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登壇 

 

司会：お時間になりましたので、これより株式会社ボードルア、2024 年 2 月期 通期決算説明会を開催
いたします。  
本日はご多忙の中、決算説明会にご参加いただき、誠にありがとうございます。  
それではこれより、2024 年 2 月期 通期決算について、代表取締役社長 冨永重寛よりご報告させてい
ただきます。  
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冨永：みなさま、本日はお集まりいただきまして、誠にありがとうございます。株式会社ボードルア、
代表取締役社長 冨永重寛でございます。  
本日は 69 名の方に参加のお申し込みをいただきました。当社上場してから 2 年程経ちますが、過去最
高の申込者数でございます。  
それではこれより、2024 年 2 月期通期決算について、ご説明させていただきます。  
 
まず、簡単に当社の概要を説明させていただきます。  
当社は 2007 年創業でございまして、2007 年は金融業界ではあまり良い思い出のない時代だったかも
しれませんが、当社にとって 2007 年は iPhone がこの世の中に初めて登場した年であります。それま
で日本では i-mode こそありましたが、そこからパソコンと呼べるものを簡単に持ち歩けるようになり
ました。通信速度も格段に上がっていく中で、あのデバイスを中心に色んなサービスが今後生まれてく
ると予想されておりました。  
そんな社会を支えて発展させていくためには、アプリケーションサイドの裏側で動く健全且つ盤石な IT
インフラストラクチャの存在が欠かせないと判断いたしまして、珍しいですがそこに特化した会社を設
立いたしました。  
我々はこれまで世界を驚かせるようなサービスを展開してきたわけではないです。今でこそ少し IT イ
ンフラストラクチャも派手さが出てきていますが、当時ものすごく当時地味だったレイヤに特化いたし
ました。  
私自身学生でして、学生ベンチャーというと当時 SNS が流行っていたので、特化型の SNS 等などがベ
ンチャーっぽかったんですけれども、我々はゴールドラッシュ時に金を掘り当てるのではなく、そこで
つるはしなのかジーンズなのかわかりませんが、そのようなものを売っていくようなビジネスのイメー
ジです。  
当社の社名はフランス語で魚の「アンコウ」という意味であります。  
なぜアンコウなのかと申し上げますと、システム全体の概念なのですが、あくまで概念なので忘れてい
ただいて結構なんですが、4 階層や 7 階層にシステム全体が分かれてると言われています。  
一番上の階層にあるのがアプリケーションレイヤと呼ばれていまして、その後ミドルウェアや我々の IT
インフラストラクチャを通って、1 階層目は物理レイヤと呼ばれています。いわゆる床下の配線のとこ
ろに入ってきます。ネットワークと言いますと、床下の配線のところも含まれていると呼ばれたりしま
すが、我々が得意としているのは床下からその先のパソコンに入ってきたパソコンの世界、工事と言う
よりは IT に入ってきたインフラ部分、つまり 7 階層で言うと 2 階層目ないし 3 階層目あたりが我々の
領域になります。つまりシステム全体から見ると深海なんですね。  
「提灯アンコウ」は深海に棲んで発光することから、この会社名にいたしました。  
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当社の業界でのポジションについて少しご説明いたします。  
こちらはシステムの歴史とともに捉えていただくのが良いかと思っておりまして、IT システムは、今思
うと 10 何年前はシンプルなものの集合体で階層が出来上がっていました。  
そんな時代でしたので、こちらのページにある通り、アプリケーションから横断するような会社が一般
的でした。右側の工事会社さんはファシリティ工事会社とも呼ばれたりしますが、いわゆる床下の配線
の部分に主軸を置いてまして、ただ床下からすぐにパソコンの世界に繋がってきますので IT の部分も
付随として担当しています。ただ、メインとして置いている工事が得意ということでございます。  
システム開発会社さんは、シンプルなものの集合体だったころは今のようにブティック型の会社はあま
りなかったと思うんですね。どちらかと言うと横断的にやっている会社が多くて、ただアプリケーショ
ンとかミドルウェアの方がマーケットサイズがものすごく大きいです。エンジニアが 100 人いたら、イ
