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Executive Summary
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ビジネス 
アップデート

2026年9月期 
第２四半期業績

重要指標の進捗

• ＳＯＭＰＯひまわり生命保険株式会社へ「Zキャリア AI面接官」のトライアル導入が決定 
• NHK「首都圏ネットワーク」にて「Zキャリア AI面接官」をご紹介いただきました 
• キャリアアドバイザーの業務を支援する「AIアシスタント by zcareer platform」の外部展開を開始 
• 面談の質を向上する「AIフィードバックシステム」の開発および本格導入に関するお知らせ

求職者集客はSNS比率が約80%となり、順調に求職者登録数は伸長しつつ、効率の改善も功奏。当社
経由の推薦人数の伸長率は前年同期比で+14.3ptと堅調に推移。第２四半期の売上総利益率も約80%
水準を維持、下期以降に業績寄与する仕込みを着実に実行 
• キャリアアドバイザー数：122人（前年同期比：+43人） 
• 累計求職者登録数：60.8万人（前年同期比：+13.7万人 +29.1%） 
• 当社経由の推薦人数：+7.3%（前年同期比：+14.3%） 
• 売上総利益率：80.6%（前年同期比：+2.2pt） 
• 成約単価：63万円（前年度比：+1.9万円　+3.1%）

Zキャリア事業の売上高は約9.49億円（前年同期比＋28.2%）、新人比率は47.9%（前年同期比
+22.9pt）にて進捗。営業利益はガイダンス通り通期黒字化に向けて、引き続き前年度抑制した採用を
中心とした人員投資を積極的に実行し、約1.64億円の営業損失も前年同期比で約4.46億円の改善で進捗 
• 売上高：949百万円（Zキャリア事業で前年同期比：＋28.2％） 
• 営業利益：▲164百万円 
• 当期純利益：▲233百万円

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入



業績ハイライト



業績のハイライト
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注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

2025年9月期 
第2四半期

2026年9月期 
第2四半期 前年同期比 業績予想 進捗率

売上高
740 百万円

949 百万円
+28.2% 5,000 百万円 37.5%（Zキャリアのみ）

913 百万円  +4.0%

売上総利益 716 百万円 765 百万円 +6.9% - -
（売上総利益率） 78.4% 80.6% +2.1pt

営業利益 ▲611 百万円 ▲164 百万円 △73.0% 45 百万円 -
（営業利益率） ▲66.9% ▲17.3% +49.0pt

当期純利益 ▲620 百万円 ▲233 百万円 △62.4% 1 百万円 -

売上高進捗率は37.5%と前年度と同等水準にて推移し、前年度同期比で28.2%成長
通期黒字化の達成に向け、前年同期比で営業利益はプラス約4.4億円と大きく改善



重要指標のハイライト
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すべての重要指標において、プラスに転ずる順調な進捗状況
通期黒字化に向けて着実に進捗中

累計求職者登録数

60.9万人
前年同期比

+13.7万人 +29.1%

成約単価

63.1万円
前年度比

+1.9万円　+3.1%

集客力の継続的な改善に
伴い、約29.1%上昇

年次にて開示  

＋3.1%と堅調に推移

当社経由 
推薦人数の伸長率

+7.3%
前年同期比

+14.3%

売上高総利益率

80.6%
前年同期比

+2.2pt

ガイダンス通り
80%以上の水準を維持

前四半期比で+7.3%と
堅調に推移

キャリア 
アドバイザー数

122人
前年同期比

+43人

採用も着実に実行し、
YoY 純増+43人

新人比率 47.9%
前年同期比 +22.9pt

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入



▲611

▲164

採用を中心とした
人員投資

広告宣伝費の
投資

+172

その他費用
改善

+36 △284売上原価の
改善

△12

△58

売上高の
増加

△172

+208
（Zキャリアのみ）

（back check
      売上考慮値）

△54

営業利益の増減分析（対前年同期比）

6

費用効率化を着実に進め、前年同期比で約4.4億円の改善
ガイダンス通り、上期先行投資で赤字、下期以降の売上寄与で通期黒字化を目指す

（百万円）
売上高の増減
Zキャリア事業のみで約+208Mの増加。新人を除く、戦力化したキャリア
アドバイザーあたりの売上高は、前年度から継続的に実施している生産性
改善が功奏したこと加え、前年度実施できなかった人員投資を積極化した
成果が見えはじめ、下期以降の更なる売上高向上を目指す

販管費の増減

売上高対比広告宣伝費は、32.0%と一部投資も含めながらコントロールを
実現。前年度はマス広告の影響で大きく投資をしていたところはありつつ
も、前年同期比で△32.5ptと大幅に効率化を実現。さらにSNSの新規検証
が功奏し、効率化をしつつも集客量は上昇、なおかつ面談単価も改善でき
るトレンドを継続的に実現。

広告宣伝費の投資

採用含む人員への投資は引き続き継続しながらも、投資額としては前年同
期比で△54百万円にて着地。採用人数もほぼガイダンス通り。

第１四半期から本社移転やAIを含むシステム利用料への投資を引き続き実
行しつつも、ガイダンス通り、今四半期後半における地代家賃への効率化
を中心として、さらに費用効率化と最適化を進め、△58Mの改善。

FY25 Q2 FY26 Q2

採用含む人員への投資

その他、費用改善

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

売上高と原価の増減

+49
販管費の増減

△397



新卒 
採用
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キャリアアドバイザー数と生産性の推移
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注記： 
• 四半期末のキャリアアドバイザー数（責任者、有期雇用者含む）にて集計 
• 新人定義は入社あるいは配属後、6ヶ月以内のキャリアアドバイザー業務に従事する者（責任者、イネーブルメントチーム除く）にて集計 
• 生産性は、当社経由のパフォーマンス収入にて計算

新人比率 47.9%（前年同期比+22.9pt）に加え、検証していた領域別紹介事業を一つに統合し
た影響を一定受けながらも、生産性改善が引き続き功奏、下期に向け各領域も底上げを実行

