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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社アバントグループ  

 

[企業 ID]  3836 

 

[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 6 月期第 2 四半期決算説明会  

 

[決算期]  2026 年度 第 2 四半期  

 

[日程]   2026 年 2 月 16 日  

 

[ページ数]  22 

  

[時間]   15:30 – 15:59 

（合計：29 分、登壇：22 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]  3 名 

代表取締役社長 グループ CEO  森川 徹治（以下、森川） 

取締役 グループ CFO    春日 尚義（以下、春日） 

執行役員 グループ CSO   諸井 伸吾（以下、諸井） 
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[アナリスト名] 東京東海アセットマネジメント  平松 謙一  
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登壇 

 

諸井：皆さま、こんにちは。本日はお忙しい中、株式会社アバントグループ 2026 年 6 月期中間決

算説明会にご参加いただき、ありがとうございます。 

私は、本日の進行を務めさせていただきます、IR 室長の諸井と申します。 

本日の説明会で使用する資料につきましては、13 時に弊社ホームページにアップしていますので

ご利用ください。 

本日の登壇者は、代表取締役社長グループ CEO の森川徹治と、取締役グループ CFO の春日尚義の

2 名です。 

これより財務報告、中期経営計画 BE GLOBAL 2028 達成に向けた戦略の進捗について、約 20 分

説明させていただいたのち、皆さまからのご質問をお受けします。説明会は全体で約 1 時間を予定

しております。 

それでは、取締役グループ CFO の春日尚義から説明させていただきます。 

春日：皆さま、本日はご多用のところ、弊社の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。グループ CFO の春日です。それではまず私から 2026 年 6 月期上半期の決算について、

説明申し上げます。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790      

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

4 
 

 

まず実績ですが、スライドの記載のとおり、上半期全体では増収増益を確保しております。進捗率

について申しますと、期首に通期予想を立てておりますが、売上高が 46%、各段階利益はおおむ

ね 50%程度となっております。 

留意点としまして、上半期累計では増収増益という結果になりましたけれども、第 2 四半期 3 カ月

間の単四半期について申しますと、増収減益の結果となっております。進捗率は計画の範囲内では

あるものの、下半期に向けた課題を含んだ推移であると評価しております。 
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次に決算の概要です。 

まず利益面の変動要因について申し上げますと、今期は事業会社の事業規模拡大に伴う人件費増に

加えまして、グループ全体の売る力と製品を作る力、この 2 つを抜本的に強化することや、オーガ

ニックな成長を補完するための企業や事業の買収機会を探索し、それを実行する体制を整えまし

た。それぞれそのためにハイスペックな専門人材も積極的に採用をいたしました。 

これにより、特に第 2 四半期単四半期におきましては、事業会社それぞれの理由で売上高が思うよ

うに伸びなかったこともありますが、そういった意味でコストも増えました。将来の成長の布石と

なる戦略的な人件費投資も行ったことで、第 2 四半期の利益を押し下げる直接的な原因となってお

ります。 
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グループのコスト構造について説明申し上げます。 

まず業容拡大に伴いまして、人件費および採用費、これは通常の活動の中でございますけれど

も、これが増加しております。合わせて、オフィスの増床に伴うオフィス費用、ソフトウエアビ

ジネス強化を中心とする、これは先ほど申しましたように、売る力と作る力を強化するというと

ころで、ハイスペックな人材を採用することを積極的に行っていることで、そのプラスアルファ

の人件費増が起こっております。 

一方で、例えばディーバ社におきましては、開発人材、今まで外部リソースに頼っていたところを

内製化いたしましたので、外注費がその分減少しています。ジール社におきましては、売上の推移

に応じた機動的な外注費の調整、外部リソースの採用を内部リソースにうまく切り替えており、外

注費を機動的にコントロールしている、制御していますので、この分外注費も下がっているところ

で、このような結果になっております。 
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事業セグメントの変更についてです。 

今期から事業セグメントを変更しまして、1 事業セグメント 1 社になっております。FY25 までは

こちらにご覧いただけるように、一部連結決算開示事業につきましてはほかの子会社も含んでいた

んですけれども、26 年以降は先ほども申しましたけれども、連結決算開示事業におきましては、

ディーバ社 1 社、他セグメントに関しましても、それぞれジール社、アバント社 1 社の業績を反映

するかたちにしております。 
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事業セグメント別の業績です。 

