


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2四半期の決算についてご説明いたします。

サマリー

大淵：まずは、決算のサマリになります。

資料に記載ございます通り、売上高3億500万円、営業利益2600万円、理論LTV437万円で着地
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で＋16.8%となり、過去最高のリ
カーリング売上高となっております。また、プロジェクト型の売上に関しては、Q1の説明会でお話
しした通り、稼働は平準化されており、売上計上のなされる納品タイミングが四半期ごとに偏りが

なくなりつつあり、しっかりと既存案件の継続プロジェクトを積み上げることで成長を続けておりま

す。また昨年末に開始した新規事業である人材マッチング事業は順調に契約が積みあがり、理

論上のARRが8月末時点で1億円を突破しております。

営業利益に関しては、10四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く所存です。

また、重要KPIである理論LTVは437万円と前年同四半期ベースで＋18%の成長となっておりま
す。クロスセル率の上昇および1商材当たりの単価上昇が、1社あたりのリカーリング売上増加に
貢献しております。



前期及び当期第2四半期の売上内訳

大淵：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3億5百万円と、初めて四半期売上高が3億円を超え、過去最高の
売上高になっております。

Q1にご説明しました通り、プロジェクト型課金の偏重が解消されたことももちろんですが、それ以
上にご注目頂きたいのはリカーリング部分の売上高で、こちらも1億8千4百万円と過去最高数値
となり、業績を牽引しております。



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16ページ、PLです。

只今お伝えした通り、第2四半期の売上高は3億500万円となりました。売上総利益は2億3200万
円となっております。販管費は先行投資を進め2億600万円で、着地しております。結果として営
業利益は前四半期横ばいの2600万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1.1億円・3300万円・200万円となっており、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、広告宣伝費を1900万円と、諸所の社会情勢を見ながらバランスよく投資を続けておりま
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、広告運用代行事業であるAIアナリストADの拡大に伴い媒体費の拡
大がありますが、媒体費の支払いを顧客から受けたあとに遅らせているため未払金が増えてお

ります。この点は手元資金の充足につながっており、ポジティブといえます。

大淵：次にキャッシュフローです。フリーキャッシュフローでプラスの状態が継続しております。

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。

四半期売上高は3億円を超え、過去最高を記録。売上総利益率は、プロダクトミックスの変化も
あり、76.2%となっています。営業利益は26百万円で前四半期から横ばいとなっています。

また、LTVは437万円と前四半期から上昇。これは主に24.8%となったクロスセル率の上昇によ
る1社あたりリカーリング売上高の増加によるものです。

プロジェクト型課金のコンサルティング事業の安定した売上創出もあり、リカーリング型課金の比

率は6割程度となっています。

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、3億5百万円で着地、リカーリング売上・新規事業の人材事業
と大きく成長し、過去最高の四半期売上高となっています。



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2億3千2百万円で着地しております。

昨年度Q1以来、売上総利益率は80%を下回りましたが、前回下回ったQ1と違い、これは人材事
業の成長分となります。今後も人材事業の成長に合わせて徐々に緩やかには下がっていくこと

になるとは思いますが、大幅な利益構造の変化に至る事象は現時点では特にございません。

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2600万円の着地となり、10四半期連
続で黒字を継続しております。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。こちらも24.8%と過去最高数値を更新しております。お客様からの
信頼も厚く、複数のサービスをご利用いただくことによる単価増をこの四半期も継続できておりま

す。

また、地道なマーケティング戦略が功を奏し、昨年と比較しても新規契約時点で複数商材ご購入

いただく事例も増えており、会社としてのブランドの積み上がりを実感しております。

大淵：結果として、理論LTVは437万円で着地いたしました。

前回決算説明会でもお話させていただいた通り、昨年度Q4には広告等の年度末駆け込み需要
による予算拡大がありました。今期はそれもなくほぼ昨年度Q4と同水準までLTVを成長させてお
り、会社としての地盤が順調に強化されていることをご理解いただけるかと存じます。



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、ナレッジをもとに縦横2軸の方針に沿って事業の強化・運営を進めております。

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。これらを推し進める上でコアとなってくるのが左下
の当社のナレッジです。



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：まずはテクノロジー開発における事例をご紹介させていただければと存じます。



この度当社では、画像認識技術と当社の勝ちパターンの知見を組み合わせ、実際のアクセス

データを連携いただかなくてもURLの入力のみで、顧客獲得に向けてサイトが理想的なデザイン
になっているかどうかを診断するトップページ診断サービスをリリースいたしました。

まだまだこれ単体でマネタイズするまでの機能には仕上がっておりませんが、リリース1週間で
2000以上のサイトを診断するなど好評を博しており、リード獲得やブランド価値の向上に貢献し
ております。今後、この機能を磨きこむことでAiアナリスト本体に組み込むなど本格的なビジネス
利用を進める想定でおります。

大淵：次に戦略の根幹であるAIアナリストの大幅なアップデートについてご説明します。

この度、AIアナリストに掲載され切っていなかった当社知見を大量に追加し、最大の強みである
提案機能を大幅にグレードアップいたしました。

この機能追加により、お客様は理想のサイト・マーケティング活動に対し今できていること、できて

いないことをより視覚的に直感的にご理解いただけるようになりました。ユーザビリティの向上に

よる単体サービスとしての理論LTVの向上の他、できていないことをシンプルに可視化することに
よる実行サービスのクロスセルの増加も期待できる開発となったかと存じます。



大淵：次は、インキュベーション事業のアップデートです。弊社インキュベーション事業では、大手

企業の全社DXを統括する管掌の部署からコンサルティングをご依頼いただくことが多く、これま
で個社ごとにご支援を続けてまいりましたが、各社へのコンサルティング活動を通じてDX統括部
所に対する「ならでは」の支援方法にある程度の型を作ることができたため、このたび統括支援

パッケージとして販売を開始いたしました。

これまで三井不動産やパナソニックインダストリーなど大手企業へのコンサルティングを通じて得

てきた知見を、ポイントを絞った形でこうしてパッケージ化してご提供し、お悩みの企業さんに対し

てご支援できることをうれしく思います。

このパッケージを通じて、当社では先ほどお伝えした戦略コンセプトに沿って、コンサルティング

後の運用サービスの販売拡大も合わせて見込んでいく所存です。

大淵：また、先ほどから何度か言及させていただいた通り、新規事業の人材事業は理論上の

ARRベースで1億円を突破し、順調に拡大を続けております。普段マーケティング・DXの支援業



界に身を置く人間としても人材不足は肌で感じるところであり、今後も市場自体の拡大に合わせ

てサービスの成長は続いていくものと考えており、この事業がDXコンサルティング、AIアナリス
ト・シリーズに続く、第3の柱となることを確信しております。

大淵：また、当社のマーケティングにおいては、前回の説明会でご案内した企業のマーケティン

グ実力値を実際のデータをもとに診断・ご紹介するセミナーが人気を博しております。開催を積

み重ねており、ここまで3回の開催で計1800程度のリードを獲得するなど、広告投資等よりも圧
倒的に高効率でリード獲得を行うことができております

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2四半期終了時点で、今期の業績予想に変更はございません。

新型コロナウイルス感染症拡大が落ち着き、人々の生活は日常を取り戻しつつありますが、各

国の政策金利の上昇や為替の急変動など、市場動向に関しては動きがございますが、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これまでのところございません。

事業に対する為替影響は当社においてドル建ての取引は限定的で、直接的に大きなものはござ

いません。経済環境の変動については今後も注視しつつ、マーケティング投資などを中心に柔軟

かつ機動的に対応してまいります。現時点において、Q3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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