
じげん、2Q売上収益・営業利益ともに前年比46%増 　特

化型メディア「リジョブ」等の顧客基盤が拡大 
 
2017年11月10日に行われた、株式会社じげん2018年3月期第2四半期決算説明会の内容を書

き起こしでお届けします。 
 

四半期業績① 

 

寺田修輔氏（以下、寺田）：それでは、お時間になりましたので始めさせていただ

きます。本日はお忙しい中、株式会社じげんの決算説明会にお越しいただきまし

て、誠にありがとうございます。さっそく四半期決算概要と外部環境に関して、私

からご説明いたします。 

第2四半期の売上収益は24億3,479万円、営業利益は8億3,467万円ということで、売

上・営業利益ともに前年比46パーセント以上の大幅な増収増益を達成しておりま

す。 

詳細は後ほどご説明いたしますけれども、売上・利益ともに1Qよりも2Qのほうが数

字としては少し小さくなっておりますが、こちらは季節性によるものです。通期の

計画に対しては順調に進捗しております。 



四半期業績② 

 

第2四半期として過去最高益を更新し、おかげ様で上場来15四半期連続の前年比増収

増益を達成しております。 

KPIについて 



 

当社が主に運営しているインターネット上のメディアに関しては、売上収益を「UU

数（ユニークユーザー数）」「CVR（コンバージョンレート）」「コンバージョン

あたり単価」の3つのKPIに分解して管理をしております。 

また、とくにコンバージョンあたり単価に対する寄与度が大きい「顧客数（顧客

ミックス）」を間接的なKPIとして、社内でトラックしています。 

KPIの推移：UU当たり売上収益 



 

コンバージョンレートとコンバージョンあたり単価をかけ合わせて計算される、UU

当たり売上収益は、今、中期的に最も重視しているKPIになりますけれども、第2四

半期で217円、前年同期比+19パーセントと大幅に増加しました。 

第1四半期とトレンドに大きく変化はなく、引き続き自社の特化型メディアで顧客基

盤が拡大している、顧客のミックスが改善していることにより、単価が上がってい

ることが主な貢献の内容となっております。 

その顧客数に関して、いわゆる特化型メディアで順調に開拓が進んでいる影響で、

第2四半期の時点で約1万3,000社のお客さまとじげんグループとしてお取引をさせ

ていただいている状況です。 

KPIの推移：UU 



 

もう一方のKPIであるユニークユーザー数に関しては、第2四半期はグループ全体で

マンスリーの平均値が1,000万強、前年同期比5パーセントの増加でございます。 

この中には、新規メディアを手がける「にじげん」の貢献も一定程度入っておりま

す。にじげんという会社で手がけてるメディアは、主に集客を目的としているもの

になっておりまして、ユーザー数は非常に多いが売上の貢献度合いは大きくはない

ところで、このにじげんの影響を除くと前年同期比プラス0パーセント、ほぼ横ばい

となっております。 

横ばいになっている背景として、にじげん以外の子会社や事業においても、同じよ

うに集客を主目的としている、つまりユーザー数は大きいが収益に対する貢献が少

ないメディアを、今期から経営資源を振り替えて少し非注力化している影響があり

ます。 

実態としては、当社が主に運営している人材領域の「リジョブ」、不動産領域の

「スモッカ」、生活領域の「中古車EX」といった基幹サービスに関しては、ユニー

クユーザー数が前年同期比10パーセント以上伸びておりますので、当社としては順

調に進捗していると認識しております。 

領域別売上収益推移とKPI評価 



 

