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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。
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本日のプレゼンター
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代表取締役社長

中嶋 汰朗
執行役員C h i e f  F i n a n c i a l  O f f i c e r

吉本 ジョージ

2013年：三菱UFJ銀行に入社

2017年：ラザード・フレールに入社

2020年：飲食店向けSaaSを創業（上場会社に二段階Exit）

2023年：ROXXにChief Financial Officerとして入社

起業前：TheRollingStones、Led Zeppelin、Aerosmith、
Guns N’Roses、MotleyCrueなど70~80年代のハードロックに
憧れ、ハードロックバンドでデビューを目指していたが挫折
2013年：青山学院大学在学中にROXXを創業
2015年：青山学院大学を中退



業績ハイライト



売上高は、前年度比28.9％の増加、営業利益と当期純利益は通期での黒字化の達成を目指す 
• 売上高：5,000百万円（前年度比：＋28.9%） 
• 営業利益：45百万円 
• 当期純利益：1百万円

業績ハイライト
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今後の  
成長戦略

注記： 
(1) 2025年9月期の売上高/2024年9月期の売上高よりback check事業の売上高を差し引いた売上高

2 0 2 6年 9月期  
通期業績予想

20 2 5年 9月期  
第 4四半期業績

20 2 5年 9月期  
通期業績

(1) 

• ノンデスク領域という巨大な市場において、既存事業を通じて、圧倒的なポジションを確立し、シェ
アを拡大することを目指す 
• また、back check事業の譲渡で得た資金を活用し、新規事業の立ち上げやM&Aを積極的に推進す
ることで、さらなる成長の加速を図る

売上高は、上期は生産性が一時的に落ち込むも、下期はV字回復を遂げ、前年度比で通期は29.8%の成
長。上期は「マス広告」の影響があり、営業利益は赤字となったものの、下期は黒字化を実現。当期純
利益もback check事業の譲渡に伴い、約10.5億円の黒字で着地 
• 売上高：4,513百万円（前年度比：＋29.8％、業績予想達成率：99.8%） 
• 営業利益：（721）百万円（業績予想達成率：102.7%） 
• 当期純利益：1,051百万円（業績予想達成率：90.9%）

売上高は前年同期比17.5%の増加、同売上高総利益は17.6%の増加。営業利益は生産性改善に加えて
求職者集客が好調に推移し、21百万円の着地。ガイダンス通り、第3四半期に続き「第4四半期も黒字
化」を実現 
• 売上高：1,237百万円（前年同期比：＋17.5％） 
• 営業利益：21百万円（前年同期比：▲49.0％） 
• 当期純利益：1,821百万円



2 0 2 5年 9月期
第 4四半期業績



（百万円） 2024年9月期 
第4四半期

2025年9月期 
第4四半期 前年同期比 コメント

売上高 1,053 1,237 17.5%
前年同期比増減率 73.8%

売上原価 163 191 16.8%
売上原価率 15.6% 15.5%

売上総利益 889 1,046 17.6%
売上総利益率 84.4% 84.5%

販売費及び一般管理費 847 1,024 20.9%
販売費及び一般管理費率 80.5% 82.8%

営業利益 41 21 (49.0)%
営業利益率 4.0% 1.7%

経常利益 16 1
税引前当期純利益 16 1,909
当期純利益 16 1,821

2025年9月期第4四半期の業績サマリー
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注記： 
(1)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

• 売上高は、パフォーマンス収
入が前年同期比＋33.9%と堅
調に推移する一方で、リカー
リング収入がback check事業
の譲渡や送客サービスの支援
内容の変更に伴い減少。 
• 営業利益は、Zキャリアの生産
性および集客力改善により、
第3四半期に続き第4四半期も
「黒字」を実現。 
• 前年同期は集客費用を抑制す
ることで黒字化していたが、
今期については十分な集客投
資を行った上での黒字化を実
現。  
• 当期純利益は、back check事
業の譲渡に伴う譲渡益によ
り、大幅な黒字にて着地



業績（四半期）の推移
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FY20/9 FY21/9 FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9

3,476

FY20/9 FY21/9 FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9

通期 通期

（百万円）

580

2,075

1,214
886

（百万円）

(1) (1) 

4Q:1,053

3Q:918

2Q:790

1Q:714
(746)

(470)

1Q:(172)

3Q:(72)

2Q:(238)

1Q:(200)

4Q:41

(744)
(592)

(462)

1Q:1,066

4,513

(721)

4Q:606

3Q:605

2Q:467

1Q:396

1Q:(186)

2Q:(215)

3Q:(83)

4Q:(260)
2Q:(611)

2Q:913

売上高の推移 営業利益の推移

3Q:1,295

3Q:40

注記： 
(1)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

4Q:1,237

4Q:21

前年度比

＋29.8%

人材紹介の生産性改善施策の進捗に伴い、上期は落ち込んだものの、
下期はV字回復を遂げ、前年度比で通期は29.8%の成長



売上高（四半期）の推移
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Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

1,2371,295

913

1,0661,053
918

790
714

606605
467

396358304285265

827880

498
638618

520
384

323
257302

195139128846656 259262242267279259257253228189166164157154160155
1501521721601551381481361201131059372655953

（百万円）

リカーリング収入 - パートナー紹介会社 (Z Career)
リカーリング収入 - 求人企業 (back check)

パフォーマンス収入 - 求人企業 (Z Career)

(3)

(1) 

(2) 

FY22/9 FY23/9 FY24/9

売上高（四半期）の推移

前年同期比

前年同期比

＋17.5%

FY25/9

+33.9%

▲7.1%

▲3.5%

(4) 

