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全国の企業、団体向けに各種情報システムを構築する独立系SIer

システム仮想化技術に精通したクラウド基盤構築力が特長

会社概要

社名 株式会社ピー・ビーシステムズ

社名の由来
Powerful and Beautiful

 力強く、美しいシステムを作ろう

設立 1997年2月

本社所在地 福岡市博多区東比恵3丁目3-24

資本金 3億5,026万円 （2024年9月末）

社員数 65人 （2024年9月末：取締役 / 監査役除く）

直近業績 2024年9月期実績 売上高 3,107百万円・経常利益362百万円



経営陣プロフィール

1997年に当社を創業。設立以来、当社

の代表取締役を務める。

冨田 和久

代表取締役社長

取締役経営企画部長,、取締役製造本部

長を歴任し、2020年から取締役技術

フェローを務める。

森﨑 高広

取締役 技術フェロー

2001年当社入社。経理部長、執行役員

管理本部長を歴任し、2007年取締役管

理本部長 兼 経理部長、2018年より現職。

彌永 玲子

取締役管理本部長

株式会社インベスト 取締役、株式会社グ

ランディーズ常務取締役管理部門担当

に従事。2017年社外取締役に就任。

枇杷木 秀範

取締役 （社外）

2004年当社入社。執行役員営業本部東

京営業部長を経て、2024年より現職。

諌山 大介

取締役営業本部長 兼  東京営業部長

2003年当社入社。営業本部営業部長を

始めとして、製造部長、執行役員を歴任

後、2019年より現職。

吉富 裕之

取締役製造本部長

株式会社フルスピード取締役として

2007年東証マザーズ上場。ラッコ株式

会社取締役COO（現任）。2023年社外

取締役に就任。

坂本 剛

取締役 （社外）



経営理念

小さな僕等が持ち得るものは、

一人一人の知恵と勇気と、諦めない強い心だけだ。

どんな時でも、 「その一歩」が踏み出せるように。 勇者たらんと。

勇者たらんと。「
」

知恵と勇気を振り絞り、諦めずに最後までやり遂げる勇者であること。それが顧客の

信頼につながり、当社を強い会社に成長させる。この思いが当社の企業文化をつくっ

ています。その根底にあるのが当社の経営理念です。



沿革

（※1） レジリエンスとは、コンピュータシステムがダメージを受けて障害が発生した場合に、ダメージを受けた部分の障害が全体に及ばないよう制御したり、障害発生前の状態にシステムを復元して正常状態に回復するような能力を指します。

（※2） 2023年3月のシトリックス社のパートナー制度変更により、PLATINUM PLUSの制度は終了しました。

（※3） メタバースとは、商取引やコミュニケーションなどを行う現実世界の活動空間を代替したり延長できる性質を持った、 ネットワーク上の仮想空間を指します。

福岡市博多区にて創業2月1997

シトリックス社製品の取扱いを開始10月1998

シトリックス・ソリューション・アドバイザー/プラチナ
契約を締結

4月2004

エモーショナルシステム事業開始12月2010

福岡市科学館クリエイティブスペースの企画展示
作品を選ぶコンテストで4DOH（現MetaWalkers®)

が大賞を受賞
7月2018

福岡証券取引所 Q-Boardに単独新規上場9月2019

シトリックス・ソリューション・アドバイザーの最上位
レベル PLATINUM PLUS に国内初認定（※２）3月2021

メタバース推進部を設置 （※3）1月2022

東京証券取引所 グロース市場に重複上場10月2022

人財開発部を設置11月2022

東京都品川区に東京オフィスを開設

福岡市博多区に技術拠点 エンジニアハビタットを開設2月2024

1月2024

東京オフィスにMetaWalkers®体験コーナーを開設3月2024営業本部東京営業部を設置10月2020

新たなコンセプト「必須 のレジリエンス」を発表 （※１）11月2020 福岡本社のショールームをリニューアルオープン7月2024



事業概要2

© 2024 PBsystems,Inc.



事業概要

当社は企業・公共団体向けに以下の2つの事業を展開しています。

⚫ 創業以来追求している、

クラウド基盤構築技術による基幹システムのクラウド化

⚫ サイバー攻撃やシステム障害時に早期復旧を実現する

レジリエンスの強化

セキュアクラウドシステム事業 （SCL）

⚫ 独自のVR装置の技術開発、製造販売

⚫ 企業や自治体のメタバース構築＆サポート

エモーショナルシステム事業 （EMO）



事業領域

セキュアクラウド
システム事業

98.5%（※）

（※） 2024年9月期の売上高構成割合

エモーショナル
システム事業

1.5%（※）

OS、サーバなど

仮想化ソフトウェアなどの
ミドルウェア

パッケージソフト

業務システムア
プ
リ

ク
ラ
ウ
ド
基
盤

顧客のニーズに合わせて業務システムのプログラミングとデータ

ベース構築のサービスを提供

カスタマイザー

業務システムの土台となるクラウド基盤の構築サービスを提供

仮想化ソフトウェアなどのミドルウェアやセキュリティ、レジリエン

スを考慮した導入コンサルティングから設計、構築、保守に対応、

付随するOSなどのソフトウェア、サーバなどのハードウェアも販売

プラットフォーム

印刷処理やシステム間の通信連携など、クラウド化した業務システ

ム特有の課題を解決する独自のパッケージソフトを提供

プロダクツ

VR装置 MetaWalkers® の技術開発、製造販売、イベント運営サービス

メタバースの研究開発、構築サービス
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全社の収益構造 （2024年9月期）

