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（司会）本日は、お忙しい中、ビジョナル株式会社 2026 年 7 月期 通期 決算説明会にご参加いただきまして、

誠にありがとうございます。 

本日は Zoom ウェビナーにて開催しておりますので、参加者の皆様のカメラ及びマイクは自動的にオフにさせ

ていただいております。 

 

なお、本日の決算発表資料は弊社ホームページに掲載しております。 

 

説明会を始めます前に、皆様にお断り申し上げます。これから行う説明におきまして、現時点の予想に基づく

将来の見通しを述べる場合がございます。それらはすべてリスク、ならびに不確実性を伴っておりますので、

実際の結果が見通しと異なる場合があることを予めご了承ください。 

 

また、本説明会では、無断での録音及び録画、参加 URL 等の外部転送は固くお断りしております。 

 

これより、代表取締役社長 南 壮一郎 及び 取締役 CFO 末藤 梨紗子より、本日 15 時 30 分に開示いたしました

2026 年 7 月期 通期 決算の内容についてご説明いたします。 

 

それでは、説明を開始いたします。 

 

（末藤）末藤でございます。本日はお忙しい中、お時間を頂戴し、ありがとうございます。 

 

通期の決算説明会でございますので、私より、FY2026/7 通期決算の概況及び FY2027/7 の業績見通しについて

ご説明したのち、本日の時間の大部分は、HR Tech の中期戦略実現に向けての投資によって何を目指している

のか、ということを南からご説明させていただきたく存じます。 

 

スライド 3 では、FY2026/7 の実績についてご説明いたします。総括として、高い目標を掲げ、執行した一年だ

と振り返っております。連結売上高は 993.0 億円（+23.9% YoY 成長）です。当社の今までの実績において最大

規模となる M&A を実行し、通期 EBITDA は 274.9 億円（マージン 27.7%、+18.5% YoY 成長）となりました。 

 

BizReach の売上高は通期で 801.2 億円、+16.8% YoY 成長、利益率は 41.3%で着地しております。経済動向は不

透明であるものの、プロフェッショナル人材の採用需要は引き続き堅調です。 

 

HRMOS については、オーガニック成長と M&A による成長を活用しながら、力強く事業拡大を継続しておりま

す。ARR は 103.3 億円、利用中企業数は 10,699 社となりました。売上高は 92.8 億円、+78.2% YoY 成長で着地

しております。2Q 時点で黒字化を実現し、4Q にて規律をもって成長投資を拡大しており、それらの効果を踏

まえて、今後の投資については、拡大する方針を決定しております。詳細は追ってご説明いたします。 

 

スライド 4 は、連結業績の実績推移です。各事業はそれぞれ成長領域に位置しており、当該領域の中で機を捉

えた成長投資を計画し、規律ある事業運営により着実に執行しながら、増収増益を続けております。 



スライド 5 です。HR Tech セグメント、Incubation セグメント、それぞれ順調に推移しておりますが、

Incubation セグメントについて、当スライドでご説明いたします。Incubation セグメントの通期売上高は、

+74.9% YoY 成長の 54.8 億円で着地しております。各事業は立ち上げ期であったり、ピボットをして事業戦略

の磨き込みを行っていることに加えて、売上がストック型のものとフロー型（いわゆる成功報酬型）のものが

ございますため、四半期で多少凸凹しておりますが、各事業順調に拡大を継続しております。 

 

スライド 6 は、FY2026/7 の実績値を 2025 年 9 月に開示しております業績見通しとの対比でお示ししておりま

す。掲げた高い目標に対してやりきる執行力と、良好なモーメンタムを適切に捉えた投資を行い、適正水準の

利益を生み出す力をお示しできたかと思います。 

 

まず売上高についてご説明いたします。連結売上高は、開示しておりました見通しと 0.1%、1.0 億円の差異で着

地をしております。BizReach については、高い目標を掲げてスタートしておりましたが、当初見通しと同水準

で着地をしております。僅かな差異は、5 月のゴールデンウィークに長めにお休みを取られた企業様や求職者の

方も多く、その影響によるものだと分析しております。HRMOS については、売上高が少し上振れての着地とな

りました。2Q 時点で黒字化を実現したのち、実行した成長投資がすでにポジティブな効果をもたらし始めてお

ります。HR Tech その他については、主にビズリーチ・キャンパスから構成されておりますが、順調に拡大を

継続しております。Incubation セグメントについては、各事業が高い目標を掲げており、どれか一つの事業が下

振れたというよりも、それぞれが僅かに下振れた結果、2.0%、1.1 億円ほど下振れる結果となりましたが、強い

モーメンタムで成長を継続しております。 

 

