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会社概要1
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会社概要

ブリッジインターナショナル株式会社
BRIDGE International Corp.社 名

代表取締役社⻑ 吉⽥融正代 表 者

東京都世⽥⾕区本 社 住 所

2002年(平成14年)1⽉創 業 年 ⽉

5億52百万円 (2024/3末）資 本 ⾦

連結 710名 ※派遣社員等除く
（2024/3末）従 業 員 数

・ インサイドセールスアウトソーシング事業
・ C＆S事業
・ 研修事業

事 業 内 容

企業の継続的な成⻑の為の
「売上拡⼤」と「⼈材育成」に関する

課題を解決します。

Illustration by Freepik Storyset︓https://storyset.com.
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■ 当社の事業セグメントおよびサービスライン

連結⼦会社 株式会社アイ・ラーニング

連結⼦会社 ClieXito株式会社

インサイドセールスアウトソーシング事業

C&S事業

研修事業

３つの
事業セグメント

４つの
サービス

法⼈営業のインサイドセールス活動のアウトソーシング
安定的なストックビジネス
顧客対象は⼤⼿企業（継続顧客9割）
売上上位10の平均⽉額費⽤1,821万円/⽉（2023年12⽉期 実績）

ーコンサルティングサービス

ーシステムソリューションサービス

企業の営業・マーケティング部⾨向ビジネスコンサルティングサービス
DXコンサルティング

インサイドセールス導⼊デザイン／内製⽀援／その他マーケティングコンサルティング

法⼈営業を⽀援するシステム/ツールの開発
システムソリューションサービス
CRM/SFA受託開発／AIサービス「SAIN」／ライセンス販売／ネットワークサービス

企業向け研修サービスプロバイダー
＜提供研修カテゴリー＞
新⼊社員研修／ビジネス研修／IT研修／DX研修

Illustration by Freepik Storyset︓https://storyset.com.

連結⼦会社 トータルサポート株式会社
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2024年12⽉期第1四半期 決算実績2
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FY2024FY2023（百万円）

進捗率前期⽐第1四半期通期予想第1四半期

21.1%116.6%1,8688,8421,602売上⾼

20.1%117.7%5952,926505売上総利益

31.9%33.0%31.6%売上⽐

15.6%85.1%148947175営業利益

8.0%10.7%10.9%売上⽐

20.9%112.6%198947175経常利益

10.6%10.7%11.0%売上⽐

19.0%98.6%116616118親会社株式に帰属する
当期純利益

6.3%6.9%7.4%売上⽐

2024/12期 第1四半期 連結損益計算書

連結損益計算書（前期⽐・期初予想への進捗状況）

売上⾼

インサイドセールスアウトソーシング事業︓
⼤型案件の終了が影響し売上⾼は微減。
C&S事業︓
M&Aの効果で⼤きく伸⻑。

営業利益

C&S事業︓
⼦会社買収における会計処理統⼀の影響
（23.3百万円）で利益を押し下げる

M＆Aの効果もあり売上⾼は第1四半期としては過去最⾼を更新。

経常利益

C&S事業︓
⼦会社の保険返戻⾦を営業外に計上した
影響で経常利益は伸⻑。
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2024/12期 第1四半期 業績サマリー
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2024/12期 第1四半期 セグメント別業績

FY2024FY2023（百万円）

進捗率前期⽐第1四半期通期予想第1四半期

インサイドセールスアウトソーシング事業
24.6%99.2%1,1004,4691,109売上⾼

30.5%100.5%
169554168セグメント利益
15.4%12.4%15.2％セグメント利益率

C&S事業
23.1%359.0%4521,953125売上⾼

--▲1752▲11セグメント利益

▲4.0％2.7%▲9.3％セグメント利益率

研修事業
13.0%85.8%3152,420367売上⾼

--
▲234018セグメント利益

▲0.7％14.1%5.0％セグメント利益率

連結
21.1%116.6%1,8688,8421,602売上⾼

15.6%85.1%148947175営業利益
8.0%10.7%10.9%営業利益率

前期⽐・期初予想への進捗状況
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2024/12期 第1四半期 インサイドセールスアウトソーシング事業サマリー

セグメント売上は前年対⽐でほぼ横ばいだったが、年間⽬標に対しては順調に推移。
また、セグメント利益も前年対⽐で微増であるが利益率は対売上で15.4%で若⼲の改善。

売上⾼
Revenue

99.2%
（前年同期⽐）

1,100百万円

 クライアントである外資IT企業が他社に買収され、買収元の戦略の変更で当社のサービスが終
了となる(58百万円/四半期の規模）

 成⻑戦略としている注⼒領域（外資IT、国内IT、⾦融）の売上は堅調に成⻑

 サービスの⾼品質化のために能⼒開発フレームワークを策定して実⾏開始

24.6%
（年間進捗率）

セグメント利益
Operating Profit

169百万円

100.5%
（前年同期⽐）

30.5%
（年間進捗率）
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2024/12期 第1四半期 インサイドセールスアウトソーシング事業トピックス

インサイドセールスアウトソーシング事業︓第1四半期 売上⾼

（百万円）

既存顧客の売上が伸⻑。
セグメント利益は0.5%増加。
要因に値上げの影響もあり。
値上げ受諾企業17社。

1,109 1,101
-0.7%

既存⼤⼝顧客からの売上が堅調に伸⻑

51.1
%

54.8
%

69.3
%

71.0
%

Top 10 売上⽐率

2023 Q1 2024 Q1

Top 20 売上⽐率

 ⾼いサービス品質評価にもとづく、継続、
リピート需要の取り込み

 Top10企業平均売上は＋8％増

 Top20企業平均売上は＋18％増

2023 Q1 2024 Q1
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2024/12期 第1四半期 インサイドセールスアウトソーシング事業トピックス

成⻑の注⼒領域である、外資IT、国内IT、⾦融の成⻑率は100.7％
昨年末で終了した外資ITの⼤型案件が⼤きく影響した。

既存顧客の拡⼤が順調に進んでおり、70社
以上から前年より引き続き案件を受けている。
売上⾼上位3社だけで前年同期から55M成
⻑し、3社のYoY平均は232.7%となった。
全体でYoY103.9%を達成。

⼤⼝顧客からの案件受注が前年から始まり、
本年も継続。
1社で5Mの成⻑があり、全体でYoY108.7%
を達成。

⼤型案件の終了によりYoY97.7％の達成と
なった。（継続していた場合は58Mの追加、
YoY110.1％着地）
その分、他の既存顧客の拡⼤が順調に進んで
いる。

外資IT 国内IT ⾦融

（百万円）（百万円） （百万円）

108.7％103.9％

97.7%

⼤型案件の終了
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インサイドセールスアウトソーシング事業トピックス︓能⼒開発フレームワーク導⼊