まず連結決算開示のディーバ社ですが、売上高が前期比 10%後半の増。いずれも上半期、第 2 四

半期単四半期で見ましても、16%台の成長となっております。 

営業利益につきましては、前年同期比で見ますと大幅に伸びているんですけれども、こちらは理由

がございます。連結決算開示事業のディーバ社と、経営管理ソリューションのアバント社の間で、

今期から連結会計システムのクラウド版の保守サービスを移管しておりまして、この影響がござい

ます。金額的には売上高で 1 億 6,000 万以上ですけれども、この金額が売上高はその分移管されて

いることになります。 

コストの面を考えますと、経営管理ソリューション事業から連結決算開示事業に、この保守サービ

ス事業の移管をしたんですけれども、人材は移管されてない、つまりコストはそのままになってお

り、利益もその部分 1 億 6,000 万強の金額が下がっている状況です。 

そういった特殊要因を排除して考えてみますと、例えば連結決算開示事業、ディーバ社におきまし

ては、売上高対前期比の伸びは 12%ぐらいと算出されます。営業利益につきましても、ここに至

るまでの水準の伸びではないです。営業利益率について言いますと、こちらの 33%という非常に

高い水準になっていますが、こちらは 3 ポイントぐらい下がる結果になります。 
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ただしもう一つ申しますと、人員増に伴いまして、ディーバ社はオフィスの拡張を今期行っていま

すが、その費用を反映しても 30%以上の営業利益率を叩き出しているという意味では、引き続き

堅調な推移を示していると言えるのではないかと考えております。 

財務状況の推移です。 

純資産が伸びて、総資産は減ったというところで、そういう意味では自己資本比率はこちらにござ

います 68.6%という高水準になっております。財務の安定性は引き続き保たれていると分析してお

ります。 
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キャッシュフローの状況です。

営業のキャッシュフローは、第 1 四半期はマイナス、上半期累計で申しますと、プラスに転じてく

るのはこれまでのパターンでございますけど、同じようなパターンをたどっております。営業キャ

ッシュフローにつきましては上半期でプラスに転じております。 

一方で投資のキャッシュフローですけれども、先ほど申しましたオフィスの拡張に伴う支出が 1 億

6,500 万。合わせましてこの投資有価証券の取得と書いてございますけれども、こちらは主に連結

会計システムをインドで行っている企業に対する出資をしておりまして、この金額が主な内容にな

っております。 

財務のキャッシュフローは、配当の支払額は前期の配当の支払額と合わせまして、昨年の 11 月か

ら自己株式の取得を始めております。総額 20 億円にわたる自己株式の取得枠を設けておりますけ

れども、この取得が進捗しておりまして、昨年末の時点で 2 億 6,800 万円になっております。 
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ROE の推移です。 

ROE につきましては現中期経営計画におきまして、平均 20%以上を維持する目標を立てておりま

す。これに照らし合わせてみますと、現時点におきましては 23.8%という水準にございますので、

目標に向かっているところです。 
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通期の業績予想です。 

売上高の進捗率は、期首の業績予想が 333 億ですが、これに対して 46%ぐらいと冒頭に申し上げ

ましたけれども、そういう意味では若干例年よりはペースが遅いのかなと分析しております。下半

期は確かにチャレンジングなんですけれども、パイプラインも徐々に積み上がっていく状況も考え

ますに、まだ売上高については達成できると考えております。 

営業利益につきましては、進捗率 50%、当期純利益も 50%を超えているので、こちらについては

先ほど申しました人件費、特に人材を採用する意味での投資は発生する可能性はございますけれど

も、このままいけばこれも達成できるであろうと考えておりますので、今のところ通期業績予想を

変えることは現時点でいたしません。 
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株主還元です。 

1 株当たりの配当予想も、業績予想を変えないというところで、今のところ変更の予定はございま

せん。 

また、中間配当も予定はしておりません。株主の還元という意味におきましては、自己株式の取得

をしているところがございまして、これを一斉に消却することで、EPS も上がりますし、ROE も

上がる効果があるというところで、株主の方には自社株式の取得と消却をもって追加の還元を行わ

せていただく考えのもとで、中間配当も行いません。 

それから中期経営計画の中では、DOE は 6.3%、東証上場企業平均が 3.3%程度ですが、こちらの

平均は上回っており、今後もこれを常に上回っていくところを目標にしております。DOE は、現

状あくまで見込みですけど、7%ぐらいを達成できるであろうと考えております。 

以上、私から 2026 年 6 月期の上半期の決算の報告および説明を申し上げました。ありがとうござ

います。 
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森川：続きまして、森川から現在の BE GLOBAL 2028、当社の中期経営計画の進捗状況について

