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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) 

 

2026年12月期 第2四半期（中間期）決算説明会動画公開のお知らせ 
 

2026年８月19日に開催しました、2026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、当日の動画を公開いたしましたので、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８月19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 

 

３．2026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） 

  ※本稿は株式会社ＪＰＸ総研の協力により、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。 

 

＜ご参考＞  

2026年12月期 第2四半期（中間期）決算説明資料、決算短信 

 

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://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20260804508730/pdfFile.pdf
https://investor.rakumo.com/ja/ir/news/auto_20260804508726/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]  2026 年 12 月期中間期決算説明会 

 

[決算期]  2026 年度 中間期 

 

[日程]   2026 年 8 月 19 日 

 

[ページ数]  42 

  

[時間]   16:00 – 16:51 

（合計：51 分、登壇：44 分、質疑応答：7 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 経営管理部長  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、2026 年 12 月期中間期決算説明会を開催いた

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。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。初めに、代表取締役社長グループ CEO の清水

より、中間期決算についてご説明いたします。その後、質疑応答のお時間といたします。なお、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、お願いいたします。 

清水：皆様、お忙しい中、本日は rakumo 株式会社 2026 年 12 月期中間期決算説明会にご参加い

ただき、誠にありがとうございます。それでは、私、代表取締役の清水からご説明さしあげます。 

 

まず、2026 年度中間期主要 KPI および財務指標をご説明いたします。 

中間期において、ARR、Annual Recurring Revenue については 20.1 億円、昨対比プラス 26.2%に

なりました。 
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また、1 社当たりの年間売上 ARPU については 77 万 8,000 円、昨対比で 22.1%のプラスになりま

した。 

次に、有料ライセンス数は 126 万 ID、昨対比でプラス 4.1%となりました。 

ライセンス売上高は 10.8 億円、昨対比でプラス 37.7%の成長でした。 

調整後 EBITA については 3.7 億円、昨対比でプラス 33.7%になります。 

最後に、営業利益につきましては 2.6 億円、昨対比でプラス 16.3%の成長になりました。 

 

2026 年度中間期の決算概要および主要トピックスをご説明いたします。 

まず、決算概要についてですが、私どもの主要な事業、rakumo サービスの売上高が 7 億 9,900 万

円、前年同期比で 15.7%の増加と順調に推移しております。 

rakumo サービスの成長・価格改定効果を主因としまして、調整後 EBITA は 3 億 7,300 万円、

33.7%増と、こちらも昨対比で大きく成長しております。営業利益は 2 億 6,100 万円、昨対比

16.3%増と、こちらも大幅な増益を達成しております。 

調整後 EBITA マージンは 34.1%、昨対比では 0.7 ポイント減少。営業利益率は 23.8%、こちらに

ついても昨対比では 4.2 ポイントの減少となっております。 

クライアント数、有料ライセンス数は継続的に増加しております。 
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26 年度の業績予想に対しては順調に進捗しておりまして、売上高は 47.1%の進捗、調整後 EBITA

は 48.6%の進捗、営業利益は 47.4%の進捗となっております。 

次に、主要トピックスをご説明いたします。 

rakumo for Google Workspace の大型アップデートに伴う既存顧客向けの価格改定を今年度の 1

月より開始しておりますが、その効果で、上期末で MRR、単月の売上高が 1,500 万円向上と順調

に推移しております。 

現状、自治体向けセグメントへの提供に注力しておりますが、複数の大型案件で内示を獲得するな

ど、商談数は既に前年度通期実績の 80%に到達しております。 

rakumo ワークフロー向けの「rakumo エージェント」の開発を開始し、今年度中に rakumo ワー

クフロー内でも提供開始を予定しております。 

また、リーガルテックを提供する GVA TECH 社との法務オートメーション SaaS「OLGA」と

rakumo ワークフローのシステム連携を開始いたしました。 

生成 AI を活用した開発を社内で本格化しまして、rakumo シリーズの開発者の生産性が前年同期

比プラス 38%に向上いたしました。 

 

本日のアジェンダについては、こちらの内容でご説明させていただきます。 
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私ども rakumo 株式会社の会社概要としては、こちらになっております。 

 

私を含めた役員は、このような形でございます。 
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沿革については、私どもは 2004 年に会社を設立し、2010 年から rakumo シリーズの提供を開始

しまして、rakumo シリーズのさまざまなプロダクトが増えるとともに、また M&A でグループ会

社のプロダクトを加えることによって、足元の業績が売上・営業利益ともに成長している形でござ

います。 
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私どものメインの事業である rakumo というサービスは、Google 社、Microsoft 社が提供するグル