領域別売上収益推移とKPI評価でございます。まずUU数に関して、人材領域のとこ

ろで、先ほど申し上げた、一部の収益貢献が小さいメディアを今年度から非注力化

している影響で、大きく伸びてはおりません。 

不動産領域と生活領域に関しては、高いコンバージョンレートを活かして有料集客

の施策を積極的に打っており、着実に伸びております。 

コンバージョンレートに関しては、人材領域、不動産領域、生活領域ともに前年同

期比で改善しています。 

単価に関しても、人材領域では、主にリジョブを中心とする特化型メディアの収益

構成が高まってきている影響があり、しっかりと上がっております。 

不動産領域と生活領域に関しては、前年同期までかなり早いペースで伸びていたの

ですけれども、足下ある程度単価の上昇の度合いが一巡してきているようなかたち

で、高止まりしている状況です。 

このようなKPIの結果として、改めて領域別売上収益をご覧いただきますと、人材

領域、不動産領域、生活領域でそれぞれ大幅な前年同期比増収を達成しておりま

す。 

人材領域に関しては、第2四半期の売上高17億6,200万円、前年同期比47パーセント

の増収となっているのですけれども、今年（2017年）の1月から三光アドという新し

い子会社が新規連結されております。こちらの影響が売上収益で約4億円、無形資産

償却後営業利益で約1億円それぞれ加算されています。 

不動産領域と生活領域に関しては、オーガニックのみでそれぞれ（不動産領域で）

39パーセントの増収、（生活領域で）52パーセントの増収を達成しております。 



先ほども少し触れましたけれども、第1四半期から第2四半期にかけて、若干第2四半

期のほうが売上収益が小さく見えております。領域別でご覧いただきますと、人材

領域の影響が大きくなっております。 

こちらはとくにリジョブの採用課金事業の季節性が影響しています。採用課金とい

うのは、求職者の方がリジョブという媒体を通じて、理容室や美容室、リラクゼー

ションサロン等に入社した際に初めてお金が発生するようなモデルです。 

入職が一番多くなる4月が位置している第1四半期が繁忙期となっており、第2四半

期・第3四半期はどちらかというと閑散期という影響が出ております。 

ただし、例えば2017年3月期を見ていただくと、第1四半期から第2四半期にかけ

て、人材領域の売上収益が伸びていることがご覧いただけると思います。 

ちょうどこの頃は、リジョブで単価改定をしていた時期でして、2016年の4月から

リジョブは掲載課金・採用課金それぞれで単価改定をしております。4月からいきな

りフル寄与したわけではなくて、段階的にということがありました。 

2017年3月期、前年の第1四半期から第2四半期にかけては、こちらの単価改定効果

があったということで、季節性に打ち勝つ増収が達成できておりました。今期はと

くに単価改定等はしておりませんので、通常の季節性に戻っており、このような数

字の動きになっているとご理解いただければと思います。 

人材市場の構造変化 

 



続きまして、外部環境です。資料10ページは毎四半期ごとに載せている図にはなり

ますが、やはり需要は「働き方改革」を中心に構造的に伸びています。供給に関し

ては、残念ながら人口が減っている国ですので、同じように構造的に減っていま

す。 

求人広告市場の好不況を左右してきた人材市場の逼迫度合いというのは、これまで

は循環的だったのですけれども、今後は構造的な状況が続くだろうと考えておりま

す。 

人材市場の直近動向 

 

人材市場の直近動向です。スライド左側の緑の折れ線グラフは総求人広告数ですけ

れども、過去3〜4年ずっと上がり続けてきたのが、今年4月あたりからほぼ前年比

横ばいで推移しています。 

一方で、青い折れ線グラフの有効求人倍率に関しては、相変わらず過去最高水準を

更新し続けております。実際にスライド右側のアルバイト・パートの平均時給と派

遣スタッフ平均時給も右肩上がりで上昇を続けています。 

深刻な人手不足というのは、特段変化は見られない一方で、出稿側の企業様として

は、なんでもかんでも求人広告の数を増やしたり、予算を増やしていくフェーズは

ある程度一巡して、今後はより成果がしっかりと出る成果報酬型サービス、もしく

は比較的廉価なサービスへ需要が移っていく可能性があるのではないかと考えてお

ります。 



人材市場の変動に柔軟に対応できる収益構造 

 

いずれにしても、当社の人材領域に関しては、複数の課金モデル、ビジネスモデル

を持っていることが大きな強みの1つでございます。 

比較的景気に連動しやすい掲載課金モデルと、カウンターシクリカルで動きやすい

応募課金であったり、採用課金といった成果報酬型のモデルを組み合わせることに

よって、今後も求人の市場は上に行ったり下に行ったりすると思いますけれども、

変化に流されずにしっかりと連続的に売上・利益をあげていけるようなポートフォ

リオミックスを持っていると考えております。 

四半期費用推移 



 

