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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社ベクトル 

 

[企業 ID]  6058 

 

[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 2月期決算説明会 

 

[決算期]  2026年度 通期 

 

[日程]   2026年 4月 15日 

 

[ページ数]  40 

  

[時間]   15:00 – 15:28 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  2名 

代表取締役社長 CEO   西江 肇司（以下、西江） 

代表取締役副社長 CFO  後藤 洋介（以下、後藤） 
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登壇 

 

司会：本日はご多忙のところ、株式会社ベクトル 2026年 2月期決算説明会にご参加くださいまし

て誠にありがとうございます。 

本日の説明会の出席者を紹介いたします。 

代表取締役社長 CEO、西江肇司でございます。 

代表取締役副社長 CFO、後藤洋介でございます。 

はじめに後藤より、2026年 2月期のエグゼクティブサマリと業績を説明させていただきます。続

きまして西江より、2027年 2月期の計画およびベクトルグループの戦略などについての説明をさ

せていただきます。 

それでは後藤より、エグゼクティブサマリのご説明をさせていただきます。 

 

後藤：CFOの後藤です。よろしくお願いします。 

1番のサマリと 2番の決算につきまして、私から説明させていただきます。 
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まずサマリですが、2026年 2月期は、売上高、営業利益、経常利益、純利益、全ての指標で計画

を達成いたしました。 

また、PR×ショート動画施策に注力しまして、その戦略に沿ったM&Aを複数行いました。戦略

PR 事業におきましても、ショート動画の新規受注獲得に注力をいたしました。 

それから、今月 2日にビタブリッドジャパンが東証グロース市場に上場いたしました。 

配当は、これまでどおり連結配当性向 30%以上の方針を継続いたします。 
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まず 26年 2月期決算です。 

売上高は 637.9億円、前期比で 107.7%。営業利益が 91.1億円、前期比 113.5%。それから純利益

が 51億円、前期比で 121.8%となりまして、全ての指標で業績予想を上回りました。また、過去

最高の業績となりました。 

 

次にセグメント別です。 
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PR・広告事業は、売上高が前期比で 107.3%となりまして、営業利益が 134.7%となりました。 

サマリのとおりですが、主な要因は、戦略 PR 事業の業績が好調であったこと、前期赤字であった

NewsTV事業と韓国の事業が黒字化したとこと、タクシーサイネージ事業が好調であったこと、ま

たM&A により当社グループに参画した gracemodeの業績が好調であったことです。 

プレスリリース事業は、売上高が前期比 119.3%、営業利益が 193%となりました。 

利用企業者数も 12万 4,000社を超えまして、こちらも順調です。 

 

ダイレクトマーケティング事業も好調で、大幅な増収増益となりました。 

HR事業は、ビジコネットの派遣メディア事業の収益悪化と、クリニック TVの事業投資などによ

り減益になりましたが、今期は人材採用領域におけるショート動画施策で売上の拡大を図るなど、

業績改善のための取り組みを行っております。 

投資事業は、他の事業の成長により連結業績が予想以上に向上したため、戦略的に翌期以降での保

有株式売却を選択いたしました。 
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配当に関しましては、連結配当性向 30%以上としておりまして、2026年 2月期は 1株 33円とし

ております。 

 

売上高と営業利益は順調に伸びておりまして、過去最高となりました。 
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連結の販管費は年間で 335億円、人員数は連結子会社の売却がありまして 1,571人になりまし

た。 

 

次にセグメント別推移です。 

PR・広告事業は、売上高、売上総利益、営業利益、全ての指標で過去最高を更新しました。 
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進行期は、PR×ショート動画施策を推進しまして、さらなる業績拡大を図ってまいります。 

 

戦略 PR 事業も、3指標全てで過去最高を更新しております。 

 

広告市場においては、テレビ CM の相対的なシェア低下と、検索広告市場の停滞がある一方で、企

業のマーケティング予算は増加傾向にあります。そこに対して、当社グループは PRとショート動

画を組み合わせたソリューションで、マーケットニーズに対応していくという方針です。 
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海外のいわゆる PR・広告事業は、韓国が業績を牽引しまして、黒字化を達成しました。今後は海