利益構造 (全社)

売上高構成比 60.5% 10.8% 28.7% 10.2% 6.8% 11.7%

（百万円）

売上構造 （事業セグメント別）

（フロー型）
製商品販売

74.0 %

（フロー型）
サービス

12.6 %

セキュアクラウド
システム事業
売上高

3,060百万円

セキュアクラウドシステム事業
売上高構成比

エモーショナルシステム事業
売上高構成比

エモーショナル
システム事業
売上高

47百万円

2,266百万円

386百万円

（ストック型）
サービス（保守）

7.2 %

219百万円

（ストック型）
製商品販売

6.2 %

188百万円

フロー型売上合計

92.9 %44百万円

ストック型売上合計

7.1 %3百万円

（ストック型）
サービス（保守）

7.1 %3百万円

（フロー型）
サービス

43.9 %20百万円

（フロー型）
製商品販売

49.1 %23百万円

ストック型売上合計

13.3 %
407百万円

フロー型売上合計

86.7 %

2,652百万円

1,881

336

890

3,107

316

212

362

3,060

47



95.0%

94.1%

4.8%

5.4%

0.2%

0.5%

2024年9月期

2023年9月期

セキュアクラウドシステム事業の売上構成

（※1） BCPとは、企業が災害やサイバー攻撃などの緊急事態に遭遇した場合において損害を最小限にとどめつつ中核となる事業を継続するための計画（Business Continuity Planning）のことです。

⚫ 業務システムやSaaSサービスを実行する「クラウド基盤」とシステム

障害やサイバー攻撃への防御と回復を担う「レジリエンス」の構築

⚫ システム仮想化業務（プライベートクラウド化～ハイブリッドクラウド化）にて

活用する各種仮想化ソフトウエア（Citrix、VMware、Microsoft等）の

導入、コンサルティング、設計、実装、保守の技術サービスを提供

⚫ ランサムウェアや不正アクセスなどのサイバー攻撃対策、ダメージを受け

障害に陥ったシステムの回復など、BCP（※1）の要となるレジリエンス

の構築も含め、それらに付随するハードウエア、ソフトウエアを販売

プラットフォーム

⚫ 業務ロジックのプログラミング、

DXでデータ活用に必要となる

データベースの構築

⚫ 幅広い業種の企業に、

ビジネスの根幹を処理する

ソフトウェアと、データ活用

基盤となるデータベースの

構築サービスを提供

カスタマイザー

⚫ 顧客のシステム仮想化業務から

発生するニーズを製品化して

販売

⚫ 帳票処理とシステム間の

情報連携におけるセキュリティ

問題を解決する「デルバイ」

及び「キトラス」という、

10年以上売れ続けている

ロングラン製品が主力

プロダクツ



最も売上割合が高いプラットフォームサービスの内容

ターゲット顧客は、売上高100~500億円の中堅企業、公共団体

業務にコンピュータを利用する業種すべてが対象

中堅企業・公共団体のクラウドとサイバーセキュリティの構築をサポート

⚫ セキュリティと拡張性を備えたハイブリッドクラウドの

構築

⚫ DXに伴う基幹システムのクラウド移行

⚫ 老朽システムの刷新、喫緊に迫る2025年の崖の克服

⚫ SaaS事業者向け大規模クラウド基盤の構築

⚫ クラウド基盤の国産化・自社保有化支援

⚫ サイバー攻撃・システム障害に対する防御と回復の

システム化



事業系統図（セキュアクラウドシステム事業）

製商品
サービス販売

代金の支払 代金の支払

間接取引
製商品・サービス販売

売上構成比

15.1 % （※3 ）
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（※1） 2024年9月期より、SaaS事業者を元請け企業ではなく、エンドユーザーに分類するよう、区分を変更しました。

（※2） 元請け企業は、エンドユーザから受注したシステム構築の専門的な分野を当社に再委託する「大手SIer」などです。 元請け企業の社数は2024年9月期のセキュアクラウドシステム事業の実績値を表示しています。

（※3）（※4）  売上構成比は2024年9月期のセキュアクラウドシステム事業の実績値です。

（※5） エンドユーザーの社数は2024年9月期のセキュアクラウドシステム事業の実績値を表示しています。
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（※5）
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エモーショナルシステム事業とは

「デジタルワークを躍動させる映像テクノロジー」

360度スクリーンに3D映像を切れ目なく表示する特許をもとに

した、没入感の高いVR空間を生み出す MetaWalkers® （※1）の

製造販売レンタルを中心とする事業であり、

2022年より企業向けメタバースの構築サービスも展開中

⚫ 3DCGによる短編アニメーションを上映する装置とし

て遊園地やアミューズメント施設への販売

⚫ 実写360度映像上映装置として、お祭りや花火大会

⚫ 文化歴史建造物や風景

⚫ 事故・災害状況の映像再現による安全対策

⚫ 工場見学・各種教育への活用

⚫ 大学等研究機関のスポーツ科学研究/分析

MetaWalkers® の利用分野

全周360度スクリーン

圧倒的な情報量

エアガン、サラウンド音響

床の振動

最高の臨場感!! 多人数で視聴可能

感動を共有

全周3D映像で

あたかもその場に

いるような感覚

建物や風景、3Dキャラなど空間にあるものが観客のすぐ横を通り後方へ

その空間を移動しているような感覚

（※1）2023年1月16日より、製品名を4DOHからMetaWalkers®に変更しました。
  MetaWalkers®の名称及びロゴは株式会社ピー・ビーシステムズの登録商標です。

