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2025年 3月期 決算説明会 
 代表取締役社長 COO 辻本 春弘 説明要旨 

（2025年 5月 13日） 
 
社長の辻本でございます。 
 
【第 1部】1. 発表のポイント 
 

 

 
2025年 3月期は、売上高 1,696億円、営業利益 657億円、当期純利益 484億円と、10期連続で 
10%以上の営業増益かつ、売上高を含め全ての項目で過去最高を達成することができました。 
なお、配当は期末配当を 22円に増配し、年間 40円としました。 
 
2026年 3月期は、デジタルコンテンツ事業における複数の新作投入とリピートの拡販に加え、 
アミューズメント施設事業、アミューズメント機器事業、その他事業とのシナジーを最大化し、 
11期連続で 10%以上の営業増益を目指します。 
 
売上高は前期比で 12%増の 1,900億円、営業利益は 11%増の 730億円を計画しています。 
また、今期は万博関連で約 30億円の費用計上を見込んでおり、最終の当期純利益は 5%増の 
510億円を計画しています。 
 
配当は中間 20円、期末 20円の年間 40円を予定しています。  
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【第 1部】2. 業績推移・計画（連結/セグメント別） 
 

 

 
はじめに、セグメント別の実績と計画についてお話しします。 
 
2025年 3月期は、デジタルコンテンツ事業におけるコンシューマの成長および、アミューズメント 
施設事業とアミューズメント機器事業の業績好調等により、全事業が増収増益を達成しました。 
 
2026年 3月期も、全事業で 10%以上の増収増益を計画しています。 
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【第 1部】3. デジタルコンテンツ事業① 
 

 

 
まず、成長を牽引するデジタルコンテンツ事業についてご説明します。 
 
2025年 3月期では、2月 28日に発売した『モンスターハンターワイルズ』が、約 1ヵ月で 
販売本数 1,000万本を突破しました。リピートタイトルにおいては、「モンスターハンター」 
シリーズの過去作等、主力シリーズタイトルを中心にグローバル拡販を推し進めました。 
 
その結果、売上高は 4%増の 1,251億円、営業利益は 9%増の 651億円となりました。 
 
2026年 3月期は、グローバルにマーケティング戦略を一層強化し、IPの認知度を 
向上させるとともに、息の長いリピート拡販に努めます。 
売上高は 12%増の 1,395億円、営業利益は 12%増の 727億円を計画しています。 
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【第 1部】3. デジタルコンテンツ事業➁ 
 

 

 
2025年 3月期は 5,187万本を販売し、特に PC向けが前期と比較して大きく増加しています。 
2026年 3月期はさらに販売本数を伸ばし、5,400万本を計画しています。 
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【第 1部】3. デジタルコンテンツ事業③ 
 

 

 
2025年 3月期は、『モンスターハンターワイルズ』の実績に加えて、その期待感の高まりが後押しと 
なり、「モンスターハンター」シリーズの過去作が続伸しました。また、積極的なプロモーションによる
IPの認知拡大等の施策により、「バイオハザード」シリーズも伸長しました。 
 
2026年 3月期は、5月に『カプコンファイティングコレクション 2』および『鬼武者 2』を 
発売するほか、Nintendo Switch 2 向けに『ストリートファイター6』および『祇（くにつがみ）： 
Path of the Goddess』を 6月に投入します。 
 
加えて、主力 IPのリピート作においても、デジタル販売の強化と販売施策の推進により、 
収益の最大化と総販売本数の継続的な増加に努めてまいります。 
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【第 1部】4. アミューズメント施設事業 
 

 

 
アミューズメント施設事業では、2025年 3月期に合計 5店舗を出店し、既存店の年間売上が 
前期比 110%となりました。その結果、売上高は 18%増の 227億円、営業利益は 30%増の 
24億円となりました。 
 
2026年 3月期は引き続き店舗の多様化を推進し、アミューズメント施設の運営に加えて、物販、 
カプセルトイ、カフェ等を含めた 10店舗を出店し、合計 63店舗で増収増益を見込んでいます。 
 
