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2026年８月期 第１四半期決算説明動画と書き起こし公開のお知らせ 

 

当社は、2026年８月期 第１四半期決算説明動画と書き起こしを公開したことを、お知らせいたしま

す。 

詳細につきましては、下記の各記事と添付の資料をご参照ください。 

 

 

 

 

 

2026年８月期 第１四半期決算説明動画については下記をご確認ください。 

2026年８月期 第１四半期決算説明動画 

 

2026年８月期 第１四半期決算説明動画の書き起こしについては下記記事をご確認ください。 

2026年８月期 第１四半期決算説明動画書き起こし 
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https://twostone-s.com/news/18836/
https://twostone-s.com/news/18839/


2026 年８月期 第１四半期決算説明動画書き起こし 

 

 

2026年１月 14日に発表された、株式会社 TWOSTONE&Sons 2026年 8月期 第１四半期

決算説明の内容を書き起こしでお伝えします。  

 

 

 

 

河端保志：株式会社 TWOSTONE&Sons代表取締役 CEOの河端保志です。本日はお忙しい

中、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。2026年 8月期第 1四

半期の決算についてご説明します。 

 

本日の流れはスライドに記載のとおりです。なお、本資料は会社ホームページの IRペ

ージに掲載していますので、併せてご確認いただけると幸いです。また、今回の決算

説明会の動画および書き起こしについては、1月 16日（金）にアップする予定です。 

 



 
まずはエグゼクティブサマリーです。第 1四半期の業績について、売上高は 57億

4,000万円、前年同期比 16億 300万円増で着地しました。成長率は 38.7 パーセント

と大幅な成長を遂げています。また、主力であるエンジニアマッチング事業の売上高

は、26四半期連続で最高値を更新しています。 

 

2026年 8月期は 2025年 8月期に引き続き、中長期の事業拡大を目的とした採用投資

を実行しました。主に正社員エンジニアやコンサル人材の採用投資を行った結果、採

用投資額は前年同期比で 1億 6,500万円増となりました。 

 

積極的な戦略投資の結果、販管費は前年同期比で 7億 4,800万円増加しましたが、戦

略投資を活用した事業規模の拡大もあり、営業利益は前年を大幅に上回る 6億 2,900

万円で着地しています。このような積極的な投資を行いながらも、強い営業利益を出

せたことは非常に良かったと考えています。 

 

また、営業利益は年間予算に対して進捗率 47.5パーセントを達成しており、非常に好

調な滑り出しであると認識しています。第 2四半期以降も攻めの投資を加速させ、さ

らなる事業規模の拡大を図っていきます。 

 



 
第 2四半期以降の見通しについては、中長期的な成長を見据えた攻めの経営を継続し

ていきます。戦略投資の対象としては、採用投資だけでなく、エンジニアリング力や

マーケティング力といった当社の強みを活かした新規事業の立案にも積極的に取り組

んでいきます。また、既存事業だけでなく、事業規模を拡大することで、売上・利益

の向上を目指します。 

 

M&Aについては、2025年 12月に FAM社の M&Aを実行しました。FAM社の PL連結は

2026年 8月期第 2四半期からを予定しています。引き続き、自社の周辺領域における

ロールアップ M&Aを中心に、戦略的な M&Aの加速を目指していきます。 

 

既存事業の成長と M&Aによる非連続的な成長を組み合わせることで、飛躍的な成長と

企業価値の最大化を意識した経営を推進していきます。 

 



 
2026年 8月期の注力ポイントとその進捗についてです。2026年 8月期は「既存事業へ

の積極的な投資」「ロールアップを駆使した戦略的な M&Aの実行」「ガバナンスの強

化」の 3つを注力ポイントとして挙げています。 

 

1つ目の「既存事業への積極的な投資」についてです。エンジニアの稼働数は前年同

期比で 17.1パーセント増加し、エンジニアマッチング事業の売上高は過去最高を更新

し続けています。 

 

また、2025年 8月期に引き続き、第 1四半期も積極的な採用投資を行い、正社員エン

ジニアを 44名、コンサル人材を 9名採用しました。これにより、中長期の収益拡大に

向けた成長基盤を構築できたと考えています。これらの人材を活用し、2026年 8月期

以降のグループ全体の成長スピードを加速させる原動力としたいと考えています。 

 