MetaWalkers® 



事業系統図（エモーショナルシステム事業）

（※1） MetaWalkers®運営者は、遊園地・テーマパークや博物館・科学館などの施設を運営する企業や公共団体です。 

（※2） 代理店は当社と販売代理店契約を締結し、MetaWalkers®運営者へMetaWalkers®を販売する企業です。
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当社エコシステム

セキュアクラウドシステム事業のビジネスモデル

クラウド基盤構築の専門的な
技術サービスに、ハードウェ
ア・ソフトウェア販売が加わる
高収益ビジネス

a） 専門性の高い

サービスと付随する
製商品販売による収益力

手厚い資格手当制度システム
と構築の実践回数積み上げを
組み合わせた、当社独自の
エンジニア育成システム

b） 学習と実践と報酬が
リンクする独自人財育成

シトリックス社の国内最上位
パートナーに位置する、国内
最 高 水 準 の 技 術 者 集 団 

VMware、Microsoft、Oracle、
DELLなど、先進技術とサービ
スを持つ企業との協業体制

c） 先進IT企業との
パートナーシップ形成

潜在需要が高く、同業他社の取扱い率が低い

ブルーオーシャンな商材の継続発掘

エンジニアと設計・提案

ができるセールスエン

ジニアの増加

見出す商材の設計、実装、

運用サポートの実行、

受注体制の確立

間接取引と直接取引
2つの受注ルートで顧客を拡大

大手SIer、SaaS事業者など

の元請け企業から専門分野
の構築依頼を受託

プラットフォーム

顧客獲得（間接取引）

当社直接営業、WEB問い合

わせ、パートナーからの紹介
からの顧客獲得

プラットフォーム、プロダクツ、
カスタマイザー

顧客獲得（直接取引）



当社エコシステムの要素 - a） 高い収益力

セキュアクラウドシステム事業はエンジニアが生み出す技術サービス売上に 約4.1倍の製商品販売売上が付随。
エンジニア１人あたりの稼ぎが大きく、高い収益力が特長

サービス売上

605百万円
売上構成比 19.8 %

売上総利益率 46.7 %

製商品販売売上

2,454百万円
売上構成比 80.2 %

売上総利益率 23.9 %

2024年9月期
セキュアクラウドシステム事業

売上高

3,060百万円

エンジニアが生み出す

技術サービスの売上

605百万円

サービス売上

技術サービスに付随する

ソフトウェアやハードウェアの

販売売上

2,454百万円

サービス売上の約4.1倍

製商品販売売上



当社エコシステムの要素 - b） 独自の技術者育成力

（※1） 2024年9月期のプラットフォームのシステム構築実績件数（204件）を、同年9月末日のエンジニア・セールスエンジニアの人数（44名）で割った値

（※2） 出所：ソフトウェア開発データ白書20I8-20I9 （p.62） 独立行政法人情報処理推進機構 社会基盤センター 2018年10月1日発行

一般のSIerが行うシステム構築案件は工期が1案件あたり8か月程度と長い（※2）ため、エンジニアがプロジェクトを開始から完了まで経験できる回数は年間1～2件と考えられます。これに対し

て、当社ではエンジニア1人が1年間に経験するシステム構築回数が年間4.6件と多くのクラウド基盤構築案件を経験（2024年9月期実績）しています。

そのため、経験が浅いエンジニアが入社した場合でも比較的短期間でシステム構築経験の回数を重ねて経験値が急速に上昇することが、当社の技術者育成の特長となっています。典型的な技

術習得スピードは「入社後1年程度で一通りのクラウド基盤構築を主導できるようになり、3年程度経験を積むと、クラウド基盤構築の専門分野のコンサルティング業務をこなせるようになる」

というものです。

更に、充実した資格手当制度で技術者のスキルアップに報酬で報いる環境を整えており、クラウドや仮想化、データベースなどの専門知識の長期的な向上を促進しています。

⚫ バリエーションに富む数々のシステム構築案件

⚫ 2024年9月期実績 エンジニア1名あたり年間 4.6件（※1）の構築経験 

当社技術者はバリエーション豊富な

小型クラウド基盤の構築を数多く経験し

短期間で技術ノウハウに精通

プラットフォームシステム構築案件数

平均190.0件

⚫ 資格手当制度・取得奨励

国家資格からベンダー資格まで幅広く支給対象としている

クラウド：Azure/OCI/AWS etc

ネットワーク：Cisco/YAMAHA/Fortinet etc

仮想化：Citrix/VMware etc

国家資格：情報処理技術者試験 etc

⚫ 積み上げ式の資格手当を毎月支給

エンジニアへの資格手当の支給実績最高額は

86千円/月（2024年9月期）

毎月の報酬に反映される資格手当制度

初等技術資格から高度専門資格へ

持続的な技術向上を長期的に支援

184
191

171

188

202

2019年9月期 2020年9月期 2021年9月期 2022年9月期 2023年9月期 2024年9月期

204



Cloud Software Group Fusion Partner Program

プラチナ（Platinum） リセラー

シトリックス（※1）

当社エコシステムの要素 - c） 先進ＩＴ企業とのパートナーシップ

（※1） シトリックス社とのパートナー契約については次ページに詳細を記載。

（※２） シトリックスのスペシャリスト認定は2つの分野があり、分野ごとに認定を受ける必要があります。いずれも高度の技術力を必要とする、非常に高い難易度の認定基準が設けられています。

