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大淵：株式会社WACUL代表の大淵でございます。それでは、ただいまより昨日開示いたしまし
た2023年2月期第一四半期の決算についてご説明いたします。

サマリー

大淵：資料に記載ございます通り、売上高2億8400万円、営業利益2600万円、理論LTV378万
2000円で着地しております。

売上高に関しては、リカーリング売上が好調で前年同四半期比＋14%となりました。特に新規獲
得が好調でした。積み上げ型ビジネスにとってQ1での新規獲得が今年度全体にもたらす影響は
大きいので、この点に関しては自信を深めております。また、プロジェクト型の売上に関しては、

昨年度と比較しQ1の売上偏重が解消されました結果、Q1単体では昨対比より落としております
が、その分Q2以降の案件が順調に積みあがっており、これはポジティブなものと考えておりま
す。この点に関しては、しっかりとご説明させていただきたいと思いますので、次ページにて詳細

をお伝えいたします。

営業利益に関しては、9四半期連続の黒字で着地しております。さらなる成長のため、人材関連
への投資は加速させておりますが、一方で収益もしっかりと確保しており、今後も成長と利益の

バランスを取りながら経営・事業運営を行っていきます。

重要KPIである理論LTVは378万2千円と前年同四半期ベースで11.7%の成長となっております。
クロスセル商材の平均単価が上昇し、1社あたりのリカーリング売上が増加しております。



前期及び当期第1四半期の売上内訳

大淵：ではここで、売上高の詳細に関してご説明差し上げます。今四半期の売上高に関しては2
億8千4百万円と、昨年同四半期より約1千万円の減収となりました。

その内訳を詳しく見ていくと、ご覧の通りリカーリング売上高は約2千万円の増加となっている一
方で、プロジェクト型課金の売上高が3千万円程度減収となっていることがご理解いただけるかと
存じます。

これは、昨年度からご説明させていただいている通り、昨年度のプロジェクト型課金に関しては

Q1にプロジェクトの終了や納品のタイミングが集中したことで、Q2～Q4と比較しQ1に売上が
偏ってしまったという問題がございました。具体的には、昨年度Q1に売上が急増し、Q2に急減し
たため、投資家の皆様には混乱をさせてしまいました。今年度に関してはこのQ1への売上偏重
/Q2の反動減が、体制の充実とプロジェクト長期化で平準化しております。

結果として、Q1単体で見ると減収に見えますが、あくまでこれは見かけ上のものであり、Q2以降
も案件が積みあがってきていることから、今年度に関しては今後も安定的な事業運営と収益獲

得ができるものと考えております。



財務ハイライト

大淵：それでは、より詳細な財務面での数値をここからはご紹介させていただきます。

大淵：まずは16P、PLです。只今お伝えした通り、売上高は2億8千4百万円、売上総利益は2億2
千8百万円となっております。販管費は先行投資を進め2億1百万円で、結果として営業利益は2
千6百万円の着地でございます。

大淵：販管費の内訳としては、人件費・業務委託費・採用費などいわゆる人材関連の費用がそれ

ぞれ9千6百万円・3千2百万円・7百万円と大幅に増加しており、先行投資を進めている点がご理
解いただけるかと存じます。その他、人材確保を背景に広告宣伝費も1千6百万円と、前四半期
対比では積み増して事業運営を行っております。コロナ禍も落ち着き始め、社会がかつての日常

に戻りつつある中で営業機会が増加している点も背景としてはございます。



大淵：次にBSです。ほぼ大きなトピックはございません。強いて申し上げるとすれば、売掛金の
圧縮が前四半期と比較して進んだ点は、ポジティブといえます。

大淵：ここから、各種KPIと事業の状況を解説させていただきます。

大淵：事業KPIのサマリはご覧の通りとなっております。



大淵：改めまして、四半期ごとの売上高の棒グラフがこちらになります。先ほど解説させていただ

いた通り、2億8千4百万円で着地、リカーリング売上に関しては底堅く成長し、プロジェクト型課金
はQ1偏重が解消されております。

大淵：次に売上総利益です。売上総利益はほぼ売り上げと連動する形で、推移しておりまして、

今四半期は2億2千8百万円で着地しております。引き続き売上総利益率も80%を超える水準で
キープできており、収益性高くビジネスを行えていることをご理解いただけるかと存じます。



大淵：次に営業利益です。こちらも先にご説明差し上げた通り、今四半期に関しては2千6百万円
の着地となっております。グロース市場のバリュエーション低迷を鑑み、売上高の成長から生ま

れる利益（キャッシュ）から中長期の成長投資を行う形で、先行投資を継続的に実行しておりま

す。

大淵：次にクロスセル率です。こちらは、21.3%と過去最高数値を更新しており、お客様からの信
頼度も高く、複数のサービスをご利用いただくことによる単価増を継続的に実現できております。

