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会社名 ｒａｋｕｍｏ株式会社 

代表者名 代表取締役社長グループＣＥＯ     清水 孝治 

 (コード番号：4060  東証グロース) 

問合せ先 取締役ＣＦＯ経営管理部長   石曽根 健太 

 (TEL  050-1746-9891) 

 

2025年12月期 第2四半期(中間期)決算説明会 

動画、書き起こし及び質疑応答（要旨）公開のお知らせ 
 

2025年８月13日に開催しました当社2025年12月期 第2四半期(中間期)決算説明会（機関投資家・アナリス

ト向け）につきまして、当日の動画、ご説明内容の書き起こし及びご出席の皆様からいただいたご質問をま

とめましたので、お知らせいたします。 

なお、本開示は、市場参加者の皆様のご理解をより一層深めることを目的に、当社が自主的に実施するも

のであります。決算内容の詳細につきましては、下記の決算説明資料及び決算短信をご覧ください。 

 

記 

 

１．概要 

・日程：2025年８月13日(水) 

・登壇者：代表取締役社長 グループＣＥＯ 清水 孝治 

取締役 ＣＦＯ 経営管理部長 石曽根 健太 

・開催方法：Live配信及びWeb配信にて実施 

 

２．説明会動画 

 

３．2025年12月期 第2四半期(中間期)決算説明会 全文書き起こし及び質疑応答（要旨） 

  ※本稿はSCRIPTS Asia株式会社の協力により、書き起こされたものです。 

  ※理解促進のため、一部内容の加筆修正を行っております。 

 

＜ご参照＞  

2025年12月期 中間期決算説明資料、中間期決算短信 

 

当社としましては、引き続き適時適切、公平かつタイムリーな情報発信に努め、当社のことをより正確に

ご理解いただけるような情報提供を行ってまいります。 

 

以上 

https://investor.rakumo.com/ja/ir.html
https://data.swcms.net/file/rakumo-ir/dam/jcr:000adfdf-102d-43e3-b1b1-48a12fdb5172/140120250805529889.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250805529882/pdfFile.pdf
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イベント概要 

 

[企業名]  rakumo 株式会社 

 

[企業 ID]  4060 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2025 年 12 月期第 2 四半期決算説明会 

 

[決算期]  2025 年度 第 2 四半期 

 

[日程]   2025 年 8 月 13 日 

 

[ページ数]  40 

  

[時間]   16:00 – 16:57 

（合計：57 分、登壇：48 分、質疑応答：9 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  2 名 

代表取締役社長グループ CEO 清水 孝治（以下、清水） 

取締役 CFO    石曽根 健太（以下、石曽根） 
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登壇 

 

石曽根：定刻となりましたので、rakumo 株式会社、2025 年 12 月期中間期決算説明会を開会いた

します。本日はお忙しい中ご参加いただき、誠にありがとうございます。私は司会を務めます、石

曽根と申します。どうぞよろしくお願いいたします。 

本日のスケジュールについて、ご案内申し上げます。はじめに代表取締役社長、清水より第 2 四半

期決算についてご説明差し上げられればと思います。その後、質疑応答のお時間とさせていただき

ます。説明会の終了時刻は午後 5 時を予定しております。それでは清水さん、よろしくお願いいた

します。 

清水：皆さんお忙しい中、本日はお集まりいただき誠にありがとうございます。それでは、私清水

から説明に入らせていただきたいと思います。 

 

本日の目次はこちらでございます。 
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まず中間期の決算概要になります。 

私どもの主力事業である SaaS サービスの売上高が 7 億 8,500 万円と、前年同期比 18%の増加と順

調に推移をしております。SaaS サービスの成長を主因として調整後 EBITA は 2 億 7,900 万円、前

年同期比で 41.4%増加ということで、こちらも大幅に成長しております。また、営業利益について

は 2 億 2,400 万円、前年同期比で 31.2%増、こちらも大幅な増益を達成しております。調整後の

EBITA マージンは 34.8%、前年同期比で 6.5%増という形で営業利益率も 28.0%、こちらも 3.4 ポ

イント増と大幅に上昇しております。 

利用者数につきましても継続的に増加をしておりまして、解約率も約 1%で推移し順調でございま

すが、ユニークユーザー数につきましては大手の解約が重なったことで、若干減少をしておりま

す。 

次に、通期の業績予想および主要トピックでございます。まず、株式会社パソナと業務提携を行い

ました。そして、彼らと共同で人材管理・採用支援ソリューションサービス aloop を 5 月にリリー

スいたしました。 

次に rakumo でも継続的に AI 関連の新機能を搭載しておりますが、第 2 弾として rakumo ケイヒ

に新しい AI アシストの機能を追加いたしました。また、AI アシスタント機能の rakumo エージェ

ントについても、今後リリースする予定で現在開発を進行しております。 
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また、上期に取り組んでおりました M&A が形になって、2 社、私どものグループに加えることに

