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rakumo株式会社
2025年12月期中間期決算について

東証グロース 4060
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2001年ニフティ株式会社に入社し、インターネット領域で

のサービス企画/新規事業開発に従事。

2014年Jibe Mobile 株式会社（現Automagi株式会社）に

入社し取締役就任。ビジネス部門を管掌し、AI事業の立ち

上げを主導。

2021年SREホールディングス株式会社（東証プライム上

場）に転じ、執行役員に就任、不動産業界向けのバーティ

カルSaaS 事業を管掌。事業成長のためのM&Aを責任者と

して複数実行。

2024年にrakumo 株式会社に入社、事業担当執行役員

COO を経て、2025年3月に代表取締役社長グループCEOに

就任。

rakumo 株式会社

代表取締役社長グループCEO
清水孝治
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社名 rakumo株式会社（英語表記：rakumo Inc.）

代表取締役 清水 孝治

会社設立日 2004年12月17日

資本金 396,884千円（2024年12月末時点）

上場市場 東京証券取引所グロース市場（証券コード 4060）/ 2020年上場

事業内容
・ rakumo製品の開発/販売（ソリューションサービスを含む）
・ gamba/アイヴィジョン/スタートレ/エージェントシェア社製品の開発/販売
・ ITオフショア開発サービス 等

社員数 約130名（連結）

本社所在地 〒102-0083 東京都千代田区麹町3-2 垣見麹町ビル6階

グループ会社 rakumoベトナム、株式会社gamba、株式会社アイヴィジョン、株式会社スタートレ、株式会社エージェントシェア

0..2֦ GRᴄᵄᴆᴼᴗפᵄᴁ ֣֒֡ Ӆ
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仕事をラクに。オモシロく。
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● Google Workspace のユーザーと連携した

    「シェアNo.1」のクラウド型グループウェア

● Google Workspace に足りない機能を

幅広くカバー

● 日本の組織で使いやすいUXを考え抜き

「仕事をラクに。オモシロく。」

企業の生産性向上を支援
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ビジネス向け
グループウェア

シェアNo1
Google拡張ツール

ᵀᵍᴀᴦᴾᵍ
稟議/申請

ᴚᴺץᴧ
ファイルサーバー

ᴄᵄᴐᴀᴙ
組織連絡帳

Kccr
Web会議

ᴂץᴣ
経費精算

ᴭᵍᴚ
掲示板

ᴽᵄᴑᵍױ
スケジュール

Bmaq
資料作成

ᴽᵄᴑᵍױ
組織スケジュール

ץᵄᴐ׳
勤怠管理

Ek_gj
メール

Af_r
メッセージ

ᴷᵍᴇᵍקױףᵄᴙ-ᴁᴼᵍᴨ-

ᴈᵍᴱᴽᴊ֥ᴘᵍᴐ
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出所：(※)富士キメラ総研 「ソフトウェアビジネス新市場2022年版」 2026年市場規模数値より抜粋

3,475億円
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（2024年12月末時点）
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拡大しているクラウド市場でのサービス展開・製品ラインナップ

安定性と成長性を兼ね備えた世界的なクラウドプレーヤーが提供するプラット
フォーム上でのビジネス展開

2つの販売チャネルによる効率的に売れる仕組みの確立（販売パートナーとの
密な連携及びインバウンドを主体とした自社販売チャネル）

安定性と成長性を両立させる継続収益モデル（サブスクリプション型リカーリ
ングレベニューモデル※）の確立

1

2

3

4

※「サブスクリプション型リカーリングレベニューモデル」：サービス料金を使用期間やユーザー数等に応じて定期定額契約
（サブスクリプション）として課金することで、継続的な収益（リカーリングレベニュー）を得るビジネスモデルを言います。

֦ ֒֡ ֩ ֺ֢ ԎԄ׆
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全国に販売網がある大手IT企業、

販売代理店、携帯電話会社が販売

パートナー

地場の販売会社とも提携を拡大中

（長野県:TSクラウド様など）
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月間契約更新率 約77#（注）

注：2024年通期平均の月次契約更新率となります。
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なぜできるのか？

開発力・技術力 PFパートナー

顧客資産販売パートナー

中長期戦略

既存
プロダクト
付加価値向上

新規
プロダクト
の展開

M&Aの
取組の加速

GWS

rakumo
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16※「調整後EBITA=営業利益＋のれん償却費（PPAによる取得原価配分後の各種償却費を含む）＋株式報酬費用＋一過性のM&A関連費用（仲介費用及びDD費用）」として算出

成長性

?PP

30

収益規模

C@GR?ȣ

成長投資

K$?