続きまして 、四半期費用の推移です。特段第1四半期と比べて大きな変動はなく、

引き続き広宣費・販促費については効率化を促進しております。 

前年同期比で原価や販管費の中身をご覧いただくと、構成比で増えている項目とし

て、「その他売上原価」がございます。 

こちらに関しては、先ほどもお話が出ましたけれども、今年2017年の1月から三光ア

ドという名古屋・東海地方で一番大きな求人広告の会社をM&Aしており、それに伴

い、紙の折込広告の会社ですので、新聞社に対する折込料、紙の印刷代などが新し

く原価として発生している影響です。 

2017年3月期からIFRS（国際財務報告基準）に移行しておりますので、のれんの償

却費に関しては非計上となっております。 

四半期末従業員数推移 



 

四半期末従業員数推移は、QoQで緩やかに増加しています。 

JPX日経中小型株指数への採用 



 

続きまして、財務・投資戦略の進捗についてお話をいたします。このクオーターに

関しては、資本市場との関わりでいくつかトピックがありましたので、順にご説明

いたします。 

まず、8月31日より、「JPX日経中小型株指数」への組み入れが始まっております。

こちらはいわゆるJPX400の中小型版というところで、定量的に営業利益、ROE、

定性的に社外取締役の選任状況、IFRS、英文開示などをスコアリングしてランキン

グされていますが、当社はIFRSを導入しているところも寄与いたしまして、組み入

れ開始となっております。 

株主構成 



 

株主構成です2017年9月末時点で全体の23パーセントを機関投資家のみなさまに保

有いただいています。当社の経営陣が67パーセント強の株を持っておりますので、

実質的に流動している株は3分の1程度なわけですけれども、そのうちの約7割を機関

投資家の方にお持ちいただいております。 

株式分割 



 

こちらは本日15時に決算短信と同時にプレスリリースを発表させていただいており

ますが、2018年の1月1日を効力発生日として1：2の株式分割を実施いたします。 

上場来の当社の株価の推移でございますけれども、振り返ると2013年の11月、4年前

に600円という公募価格でIPOいたしました。その後、株価は上に行ったり下に行っ

たりということがありつつも、今年度に入ってから一貫して、公募価格の倍である

1,200円を上回って推移してきております。 

公募価格設定時というのは、当社の1単元というのは6万円で購入ができたわけです

が、現状ですとその倍以上支払わないと買うことができません。 

株式分割によって1単元購入可能代金を公募価格時近傍へと引き下げ、流動性を向上

させていきたいと考えております。 

先ほどの株主構成のところで、機関投資家の比率が上がっているという話をいたし

ましたが、一方で個人投資家の比率が下がってきている状況にありますので、さら

に幅広い投資家の方にコミュニケーションをとっていただけるように、今回このよ

うな意思決定をさせていただいております。 

四半期末貸借対照表推移 



 

四半期末貸借対照表推移です。今回、第1四半期と比べてとくに大きな変動はありま

せんが、資本は9月末時点でじげんグループとして初めて100億円を超えておりま

す。 

結果的に親会社所有者帰属持分比率（日本基準の自己資本比率）は60パーセントを

超えております。のれん対資本倍率は0.5倍ということで、財務目標の範囲内で健全

に推移していると認識しております。 

M&Aの実績と方針 



 

最後にM&Aに関してです。第2四半期においては特段案件の追加はございません。

過去4年間でのM&A実施件数は9件で据え置きとなっております。 

ソージング総数に関しては510件に増えており、先ほどご説明したような強い財務基

盤を当社は現状で保有しております。デットによるレバレッジの余力も考慮する

と、最大で約100億円ほど投資が可能だと考えておりますが、こちらは予算や拙速

に消化すべき枠として考えるのではなくて、しっかりと吟味に吟味を重ねて、今後

もM&Aを真摯に行なっていきたいと考えております。 

私からの説明は以上とさせていただきます。事業戦略と今後の方向性については、

代表の平尾よりお話をいたします。 

メディアプラットフォームとしての成長施策 



 