2つ目の「ロールアップを駆使した戦略的な M&Aの実行」についてです。M&Aの検討数

は前年同期比 37.4パーセント増の 239件と、大幅に増加しました。 

 

第 1四半期には、enableX 社における 1件の M&Aのクロージングとともに、FAM社の

M&Aを推進しました。FAM社の M&Aでは、当社初となる株式交換を採用し、資本効率の

最適化を意識した戦略的な M&Aを実行できたと考えています。今後も M&Aの検討およ

び実行を積極的に続けていきます。 

 

3つ目の「ガバナンスの強化」についてです。M&A企業に対する PMIを継続するととも

に、グループ会社の合併の検討など、経営効率の向上を推進しています。 

 



また、社外取締役であった長谷川創を社内取締役として選任することで、経営体制の

強化を図っています。引き続き、経営規律の強化およびガバナンスの向上を通じて、

企業価値向上を意識した経営を行っていきます。 

 

 
2026年 8月期も将来の収益拡大を見据え、正社員エンジニアやコンサル人材の採用投

資を強化しています。正社員エンジニアおよびコンサル人材の採用人数は、前年同期

比で 194.4パーセント増と大幅に増加しました。具体的には、第 1四半期において 44

名の正社員エンジニアと 9名のコンサル人材を採用しています。 

 

これらの人材採用コストは一時的に計上される経費となります。 

 

また売上対比での採用コスト比率が四半期ごとに減少傾向にあることもあり、中長期

にわたる収益への貢献および利益率の向上を見込んでいます。 

 



 
当社グループの目指す方向性についてお話しします。当社グループは、単一のサービ

スを提供する企業ではなく、いわばクライアント企業におけるデパートのような存在

として、企業成長に必要な機能を幅広く備えることを目指しています。 

 

現在、エンジニアリソースの提供や受託開発、Webマーケティング、上流コンサルテ

ィング、M&A仲介を主な機能とし、クライアント企業の成長フェーズや課題に応じ

て、これらを適切に組み合わせて提供しています。 

 

今後はこれらの既存事業の成長にとどまらず、新事業や新領域への進出を通じて、ク

ライアント企業への価値提供を高めるためのケイパビリティを継続的に拡張していく

方針です。 

 

クライアント企業にもたらす成果を起点に信頼関係を構築し、継続的な取引拡大につ

なげていきます。クライアント企業の成長が結果として当社自身の成長につながると

いう相互成長の構造を築いていきたいと考えています。 

 



 
ここからは当社の紹介と市場環境についてご説明します。 

 

あらためて自己紹介しますと、私は 1989年、平成元年生まれの埼玉県出身です。大学

院在学中に「エンジニアの価値向上」を目指し、当時大学生だった代表取締役 COOの

高原克弥と共同で、資本金 10万円で創業しました。 

 

それ以来、私は代表取締役 CEOとして会社の先頭に立ち、自ら案件獲得や新規事業の

立案・立ち上げ、企業との提携など、成長を牽引してきました。会社としては 2020年

7月に現在のグロース市場である東証マザーズへ上場を果たしています。 

 

 



当社は、経営ビジョンとして「BREAK THE RULES」を掲げています。これは「不合理な

常識をぶっ壊す」という意味を持ち、世の中に存在する不合理な常識を破壊し、新し

い価値を創出する意志を表現しています。このような理念のもと、今はまだ常識とさ

れていない新しい働き方に関する価値を提供し、世の中に貢献していきたいと考えて

います。 

 

 
会社概要について、資本金や従業員数はスライドに記載のとおりです。オフィスは本

社である渋谷を拠点に、大阪、名古屋、福岡に支社を構えています。 

 

 



こちらのスライドは、これまでの業績推移です。当社は 2013年の創業以来、2025年 8

月期で 12期連続増収を達成しています。 

 

売上高は 180億円に到達しました。2020年の上場から 5年で約 6倍の成長を遂げてお

り、2026年 8月期は年間売上高 240億円を目指しています。 

 

 
こちらのスライドは、ホールディングスの体制図です。祖業である「Midworks」を中

心としたエンジニアプラットフォームサービスに加えて、Webマーケティングに関わ

るサービス、戦略コンサルティングや M&Aのアドバイザリー事業などを展開していま

す。 

 



