

Robo-Pat の特徴はソフトウエアとしての使いやすさ、ロボットを作成するための丁寧なサポート、DX そ
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のものや業務改善を進めるためのサポートという特徴の下に、いわばテクノロジー面とスキル面、そして

人材・組織面と三位一体となったサポート体制というのを取っております。特にサポート面においては、

契約時だけではなくて、そして有料オプションでもなくて、導入後にも完全に無料で、しかも継続的にサ

ポートをしてくれるところは他にはないと、大変ご好評をいただいております。 

 

本日はちょっと趣向を変えまして、この RPA Robo-Pat の名前の由来から皆さまにご説明を始めていきた

いと思います。実はこの名前の由来こそが、私たちの考えている事業モデルについて重要な要素でもあり

ます。 

Robo-Pat の Pat のところですが、一つ目は私どもの会社名、プロセス&テクノロジーから頭文字を取っ

たものです。 

そして二つ目の意味合いは、パッと作れる Robo-Pat。エンジニアでなくても簡単に作れるというコンセ

プトから命名しました。 

そして三つ目の意味合いは、パートナー&トイです。特にこの三つ目の部分が、私たちの事業性、戦略に

も関わる部分ですので、ここについてさらに説明してまいります。 
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このパートナー&トイですが、Robo-Pat はパートナーのような頼もしさと、おもちゃで遊んでいるよう

な楽しさ、そういう特徴を持ち合わせているという意味です。 

まず私たちがこの RPA Robo-Pat で目指しているもの、実現したいと思っているものは、「全ての社員に

ロボットパートナーを」。この状況を日本中のあらゆる企業において実現するというのが世界観です。 
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皆さん、ちょっとご想像していただきたいと思います。もしあなたに相棒と呼べる仕事のパートナーがい

つでもいてくれたら・・・、もし優秀な部下全員にとてもよく働くアシスタントを付けてあげられたら・・・、

もし全ての社員にその仕事をどんどん吸収していく後輩がいたなら・・・、いかがでしょうか。そんなこ

とができたなら、皆さんの会社はもっと仕事がはかどるに違いない、そう思われたのではないでしょうか。 

 

ぜひこの状況をつくりたいわけですが、しかしそれが日本で実現するのは、当面はかなり難しそうです。

なぜならば、それは言うまでもなく、日本は人口減少社会に入っているからです。今の企業は、そんなに

潤沢な人的リソースは用意できない。先日、ちょっとニュースにもなっていましたが、世界の人口は 2010

年からの 12 年間で 10 億人も増加したそうです。一方その期間で、日本は 322 万人が減少しています。

ちなみにこの 12 年前の 2010 年というのは、奇しくも日本で最後に人口が増加した年です。それぐらい

世界に逆行して、日本の人口は減っているという状況にあります。 
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私たちは、労働力という失われていくリソースを、Robo-Pat により社会に補い、拡充していきます。Robo-

Pat は皆さんの傍らにいるパートナーです。だから Robo-Pat は、自分が後輩に仕事を教えるように自分

でロボットを作ることができます。そのロボットパートナーは、自分の代わりにひたすらコピペコピペな

ど、一手に引き受けてくれるロボットであったり、いつも社内にいてくれて、営業先からメールを投げた

ら見積を作成して返信してくれる頼もしいロボットであったり、社内にいないとできない仕事を引き受

け、テレワーク、在宅勤務を支えてくれるロボットであったり、種類は多種多様です。 

それぞれの業務、それぞれの形であなたの仕事を支えてくれる。それがパートナー&トイのパートナーの

部分です。 
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そして、トイの部分。一言でいうならば「Robo-Pat は楽しめる」ということです。Robo-Pat はロボット

を作成する、活用するそのプロセスにおいて、まるでおもちゃのような「ワクワク感」を伴う楽しさ、そ

れを経験することができます。導入企業様のいたるところでロボットに名前・ニックネームが付けられ、 

ロボットを作成する部活のようなプロジェクト活動、通称『ロボ部』が繰り広げられています。 

そこで本当に良く頂く言葉は、「ロボパットは、楽しい」「ロボづくりって、ロボパットって、面白い！」

という声です。 
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ちょっと具体的に紹介させていただきますと、実際に頂いている声で、例えばクレジットカード会社さん。