のご説明をさせていただきます。 

前段の春日からは、実績に基づいた ROE に関するお話をさせていただきました。戦略という表現

をしておりますけども、私のパートは、将来キャッシュフローに対するインパクトをどう作り込む

かという視点で、PER に繋がる施策についての状況について、お話させていただく構造になって

おります。 

まず当社自体、目標企業価値を内部的に設定していますが、それを分解して、ROE と PER、未来

をつくる力と今稼ぐ力、この二つをしっかり作っていこうとアクションしております。BE 

GLOBAL 2028 で示している各項目は、両方の主要指標を示しているものです。これは従来どおり

変更はございません。 
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その構造が、目標企業価値というもの自体、PBR の裏側にあるものですけども、ここに基づいて

PER と ROE で分解しています。 

将来のキャッシュフローの成長をどうやって作っていこうか、それを現状のビジネスモデルだけで

いくのか、それとも新しいビジネスをしっかり作り込んでいくのかを考えていく中で、環境変化に

適応しながら、さらなるフリーキャッシュフローの創造力を作っていくドライバーは何かを特定し

ていく中で、現在当社ではソフトウエア粗利を上げていくことを通しながら、全体のビジネスモデ

ルの良化を図っていきたい。その戦略をソフトウエアドリブン戦略と呼んでいるのが、現状の立て

付けになっております。 
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今どうなのかという話ですけども、このソフトウエア粗利の進捗につきましては、この中計での目

標値 55～60 億ぐらいを引いています。単純に分割して今期目標 40 億ぐらいを到達してればライ

ンに乗ってるように見えるんですが、現状まだ 33 億で、遅行してるのが現状です。 

 

四半期別の推移で見ても、トレンドとして徐々に上がってはいるんですけども、確実に上昇局面に

入ったなということは、まだ実績としては表れていないのが現状です。 
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ただ見方を返しまして、ソフトウエアの売上高とソフトウエアの粗利で対比してみますと、ソフト

ウエア売上高につきましては、従来の主力製品である DivaSystem LCA 以外のその他自社製品と

いう領域については、圧倒的な成長力がまだ作れてないんですが、確実となる成長は作れ始めたと

いったところです。 

一方でソフトウエア粗利、開発投資を除いた後での利益については、まだ成長投資、開発投資が必

要なソフトウエア商品群ですので、寄与については遅れているというか、これから寄与する段階に

ある状況です。 
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そのような状況を踏まえまして、現在のキャピタルアロケーションの計画につきましても、全体の

立て付けとしては、変化はございません。 

株主還元は、事業環境に関わらず、ある程度実績ベースが実現されていれば主体的に実行できるの

で遅れることなく推進できていますが、いわゆる未来をつくっていくための成長投資、資本の支出

や内部投資につきまして、新しい領域についての投資は、キャピタルアロケーションとしては若干

遅れているのが実態です。 

ただ総括しまして、今さまざまな AI の環境インパクトもございますけれども、それ以前に私ども

自体がこの中計をとおして目指している、お客さまの「企業価値の向上に役立つソフトウエア会社

になる」という文脈でのアクションについては、マーケットの開発であるとか組織の成長、それに

商品の開発、こういった部分について遅れはしているがトレンドとしては前進しているのが現状で

す。そのため、後半戦になりますと、このモメンタムをさらなる成長につなげていくために何をし

ていくのかが、主要な課題となってきております。 
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後半戦の方針としましては、目下この中計折り返し地点過ぎておりますので、すでに振り返り、見

直しは終えております。後半戦の動き方について、数字面も含めて戦略のアップデートを鋭意進め

ているところです。 

大きな方向性としてはまず、当社自身の裏側で持っている目標企業価値自体の変更はしない。ここ

をずらしてしまいますと、全ての戦略推進に対してブレーキがかかってしまいますので、目標企業

価値は変えずに、いかにそれを実現するかという行動に集中していく環境を整える観点から、目標

企業価値は変えずに進めていきたいと考えております。 

一方で、このギャップフィルアクションとの解像度、それから役割分担の最適化を図るということ

で、これまでの事業会社の役割、ソリューション商品、新しいビジネス開発の役割、さらには外部

からの資源調達。そういったところにつきましては、それぞれ組織をしっかりと作り込んで加速を

図っていく方向感でアップデートを進めております。 

グループ全体の戦略につきましても、今のアップデートを含めてですが、昨今生成 AI のインパク

ト、ソフトウエア業界に対してもインパクトがあるのは大前提ですが、その影響自体をプラスに転

じられるものなのか、淘汰される側になるのか、その辺もしっかり検討を踏まえて、確実にその波

に乗れるようなアップデートを図っていく方向感で戦略のアップデートを進めております。 
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現状としては中計の折り返し地点で、大きな方向性の変更なく、ただ全体的にスピード感について

