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各 位 

2026年５月28日 

 

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) 

 

2026年12月期 第1四半期決算説明会 

動画、書き起こし及び質疑応答（要旨）公開のお知らせ 
 

当社は、2026年５月21日に登壇しました株式会社IR Roboticsが主催するオンライン決算説明会につきま

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：2026年５月21日(木) 

・登壇者：代表取締役社長 グループＣＥＯ 清水 孝治 

・開催方法：Live配信及びWeb配信にて実施 

 

２．説明会動画 

  ※リンク先はIRTVのYouTubeチャンネルです 

 

３．2026年12月期 第1四半期決算説明会 全文書き起こし及び質疑応答（要旨） 

  ※本稿は株式会社JPX総研（SCRIPTS Asia）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＞  

2026年12月期 第1四半期 決算説明資料、決算短信 

 

引き続き、適時適切かつ公平な情報発信に努め、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://youtu.be/w72ALrXa4lE
https://data.swcms.net/file/rakumo-ir/dam/jcr:23f7b196-b5e5-4b46-ac43-852bb63af32a/140120260416505361.pdf
https://data.swcms.net/file/rakumo-ir/dam/jcr:fbe79ae6-8838-4387-afa0-fc5bf556d73d/140120260416505360.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]  2026 年 12 月期第 1 四半期決算説明会 

 

[決算期]  2026 年度 第 1 四半期  

 

[日程]   2026 年 5 月 21 日  

 

[ページ数]  37 

  

[時間]   18:30 – 19:25 

（合計：55 分、登壇：39 分、質疑応答：16 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]  1 名 

代表取締役社長 グループ CEO 清水 孝治（以下、清水） 
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登壇 

 

高橋：皆様、こんばんは。お時間になりましたので、東証グロース市場上場、証券コード 4060、

rakumo 株式会社、2026 年 12 月期第 1 四半期の決算説明会を始めさせていただきます。本日 MC

を務めます、Every Stock NEWS キャスターの高橋和江です。よろしくお願いいたします。 

それでは早速、本日のゲストをご紹介させていただきます。 

「仕事をラクに。オモシロく。」をビジョンに掲げ、企業の DX と働き方改革を推進されている

rakumo 株式会社より、代表取締役社長、グループ CEO、清水孝治さんです。清水さん、本日はよ

ろしくお願いします 

清水：お願いします。 

高橋：始まる前に、非常に興味深いことをお聞きしたんですけれども。 

清水：何でしょう。 

高橋：フクロウを飼われていると。 

清水：はい。ペットでフクロウを 5 年前から飼っています。モリフクロウという種類なんですが、

本当にかわいくてですね。 

高橋：なぜフクロウを飼おうと思ったんですか。 

清水：ハリー・ポッターとかが好きだったんですよね。ハリー・ポッターによく出てきて。妻もフ

クロウが大好きで、たまたまフクロウカフェに行ったところ、売っていると。もうそこで。 

高橋：フクロウカフェで。 

清水：はい。フクロウカフェで売っているんですよ。触れ合えて。 

高橋：知らなかったです。 

清水：妻にもう買っちゃおうよと言われて。 

高橋：買って。 

清水：はい。そのまま購入させていただいて。家族の一員として。かわいいですが、フクロウって

なつかないんですよね。 
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高橋：またワンちゃんとは違うんですね。 

清水：ワンちゃんとはまた違うので、気性が荒いときはたまに引っかかれたりとか。鋭い爪でとい

う。 

高橋：痛い。 

清水：少し痛い。和気あいあいと。きょうは傷がなくてよかったです。 

高橋：本当にそうですね。ちなみにお休みの日とかは何をされていますか、最近。 

清水：休みの日は、最近はまっているのが、寄席に行って落語や漫才を聞いています。 

高橋：結構いろんなとこを巡っているんですか。 

清水：そうですね。浅草もあれば、池袋もあれば、新宿もあれば。 

高橋：最近ですか、寄席にはまったのは。 

清水：3～4 カ月前からですかね。好きな友人に誘われて、毎月行くようになりまして。決められ

た時間で落語家の方とか漫才師の方って、話にオチをつけてまとめるというのが非常にうまいの

で、私もビジネスで生かせるんじゃないかということで勉強していますので、きょうは何かオチを

用意できればいいです。 

高橋：きれいにまとめていただいて、ありがとうございます。 

清水：とんでもないです。 

高橋：フクロウを飼われている、そして寄席にはまっている清水社長ですけれども、プロフィール

を見ていきますと、大手のネット企業で 12 年間新規サービスだったり、事業企画、投資アライア

ンスに従事して、50 以上のプロジェクトを立ち上げたと。 

清水：はい。 

高橋：そして、ベンチャー創業後は SaaS 事業を展開して、数年でエグジットを実現。そして、

Automagi では AI 事業を立ち上げて、約 100 社に導入し成長を牽引。SRE ホールディングスでは

執行役員。そして 2025 年に rakumo 株式会社の代表取締役に就任ということで、常に IT×事業成

長の最前線を歩んでいらっしゃると思いましたが、2025 年に rakumo に参画された理由を教えて

ください。 

清水：はい。前職は SRE ホールディングスにおり、不動産業界のバーティカル SaaS の事業を執

行役員として管掌していたんですが、次のステップに何か新しいことをやりたいと考えていた矢先
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に、当時 rakumo の創業社長である御手洗さんとはたまたま、昔会ったともありまして、お誘いい

ただいて。実は後任の代表を探していると。すごいエキサイティングな挑戦ができそうだというこ

とと、rakumo 自体が非常に成長ポテンシャルが高い企業だったので、チャレンジしようというこ

とで rakumo に参画いたしました。 

高橋：実際、参画されてどうですか。ギャップとかはありましたか。 

清水：いい意味で成長ポテンシャルが、外から見ている以上にあったというのは感じていまして。

これから業績の話もさせていただきますが、非常に順調に伸びておりますので。 

高橋：「優しい声」とコメントがありますけれども。 

清水：ありがとうございます。 

 