彼らは事業が事業ですので、金額とか些細な数字も決して間違うわけにはいかない。そういう、常に緊迫

感のある中で事務作業を進められています。 

しかしながら Robo-Pat、ロボットを作るというこのクリエーティブな作業が、自分たちの仕事にメリハ

リを与えてくれたとおっしゃってくださっています。そして自分たちが作ったロボが、ミスをしてはいけ

ないというプレッシャー、その作業をやってくれるわけですので、そのプレッシャーから解放してくれた、

と。そうやって頑張ってくれている姿を見ると、なんかとても眺めて応援したくなる、とおっしゃってい

ただいていました。 

それから次は SS 事業会社。ガソリンスタンドなどのサービスステーションですが、ここはなんと、Robo-

Pat を最初に導入していただいたのは総務部が、以前は組織診断サーベイを受けるとトリプル B という、

社内でも低い結果だった部署が、Robo-Pat 活用後には、一気にトリプル A という最高評価を叩き出して

しまいました。爆上がりですね。 

実はこの会社、社長さんが「ほんとは自分が真っ先に Robo-Pat を使ってみたかった！！！」とおっしゃ

るのですね。でも、その時は総務部担当の役員の方に「今は社長の出番ではありません！」と、叱られた

そうなのです。先ず社員が Robo-Pat の作り方を学び、そのロボットを活用して業務改善を行う。その成
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果に社長がスポットを当てて、全社に共有をする。そういう取り組みを行われていく中で組織風土が改善

し、診断の結果も高まっていった、そういう現象が起こり、まさに全社一丸となって楽しまれていました。 

そして、不動産管理会社のお茶目な常務さんのお話です。 

自分の力作が完成し、どうしてもそれを誰かに見て欲しくて、わざわざ名古屋の部長さんに夜な夜な電話

をし、Zoom をつないで「ほら、見てくれ！」って自慢をしたそうなのですね。仲良し部長さんも、さぞ

いい迷惑かと思いきや、二人してキャッキャいって喜んでいたらしいです。 

Robo-Pat って、そんな魅力があって、これは他の RPA ではあまり出てこない言葉です。 

これらの要素をまとめるならば、『創る』という喜び、そして自ら『改善する』というやりがい、仲間と

分かち合う『楽しみ』、自分が作ったロボットへの『愛着』、そういうことを含めて自分が作ったロボット

に名前を付けてみて、動いているところを頑張れって見守って応援してみたり、そうやって Robo-Pat は

楽しむとことができます。 
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Robo-Pat は、ただ楽しいというだけではないのです。これは経済産業省の DX レポート等に記載されて

いる DX の定義ですが、DX は業務そのものや企業文化を変革することが、その本質であると記載されて

います。この部分を実現するのがまさに、「ロボパットは、楽しめる」という部分なのです。 

まさに変革すること、そしてデジタルの力を使いこなすこと、それ自体を楽しむという企業文化、この部

分を実現するのが、まさに「ロボパットは、楽しめる」という部分です。これぞまさに DX のど真ん中だ

という風に思っていまして、Robo-Pat を通じて働くことを楽しみ、自らの挑戦の機会を増やして広げて

いく、そういう人材を世の中に、お客さまとともにつくっていく、それが私どもの事業の方向性だと思っ

ております。 
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Robo-Pat の、パートナー＆トイの要素、「ロボパットは、楽しめる」、これぞまさに DX のど真ん中。 

そしてそれが「すべての社員に、ロボパートナーを」の実現につながっていきます。 

 

その「全ての社員にロボットパートナーを」実現するために、先日、今年の 8 月に新たなライセンス形態

を開発し、投入いたしました。それはフローティングライセンスというものです。通常の端末管理型ライ
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センス、これはパソコン 1 台 1 ライセンスですので、3 台パソコンがあると三つのライセンスを購入いた

だいて使っていただくというものですが、このフローティングライセンスというのは、パソコン 1 台に対

してライセンスが移動して使い回すことができる。ですので、パソコン 3 台にまたがって一つのライセン

スが移動して動作することができるというものです。 

 