メージですけど 96～97 人はアプリケーション、ミドルウェア等に寄っていて、そこから繋がってくる
ネットワークは 2～3 名のような、付随して担当するようなところでして、イメージで言いますと全体
をやっているけれども、主軸を置いているのはアプリケーション、場合によってはミドルウェア、のよ
うな会社になります。  
その中で我々はその時代から IT インフラストラクチャに特化してきたわけなんですけども、少し我々
の競争優位性が出てきた理由としてしましては、少しアバウトな言い方になってしまいますが、社会の
ニーズの多様化によってこの階層の一個一個が複雑になってきたと考えていただいて大丈夫です。  
複雑になってきた過程で、全体をまんべんなくやる会社というよりは、ある分野に特化している専門ブ
ティック型のシステム会社が出てきております。  
分かりやすい例で言いますと AI に特化している会社、DX に特化している会社、ものすごく特化でもっ
と絞っていくと、自治体 DX 専門やクラウド専門等、というのが少し注目を浴びるようになってきまし
た。実は我々の領域も同じように複雑になってきていまして、そこの専門であるという特徴が出てきた
と思います。  
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我々IT インフラストラクチャに特化してきているのですが、その中でも従来型と新しく派手さが出てき
た分野を先端技術分野とくくっていまして、この先端技術分野に比重を置いている会社になります。  
全体売上の 50％程度がこの先端技術分野からの売上になりますが、50％はすごく高い比率になります。
我々は 2 社 IT インフラストラクチャの会社を買いましたが、その会社を見ても先端技術分野の比率は
ほとんどないです。IT インフラストラクチャの仕事をなんとなく獲ったら比率はもっと低くなります。 
我々は 50％先端技術分野の売上がありますが、残りの 50％はそこに紐付いている 50％になります。全
部のネットワークをバーチャル上に作ってくれ、のような極端な案件はなくて、従来型と分解して売上
計上すると従来型も残ります。ですので 50％というのはかなり先端技術分野に寄っています。300 個
プロジェクトがパラレルに走っていますが、何かしらこの先端技術分野の要素が入っております。IT イ
ンフラストラクチャもかなり複雑になってきているということでございます。  
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続きまして、数字に移らせていただきます。  
こちら見ての通りになりますが、売上は前年同期比で 40%増、営業利益は 60％増となりました。  
こちらは前クオーターからお伝えしている通り、今回は通期予想に対してかなり余裕が見えていました
ので、4Q はいつもよりも少しだけ来期にまたがる案件を優先いたしました。  
それでもまだ予算に余裕があったので、販管費は求人採用費が 3Q に比べてプラス 2000 万、消耗品が
3Q に比べて 1100 万程プラスになっております。  
先行投資と消費に少し回しましたが、それでも営業利益は当然ガイダンスまで潰すような先行投資を行
うということではなくてですね、結果前期比 60％増でございましたから、十分な成長率を残しながら
着地しているかと思います。  
またプライムについて、いつに移行するかは別として、中計上は今期達成見込みと記載しておりました
が、今回の決算でプライムの上場基準である、2 年の合計の経常利益 25 億円は前期と前々期で達成し
ております。  
つまり中計は一応 1 年前倒しという言い方ができると思います。  
右側ですが、今期のガイダンスとなります。売上、営業利益も同じく前期比 35%増がガイダンスとなっ
ております。引き続き年 30%以上の高い成長となっておりまして、ただ今回から IFRS に移行しており
ます。これまでの日本会計基準との GAAP 差がございますので、後ほどご説明いたします。  
 
 
 

  

 

           

                          

       

            
                      

       

            
                      

                 

                  

                  

                       

                     

                