高橋：いろいろ事業についてお伺いさせていただければと思うんですけれども、まずこちら。

rakumo 社の事業ですが、一言で、Google Workspace などを日本の企業がもっと使いやすい形に

進化させた SaaS サービスを展開している企業ということですかね。 

清水：はい。おっしゃるとおりです。私どもの事業が rakumo 事業と、その他事業という二つのセ

グメントで開示をしておりますが、rakumo 事業が売上の 8 割を占めており主力でして、後ほどご

説明しますが、グループウェアと呼ばれるサービスを SaaS として展開しており、サービスの名前

が rakumo というサービスで、社名にもなっております。 
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高橋：Google Workspace と Salesforce、Microsoft と連携しているということですかね。 

清水：おっしゃるとおりです。グローバル企業が展開している有名なグループウェアを使いやすく

するというのが、私どもの事業の特徴です。 

高橋：続いて、それらのプロダクト間の連携が可能ということで、そういった Google 

Workspace、Microsoft と rakumo のサービスを連携できるということですね。 

 

清水：はい。おっしゃるとおりです。海外のグループウェアが Google Workspace、Microsoft

（「M365」と呼ばれておりますが）、そうしたグループウェアは海外で作られた製品になります

ので、日本の企業様や、いろんなベンダーさんからワークフローとか導入しても、バラバラで連携

ができないので使いづらいという声がございましたので、私どもはそれを解決するために rakumo

というサービスを提供しております。 

高橋：そうなると具体的に、私達のように企業に勤めている身としては、どういうことが可能にな

るんですかね、この連携によって。 

清水：一つは、いろんな SaaS のサービスを導入されてしまうと、ID・パスワードもそれぞれ別の

ものを使う、または情報システム管理者の観点から申しますと、企業のいろいろな SaaS が入って

くると、従業員が新しく入ったら、それぞれのサービスに追加しなければいけないとか、組織や部

署が変わったら替えなければいけないとか、そうした手間が大手企業ほど非常にかかるという声が
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ございました。そうしたことは私どものサービスであれば Microsoft や Google Workspace の情報

と連携して、一括で全て連携できるというのが特徴です。 

高橋：なるほど。カレンダーで例えば出張の予定とかを入れたら、そのワークフローの出張申請に

も自動で反映されるみたいなことが可能と。 

清水：そうですね。連携が簡単にできますので、または Google ドライブというところにファイル

があれば、そのファイル、Google ドライブを参照して、すぐにワークフローに添付したりですと

か、便利に使えるようになっております。 

高橋：非常に便利ですね。私も確かに Google カレンダーを使っているんですけど、複数人の予定

を押さえるときに、もう重なっちゃっていて、すごい見づらいなと思ってたんですけど、そういっ

たものを解決してくださるのが rakumo の強みってことですよね。 

清水：おっしゃるとおりです。 

高橋：先ほど海外の仕様と日本仕様は違いがあるというのがありましたけど、具体的にどういった

違いがあるんですかね。 

清水：グループウェアは日本の企業がつくったグループウェアで言うと、サイボウズさんや

desknet’s さんという会社が非常に有名ですが、そうした国産グループウェアってやはり日本の企

業が使いやすいように、カレンダーで言うと組織階層で見られるようになっているとか、あとは社

内ポータルが充実しているとか、そういった特徴がございます。 

一方で、海外のグループウェア、Google Workspace、Microsoft 365 は、共同作業ができたりと

か、あとはいろんな SaaS サービス、Salesforce とかいろいろございますが、そういうものと連携

も強いですし、最近は AI が非常に強いと。Gemini や Copilot ですとか。 

日本の企業さんはどちらかというと最近、海外のグループウェアを非常に導入される企業さんが増

えているんですが、ただ、そうした中で、国産グループウェアのいいところが海外のグループウェ

アだと逆にないということが課題になっておりますので、そこを国産グループウェアの良さをわれ

われの rakumo は海外グループウェア上で実現するというのが特徴でございます。 

高橋：サブスクリプション型の課金システムで、解約率が低いってことで、利益が積み上がってい

く構造なんですね。 

清水：はい、おっしゃるとおりです。やはりグループウェアというサービスは、企業の業務の根幹

で使われる SaaS になりますので、導入すると、スイッチングコストが高くてなかなか替えられな

いというのは解約率が低い要因です。 
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高橋：実際に具体例を見てみますと、Google カレンダーの比較ですね。非常に私が困っているポ

イントなんですけれども、こういった形で rakumo カレンダーとなると、組織階層別に表示され

て、ぱっと見やすいと。 

清水：おっしゃるとおりです。Google カレンダーは個人の方に対してまず Google 社がつくった

サービスですので、あとから会社でも使えるようになりました。ですので、どちらかというと個人

の方が使いやすい UI/UX 機能になっておりますが、日本の会社さんですと Google カレンダーのよ

うにバラバラと並んでいると、人が増えることで本当に見にくくなってしまうんですね、その人の

予定が。そうしたところを私どものカレンダーは、ちゃんと大きい企業さんでも使いやすくすると

いうのが特徴になっております。 

高橋：非常に、この画面だけでもすごい見やすいのがわかりますね。 

清水：ありがとうございます。 
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高橋：そして、こちらは比較ですけれども、具体的にどういうことができるかということだと思い

ますが、予定種別ごとの色分け。確かに欲しい機能です。あとは、複数人の予定の候補日時提案と

いうのは何ですか。 

清水：こちらも複数の人で予定を調整しようとしたときに人を選んで、あとはワンボタン押せば、

もうこの日が空いていますという提案と、会議室の空いているところまで一緒に提案してくれま

す。 

高橋：いいですね。 

清水：調整ってかなり時間かかりますよね、普段。 

高橋：かかります。あと、会議室戦争もあります。 

清水：おっしゃるとおりで、そうしたものがボタンを押せば簡単に候補日と、会議室の空いている

ものも調整してくれるという機能です。 

高橋：非常に便利ですね。ありがとうございます。こういったところが事業、そして競合優位性の

ところになるかと思うんですけれども、続いてビジネスモデルについてもお伺いさせていただけれ

ばと思うんですが、rakumo は必要な機能だけを単品で使うこともできますし、複数の必要な機能

をパックのような形で組み合わせて使えるってことで、クライアントに合わせて柔軟に導入できる

というところが特徴ですよね。 
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清水：はい。 

高橋：実際に、どのぐらいの金額から使用できますか。 

清水：私どものサービスはこちらにいろいろなものが並んでおりますが、従業員 1 人当たり月額い

くらというサブスクリプションで課金をしております。一番安いものですと rakumo コンタクトと

いわれる、従業員の名簿みたいなものですね。そうしたものを 1 人当たり 130 円で導入できま

す。他にもカレンダーが 200 円など、いろいろございまして。 

ただ、いろいろ使っていくと高くなってしまうので、最初は一つのサービスで導入されても、いろ

いろ使うと高くなるので、ベーシックパックといういくつかのサービスがセットになって、かなり

安い 680 円のものをお使いになる企業さんがだんだん増えてくるという形です。 

高橋：これが、ちょっと価格帯がお安くてびっくりしました。だいぶ安いですね。導入を迷ってい

る企業さんにとってはハードルが低く入ることができると。 

 