これは例えるならば、イメージとしては、従来のライセンスでは 1 台のパソコンを使って固定席でひたす

らいろんな仕事をするという社員のようなイメージです。フローティングライセンスでは、複数の席やパ

ソコンを使ってさまざまな作業を行う。自ら席を移動したり出張したり、そうやって多岐にわたる業務を

やってくれる社員のようなイメージです。このフローティングライセンスが、私たちの Robo-Pat 事業の

さらなる成長と顧客企業の DX の爆発的な推進、これの鍵になっています。 
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さて、このフローティングライセンスを投入したタイミングで、一気呵成に普及を！というところですが、 

実は 2023 年 9 月期において、売上高は 19 億 5,400 万円、前年対比で成長率 10 パーセント少しという、

かなりコンサバティブな数値を設定しております。しかし、これは別にこれまで続けてきた Robo-Pat の

成長が何か陰る兆しやネガティブな動きがあるということではありません。 
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そして、その状況においても利益額はしっかりと確保し、経常ベースで 30 パーセント以上の成長になる

と計画しております。なぜ売上高と経常利益がこのようになるのか、その理由を今期以降の戦略も含めて

お伝えしてまいります。 

 

まず売上高について、23 年 9 月期の数字を一旦堅実な計画としたのは、この二つの要因です。 

一つ目は、コロナ禍による人・企業活動の影響の不透明さ。そして二つ目は、先ほどのフローティングラ

イセンスのリリースによる既存導入ライセンスの変動です。 
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私たちの営業における大きな要素の一つに、リアルの「展示会」があります。コロナ禍においては、展示

会の開催自体も中止となったこともありました。ここ最近は展示会来場者数も、傾向としては少しずつ戻

りつつありますが、まだまだ予断を許さない状況です。展示会の人出がこのまま順調に回復していくよう

であれば、営業状況としてはより良くなっていくことと思いますが、現在の状態では、まだまだ人出の回

復や規制の状況の変化を見通しにくい状況であることから悲観的に、人出の回復にはまだまだ時間がか

かるという想定で、ちょっと保守的な見通しとしております。 
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2 つめの理由はフローティングライセンスの影響です。フローティングライセンスは、先ほどのイメージ

のとおりPC を動き回ることができる、いわば複数のPCで使い回しができるライセンスです。ですので、

例えば今まで 3 ライセンス導入頂いていた企業様が、もし仮に「PC 上を動き回るライセンスがあるなら、

そちらに切り替えれば一旦ライセンス数を減らしてコストダウンできるのではないか」と考えると、 

一度、3 から 2 のように、利用ライセンスを節約しようとするかもしれない。そうやって一旦利用ライセ

ンス数が下がった後に、4 ライセンス 5 ライセンスと、RPA 活用が社内で浸透していくと共に、再び拡大

傾向になると予想しておりました。その分、ライセンス数が一時的に減少することもあるかもしれないと。 

そのように読んでいた計画ですが、10 月 11 月と、実際に今期に入って体感していることは、そこまでの

マイナスインパクトはなさそうだと。むしろ、フローティングに切り替えてもライセンス数は維持したま

ま、更なる拡大を目指すという傾向にあります。 

まだまだ DX はこれからだ、というタイミングでは、多くの Robo-Pat 導入企業様が「ちょっとライセン

ス数を絞って節約できる効果」よりも、さらに社内に広げていくためのライセンス追加需要が大きく、そ

してフローティングライセンスによって、それが加速してきていると感じております。これが、売上高の

伸びが 10%ちょっとと保守的に計画している理由です。 
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それに対して、経常利益はなぜ 30%以上の伸びが期待できるかという部分の話です。 

実は今、毎月毎月の Robo-Pat の契約は、内訳でいうと新規が 50%～55%、既導入先からの追加契約が

45%～50%となっています。約半分が既存ユーザーの増ライセンス契約です。 

 

これはなぜかというと、ロボパットの「DX 推進サポート」の効果です。 
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ちなみに、こちらの図は、経産省の DX レポート 2.0 の付録図です。 