平尾丈氏：じげん代表の平尾です。私からは事業戦略と今後の方向性についてお話

をさせていただきます。 

まず私たちの戦略として、メディアプラットフォームとしての成長施策というかた

ちで、3つほど成長戦略を書かせていただいております。 

みなさんから向かって（スライド）左側が企業様、広告を出していただく方々で

す。そして右側がユーザー、一般消費者の方々を書いております。 

真ん中にじげんがございまして、私たちは上場前からマッチングテクノロジーとい

うかたちでさまざまな情報を解析して、学習をして、配信をして、このマッチング

レートが高いのでここまで成長してきたと考えておりますが、そこを3つの成長戦略

で拡張していこうと考えております。 

1つはユーザー側で、送客力をさらに上げていこうということで、私たちは日本国内

ではコンバージョンメントを含めて、かなりマッチング力が強い会社だと思うので

すが、そこの強みをさらに強くしていこうというところで、一部大手企業様との提

携を促進させていただいております。NTTドコモ様との『dジョブ』に関しても弊社

が独占でやらせていただいています。 

一方、ユーザー機能の強化というかたちで、弊社はスマホに強い会社で、中でも

Webに関してかなり注力してきた会社ですので、こちらに関してはネイティブアプ

リがこれから大きな伸びしろになってくると考えておりまして、ユーザー機能強化

と書かせていただいております。このあたりがユーザーに対して送客力を上げてい

く戦略になっております。 



一方、企業側はKPIにも顧客数（顧客ミックス）と書かせていただいております

が、こちらに関しては、中計でも書かせていただいているように、M&Aなどを重視

しております。 

東海エリア最大の折り込み求人広告の「三光アド」の株式取得をさせていただいた

り、一部地域に関しては営業コストを下げながら拡販していきたいということで、

無料で支援ツールをお配りさせていただいております。 

スマートフォンのサイトが作れる「リーチジョブ」不動産に関しては「スマーレ」

というプロダクトをリリースさせていただき、掲載料無料でご掲載いただくような

かたちで、営業コストも下げながら裾野を広げていく戦略をとっております。 

3つ目が、領域拡張と書かせていただいておりまして、とくに今期は私たちがやって

いる領域の周辺から広げる戦略を掲げております。 

新規サービスを複数の柱にしている中で、こちらに書かせていただいているとお

り、不動産売買の「ミノリノ」というサービスをやらせていただき、海外に車を輸

出していくプラットフォームの「カタナ」というかたちで、周辺領域から領域拡張

をしております。 

これらの送客力強化、顧客基盤拡大、領域拡大により、成長していこうと考えてお

ります。 

人材：アプリや新サービスの貢献によりユーザーの資産化

が進展 

 



ここからは領域別に、今クオーターの成果というかたちでいくつかご紹介させてい

ただきます。 

まずは人材領域のユーザー側のところです。今回いくつか出しておりますが、アプ

リのところを書かせていただいております。 

とくにリジョブに関しては成功しておりまして、企業・ユーザーともにアプリを

使っていただくような動きを複数行なっております。 

私たちはマッチングプラットフォームとして、マッチングテクノロジーを重視して

やっておりますが、やはりネイティブアプリのほうがコンバージョンレートも上

がってくるというところと、ユーザーの回遊性が高いというところを注視しており

ます。 

接触頻度が高くない人材領域にありがちではありますが、そこをリピーターにして

いこうというかたちで、かなり打ち手が功を奏していることが、スライド左側のグ

ラフをご覧いただければおわかりになると思います。 

加えて、NTTドコモ様とも一緒にやっている「dジョブ」という求人検索のプラット

フォームと一緒に「dジョブスマホワーク」という、アンケートや入力代行などをス

マホでできるようなクラウドソーシングサービスを提供させていただいており、

ユーザーとの接触頻度をさらに上げていこうと考えております。 

人材：新分野の寄与もあり、顧客基盤は拡大傾向 

 



一方で、企業側のところに関しても、いくつか打ち手を行なっております。例えば

先ほどもリジョブ社の『リーチジョブ』のお話がありましたが、リジョブ社という

のは掲載課金のモデルと採用課金のモデルの2つをやっております。 

掲載課金体系を柔軟にして、例えば介護の領域などはシステムフリーのかたちで参

入させていただいております。 

こちらは社数の月間の掲載顧客数を縦軸、横軸に時系列というかたちで書かせてい

ただいておりますが、順調に増えていることがご覧いただけるかと思います。 

名古屋を中心にやっている三光アドに関しても、基本的には折込チラシなどでパー

トの方を中心に募集していく媒体になっているのですが、一部、正社員版を出させ

ていただいております。 

ビル清掃業社であったり、給食のところであったり、警備の領域であったり、チラ

シに強い領域から正社員の広告を募集させていただいておりまして、最初の感触は

非常によかったと思っております。以上が人材領域です。 

不動産：賃貸は増収率拡大、売買は立ち上がり順調 

 