                     

                  

                              

                       

                           
                             



7 

 

 

 
こちら各段階利益を前年と比べた表ですが、1 周り成長しているのが見えるかと思います。  
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続きまして、四半期の売上推移になります。  
当社の売上は下期偏重になります。1Q が一番少なくて、基本的には 2Q、3Q、4Q と売上は増えていき
ます。4Q から 1Q に移動したときも売上の場合は下がることはあまりないと思ってまして、その傾向
はこれからも続きます。  
1 年の中で下期偏重になる理由を 2 つ説明しますと、まず一つ目が案件の検収です。  
当社 300 個プロジェクトがある中で、その中で毎月同じようなことを繰り返しながら検収をしていく
ストック型も多いですが、完成したら納品して売上計上する完成納品ベースの案件もあります。  
そちらが 4 月と 5 月の検収が少なくて、下期の方が案件の検収が多くなります。不動産業界みたいに期
末にいきなりドンとくるようなそこまでの極端な事例はないのですが、やはり一番 3 月が多くて、その
後きれいに下期にかけて検収するペースが上がっていきます。  
 
また理由のもう 1 点は、当社社内の配置転換の方針です。  
当社新卒採用を中心に採用を行っておりますが、1 年目は今の時期は社内で研修をやりますが、その後
プロジェクトに配属します。配属しますが、実際は 10 名で回せるプロジェクトに新卒をもう 10 名入
れるような形になっていることが多いです。1 年目は先輩の業務を見ながら、ボードルアカレッジをや
りながら、1 年目は過ごすような形になります。2 年生くらいから少しずつ先輩の業務を巻き取ってい
きます。  
そうすると 3 年生以上の専門人材や 7 年生以上の高度専門人材の業務量が減少し、空き工数が発生しま
す。0.5 人月とか 0.3 人月とか空いてきますから、それをかき集めて新規案件を獲ってそこにまた売上
が新規で付いてくるので下期偏重となります。  
以上 2 つ、下期偏重の理由で今年もその傾向が続きます。  
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こちら売上総利益になります。前々期よりも前期の方が強くなってきております。  
4Q は横ばいになりましたけれども、先ほど説明いたしました、いつもよりも来期にまたがる案件を少
し多くした影響がありました。売上総利益率への影響が 1%～1.5％ぐらいあると思いますので、そち
らを加味すると前々期よりも前期の方が全体的売上総利益率は上がっていると言っていいかと思って
います。  
前期 1 社 M&A しまして、そちらの会社の売上総利益は 20％弱でしたが、それも吸収しながら強くな
っております。  
こちらの理由としましては、先端技術分野の売上やエンタープライズの売上割合を上げてきたことに
よる競争優位性の高まりにより、案件を見積もった時のプライシングを少し強めに出せるようになっ
てきました。こちらを一昨年の 12 月ぐらいから実施しております。  
 
イメージでお伝えいたしますと、当社の売上の約半分は運用の案件で、毎月検収を上げて終わりを迎
えないようなストック型の案件です。一旦こちらは手を付けていないのですが、一方残りの半分のフ
ロー型は、約 2 年くらいで PJ が入れ替わります。そちらの入れ替わりのタイミングで当社の空き工数
が発生します。彼が 0.3 人月、彼女はまるまる 1 人月みたいな感じです。  
そこに対して選別受注が出来ている中で案件を選んで、見積もりを出すのですが、その際少し強めに
プライシングを出しています。  
案件に同じものは世の中存在しないので、値上げとは少し性質は違います。  
スーパーのように値札を変えたら明日から全部その価格みたいには出来ませんが、そちらが足元で売
上総利益率が強く見える要因になります。  
こちらまだ切り替えになってない PJ もまだ残っているので、そこはこれから切り替えていきますが、  
一度プライジングを変更したプロジェクトも終わりを迎えるものが出てきていて、2 回転目のプライシ
ング変更も上手く上げられてます。そのため今期も来期もこの傾向は続けられると思いますが、実際
には採用を増やして原価が増加したり、M&A した先の影響を受けることもありますが、この部分のみ
で見ますと、もう少しその傾向が続いていくと考えていただいて問題ないかと思います。  
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続きまして営業利益の推移になります。  
こちら QonQ で下がっているのは、先ほどご説明した件で、4Q は求人採用費を予定よりも多く使い、
また移転して不足品が多く、消耗品をかなり購入いたしました。あとは 4 月に購入予定だったものを
2 月に購入したもの等、一時的な費用になります。  
 