収益規模

株主還元

※25年度～27年度合計

※24年度対比+179%

※27年度

10 7
※24年度対比+129% ※24年度対比+83%

30 30#
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rakumoの
グロース

新領域での
プロダクト展開

M&Aの

加速

新規顧客獲得

新規プロダクト
の立上げ

プロダクトの
複線化

AIを活用した
機能の追加

販売パートナー向けプログラム改定による代理販売
プロセスの改善、BDRチームの立上げによる直販強化など

重要課題 中期計画達成に向けたアクション

販売パートナーと協働でのプロダクト創出プログラムの実施、
ベトナム子会社でのアジャイルなプロダクト開発など

生成AIの調査/開発の拡充、
プラットフォーマーとの技術連携の強化など

新領域（HRなど）で知見/実績のある企業との業務提携、
新プロダクト立ち上げのための事業開発/営業/開発チームの

構築など

有望企業の
開拓

M&A仲介企業のネットワーク拡大、
デューデリ/買収/PMIを迅速に実行できる内部/外部の

専門人材チームの構築など

֟֩ ׅ ֺᴗᵍᴯ֦ ֒֡ӄ וᴀᴈᴸᵄף֩ ԍׄ Ӆ
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中期経営計画（25年度～27年度）で掲げた各目標値がそれぞれ順調に進捗した

18

※ 調整後EBITA＝連結営業利益+のれん償却費（PPAによる取得原価配分後の各種償却費を含む）+株式報酬費用＋一過性のM&A関連費用
（仲介費及びDD費用）

?PP

K$?

C@GR?

/4,1
32,1#

1.

1.#

5

/.

1.
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ȣ
&03 0,0'

ȣ
&03 0,6'

/4,.
31,1#

※ 中間期時点では年間実績が確定していないことから、期末のみで開示を行う予定

ÂSaaSサービスが順調に進捗
Â現状の数値にはグループ化した2社は未反映だが、グ
ループ化前の数値で簡易的に概算するとARRは23億

Â25年度の業績予想5億円に対する進捗率は55.9%と順
調に進捗

Â取得した2社が通期で寄与することで大きな貢献を企図

Â25年度の業績予想4億円に対する進捗率は56.1%と順
調に進捗

Â取得した2社が通期で寄与することで十分な貢献を企図

Â25年7月にスタートレ社を、25年8月にエージェント
シェア社をグループ化

Â25年度配当予想9円÷連結業績予想EPS44.61円で算定
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19

中計の達成に向けた①～③の各目標が25年度中間期時点においてそれぞれ順調に進捗した

19

※ 調整後EBITA＝連結営業利益+のれん償却費（PPAによる取得原価配分後の各種償却費を含む）+株式報酬費用＋一過性のM&A関連費用
（仲介費及びDD費用）

֦ԌԆ֡ ᴀᴈᴸᵄף֚֒
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¸ 生成AI機能をrakumoワークフロー及びケイ
ヒにてリリース