利益についてです。当社グループでは、投資をして事業を拡大させることに対してコミットしておりますが、

一方で、コスト規律に対する意識も高い会社でございます。より高い投資効率を求め、使う必要のない費用に

ついては都度見直しを行っております。結果、各利益については、6%前後の開示差異が発生しております。 

 

スライド 7 から、FY2027/7 の業績見通しに移ります。今までの方針通り、事業成長にコミットしております。

連結売上高については、+20.7% YoY 成長の 1,198.5 億円、205.4 億円の増収を見通しております。規律を持って

投資を行い、EBITDA 及び連結営業利益は 20%以上の高い利益率で、増益を見通しております。 

 

スライド 8 です。当該ページでは、業績見通しの全体像をお示ししております。事業についてはこの後続く各

ページでご説明いたしますので、右下のブレットにも記載いたしました当期純利益について補足をさせていた

だきます。 

 

FY2026/7 に適用を受けていた賃上げ促進税制の税額控除について、FY2027/7 においては一部廃止されるこ

と、加えて、防衛特別法人税の追加影響を織り込んでいるため、FY2027/7 は前年比実効税率が高くなることを

想定しております。その結果、FY2027/7 の当期純利益の成長率は、その他の利益成長率よりも縮小する計画と

なっております。 

 

スライド 9 です。連結業績見通しを事業別に分解しております。FY2027/7 も、前期比増収額の拡大を見通して

おります。 

 

BizReach は、+16.0% YoY 成長、マージンは 41%です。HRMOS は、+35.6% YoY 成長、損失見通しは 15.0 億円

です。Incubation セグメントは、+64.0% YoY 成長で、損失見通しは 27.0 億円です。Incubation セグメントには

いくつかの事業が含まれますが、その中でも占める割合が高いのは、サイバーセキュリティの領域です。例え



ば、Assured サービスは、委託先やクラウドサービスを企業様が選定する際に、これらのセキュリティを第三者

機関として評価をし、データベースとして提供するプラットフォームサービスです。現在、東証プライム上場

企業や金融機関のお客様をはじめとして、導入企業が 2,000 社を超えております。導入時調査完了実績も

23,000 件以上となりました。Incubation セグメントでは、このような時代のニーズに即したサービスを開発、

運営する上での人材投資等を行っております。 

 

スライド 11 は、BizReach の売上についてです。FY2026/7 の通期売上高は、業績見通しに対して、0.2%、1.7

億円の差異で着地しております。差異の要因は、先ほどご説明したゴールデンウィークのお休みが採用活動に

影響した結果だと分析しております。プロフェッショナル人材への採用需要は引き続き堅調です。一方で、経

済動向は見通すことが容易ではなく、足元の状況が継続する前提で、FY2027/7 は +16.0% YoY 成長を見通して

おります。増収額は前期比拡大の 128.1 億円を見通しております。 

 

スライド 12 は各種 KPI ですが、直接採用企業様の KPI が特に大きく伸長しております。累計導入企業数は 1 年

間で 7,700 社増加、年次利用中企業数も 4,300 社増加しております。新規社数の獲得ペースは、今後一定程度緩

やかになることが想定されますが、新規社数獲得と深耕営業の両輪で事業を拡大してまいります。 

 

スライド 13 は、利益についてです。安定的な事業成長に伴い、この 2 年間は 41%の利益率水準で推移しており

ます。BizReach は引き続き成長事業であり、適切な投資機会があれば 40%の利益率の範囲内で事業運営を行っ

ていきたいと考えておりますが、FY2027/7 については、各種施策の効果により、利益率見通しを 41.0%といた

します。 

 

スライド 14 です。パイチャートは例年と差異はございません。FY2027/7 も大きな変動を見通しておりませ

ん。 

 

スライド 15 も、顧客基盤の積み上がりが継続しております。 

 