戦力化キャリアアドバイザー数
新人キャリアアドバイザー数 戦力化キャリアアドバイザーの生産性

FY25/9 FY26/9FY24/9FY23/9

（百万円）

新卒 
採用

中途 
採用

中途 
採用

分業化を進め
インサイド  

セールスへ転換
▼ 分業化促進により

インサイドセールスへの
異動＋採用を強化

▼

分業化影響があり
新卒はほぼ配属せず
再度異動実施

▼

新卒を徐々に
配属開始

▼

閑散期の影響もありつつ
戦力化キャリアアドバイザーの

生産性改善は微増
▼その他（部門長、イネーブルメントチーム）

新人比率
前年同期比

＋22.9pt

新人比率
47.9%

新人比率
25.0%

中途 
採用
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トピックス

ＳＯＭＰＯひまわり生命の新
卒・中途採用において 採用支
援サービス「Zキャリア AI面
接官」のトライアル導入開始

ＳＯＭＰＯひまわり生命株式会社が
推進する採用プロセスのDXにおい
て、新卒、中途ともに導入開始

導入実績 サービス サービス

キャリアアドバイザーの業務を
支援する「AIアシスタント by 
zcareer platform」の外部
展開を開始

キャリアアドバイザーの業務効率化
と求職者支援の質向上を目的として
独自開発したAIツールを集約した
「AIアシスタント by zcareer 
platform」の外部展開を開始

メディア

NHK「首都圏ネットワーク」
にて「Zキャリア AI面接官」
をご紹介いただきました

2026年４月２日（木）放送のNHK
「首都圏ネットワーク」にて、当社
が開発・提供する採用支援サービス
『Zキャリア AI面接官』をご紹介

面談の質を向上する「AIフィ
ードバックシステム」の開発お
よび本格導入に関するお知らせ

AIにより、面談内容をハイパフォー
マーのデータとリードタイムなく比
較・分析することができ、多角的な
解析・評価からフィードバックまで
を一気通貫で実行するシステム
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業績サマリー
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2025年9月期 
第２四半期業績

2026年9月期 
第２四半期業績 前年同期比	

売上高
740 百万円

949 百万円 +208 百万円 +28.2%
（Zキャリア事業のみ）

913 百万円 +4.0%

パフォーマンス収入 498 百万円 718 百万円 +219 百万円 +44.1%
リカーリング収入 242 百万円 231 百万円 ▲10 百万円 ▲4.5%

売上原価 197 百万円 184 百万円 △12 百万円 △6.3%
売上原価率 21.6% 19.4% △2.1pt

売上総利益 716 百万円 765 百万円 +49 百万円 6.9%
（売上総利益率） 78.4% 80.6% ＋2.1pt

販売管理費 1,327 百万円 929 百万円 △397 百万円 △29.9%
（ 販売管理費率） 145.3% 97.9% △47.4pt

営業利益 ▲611 百万円 ▲164 百万円 △446 百万円 △73.0%
（営業利益率） ▲66.9% ▲17.3% ＋49.0pt

経常利益 ▲620 百万円 ▲232 百万円 △387 百万円 △62.5%
当期純利益 ▲620 百万円 ▲233 百万円 △387 百万円 △62.4%

採用投資を積極化し、新人比率は引き続き高い状況であったが、引き続き生産性改善が継続寄与
し、売上高の進捗率は前年度とほぼ同等水準にて進捗、営業利益も△4.4億円と大幅に改善

コメント

■売上高 
• 第２四半期は前年同期比で+208百万円と堅調
に推移 

• パフォーマンス収入を中心に採用投資を行い、
新人比率は47.9%と前年同期比で+22.9ptと前
四半期同等に高いものの、前年度の生産性改善
が寄与 

• リカーリング収入は、主にパーソルキャリア
社との求人連携を解消した影響を受け、前四
半期比▲10百万円と前年同期比で▲4.5ptで
あったが、前四半期比では＋2.4%の成長と微
増、回復トレンドに入ったことを確認 

■費用 
• ガイダンス通り、前年度に実施できなかった
採用を中心とした人員投資（新人への広告宣
伝費の投下を含む）の影響はありつつ、営業
利益は前年四半期比で△446百万円と大きく
改善

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入



▲470

4,513

3,476

2,075

FY23/9 FY24/9 FY25/9 FY26/9

3,878

2,896

1,643

FY23/9 FY24/9 FY25/9 FY26/9

業績（四半期）の推移
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1,087

897

486

1,143

779

491

949740
642

362 926906
577303

通期 通期

（百万円）（百万円）

売上高の推移

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入 
(1)「マス広告」による影響を除いた場合の営業利益率

第２四半期における売上高の進捗は、前年度と同等水準にて推移
営業利益は前年度同期比で約4.4億円改善し、着実に黒字化に向けて進捗
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5,000 営業利益の推移
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売上高（四半期）の推移
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注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入 
(1) Zキャリア AI面接官の一時的な需要に伴い、チケット販売契約にて一括計上したため、一時的な増加

売上高（四半期）の推移
前年同期比

＋28.2%

FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9 FY26/9

（百万円）

リカーリング収入

パフォーマンス収入（当社経由）

（参考：   back check事業含む）

パフォーマンス収入 
■ 当社経由 
• 自社キャリアアドバイザーの人材紹介
による採用成果報酬 

• その他、当社経由の一過性の売上 

前年同期比で51.5%成長。生産性改善に加
え、戦力化キャリアアドバイザーの増加に
伴い、引き続き売上高への貢献が見込まれ
る想定 

■ 社外経由 
• パートナー紹介会社の人材紹介による
手数料売上 

• その他、社外経由の一過性の売上 

前年同期比で25.7%成長、前四半期比では
軟調な推移となったが、堅調に進捗

■ リカーリング収入 
• パートナー紹介会社のZキャリアプラットフ
ォーム利用料 

• AI面接官等のAIプロダクトの売上 
• その他、継続性のある売上 

当社経由のパフォーマンス収入にリソースを
寄せつつも、前四半期比で2.5%成長と回復
トレンドへ

(1)

(1)

パフォーマンス収入（社外経由）

当社経由のパフォーマンス収入は生産性改善が功奏し、前年同期比51.5%と高成長
リカーリング収入も再び回復トレンドとなり、全体で下期伸長に向けた準備が整う
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内訳詳細
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๏ 売上総利益率 
• 上記に伴い、前年同期比は+2.1ptと良
化しており、ガイダンス通り約80%の
水準にコントロール 