¸ 大幅アップデート等に伴う一部rakumo製品
の価格改定を発表

¸ BDR体制の構築等による営業体制の強化

¸ 業界特化型マーケティング施策の実行による
自治体案件等の獲得が進捗

¸ パソナ社との業務提携及び「aloop」のリリース

¸ M&Aによる新規プロダクトの獲得

¸ 連続的なM&Aの実現に向けた外部パートナー
を含めた体制を構築の上で検討を実施

¸ スタートレ社及びエージェントシェア社の
M&Aを実行

/

1

0

֦ԌԆ֡ ᴀᴈᴸᵄף֩

¸ 「rakumo for GWS」の大型アップデートへ向
けた開発を強化

¸ 25年10月よりrakumo製品の価格改定を予定

¸ スタートレ社と連携して営業力強化

¸ スタートレ社及びエージェントシェア社の顧
客基盤も活用したクロスセル

¸ 「aloop」の大型機能アップデートと展示会
出展やウェビナー実施など販促を強化

¸ rakumoシリーズの対応プラットフォーム拡大

¸ スタートレ社及びエージェントシェア社の
PMIを攻め・守りの両面で適時適切に実行

¸ 来期のM&A実行に向けたソーシングを継続
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/4,.
WmW)/6,0#

/0/GB
WmW).,3#

(1)

5,6
WmW)/6,.#

0,0
WmW)1/,0#

0,6
WmW)2/,2#

416
WmW)/4,6#

1. Annual Recurring Revenue。2025年6月末時点のSaaSサービスのMRR（Monthly Recurring Revenue）12倍して算出。なお、スタートレ社及びエージェントシェア社は含めず算出

2. 2025年6月末時点の合計ARRをクライアント数で除して算出

3. 「調整後EBITA=営業利益＋のれん償却費（PPAによる取得原価配分後の各種償却費を含む）＋株式報酬費用＋一過性のM&A関連費用（仲介費用及びDD費用）」として算出

?PP ᴺץᴌᵄᴊ ?PNS(1)

Q__Q C@GR?

(2)

(3)
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ÂSaaS売上高は価格改定等の施策が順調に進捗したことを主因に、785百万円（前年同期比18.0%増）と継続的に成長

ÂSaaS売上高の増加及び高い限界利益率を背景に、調整後EBITAは279百万円(同41.4%増）、営業利益は224百万円（同
31.2%増）と大幅増益。販管費はM&A関連費用、人件費（採用費を含む）、株式報酬費用等を主因として増加

Â業績予想進捗率がSaaS売上高で49.6%、調整後EBITA、営業利益で56.1%で55.9%と ֦ ԓ֡ ֦

2024年
中間期実績
（百万円）

0.03
前年同期比
増減率

前年同期比
改善point

2025年
通期予想
（百万円）

業績予想
進捗率

697 802 15.1% － 1,612 49.8%

（SaaSサービス） 665 785 18.0% － 1,583 49.6%

（ソリューションサービス） 17 10 △40.9% － 13 77.0%

（ITオフショア開発サービス） 14 7 △49.8% － 15 46.7%

247 241 △2.3% － 520 46.4%

（売上原価率） 35.4% 30.1% - △5.3 Pt 32.3% －

279 336 20.5% － 692 48.7%

（販管費率） 40.1% 42.0% - ＋1.9 Pt 42.9% －

C@GR?ȣ 197 279 41.4% － 500 55.9%

（調整後EBITAマージン） 28.3% 34.8% - ＋6.5 Pt 31.0% －

171 224 31.2% － 400 56.1%

（営業利益率） 24.5% 28.0% - ＋3.4 Pt 24.8% －

166 224 35.0% － 396 56.7%

（経常利益率） 23.8% 28.0% - ＋4.2 Pt 24.6% －

108 146 34.6% － 259 56.3%

（当期純利益率） 15.6% 18.2% - ＋2.6 Pt 16.1% －

※「調整後EBITA=営業利益＋のれん償却費（PPAによる取得原価配分後の各種償却費を含む）＋株式報酬費用＋一過性のM&A関連費用（仲介費用及びDD費用）」として算出
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Â2025年度中間期における売上高は、価格改定対応が一巡したこと等の要因により、SaaSサービスが785百万円（前年