スライド 16 では、BizReach で行っている投資について、少しご説明を差し上げます。我々はマッチングビジネ

スであるため、左側に表記しております直接採用企業様と、右側に表記しております求職者様のマッチング機

会の最大化が大事であり、それを支えるファネル、言い方を変えると、カスタマージャーニーの進化に、

BizReach AI が大きく寄与しております。 

 

BizReach AI に触れる際、従来より特許に関するご説明をしてまいりました。スライド 17 では、この 1 年の当

社の生成 AI 関連の特許保有数が引き続きトップレベルであるということをお示ししております。 

これが、具体的にどういう効果をもたらすのか、ということについてお話をさせてください。 

 

スライド 18、19 は 2 ページにわたって、採用企業様及び求職者様のカスタマージャーニーを分解し、特許と絡

めてご説明しております。スライド 18 は採用企業様のプロセスについて示しております。 

ページの下部にある通り、我々は、求人作成、候補者検索、スカウト送信という採用の各プロセスで複数の特

許を組み合わせて、多面的に技術を保護しています。特許権を行使し、類似サービスの機能提供を停止した事

例もございます。 

 

AI の進化はまだ始まったばかりであるものの、すでに BizReach AI を搭載した各種機能によって、直接採用企業



様の手間が減る、という顧客体験の改善や、採用リードタイムの短縮、スカウトメッセージの返信向上などの

結果が見られ始めています。 

 

スライド 19 では同様に、求職者の皆様の転職プロセスに関して示しております。求職者の皆様にご利用いただ

く機能においても、2026 年 5 月にレジュメ添削 AI 機能、7 月には対話型のキャリア相談 AI 機能をリリースし

ており、マッチングの向上へ寄与する機能の磨き込みを今後も行ってまいります。 

 

つづきまして HRMOS です。 

 

スライド 22 です。HRMOS は、ARR が 103.3 億円となりました。売上高は 92.8 億円、+78.2% YoY 成長です。

オーガニックな事業成長と、M&A を活用した成長の結果です。2025 年 10 月にグループインした Thinkings 株

式会社の PMI は、クロスセルのみならず、プロダクト開発、共同マーケティング等着実に進んでおります。事

業及び売上高の規模が拡大しておりますが、FY2027/7 は M&A の影響前の FY2025/7 と同水準の成長率である

+35.6% YoY 成長を見込み、126.0 億円を見通しております。 

 

続きまして、スライド 23 です。グラフの体裁を他のページと変えておりますが、四半期推移を累計でお示しし

ております。FY2022/7 の約 30 億円の損失から順次損失額を縮小し、FY2026/7 2Q 時点で黒字化を実現してお

ります。プロダクトの開発状況や市場環境に基づき、FY2026/7 下期は成長投資に資するタイミングであると判

断し、4Q を中心にマーケティング投資を加速させた結果、商談数の増加等ポジティブな結果が見られました。 

 

当該結果及び引き続き良好な市場環境を踏まえて、FY2027/7 は 15.0 億円程度の損失見通しです。また、

FY2027/7 を含む今後 3 年間は、積極的な投資を行う計画であり、今後 2 年間は少なくとも営業損失の見通しで

ございます。各サービスのプロダクト開発を継続しながら、利用顧客拡大のための人材採用を伴う営業活動の

強化や、マーケティング投資の拡充を行います。その中には、当社の独自性としての BizReach AI の積極活用を

含みます。 

 

スライド 24 は、HRMOS の KPI です。ARR は 103.3 億円、利用中企業数は 10,699 社、ARPU は 8.0 万円、

Churn Rate は 0.48%です。引き続きそれぞれのサービスの拡大を通して、HRMOS シリーズの拡大を目指しま

す。 

 

以上が決算の概況のご説明でございました。 

 

続きまして、これより、弊社代表取締役社長 南より、次のパートである「HR Tech の中期戦略実現に向けての

投資」について、ご説明をさせていただきます。 

では南さん、よろしくお願いします。 

 

（南）皆様こんにちは。ビジョナルの南です。本日はお忙しい中、ご清聴いただきまして誠にありがとうござ

います。 

 

私からは、BizReach、HRMOS を中心とした HR Tech の中期戦略実現に向けての今後の投資について、そして

具体的にどのような姿を目指しているのかについてお話させてください。 

 

 