それによると、一般的な企業は、① 先ず特定の部署で着手② 先行部署の事例を共有③ DX 推進体制を整

備④ 全社推進・人財育成 というステップで DX が進んでいくと解説されています。 

それに対してこの Robo-Pat の DX 推進サポートというのが、まさにそのステップを推進する内容になっ

ています。ロボットの作り方、業務選定のみならず、組織づくり、人材育成、DX 推進体制のサポートを

行っています。 

 

冒頭に述べました三位一体のサポートを実践していることにより、導入企業様がこのステップを上がっ

ていただいていると。その結果、導入企業様の中でも利用部署が増え、それに伴って 1 社当たりの利用ラ

イセンスというのが拡大しています。 

しかし、Robo-Pat 事業は企業担当制の営業体制ですので、1 社あたりの営業人件費はそのまま維持され

ることになります。その結果、売上の伸び以上に、利益ベースでは伸び率を確保できるモデルとなってい

るというのが経常利益で 30%の伸びを確保できている理由です。 

既存の 1000 社はいずれも、まだ DX の推進途上であり、今後も継続して伸びていきます。 

チャーンレートも極めて良い水準をキープできているため、現状の状況としては、これからまだまだ伸び

る余地がある顧客構造を創れたという状態にあるということです。 



  
 

32 
 

 

さて、ここからは今後の戦略です。Robo-Pat は今後新規契約も当然獲得、拡大してまいります。Robo-

Pat の特徴というのは、業種・業界を問わず導入されており、企業規模も従業員数万人の大手企業から、

従業員 2 名の会社まで、ほぼ全ての法人体が対象となります。そのため、対象となる法人マーケットはま

だまだ広がっているという状況です。 

ここに対してどう広げていくのかといいますと、今まで好調なやり方はもちろんそのまま継続としたう

えで、更に「横展開」というテーマを加えて実施してまいります。直販に顧客を紹介していただくという

「紹介パートナー」制度というのを拡大していきます。例えば、税理士事務所にクライアントをご紹介頂

き契約に至る事例が出てきておりますが、それは同業の税理士事務所でも同じことができますので、その

横展開を始めています。また、コンサルティング会社は、同業種のお客様をクライアントとしてたくさん

抱えていることがあります。1 つのクライアントをご紹介頂ければ、他にも多くのクライアント様のとこ

ろでお使い頂けるという状況になりますので、クライアント内同業種での横展開ノウハウというのがで

きてまいりました。このように、既に成果が出てきている部分の横展開ということで、今期更なる成長を

実現してまいります。 
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そして最後に、中長期的な視点での次期戦略を少しだけ予告させて頂きます。 

コンセプトは社名のとおりプロセス&テクノロジーです。私たちは「業務のプロセスを新たなテクノロジ

ーによって『構造的』に革新し、『人の価値ある時間』をつくり出す」ということをテーマに事業を行っ

ており、今後もこの方針は継続してまいります。 

企業における「業務構造」というのは、こちらの図の通り対象業務があり、それやるためのシステムと、

それを行うオペレーションにより構成されています。これまで企業の IT 化の歴史においては、「オペレー

ションを効率化するために新たなシステムを導入する」ということを繰り返してきたわけですが、一方で、

どんなシステムを導入したとしてもそれを動かすために新たなオペレーションが必ず発生するという「オ

ペレーションのパラドックス」が発生します。その構造を変革するオペレーション改革は、引き続き RPA 

Robo-Pat で継続して参ります。と同時に、オペレーションを改革するための新しい概念のシステムを提

供するという領域にも入ってまいります。まだ具体的な開発状況について開示するタイミングではござ

いませんが、キーワードしては、「脱 Excel」を掲げて開発を進めております。ここには大きな可能性を見

出しておりますので、是非ご期待くださいませ。 

それでは、以上で私のパートを終了させていただきます。ここから HR/Education の DX 推進コンサルテ

ィング領域は、担当の尾上よりご説明いたします。 
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尾上：ここからは HR/Education 分野の事業方針を尾上から発表させていただきます。 

 

「Life with DX」をテーマに、子どもから大人までDX事業を推進してまいります。HR DXはSmart Boarding、

Education DX はフォーサイト手帳の事業、本日はこの 2 点に絞ってお話をさせていただきます。 
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まずは Smart Boarding です。 

 