同期比18.0%増）、売上高全体は802百万円（同15.1％増）と継続的に増収

Âなお、 SaaSサービスに注力する目的でソリューションサービス及びITオフショア開発サービスは計画的に縮小

0.03 ᴆᵍᴤᴊ

1,096

1,295

475

1,443

/*4/0

6.0

2022 2023 2024/2Q 2024 2025 2025/2Q

48.3%

49.8%

83% 85% 88% 91%
97% 98%

6% 5%
4% 4%

2% 1%
12% 10% 8% 5%

1% 1%

2020 2021 2022 2023 2024 2025/2Q

SaaSЂ˔РІ Њзв˔ЄдрЂ˔РІ ITϷТЄдϯᵫ Ђ˔РІ

Q__Q
)/3֩
&OmlO'

（通期予想）

（百万円）

(2Q)
407

(1Q)
395
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463 492
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37.8%

36.5%

35.8%
34.1%

32.3%

30.1%

25.0%

27.0%

29.0%

31.0%

33.0%
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1,050

2021 2022 2023 2024 2025 2025/2Q

36.2%

30.8%

9.2%

4.1%

19.7%
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Âサーバー費用+13m（前年同期比20.3%増）やその他製作外注費等の増加影響はあったものの、ソフトウェア減価償却

費の減少、他勘定振替高の増加（原価減少要因）等の影響もあり、 ֪1.,/֣ԝ֦ׄ 3,1nr

֮ ֩ 0.03

※ 人件費を「労務費- 他勘定振替（ソフトウェア資産計上及び研究開発費）＋ソフトウェアの減価償却費＋通勤費」として計算しております。

87 

74 

22 
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ˢ ʿ ˣ（通期予想）ד

（百万円）
̞
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38.6%

42.4%

40.7%

39.3%

42.9%
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（百万円）

46.9%

19.2%

8.2%

7.8%

6.6%

1.9%

9.4%
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Â主な増減内容は、支払手数料+26百万円（一過性のM&A関連費用等）、人件費（採用費を含む）+18百万円（ベース

アップ、人員数の増加等）、株式報酬費用+6百万円（有償SOやRSの発行）

Â販管費率は42.0%と、一過性のM&A関連費用等の増加影響が大きく、前年同期比で1.9 pt上昇

֮ ֩ 0.03

157 

64 

27 

26 

22 
6 

31 

ˢ ˣ（通期予想）ד
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Â売上高の増加及び高い限界利益率を主因に、調整後EBITAは279百万円（前年同期比41.4%増）、営業利益は224百万

円（同31.2 %増）と大幅増益。 ֽ 34#֣ ֦

Â調整後EBITAマージン34.8 ％（同6.5 pt増）、営業利益率28.0 %（同3.4pt増）と、 ֩ ו

227 232
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（通期予想）

（百万円）
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（通期予想）

※「調整後EBITA=営業利益＋のれん償却費（PPAによる取得原価配分後の各種償却費を含む）＋株式報酬費用＋一過性のM&A関連費用（仲介費用及びDD費用）」として算出

（百万円）



(1)SaaS：価格改定効果等で増加企図
(2)ソリューション：縮小する方針
(3)ITオフショア：縮小する方針

(4) 労務費
・既存人員のベース給料アップ
・新規プロダクト人員採用
(5) サーバー費用
・SaaSの成長や円安等により増加
(6) 減価償却費
・償却費負担の減少による影響
(7) その他原価
・新製品開発のための業務委託・派遣費用が増加等

(8) 人件費
・既存人員のベース給料アップ
・営業及び経営管理人員の採用
(9) 支払手数料
・インサイドセールスの強化等
(10) 採用費
・プロダクト/営業/経営管理人材採用
(11) 販売促進費＋広告宣伝費
・自治体向けの強化、新サービスにおける販促・広告
の実施
(14) その他販管費
・有償SO発行に伴う株式報酬費用等

&Ԝ '0.03/0 ֩ ֮ ֩ ᵌ
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Â資産合計は3,306百万円と、前連結会計年度末に比べ271百万円増加。主に現預金が256百万円増加したことによる