（スライド 26） 

早いもので、BizReach は 2009 年 4 月のローンチから今年で 17 年経過します。中途採用がまだ日本経済に普及

していない中、いつか日本の企業様が、新卒採用と共に中途採用を活かしながら持続可能な成長を実現されて

いくということを信じ、ダイレクトリクルーティングという新しい旗を掲げ誕生しました。多くのお客様に支

えられて、ここまで来た 17 年間でした。 

 

（スライド 27） 

長い時間の中で、我々が提供するサービス自体の価値は変わらないにしても、それを包み込むその技術の変化

は著しいものがありました。先ほど CFO の末藤からも説明がありましたが、弊社は非常に早い段階から AI 技術

に目をつけました。規律ある投資により成長していく中で、その大きな投資先はこの AI 技術であり、そこから

生まれたのが BizReach AI です。 

 

（スライド 28） 

BizReach AI はインターネットではクローリングできないような我々固有のデータを活用した技術です。累計導

入企業 45,800 社以上、353 万人以上のスカウト可能な求職者のデータと、採用企業と求職者のマッチングデー

タがベースとなり、17 年間で約 3,800 億円の売上となったプラットフォームビジネスをもとに、磨き込まれ、

これら全てが BizReach 独自の AI 技術となっております。 

 

（スライド 29） 

また、この規模になっても大きく成長を続け、通常であればコストも上昇していく中で、効率的な運営・運用

ができているのも、レジュメの自動作成や求人の自動作成、独自のスコアリング機能などの根幹にある

BizReach AI のおかげだと思っております。 

 

（スライド 30） 

同時に、6、7 年前から研究開発及びサービスへの実装を続けてきた結果、弊社は日本トップレベルの生成 AI 関

連の特許を保有するまでに至りました。 

 

（スライド 31） 

一方、BizReach のお客様と向き合う中で採用という非常に大きな課題以上に、企業が抱える本質的な課題があ

ることを見つけました。これはどちらが大切か大切じゃないかということではなく、我々が採用という課題か

ら入り、そこから企業の課題そのものに入っていったという順番の問題です。 

考えてみてください。採用は採用するためにしているものではなく、社内に何らかの課題があり、その上で採

用活動をするというのが全ての会社で起きていることだと思います。 

 

（スライド 32） 

それでは採用に至るまでに経営者は何に悩んでいるのか。 

 

（スライド 33） 

冒頭で申し上げたように、我々がビジネスをスタートした時、中途採用は一般的に普及していませんでした。

17 年間の中で少しずつ、即戦力人材の必要性は社会のど真ん中の課題になってきたと実感しています。 

中途採用が広がっていく中で、会社の中で具体的に何が起きているのか。非常にシンプルだと思います。以前

に比べて多くの社員が退職していき、代わりに新しい社員が外部から入社する機会が増えました。そして、非

常に大きな技術変化・技術革新の波があり、企業のビジネスモデルも次々とアップデートされてきました。 



このような状況の中において経営者にとって何が課題なのか。 

それは社内でどのような社員が働いているのか、そしてその人がどのようなポジションで働いているのかがわ

からなくなってきていることだと思います。以前は新卒採用のみであり、どの年次にどのような人がいるか勘

や記憶に頼って把握できていたが、人が辞め、新しい社員が入るという循環が続く中で、どのような経験、ス

キル、知識を持った社員がいるのか非常に見えにくくなってきていることが多くの会社で起こっており、これ

が適切な人事の配置や異動を難しくさせているのだと思います。 

 

（スライド 34） 

では、どのような状況であれば経営者は正しい判断ができるようになるのか。我々は二つあると思っていま

す。一つは、リアルタイムに社内でどのような経験、スキル、知識、給与、志向を持っている社員が働いてい

るのかが可視化されること。そして同時に、会社の中でどのような社内ポジションがあるのかが可視化される

こと。業務内容、求められるスキル・経験などを可視化することが本来の経営課題解決への一丁目一番地だと

思います。 

 

（スライド 35） 

では、何故それを実現できないのか考えてみてください。会社において、社員の皆様にレジュメを書いてほし

いとお願いして主体的に書いてくれるでしょうか。自社でどのような社員が働いているか知りたいので、来週

までに詳細なレジュメを書いてくれとお願いした時に、果たして何パーセントのレジュメが書かれるでしょう

か。そして、仮に 1 度は全員が書いてくれたとしても、半年後、1 年後に社員のレジュメが変わった時に、再度

お願いをして更新していかないとリアルタイムなレジュメにはなりません。 

 