 
当社グループの主力事業であるエンジニアマッチングサービスが目指す方向性につい

てご説明します。グループとして保有する独自の優位性を活かし、“WEBIer”のポジ

ションを確立していきたいと考えています。 

 

現在の市場をマクロ的に見ると、クラウドと APIを基盤とした Webシステム需要が急

成長しており、レガシーSIerから新しいモデルへの転換が進行していると考えられま

す。そのような市場の中で、当社グループ独自のアセットと総合力を活用し、成長性

の高い Webシステム市場で“WEBIer”としての独自地位を確立し、高成長と高収益の

両立を目指します。 

 

競争優位性としては、「6万人超のフリーランスエンジニアデータベースを用いたス

ピーディなリソース確保」「社員とフリーランスのハイブリッド型参画による柔軟な

チーム編成」「グループ内の戦略コンサルとの連携により戦略から実装まで一気通貫

で支援できる体制」などが挙げられます。 

 



 
マクロ市場環境の動きと当社グループの主力ビジネスへの影響についてご説明しま

す。昨今の情勢を踏まえると、円安ドル高の影響もあり、今後もインフレの加速が予

想されますが、当社のビジネスにとっては非常に追い風であると考えています。この

ような情勢下において、当社グループはクライアントに対する単価交渉など、インフ

レに対応した営業施策を積極的に実行していきます。 

 

また、エンジニアへの還元を高めることで、私たちが創業時に掲げた「エンジニアの

価値向上」の実現はもちろん、優秀なエンジニアの登録数が増えることで、クライア

ントに対して優秀なエンジニアの提供が可能となります。その結果、クライアントの

利益に貢献できると考えています。 

 

エンジニアとクライアントのメリットを実現することが、当社グループの売上・利益

の向上につながります。クライアント、エンジニア、そして当社グループがそれぞれ

メリットを享受し、「Win-Win」の関係を構築していきたいと考えています。 

 



 
エンジニアマッチング事業の市場環境についてです。昨今の日本では、働き方改革の

推進やインフレによる物価高を背景に、スライド左側に記載のとおり、大企業に在籍

する優秀な人材が正社員からフリーランスへと転身する流れが加速しています。 

 

この動きは今後さらに拡大していくと考えています。その背景には、正社員からフリ

ーランスに転身することで「自由な働き方を実現したい」「収入を高めたい」「スキ

ルを向上させたい」といった、自身が思い描くキャリアを主体的に選択できる点があ

ります。 

 

このように優秀な人材がフリーランスへ転身する流れを受けて、スライド右側に示し

ているとおり、企業側でも業績向上のためにフリーランスの活用が必要不可欠となっ

ています。今後は、フリーランスエンジニアをいかに効果的に活用するかが、企業の

サービス競争力を左右し、競合他社との差別化につながると考えています。 

 

そして、スライド中央に示しているのが、このような環境下における当社の役割で

す。当社は、フリーランス市場が活性化する中で、単なるフリーランスとクライアン

ト企業のマッチングにとどまらず、キャリアコンサルティングなどを通じてフリーラ

ンスの価値向上を図ることで、一般的なプラットフォーム企業との差別化を進めてい

きます。 

 

また、インフレの進行に伴い正社員の給与水準が上昇するのと同様に、フリーランス

の単価についても上昇が見込まれます。単価が上昇することによって、仮に手数料の

テイクレートが一定であったとしても、当社の売上・利益の絶対額が拡大することに

つながります。さらに、当社自身が成長し、市場における優位性を高めることによっ

て、将来的には手数料率の向上も可能になると考えています。 



 

これらの結果として、フリーランスは報酬や働き方、習得したいスキルなど、自身の

キャリアをより自由に選択できるようになり、クライアント企業においては、優秀な

フリーランスの活用により、サービス競争力の向上が期待できるようになります。そ

して、当社としては収益拡大が従業員の給与向上につながり、より優秀な人材の採用

も可能となります。 

 

こうした好循環を通じて事業規模が拡大することで、さらなる収益成長が見込めま

す。このように、当社を取り巻く環境は非常に「Win-Win」な構造になっていると考え

ています。 

 