Â負債合計は1,563百万円と、前連結会計年度末に比べ162百万円増加。主に契約負債が148百万円増加したことによる

Â純資産合計は1,742百万円と、前連結会計年度末に比べ108百万円増加。主に純利益143百万円、支払配当金34百万円等による

2024年12月末
（百万円）

0.034 前期末比増減額
（百万円）

前期末比増減率
（％）

2,390 2,649 258 10.8%

（現預金） 2,284 2,541 256 11.2%

（売掛金） 51 42 △8 △17.3%

636 649 12 2.0%

有形固定資産 19 18 △1 △9.2%

無形固定資産 537 550 12 2.4%

（のれん＋顧客関連資産） 438 412 △26 △6.0%

（ソフトウェア（仮勘定を含む）） 98 138 39 39.7%

投資その他の資産 79 80 1 1.7%

繰延資産 8 8 △0 △2.0%

3,035 3,306 271 8.9%

820 987 167 20.4%

（買掛金） 45 51 5 12.7%

（契約負債） 613 761 148 24.3%

580 576 △4 △0.8%

1,400 1,563 162 11.6%

1,634 1,742 108 6.6%

3,035 3,306 271 8.9%
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ÂUU数は自治体等の大型案件を獲得をしたものの、会社解散・統合・事業縮小、GWSからM365への移管等の一時的な
事由での解約が重なったこと等によりQonQで減少

Â当該状況への対応として、ポストセールス部門による大手顧客を中心とした定期的なフォローアップミーティングの実
施、生成AIサービスを始めとしたプロダクトの強化、 rakumoシリーズの対応プラットフォームの拡大等を実施

448

502

563
573

364
35/

2021 2022 2023 2024 2025/1Q2025/2Q

（千人）

※「ユニークユーザー数」はユーザー数のカウントとなります。例えば、A氏がキンタイ、ワークフローの二つを利用している場合、1カウントとして算出します。

一方、「ライセンス数」は、利用プロダクトの数でカウントし、このケースの場合、2カウントとして算出します。

※「クライアント数」は当社のSaaSサービス関連製品をご利用いただいているクライアントの社数となります。

2,201

2,334

2,442
2,4730*26.0*277

2021 2022 2023 2024 2025/1Q2025/2Q

（社）

ᴷᴜᵍᴀᴷᵍᴇᵍ SS ȣ֩ ᴀᴺףץᵄᴙ ȣ֩

г/3 SS
OmlO

)/7
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Â 今期から解約率をグロスとネットの双方で開示

Â グロス指標では1%強となっているものの、ネット指標では安定的に低解約率（高更新率）にて推移

Â 当中間期では会社解散等やGWSからM365への移管等の一時的な事由での解約が重なった事情あり

0.65% 0.57%

1.35%
1.03% 1.08%

20232Q 20234Q 20242Q 20244Q 20252Q

※1  月初販売額に対して解約された販売額の割合を解約率として算出

※2  月初売上高に対して解約された売上高の割合を解約率として算出

※3  上記において算出された解約率の平均値を用いて各通期累計の解約率を算出

֩ Epmqqȣ/ ֩ Lcrȣ0

0.64% 0.54%
0.81% 0.68% 0.73%

20232Q 20234Q 20242Q 20244Q 20252Q



ᴀᴺףץᵄᴙ ׅ֚֩ ֩

32

クライアントの成長に伴う追加ID受注及び広範囲な製品ラインナップによるサービス追加や

価格改定効果を主因として、1社（クライアント）当たりの販売額は継続的に増加

42,395

45,627
48,202

55,286

35*675 36*//6

2021 2022 2023 2024 2025/1Q 2025/2Q

（円）

※ MRR: Monthly Recurring Revenueの略称です。対象月の月末時点における継続課金ユーザー企業に係わる月額料金の合計額となっております。また、販売額であり、

当社が他社ライセンスを販売するにあたっての会計上の売上とは一致いたしません。なお、上記算出においては、gamba社、アイヴィジョン社を含めておりません。

/ ᴀᴺףץᵄᴙ ׅ֚֩ ᴁᴾᴊKPP֩ ȣ
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Â ᴢᴎᴛ֣֩ ֮ ᵌ ᴎᴻᴶᵍᴈᴸᵄᴆᵍᴤᴊӏ_jmmnӐ֩ᴻᴻᵍᴊ