 

  

      
       

              

      

       
       

       

       

       

       

       

       

       

       

       

     
     

     
     

    

     
          

     

     

     
     

     

     

     

     

 

      

       

       

       

       

       

       

       

       

       

                                

  

           

    

                                

                     

                  
             
                
                



11 

 

 

 
続きまして、売上と営業利益の進捗になります。  
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こちら今期の業績予想になります。  
我々がいつもイメージしているのは、営業利益 30%成長とその連続性です。  
売上も普通にやっていればそれに近い数字だとは思いますが、場合によっては M&A 等で増減ケースも
あるかと思います。ただ、重要視しているのは売上もですが、特に営業利益成長率になります。  
 
もう少しお伝えいたしますと、ある年が営業利益成長率が 69%で、次の年が 0%で 2 か年 CAGR が
30%というのは我々にとっては理想的ではなく、その年が仮に 69%であっても、その翌年も 30%以
上という成長イメージです。  
つまり前々期は 44%の営業利益成長で前期は 60%の営業利益成長でしたが、それは貯金という事では
なく、毎期 30%以上は伸ばせるように計画するようにしています。  
私たちはキャリア採用は一切してなくて、新卒採用中心に未経験から育てていくので、2 年間はあまり
利益貢献は大きくないです。基本的に 3 年目から利益貢献が大きくなっていきます。  
こちらを何年も前から採用計画や研修の進み具合を逆算しながら計画していっております。  
M&A も今は逆算しながら、先端技術分野の比率はほとんどない会社を 2 社買いましたが、その中で半
分ぐらいはハイレイヤーな IT インフラストラクチャをやりたいという希望者がおりまして、その人数
も逆算しながら計画していっております。  
今期のガイダンスですが、売上・利益共に 35％増になります。こちらは前回の中計で記載していた内
容なのですが、「当社は IFRS 導入予定ですが日本基準での利益達成していきます」という記載があり
ました。今回のガイダンスもその中計に記載した考え方を右側に記載いたしました。  
IFRS 加味して 35%、加味しないと先ほどお伝えした 30%となっております。  
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続きまして、中期経営計画になります。  
1 年ちょっと前の去年の 1 月に初めて中計を出しまして、その後 2 月決算ですぐ閉じたわけなんです
けども、そちらが一番左になります。  
今回も中計を 1 年更新して、更にまだ残っている期間の数字も更新しまして、今回のガイダンスから
30％綺麗に売上を積んだ計画を出させて頂きました。  
先ほどもお伝えいたしましたが、我々がイメージしているのは営業利益 30%の成長とその連続性で、  
その中で重要になってくるのが、当社成長のひとつのポイントのこちらの下段の表の専門人材と高度
専門人材の人数です。専門人材が 3～6 年生、高度専門人材が 7 年生以上のメンバーを指しておりま
す。当社の成長を引っ張っているのはもちろん全社員ではありますが、 その中でも案件獲得から消化
までの中心的な役割を担っているメンバーになります。当社はキャリア採用を一切やっていないの
で、こちらを何年も前から逆算しながら計画していく事になります。  
例えば今月 4 月に入社してきてくれた新卒のメンバーはこちら表では、一番最後のグラフの 2027 年 2
月期の専門人材の入り口に加わる事になります。  
このような理由から当社は今どこの計画をしているかと申しますと、2028 年あたりの高い成長の蓋然
性を高めるための動きをしております。我々の利益成長のドライバーはこちらの人員数だけではな
く、即効性がもう少し早いプライシングの変化などございますが、基本的には今の我々のビジネスの