 
当社サービスの意義についてお話しします。なぜフリーランスの活用がサービス競争

力の強化につながるかというと、それは欧米と同様に、複数の企業での経験を持つエ

ンジニアによって技術革新が生まれるためです。 

 

前提として、日本と欧米の雇用形態の違いについてご説明します。欧米では、複数の

企業での経験を通じて多様な知見を持つエンジニアが技術革新を推進しています。欧

米ではジョブ型雇用や実力主義が一般的で、短期雇用やキャリアの多様化が当たり前

となっています。 

 

そのため、人材の流動性が非常に高く、結果として企業のサービス競争力が強化され

る仕組みになっています。わかりやすく言うと、正社員という概念があまりなく、実

質的にフリーランスのような働き方が主流であるということです。 

 



一方で、日本ではいまだに終身雇用や年功序列が当たり前とされており、長期雇用に

よって固定されたキャリアパスが形成されやすく、社員を囲い込むことで技術革新が

起きにくい風潮があります。その結果として、サービス競争力が低下している状況で

す。 

 

日本の雇用形態を欧米式に変えることは容易ではありませんが、当社はフリーランス

という形式を活用することで、欧米式雇用のエッセンスを日本に導入することを進め

ているといえます。これにより、日本企業においても欧米同様に複数企業の知見を持

つフリーランスエンジニアによる技術革新が推進され、結果として日本企業のサービ

ス競争力が向上すると考えています。 

 

 
当社はフリーランス業界においてトップクラスの地位を確立しています。これは好循

環サイクルを実現するために必要不可欠な要素です。 

 

このメリットについてご説明します。トップクラスの企業であることにより、フリー

ランスエンジニアやクライアント企業など、市場に存在するあらゆるプレイヤーに対

して知名度と影響力を持つことができます。 

 

知名度が向上することによる好循環サイクルの具体例として、市場からは優秀なフリ

ーランス人材が、クライアント企業からは種類が豊富で単価が高いといった良質な案

件が、それぞれ流入してきます。これらは相互に作用し合い、良質な案件が集まると

ころに優れた人材が集まり、優れた人材が集まるところに良質な案件が集まる、とい

う好循環サイクルを生み出しています。 

 



当社は優秀な人材や種類が豊富で単価の高い良質な企業案件を保有し、それらを効果

的にマッチングできることが、本質的な価値であると考えています。これがトップク

ラスの地位を維持する上で非常に重要な好循環サイクルにつながっています。 

 

さらに、業界トップクラスの企業であることは、当社の戦略であるロールアップ M&A

にも大きな効果をもたらします。例えば、同業界でさらなる成長を目指す企業が当社

グループにジョインすることで、当社グループが保有する良質な案件や優秀な人材を

活用することが可能になります。 

 

このリソースを活用し、スピード感を持って成長することが可能であるため、当社グ

ループに参加することには大きな価値があると言えます。その結果として、戦略的な

M&Aをさらに加速させることにもつながると考えています。 

 

このように、業界トップクラスの企業であり続けることは、当社グループにとって非

常に重要な意味を持つと考えており、今後もこの地位を保ち続けることはもちろん、

競合他社との差を広げることが重要だと認識しています。そのため、今後もこれまで

と同様に目先の利益を追求するのではなく、中長期的な企業成長を目指した積極的な

投資を行うとともに、既存事業の成長に M&Aを組み合わせることで事業規模の拡大を

進めていきます。 

 

 
エンジニアプラットフォームサービスの市場動向についてご説明します。矢野経済研

究所の調査によると、デジタル人材サービス市場は年々拡大しており、2025年には 1

兆 5,000億円に達するとの予測が示されていました。この拡大する市場において、当

社は既存事業の継続的な成長に加えて、M&Aによる非連続的な成長を組み合わせるこ

とで、市場成長を上回る速度での成長を計画しています。 



 

以上、当社グループを最近知っていただいた方に向けてご説明しました。当社が国内

情勢を踏まえ成長可能性の高い環境にポジションを取っていること、そして将来の成

長に向けて積極的な投資を行う企業であることをご理解いただけたなら幸いです。 

 