なりました。まず 1 社がスタートレ社という名古屋で CMS を販売している会社でございまして、

新規開拓の営業力が非常に強い会社でございます。rakumo の商材を、SMB 向けに販売いただく

というシナジーを想定しております。そしてもう一つ、エージェントシェアという会社をグループ

に加えました。こちらの会社は HR 領域において四つのソリューションを展開しておりまして、私

どもが今後注力していく HR 領域、aloop もリリースをしておりますが、そうしたサービスとの高

いシナジーを見込んでおります。 

rakumo for GWS においては、AI エージェント搭載などの大型アップデートを発表いたしました。

大型アップデートに伴い、一部 rakumo 製品の料金改定を実施いたします。こちらは後ほど詳細を

ご説明させていただきます。 

決算発表時点では期初発表の業績予想、売上高通期で 16 億 1,200 万円、調整後 EBITA5 億円、営

業利益 4 億円を継続しておりますが、順調な業績推移とグループ化した 2 社の連結を考慮し、業績

予想数値については、現在精査を行っております。 

 

中間期における主要 KPI および財務指標の状況でございます。 

まず、ARR につきましては 16 億円ということで、昨年対比 18.2%と成長しております。次に有料

ライセンス数でございますが 121 万 ID ということで、こちらも昨対比では 0.5%増えております。

ARPU については、63 万 8,000 円ということで、こちらも料金改定などが功を奏して、昨対比で



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790      

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

5 
 

16.8%増加をしております。SaaS 売上高は 7.8 億円、こちらも昨対比 18%増加しております。調

整後 EBITA については 2.8 億円、昨対比 41.4%ということで大幅に増加しております。営業利益

についても 2.2 億円、昨対比で 31.2%増加をしております。 

全ての KPI、財務指標は順調に成長しているという形でございます。 

 

では、ここからは中間期の決算状況をご説明させていただきます。 

先ほどもご説明いたしましたが、売上につきましては SaaS 事業 7 億 8,500 万円、前年度比 18%増

加でございます。業績予想の進捗率は 49.6%ということで順調に推移をしております。また、調整

後の EBITA につきましては 2 億 7,900 万円、前年度比 41.4%増加、業績予想進捗率は 55.9%の進

捗でございます。営業利益については 2 億 2,400 万円、前年同期比で 31.2%の増加、業績予想進捗

率は 56.1%になっております。 

通期の業績予想に対し順調に進捗している状況でございます。 
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こちらは、売上高の推移およびサービス別の売上割合でございます。 

まず、売上高につきましては、進捗率 49.8%の 8 億 200 万円の状況でございます。サービス別の

売上高割合は、私どもソリューションサービス、IT オフショアという SaaS 以外のセグメントがご

ざいますが、主に SaaS 事業に注力し割合が 98%ということで、順調に増えている状況でございま

す。ソリューションサービス、IT オフショアの人材は SaaS 事業に転換し、SaaS 事業を伸ばして

いくという点が、計画通り進捗している状況でございます。 
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次に、売上原価の推移および構成でございます。 

2Q の累計の売上原価 2 億 4,100 万円ということで、30.1%が原価率になっております。昨年度は

34.1%なので、それに対し原価率を抑えられているという形でございます。原価で最も大きいの

は、開発に伴う人件費や、Google 社向けのサーバー費用でございます。 
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次に、販管費の推移および構成になります。 

販管費率は 42.0%、前年度が 39.3%なので、こちらは少し増えている状況でございますが、来年度

以降の売上利益を大きく成長させるために、今年度 AI 機能を搭載していくための R&D、さらには

営業の体制、M&A の体制を強化していることによる人件費の増加。また、M&A を実行するための

一過性の支払手数料、あとは株式報酬費用ということで、経営陣が成長にコミットするための有償

ストックオプションに伴う費用、こうしたもので販管費が増えている状況でございます。 

 

次が、営業利益および調整後 EBITA になります。 

営業利益率については 28.0%、前年度が 26.6%なので上昇している状況でございます。通期の進捗

率 56.1%ということで非常に順調な進捗を見せております。調整後 EBITA マージンにつきまして

は 34.8%ということで、昨年度 30.2%なのでこちらも大幅に上昇している状況でございます。進捗

率も 55.9%と順調な進捗でございます。 
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こちら、主要項目の増減額および増減の要因・施策などでございます。 

一番大きく利益を押し上げているのは、SaaS の売上が伸びていることに起因しております。昨年

度から実施しております、料金改定による単価のアップなどが功を奏している状況でございます。

費用面では人件費、体制強化などで人件費が増えておりますが、それ以上に SaaS の売上が伸びて

いるということで、利益が昨年度より増えているという状況になっております。 
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こちらは BS のサマリーでございます。 

BS につきましては、まず資産合計は 33 億 600 万ということで、前年度に比べて 2 億 7,100 万円

の増加でございます。主に現預金が 2 億 5,600 万円増加しております。負債につきましては合計

15 億 6,300 万円、前年度末に比べて 1 億 6,200 万円増加しております。主に契約負債が 1 億

4,800 万増加したことに起因しております。純資産合計は 17 億 4,200 万円、前年度末に比べて 1

億 800 万円増加しております。主に純利益 1 億 4,300 万円、支払配当金 3,400 万円の影響でござ

います。 

 