注記： 
(1)求人企業が支払う採用成果報酬（ROXX所属エージェントのみ）、採用事務手数料とその他手数料（Z Career） 
(2)パートナー紹介会社が支払うプラットフォーム利用料（Z Career） 
(3)求人企業が支払うプラットフォーム利用料（back check） 
(4)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

うち、「Zキャリア AI面接官」
や「RPO（採用代行）」

パフォーマンス収入は前年同期比＋33.9%の増加。一方、リカーリング収入は
back check事業の譲渡や求人連携の見直しに伴い一時的に減少



GMV及びテイクレート（四半期）の推移

(1)Zキャリアにおけるパフォーマンス収入/GMV(Gross Merchandise Value） 
(2)Zキャリアのプラットフォームで発生した当社経由（ROXX所属エージェント及びダイレクトリクルーティング）によ
る採用成果報酬と採用事務手数料の総額 

(3)Zキャリアのプラットフォームで発生したパートナー紹介会社経由の採用成果報酬と採用事務手数料の総額 
(4)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

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

1,646
1,769

1,324
1,4981,4541,471

1,168
1,042

913
1,039

785
659607

491404346
1,0541,191

9369829261,065
877826741835677606561475400344

-0.1

0.6

50.3%49.7%

37.7%
42.6%42.5%

35.4%32.9%31.0%28.1%29.1%
24.9%

21.1%21.2%
17.2%16.4%16.3%
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（百万円）

GMV - 社外エージェント経由（テイクレート約17%）

テイクレート (2) 
(1) 

GMV - 当社経由（テイクレート100%）
(3) 

(4)
前年同期比GMV及びテイクレート（四半期）の推移

+13.8%

+12.2%

+7.8pt

203
171

216
290

406
528 516

387

578

107

注記：

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

592

GMVは、当社経由のGMVが牽引し、前年同期比＋13.2％
テイクレートは当社経由の成約比率上昇に伴い、高い水準を維持



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

191182197189163
132

1039691768681

-26

908987

売上総利益（四半期）の推移
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1,046
1,113

716

877889
786

686
618

515528

381
314

384

214196177

売上総利益（四半期）と売上総利益率（四半期）の推移 (3)
（百万円）

(1)

注記： 
(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 
(3)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

売上原価
売上総利益
売上総利益率

(1)

(2)

+17.6%

+0.1pt

+17.2%

前年同期比

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

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%

売上総利益率は、前期比で▲2.6ptと若干悪化も、
前年同期比ではほぼ同水準と、ガイダンス通り約85%水準を達成

686



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
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(1) 
（売上高比率）

人件費・業務委託費
広告宣伝費
その他

注記： 
(1)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

売上高成長に加え、費用の適正化により上期比で大きく改善。  
広告宣伝費の売上高転換率も改善し、集客数増加もコスト・コントロールが可能に

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

18.9%19.4%

23.9%

21.5%

20.4%
21.5%

27.1%26.7%
37.9%

23.9%

31.9%26.7%
76.8%

52.7%
50.5%

48.9%

25.0%25.3%

65.3%

32.6%
17.5%

21.5%
37.2%35.5%33.9%

23.5%

33.8%36.1%

40.6%
40.0%

35.6%
38.4%

39.0%38.1%
56.1%

44.2%42.6%50.5%52.7%52.5%56.2%53.7%62.0%63.7%
40.6%47.2%43.2%47.0%

前年同期比前年同期比

＋2.3pt

80.5%
93.4%

117.1%114.7%
128.0%

101.1%

127.6%126.5%

158.0%

140.0%
129.2%134.3%

98.4%

145.3%

82.8%

△1.5pt

＋7.5pt

△3.6pt

82.8%

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

前年度は集客費用を上半期偏重とし、 
下半期の広告宣伝費を大きく抑制



2 0 2 5年 9月期
通期業績



（百万円） 2024年9月期 
通期

2025年9月期 
通期 前年度比 業績予想 

（2025年8月開示）
業績予想 
達成率

売上高 3,476 4,513 +29.8% 4,520 99.8%
前年度比増減率 67.5% 29.8% ▲37.7pt 30.0% -

売上原価 496 760 +53.2% - -
売上原価率 14.3% 16.8% +2.5pt - -

売上総利益 2,980 3,752 +25.9% - -
売上総利益率 85.7% 83.2% ▲2.5pt - -

販売費及び一般管理費 3,450 4,474 +29.7% - -
販売費及び一般管理費率 99.2% 99.2% ▲0.0pt - -

営業利益 (470) (721) +53.4% (742) 102.7%
営業利益率 （13.5)% (16.0)% +2.5pt (16.4)% -

経常利益 (497) (767) (792) 103.1%
税引前当期純利益 (497) 1,141 1,156 98.7%
当期純利益 (499) 1,051 1,156 90.9%

2025年9月期通期の業績サマリー
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注記： 
(1)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入



業績（通期）の推移

FY20/9 FY21/9 FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9

2,846

1,847

893
1,0321,049

749

634579432

3,476

16

通期

（百万円）

580

2,075

1,214
886

（百万円）
売上高の推移 (4) 営業利益及び営業利益率の推移

(4) 
前年度比

＋29.8%

注記： 
(1) 求人企業が採用を行なった際に支払う採用成果報酬（ROXX所属エージェントのみ）と採用事務手数料 
(2) パートナー紹介会社が支払うプラットフォーム利用料（Z Career） 
(3) 求人企業が支払うプラットフォーム利用料（back check） 
(4) 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

リカーリング収入 - パートナー紹介会社 (Z Career)
リカーリング収入 - 求人企業 (back check)