Smart Boarding は個別最適化学習を実現するオンボーディング DX システムです。通常のシステムとし

ての e ラーニングではございません。企業の求める人材像を明確にして、オリジナルの教育プログラムの

策定から、即戦力として活躍するための実践力を高める、そういうシステムとしてインプットだけでなく、
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リアルのトレーニングを融合させてアウトプットを中心に進める仕組みが特徴です。 

 

オンボーディングという言葉は、もともとアメリカで生まれた概念で、新入社員や中途社員がいかに早く

戦力化するか、また新しい組織に一日も早くなじんで、そして長く定着させるのかということを考えて生

まれた仕組みを指します。 

もう 5 年以上前になりますが、アメリカの HR テックのイベントに参加しておりますと、年々、このオン

ボーディングのサービスの出展というものが目立つようになりました。日本においても少子化の影響も

あり、優秀な人材は各社で取り合いが起こっています。多くの企業が採用に困るような状況となってきま

した。また、採用した人材もなかなか定着しないという問題も同時に起こり始めたわけです。 

そうした状況を踏まえまして、このアメリカでの流れというものが必ず日本にも来るということで、本シ

ステムの開発に着手いたしまして、今では日本におきましてもオンボーディングの重要性というものが

盛んに取り上げられるようになりました。 

ではオンボーディングにはどんな問題があるのでしょうか。各企業によって育成手法はさまざまですが、

例えば人材育成にトップパフォーマーが関わるケースでは、稼ぎ頭が育成に回ることによって、生産性が

ダウンするという課題を抱える企業が多いです。はたまたミドル・ローパフォーマーが育成担当になると、

そもそもハイパフォーマーが育たないという問題が起きます。 
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また企業によっては、いわゆる背中を見せて覚えさせるという、最初から自立を求めるパターンがありま

す。これは個の資質に依存します。 

このように多くの企業では、内容に違いはあってもオンボーディングに課題を抱えているということが

分かります。その結果、成果を出す前に成功体験を積めずに離職するという悪循環から抜け出せない状況

に陥ってしまいます。 

 

当社グループもその道をたどってきたので、痛いほどわかるのですが、理想は高速道路の合流のように、

トップパフォーマーが減速することなく、採用した人材がどんどんスピードに乗って合流していくよう

な仕組みです。 

ここで e ラーニングの活用を多くの企業が検討して導入してきたわけですが、なかなか長続きしないわ

けですね。成果を上げるまでには、インプットがあって、アウトプットがあって、成果につながっていき

ます。このインプットとアウトプットの間に壁があるのです。分離しているのです。ただ知識を詰め込ん

で現場に放り出しても、使える知識スキルになっていない。インプットのための e ラーニングとオンボー

ディングとは似て非なるものです。このインプットとアウトプットをいかに効果的に接続するかがポイ

ントです。 
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当社グループはそこに注目しました。当社グループはシステム開発会社ではございません。現場に即した

リアル研修とコンサルティングの専門会社でありましたのでその強みを活かして、デジタルでインプッ

ト、そしてライブトレーニングでアウトプットというハイブリッドスタイルを確立しました。 

 

このトレーニングも動画によるインプットの対となるトレーニングを準備しまして、「わかる」という状
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態から「できる」という状態へ。階層別にも分かれておりまして、必要な人材像に応じてトレーニングメ

ニューを一緒に策定していきます。通常、こうしたシステムがなかなか定着せずに解約されていくのは、

使われないからです。当社グループは導入から活用される仕組みのサポートを充実させることによって、

各企業にとって「Smart Boarding があることが当たり前」にしていることが強みです。 

 

（※追記：アニメーションスライドの位置を少し変更して全体が見えるように修正しております） 

ただしそれだと個々の人材育成のスピードには、まだまだ個人差の問題というものが生じます。その解消

には個別最適化が必要で、課題に応じて個別メニューをカスタマイズすることが重要です。かつ、上司が

その進捗を追える仕組みを持つことによって、タイムリーに、効果的なサポートというのを個人に行うこ

とができます。そうした機能を実装して生まれたオンボーディング、DX システムが、この Smart Boarding

です。 

こうした他の e ラーニングとの違いというものが評価されまして、BOXIL SaaS AWARD をはじめとし

て、数々の評価を頂くことができています。通常チャーンレートは 3 パーセントを切ってくると優秀とい

う風に言われますけども、平均すると 1 パーセント台と非常に低い数字を保つことができております。 
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このように当社グループが狙っている市場は e ラーニング市場ではありません。その裏に広がる、より大