 ひとつはAppDeliverly and Security（ソフトウェア配信とセキュリティ）の分野、もうひとつは DigitalWorkspace（仮想デスクトップなどのデジタル作業環境）の分野です。

ビッグパートナーとの連携

GOLD SOLUTION PROVIDER

DELL TECHNOLOGIES

Microsoft Partner

マイクロソフト

Oracle Partner

オラクル

VMwareパートナーエリアコンテスト

通算5回受賞、殿堂入り

Broadcom（旧VMware）

Select Partner

cybereason

当社はシトリックス社正規販売代理店の頂点にあたる、

スペシャリスト認定を受けたプラチナリセラーです

シトリックス社の国内正規販売代理店 181社（2024年10月時点 当社調査をもとに作成）

Authorized

118社

Silver

23社

Platinum

40社

スペシャリスト認定企業

全分野（※2）認定：4社
・当社
・アシスト
・伊藤忠テクノソリューションズ
・NSソリューションズ

1分野のみ認定:2社
・IIJ
・東芝デジタルソリューションズ



シトリックス・システムズ・ジャパン株式会社とのパートナー契約

（※1） リセラーとは商品やサービスを卸売業者から仕入れて顧客に再販する小売業者のことです。

シトリックス・システムズ・ジャパン株式会社とのパートナー契約「Cloud Software Group Fusion Partner 

Program」（旧称：Citrix Solution Advisor Partner Program）は、国内における同社製品の販売に必須であり、

当社の競争力の源泉の中でも重要であるため、経営上の重要な契約に位置付けています。

契約の位置づけ

シトリックス・システムズ・ジャパン社の販売制度において、コンサルタント又はリセラー（※1）として、Citrix製品

の販売に関する専門知識、サービスの提供、顧客の教育、技術的な実装とサポートを顧客に提供するた

めのパートナー契約です。

契約の内容



エモーショナルシステム事業（MetaWalkers®）のビジネスモデル

（※1） （特許第4166260号：立体映像の投影方法及び立体映像の投影装置）

⚫ MetaWalkers®用3DCGの制作方法を外注先のCGプロダクションにトレーニングし、MetaWalkers®用
の3DCG映像を制作

⚫ 当社撮影班による実写3D映像制作（360度3D撮影）

⚫ VRゴーグル用に制作されたサードパーティの既存VRコンテンツを全国から発掘しMetaWalkers®に移植

MetaWalkers®用360度3D仮想空間の映像制作

特許（※1）をもとにした没入感の
高いVRゴーグル不要の仮想空間
を生み出すVR装置

MetaWalkers®の製造

顧客の嗜好やニーズを
吸い上げ

新たなコンテンツを追加し
新鮮さを保持

代理店を通じた
MetaWalkers®

本体の販売

遊園地、博物館などの

施設運営事業者に
MetaWalkers®の本体と
コンテンツを一括販売

MetaWalkers®の導入（フロー型）

MetaWalkers®を
活用した

サービスの提供

MetaWalkers®のレンタル
サービス、IPコンテンツの

月額制ライセンス販売、
MetaWalkers®イベント運営
など、期間提供型のサービス販売

MetaWalkers®活用サービスの提供（ストック型）
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市場環境（セキュアクラウドシステム事業）