清水：おっしゃるとおりです。結構、本当にエンプラの企業様から、SMB と呼ばれる中小の企業

様まで幅広くお使いいただいております。 

高橋：そうなると、一度使い始めると更新率としては高いんですかね。解約せずに使い続ける。 

清水：そうですね。非常に高くて、解約率も 1%を切っておりますので。 
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高橋：新規の契約が決まれば決まるほど、翌年、翌々年に積み上がっていくような、ストック型の

ビジネスになるんですよね。 

清水：はい。1 年目 A 社さんが契約いただければ、2 年目当然 A 社さんの売上がずっと続いていっ

て、2 年目 B 社さんがまた入れば、また B 社さんもどんどん積み上がっていくと。このようなビ

ジネスモデルになっております。 

高橋：非常に安定したストックビジネスですね。 

清水：はい。 

 

高橋：そして、このストックの中でも、1 社の中でもだんだん広がっていくんですよね。 

清水：はい。おっしゃるとおりです。先ほど申し上げましたが大手の企業さんだと、まず一つのサ

ービスで導入することが多いです。一つのサービスが導入されて、非常に使い勝手がいいと他のサ

ービスも入れてみたいということで、クロスセルで 2 年目新しいサービスが入ります。さらに従業

員の皆さんがお使いになるサービスですので、企業さんって大体毎年、新入社員を採用したり中途

採用をしたりで人が純増していきますので、そうすると ID 自体もそれに合わせて増やしてくださ

いと、追加のオーダーが入りますので、どんどん一つの企業さんでも売上が大きくなっていくとい

うビジネスモデルになっています。 

高橋：なるほど。勤怠とか経費、カレンダーと、さまざまありますもんね。 
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清水：はい。 

高橋：こういった機能も欲しいとなると、どんどん積み重なってきますもんね。 

清水：おっしゃるとおりです。 

 

高橋：なるほど。解約率、先ほど低いというお話がありましたけど、こちらが推移ですかね。 

清水：はい。 

高橋：確かに 1%をずっと切っていますね。 

清水：はい。しかも私ども、料金を改定するということを最近行っていまして。2 年前に一度料金

改定ということで、各プロダクトの価格を上げさせていただいたんです。上げさせていただいたん

ですが、それでも解約率がほぼ変わらなかったと。 

今、足元でも実は今年の 1 月から既存のお客様、契約更新のタイミングで、平均で 30%以上価格

が上がるという料金を改定しているんですが、それでもまだ 1%を切っておりますので、非常に企

業様に対して粘着力が高いサービスとなっております。 

高橋：勤怠とか経費とかってなかなか代替が利かないというか、一度導入したら他に替えるスイッ

チコストみたいなの、高いですもんね。 

清水：おっしゃるとおりです。 



 
 

 

 

 

 
12 

 

 

高橋：続いて、収益構造についてお伺いしていきたいんですけれども、直販だけじゃなくて代理店

も結構、rakumo さんは強いんですよね。 

清水：はい。私ども販売のパートナーの企業様、具体名を挙げるとソフトバンク様ですとか、

USEN 様。そうした会社様にも販売いただけるようになっておりまして、100 社、販売パートナー

がいらっしゃいます。それらの企業さんが、われわれが直販しなくても、いろんな大きいクライア

ントから小さい企業様まで獲得いただけるというビジネスモデルになっております。 

高橋：ちなみに、SaaS サービス追加売上高の多くがそのまま粗利となる収益構造と書いてあるん

ですけど、これはどういうことですか。 

清水：私ども、新しいお客さんが増える、または ID が追加されても、原価がそれに応じてリニア

に変動費として増える構造ではございませんので、新しい売上が立つと 9 割ぐらいはもう粗利とし

て換算できるということで、限界利益率が高いビジネスモデルとなっています。 

高橋：収益性がすごい高いですね。 

清水：はい。おっしゃるとおりです。 

高橋：そして最後、年間契約や複数月契約が主体ということで。一括前払いで回収しているんです

ね。 

清水：はい。ですので、非常にキャッシュフローも安定しています。 
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高橋：ありがとうございます。そして実際に今、有料ライセンス数やクライアント数はどのように

推移しているかをちょっと見ていきます。有料ライセンス数がプラス 6,000ID。こちらが今クォー

ターの結果ですかね。 

清水：はい。おっしゃるとおりです。 

高橋：そしてクライアント数がプラス 6 社となって、順調に増えていますね。 

清水：順調に増えておりまして、先ほどパックで購入されるお客様が多いとお話しさせていただき

ましたが、パックが 1ID680 円月額になりますので、月ベースですと仮に 6,000ID 増えると 400

万、それだけで売上が上がっています。その上がったものが、今後は毎月毎月上がっていきますの

で、1 年に換算すると 5,000 万近く、来年度そのまま積み上がって、また 2Q 積み上がったのがま

た来年度積み上がってということになります。 

高橋：まさに座布団式に積み上がっていくんですね。 

清水：おっしゃるとおりです。 
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高橋：そして、御社が向き合っている市場のところもお伺いさせていただければと思うんですけれ