きなオンボーディング市場と捉えています。 

HR 分野におきましては、この Smart Boarding の導入社数を徹底して増やすことにまずは注力いたしま

して、その上に従来の強みであるリアルの xDrive、Axis といったコンサルティングサービスや 7 つの習

慣研修を乗せていくことによって、高収益化を目指します。 
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続きましてはエデュケーション分野で、フォーサイト手帳事業についてです。 

 

近年、教育現場において大きな改革が行われました。学習指導要領の改訂に伴い、端的に申し上げる子供

たちに PDCA を回す力を身に着けなさいというお達しがでました。それに伴い、授業内容も大幅に見直

しされることになったわけです。 
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当社グループはその流れに乗りまして、「書くだけ PDCA」というコンセプトで手帳事業を展開しまして、

その取り組みが学校から高く評価されまして、業界では後発ながら今では年間 30 万冊を超えました。直

近、自社で調べたところによりますと、シェアにおきましても 1 位になったようでございます。 

更に、GIGA スクール構想で生徒たちにタブレットが普及しました。学校業界で諸国に比べて遅れていた

ICT 化が急速に進んだわけであります。同時に学校業界でも働き方改革が叫ばれまして。とはいえ、現場

の先生としてはやることは増える一方で、一人一人の生徒のサポートを充実させたいけどもなかなかで

きないという課題も出てきました。デジタルを効果的に活用し、先生の負担も軽減したい。子どもたちに

PDCA を回す力を、先生の負担軽減の実現を。 

ここで当社グループは従来のアナログの手帳に加えてアプリ版を開発し、リリースをいたします。まだま

だ本格的なアプリの提供会社っていうのは当社グループのみとなっており、大変期待が持てる分野です。

まずは無料導入で学校のシェアをおさえにいきます。主な利用対象は中高生で、全国、約 1 万 5000 校、

620 万人を超えるターゲット層があります。3 年間でシェア 30 パーセントを狙います。 

 

まずは中高生マーケットにおける普及を行ってまいりますが、その先があります。中高での利用を通じて

インプリンティングマーケティングを行い、生活の一部となっていくことで、大学生になっても社会人に
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なっても使い続けられる機能開発を行ってまいります。そうなりますと、対象マーケットは何十倍にも大

きくなっていくわけです。 

 

今期以降の戦略です。今期は Smart Boarding の社数を伸ばすと同時に、フォーサイトアプリの学校市場

における無料導入で、徹底したシェアの拡大というものを図ってまいります。そしてその土台の上に人材

育成のプロセスで高付加価値の 7 つの習慣研修や、Axis、xDrive といったコンサルティングのサービスを

乗せていくことによって、高収益化を図ります。また 24 年以降は、フォーサイトアプリ事業におけるマ

ネタイズを開始していきます。 

このように足元の収益を作ると同時に、翌年、またその翌年と、継続的に収益インパクトを出し続けるよ

うなポートフォリオを強く意識した商品戦略を取っております。 
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そして最後になりますが、最近では Smart Boarding の導入企業様からも、DX 人材の育成の相談が増え

ております。当社グループは Smart Boarding に RPA 関連のコンテンツを実装することによりまして、

DX 人材の仕組みとして Smart Boarding と Robo-Pat を活用する戦略を展開することによって、事業間シ

ナジーというものを最大限発揮していく取り組みをスタートします。 

 



  
 

45 
 

（※追記：左のグラフの棒グラフは教育研修事業の売上高、折れ線グラフはセグメント利益になります） 

 

今期の計画です。前期は学習塾運営事業の売却により売り上げの減少となりましたが、今期から Smart 

Boarding 事業の成長とともに新たな増収に転じる計画です。 

以上で HR/Education 分野の発表を終わります。ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