ープウェアの市場において、その 2 社と競争するプロダクトではなく、協働するグループウェア、

それが rakumo の特徴でございます。 

 

私ども、事業セグメントは二つございまして、rakumo サービスとその他サービスがございます。

rakumo サービスについては、このように、Google Workspace、Salesforce、Microsoft 365、こ

の三つのグループウェアと連携する rakumo シリーズを提供しております。 
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rakumo シリーズの代表的なサービスがこちらでございます。 

rakumo としてのプロダクトは 6 つございます。rakumo カレンダー、rakumo ボード、rakumo コ

ンタクト、rakumo ワークフロー、rakumo キンタイ、rakumo ケイヒ、となっております。 

 

私どものサービスの競争優位性、それは日本企業にとっての使いやすさを追求している点になりま

す。 
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従来、国産のグループウェアは、サイボウズ Office、desknet’s NEO、こうしたサービスがござい

ました。その後、Google Workspace や Microsoft 365 など海外のグループウェアが日本市場に参

入し、シェアを伸ばしております。海外製のグループウェアにおいて、国産のグループウェアの良

い点である日本企業にとっての使いやすさをアドオンするのが、この rakumo シリーズの最大の強

みとなっております。 

 

具体的な例を申し上げますと、Google カレンダーは非常に使いやすいサービスではございます

が、組織で使いやすいかというと、そうでない点が多々ございます。組織階層でのスケジュールの

表示ができないなど、そういった使いづらい点を、私どもの rakumo カレンダーを使うことで、非

常に使いやすいスケジューラーサービスが実現できます。 
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具体事例としては、モスフードサービス様でも、Google Workspace を導入された際に、組織での

使い勝手が良くないということで rakumo シリーズを導入いただいております。 

 

私どもが取り組む市場の規模で申しますと、国内のグループウェア市場の 6,365 億円、この大きい

市場の中で、私どもはまだ成長余地が十分にあると考えております。 
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主な契約企業はこちらでございます。業界・業種・企業の規模を問わず、多くの企業において採用

されております。 

 

また、M&A を中心に rakumo 以外のプロダクトを増やしておりまして、こちらがその他のサービ

スというセグメントでございます。 
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それでは、次に 2026 年度中間期決算などの状況についてご説明させていただきます。 

2026 年度中間期の決算サマリーがこちらでございます。水色でハイライトしているところを中心

にご説明させていただきます。 

売上高については、中間期で 10 億 9,600 万円、前期比で十分な成長を遂げており、事業予想の進

捗率 47.1%と順調に推移しております。 

また、調整後 EBITA については 3 億 7,300 万円、前期比の増減率は 33.7%増で、業績予想の進捗

率が 48.6%、こちらについても順調に推移しております。 

次に、営業利益になりますが、中間期で 2 億 6,100 万円、前期比の増減率では 16.3%の増加、進捗

率では 47.4%になっております。私どもはストック型のビジネスモデルであり、下期になるにつれ

て売上高が増えていく特性がございますので、現状の業績予想の進捗率が全て 40%台という形で

あれば、業績 100%の達成は見込めると考えております。 
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売上高の推移およびサービス別売上高推移のご説明になります。 

第 2 四半期会計期間の売上高については、5 億 6,000 万円でございました。昨年度、第 2 四半期会

計期間の売上高が 4 億 700 万円でしたので、非常に成長を遂げていることがおわかりいただける

と思います。 

サービス別売上高の推移については、rakumo サービスの売上高が 7 億 9,900 万円、その他サービ

スの売上高が 2 億 9,700 万円、こちらについても昨対比で大きく伸びております。 
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サービス別売上高区分の整理についてご説明させていただきます。 

売上高を rakumo サービス、その他のサービスという二つの区分で決算資料では記載させていただ

いており、従来（1Q）の rakumo サービスの中には、私どもが提供している rakumo 以外のサー

ビスとして、Smart Vision シリーズという、IR 動画配信の SaaS の売上高が含まれておりまし

た。 

よりわかりやすく、私どものサービスの区分を投資家の皆様にご説明しやすくする目的で、今回か

らは rakumo サービスの売上を、純粋な rakumo 事業の売上のみにしております。従来は Smart 

Vision の売上が含まれておりましたが、そちらをその他サービスに移動いたしました。これによっ

て、私どもの事業の中心である rakumo サービスの売上、それ以外のサービスの売上、こちらがよ

り投資家の皆様にわかりやすくなると考えて区分を整理いたしました。 
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次に、売上原価の推移および構成になります。 