決算に関してよくご質問いただく内容を、こちらに QA としてまとめております。 

まず一つ目でございますが、SaaS 売上高が昨年に比べて 18%増加した理由につきましては、新規

のお客様が増えることによってライセンスも積み上げられている点、価格改定が順調に効果を発揮

していることが起因している形でございます。 

二つ目でございますが、売上原価が前年度対比で 2.3%減少した理由になります。主に開発面にお

いて、生成 AI 機能を中心とした rakumo 製品の開発に注力したことで、他勘定振替高が増加した

点が原価減少要因となっております。また、為替の変動という点も影響がございました。現在の円

高に少し触れるような傾向が今後あるのではないかと見ておりますが、円高になれば Google のプ

ラットフォームでサーバーを動かしておりますので、原価が抑えられるというプラスの効果がござ

います。 
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三つ目でございますが、販管費が前年度対比で 20.5%大きく増加した理由になります。先ほどもご

説明しましたが、一過性の M&A 関連に伴う支払費用が発生したことや、体制強化のための人件

費、採用費、また株式報酬費用が増加したためになります。下期については、M&A は現在まだ見

通しができていないため、上期よりはこうした費用差があるのではないかと思っておりますが、体

制強化は下期も継続して行ってまいりますので、そうした採用費、人件費の増加ということで、上

期より販管費は少し増える見通しをしております。 

四つ目でございますが、業績予想の上方修正の実施予定はあるのか、時期についても教えてもらい

たい、でございます。スタートレ、エージェントシェアの 2 社をグループにお迎えして、2 社の売

上・営業利益を取り込みした結果、どのような通期の業績になるかという見通しの精査中でござい

ます。今発表している通期の売上高 16 億円より当然増えるかと思いますが、精査が終わり修正が

必要と判断しましたら、速やかに発表させていただければと存じます。 

 

次が、2025 年度中間期 KPI の状況になります。まず、ユニークユーザー数およびクライアント数

の推移になります。 

ユニークユーザー数については、2Q 時点では 57 万 1,000 ユーザーということで、1Q が 58 万

6,000 ユーザーに対して、1 万 5000 ユニークユーザー減少している状況でございます。要因とし

ては、利用されている会社様の解散・統合・事業縮小、また Google Workspace からマイクロソフ
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トのプラットフォームへの乗り換え、そうした大手のお客様の解約が重なったことに起因をしてお

ります。 

次にクライアント数の推移でございますが、1Q が 2,480 社に対して、2Q では 2,499 社ということ

で、こちらは 19 社増加しており、順調にクライアントは増えている状況でございます。 

 

次に、解約率の推移でございます。これまでグロスで解約率を計算し公表しておりましたが、今期

からネットでの開示も行っていく形になります。 

これまでの解約率、グロスでの計算方法ですと 2Q では 1.08%ということで、解約率がほぼ 1%

で、低い解約率は継続できている状況になります。ネットで計算した場合には、解約率は 0.73%と

いうことで、1%を切る形になっております。 

解約率についてなぜネットでの開示を始めたかというのは、後ほど QA でご説明をさせていただき

ます。 
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1 社当たりの販売額の推移がこちらでございます。 

2Q では、1 社あたり 5 万 8,118 円ということで、1Q に対して増加している形でございます。料金

改定やアップセル、クロスセルといったものが順調に推移している形で、お客様のグロスの MRR

も順調に増加をしている状況でございます。 
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KPI に関してよくご質問いただく内容について、こちらにまとめております。 

まず一つ目の質問、2Q において UU 数が減少した主な理由でございますが、Google Workspace

のリセラーマージン変更による影響が昨年度からございましたが、これにより GWS を利用してい

るお客様が、他のパートナーへの移行、代理店経由になってしまうということで、解約が発生した

ということがございます。昨年度よりは落ち着いている状況ではございますが、主な要因は大手の

お客様都合での解約が相次いだことでございます。 

二つ目の質問、解約率の開示方法を変更した理由でございます。Google Workspace が販売された

場合の PL 影響はネット金額、つまりコスト部分を差し引いた代理店手数料のみの金額で計上して

おります。一方で、従来のグロスでの解約率開示の場合には、私どもの代理店手数料であるネット

金額（売上高）ではなく、代理店手数料を差し引く前のグロス金額（販売金額）で計算しておりま

す。仮に大きな額の解約が発生した場合には、PL への影響（ネット）と解約率への影響（グロ

ス）が整合せず、解約率が実態よりも過大に算定されてしまうことから、解約率もネットベースに

合わせるべきだと考えました。 

そのため、より適切な解約率であるネットベースの数値は先ほどもご説明しましたとおり、1%を

切っております。なお、昨年の料金改定の期間でもネットベースの解約率は 1%を切る低いチャー

ンレートで推移しており、今後はネットベースのチャーンレートでご説明したいと思っておりま

す。 

三つ目の質問、業界特化型マーケティング施策、特に自治体向けの進捗状況を教えて欲しいという

ことです。こちらは後ほど詳細をご説明いたしますが、自治体向けのクライアントを獲得し、順調

に増加しており、県庁である秋田県庁様の導入獲得もすることができました。 

こうした特定セグメントの施策が成功している要因でございますが、昨年度からいろいろな取り組

みを行ってきましたが、まずは大前提として、自治体でも業務プロセスの効率化や働き方改革が民

間企業より遅れており、現在取り組みが急速に進んでおります。そうした取り組みが進む中で、

Google Workspace と rakumo の引き合いが増えてきているという点もございますし、また私ども

が自治体向けのメディアへの広告出稿、マーケティングを上期から強化しておりますが、そうした

効果が足元で非常に出てきていることが要因でございます。 

四つ目の質問、UU 数が減少しているが、SaaS 売上高、営業利益が伸びている理由についてで

す。UU 数については 2Q で減少しておりますが、契約ライセンス数のボリュームが大きい大手企

業の解約が UU 数減少としては大きな要因でございました。大手企業に対しては、ライセンスを販
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売するときに定価で販売しているケースもございますが、ボリュームが大きいお客様に対しては、

