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パーソルホールディングス株式会社 

2026 年８月７日（金）17:30-18:15 開催 

FY2026 Q1 決算説明会 書き起こし 

 

 
【代表取締役社長 CEO 和田】 

パーソルホールディングスの和田でございます。 

本日はお忙しい中、当社 FY2026 第 1 四半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。 
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本日の説明会でお話しする内容です。 

今回から冒頭に Executive Summary を新設し、決算のポイントに加えて、5 月に発表した中期経営計画

FY2028 に基づく AI 戦略についてもお話ししたいと思っております。 

AI は今期の重要テーマとして、各四半期で進捗や考え方をしっかりお伝えしていきたいと考えています。 

AI は今期の我々にとって重要なテーマとして、四半期ごとに進捗ならびに考え方をしっかりと皆様にもお伝えしていきた

いと考えております。 

 

 

まずは Executive Summary です。 
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第 1 四半期は、売上収益・利益ともに前年同期比で増収増益となり、順調なスタートを切ったと考えております。 

売上収益は 4,240 億円、前年同期比で 13.5％増、調整後 EBITDA は 264 億円、前年同期比では 21.6％

増となりました。 

事業ごとに状況の違いはございますけれども、グループ全体として中期経営計画の初年度としては着実に進捗してい

ると捉えております。 

 

次に AI 戦略のハイライトでございます。 

我々は「AI は変化を成長につなげるチャンス」だと考えています。 
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AI の進捗により、当然一部の定型業務は効率化されますし、市場構造は大きく変化していくと考えています。特に事

務系を中心とした定型的な業務は、中長期的には緩やかに縮小していく可能性がございますし、この点は我々も真

正面から認識して取り組んでまいる次第でございます。 

ただ、私たちは AI が市場縮小のリスクになるということではなく、人材の流動化を大きく加速させる、我々にとっての大

きな成長機会だというふうにも捉えています。AI の普及は、まず企業の中での人材配置の最適化、社内での配置転

換を進めていくと思っておりますし、それでも吸収しきれない部分、もしくはまた新たな事業としてのスペックの必要な人

員の移動、これは企業をまたいだ形で移動をしていくということが必然的に起きると考えています。これらの流れは避け

ることのできないものとなり、そしてその移動そのものを、大きな人材の流動化を支えることが我々人材サービス企業とし

ての役割だと捉えています。 

日本では 2035 年に約 384 万人の労働力不足が見込まれていると言われています。企業にとっては、限られた人材

をいかに確保し、いかに最適なポジションに配置し、いかに生産性を高めていくか、これが重要な経営課題になってまい

ります。その結果、当然のことながら人材の流動化で再配置の需要はますます高まり、我々が提供していくマッチングも

そうですし、新しい価値創造、新しい変革へのご支援も重要になっていくと考えています。 

こうした環境の中では、まさに国内最大級の登録データ、人材データを持っているということ、そしてお客様、顧客基盤

を多く有しているということ、そして何よりも長年蓄積したマッチングの実績、そしてその背景のデータを保有しているという

ことによって、これらの人の知見、データ、そして AI を組み合わせられることが我々の強みだと捉えています。 

そしてもう 1 つ、我々は AI×人材ビジネス、このグローバルで最先端の技術を持つフランスの Gojob 社をグループの中

に取り込んでおり、その技術と知見を生かしたビジネス展開ができるということが大きな強みだと認識しております。 

言わずもがなですが、AI を本当に有効に活用するには、大量の人材データ、企業データ、大量の正しいデータ、マッチ

ングデータ、こういった実績を活用することが欠かせません。長年にわたり独自のデータを蓄積し、お客様との信頼関係

を築いてきた当社の強みは、容易に模倣できるものではないと我々自身は確信しております。 

我々は単なる人材の供給をするというだけではなくて、「最適な人材を、最適な仕事へつなぐ」ことによって企業の変革

をご支援していく、こういった付加価値を提供していくことに競争優位性があると考えています。 
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また、AI 活用によって我々自身の営業やマッチング、候補者対応の生産性を高めるということは当然のことながら進め