今回の売上原価につきましては、3 億 3,200 万円、原価率では 30.3%となっております。主な内訳

が、売上原価項目の構成というところでございますが、主に増えている要因としましては、制作費

がプラス 5,700 万円、こちらの中で一番大きい割合を占めているのが、Google 向けのサーバー費

用がプラス 3,800 万円。ご利用される企業様の数が増えると利用量が増え、こちらの原価もそれに

伴い増えるということで、売上の増加に伴って、原価である Google サーバー費用も増えている形

でございます。 
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次に、販管費の推移および構成でございます。 

販管費は 5 億 200 万円、販管費の比率は 45.8%になっております。主な増減要因は、人件費がプ

ラス 7,900 万円、こちらは前期に子会社化した 2 社の DEGINA 社とエージェントシェア社でござ

いますが、そちらを含む人員の増加、また給与のベースアップ、こうしたものによって人件費が増

えている状況でございます。また、DEGINA 社とエージェントシェア社がグループに加わったこと

によるのれんなどの償却費がプラス 6,600 万円、こちらも増加要因になっております。 
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営業利益および調整後 EBITA のご説明になります。 

営業利益は 2 億 6,100 万円、営業利益率 23.8%でございます。調整後 EBITA は 3 億 7,300 万円、

こちらの比率は 34.1%になっております。営業利益、EBITA についても順調に成長を遂げている形

でございます。 
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次に、調整後当期純利益および調整後 1 株当たり当期純利益、EPS についてのご説明になりま

す。 

私どもは M&A を中長期の成長戦略として積極的に取り組みを行っておりますが、M&A に際して

発生するのれんなどの償却費や、非経常的な損益の影響を考慮した 1 株当たりの当期純利益を開示

することによって、皆様によりわかりやすく私どもの状況をご説明するために、こうしたスライド

を設けております。 

調整後当期純利益は 2 億 5,600 万円、昨対比ではプラス 6,200 万円、31.7%の増加と順調に成長を

遂げております。 

調整後 1 株当たりの当期純利益も 43.9 円と、こちらについても昨対比では 31.3%の増加で成長し

ています。 

 

次に、中間期での連結 BS サマリーになります。 

資産合計は 45 億 2,800 万円、前連結会計年度末に比べ 3 億 5,800 万円増加しております。主に現

預金が 4 億 3,400 万円の増加、のれんなどが 8,900 万円減少しています。 

次に、負債合計は 25 億 3,600 万円、前連結会計年度末に比べ 2 億 5,200 万円の増加、主に契約負

債が 2 億 7,500 万円増加、有利子負債が 5,500 万円減少になっております。 
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純資産の合計は 19 億 9,100 万円と、前連結会計年度末に比べ 1 億 400 万円増加、主に純利益 1 億

4,300 万円、配当金支払い 5,200 万円などの発生がございました。 

 

次に、2026 年度中間期 KPI の状況のご説明になります。 

有料ライセンス数およびクライアント数の推移、こちらは rakumo サービスでございます。有料ラ

イセンス数の推移は 2Q 時点で 126 万 5,000ID、第 1 四半期対比では 2 万 ID 増加しております。 

クライアント数の推移については、第 2 四半期末時点で 2,583 社、QoQ ではプラス 25 社、こちら

も順調に増加しております。 
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次に、解約率の推移になります。 

第 2 四半期での解約率は 0.71%、引き続き 1%未満の低い解約率で推移しております。今年 1 月か

ら既存顧客に対しての料金改定を開始しておりますが、料金改定を行う中でも、顧客の解約が増加

することはなく、低い解約率が維持できている形でございます。 

 

次に、1 ライセンス当たり販売額および 1 社当たり販売額の推移になります。 



 
 

 

 

 

 
21 

 

1 ライセンス当たり販売額、ARR でございますが、第 2 四半期時点では 1,339 円になっておりま

す。昨対比ではプラス 15.3%の増加になります。 

次に、1 社当たり販売額、こちらも ARR ベースでございますが、65 万 5,500 円となっており、昨

対比ではプラス 16.1%になっております。こちらは料金改定を主な要因として、1 ライセンス当た

りの販売額、1 社当たりの販売額も順調に増加している形でございます。 

 