• 下期に向けては、企業への選考プロセ
ス改善などのサービス提供にともなっ
て、売上高総利益率の変動は一定発生
する想定

売上総利益（四半期）の推移
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売上総利益（四半期）と売上総利益率（四半期）の推移（百万円）

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入 
(1)計上方針の変更に伴い、1～4Qの広告宣伝費を一括で売上原価から販売費及び一般管理費への振替を実施 
(2)主要取引先との関係性強化を目的としてRPO（Recruitment Process Outsourcing、採用代行）を開始。当該取引に係る人件費が売上原価に計上

売上原価
売上総利益率

売上総利益率は、前年同期比で+2.1ptと、ガイダンス通りの
目安水準としている80%水準にコントロール

80.6%80.1%
84.5%85.9%

78.4%
82.2%84.4%85.6%86.9%86.5%85.0%87.4%

81.6%79.4%

107.5%

70.3%68.8%67.0%

(1)

FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9 FY26/9

■ 売上総利益 
■ 売上原価 
• 売上原価は、第2四半期においてはガイ
ダンス通りの投資水準にて推移 

• 下期に向けては、採用代行業務などの
一部を売上原価に計上し、売上原価の
構造は一定変動予定

内訳詳細

売上総利益
(2)
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39.3%44.6%41.6%45.2%

販売費及び一般管理費（四半期）および売上高比の推移

販売費及び一般管理費（四半期）の推移

14

（売上高比率）

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9 FY26/9

前年同期比

△47.4pt業務委託費
広告宣伝費
その他

人件費

通期黒字化に向けて、着実にコスト効率化を実行し、前年同期比ですべての項目が良化
広告宣伝費はマス広告含めて約3億円削減しているものの、集客は好調トレンドにて推移

■ 人件費 
• 採用投資を行ったものの、対売上高比
率で前年同期比△3.2ptと改善（通勤手
当等も含む）

■ 業務委託費 
• 開発や広告運用の業務委託、監査や士
業などの専門家への委託費用の効率化
は引き続き順調に進捗しており、対売
上高比率、前年同期比△8.7ptと効率化
を実現

■ 広告宣伝費 
• 前年度のマス広告分の影響もあり、対
売上高比率で前年同期比△32.5ptと効
率化を実現しながらも、集客量は上昇
したことに加え、面談単価も大きく改
善傾向にあり

■ その他 
• 上記以外の費用でも対売上高比率で、
前年同期比△3.1pt良化。ガイダンス通
り、前四半期は本社移転に伴う賃料負
担増加等により費用が一時的に増加す
るも、元本社は居抜き交渉により、本
四半期の後半より効率化を実現

内訳詳細



15

トピックス



16

再掲：四半期毎のトピック

想定される四半期毎のトピック

前年度投資抑制した採用を上期にて実施し、下期の業績向上を狙う
採用および育成投資期間を考慮し上期に赤字偏重、下期での投資回収による通期黒字の計画

業務の繁閑

当社に
おける
採用

Q1 Q2 Q3 Q4

中途入社約40名
オンボーディング前

オンボーディング後

年始（1月入社）での転職増
新年度＝4月入社の転職
に伴い、最も偏重

中途入社約40名

中途入社約30名 新卒入社約50名

新規採用に伴う採用費、集客費及び人件費の計上

中途入社約30名

採用市場の繁忙期

6ヶ月目から利益の貢献6ヶ月のオンボーディング後には生産性向上



Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2
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前四半期で実施したSNSの新規検証が功奏し、前年度から取り組んでいる面談への転換率を
意識した集客力の改善が加速化、集客量は担保しつつ、面談単価の改善トレンドを維持

主要指標の動向「集客」

求職者登録数の推移

求職者登録数 
の推移

面談単価 
の推移

各指標ごとにおけるサマリー

• キャリアアドバイザーの新規採用
により、求職者獲得単価上昇の圧
力はあった中で、SNSの新規検証
への投資も功奏し、面談実施単価
は引き続き改善傾向 

• ガイダンス通り、当四半期は面談
実施単価は改善傾向を継続し、下
期に向けてさらに改善継続の想定

• 新人比率が47.9%と前年同期比
で22.9ptと増加した一方で、新
人への広告宣伝費投下はAIロープ
レへ一部移行も開始し、売上高対
比広告宣伝費は32.0%と適正値
にてコントロール 

• 集客全体に占めるSNS経由の比率
が約80％と新規チャネルの検証
が功奏し、順調な獲得進捗

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2

609
567547

510
471

444
393

356
320

285
253

225
199

175

（千人） 前年同期比

＋29.1%

FY23/9 FY26/9FY24/9 FY25/9 FY26/9FY25/9

△25.2%
改善

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

面談単価の推移



Q2 Q3 Q4 Q1 Q2
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流入からの面談実施率は前四半期同様に上昇トレンドを続けており、内定獲得状況、成約単価
も同様のトレンドを維持しているため、前年度からの取組が数字として生産性に寄与

主要指標の動向「生産性」

流入からの 
内定獲得率

流入からの 
面談実施率

Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 FY21/9 FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9

631612568
490497

成約単価の 
推移

流入からの 
面談実施率

流入からの 
内定獲得率

各指標ごとにおけるサマリー

• 流入からの内定獲得率の状況は、
引き続き生産性改善も相まって、
着実に上昇傾向にて推移 
• ノンデスク領域における採用市場
動向も、引き続き安定傾向と認識

• 流入経路の比率改善に加え、架電
以外の面談誘導導線の改善によ
り、面談実施率は上昇傾向 
• 独自開発のAIツール導入も活用範
囲を拡大して面談誘導体験を改善
し、更なる効率化を目指す

成約単価の 
推移

• 成約単価は年に一回の開示ペース
ではあるものの、足元第2四半期
においても、大きな変動はない水
準にて推移

数カ月後に 
売上寄与 
▼

CAGR

 4.9%
成長

注記： 
• 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

FY26/9FY25/9 FY26/9FY25/9

前年同期比

＋3.5pt
改善

前年同期比

＋20.7pt
改善

通期
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マネジメント力の強化に向けて、新たに社内のマネジメント力の強化を実行
対面フィードバック型からデータ・AI駆動による自律的に学習サイクルがまわる組織の実現へ