クラウド市場は潤沢な成長市場

クラウド化はカスタムアプリケーション開発した基幹系システムの拡大局面へ

国内クラウド市場予測
2023年～2028年

グラフは IDC Japan「国内クラウド市場予測」

 2024年6月3日プレスリリース を元に当社作成

15,000

10,000

5,000

0

2023 2024 2025 2026 2027 2028

売上額（※3）
（単位:十億円）

（年）

当社主力事業のセキュアクラウドシステム事業はプライベー

トクラウドを核として、SaaSとパブリッククラウドを含む国内

クラウド市場を対象としています。

国内クラウド市場は2023年の市場規模が前年比29.6％増の

7兆8,250億円、2023年～2028年の年間平均成長率は16.3％

で推移し、2028年の市場規模は2023年比2.1倍の16兆6,285

億円になると予測 （※1）されている、潤沢な成長市場です。

これまで企業のクラウドマイグレーション（※2）の主な対象は、

Webシステムや情報系システム、パッケージアプリケーション

を活用した基幹系システムなど体系化しやすいシステムが主

な対象でした。2023年に入ると、カスタムアプリケーション

開発した基幹系システムへの拡大が顕著となり、新しい局面

を迎えました。
（※1） 出所：IDC Japan「国内クラウド市場予測」 2024年6月3日 プレスリリース

（※2） クラウドマイグレーションとは、システムをクラウド上で利用できる形に調整や再構築を行いクラウドへ移行する、クラウド化のことです。

（※3） ユーザー企業およびサービスプロバイダー向けの売上



DX、データ駆動
ビジネス

業務効率化

既存システムの
リプレイス等

ポジショニング（セキュアクラウドシステム事業）

プライベートクラウドとパブリッククラウドを融合した「ハイブリッドクラウド」を中心に、業務アプリケーション開発

（データベース構築含む）にも対応する当社の立ち位置は、一般的なSIerとも、パブリッククラウド専業SIerとも異なる

ユニークな市場ポジションにあります

非クラウド従来型IT市場

一般的SIer

業務アプリ受託開発

パブリッククラウド市場

SaaSベンダー

業務アプリケーションの
SaaS提供

パブリッククラウド

専業SIer

プライベートクラウド市場

当社

業務アプリケーション開発

（データベース構築含む）

ハイブリッドクラウド

基盤構築



市場環境（エモーショナルシステム事業）

MetaWalkers🄬の対象市場は国土強靭化・地方創生・宇宙・スポーツ健康科学

MetaWalkers🄬による国立公園の魅力向上、
歴史資源を活用した観光街づくりの推進

認知機能トレーニング用途MetaWalkers🄬

を産学連携研究開発中
宇宙事業者の要人向けプレゼン用途及び、
見学・イベント用MetaWalers🄬を販売推進

防災教育・訓練、被災状況把握用途の
MetaWalkers🄬を販売推進

⚫ 防災情報システム・サービス市場は、

2027年に約1,533億円市場に発展する

推計

⚫ 出所：株式会社シード・プラニング 「2023

年版 防災情報システム・サービス市場の

最新動向と市場展望」

国土強靭化

⚫ 出所：令和5年版 日本の航空宇宙工業

（一般社団法人日本航空宇宙工業会）を

もとに当社にてグラフ作成

宇宙

⚫ 2023年の日本人国内旅行消費額は21兆

9,101億円（2019年比0.1%減、前年比

27.7%増）と、コロナ前の水準に回復

⚫ 出所：観光庁 旅行・観光消費動向調査

2023年年間値（確報）

地方創生

（兆円）

⚫ 2023年のスポーツ施設・スクール市場は

総じて大きく伸びた

⚫ フィットネスジムやゴルフ場が堅調

⚫ 出典：日本生産性本部 「レジャー白書

2024」より

（グラフは掲載データをもとに当社作成）

スポーツ健康科学

2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

官公需用 民間需要

1,050

1,533

0
200
400
600
800

1,000
1,200
1,400
1,600
（億円）

（年度）

（億円）

2019 2020 2021 2022 2023

6,119

5,219

3,414
3,0052,975

（年度）

（※1）文部科学省、内閣官房、防衛省、内閣府、警察庁、総務省、外務省、農林水産省、経済産業省、国土交通省、

環境省の予算の合計）

（億円）

防災情報システム・サービス市場の推移

宇宙開発関係予算（※1）の推移

日本人国内旅行消費額の推移

スポーツ施設・スクール市場の推移

18,130 

14,370 

16,660 
17,840 

18,740 

2019 2020 2021 2022 2023

21.9 

10.0 9.2 

17.2 

21.9 

2019 2020 2021 2022 2023



市場環境（エモーショナルシステム事業）

メタバース市場は成長市場、企業向け（BtoB利用）の広がりに期待

国内のメタバース市場

2022年度の国内メタバース市場規模は1,377億円、2027年度には2兆円を超えると
予測される

出典：（株）矢野経済研究所「メタバースの国内市場動向調査（2023年）」（2023年8月30日発表）

メタバースの国内市場規模推移・予測

注1．市場規模は、メタバースプラットフォーム、プラットフォーム以外（コンテンツ、インフラ等）、
メタバースサービスで利用されるXR（VR/AR/MR）機器の合算値。プラットフォームと
プラットフォーム以外は事業者売上高ベース、XR機器は販売価格ベースで算出している。

注2．エンタープライズ（法人向け）メタバースとコンシューマー向けメタバースを対象とし、
ゲーム専業のメタバースサービスを対象外とする。

注3．2023年度は見込値、2024年度以降は予測値。

（億円）

（年度）

0

世界のメタバース市場

出所：総務省 令和6年情報通信白書、Statista

総務省の令和6年情報通信白書によると、メタバースの世界市場は2022年の
461億ドルから2030年には5,078億ドルまで拡大すると予想される

現実世界と連動したサービスも試験的に始まっているほか、仮想的なワークスペースと
してBtoBでの活用への広がりも期待されている

メタバースの市場規模（世界市場）

793 1,377 
2,851 

4,986 

9,317 

14,159 

20,059 

2021 2022 2023

見込

2024

予測

2025

予測

2026

予測

2027

予測
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2025年9月期計画

売上高
営業利益
（営業利益率）

経常利益
（経常利益率）

当期純利益
（当期純利益率）

通期予想
（対売上比率）

3,420 380
（11.1%）

376
（11.0%）

256
（7.5%）

前年同期比 110.0% 104.9% 103.8% 100.3%

（百万円）

持続的な成長への基盤固め

成長のための準備を加速する一年

• 増収増益計画、7期連続最高益更新へ

• 従業員数増加計画は継続、2024年9月末：65人（計画は68人）から2025年9月末:79人へ



154

222 230

270
301

362

8.7%

9.8%
10.7% 10.8%

10.4%
11.7% 11.1%

0%

2%

4%

6%

8%

10%

12%

14%

16%

18%

20%

0

50

100

150

200

250

300

350

400

2019年9月期 2020年9月期 2021年9月期 2022年9月期 2023年9月期 2024年9月期 2025年9月期

通期合計 営業利益率

1,778

2,281
2,165

2,503

2,900
3,107

19.7%
28.3% -5.1%

15.6% 15.9% 7.1%

10.0%

-50%

-30%

-10%

10%

30%

50%

70%

90%

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500

2019年9月期 2020年9月期 2021年9月期 2022年9月期 2023年9月期 2024年9月期 2025年9月期

通期合計 売上高増加率

業績推移と2025年9月期の計画

（百万円）

予想

コロナ禍影響
足踏みの1年

福証Q-Board 上場

売上高予想

2025年9月期予想
過去最高売上高更新へ

（百万円）

予想

営業利益予想

コロナ禍も
生産性を継続改善

当社は2022年9月期の期首より新基準（「収益認識に関する会計基準」（企業会計基準第29号2020年3月31日））を適用しておりますが、2021年9月期以前の実績については新基準を遡及して算出していないため旧基準の数値を記載しており