また、今期のトピックとして新規事業として開始した人材事業のクロスセルも発生し始めているこ

とを付け加えさせていただきます。



大淵：結果として、理論LTVは378万2千円で着地いたしました。昨年度Q4には広告等の年度末
需要による予算拡大があり、一時的に1社あたり売上高が急拡大したこともあり、それと比較する
と数字を落としてはおりますが、長期的に見れば順調に成長をしております。



ビジネスアクション

大淵：ここからは、今四半期に実施したビジネスアクションからピックアップしたものをご紹介でき

ればと存じます。

大淵：具体的な話に入る前に、改めまして当社の事業開発方針を解説させていただきます。当社

では、2軸の方針に沿って事業の強化、運営を進めております。

グラフをご覧いただき、横軸は拡大するマーケットを取り込むための、企業数・契約者数増加をし

ていくという考え方です。一方縦軸は、弊社のケイパビリティ・知見を増強することによる単価増・

クロスセル増・1社あたりのLTV増を実現していくという考え方です。



大淵：特に、具体的なターゲットといたしましてはスケーラビリティ・収益性がともに高い中堅企業

での契約数とLTV増を図っております。

大淵：中間層の顧客数を積み上げるためにも、高単価なDXコンサルティングサービスでDX戦略
を前さばきしたうえで運用フェーズで弊社のサービスを複数商材利用していただいたりですとか、

プロダクト事業の各サービスや人材サービスをご利用いただいたうえで、高い満足度を実現し2
個め・3個めの商材を買っていただくことができると、単価×契約期間からなるLTV・つまりは収益
性と、スケーラビリティ両面が最大化するものと考えています。だからこそ、クロスセル率を重要

なKPIの一つとさせていただいております。

この考え方に沿って実行いたしました、今四半期の取り組みをいくつかご紹介させていただきま

す。



大淵：まずは、AIアナリストの機能アップデートです。AIアナリストでは今四半期「サイト評価」機
能をリリースいたしました。この機能を通じて、AIアナリストの利用ユーザーは、自社の実力値・
偏差値をほかのサイトと比較して把握していただくことが可能になります。3万6千以上ものサイト
にご利用いただいている当社だからこそ、実現可能なユニークな機能となります。

こちらの機能は過去からユーザーの要望が高く、今回実現ができたことを非常にうれしく思いま

す。マーケティングにおけるKPI設定・そこからの目標値の設定は当然本来であれば他社と比較
しながら現実的な数字を置くべきですが、各企業のマーケターは他社の数字がみえないため、今

まではある意味で適当に、または外部業者のいいなりになって目標が設定されておりました。本

機能を通じて、弊社はAIアナリスト利用ユーザーに自社の正しいポジション理解を行っていただ
けるようになり、より地に足をつけてマーケティングの成果に向き合っていただけるようになりまし

た。

大淵：次は、AIアナリストSEOのアップデートです。AIアナリストSEOは従来弊社が考えるSEO上
の最重要ポイントであるコンテンツ対策をメインとするサービスにさせていただいておりましたが、

この度サイトの内部対策に関しても、成果に直結するものと成果には関係ないものが具体的に

整理がつきましたので、その成果が出る部分についてクライアント企業の実態がどうなっている

かを評価するレポーティングサービスと、そのレポートを受けて改善を行うサービスの提供を開

始しております。



大淵：AIアナリストに関しては、Google AnalyticsがGA4にバージョンアップすることを踏まえた対
応も随時行っております。来年7月の計測終了に向け、今は従来のバージョンと新バージョンの
並走期間となっております。そこで、来年7月に計測終了した際に旧バージョンと新バージョンを
スムーズに移行できるような支援サービスの提供を開始いたしました。顧客の囲い込みと、旧

バージョンと新バージョンのデータをシームレスに閲覧したいという新たなニーズによる顧客獲得

を進めていく予定です。

大淵：また、今四半期に関しては新たなセミナーの手法を開発し、新規リードの獲得を図っていま

す。具体的には、ある特定の企業さんを招聘し、その企業さんの実際のデータを開示しながら弊

社のメンバーが、弊社の知見に沿って正しいアクションをとれているか診断・解説するセミナーで

す。第1回はラクス社の配配メール事業部さんのデータやマーケティング活動を診断するセミナー
を開催し、715名の参加者を集めました。まさに弊社にしか提供できないコンテンツのため、マー
ケティング業界の中でも興味を持たれやすい内容となっていて、リード獲得のために大規模なカ

ンファレンスを実施する企業も増えておりますが、そういった会社と比較しても効率よくリードを獲

得できていると考えております。



大淵：最後に今期の見通しについてお話させていただきます。



今期の見通し

大淵：第一四半期終了時点で、今期の業績予想に変更はございません。市場動向に関しては

様々議論がございますが、予算策定・業績予想の開示時点で織り込んでいた以上の悪化はな

く、またQ2以降案件も積みあがってきていることから、業績予想は維持とさせていただきます。

ご説明は以上となります。ご清聴ありがとうございました。

（以上）
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