交渉が入り利用料金を定価よりもディスカウントを行うケースが一部存在しております。 

そうしたお客様の解約が 2Q に重なったことで、グロスの MRR が大きくないお客様の解約だった

ため、UU 数としての減少インパクトは大きく見えますが、解約による売上、営利への影響が限定

的だったということがございます。契約社数は 2Q も順調に増加しておりますし、既存顧客に対し

てのアップセル、クロスセルは好調で、お客様当たりの単価は増加しておりますので、こうしたこ

とで売上、営利は順調に成長している状況でございます。 

 

次に、主要トピックスのご説明に入りたいと思います。 

改めてのご説明になりますが、私どもの成長戦略は SaaS 事業に注力しております。SaaS の事業

で新規のお客様を増やしていく。そして、既存のお客様に対して、新規のお客様も同様ですが、ユ

ーザー当たりの単価を増加させるということが重要でございます。単価を増やしていくためには、

新しい商材を増やしていく、そうしたものをクロスセルしていくことでございます。 

また、大型の機能アップデートによる料金改定で、価値に見合った料金に見直すことで、単価が増

えると、こうしたことが起因となってわれわれの SaaS 事業は成長していきます。それ以外に

aloop という HR テックの新しいサービスのリリース、そして M&A で 2 社、私どものグループに

お迎えしましたが、この 2 社もこれからわれわれが PMI を行うことによって、さらなる成長を遂
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げていくと考えておりますので、オーガニックの成長に加えてインオーガニックでの成長も重なる

ことで、中期経営計画の目標数字を達成したいと考えております。 

 

中間期の主要トピックスでございます。 

まず、プロダクト関連でございますが、パソナと業務提携を行い aloop という新しいサービスをリ

リースいたしました。rakumo においては AI 関連の新機能、第 1 弾はワークフローで 1Q に実装い

たしましたが、2Q は rakumo ケイヒで実装いたしました。 

そして、昨今、生成 AI で AI エージェントというものが、業務効率を大きく変えるということで注

目をされておりますが、私どもの rakumo においても AI アシスタント機能、rakumo エージェント

を実装するという発表を行いました。 

rakumo for Google Workspace において、この AI アシスタントの機能を搭載し、料金改定すると

いうことを先日発表いたしました。 

M&A 関連については、2 社のグループジョインということを実行いたしまして、スタートレ社、

エージェントシェア社が加わることになりました。詳細は後ほどご説明いたします。 

その他の施策関連としましては、先ほどもご説明申し上げましたが、自治体向けのマーケティング

施策が功を奏し、県庁での導入も実現できたということで、順調に推移しております。 
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それぞれのトピックの詳細でございます。 

パソナ社と業務提携して aloop をリリースいたしました。役割分担でございますが、この HR テッ

クを進めるにあたって、やはり HR 業界の深い知見が必要と私ども考えております。そうした知見

を提供いただくという点と、あとはこの aloop というサービスが、システムと採用支援の BPO サ

ービスをセットで企業に提供する立て付けになっておりまして、その BPO サービスはパソナ社が

提供する形になります。 

私どもは強みである SaaS のプロダクトの企画・開発、そうした面を担って、パソナ社がそうした

知見をもとに、こういう機能を実装したほうがいいんじゃないかという知見のご提供、BPO サー

ビスの提供、さらにはパソナ社はクライアントをたくさんお持ちになられていますので、私どもの

サービスを代理店として販売いただく、こうしたことを力を合わせて進めております。 
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aloop のサービス内容がこちらでございます。 

「再入社を当たり前に。」というキャッチコピーで、退職した方がまた企業にカムバック採用でき

るようシステムで支援していく、それが aloop というサービスでございます。 
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退職した方をアルムナイと名づけて、今大手の企業ではアルムナイ採用という呼び名で、退職した

方の採用がどんどん進んでおりますが、それを効率的に行うための機能やサービスが aloop では実

装されております。退職者の方をデータベースとして管理して、コミュニケーションを常に取れる

ようにする。また、パソナのコーディネーターと呼ばれる方が企業に寄り添って、どういうふうな

採用方針にするのか、企画や伴走を行います。 

さらにアルムナイの方に、また退職した企業に戻りたいと思っていただけるような情報配信のサポ

ートも、パソナのコーディネーターの方が企画から入り、こういう情報を配信すると効果がある、

等のアドバイスやコンサルティングも行います。 

 