パフォーマンス収入 - 求人企業

(3)

(1) 

(2) 

4,513

パフォーマンス収入が牽引し、売上高は前年度比+29.8%を達成、営業利益は
「マス広告」の影響により悪化も、当該費用を除くと営業利益率は+2.9ptの改善

通期
FY20/9 FY21/9 FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9

(746)

(470)

(744)

(592)
(462)

(721)

うち、
マス広告

(10.7)%

(16.0)%(13.5)%

(35.9)%

(61.3)%(66.8)%
(79.6)% 前年度比

▲2.5pt

「マス広告」による影響を 
除いた場合の営業利益率
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注記： 
(1) 求人企業が採用を行なった際に支払う採用成果報酬（ROXX所属エージェントのみ）と採用事務手数料 
(2) パートナー紹介会社が支払うプラットフォーム利用料（Z Career） 
(3) 求人企業が支払うプラットフォーム利用料（back check） 
(4) 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

（百万円）

売上高（通期）の推移 売上高（通期）の主な変動要因

通期

セグメント FY24/9 FY25/9 前年度比 主要な変動要因と今後の方針

パフォーマンス収入 
- 求人企業 (Z Career)

1,847 2,846 +54.1%

リカーリング収入 
- パートナー紹介会社 (Z Career)

1,049 1,032 ▲1.7%

リカーリング収入 
- 求人企業 (back check）

579 634 +9.5%
FY24/9 FY25/9

4,513

3,476
2,846

1,847

1,0321,049

634579

(1)

(2)

(3)

(4) (4) 

• ROXX所属エージェントの生産性が下期で改善した影
響で、GMVとテイクレートが大きく上昇 

• 生産性の改善に伴い、再び新規採用による成長が実現
できる状態になったことから来期は採用を積極化

• 送客サービスの集客単価上昇における収益性の悪化に
伴い、顧客販売を一時的に停止した影響 

• 収益性が高く、拡大可能なアライアンス（求人ボック
スなど）送客サービス中心に刷新し巻き返しを図る

• エンタープライズ企業の導入拡大に伴う、ARPU及び
顧客数の微増 

• エン株式会社への事業の譲渡が完了し、成長性と収益
性が見込めるZキャリア事業へとリソース集中

パフォーマンス収入は前年度比＋54.1%、リカーリング収入は+2.3%と微増
パートナー紹介会社向けは送客サービスの支援内容の変更に伴い▲1.7%と微減

売上高（通期）の推移



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

547
510

471444
393

356
320

285
253225199175

求職者登録数は、前年同期比で順調に拡大
良好な市場環境を背景に、成約単価も上昇傾向

パフォーマンス収入の主要なKPI
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注記： 
(1) Zキャリアのプラットフォームにおける累計の求職者登録数(パートナー紹介会社が登録した求職者を含む) 
(2) 成約あたりの採用成果報酬と採用事務手数料 
(3) 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

(1)(3) (2)(3) 
求職者登録数の推移 成約単価の推移

（千人） （千円）

FY20/9 FY21/9 FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9

631612568
490497492

通期

前年同期比

＋39.2%

前年度比

＋3.1%

FY23/9 FY24/9 FY25/9



販売費及び一般管理費（通期）の推移
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注記： 
(1) 財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

（対売上高比率）

通期

セグメント FY24/9 FY25/9 前年度比 主な変動要因と今後の方針

人件費・ 
業務委託費 1,704 1,959 +15.0%

広告宣伝費 928 1,580 +70.2%

その他 817 934 +14.3%
FY24/9 FY25/9

43.4%49.0%

35.0%26.7%

20.7%23.5%

販売費及び 
一般管理費（通期）の推移

販売費及び 
一般管理費（通期）の主な変動要因

(1) (1) 

99.2% 99.2%

認知度の拡大を目的とした、広告宣伝費への戦略的な投資を実施
人件費・業務委託費及びその他は、生産性改善が功奏し、対売上高比率は減少

• 1人当たりの生産性向上により、売上高成長率に対し
て、人件費の増加の抑制に成功 

• 今後の対売上高比率は、40％程度となる見通し

• 人員拡大に伴うサテライトオフィスの利用により、
前年比＋15.6%と地代家賃が一定増加したものの、
コスト最適化の推進に成功 

• 今後は、対売上高比率20％程度でとなる見通し

• 上期にブランド認知拡大を目的として、「マス広
告」を実施したことによる意図的な大幅増 

• 集客パフォーマンスは大きく改善しており、来期は
対売上高比率は30％程度を想定。規律を重視した投
資を想定



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

380
359

304290285287
263

241
212

186177179

今後は人材紹介の生産性が改善していることも踏まえ、中途採用を再開
新卒採用は中・長期の成長に不可欠であり、中途・新卒を組み合わせながら組織拡大

従業員数の推移

20
注記： 
(1) 臨時雇用者数を除く

従業員数の推移 従業員数の構成比率
（名） 前年度比

＋33.3%

コーポレート
8%

プロダクト開発
9%

back check
8%

Zキャリア
75%

Zキャリア back check プロダクト開発 コーポレート

8%
9%

8%

プラットフォーム
32%

人材紹介
43%

31名

35名

FY25/9 Q4時点

380名

29名

163名

122名 285名

(1) 

FY23/9 FY24/9 FY25/9
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通期の振り返り（サマリー）

期初の目的 期末の結果

市場環境・他 
経営資源の集中と選択

マーケティング 
集客力の強化

マス広告やSNS集客における 
施策に対する評価

事業領域の 
市場動向の評価

• マス広告による認知度拡大を通じて、求職者が「正社
員の仕事探し」と聞いた際に、「Zキャリア」を思い
浮かべていただく第一想起を獲得することで、中・長
期の競争優位性を築くこと

