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以下、Q1～Q3は決算戦略説明会で回答した主な質問、Q4～Q7は時間の都合上説明会では

回答できなかった主な質問への回答です。 

決算戦略説明会で回答した主な質問 

Q1. RPO事業が売上・利益ともに大きく伸びていますが、その背景や今後の見通しについて教えてく

ださい。IPS事業についても同様に教えてください。 

A1. 
RPO事業は、企業が採用業務を専門性の高い外部パートナーへ委託するニーズの高まりを背景に成

長しています。当社は人材紹介事業と RPO事業を一体的に提案できる強みがあり、特に当社の RPO

サービスは、人材紹介事業で培ったノウハウや業界知見を持つコンサルタントが担当していることが特徴で

す。採用市場や人材に対する深い理解を高く評価いただいており、これが差別化要因となって既存顧客

との取引拡大にもつながっています。 

IPS事業については、IT・DXや AI関連を中心とした高度専門人材への需要拡大に加え、企業がプロ

ジェクト単位で専門人材を活用するニーズの高まりを背景に堅調に推移しています。 

 

Q2. AI活用による生産性向上について、具体的な導入状況と今後の進捗を教えてください。 

A2. 

当社では、AI をコンサルタントの代替ではなく、「補助ツール」として活用する方針です。具体的には、求

職者との面談や企業への提案に向けた事前準備、面談後の議事録作成などの業務効率化を進めてい

ます。 

人の判断やコンサルテーションが必要な領域については引き続きコンサルタントが担い、AIによって創出さ

れた時間を、求職者との面談や顧客企業への提案など、「プロがプロを紹介する」という当社の介在価値

を発揮する業務へ振り向けていきます。 

2026年下半期から AI補助ツールの導入・浸透を進め、2027年に 10％、2028年に 20％の工数

削減を目標としており、生産性向上につなげていく考えです。 



Q3. 求職者獲得において自社ソーシングによる売上総利益率が向上しています。一方で、求職者デ

ータの質の低下による成約率低下や、自社ソーシングによるコスト増加などのリスクについてはどのよ

うに考えていますか。 

A3. 

当社では、自社ソーシングの強化が成約率の低下につながるとは考えておりません。むしろ、コンサルタント

が候補者との接点を主体的に創出し、Face to Face面談や継続的な関係構築を行うことで、求職者

理解やマッチング精度が高まり、中長期的には成約率の向上につながるものと期待しています。 

コスト面では、自社サイトの刷新などに一定の費用は発生していますが、それ以上に自社ソーシングの拡

大によりスカウトサイト利用料が減少しており、売上総利益率の向上につながっています。 

当社では、GP（売上総利益）に対する人件費や広告宣伝費等を適切にコントロールしながら成長投
資を行っており、自社ソーシングの強化も成約率向上と売上総利益率向上の両立を目指す施策と位置

付けています。 

時間の都合上、説明会で回答できなかった主な質問 

Q4. 2026年度第 1四半期に比し第 2四半期の減速の理由は何故でしょうか。 

A4. 

当社の売上高は入社日ベースとなっているため、成約から 2－3 カ月のタイムラグがあります。 

第 2四半期の売上高については、第 1四半期に中東情勢の緊迫化などを背景に企業の先行きに対
する不透明感が高まり、特に製造業領域を中心に採用活動が一時的に慎重化し、成約数が伸び悩ん

だことが影響しました。この結果、第 2四半期の売上高成長率は前年同期比 7.2％となり、第 1四半

期の 14.8％から鈍化しました。 

一方で、製造業領域の成約状況は 4月以降回復傾向にあり、成約ベースの GP成長率も 6月には

前年同月比 22.7％まで回復しています。需要環境そのものが大きく悪化したというよりは、地政学的リ

スクを背景とした一時的な採用判断の慎重化による影響と認識しています。 

 

Q5. 金利上昇で金融のどういった職種の引き合いが増加しているのでしょうか。 

A5. 

最も需要が強いのは、金融機関の DX推進や IT関連の人材です。また、リスク管理や内部監査・コン

プライアンスといった専門職に加え、マーケット関連職種についても堅調な需要が続いています。 



 

Q6. 金融・IT・コンサル中心に高額帯シフトを進めるのは簡単ではないと思いますが、うまく進んでい

る背景を教えてください。 

A6. 

当社は従来から高額年収帯を強みとしておりますが、顧客企業との対話を通じて市場ニーズを把握し、
需要の強い金融・IT・コンサルティング領域への人員配置や組織強化を継続的に進めています。これらの

領域は専門性が高く、AI によるマッチングだけでは代替しにくいため、当社のコンサルテーション価値を発

揮しやすい市場です。さらに、業界出身者を含む専門性の高いコンサルタントを配置することで、高額帯

市場での成長につながっていると考えています。 

 

Q7. ソーシングで主要スカウトサイトの利用停止をこれまで行わなかった理由は何でしょうか。 

A7. 

主要スカウトサイトは、これまで求職者を安定的に獲得する重要なチャネルの一つでした。一方で、直近
の利用料上昇を契機に費用対効果を見直した結果、自社サイトの刷新や SEO強化、LMMO対策、

自社データベース活用などにより、自社チャネルで十分に代替できる見通しが得られました。そのため、今

回主要スカウトサイトの利用停止を決定しました。これにより売上総利益率の向上を図るとともに、コンサ

ルタントが主体的に候補者との接点を創出し、Face to Face面談や関係構築を強化することで、成約

率向上や当社の介在価値向上につなげていきたいと考えています。 