ていますし、我々自身の業務を効率化することによって、より生産性を高め、人材をより付加価値の高い領域へシフト

して、事業の成長、そして収益性の向上を図るということも進めてまいります。 

そしてもう 1 つは、AI による代替リスクの低い、フロントラインワーカー領域への展開も加速をしてまいりたいと思っていま

す。建設・製造・物流・運輸など、構造的に人材不足が引き続き続くこの市場を我々は成長市場として見ております

し、今まで対応できなかったことも、Gojob のこのビジネスモデルを展開するということを通じて新たな市場として我々は

獲得してまいりたいと考えています。 

これらの取り組みを支えるため、当社はこの 3 年間で 190 億円の投資を計画しています。それによって生産性の向上

もそうですし、付加価値向上につなげてまいりたいと思っております。その結果、計画では 330 から 430 億円のリター

ンを得られるものと今算定をしております。こういったもの、この価値を、新たな AI 投資もそうですし人材投資、そして新

たな領域への投資にもしっかりと繋げてまいりたいと考えています。この AI 投資を続ける財務基盤も、今後の AI 時代

においては非常に重要な当社の強みであると考えています。 

当社は、AI は当社の業務を代替するという存在ではなくて、我々の競争力の源になっていく、我々はしっかりと AI を

武器として使いこなすことによって我々の成長ドライバーの重要な 1 つに置いていく、これが我々の AI に対する考え方

です。AI によって生まれる新たな需要を捉えて成長に繋げていく、これがこれから取り組むべき我々の大きな AI 戦略

になっていくと考えています。 
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AI 戦略を具体化させるためにも、2025 年 10 月に M&A した、フランスの Gojob、AI ドリブンの人材派遣企業が非

常に重要なキーになってくると考えています。 

Gojob は、事業そのものを AI ドリブンで設計していますので、候補者との対話からアプローチ、マッチング、すべてを 24

時間 365 日自動で完結させる、そんな仕組みを用いています。AI を活用して成長をすでに実現している Gojob の

モデルをいかに日本に取り込み、我々の事業にも取り込むことによって、グループ全体の事業成長の道のりのスピードを

上げる、これができると考えております。Gojob の最大の特徴は、候補者との対話をたとえば SNS やメール、メッセージ

アプリで、頻繁に、より積極的に、継続的にコミュニケーションを図って蓄積し、「最適な人材に、最適な案件を、最適

なタイミングで提案する」、常に新鮮な最新のデータで最新の意思決定ができる案件をご提案する、この仕組みです。

そして、この Gojob のモデルの秀逸なところは、全部マッチングやそのフローまではテクノロジーで完結させますけれども、

その後の、やはり人が必要なところ、本当にフォローが必要な局面、そういったところでは人が介在し、エンゲージメントを

しっかり図っていける、この取り組みをしていく、人と AI をしっかりと組み合わせていくことで、質が非常に高く、他社に比

べて非常に満足度やリピート率の高いモデルを提供している、これが非常に重要なポイントだと思っています。 

今、日本においてはこのモデルを国内のグループの派遣会社で実証実験を進めています。具体的にはこれまで十分に

アプローチできなかった非アクティブなスタッフの方々へのアプローチをしっかりしていくということ、そして AI が積極的に対

話して、最新情報、最近の心の動きや意識の変化、それをしっかりと把握し、案件紹介へと繋げていく、こういった取り

組みをしています。この一連の流れを検証して、それをチューニングしながら、国内への展開を順次進めてまいりたいと

考えています。このモデルをマッチングの高速化ですとか、それから生産性の向上もそうですし、新しい領域への展開の

重要な糸口として使ってまいりたいと考えています。この進捗につきましても、今後継続的に皆様へお伝えできるものと

思っています。 

 

それでは、ここから CFO の剣持より FY2026 第 1 四半期の決算概要について詳しくご説明させていただきます。 

剣持さん、よろしくお願いします。 
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【執行役員 CFO 剣持】 

CFO の剣持です。 

私から、FY2026 第 1 四半期の決算概要についてご説明をいたします。 
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第 1 四半期は、売上収益・各段階利益ともに前年同期比で増収増益となりました。 

売上収益は 4,240 億円、前年同期比 13.5％増となっております。増収の主な要因は、昨年買収した Gojob の

寄与 122 億円に加えまして、既存事業の伸長および豪ドル高による為替影響などによるものとなっております。 

調整後 EBITDA は 264 億円、前年同期比 21.6％増となりました。生産性向上施策などを背景にマージン改善

も進んでおりまして、トップライン成長と収益性向上の両輪により増収増益となっております。 

通期計画に対する進捗率につきましても、売上収益、各段階利益ともに計画を上回る水準で推移をしております。 
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こちらは、通期業績予想に対する SBU 別の進捗状況です。 

Staffing SBU および Asia Pacific SBU につきましては、生産性向上施策の効果もあり、高い進捗率となってお

ります。 

一方で、BPO SBU および Technology SBU につきましては、事業特性上、利益の創出が下期に偏重する傾向

がありますので、現時点では概ね想定どおりの進捗と認識しております。 
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ここから各 SBU の状況についてご説明をいたします。 