• 投資予算では期待していた効果は充分には得られず中
途半端な投資額となったことが最大の反省点 
• SNSをはじめとした集客チャネルの開発をマス広告と
同時に積極化した結果、集客量の拡大はもちろん単価
の改善にも成功 
• 来期はマス広告による認知度拡大は実施せず、SNSを
メインとしたチャネル拡大を継続

• 労働人口が減少、ノンデスク領域における求人企業の
採用需要は依然旺盛にも関わらず、目立った競合他社
の参入は見られない 
• 採用選考における選考開始からの内定獲得率のトレン
ドも特段の変化なく、経営資源をZキャリアに集中

• Zキャリアとback checkの事業シナジーは極めて限定
的であり、経営資源の分散から事業の譲渡を実行 
• ホワイトカラー業務のAI化とともに、ノンデスク領域
への注目も更に加速する可能性等、今後もより高い成
長性と安定した収益性が見込まれるZキャリア事業に
経営資源を集中投下し、さらなる事業成長を目指す

オペレーション 
成約力の強化

• マス広告の開始に合わせ、転職者の流入が短期的に上
がると見据え、人材紹介事業部の業務を分業制に移行 
• 一連の転職支援のプロセスを求職者との面談前後で区
切り、面談を増やすチーム、成約数を増やすチームに
分けて運営することで、効率面、品質面ともに向上を
目指す

• 上期は当初想定していた以上に生産性に影響があり、
一時的に低下 
• 下期では生産性低下は底打ち、反転し、変更前の水準
を上回る生産性にまで回復 
• 先行投資期間を必要とするキャリア・アドバイザーの
採用も再び再開できる基盤が整った

配置転換及び組織体制の強化に伴う 
業務に対する評価



通期の振り返り（詳細）：全体
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生産性の 
向上

成約率

配置転換及び組織体制の強化に伴う
業務に対する評価

マス広告やSNS集客における
施策に対する評価

各施策における
最終評価

事業領域の
市場動向の評価

求職者の 
集客数

求職者の 
集客単価

認知度の 
拡大

生産性の推移

オペレーション マーケティング全体 
結果

市場 
環境

(1) 

実績

注記： 
(1)生産性は人材紹介事業部およびインサイドセールス部の社内送客チームの各半期末の人員数により算出

流入からの 
内定獲得率

新卒入社 
約80名

流入からの 
面談実施率

生産性の改善理由

変化なし想定通り
直近
過去最高
水準に

若干下回る
73名で着地

直近
過去最高
水準に

直近
過去最高
水準に

期初比で
大幅改善

期待した
効果得られず

上期に想定以上の生産性低下があったものの、第3四半期、第4四半期と
下期に改善が進んだことで前年下期の生産性を上回り、過去最高水準に到達

FY24/9 FY25/9

FY24 H1 FY24 H2 FY25 H1 FY25 H2



流入からの 
内定獲得率

流入からの 
面談実施率

23

通期の振り返り（詳細）：オペレーション

FY24 4Q 25 2Q 25 3Q 25 4Q

体制変更後体制変更前

24 4Q 25 2Q 25 3Q 25 4Q

体制変更後体制変更前

流入からの 
面談実施率

流入からの 
内定獲得率

第2四半期比

＋8.0%
の改善

第2四半期比

＋10.4%
の改善

注記： 
(1)人材紹介事業部の面談実施数/対象流入数（実施日起算） 
(2)人材紹介事業部の内定承諾数/対象流入数（実施日起算）

(1) (2) 各指標ごとにおけるサマリー

•求職者属性ごとの面談方法のパ
ターン化に加え、ロールプレイ
ングによる面談の質改善が進ん
だことにより、面談後の歩留ま
りも過去最高水準に到達 
•AIを活用した業務工数削減の
現場浸透施策も開始予定

•面談期待値が高い属性の集客
数の増加に成功 
•登録サイト上の面談誘導体験
の向上施策に加え、AI活用し
たトーク改善により、面談実
施率が大幅改善

マーケティング改善による集客属性の最適化、SNS等の集客チャネル開発に加え、
オペレーション改善が功を奏し、生産性は過去最高水準に大幅改善

直近
過去最高
水準に

直近
過去最高
水準に



2 0 2 6年 9月期
通期業績予想



2026年9月期通期業績予想

25
注記： 
(1)財務数値は切り捨て、KPIは四捨五入

（百万円） 2025年9月期 
通期

2025年9月期 
通期

2026年9月期 
業績予想 前年度比 前年度比

売上高 4,513 3,878 5,000 10.8% 28.9%
前年度比増減率 29.8%

営業利益 (721) - 45
営業利益率 (16.0)% - 0.9%

経常利益 (767) - 1

税引前当期純利益 1,141 - 1

当期純利益 1,051 - 1

経営資源をZキャリア事業に一本化、採用投資を再び開始し、通期での黒字化を目指す
加えて、売上高も単体の成長ペースを維持しつつ、前年度比28.9％増を目指す

（back check事業を除く） （back check事業を除く）



FY26/9 の業績見通し

26
注記： 
(1)FY25/9までは売上高のみ全体の売上高からback check事業の売上高を差し引いた売上高

FY20/9 FY21/9 FY22/9 FY23/9 FY24/9 FY25/9 FY26/9

45

(721)

(470)

(746)(744)

(592)

(462)