テクノロジー（AI）を活用した生産性向上　1/2

AIフィードバックシステム AIロープレ

面談後のフィードバックをAIによりリアルタイムで実施、上司からの 
指摘を待つ「受け身の姿勢」を無くし、自律的な「成長サイクル」を確立

独自開発した生成AIを活用した面談ロープレを本格的に導入開始 
新人への広告宣伝費投下を代替でき、マネジメント力強化を支援

ハイパフォーマーの
面談基準値を学習

実施した面談を
自動連携・自動評価

定性と定量で
フィードバック マネジメント キャリアアドバイザー

自律的な「成長サイクル」の確立
質の高いフィードバックにより

自身で課題を認識

面談実施データの
自動連携

面談内容を
フィードバック

フィードバックデータ
の確認

面談目標を
インストール

レビューの属人化を排除
録音確認の時間は不要となり、

より戦略的な仕事に時間を使えるように
AIフィードバックシステム

ハイパフォーマーの業務基準値を 
インストール

学習状況ダッシュボード

ロープレ日程調整

ロープレ実施

評価・採点

フィードバック

精度 
改善

ロープレを実施する日を 
カレンダーを確認して調整

選んだテーマとシナリオに 
沿ってロープレを実施

採点基準に則って、録音データ
を確認しながら、評価・採点

評価・採点 
フィードバック

ロープレ 
実施

シナリオ 
設計

ロープレ 
テーマ設計

改善点をテキストにまとめて、 
フィードバック

データ 
蓄積

可視化
合格ライン

シナリオA

シナリオB

シナリオC

シナリオD

シナリオ
選択

期間 時間 シナリオ メンバー

AIロープレ全体図

従来個々個人が属人的に対応していたさまざまなマネジメントの仕組みを、その経験の左右されずに高い水準でAIが再現 
フィードバックを「待つ」から「すぐに入手できる」状態に進化させ、組織のマネジメント能力の強化も同時に実現
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Zキャリアプラットフォームに「AIアシスタント」を搭載、社内で実際に活用して成功した
AIツールを外部向けに提案フェーズ部分より順次開発して提供も開始

テクノロジー（AI）を活用した生産性向上　2/2

AI支援による拡張全体像（順次拡大）

提
案
フ
ェ
ー
ズ

面談

提案

推薦

◯次面接

内定

内定承諾

入社

選
考
フ
ェ
ー
ズ

プロセス 主な業務内容

•電話やオンライン会議システムを活用して求職者と接点を持ち、
応募情報の確認や初期的なヒアリングを行う

•初期的なヒアリング情報を元に、求職者にマッチした求人の提案
を行う

•各種書類を準備して、求人企業側に求職者をご紹介、「書類選
考」を依頼する（一般的には複数の求人を受けることが多い）

•書類選考合格後、求職者と求人企業の面接日程調整をし、面接を
実施する（面接前の対策支援等も含む）

•選考に合格した際に、求人企業より内定および内定通知書を受領
し、求職者に入社条件（報酬含む）を伝達する

•各条件を求職者と確認し、求職者が当該求人企業に入社を意思決
定した際には、求人企業側に承諾の旨を伝達

•求職者が当該求人企業に入社、実際に勤務を開始するまで各種
フォローを行う

1

2

3

4

5

6

7

プラットフォームに搭載する領域例

求職者支援計画 AI求人レコメンド 推薦サポート

AIが求職者様との面談を自動文字
起こし、その情報をもとに求職者様に
対する最適な支援計画をアウトプット

AIが求職者のタイプを自動判定
し、最適な支援計画を作成

＼Point／

AIが求職者様との面談を自動文字起こ
し、その情報をもとに最適な求人を選
定、おすすめを瞬時に言語化＋資料化

画像やPDFダウンロードができ、 
会話しながらその場で共有可能

＼Point／

推薦したい求人IDを入れるだけで、AI
が志望動機や自己PRなどのエントリー

項目を自動生成

＼Point／

 職種・対策案

トーク案

書き起こし

求職者ごとに異なる支援計画を 
AIと壁打ちし、提案の質を向上

具体的な支援計画（ご紹介する求人の
方針、面接対策のポイント含む）の提案

求職者の面談内容と照らし合わせて 
その求人のおすすめ内容を言語化

言語化した情報をAIが求人情報と合わ
せて見やすくビジュアル化

手作業で1件ずつエントリーする 
手間を大幅に削減

求職者ごとに推薦すべき件数を 
目標設計

求職者ごと、かつ求人ごとに志望動機等
をAIが自動生成し、エントリー提案

書き起こし

求人
レコメンド

資料化

面談

Data

CAの経験で 
提示可能な”幅”

プラットフォームの 
過去実績による”幅”
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新規導入の推進に加え、求職者の満足度・信頼や安全性向上と合わせ、
導入企業における採用DX支援も着実に進捗

AI面接官の関連トピックス

ＳＯＭＰＯひまわり生命の新
卒・中途採用において 採用支
援サービス「Zキャリア AI面
接官」のトライアル導入開始

ＳＯＭＰＯひまわり生命株式会社が
推進する採用プロセスのDXにおい
て、新卒、中途ともに導入開始

導入実績 導入実績 その他

サカイ引越センター、全国のア
ルバイト採用で 「Zキャリア 
AI面接官」を本格導入

2025年11月より開始した『Zキャ
リア AI面接官』の東日本エリアでの
試験導入における成果を受け、採用
効率化と応募者体験の向上を目的
に、導入範囲を全国の事業所へ拡大

レポート

「Zキャリア AI面接官」利用
者における満足度調査
利用者の38.4％が営業時間外にAI面
接を実施、従来の選考が前提として
きた「平日日中」という枠組みでは
対応しきれない候補者層が確実に存
在。40～50代以上は若年層を上回
る割合で「新鮮さ・面白さ」を評
価、テクノロジーへの親和性が世代
を超えていることを示唆。 