 外部環境

 インサイドセールス市場︓競合企業の出現

 顧客企業︓内製化の動き

 採⽤市場︓⼈財の争奪戦

 内部環境

 組織︓属⼈的な組織運営、営業・提案能⼒不⾜

 品質︓定着率の低さに起因する品質の低下、リーダーへの業務集
中

 社員︓望む働き⽅の多様化、キャリアパスの不透明感

 制度︓評価・昇格・昇給に対する客観性・公平性・透明性の不⾜

背景 ⽬指す姿

価値
最⼤化

価値創出への集中

能⼒開発機会の増加
•キャリア・ステップの明確化
•能⼒基準の明⽰、能⼒開発プロセスの実施徹底
•能⼒アップ＝Bandアップ＝基本給アップ

•品質維持・向上
•後継者育成
•価値提案、⽰唆提供

•顧客価値向上
•事業規模維持

やりがい環境
評価･報酬の客観性･透明性改善

•属⼈的な評価基準・判断の廃⽌
•「当たり外れ」のある評価指標の改善
•安定貢献プレイヤーに対する「納得感

のある」報酬・報奨制度

安⼼環境
ピープル・ケア体制強化

• ISRへの縦+横+斜めサポート
(CAM+ISM+ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝ･ｻﾎﾟｰﾄ)
• SISR/SISへのメンター制度
• コア能⼒評価での共通価値観醸成・共有

13

厳しい経営環境においてインサイドセールスアウトソーシング事業を持続していくためには、
社員の能⼒開発によってデリバリー品質を向上し、お客様への価値提供を向上する必要があります。

これを実現するため、能⼒開発フレームワーク（CDF）を導⼊します。
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能⼒開発フレームワークとは ｜ 全体像

⽤語解説
• CDF︓Capability Development Flamework
• CDP︓Capability Development Plan

• PJリーダー︓ISM、ただしISM以上は所属⻑
• アセッサー・評価パネル︓能⼒ごと・レベルごとの社内第⼀⼈者で組成

• PA︓Project Assessment
• CA︓Capability 
Assessment

トレーニング受講

PA
本⼈

①
計
画

能⼒開発計画
作成

(CDP)

キャリアプラン
(⻑期/中期)記載
開発したい能⼒
(ﾏｰｹｯﾄ/ｺｱ)記載
能⼒開発の⽅策

(PJ/ﾀｽｸ/ﾄﾚｰﾆﾝｸﾞ)

プロジェクト
アサイン

CDPに基づく
PJ/タスクアサイン

期待役割/タスク
設定

PJで求められる
役割/タスクの設定

能⼒の発揮・開発
プロジェクトワーク

役割遂⾏

PJ評価(PA)
フィードバック

設定した役割/タスクに対す
るフィードバック

②
開
発

③
評
価

マーケット
能⼒評価

(CA)

能⼒評価
(ｾﾙﾌｱｾｽﾒﾝﾄ)作成

アセッサー・パネル評価

フィードバック

本⼈

所属⻑/
CAM

PJリーダー

PA本⼈ PJリーダー

CDP本⼈ 所属⻑

所属⻑
アセッサーCA

評価パネル

PJリーダー

トレーニング受講トレーニング受講

CDFとは、社員の最終的なキャリアゴールに向けて伸ばしたい能⼒とゴールを設定し、
実際の仕事の結果に対する評価とフィードバックを繰り返すことによって、能⼒を向上していくフレームワークです

14
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能⼒定義 ｜ ロール別必要能⼒領域、レベル

15

能⼒領域ロール
コア能⼒マーケット能⼒

能⼒
レベル単価略称ロール名称

(全4項⽬)
プロフェッショナ

ルサポート
能⼒

クライアント
マネジメント

能⼒
オペレーション

構想能⼒
プロジェクト
マネジメント

能⼒

インサイド
セールス

能⼒
インサイドセールスアウトソーシング部⾨

全項⽬
L3

-L5L5L5
L4

L6

Mgr

DDデリバリー・ディレクター
L5CMクライアント・マネジャー

-L4L4L4
L4

DMデリバリー・マネジャー

-L3L3L3
SISMシニアISM

全項⽬
L2以上L3L3SV/

Specialist
ISMISマネジャー

--(L2)L2
ISSISスペシャリスト

2項⽬以上L2L2L2SISRSISRシニアISR
------L1ISRISRISR

インサイドセールスサービス推進部⾨

全項⽬
L3

L5----L5

n/a

PPMピープル・マネジャー

L4
----

L4
CAMキャリア・マネジャー

----EMイネーブルメント・
マネジャー

全項⽬
L2以上L3

----
L3

TRトレーナー
----OPデータオペレーター

ロール着任の前提とする能⼒レベル︓ ＝必須、()＝任意



©2024 BRIDGE International Corp. 16

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

2024 2025

インサイドセールスアウトソーシング事業トピックス︓新規顧客獲得効果

新規顧客獲得効果イメージ

新規顧客の獲得は当年の売上に貢献するのみならず、
継続的に積み重ねることで翌年以降もアセットとしての貢献が期待できる。

 2024Q2以降も同⽔準で新規顧客の獲得した場合の効果
のイメージ図

 2024Q1の新規顧客数は3社

FY2024に獲得した新規顧客
が積み重なり、FY2025以降も

売上に貢献する。
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トータルサポート

2024年2⽉1⽇ 51.7%株式取得 ⼦会社化
ホテル・旅館、キャンプ場など今後拡⼤が期待できる領域にネットワークソリューションやSaaS型のソフトウェアソリューションを提
供しており、C&SがもつCRMソリューションとのクロスセルによってC&Sサービス全体の拡⼤を⽬指す。

ClieXito

コンサルティング事業の強化を⽬的として、ブリッジインターナショナルのコンサルティング事業部を100％⼦会社として切り出し、
2020年4⽉1⽇に設⽴。その後2023年DX事業の強化を⽬的としてブリッジインターナショナルのシステムサービス事業部を統
合。クライアントの成⻑戦略実現に向け、マーケティング。営業、カスタマーサクセスの顧客接点業務領域における顧客エンゲー
ジメントの強化とオペレーション・アプリケーションの最適化を推進。

2BC

2024年3⽉15⽇ 吸収合併
創業以来BtoBマーケティング分野において戦略策定からMarketing Tech.の選定と提供およびマーケティングオペレーション
⼒の提供を通じて⼤規模〜中規模企業を⽀援。既存コンサルティングサービスのリソース不⾜の解決や、マーケティング・セー
ルス⼯程の上流からの参画により、より付加価値の⾼いサービスを提供する。