ます。（2021年9月期以前の実績は2022年9月期以降の実績と会計処理が異なります）

2019年9月期～2021年9月期の売上高、営業利益は旧基準、2022年9月期からは新基準を適用した数値を記載しております。

増収増益計画

売上高の推移と予想 営業利益の推移と予想

2024年9月期
期首予想:347

  実績:362

2024年9月期売上
30億円の大台突破

東証グロース市場 上場

人財と拠点への大幅投資をこなし
営業利益率は11%突破

福証Q-Board 上場

東証グロース市場 上場

3,420 380

2025年9月期予想
7期連続最高益更新へ



2025年9月期の計画（セグメント別）

（※1） 実態をわかりやすく表現するために、全社費用配賦後のセグメント損益を記載しています（全社費用を各セグメントの人員割合で配賦）

1,650 

2,241 
2,151 

2,451 

2,811 

3,060 

178 
274 279 284 299 

395 

10.8%
12.2%

13.0%
11.6% 10.7%

12.9%
11.1%

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500 売上高 営業損益（※1） 営業損益率

（百万円） 2025年9月期
売上高予想

3,269
百万円

2025年9月期
営業利益予想

362百万円

2019/9期 2020/9期 20219期 2022/9期 2023/9期 2024/9期 2025/9期
予想

127 

40 

13 

51 

89 

47 

69

▲ 51 ▲ 48

▲ 14

1

▲ 33

売上高 営業損益（※1）

150

100

50

0

▲50

（百万円）

2019/9期 2020/9期 20219期 2022/9期 2023/9期 2024/9期 2025/9期
予想

2025年9月期
営業利益予想

17百万円

2025年9月期
売上高予想

150百万円

セキュアクラウドシステム事業
業績の推移と予想

エモーショナルシステム事業
業績の推移と予想



セキュアクラウドシステム事業の KGI と KPI

（※1） 売上高10億円以上のシステムインテグレーター131社の2019年8月以降の最新期決算（変則決算を除く）の営業利益率。2022年9月上旬時点の民間調査会社による当社調べ。