『Zキャリア AI面接官』にお
いて信頼性・安全性に関する認
証を取得

「AIによる採⽤⾯接・⼈事評価サー
ビス協議会」（AIAC：AI Interview 
& Assessment Consortium）によ
る認証、「人事AI倫理適合認証」を
取得



事業内容



事業概要
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ノンデスクワーカーの正社員転職を中心に、  
低所得層の所得向上を目指す転職プラットフォーム

• 労働人口の減少 
• DX化困難なノンデスク業務 
• 採用プロセスの非効率性

• 低所得による生活苦 
• 充実した正社員化支援の不在 
• 正社員就業に関する情報不足

建設

工場

飲食

介護

物流

派遣労働者

アルバイト/ 
パート

中学校卒/ 
高校卒

契約社員

労働市場の課題を解決
することで、日本全体
の所得向上へ寄与する

正社員になりたい 正社員を採用したい

より良い環境で働きたい 学歴・職歴は問わない
求人企業求職者

テクノロジーにより 
日本の所得向上を目指す
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社会課題

労働人口の減少に伴い、慢性的な人材不足が社会課題に
2040年には「ノンデスク領域」の労働力が大きく不足する

生産工程

商品販売

輸送・
機械運転・運搬

建設

介護サービス

接客給仕・
飲食物調理

0 200 400 600 800 1,000

318

172

233

313

330

733

375

230

299

413

439

845

需要（万人）

供給（万人）

出典： 
(1) リクルートワークス研究所「未来予測 2040」

職種別の人材不足状況

2022年 2024年 2026年 2028年 2030年 2032年 2034年 2036年 2038年 2040年

1,100万人
不足

112万人
不足

109万人
不足

100万人
不足

66万人
不足

58万人
不足

57万人
不足

342万人
不足

労働需給シミュレーション （万人）
(1) (1)
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社会課題

給与所得者の48％（＝2,467万人）が年収400万円以下
即戦力人材ではないことから、従来の人材サービスのターゲット外に

63%

37%

非正規 正規

33%

67%

非大卒 大・院卒

6%

19%

27% 16%

13%

19%

200万円以下 300万円以下 400万円以下
600万円以下 1000万円以下 1000万円以上

48％は 
年収400万円 

以下

37％は 
非正規 
雇用

67％は 
非大卒

出典： 
(1) 国税庁「令和6年分 民間給与実態統計調査」 
(2) 総務省「令和6年 労働力調査年報」 
注記： 
(3) 給与階級別給与所得者数における400万円以下の給与所得者数の累計

年収別の給与所得者 学歴別の労働人口 雇用形態別の労働人口

(3) 

(1) (2) (2) 
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ノンデスクワーカー向け 
転職プラットフォーム

※UIはイメージです



ビジネスモデルの概要
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ノンデスクワーカー向け転職プラットフォーム
パートナー紹介会社も活用することで多数の転職者の支援が可能

求職者 求人企業

• ROXXが自社で集客 
• 年収2～300万円台の非大卒・
非正規が中心 
• 非正規から正規を希望

• 求人掲載は無料で、完全に採
用時の成果報酬モデル 
• 学歴・職歴は不問 
• 採用数は数百～数千人

ノンデスクワーカー向けの 
転職支援プラットフォーム

パートナー紹介会社

• 中小規模の人材紹介会社 
• 紹介先の求人が欲しい 
• 採用成果報酬の20％がZキャリアの手数料

求職者を紹介

パートナー数 

約400社 
(2025年9月末時点)

掲載
求人情報

サービス提供

登録・応募

求職者に
求人を紹介

求人掲載

ROXX 紹介事業

• 幅広い業界から人材が集結　　　　　　
（カーディーラーや携帯の販売ショップス
タッフ等の出身者が活躍） 
• 採用成果報酬の100％がZキャリアの手数料

掲載
求人情報

求職者に
求人を紹介

キャリア 
アドバイザー数 

118名 
(2025年12月末時点)
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注記： 
(1) Zキャリア登録者のうち660名のアンケート回答（2024年9月~2025年9月） 
(2) Zキャリア登録者のうち111,049名のデータ（2024年9月~2025年9月）

求職者

Zキャリアに登録する求職者の平均年収は276万円で、
安定した生活を求めて転職活動している属性がメイン・ターゲット

転職希望理由 (1) 

（人）

これ以外
エンジニア

年収を上げたい

現職の労働環境が悪い

将来への備えができない不安

非正規から正社員になりたい

ライフプランを叶えるため

キャリアアップのため

親や周りからの勧め

その他

全回答中

約53％

希望
職種

3%

1%

4%
6%

3%

10%

19%

特に 
決まって
いない

54%
(1) 

工場・
製造業

事務

PC50%
所有 
なし

50%(1) 

所有 
あり

接客・
サービス

営業

ドライバー

希望
就業開始
時期

27%

13%
19%

できるだ
け早く

41%

(2) 

1~2ヶ月先

未定

3ヶ月
以上先

学歴

9%

19%

22%

高卒
48%(2) 

中卒

大卒

専門卒

就業
状況

2%4%
5%

18%

29%

正社員

43%
(2) 

パート・
アルバイト

無職

派遣社員
契約社員

それ以外



求職者の特徴
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知らない業界や職種を自分で選択する難易度が高い  
履歴書や面接などハードルが高いと感じている

書類選考や面接が
うまく進められない

• 求人情報を読んでもイメージできない
• PCがなく履歴書、職務経歴書を作れない
• 面接を受けたことがない

• 具体的にやりたいことがない
• 仕事の中身よりも休日や残業時間などの
ライフスタイル重視

• 知らない業界・業務に慎重

どんな仕事を選べば
よいかわからない

• 休みが合わず、面接が組めない
• 交通費等を捻出できない
• 日々の生活で手がいっぱい

時間もお金も
なく余裕がない

img



参考：求職者の流れ
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求職者の流入から成約までの流れ

検索

SNS

アライアンス

「未経験」 
「正社員」などの検索

写真・動画やショート動画を
中心としたSNSなどの視聴

当社ターゲットが多く利用
するサービスとの連携

面談・推薦

キャリアアドバイザーが求職者と
LINEや電話で、転職支援

INTERVIEW

面接・内定・入社

• 求人企業に求職者を紹介
• 面接回数は1~2回
• 応募から内定までのリードタイムは
約2週間

• 求職者入社月に採用成果報酬と採用
事務手数料を求人企業に請求



求人企業
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成約先の職種は「施工管理」「販売・サービス」「事務」と多種多様  
今後のキャリアの軸となる専門性が身につく業界が人気