2024/12期 第1四半期 C&S事業トピックス

これまでClieXitoが提供していたコンサルティングサービス、システムソリューションサービスに、
⼦会社化したトータルサポート、吸収合併した2BCが加わり、新たなセグメントとしてスタート。
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2024/12期 第1四半期 C&S事業サマリー

 セグメント利益率は改善傾向にある。現状は、社内リソースの不⾜を外部ベンダーに頼っているが、
採⽤を強化し内製⽐率を上げていくことにより収益改善を⾒込む。

 買収による会計処理の統⼀に伴い費⽤が23.3百万円増加。買収時の⼀時的なマイナス要因で
あり、Q2以降の影響はない。

トータルサポート、2BCのM&Aにより売上⾼は最⾼を記録。
セグメント利益のマイナスはトータルサポート買収における会計処理統⼀による影響。

セグメント利益
Operating Profit

▲17百万円

▲6百万円
（前年同期より）

売上⾼
Revenue

259.0%
（前年同期⽐）

452百万円
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2024/12期 第1四半期 C&S事業サマリー

売上⾼はM&Aの効果により⼤きく伸⻑し過去最⾼。
2BCの当期営業利益率は21.3%で合併後順調に推移。
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（百万円）

過去5年間の売上⾼推移（第1四半期）

C&S計連結調整トータル
サポート2BCコンサルティング&

システムソリューション

453-26442146売上⾼

88-501522売上総利益

18.3%-19.0％36.8％15.5％売上⽐

▲18▲6▲138▲8営業利益

▲4.0%-▲5.0％21.3％▲5.6％売上⽐

事業成績

2020 Q1 2021 Q1 2022 Q1 2023 Q1 2024 Q1



©2024 BRIDGE International Corp. 20

2024/12期 第1四半期 コンサルティング＆システムソリューションサービス

2BCとトータルサポートを除いたコンサルティングサービス、システムソリューションサービスでは
昨年より⼤幅に利益率が改善。今後外注⽐率を減らしていくことでさらに改善する⾒込み。

 営業利益率は改善傾向にあるものの、⾚字着地となった。

 現状は、社内リソースの不⾜を外部リソースに頼っているが、
採⽤を強化し内製⽐率を上げていくことにより収益改善を
⾒込む。

コンサルティング&システムソリューションサービス

事業成績

（千円）

-5.6%

1.0%

7%

-6.0%

-4.0%

-2.0%

0.0%

2.0%

4.0%

6.0%

8.0%

-30,000

-20,000

-10,000

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

FY24Q1実績 FY24年間予想 外注費削減プラン

営業利益 営業利益率

売上⾼
外注⽐率

外注⽐率と営業利益

26.9% 6.7%24.3%

売上⾼
Revenue

営業利益
Operating Profit

▲8百万円146百万円

-5.6%
（売上⽐）
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2024/12期 第1四半期 2BC

3⽉15⽇に吸収合併した2BCは、順調なビジネス進捗。
マーケティング⽀援やコンテンツ制作においては当社既存ビジネスとの組み合わせにより、顧客提供

価値向上に寄与、M&Aによるシナジー創出につながっている。

2BC

Topics事業成績

売上⾼
Revenue

営業利益
Operating Profit

8百万円42百万円

 売上⾼、営業利益ともに当初予定のとおり順調に推移。
 ⽇本企業へのサービス提供がメインであり、年間を通して

Q1の売上⾼⽐は⾼い傾向。

 2BCが提供するサービスメニュー
 売上増⼤に向けた戦略策定・コンサルティング
 マーケティングテクノロジー選定／導⼊／活⽤⽀援
 コミュニケーション設計・コンテンツ制作⽀援
 データを活⽤したビジネスプロセスの変⾰⽀援
 ⾒込み客獲得／育成／醸成活動の⽀援

17%

14%

34%

31%

4%
コンサルティング

マーケティングテクノロジー

コンテンツ制作

データインテリジェンス

その他21.3%
（売上⽐）
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2024/12期 第1四半期 トータルサポート

2⽉1⽇に51.7％の株式を取得したトータルサポート社は、買収による会計処理
変更のためQ1では営業利益が⼤幅なマイナス着地。

 買収による会計処理の統⼀に伴い、税込会計から税抜会
計に変更したことにより、会計変更前より費⽤が23.3百万
円増加し、営業利益は▲13百万円の着地となった。買収
時の⼀時的なマイナス要因であり、Q2以降の影響はない。

 別途、代表取締役の保険返戻⾦48百万円の影響で、経
常利益は31百万円の⿊字。

トータルサポート

185

34

43
3

NW機器販売

マンション向け

ホテル向け

SaaS

 サービス別売上⽐率は、NW機器販売を柱とし、マンション、
ホテルが次ぐ。2019年にサービス開始したホテル向けSaaS
では、拡販に向け営業活動を強化中。

 ⼤⼿ホテルグループへの⼤型案件を受注し、4⽉以降順次
拡⼤予定。ホテルメンバーシップサービスの特典のひとつに⾼
速Wi-Fi環境を提供し、付加価値向上を⽬指す。

（百万円）

サービス別売上⽐率Q1実績事業成績

▲13百万円264百万円

-5.0%
（売上⽐）

売上⾼
Revenue

営業利益
Operating Profit
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2024/12期 第1四半期 研修事業サマリー

セグメント利益
Operating Profit

▲2百万円

▲20百万円
（前年同期より）

売上⾼
Revenue

85.8%
（前年同期⽐）

315百万円

研修事業の売上⾼、セグメント利益は前年同期よりマイナス着地。
のれんは減損することなく当初の予定通りFY24Q1にて償却終了。

 カスタマイズ研修に関しては、前年にあった⼊札案件及び前年売上のあった企業の案件が終了
したことが影響し売上減。

 公開研修に関しては、昨年の⼤⼝顧客について提案コースがある程度いきわたり、売上減。個
⼈顧客は増加傾向。

 ⼈員の増員による⼈件費の増加、新システム導⼊の費⽤の影響もあり。
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50%

50%

50%

2024/12期 第1四半期 研修事業

カスタマイズ研修※1 ・公開研修※2の区分による構成⽐の前年⽐

※1︓顧客企業ごとの研修要件を受けてカスタマイズの上、提供する受託提供型の研修
※2︓公募型でホームページ上で定型的な研修コースの開催を告知し、複数の企業が参加する研修

売上

FY23 Q1

公開研修
前年同期⽐ 15.0%減

カスタマイズ研修
前年同期⽐ 14.0%減

カスタマイズ研修のうち
新⼈研修

前年同期⽐ 25.0%減

FY22 Q1 FY24 Q1

45%

55% 50%
新⼈研修の契約額が前期
⽐で104％。ピークとなる
Q2に向けて順調に推移。

ビジネススキルのコースの受
講数が減少。ITやAI/アナ
リティクスのコースは前期より

売上を伸ばしている。
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2024/12期 第1四半期 研修事業