売上高は 12%増の 254億円、営業利益は 11%増の 27億円を計画しています。
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【第 1部】5. アミューズメント機器事業 
 

 

 
アミューズメント機器事業は、2025年 3月期に新筐体『モンスターハンターライズ』や 
『バイオハザード 5』等、合計 4機種を投入し、年間販売台数 50,000台を達成しました。 
 
その結果、売上高は 73%増の 156億円、営業利益は 63%増の 67億円となりました。 
 
2026年 3月期においても、引き続き人気 IPを活用したリピート筐体および３機種の 
新規投入により、43,000台を計画し、増収増益を見込んでいます。 
 
売上高は 18%増の 184億円、営業利益は 10%増の 74億円の計画です。 
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【第 1部】6. その他事業 
 

 
 
最後に、その他事業についてご説明します。 
 
2025年 3月期は人気キャラクターのグッズや、他社とのゲーム内コラボを展開したほか、 
eスポーツでは「CAPCOM Pro Tour」の決勝大会「CAPCOM CUP 12」を 
両国国技館で開催し、活況を呈しました。また、映像では Amazonプライムビデオのアニメシリーズ「シ
ークレット・レベル」にて、『ロックマン ～始まりの物語～』を配信しました。 
 
その結果、売上高は 45%増の 61億円、営業利益は 181%増の 24億円となりました。 
 
2026年 3月期も、eスポーツにおいて、引き続き両国国技館で決勝大会を開催する等、 
国内外での更なる普及に尽力します。 
 
また映像では、2025年４月より全世界で配信した Netflixオリジナルアニメシリーズ 
『Devil May Cry』等、ゲームと映像の高い親和性を活かし、当社の人気コンテンツの 
認知度向上へ取り組んでまいります。 
 
売上高は 10%増の 67億円、営業利益は 13%増の 28億円を計画しています。 
 
以上が、25年 3月期実績および 26年 3月期計画の概要となります。 
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【第 2部】1. 当社グループの経営理念と中長期ビジョン 
 

 
 
ここからは、当社の中長期戦略についてご説明します。 
 
最初に、当社の経営理念と中長期ビジョンについてお話しさせていただきます。 
 
当社は、『ゲームというエンターテインメントを通じて「遊文化」をクリエイトし、 
人々に感動を与える「感性開発企業」』を基本理念としています。この理念の下、1983年の創業以来、 
世界有数のソフト開発力を強みとして多くの作品を展開してきました。 
 
これからの 10年間は、会社の更なるステージアップに取り組むべく、 
「最高のコンテンツで世界中の人々を夢中にさせる企業」という中長期ビジョンを策定しました。 
 
この理念とビジョンに基づき、当社が目指す中期経営目標および成長戦略についてご説明します。 
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【第 2部】2. 市場状況 
 

 
 
まず、最新のゲーム市場の見通しをお伝えします。 
 
ゲーム市場は、当社が主力とするコンシューマを含め、さらに拡大することが見込まれて 
います。 
 
2024年の市場規模は 1,770億ドル、円換算で約 25兆円となりました。2027年は、 
2024年比で約 12%増の 1,980億ドル、日本円にして約 28兆円へ伸長する見通しです。 
 
世界のゲームユーザー人口は 34億人、その内、当社がメインターゲットとする PCと 
家庭用ゲーム機のユーザーは、約 15億人規模と想定しています。 
 
当社はこの 10年で大きな成長を遂げてきましたが、前期の年間販売本数が約 5,100万本であることを 
勘案しますと、まだまだ成長の余地があると考えています。
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【第 2部】3. 当社グループの経営目標 
 

 
 
続いて、当社が掲げている経営目標についてお話しします。 
 
当社は現在、中期経営目標として「毎期 10%の営業増益」を掲げ、2016年 3月期以降、 
10期にわたり目標を達成してきました。 
 
今後もこの目標を据え置き、変化の激しい市場に対応し、営業利益を着実に増益させて 
まいります。
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【第 2部】4. 成長イメージ 
 