外でも PR×ショート動画施策を推進してまいります。 

 

タクシーサイネージ事業は、広告枠の販売が非常に好調で、業績は過去最高となりました。 
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プレスリリース配信事業は、利用企業者数が増加したことで、過去最高の業績となりました。 

 

プレスリリースの配信件数は 47万社を超えました。 
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利用企業社数も 12万 4,000社を超えまして、順調です。 

 

ダイレクトマーケティング事業は、ビタブリッドジャパンの業績が大きく伸びまして、大幅な増収

増益となりました。 
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四半期ではボラティリティが大きい事業ですが、年間では計画に着地するような経営を過去から継

続して行っております。 

 

ビタブリッドジャパンは、サマリのとおりですが、4月 2日に上場しました。取扱商材としては、

ターミナリアファーストやビタブリッドＣシリーズに加えまして、GABAなど複数の商品を販売が

伸びております。 
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ビタブリッドジャパンは、プロモーション費に対して効果を保ちながら新規獲得獲得もできており

まして、優良顧客も順調に増加しております。 

 

HR事業は JOBTVの新卒イベントの好調で増収となりました。 
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あしたのチームの業績につきましても記載のとおりで、こちらは 2月末に当社保有の株式を全て売

却いたしました。 

 

JOBTV 事業は、採用イベントが好調だったことなどによりまして増収となりましたが、ビジコネ

ットの収益悪化とクリニック TV への事業投資で減益となりました。 
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進行期はグループのショート動画ノウハウを横展開しまして、JOBTV においても人材採用領域に

おけるショート動画施策で売上の拡大を図ってまいります。 

 

今月、動画採用プラットフォームの JOBTV を全面リニューアルいたしました。 
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JOBTV は、ショート動画を起点とした SNS 施策から JOBTV メディアへの流入導線を構築しまし

て、学生を対面型のイベントへつなぐ独自の集客エコシステムを確立いたしました。動画採用プラ

ットフォームのリニューアルもこの取り組みの一端です。 

 

最後に投資事業です。 

投資事業に関しましては、連結全体の業績が想定を上回ったため、保有株式の売却を翌期以降とし

ました。 
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IPOは累計で 34社となりました。 

B/S、P/L、キャッシュ・フローは割愛させていただきます。 

業績予想以降を西江よりご説明させていただきます。 
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西江：来期の業績予定ですが、売上高が 680億円、営業利益 100億円を達成する計画です。当期

純利益は 55億円の予定です。1株あたり 36円を予定しております。 

 

セグメント別でいうと、PR・広告が 10%アップです。プレスリリースは少し下げてきましたが、

ダイレクトマーケティングが 10%アップで、これで調整している感じなので、一応この利益計画

でいこうと思っております。 
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中期的には営業利益 200億円、僕自体はもともと 300億円や 500億円を狙っているので、そこに

対する方針で、まずは 200億円を目指すということでいこうと思っております。 

 

ROEに関しては、ROE25%近辺をひとつの経営基準としております。 

 

ここから経営戦略に移らせていただきます。 
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「アジア No.1 PR 会社から世界 No.1 PR 会社へ」。これは、売上でいうと 2倍になればそうなり

ます。 

 

ただ、どちらかというと、今はもう国内の PR 市場での 1,500億円のマーケットから、広告市場の

8兆円のターゲットを狙っております。 
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「広告業界の FAST COMPANY へ“Low Cost” “Middle Quality“ “Speedy”」。Low Cost、Speedy

がメインですけれども、ユニクロさんがファッション業界、ニトリさんが家具業界を変えたよう

に、広告業界で同じような革命を起こすのが今後の目標です。 
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どういう意味合いかと言うと、総合広告代理店がオートクチュールだったら、僕らはファストファ