組み立て方ですと、今期、来期は特に、再来期もそれなりに、今からじたばたしても結果はある程度
見えてるかと思っております。  
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続きましてこちらは営業利益の計画になります。  
中計は売上同様、今期のガイダンスからきれいに 30％積んだ利益計画を出させて頂きました。  
繰り返しになりますけれども、我々のビジネスの特性上、この中計の期間内はこれまである程度準備し
てきているものの写しでございまして、この期間の蓋然性は普通の会社よりも高いのかなと思っており
ます。  
とは言いましてもこの後出てくる先端技術分野の比率などを高めて、競争優位性を高めながら中計を上
回って成長させていこうと思います。  
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我々のポイントが大きく 3 つございます。  
１つ目がエンタープライズ顧客の拡大と深耕です。エンタープライズは簡単に言うと、大企業を表し
ておりまして、こちらの比率を増やしていきたいと考えております。  
今は 28 社取引がありますが、ほとんどの会社でまだ案件を請けきれていない状態です。  
社数をどんどん伸ばしていくのではなく、少し社数が増えたらそちらに集中していく、それでも現状
案件を断っているような状況ですので、社数というよりも比率を高めていくということになります。  
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ポイントの２つ目、先端技術分野の売上になります。  
右側が当社がざっくり先端技術分野と呼んでいる分野になりますが、こちらの売上は全体売上の 50％
ぐらいになります。こちらは単体の売上しかなくて、子会社ではまだ先端技術分野にタグ付けできる
ような案件はまだないですが、これから少しずつ出てきます。  
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続きまして 3 つ目、こちらは専門人材と高度専門人材の推移になります。  
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最後に戦略のイメージとなります。  
このオレンジの三階層が人員構成になります。当社は 900 名ほど社員がいますが、まだ専門人材以上
は 500 名なんですね。ですので、まだかなりの人数が先行投資人材でございまして、中計期間におい
ては今回入ってきた新卒が中計の最後に専門人材の入り口に立つぐらいですので、中計期間は今居る
人員のミックスの変化で達成していけるイメージになります。つまり、来年の新卒、再来年の新卒は
中計期間には関係してこないということになります。  
このミックスの変化と、エンタープライズ顧客や先端技術分野の比率の高まりによって競争優位性を
高めて、このピラミッドが上がっていくようなイメージです。  
未来の専門人材以上は採用ですとか、あとは M&A で子会社の人材が未経験よりは早い段階で専門人材
に上がっていくようなイメージです。  
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こちらは過去の M&A で、買った時点と現在のことが記載されています。  
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今後の M&A のスタンスですが、今までは全てキャッシュで取得してきましたが、一部自社株式を活用
した M&A を行っていきます。実際 1 件事例がありますが、自社株買いをして、金庫株にして、一部オ
ーナーシップを子会社でも残すために金銭ではなく株式を交付するという事をしております。こちら
は PMI によって加速的に成長させていくために、そのような手法を取っております。  
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最後にこちらは株式の活用事例です。  
左側は自社株買いをして、金庫株にして、オーナーシップを子会社でも一部残しながら PMI を強く実
行していく事例となります。  
右側に書いてあるのが、当社は IPO 前と IPO 後、また 2 週間前程にもストックオプションを出させて
いただきましたが、その株式の活用について書いております。  
現在 274 名がストックオプションを持っておりまして、皮算用ですが 3 月末に権利行使して売ったと
したら、一人当たり 660 万円ぐらいの含み益が出ているという概算になります。こちらの対象は社員
だけでして、何億円も持っているような極端な人はいなくて、結構全体的に行き渡っております。  
 