 

 
次に、当社グループの経営目標の実現に向けた成長イメージをご説明します。 
 
まず、アミューズメント施設およびアミューズメント機器事業は、コンシューマと連動させ、 
ユーザーとのリアルなタッチポイントとして、安定的かつ着実な利益貢献を図ります。 
 
メインの成長ドライバーであるコンシューマでは、デジタルによるデータ分析に基づき、 
リピート作のグローバル拡販を更に推し進めます。同時に、新作を安定的に投入し、 
その発売初動時の販売強化に取り組んでまいります。 
 
キャラクター、映像、eスポーツは、将来の成長ジャンルとして投資を続けていくとともに、 
コンシューマとのシナジーを図ることにより、IP認知度の向上およびグローバルなユーザー数拡大に 
貢献していきます。 
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【第 2部】4. 成長イメージ ‒ コンシューマ販売本数の伸長 
 

 

 
この継続的な利益成長を支えるのが、コンシューマでの販売本数の伸長です。 
 
近年では大型新作の安定したヒットやリピート販売の拡大により、2015年 3月期以降、 
10期連続で販売本数が増加しています。 
 
特に、販売のデジタル化に伴い、グローバルでのリピート販売が可能となり、販売本数における 
リピート作比率は７割を超えて推移しています。 
 
引き続き、成長著しい新興国を中心に全世界への拡大を図り、長期的に年間販売本数１億本を 
目指してまいります。 
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【第 2部】4. 成長イメージ ‒ グローバル販売拡大 
 

 
 
次に、グローバル販売についてお話しします。 
当社では引き続き、PCプラットフォームの積極活用による販売地域の拡大と深掘りを行います。 
 
近年、PCでのデジタル販売の普及により、ゲーム専用機が発売されていない国や地域でもソフトが販売
できるようになり、当社の販売地域は大きく広がっています。 
 
今後は国・地域ごとのデータ分析、マーケティングの精度を更に上げながら、グローバルにブランド認知
を強化し、特に新興国等の販売本数の少ない国や地域で本数を伸ばし、底上げを図ります。 
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【第 2部】4. 成長イメージ - 高品質タイトルの長期販売実現 
 

 

 
続いて、長期販売戦略についてご説明します。 
 
当社は、戦略的な価格施策等により、タイトルの長期販売を実現してまいりました。 
その結果、ブランドの新たなファンを創出し、それを次のシリーズ新作に繋げるという好循環を 
生み出してきました。 
 
2017年 3月期発売の『バイオハザード７ レジデント イービル』は、これまで 9年間にわたり、 
年間 100万本以上の販売実績を達成しました。その後発売した主力タイトルにおいても、毎年 100万本
以上の販売を継続しています。 
 
また、1ヵ月で販売本数 1,000万本を達成した『モンスターハンターワイルズ』のように、発売前の 
プロモーション強化により初動本数を加速させることで、さらなる長期販売に繋げることができると 
考えています。 
 
これからも、中長期タイトルラインナップに沿った、高品質タイトルの安定的かつ継続的な投入を 
続けていきます。 
 
このようなサイクルを回していくことが、当社の新たな成長段階への推進力になると 
考えています。 
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【第 2部】4. 成長イメージ ‒ 世界有数のゲーム開発力の進化 
 

 

 
当社の強みである、開発力と技術力についてご説明します。当社は以前より大阪を中心に開発拠点を 
集約し、効率化を推進してきました。 
 
さらなる開発体制の強化のため、現在、本社隣地に新たな開発拠点を建設しており、2027年に 
竣工予定です。 
 
また本社近隣の土地も取得し、将来の開発拠点建設を予定しています。これらにより、開発者の才能を 
最大限に発揮できる開発環境を構築していきます。 
 
当社の開発力を担っているもう 1つの強みが、「RE ENGINE」です。 
自社開発エンジンのアップデートを繰り返し、新技術への対応や、作業効率の改善を実現しており、 
今後も継続して進化させていきます。 
 