ッションです。スピードは、3～4カ月かかるものが 1～2週間ぐらいでできてしまいます。コスト

も 10分の 1ぐらいになると思います。品質も最適品質を狙っております。 

 

FAST COMPANYという考え方だと、０円から 1億円ぐらいでモノを広められるインフラを僕ら

が全部押さえましょうということで、プレスリリース、PR、ショート動画に全振りしているので
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すけど、ショートビデオをかなり重要視しています。インフルエンサーもあるのですが、どちらか

というとショートビデオのほうがメインになってくるので、そこにデジタルマーケを使って広める

というのがメインです。 

 

先ほど言った 8兆円のマーケットがなんやかんやと増えています。AIが発達しても増えると思い

ます。人件費を削っても宣伝予算はおそらく増やしていくはずなので、その流れの中でテレビ CM

自体、やはりテレビを見ていないという現象が一つ。 

あともうひとつ、こちらのほうがもっと大きいのですが、ＡI検索によってネット広告のバナーや

ネットの広告自体が崩壊といいますか、加えてネット広告の代理店自体、要は大きいクライアント

は内製化するような状況になってきていまして、けっこう過渡期です。広告業界変革期を迎えてい

るという状況です。 
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ネット広告とテレビとプロモーションと、この辺ですね。 

 

一番伸びているのはショート動画です。ここを僕らは狙っていきます。 



 
 

 

 
 
 

25 
 

 

「PR×Short Video 構想」ですが、どちらかというとショートビデオに全振りします。今ショート

ビデオを売っていけば PR が勝手にくっついてくるというような状況になっているので、ショート

ビデオの No.1会社になるというのが今の目標です。 

 

PR は効果はあったんだけれども、増やすことができません。広告と違って、例えば PR で効果が

あったから×10倍やりたいと言われてもできなかったのですけど、ショートビデオはそれができ
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てしまいます。PRとショートビデオをかけると、1億円ぐらいかけていたものが、おそらくもう

本当に 5分の 1から 10分の 1ぐらいの値段で 9割がた広めることはできてしまうのです。僕がも

ともとやりたかった FAST COMPANYはショート動画と PR で完成しているので、ここから攻め

ていきますという感じです。 

 

 

これは従来の広告代理店と PR の違いで、ショート動画を見てもらったらわかるのですが、単純な

コマーシャル、CM みたいなのもほぼ出てこず、明らかに僕らのニュースやコンテンツが動画にな

ってきています。この領域は僕らが強いというのはそういう意味です。 
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ではショート動画とは何かと言われると、TikTokにしろ YouTubeショートにしろ、インスタも今

は TikTok化してきていて、Xも同じような構造になってきています。ショート動画は若い子が見

るものと言われますが、おそらく平均年齢も 40ぐらいになっていて、ショート動画が廃れていく

雰囲気はないです。 
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先ほど言ったように、AI検索が増えているので、ネット広告が少し弱くなってきているという感

じです。ショート動画の半分ぐらいになっています。 

 

あと、これは少しおもしろい話ですが、ショート動画になったら、例えばユニクロさんなどはうま

くやっているのですが、どのインフルエンサーがやったかというよりもどちらかというと動画を見
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ていて、インフルエンサーが誰なのか、ではなくなってきています。だから、世界的にショート動

画が発達して、有名インフルエンサーのマーケが少し衰退してきているという感じです。 

 

ナノインフルエンサーということで、ショート動画のインフルエンサーの時代になってきている感

じです。僕らはそこを狙っています。 
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例えばこういう点心のものもそうです。最近で言うと吉野家さんですけど、吉野家さんでラーメン

を食べているシーンを 1日で 200万人が見るのです。250万人かな。1週間で 700万～800万人に

バンと本当に上がっていきます。 

何が言いたいかというと、それぐらい影響力があります。この前ラーメンが出て、ラーメンのショ

ートビデオになるのですが、店舗に行ったらみんなけっこうラーメンを食べているような社会現象

になっていました。その辺が 2週間ぐらいでできてしまうというかたちです。 
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今、僕らは PR で 1,000社ぐらいのクライアントがいますが、始めたのは去年の 7～8月ぐらいで