ども。今、グループウェア市場、国内の市場で言いますと 2028 年には 7,401 億円まで成長するん

ですね。 

清水：はい。結構大きいマーケットになっておりまして、その中でも特にシェアが高いのが

Microsoft さんの Microsoft 365 や Google Workspace。大手の企業さんだと大体どちらかお使い

になっている会社さんが多いですが、そこのグループウェアにわれわれアドオンで使っていただく

サービスになりますので、マーケットが数千億、その 2 社で占めているところにどんどんわれわれ

が浸透していけるという点で、市場規模も大きいと考えております。 

高橋：Microsoft と Google Workspace で、シェア率が 93%もあるんですね。 

清水：はい。皆さん、やはりどちらかお使いになられていることが多いと思うんですが、そこをわ

れわれ、カバーしております。 

高橋：御社は、その両方とも提携されているということが強みですよね。 

清水：はい。去年 8 月までは Google Workspace でしかわれわれ、提供していなかったんです

が、去年の 9 月から Microsoft 365 での提携を開始しましたので、かなり白地が大きい状態になっ

ています。 

高橋：これはもう飛躍的に売上が伸びるチャンスですよね。 
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清水：はい。サプライヤーとしてわれわれも取り組んでまいります。 

高橋：ちなみにこういった巨大市場ですけれども、具体的にどのような影響余地があると見込んで

いますか。 

清水：後ほどまたお話ししますが、生成 AI というのがどんどん浸透しているのですが、私どもの

グループウェアでも生成 AI というのを取り入れて、グループウェアをより生成 AI で使いやすくと

いう機能が評価されております。企業様からも私どものグループウェアが非常に使いやすくなった

と。当然生成 AI を使っていこうという企業さんの流れもあるので、われわれのグループウェアを

どんどん使おうと。そういった引き合いも増えておりますので、われわれにとってもチャンスだと

考えております。 

高橋：ありがとうございます。今お話をお伺いしていて、少しちょっと切り込んだお話になっちゃ

うんですけれども、最近 SaaS の死という言葉をよく耳にすると思っていて。 

清水：私も、どこに行っても質問されます。投資家説明会でも。 

高橋：Gemini だったり Copilot といったプラットフォーム側の生成 AI がどんどん進化していく中

で、rakumo さんのそういった機能というのが飲み込まれてしまうんじゃないかという心配をする

声もあるんじゃないかと思うんですけど、実際、そのあたりってどうですかね。 

 

清水：生成 AI の強みと rakumo の強みというのは違うところにあると思っておりまして。生成 AI

の強みは文章を作ったり要約したり、入力を補助したりという、こういういろんなことが便利にで
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きる点です。私どもの強みは何かというと、業務を効率よく行うための企業さんの基盤になってお

ります。その基盤というのはどういうことかと申しますと、システム管理者の方は各企業にいらっ

しゃいますが、そういう方が使いやすい機能ですとか高度なセキュリティ、権限管理、あとは承認

という作業が絶対発生しますので、そういうところのルートを厳密に管理できる点です。 

これらは、生成 AI ではまだまだ不得意な領域になっておりますので、私どもの代替されない理由

ということでも書いておりますが、生成 AI が弱い、権限・承認・監査に耐え得る機能面であると

か、業務プロセスに深く入り込んでいるというところで、代替されるというよりは、お互い強みを

生かしてお互いが使われていくという形で考えております。 

高橋：なるほど。1 社に深く入り込んでいるから、なかなかそこをまるっと AI がのみ込むという

ことは難しい、考えにくいということですかね。 

清水：はい。 

高橋：ありがとうございます。ちょっと切り込んだ質問になっちゃったんですけれども。 

清水：いえ。とんでもないです。もっと切り込んでいただいて。 

高橋：その一方で rakumo さん、AI との共存というお話がありましたけれども、rakumo さんのサ

ービスも AI を取り入れて進化しているんですよね。 

清水：はい。 
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高橋：そのあたりもちょっとお伺いしたいんですけれども、AI を活用した rakumo エージェント

について、これはどういったものになりますか。 

清水：私ども生成 AI を活用して、rakumo のグループウェアをより便利に使えるような取り組み

を行っておりまして、具体的には Google さんが出している生成 AI の Gemini をわれわれが

rakumo に入れて、グループウェアで行う業務を生成 AI に代替してもらうということをやってお

ります。例えば rakumo カレンダーで既に導入している生成 AI の機能では、チャット形式でこの

人とこの人の予定、会議室も空いてるところを押さえて、というのを打ち込むと、自動的に探して

予定を登録してくれるということを実現しているんです。 

高橋：便利ですね。 

清水：ありがとうございます。 

高橋：なるほど。こういった指示してと言ったら、もうそれが完了するんですね。 

清水：はい。 

高橋：コメントもありますけど、AI って結局、かなり応用を利かせないといけないですもんね。 

清水：おっしゃるとおりです。応用を利かせるところを私どもが簡単に使えるように、われわれの

rakumo でも取り込んで今後も、例えば rakumo ワークフローで見積りが他社さんから来て発注し

なければいけないときは、われわれの AI にこれでワークフローの申請を出して、というのを依頼

すると、申請書も選んでいただいて PDF から金額などを打ち込んで、申請ボタンを押すだけで終

わるという機能も出していければと思います。 

高橋：とても便利ですね。なるほど。本当にまさにのみ込まれるどころか、共存でパワーアップし

てますね。 

清水：そうですね。われわれも生成 AI でどんどん便利になっていくという世界で発展できると思

っています。 
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高橋：そして、もう一つ AI のトピックスがありましたけど、こちらは Google Cloud の生成 AI サ

ービス、Gemini Enterprise の販売を開始ということで、これはどういったものになりますか。 

清水：Google が提供する Gemini の、企業用サービスが Gemini Enterprise というサービスです。 

高橋：企業用なんですね。 

清水：おっしゃるとおりです。そうしたものを使いたいという企業さんのニーズに応えるために、

Google さんの商品ではありますが、われわれが代理店として売れるような取り組みも開始してお

りまして。当然 rakumo を使っていただいてるお客様が中心になるんですが、そうしたお客様に、

さらに Gemini Enterprise でもっと便利にいろんな業務をしましょうという、われわれが生成 AI

の定着を導入支援するという取り組みも行っています。 

高橋：具体的にどういうことができるんですか。 

清水：この Gemini Enterprise は、企業向けの内部のエージェントをつくれるようなアシスタント

機能が充実していますので、例えば企業内で Google Workspace が導入されていれば、こういうメ

ールが来たらメールの内容を要約して Google ドキュメントにまとめて、例えば部署のメンバーに

も資料を展開するのを自動化するなど。そういうエージェントを簡単につくれるようなノーコード

の仕組みがあったりします。 

高橋：なるほど。ノーコードでそういうエージェントができるということですね。 
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清水：おっしゃるとおりです。 