5,000

3,878

2,897

1,643
963710530

FY26の業績見通しは、売上高5,000百万円、営業利益黒字
back check事業を除いた売上高成長率は＋28.9%を目指す

売上高の推移 
（back check事業を除く）

前年度比

＋28.9%

通期

FY26
営業利益

5,000百万円

前年度比 ＋28.9%

通期黒字

FY26
売上高

黒字化

(1)
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集客チャネルの推移 面談単価の推移

FY25/9
FY25 1Q FY25 4Q

36%

7%

64%

93%

FY25 1Q FY25 2Q FY25 3Q FY25 4Q

QoQ比

△28.4％

検索型広告
Google広告

Instagram 
TikTok

SNS

Z世代求職者に最適化した 
チャネル&クリエイティブの 
勝ちパターンの創出に成功

広告学習最適化により、 
成約率の高い求職者属性を 
効率的に集客可能に

分業制の人員配置やオペレーションの最適化のみならず、 
Webの登録画面、広告訴求の改善、獲得チャネルの拡大といった 
複数の要因により獲得数を増やしながらも面談単価は大きく低下

オペレーション改善と合わせて集客チャネルの多様化を推進、固定媒体への依存度も減少しつ
つ、集客あたりの面談単価の最適化により持続可能な集客力を確保

持続可能な集客力の獲得

（1）

注記： 
（1）認知拡大を目的とした間接的な宣伝広告費（マス広告等）は含まず

FY25/9



10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q

生産性改善の基盤が整い、今後高い成長を持続可能なものにすべく、
キャリア・アドバイザーの採用、ハイ・パフォーマーを早期に目指せる育成へ投資

28

キャリア・アドバイザーの新規採用

FY24 FY25 FY26

注記： 
(1) 人材紹介事業部およびインサイドセールス部の社内送客チームの新規採用人員数（除く、新卒採用） 
(2) 季節性及び生産性の向上を除く

(１) 

新規採用したキャリア・アドバイザー

人員に対する投資の再強化

今期売上直結採用ストップ
人材紹介の生産性低下を受け、 
新規採用を一時的にストップ

新規採用キャリア・アドバイザーの売上貢献イメージ

FY26

1Q採用のキャリア・アドバイザー 
売上貢献

2Q採用のキャリア・アドバイザー 
売上貢献

既存のキャリア・アドバイザー 
売上貢献

(2) 

（採用計画）
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四半期毎に想定されるトピック

想定される四半期毎のトピック

上期に中途採用を集中的に実施し、下期の業績向上を狙う
採用と育成投資に伴い上期に赤字偏重、下期での投資回収による通期黒字を計画

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



参考：売上高の増減（予想）
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FY25 4Q FY26 1Q FY26 2Q FY26 3Q FY26 4Q

9011,0011,072

売上高のイメージ

譲渡の
影響 求人連携

見直し 新入社員
育成注力

（見通し）

増減の理由と今後の方針

back check事業の譲渡

求人連携の見直し

新入社員の採用と育成、
オンボーディングの実行

• FY24まではキャリア・アドバイザーを大
量採用していたため、FY24の第4四半期
とFY25の第1四半期の売上がほぼ同じ高
さだったところをFY25は採用を停止

• FY26の第1四半期に経営資源に採用と育
成に当て、足元の集客及びオペレーション
の改善による効果を寄与できる仕組みを構
築して、利益創出ができる体制を構築

• エン株式会社への事業の譲渡に伴い、 
四半期で約151百万円減少

• 成長性と収益性が見込めるZキャリア事業
へとリソースを集中 
• 譲渡に伴う収益をM&A等に有効活用

• 収益性に課題のあったパーソルキャリア株
式会社との求人連携を解消したことに伴
う、一時的なパートナー紹介会社への売上
高減少が発生

• 収益性を担保できるアライアンスは継続的
にソーシングしつつも、パフォーマンス収
入であるパートナー紹介会社あたりの
GMV向上に注力

通期黒字化を目指すため、その戦略遂行に伴う影響は、上期において
一定発生するものの、利益体質に変えていく準備期間として位置づけて推進

（実績）



今後の成長戦略



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

中・長期の目標

32

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
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マーケット及び競合環境
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有効求人倍率による求人企業の動向

ノンデスク領域 
の主要産業

全産業

（日経平均株価）

(2)

（倍）(1) 

IT バブル
リーマン 
ショック

東日本大震災

推薦からの内定獲得率

FY25 1Q FY25 2Q FY25 3Q FY25 4Q

直近1年間 横ばいトレンド

出典：厚生労働省「一般職業紹介状況（職業安定業務統計）」より推計 
注記： 
(1)日経平均株価は、各年の年初始値を利用 
(2)ノンデスク領域の主要職業は2025年定義におけるサービス職業従事者、保安職業従事者、農林漁業従事者、輸送・機械運転従事者のうち「自動車運転従事者」、建設・採掘従事者

通期

ノンデスク領域における求人企業の採用需要は、引き続き高い水準にて推移
推薦からの内定獲得率のトレンドも引き続き大きな変化はなく市場環境は良好
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キャリア・ 
アドバイザー数