す。実際、仕事が来ていたのは 10月ぐらいなので、後期に PR 事業の数字が上がっているのはそ

ういう意味合いです。 

僕らの目標は 3,000社×粗利益 500万円なので、最低 150億円ぐらいの粗利益のマーケットを狙

っています。ただ、3,000社のうち、わかりませんけど 3～4年ぐらいすれば 1,000万円ぐらいの

粗利益になるかなと思っているので、300億円ぐらいの利益になってもおかしくないマーケットで

す。 

現実、去年始めて今年 1年で、今、700～800社ぐらい取れそうなイメージにはなってきているの

で、けっこう力を入れていて、今メインの事業になっています。これをやると PR がくっついてく

るという感じです。 
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ショート動画 UGCというのは、ショート動画の専門家が、人間が作ったようなショート動画で

す。最近は AIが作ってくるので、要は人間っぽい UGC をいくつ上げるか、というのが非常に重要

になってきています。ここを僕らはまず 3,000社のところを狙っていきます。 

その次にショート動画の AD の領域です。デジタル AD の時は僕らはあまりやっていなかったので

すが、ショート動画に関してはやろうかなと思っています。AIで AD を回したり、ショート動画で

AIで AD にするなど、いわゆるショート動画の AD もやっていきます。 

最後の三つ目が最も大きいのですが、ショート動画のライブコマースで、ライブだけではなくてシ

ョート動画のコマースの領域を狙っていきます。最近で言うと、松屋さんが月に 8,000万円売って

います。8,000万円というと年間 10億円売っていて、年間 10億円売っていたら原価率が 30%とし

て 7億円ぐらい利益が出ていると思います。そこに広告を使うのですが、結局売上も上がってきて

いるので、中国でいうと大きい会社でみんなこれをやり始めるのです。 

要はショート動画の PRもやるのですが、コマースも、そこにボタンが 1つついたらコマースなの

です。加えてライブもやります。TikTok側もそれを応援していくというような構造になっている

ので、ショート動画の UGC3,000社、ショート動画のコマース 1,000社というようなかたちで狙っ

ていこうかなと思っています。ショート動画も、大きいクライアントがショート動画をやりたいと

思ったら、そこを全部一括でやれる会社が僕らのような立ち位置を狙っています。それを一元管理

できる DXツールなども今年中にできる予定です。 
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こちらは、いわゆるショート動画で何をやっているのかということです。ショート動画を 1カ所だ

け、1個だけやりませんか、というよりも、どちらかというとショート動画の総合代理店のような

立ち位置です。大きいクライアントの場合だと、ショート動画をやろうと思えば予算がたくさんあ

るので、僕らは何をやっていいのかを全部提案できて、実施できるのが特徴です。 

いろんなやり方があります。例えば AIで切り抜いたり、記者発表などがあれば、企業がイベント

を行いました、そこにショート動画を取りに行く人が 20～30人来ます、そうすれば 2〜3日でシ

ョート動画をぱっと上げていくのです。 

その中で一番回ったものを三つピックアップして、それを AIで切り抜いたり、デジタル AD であ

てたりという感じで、総合で 300万回あてましょうというような提案ができる感じです。300万だ

ったら、だいたい×1視聴あたり 2～３円ぐらいでも 600万円ぐらいでできてしまいます。1,000

万円もらえば、500万人ぐらい当たるというようなことが僕らはできてしまうのです。コマーシャ

ルの制作をしようと思ったら、最低でも 1,000～3,000万円ぐらいかかります。それと比べると、

みなさんもう明らかにこちらをやりたいので、この辺を僕らは今攻めていっている状況です。 
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これも先ほどと同じことです。UGCのショート動画と、ショート動画の AD と、ショート動画コ

マース、ライブという、ショート動画に対する総合的な会社になるということです。僕らの戦略は

大手の会社です。ユニクロさんやトヨタさんの辺りがショート動画をやりたいときにどうやればい

いかを総合でできるのが特徴です。 

 