（※2） 高付加価値製商品販売売上高は、売上総利益率が25%以上の製商品（ハードウェア、ソフトウェア及び当社の自社製品など）の売上高です。

持続可能な成長基盤を築くため、KGI（営業利益率16%）の達成期限を2027年9月期から2028年9月期に1年延期しました。

この決定は、前期からの積極的な人財投資の成果を定着させ、既存事業の効率化を進めると同時に、新規事業の創出を通じて収益基盤

を多様化し、中長期的な利益成長を確実にするための戦略的な判断です。

KGI

⚫ 2024年9月期は、人財投資と拠点投資の費用が拡大しましたが、高付加価値製商品販売が

拡大したことにより、営業利益率は12.9%と、計画値11.0%を1.9ポイント上回りました

⚫ 2025年9月期は人財育成やマーケティングなど利益成長の地盤を固めるための一年と位置づ

け、営業利益率は11.1%と控えめに設定

2021年9月期 2022年9月期 2023年9月期 2024年9月期 2025年9月期

13.0 % 11.6 % 10.7 %
実績 12.9 %

計画 11.0 %
計画 11.1 %

営業利益率：目標16％
達成期限：

2028年9月期

国内のシステムインテグレーター企業131社における営業利益率（※１）の平均値は7.3%

KGIの16%は、その上位5位に入る優良な利益水準です

KPI

⚫ 2024年9月期末のエンジニア・セールスエンジニア数は計画値45人に対して実績44

人、前年より8人増（計画差1人減）

2021年9月期末 2022年9月期末 2023年9月期末 2024年9月期末 2025年9月期末

29 28 36
実績 44
計画 45

計画 57

SCL事業のエンジニア・
セールスエンジニア数 （人）

利益率の高い高付加価値製商品販売の売上を伸ばすことで営業利益率
（KGI）を押し上げる

エンジニア・セールスエンジニア数を増やすことで提案営業や受注後の構築に

技術力が必要な高付加価値分野の商品の受注力、構築力を高め、営業利益率
（KGI）を押し上げる

KPI

⚫ 2024年9 月期の高付加価値製商品販売の売上高は、計画（602百万円）を

上回る650万円を計上。クラウド基盤向けの高性能サーバなどの利益率が

高い製商品販売が順調に拡大したことが寄与

⚫ 2025年9月期は前期同程度の成長を継続し、743百万円に拡大する計画

2021年9月期 2022年9月期 2023年9月期 2024年9月期 2025年9月期

411 323 535
実績 650
計画 602

計画 743

高付加価値製商品販売売上高 （※2）

（百万円）



成長戦略の進捗（セキュアクラウドシステム事業）

首都圏パートナー拡充戦略

2024年9月期の成長戦略

⚫ SaaSとAIの需要増に対応

⚫ 東京営業部の増員と営業拠点開設

⚫ 半導体関連企業の九州進出需要に対応

⚫ 企業の 2025年の崖 需要対応

⚫ 必須のレジリエンス

障害から情報システムを防御＆回復する仕組みを販売拡大

⚫ 大型プロジェクトへの対応を強化

案件付随の高付加価値ハードウェアとソフトウェアの受注を拡大

⚫ 「エンジニアハビタット」を2024年2月より稼働。

⚫ 新卒採用24年卒は計画通り4人採用。25年卒の新卒採用数は8人

を計画し、2024年10月末時点の進捗は7人内定。

⚫ 若手エンジニアが中心となり、最新機材の選定、調達、技術検

証を実施。検証した機器をエンジニアハビタットのネットワーク

に組み込み、エンジニアが自身で実際に利用、経験値を更に向

上。

⚫ SaaS事業者向けの大型受注やAI事業者向けハードウェア販売

が好調に推移し、安定した需要を確保。

⚫ 東京オフィスを開設し、人員増に向けた積極的な採用活動を

継続中。年内にエンジニアの配置も確定。

⚫ 半導体関連企業の九州設備需要で新規取引に成功し、初年度

から中規模の取引を達成。今後の更なる取引拡大を目指す。

進捗

⚫ システムの老朽化に伴う2025年の崖に関する需要が高まり

多くのリプレース案件を獲得

⚫ 事業継続計画（BCP）に対応するバックアップやサイバー攻

撃対策のニーズが急増し、対応する製品の販売が拡大

⚫ 大型プロジェクトに付随するハードウェア販売が好調で過去

最高売上を達成

人財採用・育成戦略
は今期も継続

（次ページへ）

（※1） 派遣社員も含めた数値（取締役、監査役を除く）

人財採用・育成戦略

首都圏受注拡大戦略

製商品販売 高付加価値化戦略

事業計画及び成長可能性に関する事項 2023年11月13日適時開示

⚫ 新オフィス「エンジニアハビタット」開設（次世代の人財育成環境を整え、
2026年9月期までに当社全体の社員数を100人超（※１）の体制に拡大へ）

⚫ 新卒採用の拡大（25年卒は24年卒採用数から倍増の計画）

⚫ 社内教育制度構築（エンジニアが選んだ最新技術検証機材を導入、実機
検証とOJT、資格手当制度を連携した人財育成の仕組みを整備）

首都圏受注拡大戦略
と製商品販売 高付加
価値化戦略は一本化

（次ページへ）



成長戦略のアップデート （セキュアクラウドシステム事業）

製商品販売高付加価値化戦略

人財採用・育成戦略

⚫新卒採用の拡大
25年卒は8人採用を計画、26年卒も同数採用の計画

知名度向上策として大学構内サイネージ（11月開始）に加え、学内配布される企業紹介雑誌（27年卒向け）への出稿も検討

高専向け採用を強化（各高専の後援団体、振興会へ新規参加）

⚫ 「必須のレジリエンス」のコンセプトを推進し、サイバーセキュリティの社会問題から企業需要を獲得
製品ポートフォリオを見直し、AI技術の活用を含む高付加価値なレジリエンス製品の販売を拡大へ

サイバー攻撃の予防対策からシステム障害のダメージ軽減＆回復策までをトータルにサポート

⚫ 「2025年の崖問題」が引き起こす、基幹システムのクラウド化需要に迅速対応
クラウド基盤構築技術と長年培ったプログラミング技術を融合し、前期販売好調の高性能サーバなどを

さらに高付加価値化してハードウェア販売を拡大

⚫マーケティングを強化し、優良顧客のさらなる拡大へ
首都圏新規顧客の拡大へマーケティングの体制強化とシステム化を推進

メーカーとのパートナーシップを強化し安定的案件獲得

主要顧客のサポート戦略を見直し、上得意先となる優良顧客を拡大

⚫人財育成の仕組み化を推進
社員向けオンライン講座を2025年1月スタート予定

2025年9月期の成長戦略



成長戦略の進捗（エモーショナルシステム事業）

首都圏パートナー拡充戦略
⚫ 高齢化社会の拡大するシニア需要に対応する

MetaWakers🄬の開発

⚫ 国内のテーマパークやレジャー施設から問い合わせは増加傾向
引き続き積極的な営業活動を実施中。
予定していた本体販売は次年度以降に見送りとなったが、
今期の受注獲得に向けて注力中。

進捗

成長戦略を

アップデート

（次ページへ）

民間需要

ESG需要

⚫ 遊園地・テーマパーク等、回復基調の国内レジャー

需要向けの販路拡大

首都圏パートナー拡充戦略
⚫ 自治体の観光施設、記念館等への

MetaWalkers🄬販売拡大

公共需要 ⚫ 沖縄県与那原町の大綱曳資料館に14人用のMetaWalkers🄬を導入し、
観光・文化施設向けの実績を作った。また、東京都主催の「SusHi Tech 