主要な職種職種別の成約割合

施工管理 事務販売・サービス

機械エンジニア営業（個人・法人） インフラエンジニア

(1)

注記： 
(1) Zキャリアのプラットフォームの集計データ（2024年10月~2025年9月）。前回開示時より区分を見直し、カスタマーサポート・コールセンター運営、キャリアカウンセラー・人材コーディネーター、ルートセールス・代理店営業、海外営業、内勤
営業・カウンターセールスをその他へと区分

15%

7%

7%

16%

17%

19%

20%

販売・サービス

施工管理

機械
エンジニア

事務

その他

インフラ
エンジニア

営業



求人企業の特徴
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ターゲットとする求人は数百~数千名/年と大規模採用のため、
一般的なホワイトカラー求人ほどの求人数を必要としない

よくある求人例

• 法人営業3年以上 
• 採用数3名 
• 東京

当社掲載求人例

だから

トップの企業は 
これだけの 
採用人数

• 学歴・経験不問 
• 年間採用100名以上 
• 全国

X10

1. 膨大な求人企業数は不要 
2. 社内と社外のエージェントが競合しない

当社掲載する求人企業TOP20社の年間採用枠

No. 企業属性 採用枠

1 施工管理 5,110

2 製造 4,400

3 施工管理 3,100

4 事務 2,040

5 施工管理 2,000

6 販売サービス 1,850

7 販売サービス 1,800

8 施工管理 1,800

9 製造 1,800

10 施工管理 1,500

No. 企業属性 採用枠

11 事務 1,400

12 施工管理 1,000

13 販売サービス 1,000

14 営業 960

15 販売 900

16 美容カウンセラー 600

17 販売サービス 600

18 営業 500

19 販売サービス 480

20 施工管理 400

注記： 
(1) 2025年9月末時点におけるZキャリアにおける求人企業担当から求人企業人事担当へのヒアリングより作成

(1) 



パートナー紹介会社
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人材紹介会社の許認可数は3万件超 大半は小規模のため  
大企業の求人確保や集客に課題を抱えている

1. 人材紹介業のノウハウがない 
2. 大企業の求人を保有していない 
3. 求職者の集客が困難

こうした人材紹介会社の課題

ソリューション

人材紹介会社の事業所数推移 増加しているのは、開業間もない 
小規模（1~5名）の会社

出典：  
(1) 厚生労働省「人材サービス総合サイト」（都道府県：全国、区分：有料職業紹介事業、無料職業紹介事業）

1. 戦略立案の支援 
2. 求人データベースの提供 
3. 求職者の送客

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

37,504

35,547

33,018

30,050

27,607

25,526

23,475

21,033

37,504社
2025年10月1日時点

（1）
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転職実績

正社員化により大幅な所得向上を実現
金額は小さくても生活は大きく変わる水準

約276万円

約314万円

注記： 
(1) 現年収が判明している、かつZキャリア経由で転職決定した求職者518名の平均年収を集計（2024年10月~2025年9月）

(1)

AfterBefore
年収約240万円
アルバイト

年収約300万円
正社員

引越しスタッフ 警備職

とりあえず 
たくさん稼げる仕事 家族の生活を支える収入

学歴や正社員経験が 
なかった

大手正社員としての 
安定と自信

転 
職 
後

転 
職 
前

転職ハイラ
イト

ゆずれない
条件

Zキャリアのユーザーによる 
平均所得の上昇 代表的なユーザーの一例

経済的な事情で高校を中退後、家族を養うため
に接客や引っ越しのアルバイトを続けていた
が、よりよい会社で正社員として働きたいと転
職活動を開始。 
その過程で学歴や正社員経験がないことから思
うように転職活動を進められなかったが、アド
バイザーと共に対策を行うことで、大手警備会
社に内定。 
正社員として経済的な安定を得たことで、自信
を持って新たなキャリアを歩み始めた。

学歴の壁を乗り越え、正社員と
して自信を持って働く転職

21歳 男性 高校中退
※高卒認定取得
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会社概要
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会社名 株式会社ROXX（証券コード：241A）

所在地
東京都新宿区新宿 6-27-30  
新宿イーストサイドスクエア 4階

代表者 代表取締役社長　中嶋 汰朗

設立年月日 2013年11月1日

決算月 9月

従業員数 380名（2025年9月末現在）

事業内容 「Zキャリア」サービス
・ノンデスクワーカー向け転職プラットフォーム



経営陣
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中嶋 汰朗

代表取締役

Taro Nakajima

2013年11月、青山学院大学在学中に株
式会社ROXXを設立。Forbes 30 Under 
3 0 A s i a 2 0 2 1 E N T E R P R I S E 
TECHNOLOGY部門選出。ソフトバンク
アカデミア外部生。

新卒で株式会社キャリアデザインセン
ターに入社。2016年4月、ソーシャル
ヘッドハンティングプラットフォーム
『SCOUTER』リリースと同時期に、1
人目の中途採用メンバーとして株式会
社ROXXに入社。『SCOUTER』の立ち
上げに従事した後、2017年6月より『Z
キャリア』の事業開発に取り組む。
2018年12月、Zキャリア事業責任者に
就任し、3年間で約6倍の売上成長を実
現。2022年1月、執行役員 新規事業責
任者に就任。2023年8月、上級執行役
員 COO / SVP of Businessに就任。

植木 大介
Daisuke Ueki

上級執行役員 COO 
SVP of Business

関西学院大学卒業。グリー株式会社に
てデザイナー、10カ国11拠点における
ブランドマネージャーとして従事した
後、IRを担当。2014年11月、株式会社
マネーフォワードに入社。マーケティ
ングや経営企画、新規事業開発に取り
組む。その後、アクセンチュア株式会
社を経て、創業期のM&Aアドバイザ
リー企業にて社長室を統括。2020年10
月、株式会社ROXXに入社し、カスタ
マーサクセス、マーケティング、人事等
の責任者を歴任し、2025年4月より上級
執行役員 / SVP of Corporateに就任。