この作業自体は労働集約的なところもあるのですが、これを DX 化します。 



 
 

 

 
 
 

35 
 

例えば映画のトレーラーの場合、自分たちで映画のトレーラーと映画の記者発表のイベントと映画

に出ている俳優の動画を作っても 100万人ぐらいしか回りませんが、僕らは、それを頼まれた瞬

間に、1週間で 1,000万人に見せることができる会社です。1,000万人に見せることによって、さ

っきも言ったように 1視聴 2円ぐらいなので、1,000万人見たら 500万円ぐらいもらえるのです

が、もう明らかに映画のランキングが上がっていったりするような構造になっているので、この辺

が僕らの特徴です。 

第 2のフェーズでは、それを何人が見て、どれぐらい売上が上がったかというのを、PR の DX で

しようかなと思っています。 

 

これは今年中にできてくると思います。ショート動画を投げました、TikTokで何人見てインスタ

で何人見て、これをポストリンクさせたり、検索する件数、何件見たかなど、ニュースリリースと

は違って、1回投げた瞬間におそらく何百万人が見るので、けっこうリアルな数字だったりで、や

はり影響力は本当に大きいです。僕は今まで広告業界でいろいろやってきましたが、PR の、例え

ば本当にガイアに取り上げられるぐらいのものがボンボン出ていくような状況なので、非常におも

しろいと思っております。 
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今までは経営の戦略として、どちらかというと PR に少し頭打ちが来ていて、5%から 10%ぐらい

しか伸びないだろう、だから例えばタクシーのサイネージなり、ビタブリッドなり、新規事業は

PR 自体が強烈に伸びるわけではないのを大前提でいろいろ作っていった感じです。ただ、今は考

え方が変わって、この PR とショート動画だけで、もう本当にうまくいけば電通を抜くことができ

るのではないかと思っているぐらい大きいマーケットがあります。 

ですのでM&A においても、PR×ショート動画の領域をメインに狙っていこうと思っております。

方針はあまり変わっていません。利益が出ている会社を買います。EBITDA5～7倍ぐらいです。 
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去年入った会社で gracemodeも化粧品のメディアの会社で、利益が 2億円ぐらいの会社ですが、

グループに入って今年は 4.5億円ぐらい出ています。 

例えば女性だったら 1日 1～2時間見ます。いわゆるコマーシャルとは違うということと、どんど

んスライドしていく、興味がなかったら 1秒でどんどんスライドしていくので、ユニークユーザー

数は非常に大きくなります。僕らはショート動画をショートメディアという立ち位置で捉えてい

て、実際ショートビデオのメディアとしては、日本で一番見られているメディアは、数字だとおそ

らくうちになります。その辺を狙っております。 
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これは韓国の旅行系のメディアです。韓国で海外旅行に行く人たちが一番見ているものを買いまし

た。これも利益が出ています。EBITDA3倍ぐらいで買って、もう 1.5倍ぐらいの利益になってき

ているので順調です。 

 

最後は、コネクト東京グルメですが、こちらも大学生がやっていた会社です。みなさんがショート

動画を見ると人が出てこないレストランのサイトがあると思いますが、その半分ぐらいはこの会社
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がやっています。ユニークユーザー数は 1年で今 3.5億～3.6億人ぐらい見ているので、非常に順

調に伸びている会社です。ですから、M&Aの方針もこういった感じで、ショートビデオの会社を

中心にやっていこうと思っております。 

 

あとは、先ほど言ったように考え方が少し変わったので、ポートフォリオを入れ替えている状況で

す。 
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AIを使っているかというと、僕らの事業自体が AIと一番印象が良いので、PR 業界に AIのツール

を作っているのと、あとは AvaMoという、よくテレビではうちの会社が取り上げられているので

すが、AIのタレントや CM を作るようなものや、先ほど言ったようにショート動画にも AIは全部

入ってくるので、この辺はフル活用しております。 

以上です。 
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