少し長くなりましたけれども、当社上場して 2 年ちょっと経とうとしております。  
これからも株主の皆様と益々成長したいと願っておりますので、どうぞよろしくお願いいたします。  
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質疑応答 

 
 
冨永：それではこれより、質疑応答に移らせていただきます。  
 
[Q]： 2024 年 2 月期の業績において、売上・利益共に会社予想と比較して大幅に超過して着地した
要因は何ですか。  
 
[A]：  我々はガイダンスも中計も IPO 時から 30％成長以外を出したことがなくてですね、IPO の時
に当社のビジネスモデル上 30％以上は継続して成長していけるとお伝えしている内容なので、30％を
好んで使っていることが多いです。前期のガイダンスも売上・利益共に 30％というのをピックアップ
して出していますが、期首の段階である程度前々期よりも強くなるなと少し感じていながら、かなり
保守的にガイダンスを出したというのが実態となります。ですので大幅に何かが起こって超過したの
ではなく、ガイダンスが保守的だったというところが要因になります。  
ただ先ほどのプライシングの変化につきましては、競争優位性が高まっているので少し上振れたと言
えるかもしれないです。ただこの傾向は今期も少し続いていくと思います。  
 
 
[Q]：  4Q の利益が下がったのは、一過性の理由か。  
 
[A]：  こちらは一過性でございます。消耗品も毎月購入するものではなく、移転して不足していたも
のの購入と、4 月に購入予定だったものを 2 月に購入するなどした一過性のものになります。  
 
[Q]： 競争優位性を高めるために取り組んでいく施策は何か。  
 
[A]：  競争優位性が高まる一番の理由としては、先端技術分野の比率が高くなることです。これに伴
ってコンペティターはかなり少なくなるので、ここ何年もコンペもなくきております。プロジェクト
を見積もる際に、今まで少しずつ高く出すようにしておりまして、何か特別なことをするというより
は、我々の今のポジショニングが競争優位性の高い状態になりつつあるということになります。  
 
[Q]： 4Q では検収時期がまたがる案件を優先したとのことだが、その分 1Q の進捗が良くなる認識
か。  
 
[A]：  その認識になりますが、売上総利益率で見ても 1.5％程度でそんなに大きく変わるようなもの
ではないです。  
 
[Q]： IFRS 移行は売上高に影響はないか、売上高については YoY で同じ土俵で比較して大丈夫か。  
 
[A]： IFRS では営業利益にしか影響ないので、売上高と売上総利益は日本会計基準でも IFRS でも変
わりないので、そこまでは同じ土俵で比較して構わないです。営業利益は日本会計基準に直すのであ
れば、大きいのは IFRS の場合、有給休暇を費用化しなければならない、のれん償却費は費用化しなく
ていい、このプラスマイナスを調整いただければ同じ土俵で比較しても問題ないと思います。  
 
[Q]：  2025 年 2 月期のガイダンスの前提、トップライン 99 億円について、50％はストックの売上
で、残り 50％のフロー案件の達成の確度はどの程度になるか。  
 
[A]： おっしゃる通り、50％はサービスが継続していればかなり継続的に続いていく売上になります
ので、50 億円分はもう既に見えております。フロー型の案件も今期ぐらいまでは案件ベースで見えて
おります。大体 1 年半ぐらい前、今期の 10 月になると来期のほとんどが見えてくると考えていただい
ても大丈夫です。  
 
 
[Q]： 今期の採用  
 
[A]：当社の採用は新卒採用が中心で、1Q で 140 名程度入ってくる予定になります。期中でも未経験
採用をしておりまして、離職率は全体で 10％程度なので、年間 90～100 名辞めるとして、140 名ぐ
らいの純増になる予定です。  
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[Q]： ストックオプションの内容について  
 