高橋：ありがとうございます。 

ここまで詳しく事業内容や、ビジネスモデルについてお伺いしてきましたけれども、本題のほうで

すね。直近の先日発表されました 2026 年 12 月期の第 1 四半期の決算を見ていきたいと思いま

す。 

 

2026 年 12 月期 1 四半期、売上高プラス 35.5%と大幅達成です。 

では、決算をちょっと見ていきますと、売上高が 5 億 3,500 万円、前年同期と比べて 35.5%増加、

営業利益が 1 億 2,000 万円。こちらは前年同期と比べて 10.1%増加。そして最終利益が 6,700 万

円、前年同期と比べて 5.6%減少となりましたけれども、決算を振り返っていかがでしたでしょう

か。 

清水：1 年前と比べると、売上のトップラインが非常に伸びているというのは計画どおりになって

おります。売上が大きく伸びた要因は二つございまして、一つは rakumo のサービス自体が当然新

規のお客様が増えて伸びているのと、あとは既存のお客様に対して、先ほども申し上げましたが、

1 月から契約更新のタイミングで料金が新しい料金になって、単価が上がるというところが寄与し

ております。 
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もう一つは、M&A にもわれわれ力を入れておりまして、昨年 2 社 M&A を行いましたが、その 2

社の売上は昨年の第 1 四半期ではまだ取り込まれていない状態で、今年は第 1 四半期に取り込まれ

てますので、この二つの要因でトップラインが大きく伸びております。 

高橋：なるほど。先ほど既存のアップセルがうまく寄与して、解約率もそこまで影響なく価格転嫁

できてるということで、利益率も上がっていますもんね。営業利益が 10.1%増加とありますけれど

も、最終利益が若干マイナスなんですが、何か要因はあるんですか。 

清水：はい。こちらは M&A を行ったためのれんが発生しますので、そののれんが税務上損金に算

入されませんので、それで税率がちょっと高くなり、その分最終利益が去年のれんが少ない時期と

比べると減ってしまっているというところです。こちらについても M&A の PMI が進むごとに当

然最終利益も上がっていきますし、トップライン、営業利益もクォーターごとに上がっていくの

で、1 年前と比べると第 2 四半期以降はだんだんプラスの方向に働いていくと計画しております。 

高橋：なるほど。ここまで問題ないといいますか、一時的な要因ということがありますかね。 

清水：はい。 

高橋：では、今期の主要トピックとして、rakumo for Google Workspace の大型アップデートに

伴う価格改定が計画どおりに進捗。 

そして、rakumo ワークフロー for Microsoft 365 の開発を開始。こちらが 2026 年度第 4 四半期中

の提供開始を予定。 

そして、rakumo カレンダーで社外との日程調整機能をもうリリース済みなんですね。2026 年 3

月 30 日にリリース。 

そして、先ほどご説明いただいた Google Cloud の生成 AI サービス、Gemini Enterprise の販売を

4 月 9 日より開始。 

最後は、サイバーソリューションズ社とラクス社との協業を開始、というような複数のトピックス

がありましたけれども、この中で一番気になるのが、サイバーソリューションズ社とラクス社との

協業を開始という点をそれぞれ教えていただきたいんですが。まずはサイバーソリューションズ社

との協業を開始は、どういう目的でどういったシナジーがあるんですか。 
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清水：はい。サイバーソリューションズ社さんもグロース上場されている SaaS の企業で、セキュ

リティの SaaS で非常にお客さんも多く強みがございます。 

私どもの rakumo のサービスというのが、企業様の導入の窓口が情報システム部門になります。当

然セキュリティで良い商品ないのかという引き合いも、情報システム部門の方からいただきます

が、私ども単独ではセキュリティの提供サービスを行っておりませんので、そうした意味で、サイ

バーソリューションズ社さんと提携することによって、私どものお客様にサイバーソリューション

ズ社さんのサービスを提供して、単価を上げていこうという取り組みがこちらです。 

高橋：なるほど。新たにセキュリティという分野が加わったということですね、rakumo のサービ

スに。 

清水：おっしゃるとおりです。 

高橋：具体的な機能としては、メール受信の脅威対策。 

清水：はい。今はメールからフィッシングやなりすましで、セキュリティが何かリスクにさらされ

て情報が漏洩するという起因のものが多いんですけど、そこに対してサイバーソリューションズ社

さんは当然ブロックできるサービスになっておりまして。Google Workspace の Gmail とか、

Microsoft 365 の Outlook のメールに対応しているので、私どものお客さんにも非常に相性がいい

形になっていると思います。 
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高橋：そしてラクス社ですね。一見競合なのかなと思ったんですけれども、これはどういった目的

とシナジーがあるんですか。 

清水：ラクスさんの楽楽精算という経費を計算するための SaaS サービスがございますが、経費を

精算するときって、事前にこういう経費を懇親会で使うというような稟議を取って、使用後に楽楽

精算で経費を上げるとか、そういうことが多い中で、ラクスさんが楽楽精算を営業している中で、

ワークフローの SaaS も欲しいという声が多かったと。 

私どもは rakumo ケイヒというサービスを提供しているんですが、楽楽精算さんのほうが実は機能

的には結構充実していて、価格もちょっと高いんですが、私どものお客様のほうでも、rakumo ケ

イヒより、もっとこういう機能を充実したサービスあれば、そっちを使いたいという声がございま

したので、ワークフロー、電子稟議と経費のサービスというのは、そもそも相性が良いプロダクト

なので、両社でそれぞれのお客さんに合わせて販売しようという主旨がこちらの取り組みです。 

高橋：そういった目的があるんですね。確かに相性がいいですね。 

清水：はい。 

高橋：具体的に、これはもう動いているんですか。 

清水：はい。もう開始いたしまして、お互いの営業がそれぞれのお客さんにサービスを提案してい

ます。先方のお客さんには rakumo ワークフローを、われわれは楽楽精算の提案を、という営業活

動を開始しております。 
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高橋：効果は結構ありますか。 

清水：お客様の反応はやはり良いですね。楽楽精算って既にブランド力がありますので、そういう

のを rakumo 経由で扱っているんだ、という反応が非常にございます。 

高橋：ありがとうございます。 

 