西村 宏登
Hiroto Nisimura

上級執行役員 
SVP of Corporate

吉本 ジョージ

執行役員 CFO

George Yoshimoto

Chief Financial Officer

松本 宏太

執行役員 CTO

Kota Matsumoto

Chief Technology Officer

大輪 一史

執行役員

Kazuhito Owa

Vice President

城倉 和孝

執行役員 VPoE

Kazutaka Jokura

Vice President of Engineering

藤峰 俊

執行役員

Shun Fujimine

Vice President

髙瀬 年樹

執行役員 CAO

Toshiki Takase

Vice President 
 of Chief Administrative Officer

鍵 悠平

執行役員

Yuhei Kagi

Vice President

注記： 
役員・執行役員以下、五十音順



社外取締役・監査役・アドバイザー
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在学中に株式会社リョーマに参画。2004
年株式会社ザッパラスの代表取締役に就
任。2006年に東証マザーズに上場し、
2009年に東証1部上場を果たす。同社退
任後、2011年に株式会社enishの代表取
締役に就任。2013年、自身二度目となる
東証1部への上場を果たす。

Masanori Sugiyama

社外取締役 
Outside Director

杉山 全功

新卒でアンダーセンコンサルティング株
式会社（現：アクセンチュア株式会社）
に入社。政府官公庁グループに所属し、
人や組織の変革、IT戦略立案などに従
事。2003年に株式会社チェンジホール
ディングスを設立し、代表取締役に就
任。各種事業を立ち上げ、2018年に東証
一部上場を果たす。

Hiroshi Fukudome

社外取締役 
Outside Director

福留 大士

新卒でみずほ証券株式会社に入社。2006
年から米系投資ファンドのカーライル・
グループに所属。米国ペンシルバニア大
学ウォートン校にてMBAを修了後、株式
会社ディー・エヌ・エーを経て、2014年
にラクスル株式会社に取締役CFOとして
参画。2023年、代表取締役社長CEOに
就任。

アドバイザー 
Advisor

永見 世央
Yo Nagami

常勤監査役 
Full-time Auditor

蒲谷 剛史
Tsuyoshi Kabaya

元EY新日本有限責任監査法人
シニアパートナー

監査役 
Part-time Auditor

雨宮 美季
Miki Amemiya

AZX Professionals Group 
パートナー弁護士

監査役 
Part-time Auditor

大村 茂
Shigeru Omura

元太陽有限責任監査法人 
パートナー
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ポジショニング

人材紹介の市場構造として低年収×正社員は競合不在  
顧客、条件や単価も既存市場とは大きく異なる

製造 / 警備員 / 施工管理 / 飲食 / 事務  
/ 物流 / ドライバー / 営業 / 販売サービス

R
O
XX

の
タ
ー
ゲ
ッ
ト

人
材
大
手
の
タ
ー
ゲ
ッ
ト

年収601万円~

High

年収401~600万円
Middle

Low

年収~400万円

成約単価

年収の 

30~35%

平均単価 

約63万円

成約率

・大卒以上 
・専門スキル 
・都市に集中

・学歴不問 
・職歴不問 
・地方も豊富

・競合が多い 
・人口が少ない 
・集客単価が高い

・競合が少ない 
・人口が多い 
・集客単価が低い

出典：国税庁「令和6年分 民間給与実態統計調査（給与所得者数）」 
注記： 
(1) Zキャリアにおける成約単価（採用成果報酬と採用事務手数料）のFY25/9実績

約51%

約26%

約23%

給与所得者における割合

(1) 

採用企業

求人あたりの 
採用人数 

1~5人

求人あたりの 
採用人数 

100~人

採用基準

低い

高い



ノンデスク領域の市場規模
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ノンデスク領域は労働者数がホワイトカラーの約4倍
約7,700億円の市場でシェアNo.1を目指す

（万人）

注記： 
(1) 情報通信業、金融業，保険業、不動産業，物品賃貸業、学術研究，専門・技術サービス業、教育，学習支援業、医療、福祉以外 
(2) 情報通信業、金融業，保険業、不動産業，物品賃貸業、学術研究，専門・技術サービス業、教育，学習支援業 
(3) 医療、福祉 
(4) パートタイム労働者を除いた一般労働者への転職 
(5) 常用労働者のうちパートタイム労働者を除いた労働者 
(6) ノンデスクワーカー年間転職者数（約255万人）に対して、国税庁「令和6年分民間給与実態統計調査結果」における年収400万円以下比率（約48.0%）及びZキャリアの平均成約単価（約63万円）を乗じて算出

ノンデスクワーカー

ホワイトカラー

医療・福祉

0 500 1,000 1,500 2,000 2,500 3,000 3,500

 (1)

 (2)

 (3)

セグメント別の年間転職率と市場拡大のポテンシャル

出典： 
厚生労働省「令和6年雇用動向調査」

転職プラットフォーム（ノンデスクワーカー）
人材紹介+ダイレクトリクルーティング

Zキャリアの売上高(25年9月期)

約7,700億円

ホワイトカラーの約4倍8.5%
年間転職率

約39億円

(6)

年間転職者数

一般労働者数

(4)

(5)



ノンデスク領域への参入障壁
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Zキャリアはノンデスク領域の正社員に特化
競合不在で独自のポジションを構築

A アルバイト領域からの参入障壁

B ハイクラス領域からの参入障壁

年収

フ
ル
タ
イ
ム

ス
ポ
ッ
ト

人材紹介 
ダイレクトリクルーティング

クラウドソーシング 
スポットコンサル

アルバイト(求人媒体) 
スキマバイト A

B

• 採用ニーズが正社員中心の業界と非正規中心の業界は異なって
いる ex) 建築 営業 エンジニア 警備 ドライバー等 

• 成約には一定の求職者支援が必要となることから 
大きく組織構造を変える必要が生じる

• サービス、ブランド、オペレーションいずれもハイクラス領域と
大きく異なるため既存サービスが資産にならない 

• 求職者、求人企業どちらも明確なニーズや募集条件ある中で成立
している条件マッチングの横展開ができない



参考：アルバイト領域との違い
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多くの業界で非正規雇用では担えない業務が存在
未充足求人数は非正規雇用よりも多い