次に、主要トピックスのご説明に入ります。 

私どもの成長戦略は、rakumo サービスの成長、まずは 1 ライセンス当たりの単価を上げる、そし

て利用者数を増やす、こちらによって rakumo サービスを成長させるのが、まずオーガニックな成

長では重要と考えております。 

これまでは Google Workspace 中心に提供しておりました rakumo サービスでございますが、昨年

の下期から Microsoft 365 向けのサービスも開始しまして、さらに成長を加速できればと考えてお

ります。 

それに加え、HR テック領域の成長ということで、パソナ社と連携した HR テックのサービス、

aloop の提供を昨年度から開始しております。また、M&A でグループインしたエージェントシェ

ア社が提供する HR テックのプロダクト、こちらも PMI によって成長させるべく、取り組みを行

っております。 
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次に、新規プロダクトの開発・成長、さらに生成 AI 領域では新しいプロダクトの提供を検討して

おります。 

最後に、M&A および業務提携先の検討。M&A については、昨年度に DEGINA およびエージェン

トシェア社の 2 社の M&A を実行いたしました。さらなる M&A の検討、また他の企業との業務提

携、そうしたものによってインオーガニックでも成長を図りたいと考えております。 

 

プロダクト関連の主要トピックスについては、rakumo ワークフロー向けの rakumo エージェン

ト、こちらは生成 AI を活用した rakumo のプロダクト内で動作するエージェントサービスになり

ますが、rakumo カレンダーでの提供に続き、rakumo ワークフローで今年度中に提供を開始する

べく開発を進めております。 

また、rakumo ワークフローでは、ディスカッション機能を 7 月 27 日にリリースいたしました。 

リーガルテックの SaaS を提供する GVA TECH 社とは、先方が提供する法務オートメーション

SaaS「OLGA」と rakumo ワークフローのシステム連携を開始し、双方のプロダクト価値を向上さ

せる取り組みを行いました。 

また、生成 AI を活用した開発を本格化させ、rakumo シリーズの開発者の生産性が前年同期比プ

ラス 38%向上いたしました。 
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次に、事業関連の主要トピックスになります。rakumo for Google Workspace の大型アップデー

トに伴う既存顧客向けの価格改定を 2026 年 1 月より開始し、上期で MRR、月間の売上が 1,500

万円増加と順調に推移しております。 

次に、rakumo for Microsoft 365 シリーズですが、SoftBank World という大型イベントに出展す

るなど販促施策を強化し、6 月末時点の案件パイプラインが 1 億 5,800 万円まで伸長しておりま

す。 

自治体向けの rakumo シリーズの提供にも力を入れておりますが、複数の大型案件で内示を獲得す

るなど、商談創出が順調に進展しております。商談数は既に前年度通期実績の 80%に到達しまし

た。 

M&A 関連、その他についてですが、昨年度にグループインした DEGINA 社およびエージェントシ

ェア社の各種 PMI 施策を進行しております。 

また、株主還元施策の一環として、2026 年 6 月末日を基準日とした株主優待制度を今年度から開

始いたしました。 

 

それぞれのトピックスの具体的なご説明に入ります。 

プロダクト関連のトピックス、rakumo エージェントは、rakumo ワークフローで年内に提供開始

を予定しております。 
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こちらは rakumo ワークフローの画面でございますが、rakumo エージェントと会話できる画面が

新たに加わります。rakumo エージェントと会話できる画面で、例えば見積書を受け取り、発注申

請したいときに、見積書の PDF を rakumo エージェントに渡し、申請書を作ってほしい、このよ

うな指示を与えると、適切なワークフローのひな型の申請書を rakumo エージェントが選択し、見

積書の PDF の中に記載されている項目を申請書のひな型に内容の転記を行い、申請するためのひ

な型の下書き作成を完了することまでを一気通貫で行えるのが、rakumo エージェントの主な特徴

でございます。 

これによって、より rakumo ワークフローを利用されている企業の皆様の生産性が向上するという

ことで、今年度内のリリースに向けて開発を進めております。 

 

こちらは、これまでの決算説明でもご説明しております、AI を活用した rakumo エージェントの

概要でございます。 

rakumo エージェントという生成 AI を活用したエージェントサービスを、rakumo シリーズの各プ

ロダクトに実装を進めております。既に今年の 2 月に rakumo カレンダーでは実装しております

が、ワークフロー、その他のサービスでも順次実装を進めてまいります。 
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さらに、rakumo ワークフローの大型機能のアップデートということで、7 月 27 日に rakumo ワー