 
2026年 8月期第 1四半期の具体的な数字についてご説明します。四半期売上高は前年

同期比 38.7パーセント増となり、売上総利益は前年同期比 90.3パーセント増と、大

幅な成長を達成しました。 

 

主力事業であるエンジニアマッチング事業の売上・利益は堅調に推移しています。ま

た、コンサル・アドバイザリー事業で大型案件の成約もあり、営業利益は前年同期比

117.8パーセント増と、こちらも大幅に成長しました。 

 



 
飛躍的な事業成長の結果、調整後営業利益および EBITDAがともに前年同期比で 2倍以

上の大幅な成長となりました。 

 

 
通期業績に対する進捗率です。第 1四半期では、営業利益の進捗率は 47.5 パーセン

ト、純利益の進捗率は 55.6パーセントと、非常に順調な滑り出しとなっています。第

2四半期以降も積極的な戦略投資と攻めの経営を継続しながら、ストック型ビジネス

モデルを活用した堅実な売上規模の拡大を狙っていきます。 

 



 
こちらのスライドは、四半期ごとの業績推移を示しています。四半期売上高は 57億

4,000万円となり、当社グループとして初めて四半期売上高が 50億円を超えました。 

 

 
販管費の前年比較です。第 1四半期では、正社員エンジニアやコンサル人材の採用を

中心に採用投資を強化しました。また、フリーランスエンジニア向けの広告投資も強

化し、戦略的な投資を実行しました。 

 



 
販管費の推移です。当社は上場以来、一貫して中長期の成長を見据えた積極的な投資

を実行してきました。2026年 8月期も事業成長を加速させるために、人材採用および

広告への投資を継続していきます。 

 

さらに、M&A関連の投資を継続するとともに、新規事業への投資も行うことで、既存

事業・新規事業・M&Aそれぞれの拡張を通じて、事業規模のさらなる拡大を目指しま

す。 

 

 
 



ここからはセグメントの業績についてご説明します。今回も「Midworks」を中心とす

るエンジニアプラットフォームサービスが全社売上高を牽引しました。また、コンサ

ル・アドバイザリーサービスの成長もあり、四半期の全社売上高は前年同期比で 38.7

パーセント増となっています。 

 

 
主力であるエンジニアマッチング事業についてです。四半期売上高は 39億 9,200万円

と、過去最高を更新しました。売上高は前年同期比 16パーセント増となった一方で、

事業利益は正社員エンジニアの採用投資を大幅に強化したことや、フリーランス向け

広告投資の影響により、前年同期比 37.1パーセント減となりました。 

 

事業利益は減少していますが、非常に戦略的な投資を行った結果であり、好ましい現

象と捉えていただいて問題ありません。中長期的な事業規模の拡大を目指し、今後も

積極的な投資を継続する方針です。 

 



 
こちらのスライドには、エンジニアの稼働数および登録者数が示されています。連結

のエンジニア稼働数と登録者数は過去最高を更新し続けています。 

 

第 1四半期にも多くのフリーランスエンジニアの方にご登録いただき、当社に対する

エンジニアのみなさまの期待が高まっていることを強く実感しています。その期待に

応えるために、より良い案件をエンジニアのみなさまに提供できるよう、これまで以

上に営業活動に努めたいと考えています。 

 

2026年 8月期は得意とするフリーランス領域に加え、正社員エンジニアの案件参画を

増加させ、正社員エンジニアとフリーランスによるチーム型参画を推進することで、

事業規模の拡大を実現していきます。 

 



 
M&Aの進捗についてご報告します。第 1四半期には、FAM社の M&Aにおいて、当社初と

なる株式交換を活用したスキームを推進しました。また、enableX社では、1社の M&A

をクロージングしました。 

 

案件検討数も前年より増加しており、引き続きエンジニアマッチング領域やコンサル

ティング領域を中心に、戦略的な M&Aを積極的に進めていきます。 

 

 
  



ここからは 2026年 8 月期の方針についてご説明します。注力ポイントはスライドに掲

げた 3点です。「既存事業への積極的な成長投資」と「戦略的な M&A」を両輪として

事業拡大を推進し「ガバナンス強化」を進めることで、持続的な成長を実現していき

ます。 

 