本日は、5 月に発表しました中期経営計画において、我々が成長領域として位置付けております Career SBU、

Technology SBU、および Gojob を含みますその他セグメントを中心にご説明させていただきます。 

Staffing SBU、BPO SBU、Asia Pacific SBU の各業績につきましては、計画どおり順調に推移しておりますので、

後ほど後続の資料をご参照いただければと思います。 
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それでは最初に Career SBU からご説明申し上げます。 

売上収益は前年同期比 1.7％減、調整後 EBITDA は 10.5％減となりました。 

人材紹介については企業の厳選採用傾向が継続していることに加えまして、5 月にご説明申し上げましたとおり doda

と doda X の ID 統合影響が引き続き残っておりますけれども、影響は概ね現在のところ想定どおりに推移しているも

のと考えております。なお、ID 統合影響による売上押下げ影響は、SBU 全体でマイナス約 6％、ハイクラスを含みま

す人材紹介売上に対してはマイナス約 9％となっております。 

一方で、HiPro を中心とした副業・フリーランス領域は引き続き高い成長を維持しており、順調に拡大しております。 
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Career SBU では、足元では厳選採用傾向の影響を受けておりますが、中長期的には人材流動化の進展により、

市場の成長を見込んでいます。 

また、厳選採用の中でもハイクラス人材の需要は堅調でございまして、当社としても求人案件の獲得は順調に進んで

おります。 

ID 統合影響は上期で収束するため、下期に向けてはハイクラス領域での決定率向上やマーケティング強化を取り組

むことで、ここをしっかり伸ばしてまいります。 

また、中計の重点施策として掲げている AI モデルの実装も、段階的に進めています。顧客体験と生産性の向上を両

立し、将来の成長に向けた基盤づくりを進めてまいります。 
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人材紹介の生産性は前年同期比で 2％向上いたしました。 

人員数は適正化を進めており、前年同期比約 7％減となっております。引き続き生産性向上を進め、需要動向に応

じた人員配置を進めてまいります。 
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続きまして Technology SBU です。 

売上収益が前年同期比 6.6％増、調整後 EBITDA は 42.8％増となりました。IT・DX ソリューション領域は引き

続き堅調に推移した一方で、エンジニアリング領域は、自動車関連企業からの請負受注が伸び悩んだことなどもありま

して、前年同期比 4.4％の増収に留まりました。 

また前年度に発生しましたグループ内案件の影響が解消したことから、利益面は想定どおりに推移しております。 
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中計では請負強化・高付加価値化による高成長・高収益の戦略を進めていく中で、今期から KPI 体系も見直して

います。 

第 1 四半期は在籍エンジニア数が前年同期比 8.4％増加しており、持続的成長に向けた人材基盤は着実に拡大

しています。人数が増加した分、アサイン準備のための待機やトレーニング中の社員も増えまして、1 人当たり売上高

の減少要因となりましたが、案件の採算改善により 1 人当たり売上総利益は増加しました。成長の土台となるエンジ

ニア数は着実に増やせておりますので、請負案件の獲得及びアサインに向けて現在取り組んでおります。下期以降は、

1 人当たり売上高についてもしっかり増やせて行ける見通しです。 

今後は人数だけでなく、１人当たり売上高や粗利といった指標を通じまして、成長性と収益性の戦略進捗をお示しし

てまいります。 
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Technology SBU の競争優位性の源泉は採用力と育成力であると考えております。当社グループのパーソルクロス

テクノロジーは、2027 年卒理系学生向け人気企業ランキングで、そうそうたる会社様の中で 7 位に選んでいただきま

した。 今後も成長市場である IT 領域において、人材確保と育成への投資を継続してまいります。 
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その他セグメントは売上収益が前年同期比 87.7％増となりました。 

主な要因は昨年 10 月に買収しました Gojob です。Gojob は現地通貨ベースで前年対比 50.9％増と非常に高

い成長を継続しており、既存顧客でのシェア拡大、新規顧客開拓ともに順調に進んでいます。 

 

それでは次のページで、なぜ Gojob がこのような成長を継続できているのか、その競争優位性についてご説明いたしま

す。 
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こうした高成長を支えておりますのが、Gojob 独自の事業モデルでございます。 

和田からも説明ありました通り、利用が増えるほどデータが蓄積されて、マッチング精度とリピート率が向上する好循環

が構築されています。 

また、フランス市場におけるシェアは依然として 2％程度ですので、現地での成長余地もまだまだ大きいと考えています。 

加えて、このモデルの日本市場展開を通じて、グループ全体の生産性向上や新たな成長機会の創出につなげてまい

ります。 

 

以降、基盤領域であります Staffing SBU、BPO SBU、Asia Pacific SBU の資料を掲載しています。 

いずれも計画どおり順調に推移しておりますので、後ほどご確認いただければと思います。私からの説明は以上です。 

 

以上 