Â?G ֩ ֩ 0 ᴣ֦֡ץp_iskmᴂו

Â?Gףᴈᴊᴐᵄᴙ ӏp_iskmשᵍᴉרᵄᴙӐ֩ Ԏ

Âӏp_iskm dmp EUQӐ֢?Gףᴈᴊᴐᵄᴙ ֩ ᴔᴨᴘᵍᴙף ֦ Ԉ ו

Âᴊᴐᵍᴙᴽ ו Ucᴆ̀ץᴙAKQ֩ ӄ ֩ ו

Âשᵍᴉרᵄᴙᴈףר ו FP ֦Ԍԓ׆ᴆᵍᴤᴊ ֣ӏ_jmmnӐ֣ᴈᴛᴉᵍ ו

֘֩

Â ᴌᴁᴲᵄᴙ ᴯᵍᴂᴗפᵄᴁ ֩ ֥ ӄׅ׃֦ ֩ ו
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Â HRテック分野における知見の獲得、企業の人事部門への営業パイプラインの獲得、サービス開
発・リリースを強力に進めていくことを目的として、パソナ社との業務提携契約を発表（Link）

Â アルムナイやリファラルといった人材を管理し、採用活動を支援するサービス

「aloop（アループ）」の提供を5月19日より開始。大型の機能アップデートを今年度下期に予定

https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250410512970/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250410512970/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250410512970/pdfFile.pdf
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即戦力人材を費用のリスクなく
採用できるチャネルを

新しく構築

ӏ ו ׅ֚ ֦ӅӐ
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アルムナイ採用における課題を解決する
以下のサービスをパッケージとして提供

退職者管理システム

・退職者の情報を登録/管理
・退職者の現在の状況や転職
意向を可視化

・退職者への情報配信、求人
情報配信が可能

コーディネーター

・パソナ社の採用のプロが
コーディネーターとして
採用をサポート

・求人表作成や面談調整等、
あらゆる採用業務を代行

情報配信サポート

・退職者との関係性向上のため
の情報配信を実施

・再雇用された社員のインタ
ビュー、会社の最新動向、
イベント案内などの記事を
無料で作成

37
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アルムナイだけでなく全てのタレントの情報を登録可能
情報配信などのコミュニケーションを行い、

アルムナイと同じく採用に繋げる

アルムナイ
新卒・中途
選考参加者

採用イベント等
（キャリア登録）

従業員の友人
（リファラル）
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for Google WorkspaceGoogleּזχ

AIФжАЕТ϶˔Э

ЄІГЭ ὀ

ÂGoogle社が提供する生成AIプラットフォームを活用し当社サービス向けのAI機能をリリース

（rakumoワークフロー、ケイヒ）

ÂAIアシスタント機能「rakumoエージェント」のリリースに向けた開発が急ピッチで進行中

Âその他にも「仕事をラクに。オモシロく。」するAI機能の開発を継続中
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Â生成AIにより、領収書やレシートの写真を自動で読み取り・入力可能となるOCR機能が実装

Â「スマートフォンで撮影した画像をPCに送る作業」や「領収書に記載された金額・登録番号の転記」が不要に

なり、入力時間の短縮や入力ミスを軽減

https://corporate.rakumo.com/2025_07_02_2998/
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特定の人との予定調整を、エージェントと会話しながら

効率よく設定が可能に

＜サービスイメージ＞
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見積書の内容から、適切な申請書の選択、

申請文書の作成をエージェントが実行

＜サービスイメージ＞
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Â 「rakumo for GWS」の大幅アップデートや、生成AIを活用した機能強化、複数の有償オプション
の標準化等に伴い、下記スケジュールにて一部rakumo製品の利用料金改定を行うことを決定

Â 価格改定による既存クライアントの売上増加効果は、主に2026年度から寄与し、フルに寄与する
のは2027年度となる

֩ ֣ ֩ ֩

（2025年10月1日）

2025年10月1日以降に

֢Ԝ
従来の料金

（2026年1月1日）

2026年1月1日以降に

(2025年12月31日以前にご契約)