アルムナイの採用を促進するために aloop の提供を行いますが、アルムナイ以外の属性の方も採用

できるような機能がございます。例えば、新卒・中途の採用で選考に参加されたのですが、途中で

辞退された方、こうした方もデータベースに加え、興味を持っていただいたから選考を受けたとい

う方になりますので、情報配信を継続的に行うことで、ふとしたきっかけでまた選考を受けたいと

いう形になった際に採用へと繋がる、そうしたことも aloop でできるようにしていきます。 

あとは企業様のニーズが高いのが、働いている従業員の知り合いの方、リファラル採用もこの

aloop でデータベースを構築して行いたいということがございます。今すぐは転職を考えていない

リファラルの方もデータベースに登録して情報配信を継続的に行うことにより、採用に繋がる可能

性があるという点を企業様にお伝えすると、大きくご評価いただいている状況でございます。 
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次に、rakumo シリーズにおける AI 機能の取り組みでございます。 

rakumo において、Google が提供している生成 AI のプラットフォーム、Gemini は皆さんもご存知

だと思いますが、どんどん精度が良くなっており利用されている企業も増えていると、あらゆると

ころで聞いております。 

こうした Google の生成 AI を活用して、rakumo の AI 機能をどんどん実装し業務効率化を促進し

ていく、こういった開発を今年度から力を入れて行っております。 
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今回、rakumo ケイヒにおいて実装した AI 機能がこちらでございます。 

スマートフォンで領収書を写真に撮り rakumo ケイヒにアップロードすると、AI によって領収書

の内容を読み取って、いつ払ったものか、金額がいくらか、そうした細かい情報を読み取り、代わ

りに入力してくれるという機能でございます。これまでは手入力によるミスが発生する可能性がご

ざいましたが、本 AI 機能によってミスが防げて、かつ手入力の工数が削減できるということで、

非常に効率化が図れる機能でございます。 
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さらに、生成 AI の機能を全面的に採用した rakumo エージェントという、新しい機能を各プロダ

クトにおいて実装いたします。現在開発を行っておりまして、下期から順次実装を行っていきたい

と考えております。 

 

具体的に何ができるかという事例でございますが、rakumo カレンダーの事例では、特定の人との

予定調整を行う際にエージェントに、A さん・B さん・C さんとミーティングを設定したいので空
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いている日を教えてください、そうした会話を行うと、日を設定してくれて、さらに空いている会

議室まで教えてくれます。これまで人の目でそれぞれのカレンダーを見て、空いている会議室まで

確認して調整する手間が、AI と会話しながら行うことにより大きく効率化が図れる機能でござい

ます。 

 

また、カレンダーに登録した予定において、会議室の登録を失念していた、こうしたことがよくあ

るとお客様からも聞いております。そうした場合に、AI が事前に会議室が取れていないことの分

析を行って、「会議室が取れていなければこの会議室が空いているので予約しましょうか」とい

う、かゆいところに手が届くコンシェルジュのような提案を AI が行うというのは、こちらの機能

でございます。 
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さらに、私ども rakumo ボードという社内の情報共有を促進する掲示板のサービスがございます

が、そちらにおいても、例えば人事部がこの情報は全社員に見てほしいと投稿したものがあったと

します。その情報があまり見られていないということを AI が分析を行い、見られていなければも

う一度見るように、「皆さんにリマインドで通知をしましょうか」と、こういう提案をしてくれ

て、情報が従業員の方に届くように、AI がアシストをしてくれるという機能でございます。 
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rakumo ワークフロー、既に AI 機能として実装しておりますが、さらに、見積書の PDF などをア

ップロードすると、どの雛形でどういう項目を入力すればいいか、PDF の内容から読み取って申

請の雛形まで作ってくれる。AI が入力してくれた情報をただ確認して申請するだけで、このワー

クフローの申請が完了する。もう少し AI が入力する幅を広げて、ワークフローの効率化を図ると

いうのがこちらの機能でございます。 
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こうした rakumo エージェントの実装や、以前からお客様から要望の多かった様々な機能を実装す

ることにより、商品の付加価値が上がる。付加価値が上がることに伴って料金もこれに見合った形

で見直す、という発表を先日行っております。 

 

具体的な料金はこちらでございます。 

最も人気のあるプランである rakumo Basic パックにおいては、1 ユーザー490 円だったものが

680 円に改定となります。これらの料金改定ですが、新規でご契約されるお客様は今年の 10 月か

らの契約において適用されます。既存のお客様におかれましては、来年の 1 月から契約更新が発生

するタイミングにおいて、新料金での契約という形になります。 

こうした料金改定は、既存のお客様につきましては来年から契約更新のタイミングで新しい料金に

置き換わっていきますので、本料金改定の効果が最大化されるのは 2027 年度の PL において一番

効果が発揮されると考えております。 
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次に、2 社をグループにお迎えしましたが、その 2 社を紹介させていただきます。 

まず 1 社目が、スタートレ社でございます。こちらは独自開発の CMS を SaaS として、個人事業

主や中小企業向けに、集客や求人における課題解決のために提供している企業でございます。

ARR6 億円、調整後 EBITA1.5 億円の規模の会社でございます。こうした CMS の提供を以前から

行っており、累計で契約されたお客様が 3,100 社とかなりの数に上っております。 
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このスタートレ社とどのようなシナジーを出していくか、ご説明させていただきます。 

CMS は、私どものプロダクトとしては提供していなかった分野でございますが、スタートレ社を

加えることによって CMS サービスが提供できるということで、プロダクトのラインナップが広が

りました。そして双方の顧客のクロスセルということも推進して参ります。rakumo の顧客に対し

て CMS を提案する、または、彼らの顧客に対して rakumo を販売していく、こうしたことを行っ

ていきます。 

さらに私どもは開発に強みがございますので、私どもの開発リソースにより CMS をより強化して

いく、または新しい商材をスタートレ社で開発するシナジーも見込んでおります。 

 