売上

43 45 25

220 236
210

50
70

66

15

14

367百万円

315百万円

-14.2%減

新⼈研修
前年同期⽐ 6.7%減

ビジネス
前年同期⽐ 5.7%減

IT
前年同期⽐ 11.0%減

DX
前年同期⽐ 44.4%減

FY22 Q1 FY23 Q1 FY24 Q1

314百万円

（単位︓百万円）

カテゴリ区分による構成⽐の前年同期⽐

デジタル⼈材未来塾などの
コースがけん引し、案件数
増加（+10百万円）。
定番コースは受講済みの
顧客が増え、売上低下
（▲13百万円）。
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2024/12期 第1四半期 研修事業トピックス

年間の総売上⾼に対する各四半期の割合

年間の進捗は売上⾼、セグメント利益ともに昨年実績と⼤きく離れず推移。
研修事業は新⼈研修が2023年で40.1%を占めており、新⼈研修のピークである

Q2、Q3に向けて、本年の契約数は順調に推移中。

年間の総セグメント利益に対する各四半期の割合

17.2%

37.6%

27.5%

17.7%

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

Q1 Q2 Q3 Q4

7.1%

58.6%

22.8%

11.5%

0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

70.0%

Q1 Q2 Q3 Q4

-0.7%

FY23実績 FY24実績（予算⽐）

13.2%
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2024年12⽉期決算⾒通し3



©2024 BRIDGE International Corp. 28

2024/12期 連結損益計算書

FY2024FY2023（百万円）

前期⽐予想実績

126.0%8,8427,020売上⾼

129.3%2,9262,263売上総利益

33.0%32.2%売上⽐

103.7%947913営業利益

10.7%13.0%売上⽐

103.4%947916経常利益

10.7%13.1%売上⽐

95.8%616644親会社株式に帰属する
当期純利益

6.9%9.2%売上⽐

計画値と前期との⽐較

売上⾼

C&S事業の拡⼤戦略に基づくM&A によ
る販路拡⼤の効果もあり26.0%の売上⾼
成⻑を計画。

営業利益

販管費での投資（体制強化のための採⽤
費・顧客/サービス認知のためのマーケ
ティング投資・業務効率化のための社内
システム投資等）はあるものの、昨対成
⻑率は3.7％の営業利益成⻑を計画。

親会社株式に帰属する
当期純利益

「⼈材確保促進税制」の適⽤による昨年
度の当期純利益が⼀時的に増加。結果、
今期は減益を⾒込む。

成⻑領域であるC&S事業の拡⼤を中⼼に、＋26.0%の売上⾼成⻑を計画
まずは売上⾼の成⻑を優先して、その後に利益の成⻑を⽬指す
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5,593 

6,707 
7,021 

8,843 

0

2,000

4,000

6,000

8,000

10,000

FY2021 FY2022 FY2023 FY2024
（予想）

2024/12期 業績予想サマリー（業績推移）

（百万円） （百万円）

連結売上⾼推移 連結営業利益推移

644 

881 
914 

948 

0

200

400

600

800

1,000

FY2021 FY2022 FY2023 FY2024
（予想）

＋26.0%
成⻑計画
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2024/12期 セグメント別業績予想

FY2024FY2023（百万円）

前期⽐通期予想実績
インサイドセールスアウトソーシング事業

104.0%4,4694,295売上⾼

85.8%554645セグメント利益
12.4%15.0%セグメント利益率

C&S事業
347.5%1,953562売上⾼

-
52ｰ23セグメント利益
2.7%-4.2%セグメント利益率

研修事業
111.6%2,4202,169売上⾼

116.8%340291セグメント利益
14.1%13.5%セグメント利益率

連結
126.0%8,8427,020売上⾼

103.7%947913営業利益
10.7%13.0%営業利益率

前期との⽐較
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291 340 

2023実績 2024予想

セグメント利益

2024/12期 セグメント別業績予想
インサイドセールス

アウトソーシング事業

4,295 4,469 

2023実績 2024予想

売上⾼

645 554 

2023実績 2024予想

セグメント利益

（百万円）

+4.0%

-14.2%

（百万円）

562 

1,953 

2023実績 2024予想

売上⾼

(23)

52 

2023実績 2024予想

セグメント利益

（百万円）

（百万円）

+247.5%

+75百万円

2,169 2,420 

2023実績 2024予想

売上⾼

+11.6%

+16.8%

（百万円）

（百万円）

C&S事業 研修事業

 成⻑戦略の実施により売上⾼は堅
調に成⻑を予想。⾼度専⾨⼈材の
採⽤など、⼈件費が増額。その影響
でセグメント利益率は低下。

 トータルサポート、2BCのM&Aの影
響により、売上⾼は⼤きく伸⻑。セグ
メント利益率も改善し、⿊字に転化。

 カスタマイズ研修の内、新⼈研修の
値上げを実施。利益率の向上を⽬
指す。
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インサイドセールスアウトソーシング事業 概要4
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インサイドセールス（Inside Sales）とは
インサイドセールスとは、従来型の訪問営業を⾮対⾯の営業活動と分業化させることで営業の効率化・⽣産性の向上を図る
セールス⼿法となります。プロセス分業し、労働集約的となる営業活動の課題を解決します。

⾒込客発掘 ⾒込客醸成 提案書作成 クロージング 関係強化 クロスセル / アップセル

営業プロセスから⾒る「フィールドセールス(Field Sales)」と「インサイドセールス(Inside Sales)」

効率的な営業体制を構築するインサイドセールス（営業プロセスの分業化）

• お客様に訪問し
コミュニケーションをとる
•従来⽇本の主な営業
スタイル
•商圏毎の拠点が必要

SNS 有⼈チャットリモート⾯談電話

Inside Sales

• マルチチャネルを活⽤して
お客様とコミュニケーションをとる
• テレワーク環境でも変わらない活動が可能

•多くの顧客を担当できる
Field Sales

Inside Salesの活動量 Field Salesの活動量

インサイドセールスフィールドセールス

活動量



（参考）⾒込み案件の継続醸成活動イメージ
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継続的なインサイドセールス活動においては、⾒込創出コールで 「情報収集による機会察知」 と「課題訴求による機会創出」を⾏
い⾒込案件を創出します。その後、⽤意したコールシナリオライブラリーのうち⾒込案件に適合するシナリオを選択し、商談醸成コー
ルにより「課題認識の共有」と「購買⽅針(BANT)の確認」を⾏い商談を醸成します。