では、ここからは成長戦略もお伺いできればと思うんですけれども、成長戦略として四つ挙げられ

ているかと思います。 

まず rakumo サービスの単価と利用人数の増加といったところ、二つ目が HR テック領域の成長、

そして、三つ目が新規プロダクトの開発成長、四つ目が M&A の実行。HR テック領域の成長とい

うのは、これは rakumo 社にとって新たな領域の挑戦ですよね。 

清水：はい。おっしゃるとおりです。 

高橋：これも事業ですかね。 

清水：はい。少子高齢化で、どうしても労働人口が減っていくという大きなトレンドがございます

ので、aloop という HR テックのサービスを昨年リリースいたしました。何かと申しますと、企業

で退職した方であるとか、従業員の友人の方をタレントプールという、今後入社していただけるか

もしれないという方で、企業が囲い込めるようなサービスになっております。パソナ社という人材
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ソリューションの大手企業と提携いたしまして、パソナさんがかなり営業面では販売いただいてい

るというサービスです。 

高橋：なるほど。今後この HR 領域を伸ばしていきたいと。 

清水：そうですね。新しい成長領域として取り組みを行っております。 

高橋：なるほど。そして、M&A。先ほども売上高が伸びた要因に M&A とおっしゃっていましたけ

れども、これも踏み込んで聞いてもいいですか。 

清水：はい。お願いします。 

 

高橋：連結 BS サマリーというのを拝見させていただいたんですけども、この連結 BS サマリーと

いうのが、資産とか負債や純資産などの財務状態をまとめた連結貸借対照表のことだと思うんです

けれども。 

こちらをちょっと見てみますと、一番下に文章としてありますが、純資産が 19 億 500 万円。そし

て、前の連結会計年度末と比べて 1,900 万円増加したというところはポジティブなところかなと思

うんですけれども、併せて真ん中の負債のところを見ていきますと、負債が 23 億 200 万円ですか

ね。前の連結会計年度末に比べて 1,800 万円増加しています。 
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ちょっとストレートに聞くと、M&A のような企業成長のための投資というのは確かにわかる一方

で、借金が増えているというか、負債が増えているというのは大丈夫なのかという見方をする投資

家さんもいらっしゃるかもしれないと思いまして。 

 

これはどういった考え方で財務規律を保たれているのかというあたりを教えていただきたいんです

けれども。 

清水：承知しました。私どもも財務規律はもちろん注意をして行っておりまして、今年と来年度に

おけるお金が入ってきて積み上がる部分と、使っていく部分をスライドで表示したものになります

が、2 年間で事業からのキャッシュフロー13 億、ストックビジネスなのでもう大体見えておりま

す。あとはキャッシュ残高 18 億ありまして、合わせると 31 億ございます。さらに銀行からの借

入の余地も 24 億円、目安としてはございますので、資金的にはまあまあ余裕があります。 

それに対して、今後も M&A するとしてもマックスで 20 億お金がこれぐらいあるという金額に比

べても、全然 M&A の 20 億って大きい金額ではございませんし、運転資金もそんなに大きくかか

らない事業構造になっておりますので、自己資本比率が 40%を切らないように、われわれもそこ

は考えながら、キャピタルアロケーションを考えております。 

高橋：自己資本比率 40%を切らないように設定しているということで、これを聞けて安心された

投資家さんも多いかと思います。踏み込んだ質問もありがとうございます。 
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そしてもう一つ、投資家さんが注目しているポイントといえば、株主還元だと思います。御社は今

年の 2 月に株主優待制度の新設を発表されたということで、ちょっと驚いたんですけれども、配当

と年間株式優待利回りが 3 月 31 日時点で 4.22%。これ、結構高いなと思ったんですけれども、あ

らためてこの株主優待制度の新設について、具体的な内容だったりとか、あとは今後の株主還元の

方針についても教えていただきたいです。 

清水：承知しました。私ども、成長企業でありながら、投資家の方にはしっかりと還元していきた

いと思っておりますので、成長と株主の皆様への還元、両立させたいと思っております。優待を初

めて新設しまして、配当は開始していたんですが、それだけではなくて優待を開始することで、も

っと皆さんに注目いただいて還元したいということで始めました。 

ただ、優待についてはまだどれぐらい皆様に興味を持っていただいて株主が増えるかという様子見

の意味合いもありますので、この優待で私どもも今後もっと利回りを上げないということはござい

ませんので、様子を見ながら、もっと優待も強化したり、いろいろな株主の皆様への還元を考えて

いきたいと思っております。 

高橋：というと、今後も継続方針ということですかね。 

清水：そうですね。状況を見ながら優待は継続方針と考えております。 

高橋：ありがとうございます。 
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ということで、ここまでいろいろお伺いしていきましたが、ここで訂正がございます。先ほどご紹

介した決算資料について東証の市場区分をスタンダードと表示しておりましたが正しくはグロース

となります。大変失礼いたしました。おわびして訂正いたします。 
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質疑応答 

 

高橋 [M]：ここからは質疑応答にまいりたいと思います。ルーム Q&A や YouTube のチャット欄

にてご質問を受け付けておりますので、皆さん、どしどし送っていただければと思います。 

早速一つ目の質問です。 

質問者 [Q]：グループウェア市場のシェアの 93%が Microsoft と Google Workspace という話があ

りましたけど、残りの 7%は何を使っているんですかね。 

清水 [A]：サイボウズさんのサイボウズ Office とか Garoon とか、あとは desknet’s さんのサービ

スとか、国産のグループウェアで、昔からあるようなサービスを使っている企業さんが残り 7%ぐ

らいですね。 

高橋 [Q]：ほぼほぼはもう海外の Microsoft、Google Workspace なんですね。 

清水 [A]：そうですね。 

高橋 [Q]：こういう 7%の部分が上がってくるってことはないんですかね。 

清水 [A]：今のところトレンドとしては毎年こういった割合が下がってきて海外のグループウェア

にリプレースされていますので、また盛り返すのは今のところちょっと兆候としては見えないと思

っております。 

高橋 [M]：では、二つ目の質問にまいりたいと思います。 

質問者 [Q]：Microsoft 版 rakumo の営業状況は順調でしょうか。 

清水 [A]：こちらは順調に推移しております。いろんな要因あるんですが、例えば私どものお客様

が Google Workspace で rakumo をお使いいただいている中、会社の方針で Google Workspace

から Microsoft 365 に切り替えるというお客さんも実は結構いらしたんですね。そうすると、

rakumo も解約に、Microsoft 版がないから解約になってしまうんですが、そこで受け皿ができ

て、Microsoft に移行されてもお客様が rakumo も使えるようになりました。今まで使っていた

rakumo が好きだったからそのまま使うよ、というお客さんが実は結構出ていてですね。 

そうすると、自動的に解約にならずに、むしろ ID としてはそのまま維持できますし、あとは

Microsoft 365 を売っていただいている販売パートナー、今までお付き合いがなかったパートナー

とも話をしているのですが、こうしたグループウェアは非常に Microsoft のマーケットでもニーズ
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があるので、ぜひ売らせてほしいということで、かなりのパートナーさんからこれは売れるという