次に 2 社目、エージェントシェア社でございます。こちらは人材紹介会社や企業の人事部門向け

に、四つのサービスを展開しております。 

１つ目が、エージェントシェアというサービスで、人材紹介会社同士が、求人情報、求職者の情報

をお互いにシェア、共有し合って、マッチング率を上げていくことにより、成約手数料の売上を向

上させていくサービスになっております。既に累計で 500 社以上が契約しており、登録されてい

る情報の件数も 5 万件と、かなりの規模に上っております。 

２つ目が、エージェントアクセスという企業の人事部門向けのサービスになります。企業の人事部

門が全国の人材エージェントに対して、こうした求人を行いたいという情報発信を一斉に行うこと
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ができ、全国津々浦々の人材紹介会社から求職者の提案があると、より求人票にあった人材の選考

を速やかに行っていただけるというサービスでございます。 

3 つ目が、エージェントマネージャーという人材紹介会社が業務効率化を図るためのシステムでご

ざいます。求職者の情報や求人情報をエクセルなどで管理している企業がまだ多いと聞いておりま

す。こうした企業がこの SaaS のシステムを導入することにより、データベースをクラウドで一元

化して効率よく管理できるというサービスです。 

最後 4 つ目が、エージェントカレッジという新卒採用を支援するサービスになっておりまして、新

卒を採用したいという企業に対して、多数の人材紹介会社や大学とエージェントシェア社がアライ

アンスを行い、企業が求める新卒の学生をご紹介して手数料をいただくというサービスになってお

ります。 

こうした４つのサービス提供しておりまして、エージェントシェア社が売上・利益も倍々で順調に

推移をしておりまして、足元でも ARR1.5 億円、調整後 EBITA1 億円ぐらいの規模になっておりま

す。 

 

このエージェントシェア社とどのようなシナジーを考えているかが、こちらのスライドでございま

す。 

まず私ども aloop というサービスを提供して、HR 領域を今後開拓してまいりますが、その HR 領

域において、エージェントシェア社のプロダクトを加えることにより、クロスセルやアップセルを



図れるというメリットがございます。エージェントシェア社も既に累計のお客様559 社抱えてお
りますので、aloop の今後開拓するお客様に対して、エージェントシェア社のプロダクトを勧めると
いうことを⾏っていければと考えております。

さらに私どもの開発リソースでエージェントシェア社のプロダクトを強化する開発も進めてまいりま
す。

こうしたM&Aを 2 件、実⾏することができましたが、私どもが⾃ら提供しているrakumoという
グループウェアのサービス、さらにこれまでにM&Aした業務コミュニケーションを促進する⽇報サ
ービスを提供しているgamba、そして IR の動画を配信するためのサービスを提供しているアイ
ヴィション、HR 領域のaloop、エージェントシェア社の様々な採⽤領域のプロダクト、さらにマー
ケティング領域ではスタートレ社のCMS。こうしたM&Aによって様々な領域でのプロダクトを拡
充しておりますので、インオーガニックにおいても、今後もM&Aを活⽤しながらプロダクトを拡⼤
し、売上・営業利益を伸ばしていく取り組みを進めてまいります。
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業界セグメント特化型マーケティング施策のご説明になります。 

主に自治体、教育機関、建設、医療分野の企業様を、私ども特定業界のクライアントということ

で、マーケティング強化しておりますが、こうしたお客様が 2Q で昨対比 7 社増え、86 社になっ

ております。 

自治体様に関してはロゴが並んでおりますが、初めて県庁での導入ができました。今回導入いただ

いた秋田県庁様は非常に職員の方も多い県庁でございます。これまでもいろいろな地方自治体様に

て導入が進んでおりましたが、実績がかなり増えたことによって、実績を見て自治体様からインバ

ウンドで rakumo を導入したいという引き合いが増えてきておりますので、商談も前年度に比べて

かなり増えております。 

自治体様は商談を始めてから予算執行等の関係から、来年度の導入となるのが一般的になりますの

で、今期の PL に対しての影響は限定的でありますが、来年度こうした自治体様の取り込みが進め

ば、来年度の MRR に貢献してくれる形でございます。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790      

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

32 
 

 

主要トピックスに関する QA でございます。 

一つ目の質問でございますが、スタートレ社、エージェントシェア社の子会社化により、どのよう

なシナジーの創出を想定しているか。先ほどもご説明した通り、スタートレ社は SMB に対して非

常に強い営業力を有し、累計 3,100 社のお客様への支援実績がございます。私どもの rakumo のサ

ービスは、SMB というより従業員が数百名規模以上のお客様が中心でございます。ただ、彼らが

SMB に営業力があるということで、rakumo を SMB に対して営業することを期待しております

し、彼らの開発を私どもが支援する、そうした連携も行っていきます。 

エージェントシェア社については HR の採用領域において非常に強みがありますので、私どもの

aloop で人事部門の商談が増えておりますが、そこでエージェントシェアの紹介、また、エージェ

ントシェア社のお客様に対して aloop の紹介をする、こういった取り組みを期待しております。さ

らに現在パソナ社との連携は aloop に限っておりますが、エージェントシェア社にも広げられれ

ば、また大きな効果があると思っております。 

二つ目の質問でございますが、再度 rakumo 製品の価格改定を行う理由でございます。私ども、AI

機能を実装することによって、業務効率化が大きく図れると考えております。そうした業務効率化

が大きく進む、利用者の方の付加価値がかなり向上し、付加価値が上がることに見合った料金にし

ても、解約率が上がらないと考えておりますので、こうした料金改定を今回行う形でございます。 
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三つ目の質問でございますが、生成 AI 機能をリリースしたが、クライアントからの評判はどう