A

B

C

D

1ヶ月

頻度
セグ

メント

2ヶ月

3ヶ月

6ヶ月













A













B C

• 顧客傾向やマーケティング施策計画等を基に毎⽉複数のコールプラン策定
• アプローチ頻度と顧客特性を考慮して各コールプランの詳細ターゲット設定
• コールプラン内容を、メンバーと共有（トレーニング）

商談醸成コール シナリオ ライブラリー

• テーマ
• 対象製品
• 強み

Coverage Call Plan 202308A

• アプローチテーマ
• キーメッセージ
• 訴求対象製品
• 伝達情報 / 取得情報
• 対象（ターゲティング条件）
• 実施予定数/案件想定数

• ⾒込創出コールプランに即
したコール実施

• 必要に応じてトーク内容の
改変をプランナーに相談

⾒込創出コール

• ⽤意されたライブラリより最
適なシナリオを選択

• 案件引渡しに向けたコール
活動を実施

商談醸成コール 1

• 成約するまでコール
• 実施シナリオのDrop条件

にミートした場合は停⽌

商談醸成コール 2

案件創出 醸成

• 案件内容を
通知

認定

インサイドセールス インサイドセールス インサイドセールス

SV

• 成約に向けた商談醸成コール⽤のシナリオライブラリの作成
• 不⾜シナリオ分の追加と最新情報に基づいた適宜改定
• 響くシナリオの徹底利⽤／響かないシナリオの改善
• シナリオ内容を、メンバーと共有

SV

プラン改善
新規作成

SV 顧客

• 伝達情報 / 取得情報
• 送付資料 / メール雛型
• カウンタートーク集

34
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C&S事業 概要5
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クライアントの成⻑戦略実現に向け、マーケティング、営業、カスタマーサクセスの
顧客接点業務領域における顧客エンゲージメントの強化とオペレーション・アプリケーショ
ンの最適化を推進

持続可能な売上成⻑モデル
(Sustainable Revenue Growth Model)の実現へ

ClieXitoの強みClieXito企業概要

スペイン語で「顧客の成功」を意味する
“cliente” (顧客) と“exito”（成功）の造語

ClieXito株式会社 (クライエクシート)会 社 名
2020年4⽉1⽇設 ⽴
30百万円資 本 ⾦

〒154-0004
東京都世⽥⾕区太⼦堂4-1-1 キャロットタワー19階所 在 地

吉⽥ 融正取締役会⻑

役 員
柿沼 務代表取締役社⻑

北村 寿雄取締役副社⻑

尾花 淳取締役副社⻑
https://cliexito.comH P

2002年 インサイドセールスアウトソーシングを提供するブリッジインターナ
ショナル株式会社設⽴に伴い、コンサルティング事業部を⽴上げ
2020年 コンサルティング事業の強化を⽬的として、コンサルティング事業
部を100%⼦会社として切り出し、2020年4⽉1⽇付けで設⽴
2023年 DX事業の強化を⽬的とし、ブリッジインターナショナルのシステ
ムサービス事業部を統合
2024年 B2Bマーケティングの強化を⽬的として、2BC株式会社を買収

沿 ⾰

顧客起点での売上成⻑
モデル推進のスキーム

B2Bの顧客接点業務に
特化した⼀気通貫のサービス

豊富な伴⾛⽀援の実績

豊富なCX/CRMプロジェクト実績に裏打ちさ
れた顧客起点での売上成⻑モデルの変⾰を
推進する実践的な⽅法論を展開

前⾝のブリッジインターナショナルにおいてインサ
イドセールスやデジタルマーケティングの⽴上げ/
定着化の伴⾛⽀援の豊富な実績

マーケティング、営業、カスタマーサクセスに⾄る
顧客接点業務に対し、戦略⽴案からアプリ
ケーション構築・定着まで⼀貫したサービスを
提供

CRM構築とシステム
インテグレーションの実績

約20年間の実績に基づいた、CRM構築と運
⽤及びMA、BI、CDP等、システムインテグ
レーションサービスを提供

コンサルティング&システムソリューションサービス︓「ClieXito株式会社」

社名の由来
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サービス概要

マーケティング

CX
Transformation

営業戦略インサイドセールス カスタマーサクセス

MA導⼊・定着⽀援

インサイドセールス⽀援
システム導⼊・定着⽀援

デジタルマーケティング
運⽤⽀援

営業マネジメント
強化⽀援

CSツール導⼊・
定着⽀援

デジタルマーケティング
戦略⽴案⽀援

デジタルマーケティング
業務⽴上げ⽀援

インサイドセールス
イネーブルメント構築⽀援

ディマンドジェネレーション
戦略⽴案⽀援

インサイドセールス
業務⽴上げ⽀援

アカウントマネジメント
構築⽀援

セールスイネーブルメント
構築⽀援

カスタマーサクセス
業務⽴上げ⽀援

SFA/CRM導⼊⽀援 カスタマーデータ
プラットフォーム構築⽀援 BI/ETL構築⽀援

Eコマース構築⽀援CX戦略策定⽀援 CXテックスタック
構築⽀援

レベニュー
インテリジェンス

構築⽀援

Revenue 
Operation 

Optimization

Tech. Stack 
Integration

コンサルティングからシステム構築、運⽤までワンストップで⽀援します。
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サービス概要

構想策定・業務設計のコンサルティングサービスからシステム構築・実⾏⽀援のシステムソリューションサービスまで、
顧客接点領域においてサービスを⼀気通貫に提供することで、事業拡⼤を図る。

構想策定 業務設計 システム構築 実⾏

マーケティン
グ構想策定

プロセスマネ
ジメント設

計

アプローチ・
キャンペーン

設計
要件定義

マーケティン
グオペレー
ション設計

システム
構想設計

設計・
構築 テスト・移⾏ オンボーディ

ング

施策⽴案・
計画策定

実⾏・測
定・最適化施策開発

アプリケー
ション製品

選定

運⽤・
保守

バリュープロップ
の策定、ター
ゲットとなるペ
ルソナ、カスタ
マージャーニー

設計

クロスセルのプ
ロセス設計、

リードライフサイ
クル定義、KPI

定義

キャンペーン、
タッチポイント、
コンテンツマップ

設計

マーケティングタ
スク、組織、コ
ミュニケーション

の設計

CRM,MAなど
システム要件

定義

CRM,MAの設
計、開発、テス

トの実施

ユーザーの受
⼊テスト、初期
データの移⾏

ユーザーマニュ
アル作成及び
トレーニング実

施
企画⽴案、

WBSの作成、
⽬標設定

実⾏に向けた
制作、活動準
備、各種設定

実⾏、分析、
改善策の⽴
案・実施

インサイドセー
ルスタスク、組
織、コミュニ

ケーションの設
計

CRM,MAなど
アプリケーション
の評価・選定

コンサルティングサービス システムソリューションサービス

インサイド
セールスオペ
レーション設

計



39©2024 BRIDGE International Corp.