契約更新前

ライセンス追加

サービス追加

従来の料金

従来の料金

従来の料金

https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250701505960/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250701505960/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250701505960/pdfFile.pdf
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SaaSサービスとして独自開発のCMSを展開し、個人事業主や中小企業の集客
や求人における課題解決を支援（ARR6億円、調整後EBITA1.5億円規模）

45

QR?PRPC AKQ
Å個人事業主、中小企業が顧客の集客、求人を行う

ために効果的なホームページをCMSで構築し提供

Å自社開発したCMSは、情報更新が簡単、動画を簡

単に埋め込める、Instagramとの情報連携が可

能、独自のヒートマップ分析機能などが特徴

Å累計3,100社以上への導入実績

（システムイメージ）

https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250626501584/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250626501584/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250626501584/pdfFile.pdf
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1

2

3

4

∙ ᵒᵓּזΰΪϯжϱϯрІЂ˔РІ

Å ⁯χϵ˔ЅϴрЕ ●πʺζϦηϦΥ βϥẐ

ʾẐ χיּ ϬЫАЎрϽΰʺ UPϬםᾝʻ

Å зз˔Іῇ3 π ὓ500ּזӟ ρἸ ʺ Ὧ 5 Ὧ

ḼỘρ ⁯χ ∙ϵ˔ЅϴрЕϬὌΩ⅜ Ђ˔РІכ◦

Å AGENT SHAREχᵓԌ1,200 ӟ ΣϢό χז⁯25,000ּ

∙ϵ˔ЅϴрЕτẐ Ϭ“ΜθΜḼỘΥԁᶧӢ Υᴦ ʻ

Ω /Ω σ⅜ Ϭםᾝ

∙ ᵒ χԁᾕḚ ЄІГЭЂ˔РІ

Å ∙ ᵒỘ τ ᴟΰθ σṐ Ϭ ∏ʻAGENT 

SHAREρ ὀβϥάρπʺ Υזּ ΰοΜϥẐ ʾẐ

Ϝיּ δοḚ Υᴦ ʻ

⅜ ếᴟἷᶘ ẁЂ˔РІ

Å ᶘ ẁτếΜ χ ∙ ᵒᵓּזρϯжϱϯрІϬ Ϛ

άρπʺӊ σᶘ ẁ Ϭםᾝʻ

人材紹介会社（エージェント）と企業の人事部門向けに、以下4つのサービス
を展開（ARR1.5億円、調整後EBITA1.0億円規模）

https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250715514899/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250715514899/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20250715514899/pdfFile.pdf
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Â中間期において、4,000 IDを超える大型案件を獲得

Â3Q以降においても、7,000IDを超える案件を含む複数の大型案件の獲得を企図

ᴀᴺףץᵄᴙȣ ֩ ᴀᴺףץᵄᴙ

（社）

※「特定業界クライアント」は、自治体、教育機関、医療分野に属するクライアントと定義しております。

55
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(Link)

(Link)(Link)

(Link)

(Link)

(Link)

https://rakumo.com/casestudy/city-saku-nagano/?_gl=1*hcid1r*_gcl_au*NzE0NTgwODIxLjE3NTEwMDg2NzA.
https://rakumo.com/casestudy/city-ashikaga-tochigi/?_gl=1*51ueaf*_gcl_au*NzE0NTgwODIxLjE3NTEwMDg2NzA.
https://rakumo.com/casestudy/city-abashiri-hokkaido/?_gl=1*51ueaf*_gcl_au*NzE0NTgwODIxLjE3NTEwMDg2NzA.
https://rakumo.com/casestudy/okamoto-hospital/?_gl=1*18bk8xh*_gcl_au*NzE0NTgwODIxLjE3NTEwMDg2NzA.
https://rakumo.com/casestudy/town-yokoze/?_gl=1*1tfyd48*_gcl_au*NzE0NTgwODIxLjE3NTEwMDg2NzA.
https://rakumo.com/casestudy/hus/?_gl=1*se57nu*_gcl_au*NzE0NTgwODIxLjE3NTEwMDg2NzA.
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ᴊᴐᵍᴙᴽ ӄשᵍᴉרᵄᴙ