クフロー for Google Workspace においてディスカッション機能を追加いたしました。 

こちらは、申請書の承認フローの中で、申請者と承認者の間において質問のやりとりなどができる

機能になっておりまして、既存のお客様から追加の要望が大変多かった機能でございます。この機

能を追加することで、より既存のお客様の満足度が向上すると考えております。 
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さらに、GVA TECH 社とのプロダクト連携で、GVA TECH 社が提供する法務オートメーション

SaaS「OLGA」にて、申請者が契約書の法務審査を依頼し、先方のプロダクト内でアクションを開

始いたします。法務担当者が OLGA 上で内容を確認し、承認いたします。承認したデータがその

まま rakumo ワークフローにシステム連携されるようになりました。 

これによって、契約書のデータの内容が rakumo ワークフローに自動的に転記され、ファイルが添

付されますので、rakumo ワークフローで、契約書の稟議申請の作成、押印申請の作成、こういっ

たものをゼロから行う手間がなくなる点が、より OLGA と rakumo ワークフローをお使いのお客

様の生産性向上に寄与すると考えております。 

私どものサービスと他の SaaS 企業様の双方のプロダクト価値を向上させ、企業の生産性を向上さ

せる、こうした取り組みは今後も進めていきたいと考えております。 

 

次に、プロダクト開発組織での生成 AI の活用状況です。 

昨年度から、開発組織において、Claude Code、GitHub Copilot などの生成 AI ツールを正式導入

して開発生産性を上げる取り組みを行っておりましたが、先行事例で、ある開発プロジェクトにお

いて、開発期間が約 3 分の 1、開発生産性が約 3 倍に向上する大きな成果がございました。 

こうした先行事例のノウハウを開発組織全体に浸透させる取り組みを行っておりまして、中間期時

点では、その取り組みが功を奏して、組織全体の開発生産性がプラス 38%向上しております。来
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年度末時点では開発生産性を 2 倍に引き上げる、これを目標に私どもは取り組みを行ってまいりま

す。 

 

次に、rakumo の大幅なアップデートに伴う一部 rakumo 製品の価格改定について、中間期での実

績のご報告になります。 

今年度の 1 月から既存のお客様に対する価格改定を開始しておりますが、中間期が終わった時点

で、計画対比ではプラス 25%の MRR の向上の効果が見られており、それによって MRR が中間期

終了時点で 1,500 万円向上しております。 

今年度末時点で、料金改定に伴う MRR の向上は 2,900 万円の増加を見込んでおります。この

2,900 万円、2027 年度においては通期で寄与いたしますので、年間で 3 億 5,300 万円の売上増加

効果を見込んでおります。非常に順調に料金改定が進んでおり、お客様にもプロダクトに見合った

価格であるとご納得いただいており、解約率も低く推移しておりますので、今後もさらに rakumo

のプロダクト価値を高め、それに見合った料金にしていく、こうした取り組みは続けていければと

考えております。 
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こちらは、今回の料金改定の概要でございます。 

 

さらに、来年度においてどのように今回の価格改定が寄与するかというイメージ図でございます。 

今年度、1 月に価格改定を行った分が 1 月度の MRR に計上され、2 月に契約更新のあったお客様

の価格改定が 2 月に計上され、このように毎月、価格改定が行われた売上がブロックのように積み
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上がっていきます。12 月に契約更新されるお客様で価格改定が終了となりますので、12 月まで積

み上がったものが、来年度は 1 月から 12 月、通期において向上する効果でございます。 

 

次に、昨年度下期から開始いたしました rakumo for Microsoft 365 の販売状況でございます。 

2026 年度上期の実績でございますが、営業実績は、パイプラインとして 46 社と商談を創出いたし

ました。これらの商談の金額合計は 1 億 5,800 万円、うち受注しているのが 11 社、販売したライ

センス数は 2,542ID となっております。rakumo for Google Workspace と比較して、1 社当たりの

ライセンス数および販売単価が大きくなる傾向があり、Microsoft 365 をお使いの企業様が、やは

り大規模な企業様が多いのが商談の傾向からは見てとれます。 

今年度、rakumo for Microsoft 365 の売上を向上させるための施策としてこのような取り組みを行

っておりますが、下期に rakumo ワークフロー for Microsoft 365 の提供が開始されますので、こ

のワークフローのサービスが開始されることによって、rakumo カレンダー、rakumo コンタク

ト、rakumo ボード、rakumo ワークフローのベーシックパックという Google Workspace で展開

している私どもの企業様から非常に引き合いの多いパックプランが Microsoft 365 においても実現

いたします。これを皮切りに、より契約の受注を促進するために、下期は Microsoft 365 向けの販

促施策、広告宣伝施策に投資を行っていく形で考えております。 
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rakumo for Microsoft 365 の提供スキームのおさらいとなります。 