声をいただいています。今、1Q でどれぐらい売っていますというのは発表していないんですが、

結構 ID 数としては増えてきています。 

高橋 [Q]：そこの取りこぼしを防いだといいますか、Microsoft に替わったとしても買い続けられ

るというメリットで、だいぶ利益としては大きいですよね。 

清水 [A]：そうですね。はい。 

高橋 [M]：続いて三つ目の質問にまいります。 

質問者 [Q]：第 1 四半期から子会社 2 社が加わって、売上が一気に跳ね上がってますね。これら子

会社の業績の進捗や rakumo 本体とのクロスセルといったシナジーは計画どおり順調に進んでいま

すか。 

清水 [A]：ありがとうございます。業績としては、まず 1Q はわれわれが計画していたとおりのグ

ループ会社の売上、利益でした。ただ、われわれが考えているようなシナジーはまだまだ弱いと思

っておりまして、子会社が持っているプロダクト、SaaS の製品だったりするんですが、それとわ

れわれの rakumo の SaaS をクロスセルしていこうという計画があったんですが、今はどちらかと

いうと、それぞれの子会社のプロダクトをもっとわれわれがシステム面でも協力することで、強化

して製品力を上げようみたいな取り組みをメインで行っております。 

あとは、われわれ、いろんな企業さんとネットワークがあるので、そうした企業さんとの子会社、

相性が良いパートナーさんがいたら、どんどん紹介してアライアンスをしていく取り組みを行って

おりますので、まずは子会社に強くなってもらってその後、お互いの商品を売れるようなシナジー

を出していきたいという形で考えております。 

高橋 [Q]：なるほど。今の段階としては、子会社のこの 2 社の売上を加速させるというのが第 1 目

標ってことですね。 

清水 [A]：はい。 

高橋 [Q]：この先に、今の rakumo とのサービスのシナジーが生まれて、またパワーアップしてい

くというようなことですか。 

清水 [A]：はい。そのように考えております。 

高橋 [M]：なるほど、わかりやすいです。ありがとうございます。 

続いて四つ目の質問にまいります。 
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質問者 [Q]：３年後、Garoon、desknet’s、rakumo のシェアはどれぐらいになると想定していま

すか。 

清水 [A]：シェアについては開示を控えているので何とも申し上げられないんですが、ただ動きと

しては Garoon のサービス、desknet’s のサービスなどのオンプレミスのものが現在企業で使用さ

れているケースは実は多いんですね。そこのサポートが切れるという発表をしているので、そうす

ると移行する必要が出てくるので、移行先として Google Workspace や Microsoft 365 を入れる

と。ただ、使い勝手が日本のグループウェアのほうがいいというので、併せて rakumo を使いたい

という引き合いも今は増えてきており、そういった意味では、われわれのシェアが上がっていくん

じゃないかと考えております。 

高橋 [Q]：ちなみにオンプレミスとはどういうものですか。 

清水 [A]：専門用語でした。クラウドというのは、クラウド上にソフトウェアがあってそれを利用

するという形式なんですが、オンプレミスというのは企業の内部などへサーバーを立てています。

クラウドではなくて企業のサーバー内でグループウェアを使えるようにしたりするという、セキュ

リティは高いんですが、汎用性に欠けるといいますか、クラウドに比べると使いづらいという、そ

うした提供形態が国内のグループウェアではまだ残っているという形です。 

高橋 [Q]：なるほど。それがクラウド移行しなければならない会社が増えていると。 

清水 [A]：おっしゃるとおりです。 

高橋 [Q]：ということで、ただ、外国のものだとちょっと使いづらいから日本企業に合っている

rakumo のサービスを使いたいという需要が増えているということですかね。 

清水 [A]：おっしゃるとおりです。 

高橋 [M]：では続いての質問にまいります。 

質問者 [Q]：今期の自治体の売上は、2025 年度に比べどれぐらい伸びそうですか。 

清水 [A]：私ども自治体向けの営業やマーケティングにかなり力を入れておりまして、民間の企業

と比較すると自治体のクラウド利用というのが遅れてきますので、その流れがちょうど昨年から来

ていると思っております。 

昨年、秋田県庁さんとか大きい自治体に私どもの rakumo を導入し、かなり積極的にマーケティン

グを自治体さん向けに行いました。大体自治体は、入札などを行いますので 1 年ぐらいは導入まで

時間がかかります。昨年、大きくマーケティングを行った大型案件などが、今年にだいぶ刈り取り
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が進むと思っていますので。具体的にどれぐらいというのは申し上げられないんですが、昨年より