ᴈףר ֩ ֤ׅ׃֦

Ԉ֥ᴈᴛᴉᵍ֩׃֩ ו

֒֡Ԇ׆ԍӅ

ᴊᴐᵍᴙᴽ ֦֟Ԇ֪֡ӄQK@ו ֦1*/.. ֩ ו ԛ֣ԍׄӏp_iskmӐֿ׆֔

ӏe_k`_Ӑ֣֩ᴀᴾᴊᴌᴼӄ֘֒֡ Ԇ ֣ ו ֒֡Ԇ׆ԛ֣ԍׄp_iskmᴒᵍᴱ

֣ ֒֡ ו ֒֡Ԇԑԛ֣֥֤ו ֒֡Ԇ׆Ӆֹ֚ӄשᵍᴉרᵄᴙᴈףר ֦֟Ԇ

֪֡ӄFP֩ ֦ԌԆ֡ וֺ ֒֡Ԇ׆ԛ֣ԍׄӏ_jmmnӐ֣֩ᴀᴾᴊᴌᴼӄᴢᴎᴛ ֣

֩ ׆׃֦ ӄ֘֒֡p_iskmᴪᴙᴛᴱ֣ ֒֡֩ᴨᴾᴑᴀᴙ ᵌ ו ּ֡ԆԑӅ

p_iskm֩

ו Ԉ ֪Ӆ

֩ԝ֥ׄ׆ ֦ ׆֔ ֢ӄӏp_iskm dmp Emmejc Umpiqn_acӐ֩ ᴔᴨף

ᴘᵍᴙֿӄ ?Gו ֚֒ ӄ ᴨᴈᴸᵄ֩װ ֥֤p_iskm ֩

֩ ו Ԉԛ֣ו ֣֒֡Ԇ׆Ӆ

?G ᴻᴻᵍᴊ֚֒ו

Ԏӄᴀᴺףץᵄᴙԍׄ֩

֪֤ԈԍӅ

ԑ֩Ԍ ԍׄ ֽ֒֡ׄ֞֡Ԍׅӄ ᴌᴰᴛᵍֳ֩Ԍ ֒ ֺԆ֛֚Ԇ֡Ԇ׆ ֢ӄ

Ԇ ֣ ֽ֣֩׆Ԇ֛֚Ԇ֡Ԇו Ԋ֡Ԇ׆Ӆֹ֚ӄ?Gףᴈᴊᴐᵄᴙ ӏp_iskmשᵍ

ᴉרᵄᴙӐֿӄ֘֩ ֩?G ו ᵌᴻᴻᵍᴊ֔׆ԛ֣֢ӄ ֽ֢ԏ֛׆ԓ ԑ֩Ԍ ֦

Ԝ Ԇ֛֚ԓ׃׆Ԉ ԏ ԏ ו ּ֡Ԇ׆ Ӆ

_jmmnᴻᴻᵍᴊ ֩ ֪Ӆ

֦֟Ԇ֪֡ Ԋԝ֖֡Ԇ֛֚ԑԎӄᴢᴎᴛ ֣ ֩ ֢ ו ּ֡Ԍׅӄ ֦

֢ ֩ Ԇ Ԏ Ԋ֡Ԇ׆ Ӆ

֥Ԍӄ04 ֢ ֥ ֣ ӄ05 ֢ ֥ ו ֣֒֡Ԇ׆Ӆ
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Â本書には、当社に関連する見通し、将来に関する計画、経営目標などが記載されています。これ

らの将来の見通しに関する記述は、将来の事象や動向に関する現時点での仮定に基づくもので

あり、当該仮定が必ずしも正確であるという保証はありません。様々な要因により実際の業績が

本書の記載と著しく異なる可能性があります。

Â当社は、将来の事象などの発生にかかわらず、既に行っております今後の見通しに関する発表等

につき、開示規則により求められる場合を除き、必ずしも修正するとは限りません。

Â当社以外の会社に関する情報は、一般に公知の情報に依拠しています。
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