売上高を構成する主要なKPI

成約力 キャリア・アドバイザー 
あたりの成約人数

成約単価

組織開発 テクノロジー（AI）

規模の拡大に耐えられる組織体制の 
構築と同時に、キャリア・アドバイザー
のオンボーディング・プログラムを開発

オペレーションにテクノロジー
（AI）を活用し、キャリア・アドバ
イザーの生産性と再現性を担保

新規採用

キャリア・アドバイザーを新規採用

生産性の高い人材を継続的に確保および輩出できる仕組みを構築し、
キャリア・アドバイザーの人員拡大とともに成約力が拡大し続ける仕組み構築を目指す

成約力の継続的な改善



1ヶ月目 3ヶ月目 5ヶ月目 7ヶ月目 9ヶ月目 11ヶ月目

オンボーディング・プログラム強化により、キャリア・アドバイザー
を早期にユニット・エコノミクスが合う水準へと引き上げ

35

オンボーディング・プログラムの強化 キャリア・アドバイザーの生産性イメージ

6ヶ月目を目安に
利益が出る構造へ

売
上
高

成約率

ALERT

COACHING HIGH

TEACHING

Key Action

スキル/知識

行動

・・・
・・・

・・・

・・・

Must

Nice to have

ゴ
ー
ル

事
前
準
備

この文章はダ
ミーです。文字
の大きさ、量、
字間、行間等を
確認するために
入れています。
この文章はダ
ミーです。文字
の大きさ、

• スキル1 
• スキル2 
• スキル3

• 知識1 
• 知識2 
• 知識3

• アクション1 
• アクション2 
• アクション3

初回面談 提案 推薦

ハイ・パフォーマー
の特定

STEP 1

ハイ・パフォーマー
行動分解

STEP 2

ツール・プログラム
開発/組入

STEP 3

☑
☑
☑

☑ ☑
☑
☑☑

☑

定義

レベル

この文章はダミーです。文字の大きさ、量、字間、
行間等を確認するために入れています。この文章はダ
ミーです。文字の大きさ、

5. この文章はダミーです。レベル5を定義します。 
4. この文章はダミーです。レベル4を定義します。 
3. この文章はダミーです。レベル3を定義します。 
2. この文章はダミーです。レベル2を定義します。 
1. この文章はダミーです。レベル1を定義します。

本人 

上長
1　　2　　3　　4　　5 

初回面談 提案 推薦

プログラムA

求職者登録からの推薦率

求職者登録からの内定獲得率

新入社員を採用した第２四半期 
の主な指標をYoY比較

FY24 2Q FY25 2Q

約1.4倍

FY24 2Q FY25 2Q

約1.9倍

注記： 
(1)2024年4月～6月入社と2025年4月～6月入社における新入社員の入社後3ヶ月間のパフォーマンスを集計

(1)

(1)

集客費

人件費

売上
採用費

プログラム策定の流れ 強化施策の効果

キャリア・アドバイザーの生産性向上
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求職者の 
マーケティングファネル 生成AIの活用事例

流入数

求職者登録数

推薦数

内定承諾数

求職者

自
動
架
電

求
人
マ
ッ
チ
ン
グ

Before After

Before After

すべての架電を 
オペレーターが対応

通電した架電のみを 
オペレーターに転送

プラットフォームの 
データに基づき提案

キャリア・アドバイザーが 
属人的に提案

注記： 
(1)初回登録から2ヶ月以上経過した過去登録求職者からの面談実施数を導入前／導入後にて比較 
(2)人材紹介事業部における新入社員の平均推薦率を導入前／導入後にて比較

Before After

過去登録者からの面談実施数

約1.8倍

Change

Before After

求職者登録からの推薦率

約1.7倍

Change

内定数

面談実施率

内定獲得率

内定承諾率

推薦率

面接実施率

面接実施数

(1)

(2)

テクノロジー（AI）を活用した生産性向上

キャリア・アドバイザーの業務分解を進め、ハイパフォーマーが当たり前にやっていることを
AI活用により実現、そのデータを活用し、更なる生産性向上を目指す



競争力の源泉＝オペレーション
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求職者業務フローにおけるオペレーションの概要

面談実施 推薦 面接実施 内定承諾

求人企業担当の同席

合格基準を設けたロープレテスト 
（詳細は「プラットフォームの成長戦略」を参照）

求人マッチングシステム 
（詳細は「テクノロジー（AI）を活用した生産性向上」を参照）

自動架電システム 
（詳細は「テクノロジー（AI）を活用した生産性向上」を参照）

パーソナライズされた
求人説明資料

職種別に求人説明を
アレンジ

参入障壁を高める、オペレーション改善に加え、テクノロジー（AI）の活用により、
特定の個人に依存せずに成果を出しつづけられる仕組みを構築

合格基準を設けたロープレテスト 
（詳細は「プラットフォームの成長戦略」を参照）

AI音声解析を活用した 
面談内容の分析

履歴書・職務経歴書の 
自動生成

CRMへの自動入力

求職者セグメント別のロープレテスト 
（詳細は「プラットフォームの成長戦略」を参照）

AI面接官を活用したロープレ 
（詳細は「プラットフォームの成長戦略」を参照）

パーソナライズされた面接対策資料

職種別の面接対策動画 
（詳細は「プラットフォームの成長戦略」を参照）

面接対策講師の同席

面接日程の自動調整

面接リマインダーの自動送付
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キャリア・アドバイザーの育成ノウハウをプラットフォームにも本格的に展開開始
パートナー紹介会社のキャリア・アドバイザーあたりGMVも引き上げる戦略を実行

プラットフォームの成長戦略

キャリア・アドバイザー 
あたりのGMV プラットフォームで提供するソリューションの一覧

通期
社外 自社

約2.9倍

Problem　　　　Solution BootCampのイメージ

内定決定が
出ない

求職者が
集まらない

紹介先が
見つからない

専任コンサルタントが
内定決定に向けて伴走

10月1日より開講

育
成

求
職
者
集
客

求
人
情
報

C
A

運用負担ゼロで
安定した集客が可能

業務提携先

送客NEXT
採用ブランドページ

提供サービス

広い業界・職種に
対応した求人ラインナップ

業務提携先

人材企業 地方銀行

注
力
ポ
イ
ン
ト



参考：ZキャリアAI面接官
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アルバイト採用

注記： 
(1)Zキャリア AI面接官利用企業より算出（2024年10月～2025年9月）

選考期間短縮
面接までのリードタイム

5.1日
短縮

辞退率減少
一次面接辞退率

12.8%
減少

(1) (1)