 
攻めのグループ体制の構築およびグループガバナンスの強化の一環として、社外取締

役であった長谷川が当期の 2025年 11月から社内取締役として参画しました。プライ

ム企業で培ったグループ経営の経験を活かし、当社グループの成長に大きく貢献して

くれることを期待しています。 

 

この参画により、これまで以上にスピードと機動性を向上させ、既存事業・新規事業

の成長曲線を上げることで、グループ価値の最大化を目指します。 

 



 
当社は、資本効率の向上および株主価値の最大化を強く意識した経営を進めていきま

す。その適切な資本配分の一例として、FAM社の M&Aにおいて株式交換を採用した点

が挙げられます。現預金を温存しつつ M&Aを推進することで、余剰資金を追加の M&A

や新規事業へと戦略的に配分し、さらなる成長を目指していきます。 

 

また、企業価値向上へのコミットメントを一層強化しています。取締役に対して利益

達成を条件としたインセンティブプランを導入するなど、経営中核メンバーの企業価

値向上に対する意識を強化しています。 

 

今後も成長投資の最適化を意識しながら、攻めの経営を行い、株主価値の向上を重視

したグループ経営を継続していきます。 

 



 
当社は、AIを重要な成長ドライバーの 1つと位置付け、市場環境の変化を的確に捉え

ながら、柔軟なサービス開発および事業拡張を進めていきます。 

 

2026年には、AIがさらなる進化を遂げ、企業の成長や日常業務において欠かせない存

在になると認識しています。こうした環境の中で、当社はエンジニアリング力と事業

開発力を強みとして、AIを活用した新規事業の創出に取り組んでいきます。 

 

また、エンジニアや開発体制、Webマーケティングにおける実行力といった当社のア

セットを背景に、AI を組み込んだサービスを立ち上げることでサービスラインナップ

の拡充を図り、持続的な成長につなげていきます。AIを成長ドライバーとして活用

し、事業領域の拡張と企業価値の向上を目指します。 

 



 
FAM社の M&Aについてです。FAM社は、エンジニア未経験者を対象とした育成プログラ

ムを用いた人材教育に強みを持っています。エンジニアプラットフォームとの連携に

より、特にジュニア層のエンジニア人材業界でのシェア拡大とプレゼンス向上につな

げることができると考えています。 

 

 
M&A戦略についてです。当社では、M&Aを飛躍的な成長を遂げるための重要な要素の 1

つと認識しています。そのため、今後もエンジニアプラットフォームサービスやコン

サル・アドバイザリーサービスの周辺領域を中心に、戦略的な M&Aを実行していきた

いと考えています。 

 



これまでにもさまざまな機会でお伝えしてきましたが、2026年 8月期も方針を変え

ず、再現性の高い M&Aを積極的に実行し、当社グループの飛躍的な成長を実現してい

きます。 

 

 
当社は、M&Aにおいて中心事業を起点に周辺アセットを取り込む、再現性の高いロー

ルアップ戦略を採用しています。これまでは主にエンジニア領域で取り組んできまし

たが、この経験を活かし、今後はコンサル領域にも拡大していきたいと考えていま

す。 

 

また、ロールアップのメリットである「技術ナレッジの相互共有」「スケーラビリテ

ィの向上」「事業拡大のスピードアップ」「コーポレート機能の集約」などの特長を

活かし、戦略的な M&Aを実行することで、非連続的な成長の実現を目指していきま

す。 

 



 
M&Aのターゲット戦略についてです。ターゲットを得意分野に限定すること、のれん

負けしない企業を M&Aすること、これまでの知見を活かした確度の高い PMIを実行す

ることを軸に、戦略的な M&Aを実行していきます。 

 

2026年 8月期は M&A の基準を見直すことで、のれん負けしない企業を M&Aするという

前提は変えずに、今まで以上に積極的に攻めの M&Aを行っていきたいと考えていま

す。 

  



 
これまでの内容を踏まえ、当社グループは既存事業の連続的な成長に加え、ロールア

ップ M&Aや新規事業による非連続的な成長を組み合わせることで、中長期的にグルー

プ全体の成長を達成したいと考えています。 

 

以上が、2026年 8月期第 1四半期の決算内容となります。以降のスライドには、

Appendixや ESGへの取り組みなどの補足情報を記載していますので、ご一読いただけ

ると幸いです。 

 