また、先ほどから AI の話を出していますが、5、6 年前に AI という言葉が社員のスキル要件に入っていたでし

ょうか。どのような経験、スキル、知識が時代の変化によってどう定義されていくか、それを更に人事がアッ

プデートし続けることができるのか。できないことだらけだと思います。社員が手を動かす、人事が手を動か

す、そしてアップデートの都度手を動かす必要がある。更に市場の情報を反映しながら、ベースにあるライブ

ラリを変えていかなければいけない。ただただ面倒で骨が折れる作業が続きます。 

 

（スライド 36） 

我々は HRMOS で、この課題を解決することに成功しました。 

 

（スライド 37） 

誰の手も動かさず、社内にある人事データをもとに HRMOS が社員のレジュメと社内ポジションの要件定義を

自動的に可視化していきます。 

 

（スライド 38） 

この中で何が大きなイノベーションだったのか。一つは BizReach AI です。BizReach AI は少ない情報で求職者

のレジュメを自動作成できる技術を持っています。社員も同様です。この BizReach AI に社員の目標設定と評価

データを掛け合わせることにより、社員の手を煩わせることなく瞬時に、社員のレジュメのデータベースを構

築することに成功しました。これが一つの成果です。そして、社員のレジュメがデータベース化できるという

ことは、社員が属する社内ポジションのデータベースも構築できることに等しいです。 

 

（スライド 39） 

そして目標設定と評価を BizReach AI に掛け合わすことで瞬時に二つのデータベースを生みだすということは、



例えば社員が目標設定と評価の活動を半年ごとに行う都度、この二つのデータベースがリアルタイムで自動的

にアップデートされることも含みます。これもまた社員の手を動かさず、人事の手も動かさずに実現可能な

BizReach AI を活用した、HRMOS ならではのイノベーションです。 

 

（スライド 40、41、42、43） 

これは BizReach が培ってきた生成 AI によるレジュメ自動作成と求人の自動作成技術を活用した上での大きなイ

ノベーションです。 

 

（スライド 44） 

更に BizReach AI には約 17 年間蓄積してきた、我々のみが保有し、外部からアクセスすることができない労働

市場のデータがあります。生成 AI の技術を活用してデータベースを構築するのみならず、社内データを労働市

場水準でスコアリングできることが BizReach AI、そして HRMOS にしかできない大きなイノベーションとなっ

ております。 

 

（スライド 45） 

繰り返しになりますが、社員や人事の手を動かさずに、自動的にデータベースを構築し、加えて、データベー

スがリアルタイムで更新されていく。そして、BizReach しか保有していない社外の労働市場のデータを活用し

た形で、社内のデータをスコアリングしていくことができる。 

 

（スライド 46） 

HRMOS にしか実現できない社員と社内ポジションの可視化を通じて企業経営の新たなイノベーションを促進さ

せていきます。では次に、今話をしてきた可視化したデータをもとにどのような形で、社員と社内ポジション

をマッチングしていくのか。 

 

（スライド 47） 

この課題に対しても、HRMOS が課題を解決します。 

 

（スライド 48） 

これまでは新卒採用が主であり、人事異動や配置のため、勘、記憶、経験、人事の皆様の地道な努力により社

員とポジションのマッチングが属人的に行われてきました。これ自体が批判されるものではありません。しか

しながら、中途採用が増えてくる時代において、人間の勘や記憶、経験に頼ることが限界を迎えるケースが既

に出てきています。それと同時に、新しい技術の進化、ビジネスモデルの強烈な変化により、一人の人間が理

解できるポジションの要件定義というものも限界となることが実際に起こっています。 

このような限界に対しても、我々は BizReach AI によって可視化された社員や社内ポジションのデータベースに

BizReach AI のマッチング技術を掛け合わせ、どのポジションにどの社員の方が適しているかレコメンドするこ

とにより、HRMOS を通じて支援することが可能となっています。そして、レコメンドされたマッチングデータ

を通じて人間の判断を主体的にサポートしていきたいと思っています。 

 