司会：それでは質疑応答に移らせていただきます。ご質問のある方は画面下の挙手マークをクリック、タ

ップしてください。画面にミュート解除の案内が表示されましたら、ご自身のマイクのミュートを解除し

てからご質問ください。お電話でご参加の方でご質問のある方は、コメ・9 を押してください。なおご質

問の前には、会社名とお名前もお願いいたします。それではご質問がある方、いらっしゃいますでしょう

か。 

それではご質問が今のところないようですので、決算発表後にお問い合わせいただきましたご質問がご

ざいますので、司会より読み上げさせていただきます。それに対して回答お願いいたしたいと思います。 

この期間中に、読み上げている間、ご質問がありましたら、途中でも結構ですので挙手いただけましたら

幸いです。よろしくお願いいたします。 

  

司会 [Q]：それではまず全社に関するご質問を読み上げさせていただきます。一つ目です。今後の人員計

画ですが、どの程度の人員数を増員すると予定されていますか。お願いいたします。 

石川 [A]：ありがとうございます。人員数は引き続き増員の予定をしております。具体的には、23 年 9 月

末の計画でありますけれども、約 20 名、そのうち新卒が 6 名ということになります。 

 

司会 [Q]：続いてのご質問を読み上げさせていただきます。23 年 9 月期の業績予想についてです。売上

高の伸びに比較して、利益の増加幅が大きい理由を教えてください。 

石川 [A]：ありがとうございます。これは先ほど永田からの説明にもあったと思いますけれども、RPA を

中心に、当社グループの全体の売上高の 80 パーセント以上がストック型のビジネスです。チャーンレー

トも主要な RPA も 1 パーセント中盤ぐらいでありますし、また先ほど話をした Smart Boarding も同じ

ぐらいの水準で、かなり低い数字になっています。良い数字になっているということです。 

ストック型の積み上げなので、前年度以前の契約が引き続き収益になっていく、積み上がりになっている

ということであります。なので、売り上げを伸ばすに当たって、無理に固定費を増加する必要がありませ

ん。なので、売り上げの増加に対して利益の増加のほうが大きくなるというのは、私たちの会社の特徴で
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ございます。以上です。 

 

司会 [Q]：続いてのご質問を読み上げさせていただきます。23 年 9 月の販管費についてのご質問です。

前年同期比、22 年 9 月期との対比ですけれども、どの項目がどの程度増加するか教えてください。 

石川 [A]：販管費ですね。個別具体的な金額、それぞれの事業の進捗によって変わり得る面もありますの

で、具体的なという意味合いでいうとここでは控えさせていただきますけども、全体としては引き続き広

告宣伝や販促費などもしっかり投下していきますし、人財強化も先ほどもお話ししましたがきちんと採

用して、事業の伸びに向けてやってまいります。以上です。 

 

司会 [Q]：続いて DX 推進事業についてのご質問を三つ読み上げさせていただきます。一つ目です。22 年

9 月期実績についてです。売り上げの増加に比べて利益が大幅に増加した理由について教えてください。 

石川 [A]：ありがとうございます。これはもう先ほどグループ全体での話はしましたし、永田のところで

もご説明しているかと思いますので、この場では割愛させていただきます。 

 

司会 [Q]：それでは続いてのご質問です。RPA 販売チャネルに関するご質問です。直販と代理店の割合を

教えてください。また代理店を経由する場合にかかる手数料率や期間について教えてください。 

石川：承知しました。これは私も説明できますが、せっかくなので永田に説明をしてもらいます。 

永田[A]：はい。では、私から回答させていただきます。まず売り上げの直販・代理店の比率ですが、お

おむね直販 7 割、代理店様が 3 割という比率になっています。 

手数料の料率や期間ということですが、販売代理店さんの形態によりますので、おおむね 1 割から 3 割

をフィーとしてお支払いしています。継続する期間というのは、代理店様からご紹介いただいた、もしく

は契約を獲得いただいたお客さんが契約している限りずっと、継続してフィーのお支払いが月額で発生

するというやり方で行っております。以上になります。 

 

司会 [Q]：続いて最後の質問となります。RPA の今後の戦略に関する質問になります。Robo-Pat の拡大

に向けての戦略は、代理店を中心に行うのでしょうか。または直販に力を入れていくのでしょうか。 
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石川：これは地方戦略にも関わるところですので、これも永田に説明をしてもらいます。 