不動産領域のほうは、スライド左側に不動産賃貸分野、右側に不動産売買分野の実

績を書いております。左側をご覧いただくと、1月と2月が不動産領域の繁忙期にな

ります。 



とくに2月は、新学期に向けた引越しの需給がかなり動くところですので、だいたい

2月が縦軸がグッと伸びるのですが、すでに夏秋の段階で前期の繁忙期を捉えるよう

なかたちで実績が伸びています。 

業界ではリクルート様の「SUUMO」、LIFULL様の「LIFULL HOME'S」の2大メ

ディアと提携できている強いプラットフォームになっており、足元かなり好調に

なっているのかなと思っております。 

賃貸はかなり国内のプレゼンスが上がってきたので、売買のところに参入をしてお

ります。通常の参入方法に比べて少し工夫をしております。リノベーションに特化

して、通常の不動産売買サイトだとわりと築年数が経っている物件が検索条件から

外れてしまったりするのですが、リフォーム・リノベーションという領域はこれか

らホットになってくると思っております。 

そこに特化して、内装にかなり力を入れていらっしゃる会社様を中心に、連携をさ

せていただいております。 

右側の棒グラフは、不動産売買の案件数がこれだけ伸びているというかたちで、立

ち上げ期なので売上はまだまだ小さいですが、とくに9、10、11月と見ていただくと

見込みとしてはかなり上がってきているのかなと思っており、新規事業の垂直立ち

上げに向けてがんばっているかたちでございます。 

以上、不動産領域の進捗でございます。 

生活：自動車分野で新規サービスを提供開始 

 



続いて、生活領域でございます。今回はとくに中古車の領域についてご紹介いたし

ます。2017年9月から中古車輸出プラットフォーム「Car-Tana（カタナ）」に新機

能を追加しております。 

日本の車は非常に性能が高く、日本人の乗り方も走行距離も短くて、使い勝手も荒

くないということで世界でも注目されておりましたし、この分野は昔からいろいろ

な方々が参入しておりました。 

もちろんUberであったり、Lyftであったり、新しいプラットフォームが出てきて、

車の主要使途に関しても変わっている中で、私たちも違う参入方法で入っていこう

と考えております。 

下にあるグラフの中で、品質と価格と自動車ローンの有無と書かせていただいてお

りますが、もともと日本車を海外のディーラーさんから買われるケースと、既存の

先輩方がやっていらっしゃったようなプラットフォームから買うケースがあったの

ですけれども、 

媒体としてはあるのですが、値段のローンがなかったり、逆に言うと情報の非対称

性があって、現地で買うと高くなっている車もありました。 

当社では現地のファイナンスサービスも組み、現地のディーラー様とも組み、そし

て中古車販売業者様とも組むかたちで、分割払いが可能なプラットフォームとして

展開しております。 

生活：自動車分野で顧客メディアとの提携を強化 

 



そして国内では、リクルートマーケティングパートナーズ社の「カーセンサー」と

の提携を開始させていただきました。 

これが寄与していくかどうかは私たちのがんばり次第ではあるのですが、かなり深

い提携をさせていただき、これからがんばっていこうという状況です。 

業績目標：修正中期経営計画① 

 

予算に関しては期首に発表させていただいているとおりです。今期は売上高105億

円、営業利益32.2億円というかたちで据え置いております。 

業績目標：修正中期経営計画② 



 

こちらも変更なくやっていきたいと思っております。 

財務・投資戦略：東証1部への市場変更目標 



 

最後に財務・投資戦略として、これからさらに大きい会社を目指すにあたって、東

証1部への市場変更を目指すというところも変わらず追っておりますので、改めて宣

言をさせていただきます。 

簡単ではありましたが、決算説明会は以上になります。ありがとうございました。 

 