（スライド 49） 

具体的なイメージのために補足をすると、社外の労働市場で人を探すように、例えば、社内で「プロジェクト

マネジメントのスキルと金融機関との折衝経験がある人」という自然言語で BizReach AI に問いかけると、どの

社員の方が適しているかについて、マッチ度という形でパーセントで表しリスト化してくれます。当然ながら 



人事異動や主体的な配置というようなものにも使えますし、企業様によっては可視化とマッチングツールを通

じて、社内公募や社内スカウトのシステムにつなげていくということが実際に起きております。 

 

（スライド 50） 

また我々がお客様と対峙する上で分かってきたことで言うと、これまでは社内のポジションに対して、B さ

ん、C さん、D さんというような形でマッチングをしてきたことに加え、例えば「A さんのような人」という形

でポジションありきではなく、人起点での検索が実際の運用でニーズとして存在することが分かりました。当

然ながら HRMOS ではこのようなマッチングも BizReach AI の過去のマッチングデータを通じて実現できるよう

になっています。 

 

（スライド 51） 

まとめますと、HRMOS で実現できることは二つ、一つは社員のレジュメと社内ポジションを可視化できます。

それを自動的にアップデートできる仕組みも搭載しております。そして、データベース化された社員と社内ポ

ジションをスコアリングした上でレコメンドができます。これはあくまでも人が適切な配置や人事異動の判断

をする上でのレコメンドだということを補足させてください。 

 

（スライド 52） 

HRMOS によってお客様に課題解決として提供できることは、圧倒的なデータとマッチング技術を用いた「社員

の最適配置」です。これは、労働市場のデータをベースに要件定義化し、多様かつ正確なマッチングをレコメ

ンドできる点が背景にあります。 

 

（スライド 53） 

実際に HRMOS を導入いただき、可視化やマッチングを経験されたお客様からは様々なフィードバックをいた

だいております。全ては共有できませんが、私が実際に営業で伺ったあるメーカー様の例をご紹介します。 

このお客様には 100 以上の子会社があり、グループ会社の社員の中で、R&D のプロジェクトに関する適切な人

材を探すニーズを持っており、本社だけでなくグループ全社に HRMOS を導入いただきました。その結果、大

学時代の卒論や過去取り組んできた R&D のプロジェクト、更に前職・前々職での経験などを掛け合わせて、プ

ロジェクトに適した人材がレコメンドされ、自分たちでは絶対見つけられなかったようなお宝人材がグループ

会社から見つかった、というような嬉しいお声をいただいております。 

 

これ以外にも、当スライドに記載したお客様の声をご覧いただければ、具体的なイメージが湧くかと思いま

す。 

 

（スライド 54） 

現在 HRMOS は社内版ビズリーチ by HRMOS の機能を通じて、この最適配置を実現するサービスを提供してお

ります。ここを起点に様々な課題が可視化されており、お客様と議論しながら、新たなサービスも生まれてい

く予定です。 

 

（スライド 55） 

例えば、先ほど申し上げた、各企業にパーソナライズされた最適配置。これを実現できたとしても、社内のあ

らゆるポジションに合致する社員がいるとは限りません。むしろ、すべてのポジションを社員で埋めることは

難しいと思います。結果として、働いている社員のスキル・経験・知識の不足という課題に直面することにな

ります。 



（スライド 56） 

この課題に対して、我々は『HRMOS ラーニング』という新サービスによってお応えしたいと考えています。企

業ごとにパーソナライズされた最適な教育・育成を、お客様と一緒に実現していきたいと思っています。社内

には具体的にどのようなポジションが要件定義されているのか。そして、実際に働く社員はどのような経験や

スキル、知識を持っているのか。そのギャップとなる足りない部分は教育、育成していく。更に BizReach が保

有する労働市場データから市場基準の目標を客観的に把握し、教育、育成方針をつくっていく。これが

『HRMOS ラーニング』の目指す姿です。 

 

（スライド 57） 

どのような人材が必要かを明確にし、足りない部分は社員を教育、育成することで補っていく。社内の人事異

動の次に企業が取り組むべきテーマは、まさにここにあると思っています。 

 