コンサルティングサービスの実績

※弊社実績には、前⾝のブリッジｚインターナショナルでのコンサルティングサービスにおけるプロジェクト、及び各コンサルタントの前職におけるプロジェクト実績が含まれます。

プロジェクト概要プロジェクト名業界領域
中計実現に向けたIT整備を⾏うため、マンション購⼊から利⽤までのカスタマージャーニー設計を⾏い、将来的なテクノ
ロジーの進化を踏まえた顧客経験領域のアプリーケーションアーキテクチャを設計し、実現に向けた中期のロードマップを
策定

分譲マンション販売におけるDXロー
ドマップ策定国内⼤⼿不動産

DX構想

2025年の⾃動⾞業界における変⾰を⾒据えたグループとしての新たなカスタマージャーニーの設計とその実現に必要
なシステムのプラットフォーム構築ロードマップを策定

将来の⾃動⾞業界におけるカスタ
マージャーニーロードマップ策定国内⾃動⾞系リース

中期的なSI販売からクラウドソリューション販売への転換に伴い、デジタルを活⽤した営業変⾰の実現に向けたDX施
策を⽴案

クラウドシフトに向けた営業DX構想
策定国内SIer

2025年の中期経営計画における戦略実現に向け、パートナーとの関係性改善とビジネス拡⼤を⽬的とする⾃社タッ
チポイントと社内業務の最適化施策の⽴案

中期経営計画実現に向けたDX施
策⽴案国内IT卸

クラウドシフトへの対応に向けたクラウドソリューションにおける新たな顧客経験を提供できるオペレーションとシステム基
盤の構築クラウドアプリケーションCX構想策定国内ソフトウェア企業

新サービスのローンチに合わせて、事業部横断のリード創出を担う、デマンドジェネレーションセンターの構想企画から、
役割/組織、業務の設計。事業部単独で利⽤していたMAを事業部横断利⽤に再構築。課題喚起型のWebコンテ
ンツの実施

デマンドジェネレーションセンター⽴上
げおよび伴⾛⽀援国内中堅SIer

マーケティング
製造業をターゲットとしたデジタルマーケティング施策の検討に当たり、カスタマージャーニー/ペルソナ設計を⾏い、コミュ
ニケーションテーマを策定して、コンテンツ企画、結果分析を実施

業種特化デジタルマーケティング施
策実⾏国内SIer

営業の⽣産性向上を⽬的として、中堅企業以下の取引が薄いお客様に対して、⾮対⾯営業による顧客カバレッジを
実現するアウトバウンドセンターの⽴上げに向け、事業計画の策定から、機能/プロセス/組織/KPI設計を⾏い、運⽤
後もセンターに常駐し、改善活動を実施

⾮対⾯営業アウトバウンドセンター
⽴上げ国内⼤⼿総合⾦融

セールス
中堅企業を担当している営業部⾨に属するインサイドセールスの改善として、インタビュー/アンケートを通じて問題整理
やJob DescriptionとのGAPから課題を整理し、セグメンテーション/セールスモデル/プロセス/KPIの再設計を実施

ミッドマーケット担当インサイドセール
スBPR外資ソフトウェア企業

中堅中⼩企業を担当する営業部⾨の⽣産性向上を⽬的として、セグメンテーション/セールスモデル/プロセス/役割
/KPIを設計し、インサイドセールスを導⼊ミッドマーケット営業モデル改⾰外資ITハードウェア企業

営業⽣産性の向上を⽬的として、設⽴された⾮対⾯完結型営業部⾨の⼈材育成強化のために、セールスイネーブル
メント体制構築を⽀援セールスイネーブルメント体制構築国内SIer

既存顧客のリテンションを⽬的にアウトバウンドでの定期的なコミュニケーションを実施するコンタクトセンター体制の構築コンタクトセンター導⼊⽀援外資⼤⼿認証機関
カスタマー
サクセス クラウドサービスを利⽤しているSMB顧客のサービス利活⽤促進を⽬的にアウトバウンドを中⼼としたカスタマーサクセス

部隊のプロセス管理、業務設計を実施
SMBマーケット担当カスタマーサクセ
ス部隊⽴上げ外資SaaS企業
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サービス紹介︓システムインテグレーションサービス

営業⽀援（SFA）＋顧客管理（CRM）にて
Salesforceを中⼼とした仕組みの構築を⾏
い、顧客開拓や深耕営業、案件受注プロ
セス状況の確認など、お客様との関係性
向上及び売上向上の⽀援を致します。

SFA/CRM以外にも散財する顧客情報を統
合し、⽬まぐるしく変化する購買⾏動の
変化や多様化するターゲットへの的確な
アプローチを⽀援致します。

⾃社内外における⼤量なデータの収集/分
析し、⽬標に対するパフォーマンス最⼤
限に発揮できるよう、データに基づいた
分析や意思決定を⾏えるように⽀援しま
す。

カスタマーデータ
プラットフォーム

構築⽀援
SFA/CRM
導⼊⽀援

BI/ETL
構築⽀援

プロダクト実績

・Salesforce Sales Cloud
・Salesforce Service Cloud

・Pardot
・Marketo
・HubSpot

・DOMO
・Tableau
・MotionBoard
・Treasure Data CDP

・Salesforce Platform
・Google Cloud Platform
・Amazon Web Services
・Microsoft Azure

デジタルマーケティングの⽴ち上げやシステム構築、運⽤までワンストップで⽀援します。



ネットワークサービス トータルサポート会社概要

トータルサポート株式会社会 社 名

2008年2⽉8⽇設 ⽴

3,000,000円資 本 ⾦

東京都 品川区 東品川２­２­４

天王洲ファーストタワー16階
所 在 地

佐藤 重⼈代表取締役役 員

https://www.t-supo.com/H P

2008年 設⽴
2008年 CATV事業者様向けサービス開始

PC修理サービス（IBM PCDOCKサービス）開始
2010年 マンションISP様向けサービス開始
2013年 通信機器販売卸売事業開始
2019年 ホテル・宿泊施設向けサービス開始
2024年 ブリッジインターナショナル社の⼦会社化

