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会社概要



企業情報



創業時の想い



経営理念

⾦融の⼒を解き放つ ⾦融に倫理を、⼈⽣に⾃由を



沿革



事業概要



当社が解決できる顧客課題
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事業コンセプト



当社グループのメインターゲット



事業モデル



事業モデル



事業系統図



収益モデル



収益モデル



顧客数推移



業績推移



競争優位性



競争⼒の源泉



独⾃の集客モデル



体系的な教育システム

⚫

⚫



⽣産性を高める独⾃のデジタルツール
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ライフステージ合わせた商品 - 提供可能な商品の広さ-



ライフステージ合わせた商品 - 豊富なLTV*7向上の機会-



「仕組化」がコンサルタントの高い⽣産性に繋がっている



経営理念の浸透・組織文化も競争⼒の源泉の1つ
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経営理念の浸透・組織文化も競争⼒の源泉の1つ



優秀な新卒の学⽣を採用・育成し、
チームで学び合う・教え合うことで高い定着率を実現

90%

数%

当社 一般的な

保険代理店

13%

58%

当社 大手国内

⽣保会社
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成長戦略



パーソナルファイナンスを取り巻く概況

1

2
3



成長の方向性



⾦融商品販売関連の売上高成長ロジック



業績拡大のイメージ



業績目標





FP・IFAへの相談ニーズの増加 - 保険代理店業界の成長性 -



FP・IFAへの相談ニーズの増加 - IFA業界の成長性 -



【ご参考】ワンストップサービスならではの成長可能性



コンサルティングサービスにおける戦略の全体像



新卒採用コンサルタントの確実な純増
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新たな採用チャネルの開発 - ⾦融教育スクール『Money With』-



新たな採用チャネルの開発 - ⾦融教育スクール『Money With』-



オンライン面談へのさらなるシフト
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面談効率の向上に向けて - AIエージェントの開発 -

⚫

⚫

⚫



アポイントの収益性向上 - ブロっこり（⾦融教育）を絡めた職域開拓 -

1



アポイントの収益性向上 - ブロっこり（⾦融教育）を絡めた職域開拓 -

1



顧客LTVの向上

1





⾦融教育サービスの成長可能性 - 1. 企業向け -
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⾦融教育サービスの成長戦略 - 1. 企業向けサービス -



⾦融教育サービスの成長可能性 - 2. ⽣活者向けサービス -
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⾦融教育サービスの成長戦略 - 2. ⽣活者向けサービス -



事業者向けライフプランニング関連サービスの成長可能性
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ライフプランニング関連サービスの成長戦略（プロダクト戦略）



成長戦略の進捗状況

•

•

•

•

•

• •

•

•

•

• •

•



資本配分の考え方



基本方針
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株主還元

•

•



当社グループの成長性を測る指標



フィナンシャルパートナー事業の成長性に関する指標



フィナンシャルパートナー事業の成長性に関する指標



フィナンシャルパートナー事業の成長性に関する指標



事業等のリスク



事業運営上重要な影響を与える可能性があると認識するリスク



事業運営上重要な影響を与える可能性があると認識するリスク
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