Zキャリア AI面接官の活用実績

新卒採用

「Zキャリア AI面接官」の提供を本格化、求職者の面接体験と採用企業双方の
選考プロセスのコスト最適化も推進、採用人数が多い求人企業を中心に導入開始



新規事業・M&A
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新規事業・M&Aにおけるターゲット領域 M&Aにおける投資規律

事
業
面
の
要
件

経
済
面
の
要
件

ロールアップ戦略 クロスセル戦略

対象市場
• 新卒採用支援 
• 若年、シニア、外国人層の採用支援

ターゲット領域において、 
事業がProduct Market Fit 

していること

のれん償却後利益として、 
プラスであること

既存領域のロールアップや新規領域のクロスセルを目的とし、
投資規律を持ちながら、新規事業・M&Aを積極化

注記： 
（1）サービスが特定の市場で受け入れられ、顧客の課題を効果的に解決している状態

（1）

インフラ 
(水道・ガス・電気)

カード・借入 引越し・賃貸

携帯・通信 転職 車購入

就職 婚活・結婚 住宅購入

多い

少ない

ユ
ー
ザ
ー
の
体
験
回
数

ユーザーのライフ・イベント若年 高齢

• 新卒紹介 
• ダイレクトリクルーティング 
• 中途人材紹介

対象事業

• 新たな集客チャンネルの獲得 
• 新たなセグメントへの参入 
• 成約件数増加によるシェア拡大

シナジー



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

73%

27%

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

27％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」 
(3) 国税庁「令和6年分 民間給与実態統計調査」

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) (3) 
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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（Zキャリア）
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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 
• 求職者は年間約50万人

• 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

人員数 

約150名 
(2025年9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

求職者は年収200万円台の非大卒や非正規雇用で、
「正社員になりたい」と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

• 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

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

• 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

広告 検索

SNS

アライアンス

「未経験」 
「正社員」などの検索

「Instagram」 
「TikTok」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

面談申込

AI スカウト

求人検索

求職者とLINEや電話で
転職支援

「やりたくないこと」を選ぶ
だけで企業からスカウトが届く

希望条件をもとに求人を検索

INTERVIEW

応募・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

テレビや動画配信サービス
への広告を通じ、「正社員
になるならZキャリア」の認
知拡大



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

機械エンジニア法人営業 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）

8%
7%

7%

17%

19%

20%

23%
法人営業

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



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 

採用人数とシェア

• 学歴・経験不問 
• 年間採用500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

51

25%

50%

75%

100%

機械 
エンジニア

施工管理 事務 販売・ 
サービス

70%90%82%69%

30%

10%18%
31%

主要な求人企業における採用人数とシェア

2,400約 人 150約 人1,200約 人 1,200約 人



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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Zキャリアにおける転職実績

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

学歴と 
生活のジレンマ

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。 
  その過程で学歴の壁のジレンマに苦しみながら
も、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 8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

「back check」サービス
・オンライン完結型リファレンス/コンプライアンス
　チェックサービス



経営陣
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2013年、青山学院大学在学中に株式会社ROXXを創業。
2015年、中退。起業前はTheRollingStones、Led 
Zeppelin、Aerosmith、Guns N’Roses、MotleyCrue
など70~80年代のハードロックに憧れ、ハードロックバ
ンドでデビューを目指していたが挫折。

Taro Nakajima

代表取締役 CEO 
Chief Executive Officer

中嶋 汰朗

2014年、新卒で株式会社キャリアデザインセンターに入
社し、法人営業に従事。2016年、1人目の中途採用メン
バーとして株式会社ROXXに入社。

Daisuke Ueki

上級執行役員 COO 
Senior Vice President of Business

植木 大介

2011年、新卒でグリー株式会社に入社し、IRを担当。
2014年、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、株式会社ROXXに
入社。

Hiroto Nishimura

上級執行役員 
Senior Vice President of Corporate

西村 宏登



経営陣
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在学中に公認会計士（米国モンタナ州）試験に合格。
2013年、新卒で株式会社三菱UFJ銀行に入行。2017
年から米系投資銀行のラザード・フレールに所属。スパ
イスコード株式会社を共同創業し、株式会社関通
（9326）への二段階イグジットを経て、2023年、株式
会社ROXXに入社。

George Yoshimoto

執行役員 CFO 
Vice President & Chief Financial Officer

吉本 ジョージ

執行役員 CTO 
Vice President & Chief Technology Officer

Kota Matsumoto
松本 宏太

2013年、新卒で株式会社オルトプラスにてサーバサイ
ドエンジニアとして運用やベトナム子会社立ち上げを担
当。日本帰国後は2つのゲーム立ち上げを経験。その
後、シード企業を対象とした、技術・資金の投資支援事
業の技術担当を経て、2017年、株式会社ROXXに入
社。

執行役員 VPoE 
Vice President of Engineering

Kazutaka Jokura
城倉 和孝

未経験で独立系SIerに入社、多岐にわたる企業システム
の受託開発に従事。ワークフローシステムX-pointを開
発。2007年、株式会社エイトレッドを設立し、CTOに
就任。2011年から合同会社DMM.comのCTOとしてエ
ンジニア組織の拡大に取り組む。2020年から株式会社
デジタルハーツホールディングス、株式会社AGEST等
のCTOを歴任し、2024年に株式会社ROXXに入社。