か。お客様からは非常に使いやすくなったという声をいただいておりまして、こうした生成 AI の

セミナーを私ども行っておりますが、非常に申込者の数が多く驚いております。皆様が AI を活用

して業務効率を高めたいという意欲が非常に高まっているという点は私どもにとって追い風と思っ

ておりまして、rakumo エージェントをはじめとした rakumo における AI 機能の実装をさらに推し

進めてまいります。 

四つ目の質問でございますが、aloop リリース後の反響でございます。詳細については控えさせて

いただきますが、パソナ社が営業にかなり力を入れて進めておりまして、既に複数社で確度の高い

案件が見えてきている状況でございます。ただ、導入が始まるのが早くても今年度下期からだと考

えておりまして、売上に対するインパクトは 26 年度から徐々に出始めて、27 年度でそれなりの売

上規模になるのではないかと想定しております。 

 

それでは最後に、中期経営計画の進捗状況をご説明いたします。 

中期経営計画で ARR30 億円（27 年度）という目標を掲げましたが、この ARR 目標に対して、足

元 16 億円、53.3%の進捗でございます。グループに加えた 2 社の ARR を簡易的に概算すると 23

億円という規模になりますので、非常に順調に進捗しております。 
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調整後 EBITA については 10 億円の目標を 27 年度で掲げておりますが、中間期では 2.8 億円、通

期では 5 億円という業績予想に対し 55.9%の進捗ということで、こちらも順調で、かつグループに

加えた 2 社の EBITA を加えることでさらに大きくなると考えております。 

営業利益については 27 年度 7 億円の目標に対して、中間期では 2.2 億円ですが、業績予想 4 億円

に対し 56.1%の進捗と順調に推移しております。こちらについても、まだグループ化した 2 社の営

業利益を加味しておりませんので、そちらもプラスに影響があると考えております。 

M&A の投資を、3 年間で 30 億円の投資を行うという説明を行いましたが、2 社の M&A により、

16.3 億円の投資を行っております。こちらについても順調に投資ができており、PL に対して今後

2 社が貢献すると考えております。 

配当性向は 27 年度 30%を掲げておりますが、足元では 20.2%ということで、こちらも順調に推移

しております。 

 

重点的な取り組み分野における進捗でございますが、三つ重点取り組みがございます。既存

rakumo のグロース、新領域でのプロダクト展開、M&A の加速。 

まず既存 rakumo のグロースにおいては、ご説明差し上げたような様々な AI 機能のアップデート

や、大幅な機能アップデートにともなう料金改定等の発表を行いました。下期計画しているのがさ

らに機能を強化していく点と、10 月から新しい料金の新規のお客様への適用。さらにスタートレ
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社に rakumo を販売していただく営業連携。スタートレ社、エージェントシェア社の顧客に対して