は問題があるので、それを加速させるための施策、現状すでに開始しておりますが、継続し、アク

ションに集中していく局面にあるのが、全体感として私からのご説明になります。 

戦略につきまして、私から以上で終了させていただきます。ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

諸井 [M]：これより質疑応答に入ります。 

では平松さん、よろしくお願いします。 

平松 [Q]：平松です。よろしくお願いします。2 問だけです。 

1 問目は、生成 AI ディスラプションに対しては、明確に大丈夫だというのをぜひ森川さんからお

聞きしたいです。特にディーバは大丈夫なのか、あとアバントも大丈夫なのかというところです。 

2 問目は、ソフトウエアドリブンのところ、あとソフトウエア粗利が 40 億に対して現状 33 億のペ

ースで、グラフを見ると 8 億の手前で横ばいになっておりますが、決定的に今何がこの折り返し地

点で足りてないのか。ソリューションの幅なのか、サービスの型化なのか。上流工程まで入ってい

く時に必要なコンサル人材の厚みなのか。一番早くやらないとだめだというのは何なのか。よろし

くお願いします。 

森川 [A]：ありがとうございます。 

最初の AI のインパクトなんですけども、正直大丈夫だっていう話ではないんです。結構いろいろ

インパクトが出るだろうと見てまして。 

例えはあまりよくないのかもしれないのですけども、魚群の位置が変わっている感じですね。鮭が

北上して、今まで川で待っていれば鮭上がってきたねっていうのがだんだん数が減ってきてる。で

も鮭自体がいなくなっているわけではなくて、別の場所に行っているので、そこに向けてきちっと

対策を打っていかないと、魚群自体を取り逃してしまうような大きな局面にあるとは思っていま

す。 

ただ、そういう全体感の中で私どもとしては、お客さまの業務自体に寄り添っていくという視点は

なくなるものではなく、むしろ強化されてくるところかなと捉えているので、先ほどのディーバは

大丈夫なのか、アバントは大丈夫なのかっていう視点では、まずディーバは今の時点ではどちらか

というと強化されていくと見ています。方向感としてですね。アバント自体も、いわゆるディーバ

のモデルを、アバントで再現しようというのが方向感なんですけども、再現できればアバントは強

化される。 
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まだ再現モデル自体の構築に手間取っているところがありまして、そこは時間がかかっているとこ

ろではあるのですが、AI のインパクトに乗るか乗らないかっていう面においては、ディーバ、そ

れからディーバモデルを展開していくアバントに関しては、取れる方向でわれわれは考えているの

が現状です。 

2 つ目のご質問の、ソフトウエア自体の計画が遅行している一番の原因は、正直全てというところ

はあるんですけど、あえて一番何がポイントかというと、マーケットの温まり具合に時間かかって

るところがあります。私ども企業価値の向上に役立つソフトウエアという文脈でお客さまにご提案

していっても、まだ実績が足らない、十分積み上がってないので、「ああ、あれね、うちも入れる

よ」「むしろうちもどんどん入れたいよ」っていうような、そこまで市場ができてない。これがあ

る一定数までお客さまの数が増えてくると、ある程度流れが変わってくると思います。 

これは昔の話になりますけども、ディーバの立ち上げでも経験したんですが、100 社ぐらいまで積

み上げていくところはかなり時間をかけながら着実につなげていった一方で、ある程度市場認知が

上がった瞬間に、逆にマーケット側から求められるようになった経験があります。 

まさに新しい商材を作ってお客さまに提供していく段階において、まだ市場が温まりきってないと

ころは経験してたんですけども、読みが甘かったなと捉えてます。しかし、方向感としては十分手

ごたえがあるので、推進していけば確実に貢献できると考えて進めている状況です。以上です。 

平松 [M]：どうもありがとうございました。よく分かりました。 

諸井 [M]：ほかはいかがでしょうか。ほかに質問がないようであれば、予定よりも早いですが、こ

れにて説明会を終了します。本日はありがとうございました。 

森川 [M]：ありがとうございました。 

諸井 [M]：本日の映像は後日、当社ホームページでアーカイブを配信します。スクリプト付きの資

料も公開予定ですので、ぜひご利用ください。どうも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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