（スライド 58） 

そして最後に、社内に適任者がいない。教育や育成にも時間がかかる。新たな新規事業があっても、適した社

員を雇ってこなかった。こうした状況に直面して初めて、企業は社外からの採用を検討することになると思い

ます。冒頭で申し上げた通り、我々は中途採用という外部の採用から事業を始めてまいりましたが、実はこれ

は次に繋げるための布石となるものでした。まずは社内の最適配置や異動、そして教育や育成を通じて社内で

課題解決をしていく。それでもどうしてもポジションが埋められないという時に初めて社外からの採用が不可

欠になっていくのだと思います。 

 

（スライド 59） 

我々からすると、企業の全ポジションを可視化し、そこでどのような人材が活躍しているかというデータを

HRMOS に蓄積していくことになります。社内のどこに最適な人材がいるのか。誰をマッチングするべきなの

か、というデータも揃っていきます。その上で同じデータベース構造である BizReach と BizReach AI を活用

し、社外からの採用もシームレスに行うことが可能になります。 

社内で適切な人材がいるが、すぐに異動できないような場合に、この人に近い社外の人材が BizReach からレコ

メンドされる場合や、社内のポジションが可視化されて、要件定義化された後、なかなか社内に適切な人材が

いない場合、社外の適切な人材を BizReach AI がレコメンドする。どんな採用支援企業よりも早くニーズを捉

え、そしてどんな採用支援企業よりも多くのデータによる最適なマッチングを行っていく。 

 

（スライド 60） 

これが HRMOS を中心とした今後の BizReach の姿だと我々は思っています。社内で活躍している人材のデータ

をもとに即戦力人材へアプローチし、スピーディーな採用が実現する。 

 

（スライド 61） 

我々は、誰も実現できないような即戦力採用を世の中に提供できると思っております。 

 

（スライド 62） 

HRMOS が蓄積する「社内にしかない固有のデータ」と、BizReach のみが持つ「独自の労働市場のデータ」。

この二つを組み合わせることで、唯一無二の経営プラットフォームが実現すると思っております。 

 

（スライド 63） 

そして社内の固有データをより集めやすくするためにも、HRMOS の様々なサービスをシリーズとして提供し、



シームレスに繋いでいきます。これによりデータに基づくレコメンデーションをしっかりと提供できるよう、

HRMOS シリーズ全体でお客様の意思決定を支援していきたいと思っています。 

 

（スライド 64） 

長くなってしまいましたが、AI 時代における新たな経営プラットフォーム、HRMOS と BizReach の掛け合わせ

によって、我々は必ず日本経済を元気にしていきます。今後の展開に、ぜひご期待ください。 

 

（スライド 65、66） 

最後に、私からオーガニックな投資に加えて、M&A を活用した投資についてお話しさせてください。キャピタ

ルアロケーションの考え方は、上場以来、変わっておりません。過去 5 年間の IR 資料をご覧いただければ、こ

れに沿った形で現金を投資し、実際に大きな成長を実現してきたことがお分かりいただけるかと思います。 

我々は既存事業へ積極的に投資を行うと同時に、昨年の採用管理システムの大型買収などを含め、M&A も積極

的に活用しながら成長を実現してきております。また、Incubation セグメントを中心に新規事業への投資も継続

していきます。 

我々は、中長期的な成長を実現するためのキャピタルアロケーションを考えている、ということを皆様にお伝

えさせてください。 

 

（スライド 67） 

M&A について、HR Tech の様々な領域について、一つ一つ丁寧に要素分解しながら、各社に主体的なアプロー

チをしながら、実際の話し合いや交渉を行っております。まだまだ多くの領域が、採用マッチング、そして人

事 DX の領域に実在しております。 

 

（スライド 68） 

こちらも上場以来、変わっておりません。我々はグループミッションである Visional Way に即し、経営するこ

とにコミットしております。大きく分けると三つ、BizReach の持続的成長と利益拡大、BizReach と HRMOS の

データ連携により、AI 時代の新たな経営プラットフォームを構築していきたい。そして、継続的な新規事業の

創出と M&A を活用して中長期的かつ持続可能な企業価値向上に努めていきたい。これは私の経営のコミットメ

ントでもあります。ぜひ我々が今後進んでいく道、引き続き株主の皆様も共にしていただきたいと思っており

ます。 

 

本日の私の話は以上です。ありがとうございました。 

 

（司会） 以上で 2026 年 7 月期 通期 決算説明会を終了いたします。本日はご参加いただき誠にありがとうござ

いました。 
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