永田[A]：では私から回答させていただきます。直販が中心か、代理店が中心か。結果としては直販がこ

れから比率として多くなっていくだろうという予測をしております。ですが、直販と代理店、販売パート

ナーのパワーバランスを変えるとか、そういったお話ではなくて、方針をお伝えしたとおり、紹介パート

ナー制度っていうのを全国、特に地方において広げていきます。 

紹介パートナーという制度は、顧客の見込みをご紹介いただき、直販で営業するという体制になりますの

で、その数が増えていけば結果として直販の比率が増えていくということと。特に地方攻略において、こ

れはコロナ禍の影響、良い面と悪い面と、いろんな面があると思いますけれども、一つはこうやって Zoom

で、リモートで地域を超えて営業することができる、ということもありますので、地域で紹介いただいた

お客さまに対して直販で東京からこうやってご提案をすると、サポートをするということも可能になっ

てきましたので、その結果として僕は直販の比率が徐々に高まっていくのではないかなと考えておりま

す。 

 

司会：事前に頂きましたご質問につきましては以上となります。まだお時間に余裕がありますので、ご視

聴されている皆さま、ご質問がございましたら画面下にあります手を挙げるマークをクリック、タップし

てください。お電話でご参加の方でご質問がある場合は、コメ・9 を押してください。いかがでしょうか。 

 

司会：ご質問はよろしいでしょうか。ご質問はよろしいようですので、このあたりで質疑応答を終わらせ

ていただきます。冒頭にお願いいたしましたアンケートにつきましても、ご協力をお願いいたします。画

面をそのまま閉じてしまうとアンケートが表示されませんので、退室をクリック、タップした上で終了し

てください。セミナーにご参加いただいたブラウザや機種によっては、表示されない場合もあるようです

ので、その場合はご容赦願います。本説明会の内容につきましては、後日会社ウェブサイトにスクリプト

付きの説明、決算説明会資料をアップいたします。 

それでは以上をもちまして、株式会社 FCE Holdings 2022 年 9 月期決算説明会を終了させていただきま

す。本日はご参加いただきまして、誠にありがとうございました。  
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※決算説明会後に頂戴した質問内容： 

 

Q：教育研修事業に関して、Smart Boarding 導入社数の成長とともに増収に転じるとのことですが、どの

ような形（戦略）で導入社数を増やしていく考えでしょうか？ 

A：営業構造強化という視点では、前期からの成功要因である展示会への出展及び WEB マーケティング

により新規顧客を獲得し、顕在化ニーズを発掘いたします。同時に、獲得したリードに関しては、継続的

なナーチャリングにより中長期的なニーズ育成も行うことで、短期・中長期の両軸での顧客獲得に取り組

みます。また、OEM 販売網(提携先企業ブランドでの販売)についてもパートナー企業の開拓を強化し、事

業拡大させる予定です。 

商品力強化という視点では、コンテンツの継続的な追加に加え、強みであるオンライントレーニング講師

の育成、システム面では UI の改善及び他サービスとの連携を実施いたします。また、差別化要因になっ

ている独自のカスタマーサクセスの人員増を含む体制強化により、顧客満足度向上を図り、解約率のさら

なる低下にも取り組みます。 

 

Q：DX 推進事業に関して、Robo-Pat は 1 つのアカウントを使って数台のパソコンで使用できるのになぜ

取引先企業で複数アカウントの導入が進むのでしょうか？ 

A：フローティングライセンスを導入した場合には 1 ライセンスを複数台のパソコンで使用できますが、

同時に起動できるのは 1 台です。ですので、同時刻にロボットの作成を行いたい場合や複数の業務を処理

したい場合、もしくはロボットが行う業務量が物理的に 24 時間を越えるような場合には複数ライセンス

の導入が進むことになります。 

また、セキュリティや運用面を鑑み従来の端末管理型ライセンスを選択される企業も多く、全てがフロー

ティングライセンスで導入されるわけではないため、複数の端末管理型ライセンスを導入し、複数台のパ

ソコンで利用頂くというケースも広がっています。 

 

     以上 