こちらは、AvePoint 社という、Microsoft 365 向けにさまざまな SaaS のサービスを提供している

会社との業務提携によって実現しております。開発自体は AvePoint 社で行っており、私どもはパ

ートナーシップを締結し、AvePoint 社に rakumo ブランドを使ったサービスを開発できる権利を

付与する。その代わりに、契約を受注し、売上が発生した際には、私どもに一定のレベニューシェ

アの売上がストックで入ってくる、こうしたスキームでございます。私どもとしては、開発費を発

生させずに、非常にマーケットが大きい Microsoft 365 向けに rakumo シリーズを提供でき、レベ

ニューシェアでストック型の売上が作れる、こうしたスキームでビジネスを展開しております。 
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次に、自治体案件の創出および受注獲得については順調に進展しております。 

商談数の推移については、中間期においては 50 件の商談を創出いたしました。昨年度が 62 件と

いうことで、その 8 割を半年で創出したということで、通期では 90 件の商談創出を見込んでおり

ますので、昨対比で大体 1.5 倍の商談創出できる形でございます。 

さらに、ライセンス数の推移については、2Q 時点では 7 万 9,227ID で、前年度末からの増加は微

小な数字ではございますが、今年度末の自治体向けのライセンス数は 16 万 ID を見込んでおりま

す。こちらの根拠でございますが、今、複数の大きい自治体案件の内示が出ている状況になってお

りまして、それらの受注がほぼ確実な案件について、獲得できるライセンス数を積み上げると 16

万ライセンスになる見込みでございます。 

自治体案件は、非常に順調に案件創出とライセンス数の積み上げができておりますので、この下期

は、来年度にさらに自治体案件を受注できるよう、広告宣伝や販促施策の費用の投下を行って、来

年度の売上増につなげたいと考えております。 
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次に、M&A 関連の進捗のご報告になりますが、DEGINA 社およびエージェントシェア社における

PMI の進捗状況でございます。 

2 社に対しての PMI、さまざまな施策を展開しておりますが、これにより DEGINA 社の 2026 年度

上期の営業利益は、2025 年度下期の営業利益から 7 倍超に拡大しております。 

その反面、エージェントシェア社については、継続的に PMI を行っておりますが、HR テック分野

での大手企業の参入や類似サービスの登場もあり、2026 年度上期の時点では営業損失で着地して

おります。収益性の回復に向けて、提携先のパートナーとも連携して各種施策の推進を行っており

ますが、その進捗状況を鑑みた上で、事業計画の見直しを今後行うことも検討しております。 
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次に、株主優待制度を新設したご報告になります。 

2026 年 6 月末日を初回の基準日として、年 2 回、株主優待制度を開始しております。配当プラス

年間の株式優待利回りは 4.09%となり、株主様に積極的に還元を行っていくということで優待制度

を開始いたしました。今後も、優待制度の拡大、また自社株式の取得、配当の強化についても検討

を行ってまいります。 
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配当と株主優待の推移はこちらになります。 

2026 年はこのような形になりますが、今後さらに株主優待を強化していくことを考えておりま

す。 

 

昨今、生成 AI、さまざまなサービスが出てくることによって、SaaS の競争優位性が薄れていくの

ではという市場の懸念がございますが、私どもはそういった形ではなく、生成 AI はむしろ

rakumo という SaaS サービスを補完して、生成 AI を活用することで、お互いにサービスとしての

短所を打ち消して、協働して、rakumo がさらに伸びていくと考えております。 

業務領域での生成 AI、rakumo の強みでございます。生成 AI の強みとしては、文書作成や要約、

入力補助、そうしたことが強みでございますが、私どもの強みとしては、業務に定着した形での使

いやすい UI/UX 機能、権限管理、システム管理者向けのさまざまな機能、さらに監査を行うため

の監査証跡の保持、そうしたものが私どもの強みでございます。 

こうしたものは、業務プロセスに深く組み込まれて、rakumo シリーズはご利用いただいています

ので、昨今生成 AI がかなり進化を遂げていますが、足元では解約率が増えている兆候はなく、お

客様からも生成 AI の利用によって rakumo が必要なくなったので解約という声は特に出ておりま

せん。私どもは、生成 AI を活用することで、rakumo エージェントのようにプロダクトの価値が

上がる、また開発組織においても生産性が上がり、より rakumo のプロダクト価値をスピーディー
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に上げられる、こうしたことで、私ども自体が生成 AI の価値を享受して、さらに企業価値を伸ば