のクロスセルを進めてまいります。 

2 番目の重点取り組み、新領域でのプロダクト展開ですが、パソナ社との業務提携で aloop を上期

にリリースできました。また、M&A によって新規プロダクトを獲得できました。下期については

aloop の大型機能アップデートを今予定しておりまして、アップデートを行うとともに展示会への

出展、ウェビナー実施などの販促を強化して、受注に向けて進めてまいります。rakumo シリーズ

の対応プラットフォームの拡大も考えているところでございます。 

最後の 3 番目、M&A の加速につきましては、M&A を行うための体制構築が上期完了し、2 社無事

に M&A できました。この 2 社の PMI を攻めと守りの両面で下期は進めていき、両社の業績も来

年度以降、成長していくようにしたいと思っております。また、来年度以降の M&A に向けたソー

シングも下期進めてまいりますので、また来年度以降、M&A が実行できると考えております。 

以上、私からの中間期のご説明でございます。ご清聴ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

石曽根 [M]：続きまして、質疑応答に移らせていただければと思います。皆様からいただいたご質

問を、順に読み上げさせていただきます。 

まず一つ目、価格改定のところにつきまして、ご質問をいただいております。 

質問者 [Q]：再度の料金改定ということで、お客様からの反応はどうなのでしょうか。解約率が上

がってしまうのではないかというところを懸念しております。 

清水 [A]：ご質問いただきありがとうございます。再度価格改定に関してのお客様の反応でござい

ますが、インフレなどが進んだことや、トランプ大統領の関税によって、諸々コストの上昇、私ど

ものサービス以外にも様々なサービスやソリューションでの値上げがお客様に対し提案が進んでい

る状況です。 

そういった背景からも、私どもの価格改定についても、お客様も価格が上がることに慣れていると

いう表現はおかしいですが、価格が上がることが一般的な市況の中で、あまりネガティブな反応で

はなく、非常に淡々とした反応をされている状況でございます。 

また解約率への影響でございますが、今回からネットでのチャーンレートを開示しておりますが、

ネットでのチャーンレートで前回価格改定時を見ても 1%を切る形になっており、値上げによって

解約率が大きく上がったかというと、実績では出ておりません。そのため、今回の価格改定につい

ても、チャーンレートが大きく上がるということはないと考えております。以上、ご回答申し上げ

ました。 

石曽根 [M]：清水さん、どうもありがとうございます。続きまして、aloop とエージェントシェア

というところで、HR 領域に関連する質問をいただいております。 

質問者 [Q]：aloop のリリースに加えて、エージェントシェア社を獲得されたことで、HR 領域に

注力されていると理解しております。今後の HR 領域への展開についてはどのように考えているの

か、教えていただける範囲で、もう少し詳しく教えていただけますでしょうか。 

清水 [A]：ご質問ありがとうございます。HR と申しましても、いろいろな分野がございます。そ

うした分野の中で、私どもが主に注力しているのは採用領域になります。aloop も採用をより促進

するためのソリューションでございますし、エージェントシェアのプロダクトも同じように採用促

進するプロダクトでございます。 
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私ども、HR 領域に参入するにあたって、ビジネス調査のため、大手企業様へのインタビューを実

施いたしました。どの企業様もおっしゃっていたのが、新卒や中途採用の計画を立てるものの、計

画に対し毎年未達になってしまう現状がある。それだけ少子高齢化が進んできて、人材獲得の競争

が激化しているというのが要因と聞いております。そうした中で、今までのような採用のサービ

ス、やり方では計画は達成できないと、人事部門の方は大きい課題を抱えられていました。そうし

た課題に対して、われわれが新しいプロダクトでできることがあると考えたことが、HR 領域に参

入した理由でございます。 

そのため、aloop とエージェントシェアのプロダクトで、企業様の課題を解決しながら、新しいや

り方で採用領域を伸ばしていけると考えております。そして人事部門のお客様が増えれば、採用領

域以外の新しい領域、例えば社内の人材を教育する領域かもしれませんし、エンゲージメントを上

げるための領域かもしれません。そうした領域でも、既に aloop やエージェントシェアを導入して

いれば、新しいプロダクトを作っても、営業がかなり進むと思っておりますので、まずは採用領域

を皮切りに HR 領域での地盤を固めていきたいと考えております。以上でございます。 

石曽根 [M]：清水さん、どうもありがとうございます。続きまして、エージェントシェア社につい

てのご質問いただいております。 

質問者 [Q]：エージェントシェア社につきましては、決算説明資料では ARR が 1.5 億円、調整後

EBITA が 1 億円ほどとの記載があるものの、適時開示での直近期での売上および利益はそれぞれ

6,000 万、1,000 万円ほどと乖離があるのかと考えております。来期以降というところで、業績の

伸びがあるのかについて教えていただければと思います。 

清水 [A]：ご質問ありがとうございます。直前期の売上・営業利益は、1 億に達しない規模なの

で、大きなアピールインパクトはございませんが、進行期においては、決算資料でも記載いたしま

したように非常に顧客獲得が進んでおり、売上が 1.5 億円、調整後 EBITA で 1 億円規模まで急激

に成長しております。エージェントシェアがプロダクトとして非常に強く、営業手法もある程度確

立されているという会社に、私どもも魅力を感じた点がございます。 

この成長は来年度以降も続くと見ておりますので、そうした成長をより加速できるように私どもの

営業リソースや開発リソースをエージェントシェアにも投入して、伸びしろを拡大させていきたい

と考えております。以上でございます。 

石曽根 [M]：清水さん、どうもありがとうございます。続きまして、業績予想周りについてのご質

問をいただいております。 
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質問者 [Q]：営業利益および EBITA の業績予想の進捗率は 56%ほどと、半期での進捗率としては

過去と比べても好調のように見受けられます。この点、進捗率が好調に推移した理由というところ

を改めて教えていただけますでしょうか。 

清水 [A]：ご質問いただきありがとうございます。順調に推移しているのは、SaaS 事業の売上が

前回実施した料金改定の効果によって上がっており、われわれの見通しよりもうまく料金改定の交

渉ができて、大手のお客様が新しい料金を適用できているという点が、売上・営業利益にポジティ

ブな影響を与えております。 

対して、販管費については、M&A の体制強化や、M&A 手数料の支払いと様々で昨対比から販管費

は増えておりますが、そうしたところをうまくコントロールして、営業利益がそこまで下がらない

ように、コストコントロールができたものと考えております。ただ販管費については先ほど申し上

げましたが、下期にさらに人員の採用などを行っていきますので、上期に比べると上がってしまう

影響も加味しつつ、グループ 2 社を加えてどのような通期の業績見通しなのかという精査を現在行

っております。精査が終わり次第、開示基準に適合する場合は、速やかに発表させていただきます

ので、今しばらくお時間をいただければと思っております。 

石曽根 [M]：ありがとうございます。こちらで質疑応答の時間を終了とさせていただければと思い

ます。ご参加・ご質問いただいた皆様、どうもありがとうございました。 

以上をもちまして、rakumo 株式会社 2025 年 12 月期中間期決算説明会を閉会させていただければ

と思います。本日はご参加いただきどうもありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 

1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 

2. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 
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