執行役員 VPoCC 
Vice President of Corporate Consulting

Shun Fujimine
藤峰 俊

2012年、株式会社リクルートジョブズに入社し、法人
営業に従事。その後、複数の大手人材会社にてエンター
プライズセールス、人材業界のスタートアップにてカス
タマーサクセスの立ち上げを経て、2021年に株式会社
ROXXに入社。 

執行役員 VPoNB 
Vice President of New Business

Kazuhito Owa
大輪 一史

2015年、新卒でパーソルキャリア株式会社に入社し、
人材紹介事業に従事。2017年、株式会社エス・エム・
エスに入社し、介護経営支援事業の担当を経て、2021
年に株式会社ROXXに入社。

2005年、株式会社サードウェーブに入社し、経理業務
に従事。その後、株式会社ウィルゲートやVISITS 
Technologies株式会社におけるコーポレート業務のマ
ネジメント職を経て、2023年に株式会社ROXXに入
社。

Toshiki Takase

執行役員 CAO 
Vice President & Chief Administrative Officer

髙瀬 年樹



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



59

Zキャリアのポジショニング

人材紹介の市場構造として低年収x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 /  
物流 / ドライバー / 通信営業 / 販売

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

労働集約 プラットフォーム 成約単価

ハローワーク

年収の 

30~35%

平均単価 

約63万円

採用基準

・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2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のFY25/9 実績 59

約52%

約22%

約26%

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

R社

V社資本
提携

資本
提携



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45億円

(6)

年間転職者数

一般労働者数

(4)

(5)



参考：採用市場の変遷
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労働人口の減少及び求人広告の市場環境が大きく変動した結果 
企業の求人広告予算が成果報酬型に流入し、Zキャリアの市場が拡大

出典： 
(1) 公益社団法人 全国求人情報協会「求人広告掲載件数等集計結果」より雇用形態が正社員の週平均掲載件数（1ヶ月を４週間と仮定）を年ごとに集計

200

400

600

800

1000

1200

1400

2018年 2019年 2020年 2021年 2022年 2023年

9471,003
817767

1,304
1,164

求人広告からZキャリアへの移行正社員募集の求人広告掲載件数 (1) 

労働人口の減少に加え、 
主要求人広告媒体の集客減少1

求人広告経由の 
応募数・採用数が減少2

成果報酬型のZキャリアへ 
予算投下する求人企業の増加3

（万件）



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

C 資本・業務提携による協力関係
• 大手人材会社であるパーソルキャリア、マイナビや
TWOSTONE&Sonsとの資本提携を実施 

• 当社の主要顧客であるオープンアップグループ、ウィルグルー
プとの資本提携

資本提携先

資本提携先

資本提携先

C

C C



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 
前提条件が異なり、あらゆる点に大きな違いがある

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

現在の仕事を続けたくない 

現状の生活や職場環境から抜け出したい 

エージェントを知らない/単一利用 

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）

注記： 
(1) 弊社調べ

(1) (1) 



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%



AIを活用したプロダクトによる参入障壁
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AIを活用した２つのプロダクトが採用プロセスを大幅に効率化 
収益性の改善、収益源の増加に期待

Zキャリア

入
社AIスカウト

従来の
プロセス

求
人
作
成

タ
|
ゲ
ッ
ト

文
面
作
成

• スカウト業務をすべてAIが自動で代行

送
信

応
募
獲
得

書
類
選
考

日
程
調
整

面
接

最
終
面
接

• スカウト内容も求職者ごとに最適化
• キャリア・アドバイザーの業務を
大幅に削減

AI面接
• 物理的な面接をAIで代行

• 24時間スマホでいつでも面接が可能

• 選考日数、面接工数が大幅に削減

応募フェーズ 選考フェーズ



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で、 
求職者、エージェント及び求人企業にスムーズな選考体験を提供

多くのユーザーが利用し、 
求職者・選考データが大量に蓄積

1

23

→ AI面接による選考リードタイムの短縮 
→ 受かる可能性が高い求人への応募数増加

選考決定率の向上

推薦数の向上

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

求職者の属性 求人企業の採用

• 推薦履歴書 
職務経歴書

• 合格/不合格
理由

→ AIスカウトのレコメンド精度の向上 
→ AI面接のスクリーニング精度の向上



社会的なインパクト
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ノンデスクワーカーの生活水準の底上げは、 
結婚や子育てに結びつく社会的なインパクトの大きいビジネスである

Environment

環境課題への
取り組み

Governance

企業統治への
取り組み

Society

社会課題への
取り組み

• 企業倫理の遵守
• コンプライアンの遵守
• コーポレートガバナンスの整備

• 労働条件の適正化
• 機会均等の遵守
• 従業員の多様性の促進

• 気候変動対策
• 温室効果ガスの排出量の削減
• 産業廃棄物や公害の撤廃 背景と目的

社会的
インパクト

ESG（環境・社会・ガバナンス） 社会的インパクト

• 少子高齢化やサービス産業化の進展
により、構造的なミスマッチが発生

• 構造的なミスマッチを解消すること
で、自分らしく働きながら、日本の
平均所得が上昇し、新しい生き方を
創造

• ノンデスクワーカーの就職支援
• ノンデスクワーカーの就職支援を通じて、日本の平均所得が上
昇し、結婚や子育て等自分がやりたいことにチャレンジできる
社会の創造



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
将来を考えて正社員を希望

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) 