せると考えております。 

 

次に、中期経営計画の進捗状況になります。 

25 年度から 27 年度の 3 カ年中期経営計画を掲げております。27 年度末時点で、ARR の目標値 30

億円、調整後 EBITA10 億円、営業利益 7 億円、M&A 投資額 30 億円、配当性向 30%、こちらに対

して 26 年度中間期時点での進捗状況を記載しております。こちらは順調に計画どおり進捗してい

る状況ですので、来年度は中期経営計画の最終年度になりますが、目標値の達成に向けて取り組み

を進めてまいります。 
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中期経営計画の達成に向けて、このような施策を行っております。 

既存 rakumo のグロースにおいて最も重要と考えているのが、rakumo エージェントによってさら

にプロダクトの価値を上げる取り組みでございます。今年度は第 2 弾として、rakumo ワークフロ

ーでの実装、さらに他のプロダクトでの実装を進めてまいります。 

次に、新規領域でのプロダクトの展開についてです。AvePoint Japan 社と提携することによっ

て、rakumo for Microsoft 365 の拡販を強化しておりますが、今年度はパイプラインの拡大に向け

て拡販費にさらに投資を行うことによって、来年度は rakumo for Microsoft 365 の売上が増加す

るようにアクセルを踏んでいきたいと考えております。 
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最後に、M&A の加速については、さらなる新規の M&A を実行すべく、外部パートナーと連携し

て対象企業へのダイレクトアプローチも行ってまいりますので、積極的に案件の発掘を行ってまい

ります。 

中長期的には、既存の rakumo サービス、M&A、他社との新規連携、rakumo for Microsoft 365 を

はじめとした新規サービス、これらを全て伸ばしていくことによって、企業価値を加速度的に向上

させたいと考えております。 
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今後 2 カ年のキャピタルアロケーション方針でございます。 

キャッシュ残高が 18 億円、2 カ年での事業からのキャッシュフローが 13 億円、借入余地、目安と

してはまだ 24 億円ございます。何に投資するかでございますが、株主還元 9 億円、M&A20 億

円、新規・既存事業投資 7 億円、こうしたことに投資を行っていきたいと思っております。株主還

元については、まだ 9 億円投資する余地があると考えておりますので、今後も株主の皆様への還元

を強化してまいります。 

以上が、2026 年度の中間期決算の説明になります。 

石曽根：清水さん、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、それぞれ読み上げさせていただきます。現状、三ついただいておりますので、上から読み上

げさせていただきます。 

一つ目は、自治体に関するご質問になります。 

質問者 [Q]：自治体が好調で、累積有料ライセンス数が当期末で 16 万まで伸びる見込みというこ

とですが、どういった点が自治体に刺さっているのでしょうか。また、来期以降も自治体からの案

件を獲得していける見込みなのでしょうか。 

清水 [A]：ご質問ありがとうございます。自治体案件について、16 万ライセンスまで今年度末に

伸びる、こちらについて、地方自治体様への導入が進み、rakumo は加速度的に成長しておりま

す。要因としましては、まず自治体様は、他の自治体における導入実績を非常に重視される傾向に

あります。そうした中で、私どもは秋田県庁様をはじめとして、多くの自治体様に既に導入の実績

がある点が評価されています。 

また、グループウェアの導入が昨年度から急激に各自治体で増えておりまして、私どもも、そうし

た流れの中で rakumo の導入実績があることから、お客様からの問い合わせが増えています。こう

したことが成長要因として、今年度 16 万 ID 導入が見込めると考えております。 

石曽根 [M]：どうもありがとうございました。続きまして、Microsoft 版 rakumo についてのご質

問をいただいております。 

質問者 [Q]： Microsoft 版 rakumo については、現状は 2,500ID で、思ったよりも伸びが弱いなと

感じています。今後もこのくらいの獲得スピードが続くものと考えればよいのでしょうか。先ほど

ご説明のあった、ワークフローとかベーシックパックが追加されることで加速度が上がっていくと

理解していけばいいのでしょうか。 

清水 [A]：ご質問をいただき、ありがとうございます。今後、契約数の伸びについてはかなりベー

スアップが見込めると考えております。 

要因としては、二つございます。私どもが商談を進めている中で、Microsoft 365 を導入されてい

る企業様の課題としては、ワークフローのシステムについて、現状導入されているものが使いづら

いという声がたくさんございました。こうした中で、rakumo ワークフローに大変関心をお持ちい
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ただいている企業様が多いのですが、まだ rakumo ワークフローの提供が開始できていないため、