沿 ⾰

お客様のビジネス課題を解決する為に、常に変化するテクノロジーや社会の仕組み・動向にキャッチアップし、適切な
「ネットワークインフラ技術」とサービスを提供します。

主要サービス会社概要

通信機器販売

Wi-Fiシステム

ネットワークインフラ
構築

SaaS

 通信機器（スイッチン
グHUB・ルータ・AP
等）の卸販売

 独⾃性の⾼い製品を
提供

 マンション・ホテルISP向け

 機器選定から設計構築
運⽤まで⼀貫してサービ
ス提供

 メンバー数が増⼤する
「HOTELロイヤリティプロ
グラム連動Wi-Fi」システ
ムの提供

 ホテルの「脱OTA」に貢
献します。

 ホテル客室⽤多機能ハブ
ソリューション「PORTAL」
の提供

 QRコードの読み込みのみ
で、⾃⾝のスマホでフロン
トとの通話や浴場の混雑
情報にアクセス可能
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トータルサポート サービス概要

取扱製品（⼀部）
D-Link Edgecore

EC cloud
Ruijie

Networks
⻑距離無線LAN

Sawwave通信
機器販売

 通信機器（スイッチングHUB・
ルータ・AP等）の卸販売

 独⾃性の⾼い製品を提供

Wi-Fi
システム

 マンション・ホテルISP向け

 機器選定から設計構築運⽤まで
⼀貫してサービス提供

ネットワーク
インフラ
構築

 メンバー数が増⼤する「HOTELロイ
ヤリティプログラム連動Wi-Fi」システ
ムの提供

 ホテルの「脱OTA」に貢献します。

SaaS

 ホテル客室⽤多機能ハブソリュー
ション「PORTAL」の提供

 QRコードの読み込みのみで、⾃⾝
のスマホでフロントとの通話や浴場
の混雑情報にアクセス可能

簡単導⼊ 専⽤端末・アプリ不要

リアルタイム
情報提供 多彩な機能 ペーパーレス

 ネットワーク機器
 ネットワーク設計、構築、保守

マンション向けISP
Sier/Nierなどの

ビジネスパートナー経由

マンション・HOTEL

Free Wi-Fi メンバー加⼊促進
HOTEL
カフェ
ショッピングモール
ほか

Hpe Aruba
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研修事業 概要6
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研修事業︓「株式会社アイ・ラーニング」

株式会社アイ・ラーニング （i-Learning Co.,Ltd.）社名

〒103-0015
東京都中央区⽇本橋箱崎町4-3 国際箱崎ビル
TEL︓03-5623-7371（代表） / FAX︓03-3664-9309

〒541-0047
⼤阪市中央区淡路町3-5-13 創建御堂筋ビル 9F
TEL︓06-6786-8511 / FAX︓06-6786-8512

本社

⼤阪

1990年（平成2年）2⽉1⽇設⽴

代表取締役社⻑ 杉⼭ 真理⼦代表者

東京・茅場町、⼤阪・淡路町事業所

三菱UFJ銀⾏主要取引銀⾏

各種研修コ－スの企画・開発・実施・コンサルティング、
研修関連の付帯サービス提供事業内容

お客様向けデジタル研修拠点「iLスクエア」 (茅場町研修センター内)

研修形態

オンライン研修

新⼊社員年次研修

ITスキル

集合研修

DX推進研修

IBM製品研修

eラーニング
ビジネススキル

プロジェクトマネジメント

॥
থ
ॸ
থ
ॶ

会社概要 主要サービス

デジタル⼈材の育成をリードする
DX推進、ITスキル、ビジネススキル、プロジェクトマネジメントおよび新⼊社員研修など、
企業向け研修とコンサルティングサービスを提供する総合⼈材育成サービス企業
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研修事業「主な研修サービス」
国内随⼀のIBM製品研修をはじめとするITスキルはもちろんのことDX推進スキル、ビジネススキルも含めた幅広いコースを提供します。
内定者から、新⼊社員、リーダー、役員／経営層まで、職種別にロードマップを提供し、⼀貫した育成を⽀援します。

ITスキル
・基盤技術 ・プログラミング⾔語
・アナリティクス ・AI/機械学習

・RPA ・セキュリティ
・ITSM/SIAM ・ネットワーク

組織改⾰
・SDGs

・チームビルディング
・ポジティブ・アプローチ

組織⼒･総合⼒

専⾨⼒

プロジェクトマネージメント
・PM ・BA

・アジャイルPM ・PMP

অ
४
ॿ
५

技
術

ビジネススキル
・コミュニケーション

・リーダーシップ ・マネジメント
・ネゴシエーション ・ファシリテーション
・セルフマネージメント ・インバスケット

・クリティカルシンキング

新⼊社員育成
・社会⼈基礎

・IT基礎 ・営業基礎
・プロジェクト基礎

営業/マーケティング
・マーケティング

・ソリューション営業
・アカウントプランニング

コンサルティング
・プロフェッショナル制度

・アセスメント
・カリキュラム開発

業種業務
・製造業 ・流通業
・⾦融業 ・保険業

デジタルトランスフォーメーション
・DXイノベーター ・DXエグゼキュ―ター
・DXデベロッパー ・デジタルリテラシー

・デザイン思考 ・イノベーション

IBM製品/サービス
・IBM z  ・IBM i ・AIX
・DB2 ・MQ・IBM Cloud

・SPSS  ・WATSON

クラウド
・クラウドネイティブ ・コンテナ

・クラウドセキュリティ ・Red Hat
・DevOps    ・アジャイル開発

・各種クラウド技術

経営・財務
・コンプライアンス ・ファイナンス

・技術者倫理

 研修カテゴリ  年次／階層別研修

役員／経営層 役員研修

管理職 マネジメント研修

リーダー リーダーシップ研修

若⼿社員 2・3年次研修

内定者／新⼊社員 新⼊社員研修
内定者研修
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研修事業「リスキリングの取り組み」

「ビジネススキル」と「デジタルスキル」を

兼ね備えるDX⼈材の育成へ

短期間でDX⼈材へ︕ DX推進に向けた課題解決の切り札

ビジネスパーソン リスキング
DXを⽬的としたリスキリングにおいては、デジタルスキルだけに着⽬しがちですが、⼤切
なのは「ビジネススキル✕デジタルスキル」の育成です。
デジタルスキルを活⽤した新たなビジネススキームを作り上げるためには、デジタル技術は
もちろんですが、ビジネスマインドの醸成が重要なのです。

✕ビジネススキル デジタルスキル

この両輪のスキルを⾝に付けなければ、DX時代に活躍できる⼈材にはなれません︕
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研修事業「スキル育成マップ DX推進スキル」
DX推進においては、発想⼒、思考法、実⾏⼒など役割に応じた新たなスキルが求められます。