[A]：  IPO 前は 90 名程度に配布しまして、権利行使出来るんですがまだ行使していない人も多い
です。全売却したのもまだ数名ぐらいで、ほとんどのメンバーは持っている状態です。ただ、ダ
イリューションで言ってもものすごく軽微でして、1%切っています。また大株主からのコールオ
プションもございまして、当社を応援するためにじゃないですけど、ただ売るのも忍びないの
で、これ以上のアップサイドの部分は社員に向けてあげたいという要望がございまして、凄い安
いですが社員がコールオプションを購入しております。こちらは会社主体のインセンティブプラ
ンというよりは、相対の取引になるので、こちらは潜在株ではないです。大株主の株が、権利行
使されたら移るという顕在株になります。こちらもさほど多くはなく、潜在株と顕在株を合わせ
てもせいぜい数％の話になります。  
 
[Q]： IT 業界で優秀な学生を獲得する方法  
 
[A]：  IT 業界は今キャリア採用はもの凄く難しくなってきております、少なくとも紹介料が年収の
40％、確実に採用しようと思ったら 100％ぐらいまで上がってきております。その中で我々もキャリ
ア採用をすれば即効性のある事業計画も描けるんですが、ただ我々のやっている領域は少しニッチな
分野なのでここばっかりをやってきたエンジニアはあまりいなくて、アプリケーションやミドルウェ
ア等の他の経験も混ざってるケースが多いです。そうすると 15 年の経験があっても、我々の 7 年目と
同じぐらいの経験だったりするので、中々合わないです。ですから我々は母集団形成の多い新卒採用
をやっております。こちらはどういう風に採っているかと言いますと、3 年生以上がキャリア採用とい
うことだとすると、当社は 3 年遡って未経験マーケットから採用しています。また、各社理系を採用
したがりますが、入社後に理系と文系の差は半年ぐらいしかないので、併せて 3 年半遡って一番母集
団形成が多いところで採用している、そこから育て上げることが出来ているということが一つの特徴
です。こちらは過去にその理由がありまして、以前は新卒ではなくフリーターぐらいから採用して育
てあげることをやってきた会社でして、当社にとっては新卒採用の方がはるかに教育が簡単になって
きております。万が一採用環境が激化して、各社キャリア採用も無理、理系も無理、で文系まで採用
を伸ばしてきたら、当社も採用のターゲットを変えていけばいいので、ある程度教育のバッファがあ
るのかなと考えております。  
 
[Q]：  中期経営計画の下段、2026 年 2 月期の専門人材の数が 50 名増えている。育成を考えると急激
に増えた印象だが、足元の採用がかなり上振れしているということか。  
 
[A]： 小さな理由としては、以前お出ししていた中計は同じ人数を採用していったシミュレーション
でしたが、少し採用ペースを上げているので若干上振れしている部分があります。大きな理由としま
しては、2 年前に買った子会社のメンバーでも、一定数我々のカリキュラムに乗っかっているメンバー
がおりますので、その分が 2026 年 2 月期から少し加わっております。  
M&A は我々でなくても出来る業務を子会社にやってもらうというのが短期目標ですが、先程の成長戦
略の三角形のイメージにある通り、中期目標として我々の人員と同じように育てていって、専門人
材・高度専門人材に育てていくというのが、ここで出てきているということになります。  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
司会：お時間になりましたので、2024 年 2 月期 通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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免責事項 

本書き起こしの一部には、将来の業績に関する記述が含まれています。こうした記述は、将来の業  
績を保証するものではなく、リスクや不確実性を内包するものです。将来の業績は環境の変化など  
により、実際の結果と異なる可能性があることにご留意ください。  
本書き起こしに関して、当社は細心の注意を払っておりますが、内容に誤りがあった場合や、第三  
者によるデータの改ざん、データダウンロード等によって生じた障害等に関し、事由の如何を問わ  
ず一切責任を負うものではありません。また、本書き起こしに誤りが含まれている場合、通知な  
しに内容の変更を行うことがあります。  