この下期に rakumo ワークフローの提供を開始できることで、そうした企業様のニーズをすくい上

げて、契約数が伸びると考えています。 

あと、ベーシックパック、非常にライセンスの単価パフォーマンスが高いプランがございますが、

ワークフローの提供を開始することで、ベーシックパックの提供が Microsoft 365 でもできる。こ

うした要因により、契約数の伸びは下期以降ベースアップしていくと考えております。 

石曽根 [M]：どうもありがとうございます。こちらは、いただいている最後の質問となります。新

サービスについてのご質問となります。 

質問者 [Q]：中計の進捗状況の説明の中で、生成 AI 関連の新プロダクトの開発とリリースとのご

説明いただきました。こちらについて、27 年度でどういったプロダクトを開発およびリリースし

ていくと考えられているのか。rakumo サービスなのか、それともその他のサービスなのか、ご説

明いただける範囲で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。私どもは、新規のサービスを提供する考えでございま

す。その背景としましては、rakumo シリーズを提供しておりますが、企業のどの部門が私どもの

rakumo を導入する決裁権を持っているかと申しますと、情報システム部門が rakumo の導入を決

裁する立場でございます。情報システム部門が今何に困っているか、私どもは新しいプロダクトを

提供するに当たって調査を行いました。 

そうした中で、いろいろな企業様で、今、生成 AI のサービス、Gemini とか Copilot、Claude、そ

うしたものが複数使われる状況になっておりますが、生成 AI を導入して定着させようという中

で、いろいろな企業の中での課題があると情報システム部門の方がおっしゃっておりました。情報

システム部門の決裁者の方と私どもは既にパイプがございますので、私どものサービスを提供でき

る、生成 AI を企業に定着させるための課題を解決する、そのような rakumo の新しいサービスが

今後はニーズがあり、売上が見込めるのではないかということで今検討を進めております。 

石曽根 [M]：どうもありがとうございます。 

質問は以上になります。これにて、rakumo 株式会社 2026 年 12 月期の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、誠にありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 
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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 

  



 
 

 

 

 

 
42 

 

免責事項 

本資料で提供されるコンテンツの信憑性、正確性、完全性、最新性、網羅性、適時性等について、

株式会社 JPX 総研（以下、「当社」という）は一切の瑕疵担保責任及び保証責任を負いません。 

 

本資料または当社及びデータソース先の商標、商号は、当社との個別の書面契約なしでは、いかな

る投資商品（価格、リターン、パフォーマンスが、本サービスに基づいている、または連動してい

る投資商品、例えば金融派生商品、仕組商品、投資信託、投資資産等）の情報配信・取引・販売促

進・広告宣伝に関連して使用をしてはなりません。 

 

本資料を通じて利用者に提供された情報は、投資に関するアドバイスまたは証券売買の勧誘を目的

としておりません。本資料を利用した利用者による一切の行為は、すべて利用者の責任で行ってい

ただきます。かかる利用及び行為の結果についても、利用者が責任を負うものとします。 

 

本資料に関連して利用者が被った損害、損失、費用、並びに、本資料の提供の中断、停止、利用不

能、変更及び当社による利用者の情報の削除、利用者の登録の取消し等に関連して利用者が被った

損害、損失、費用につき、当社及びデータソース先は賠償又は補償する責任を一切負わないものと

します。なお、本項における「損害、損失、費用」には、直接的損害及び通常損害のみならず、逸

失利益、事業機会の喪失、データの喪失、事業の中断、その他間接的、特別的、派生的若しくは付

随的損害の全てを意味します。 

 

本資料に含まれる全ての著作権等の知的財産権は、特に明示された場合を除いて、当社に帰属しま

す。また、本資料において特に明示された場合を除いて、事前の同意なく、これら著作物等の全部

又は一部について、複製、送信、表示、実施、配布（有料・無料を問いません）、ライセンスの付

与、変更、事後の使用を目的としての保存、その他の使用をすることはできません。 

 

本資料のコンテンツは、当社によって編集されている可能性があります。 


	20260821_2026年12月期 第2四半期(中間期)決算説明会動画公開のお知らせ.pdf
	スクリプツアジア書き起こし.pdf