はさらに導入数が進んで、売上も自治体だけでそれなりに大きくなると考えております。 

高橋 [Q]：ちなみに自治体に力を入れたのはどうしてなんですか。 

清水 [A]：自治体は、民間企業よりグループウェアの切り替えが遅れています。実は自治体の中で

も多く利用されているのが、先ほど申し上げたサイボウズさん(Garoon)や desknet’s さんなんです

ね。そうしたものから Google や Microsoft へ切り替える動きが出ています。それでも国内のグル

ープウェアがいいから、併せて rakumo を入れようという流れが自治体の中で来ておりまして、わ

れわれも実績があります。自治体は、他の自治体で使われているという事実が大きく判断材料にな

るところで、われわれの実績が増えているため、結構引き合いが来ているという状況です。 

高橋 [Q]：自治体はまだ紙文化が多く、IT 化が遅れてるというのもあるので、確かに日本企業のノ

ウハウが強い rakumo さんとの相性はいいですもんね。 

清水 [A]：はい。 

高橋 [Q]：ちなみに自治体戦略というところで他に何か言える範囲で今、取り組んでることはある

んですか。 

清水 [A]：今言えることとしては、Microsoft に取り組んだのが非常によかったなと思っていまし

て。やはり自治体で、Microsoft の Word とか Excel とか当然使っていますので、Google はちょっ

と使いづらいと。引き続き Microsoft を使いたいんだという自治体もたくさんいらっしゃる中で、

今までだったら Microsoft に rakumo は対応していないから駄目でしたが、もう Google でも

Microsoft でもどちらを選ばれても、現在はわれわれ導入できますので。施策としては Microsoft

版に対応したことが、自治体向けの営業でも今年はだいぶプラスに寄与しそうだと思っています。 

高橋 [Q]：Microsoft の影響が大きいんですね。 

清水 [A]：そうですね。 

高橋 [M]：続いての質問にまいります。 

質問者 [Q]：aloop の売上の影響は現時点でどのぐらいでしょうか。 

清水 [A]：はい。aloop 自体は昨年からサービス開始してパソナさんが主に営業をしてくれていま

すが、最近 Sun Asterisk さんというプライム上場企業にも導入したというリリースを出させてい

ただきました。売上としてはまだまだ rakumo に比べると小さいんですが、ただ大手企業が最も関

心を示しています。人手不足って、大手企業が今は結構気にされていて、新しい HR テックは何か
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ないのかというのを探されていて、そうしたものが入り始めていますので、まだ今期は小さくても

来期以降、売上を大きく伸ばしていこうと取り組みを行っています。 

高橋 [Q]：なるほど。そうなるとまずは、大手から戦略としては攻めていくような感じですかね。 

清水 [A]：おっしゃるとおりです。 

高橋 [M]：ありがとうございます。 

では、続いての質問にまいります。 

質問者 [Q]：数年後、AI が進化して、rakumo が必要なくなる可能性はないですか。 

清水 [A]：先ほど rakumo の強みというのを申し上げましたが、やはりどうしても業務の深いとこ

ろに入っていたり、権限管理である承認フローを管理したりですとか、監査に耐え得るというとこ

ろで、われわれがまだアドバンテージがあると思います。ただ、考えられるのは、もしかしたら生

成 AI が rakumo を使うという世界は数年後、来るかもしれないと思っていまして。例えば生成 AI

にこういうことやってという指示を出すと、もうその会社さんには rakumo が入っていて、AI が

代わりに rakumo でいろいろ実行すると。また、そうなったとしても、従業員の方に対しては課金

をしていこうと考えておりますので、それで便利になったとしても、われわれの売上は下がらない

んではないかと今のところは考えております。 

高橋 [Q]：その発想はなかったです。生成 AI が rakumo を使う時代が来ると。 

清水 [A]：もしかしたらそういうのが当たり前になってくるかもしれない。 

高橋 [M]：続いての質問にまいります。 

質問者 [Q]：今後積み上がった潤沢な資金を、M&A などの成長投資と将来的な株主還元にどう配

分していく方針ですか。 

清水 [A]：M&A と株主の皆様への還元を考えておりますが、M&A の難しいところは良い案件があ

ればできるんですが、良い案件がない場合もございます。そうすると当然、資金が積み上がってい

って、われわれとしては資金効率が悪くなってしまいますので、そうした場合、やはり株主還元に

積極的に投資をしたいと思っております。どれぐらいの割合かというのは申し上げにくいんです

が、ただ、株主還元もかなり力を入れていくつもりで考えておりますので、皆様にご期待いただけ

ればと思っております。 

高橋 [Q]：M&A の状況によって、そこはちょっと変わってくるということですね。 
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清水 [A]：そうです。それでも株主還元もかなりの資金を今、キャピタルアロケーションで考えて

おりますので。 

高橋 [Q]：そこもちょっと期待ですね、株主の皆様にとっては。 

清水 [A]：そうですね。われわれは優待、配当、あとはまだ行っておりませんが自社株買いという

選択肢もあり、検討を進めております。 

高橋 [M]：続いての質問にまいります。 

質問者 [Q]：ラクス社との連携の話ですね。楽楽精算との連携によって、新規の顧客獲得にどれぐ

らいインパクトを見込んでいますか。 

清水 [A]：ラクスさんって楽楽精算で数万社お客さんがいらっしゃいますので、われわれの 2,600

社の規模より非常に大きく、そうした企業さんに対して、ラクスさんが rakumo ワークフローを営

業いただけるというのは、結構インパクトがあるのではないかと思っています。 

ただ、ラクスさんが考えているのが、やはりワークフローって大きい企業さんほどニーズがありま

すので、大きい企業さんから攻められていくと。社数としては大きい企業さんってそんなにすごい

獲得できるものではないと思うんですが、1 社獲得できれば ID 数が多く、売上のインパクトも大

きいので、社数というよりは売上インパクトが結構出たらいいなと私どもも期待しております。ど

れぐらいというのは申し上げられないので大変申し訳ないんですが。 

高橋 [Q]：大手の基盤があるラクスなので、そことの協業が大きいですよね。 

清水 [A]：はい。われわれなんかより時価総額もすごい大きい企業さんで。 

高橋 [M]：ありがとうございます。 

ということで、たくさんのご質問をいただきましたけれども、こちらでお時間の関係で、以上とさ

せていただければと思います。ありがとうございます。 

それでは、最後にご覧いただいている視聴者の皆様、そして株主の皆様にメッセージをお願いいた

します。 

清水 [M]：きょうはお忙しい中、ありがとうございました。私ども 3 カ年の中計計画、来年度 27

年度 12 月期が最終年度になります。来年度 12 月期で営業利益 7 億円という計画を掲げておりま

す。今年が 5.5 億の営業利益計画に対して、まだ大きく伸ばす計画でおりまして、さらに配当性向

も 30%を目標としております。私ども、本当に株主の皆様に還元をしながら成長を両立させたい

と思っておりますので、注目いただけると幸いでございます。 
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高橋 [M]：清水社長、本日はありがとうございました。 

清水 [M]：こちらこそありがとうございました。 

高橋 [M]：それでは、以上で東証グロース市場上場、証券コード 4060、rakumo 株式会社の 2026

年 12 月期第 1 四半期の決算説明会を終了とさせていただきます。 

皆様、ご視聴いただき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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