0.5

1.0

1.5

2.0

2.5

3.0

3.5

2018年度 2019年度 2020年度 2021年度 2022年度

3.2x

1.6x
1.1x

1.6x

1.0x

（2018年度の求人数を1とする）

5年で

3倍に

(1) 未経験正社員求人の推移 産業別の未充足求人数（正規雇用・非正規雇用）

正社員・正職員

正社員・正職員以外

（万人）

(2)

出典： 
(1) リクルートによるプレスリリース「未経験求人が2018年度比で3.2倍に増加。2022年度で急増 新たな業界・職種へチャレンジできる機会が増加」 
(2) 厚生労働省「令和6年分 雇用動向調査」、「令和6年賃金構造基本統計調査」

卸売業，小売業

医療，福祉

宿泊業，飲食サービス業

製造業

サービス業

建設業

運輸業，郵便業

生活関連サービス業，娯楽業

教育，学習支援業

学術研究，専門・技術サービス業

情報通信業

50 100 150 200 250 300

99%

31%
67%

53%

81%
72%

98%
83%

55%

62%
95%
98%



参考：ハイクラス領域との違い
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ハイクラス領域の転職とノンデスク領域の転職では
前提条件が大きく異なり、支援方法も根本的に異なる

現在の職種 業界を軸に転職先を探す 

より良い条件や就労/成長環境にいきたい 

スカウトやエージェントの複数利用 

複数の転職先候補から条件で選ぶ 

2~3回+適性検査やリファレンスチェック 

3~4ヶ月

ハイクラス領域 ノンデスク領域

明確な志望業界や職種がない 

給料を上げたい/休みを増やしたい（土日休み） 

エージェントを知らない/求人広告/ハローワーク 

早く決まった企業に決める 

1~2回 

1ヶ月

転職サービス利用

1社あたり面接回数

転職の選択肢

スタンス

動機

転職活動期間
（平均）



参考：正社員と非正社員の収入格差
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正社員と非正社員では年齢とともに収入格差は拡大
年齢やライフイベントにより、将来を考えて正社員希望に変化

出典： 
(1) 厚生労働省「令和6年賃金構造基本統計調査」(年齢階級別きまって支給する現金給与額､所定内給与額及び年間賞与その他特別給与額)

～19歳 20～24歳 25～29歳 30～34歳 35～39歳 40～44歳 45～49歳 50～54歳 55～59歳 60～64歳 65～69歳 70歳～

2,814
3,299

4,096
3,1123,0163,0793,0262,9903,0273,0762,6682,386

4,1474,574
5,473

6,8456,6216,3896,0425,611
5,045

4,429
3,571

2,776

年齢階級別の正社員と非正社員の収入（給与及び賞与）推移
（千円）

非正社員の収入（給与及び賞与）

正社員の収入（給与及び賞与）

差分

約2.2倍

(1) 

(1) 



参考：求職者・選考のデータ
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プラットフォームのデータ活用 x 生成AIにより、
キャリアアドバイザーの生産性を強化

求職者がプラットフォームを利用することで、 
紹介データが蓄積

1

2

3

紹介データの蓄積

求人企業求職者

エージェント

• 求人情報
• 推薦数
• 内定率
• 入社率
• 早期退職率
• 採用属性等

求職者のニーズ 求人企業の選考データ

• 希望条件
• 推薦履歴書 

/職務経歴書
• 合格/不合格
理由

生成AIの学習

社内外のキャリアアドバイザー 
生産性の強化

年間数万人の支援実績と年間数百名から数千名規模の採
用を行っている求人企業の膨大なデータを分析すること
で、プラットフォームの改善、新サービスの開発や業務

効率化等への活用が可能

精度の高いレコメンドに基づき、求職者への求人提案等
を生成AIが最適化することにより、社内外のキャリアア

ドバイザーの生産性を高めることが可能



売上高成長率は30%水準を継続的に創出し、
新規事業及びM&Aで売上高100億円の早期化も同時に目指す

ご参考：中長期の目標イメージ
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長期方針

長期方針

中期方針

成長戦略 
（資金使途）

フリーキャッシュ・フローの最大化

高い成長性と安定した収益性の継続

既存事業

新規事業

M&A

ノンデスク領域の巨大市場において、圧倒的なポジション
を確立させ、シェア拡大を継続可能な状態にする

ノンデスク領域における求職者の身の回りの生活をテーマ
にし、課題解決するプロダクトを展開する

売上高100億円の前倒し実現に向けて、既存事業の強化・
新領域へ参入に向けて、積極的なM&Aを実行する

通期

FY25/9 FY26/9 FY27/9 FY28/9 FY29/9

目標
100億円超

業績見通し
50億円

黒字化

既存事業の成長

＋30.0% 以上
早期達成

新規事業＋M&A成長

中期方針

基盤構築 人員増加及び生産性向上

注記： 
(1) 企業価値向上を目的とした戦略的選択（back check事業の売却）を実施した結果、売上高100億円の目標達成がFY27/9からFY29/9に変更しております

(1) 



免責事項
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• 本資料には、将来の見通しに関する記述が含まれています。これらの将来の見通しに関する記述は、本資料の日付時点の情報に
基づいて作成されています。これらの記述は、将来の結果や業績を保証するものではありません。このような将来予想に関する
記述には、必ずしも既知および未知のリスクや不確実性が含まれており、その結果、将来の実際の業績や財務状況は、将来予想
に関する記述によって明示的または黙示的に示された将来の業績や結果の予測とは大きく異なる可能性があります。 

• これらの記述に記載された結果と大きく異なる可能性のある要因には、国内および国際的な経済状況の変化や、当社が事業を展
開する業界の動向などが含まれますが、これらに限定されるものではありません。 

• また、当社以外の事項・組織に関する情報は、一般に公開されている情報に基づいており、当社はそのような一般に公開されて
いる情報の正確性や適切性を検証しておらず、保証しておりません。