Tokyo 2024」にて宇宙エレベーター体験装置として採用され、さらなる
認知度向上に貢献。
九州地域の自治体向けにも観光利用を想定した提案活動を進めている。

⚫ 当社主催のセミナーをメタバース空間で開催し、企業向けメタバース利用の
普及を推進中。また、SCL顧客へのクロスセルにより、新たなリード獲得でも

成果を上げている。企業のニーズに応える形で「メンタルトレーニング研修企
画サービス」を新たにリリースし、メタバースを活用したソリューションの幅を
広げている。

首都圏パートナー拡充戦略

企業向けメタバースの販売拡大

⚫ 九州産業大学と共同で、脳と体を同時にトレーニングできる装置の
研究開発を進めている。スポーツ科学分野への応用も視野に入れており、
具体的な利用用途を検討中。

このプロジェクトにより、健康維持やリハビリテーションなど、多岐にわたる
分野での展開を目指す。

⚫ 社史メタバースの構築実績やメタバース体験サイト

を活用した受注拡大

2024年9月期の成長戦略
事業計画及び成長可能性に関する事項 2023年11月13日適時開示



成長戦略のアップデート （エモーショナルシステム事業）

防災市場の拡大とパートナー連携

⚫防災の専門家や企業と協力し、国土強靭化計画の

国策から防災市場での需要を獲得へ

地方創生への貢献

⚫ 地方の観光・文化施設に向けた導入を推進し、

地域活性化に貢献

宇宙分野での活用拡大

⚫ 東京オフィスと福岡本社ショールームの

MetaWalkers🄬体験コーナーを活用し、

実機デモによるリード獲得を拡大

リード獲得と営業強化

スポーツ科学とシニア市場への展開

⚫ MetaWalkers🄬をスポーツやシニア向け健康維持

トレーニングに活用する研究開発、製品化を推進

⚫ 宇宙関連施設での展示やプレゼン用に導入を推進

⚫企業向け教育向けの需要に応え、研修やバーチャル

イベント、学びの場での活用を提案

⚫既存顧客へのクロスセルも強化

メタバースサービスの拡充

2025年9月期の成長戦略
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主要なリスクとリスク対応策

リスク項目 リスクの内容 可能性 影響度 リスクに対する施策

全社のリスク
人財の確保について

当社の希求する人財が十分に確保できない場合や、在職中
の人財が流出した場合、当社の事業及び業績に影響が生じ
るリスク

中 高
人財開発部を設置し、当社の魅力を継続的に情報発信するとともに、
人財育成と風通しの良い組織づくり、報酬の充実を図り、
人財採用の機会増進と在職人財の流出防止に取り組んでおります

全社のリスク
システム障害の影響について

自然災害やサイバー攻撃等、予測不可能な事由により、
当社のシステムに障害や情報漏洩が生じるリスク 低 高

コンピュータシステムのバックアップとセキュリティ対策の適宜見直し
により安定的なシステム運用、災害対策を行っております

全社のリスク

当社製品・サービスの不具合等による
影響について

当社が提供する製品・サービスに、当社に責務のある原因で
不具合が起き、無償対応や損害賠償責任、顧客の信頼喪失
が生じるリスク

低 中 品質管理の徹底による不具合発生の防止に努めております

SCL事業のリスク

シトリックス・システムズ・ジャパン株
式会社とのパートナー契約について

シトリックス社や同社製品の訴求力が大きく低下した場合や、
同社とのパートナー契約が更新できなかった場合等に、当社
の事業と業績に影響を受けるリスク（2023年9月期累計期間
における同社製品の仕入実績は総仕入実績の59.33％を占
めているため）

低 高

同社製品を顧客に広め積極的に販売するとともに、同社製品の販売
や技術に関わる社員の育成、同社製品販売先の顧客満足度の向上な
どを通じて同社とのパートナー契約を円滑に更新できるよう努めて
おります

SCL事業のリスク
業界の動向について

情報通信業界が、現在の予想に相応の市場拡大を遂げない
場合のリスク 低 高

シトリックスをはじめとしたクラウド構築技術の優位性を生かして、新
たなサービスの展開や対象顧客の拡大に努めております

SCL事業のリスク

プロジェクトの売上計上時期の変動
あるいは収支の悪化について

受注したプロジェクトにおいて、見積もり作成時に想定外の
不測の事態等により工数が増加し、プロジェクトの売上計上
時期が変動したり収支が悪化するリスク

低 高
受注前の工数算定段階において、顧客との認識ズレの発生を予防し、
想定工数が大幅に乖離することがないように努めております

EMO事業のリスク
エモーショナルシステム事業について

VR/AR技術が業界の技術革新に追いつかない場合や、当社
のコンテンツを含むMetaWalkers®が一般消費者の支持を
得られない場合、当社全体の業績向上に遅れを生じるリスク

中 低
技術の進歩に追従するため、技術動向の把握と技術研鑽に努めてお
ります。

※その他のリスクについては、有価証券報告書の事業等のリスクをご参照ください。



免責事項

本発表において提供される資料ならびに情報は、いわゆる「見通し情報」（forward-looking statements）を含みます。

これらは、現在における見込み、予測およびリスクを伴う想定に基づくものであり、実質的にこれらの記述とは異なる結果を招来し得る

不確実性を含んでおります。

それらリスクや不確実性には、一般的な業界ならびに市場の状況、金利、通貨為替変動といった一般的な国内および国際的な経済状況

が含まれます。

本資料に記載されている業績見通し等の将来に関する記載は、当社が現在入手している情報及び合理的であると判断する一定の前提に

基づいており、その達成を当社として約束する趣旨のものではありません。また、実際の業績等は様々な要因により大きく異なる可能性

があります。

本資料の作成に当たり、当社は当社が入手可能な情報の正確性や完全性に依拠し、前提としていますが、その正確性あるいは完全性に

ついて、当社は何ら表明及び保証するものではありません。

また、発表日現在の将来に関する前提や見通し、計画に基づく予想が含まれている場合がありますが、これらの将来に関する記述は、当

社が現在入手している情報及び合理的であると判断する一定の前提に基づいており、当社として、その達成を約束するものではありま

せん。

当該予想と実際の業績の間には、経済状況の変化や顧客のニーズ及びユーザーの嗜好の変化、他社との競合、法規制の変更等、今後の

さまざまな要因によって、大きく差異が発生する可能性があります。

本資料は今後、決算発表の時期を目途として開示を行う予定です。なお、次回のアップデートは2025年9月期の決算発表時（2025年11

月）を予定しております。
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