D
X
推
進
ス
キ
ル

推
進
ॳ
␗
঒

DX
イノベーター

DX
エグゼキューター

DX
デベロッパー

共通
ベーススキル

DX
⽀援者

DX企画

ビジネスと技術の
橋渡し

テクノロジーで
実現

推進チーム
全員に必要

推進チームの
⽀援

発起 構築 活⽤ 評価

発想⼒
戦略・ビジネス

デジタルビジネス創造

リーダーシップ/交渉⼒
プロジェクトマネジメント

組織・⽂化の変⾰

AI
DevOps

ローコード/RPA

IoT
アジャイル
UI/UX

データ解析

デジタルビジネス創造
AI基礎

デザイン思考
ローコード基礎

論理思考
アジャイル基礎

コミュニケーション

デジタルリテラシー/デジタル思考/多様性とコミュニケーション/次世代リーダーシップ

●ランキング 2024年1⽉から3⽉までの受講ランキングに基づいたものです

CD051
DXB01

SM281

順位 コース名 コースコード

3位

2位
1位 情報セキュリティマネジメント構築 (1⽇コース）

クラウドネイティブまるごと理解 (1⽇コース）
〜 DevOpsからマイクロサービス、クラウドデザインまで 〜
ITIL(R)4 ファンデーション認定資格取得コース (3⽇コース)

DXデベロッパー

61H09

MNG16

DZN51

順位 コース名 コースコード

3位

2位

1位

ビジョナリーリーダーシップ (1⽇コース)
〜 成熟時代のビジョンの持ち⽅とモチベーションの向上 〜

VUCA時代の思考法 (1⽇コース)
〜 できないをできるに変える システム思考・シナリオ思考 〜

DXイノベーター

ED810

PM731

FA03

順位 コース名 コースコード

3位

2位

1位 スクラム超⼊⾨ (1⽇コース）
〜 グループワークで学ぶアジャイル的仕事の流儀
ソフトウェア開発の実践的⾒積り (1⽇コース）

プロジェクトマネジメント速習コース (1⽇コース）

DXエグゼキューター

61H08

GA356

GA831

順位 コース名 コースコード

3位

2位

1位 2時間で学ぶDX (デジタルトランスフォーメーション) 速習 (eラーニング)
〜 DXとは何かを理解し、ビジネス戦略に役⽴てる -
図解思考の技術 (半⽇コース）
- 図を駆使して明⽇からの仕事に活⽤する図解思考の技術 -
クリティカル・シンキング (1⽇コース）
〜 本質を理解するための論理思考法 〜

DX⽀援者

デザイン思考の基礎から実践まで (eラーニング)
〜 イノベーティブな製品・サービスの具体的創出⽅法 〜
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代表者紹介
ITグローバルカンパニーでの法⼈営業経験により、国内の属⼈的な法⼈営業環境や⾼齢化社会などに起因する企業の課題を
解決することにビジネス機会を⾒出し、2002年に当社を設⽴しています。

吉⽥ 融正
Michimasa Yoshida

代表取締役社⻑

IT業界最前線での法⼈営業経験

経歴

⽇本アイ・ビー・エム株式会社 ⼊社

同社副社⻑補佐就任

⽶国IBM出向

⽶国SIEBEL Systems Inc. ⼊社
⽇本シーベル株式会社設⽴ 取締役営業本部⻑就任

ブリッジインターナショナル株式会社設⽴ 代表取締役社⻑就任(現任)

著書

ハイブリットセールス戦略
（幻冬舎）

デジタルインサイドセールス
（ダイヤモンド社）

1983年

1993年

1994年

1997年

2002年
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会社沿⾰
2002年に⽇本の法⼈営業に改⾰をもたらすために会社設⽴、⽇本におけるインサイドセールス業務の創⽣、その在り⽅をリード
し、そのデジタルトランスフォーメーション（DX）推進からセールステクノロジーの提供、そしてセールスイネーブルメント実現に向け
ての総合的サービスへ事業を拡⼤

2002

2007

2014

2015

2016

2018 沼津・⼤阪サテライトオフィス開設
デジタルインサイドセールスを実現するAIサービス「SAIN」の販売を開始

法⼈営業の課題を解決する事業の運営を⽬的として設⽴

松⼭事業所開設

福岡事務所開設

徳島事業所開設

インサイドセールス研究会を発⾜
クラウド型ソリューション「Funnel Navigator」の販売開始

2020
CX（顧客体験）、DX（デジタルトランスフォーメーション）の⽀援から
インサイドセールスコンサルティングまでを⾏う新会社「ClieXito」を設⽴

2021 「株式会社アイ・ラーニング」の全株式を取得し、連結⼦会社化

2018年10⽉
東証マザーズ市場

上場

2023 ASEAN地域への進出・事業拡⼤を⽬指す企業を⽀援するマレーシア企業を買収
「BRIDGE International Asia Sdn. Bhd.」として100％⼦会社化

2024 「トータルサポート株式会社」の株式の過半数を取得し、連結⼦会社化
「２BC株式会社」の全株式を取得し、完全⼦会社化・吸収合併
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本資料は、情報提供のみを⽬的として作成されたものであり、当社の有価証券の売買の勧誘を構成するものではあ
りません。本資料に含まれる将来予測に関する記述は、当社の判断及び仮定並びに当社が現在利⽤可能な情報
に基づくものです。将来予測に関する記述には、当社の事業計画、市場規模、競合状況、業界に関する情報、成
⻑余⼒及び財務指標並びに予測数値が含まれます。将来予測に関する記述は、あくまでも当該記述がされた時
点におけるものであり、将来変更される可能性があります。将来予測に関する記述によって表⽰⼜は⽰唆される将
来の業績や実績は、既知⼜は未知のリスク、不確実性その他の要因により、実際の業績や実績は当該記述によっ
て表⽰⼜は⽰唆されるものから⼤きく乖離する可能性があります。当社は、財務上の予想値の達成可能性について
明⽰的にも黙⽰的にも何ら保証するものではありません。

また、当社は、本資料の⽇付以降の事象及び状況の変動があった場合にも、本資料の記述を更新⼜は改訂する
予定はありません。

本資料には、独⽴した公認会計⼠⼜は監査法⼈による監査を受けていない、過去の財務諸表⼜は計算書類に
基づく財務情報及び財務諸表⼜は計算書類に基づかない管理数値が含まれています。

本資料には、当社の競争環境、業界のトレンドや⼀般的な経済動向に関する統計情報及び調査結果、外部情
報に由来する他社の情報が含まれています。当社は、これらの情報に由来する情報の正確性及び合理性について
独⾃の検証を⾏っておらず、いかなる当該情報についてもその正確性及び合理性を保証するものではありません。ま
た、他社に係る事業⼜は財務に関する指標は、算定⽅法や基準時点の違いその他の理由により、当社に係る同
様の指標と⽐較対照性が無い可能性があります。

本資料の取り扱いについて