また近年、「RE ENGINE」を産学連携やゲームコンペティション等で活用することで、次世代の人材創出
にも貢献しています。 
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【第 2部】4. 成長イメージ - 多面展開により IP価値を最大化 
 

 

 
続きまして、当社の IP認知度をさらに高めるためのワンコンテンツ・マルチユース戦略について 
紹介します。 
 
ゲームの世界観を簡潔に伝えられる映像コンテンツは、ブランド浸透に非常に効果的です。 
Amazonプライムでの『ロックマン ～始まりの物語～』や Netflixオリジナルアニメシリーズ 
『Devil May Cry』の配信により、リピート拡販に繋げました。今後も継続して、映像メディアの持つ 
高いプロモーション効果を最大限に活用してまいります。 
 
また、『モンスターハンターNow』や『モンスターハンターアウトランダーズ』のような 
ゲームライセンスによる認知度向上への貢献も期待しています。 
 
さらに今期も、eスポーツにおける大規模な賞金の用意や、両国国技館での決勝大会の開催等、 
振興に向けた施策を継続し、グローバルでの裾野拡大を進めます。 
 
これらの多面展開による IP価値向上を今後も目指してまいります。 
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【第 2部】4. 成長イメージ - 有力ブランドのシリーズ展開 
 

 

 
当社 IPの多面展開の根幹となる、ブランド戦略についてご説明します。 
 
当社は主力ブランドである「バイオハザード」、「モンスターハンター」、 
「ストリートファイター」の他にも、多数のグローバルに人気のあるブランドを有して 
います。 
 
これらのブランドのシリーズ新作やリメイク版の発売、また新たなハードへの移植等を通じて、 
ユーザー層の拡大を図ると共に、業績の更なる伸長を目指していきます。 
 
各ブランドを強化し、固定ファンの拡充を図ることで、時間をかけて主力 IPへ育成することを 
目指しています。 
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【第 2部】4. 成長イメージ ‒ 展開を支える人材投資① 
 

 

 
最後に、当社の人材投資戦略についてご説明します。 
 
当社は、中長期の成長をより確かなものとするため、人材投資戦略を経営戦略上の最重要課題の一つと
して推進しています。 
 
現在、社員の平均年齢は 38歳で、業績好調により、一人当たり年収は約 940万円です。 
今期計画を達成した場合、1,000万円を越える見込みです。 
 
本年度より開始した新卒初任給の 30万円への引き上げに加え、若手社員の早期育成のための 
メンタートレーニング研修の導入、オンライン学習による自学の促進等、引き続き人的資本への投資を 
進めてまいります。 
 
開発体制については、毎年約 100 名以上の人員増強を目指します。新作パイプライン拡充とグローバル
での拡販に向けて、必要不可欠な成長原動力である人材を更に強化していきます。 
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【第 2部】4. 成長イメージ ‒ 展開を支える人材投資➁ 
 

 

 
当社は、人材の多様性および働きやすい環境整備に努めており、今後の目標として、2029年までに 
男女間賃金格差を 88%以上、男性育休取得率を 85%以上へ向上することを目指しています。 
 
また、2025 年 3月末の当社における外国籍従業員の出身国数は 36カ国です。多様な背景を持つ人材が
活躍できる環境づくりを、引き続き推進していきます。 
 
さらに、経営層と従業員との直接対話の機会を増やしています。今後も、従業員の離職防止およびエンゲ
ージメント向上に向け、より良い働きやすい環境づくりに注力してまいります。 
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私からのご説明は以上とさせていただきます。 
 
今期も成長戦略のもと、グローバルでのコンシューマのデジタル販売を中核として、着実に成長し、 
最高益の更新を目指します。 
 
全てのステークホルダーの皆様と共に発展していけるよう、全社で一丸となって、企業価値の向上に 
注力してまいりますので、引き続きよろしくお願いいたします。 

 
以 上 

 


