
株式会社翻訳センター 代表取締役社長の二宮でございます。
本日はお忙しいところ、説明のお時間をいただき、ありがとうございます。
それではこれよりご説明を始めます。
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本日のご説明内容はご覧のとおりです。
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まず、会社概要についてご説明します。
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当社は「産業技術を通して、国内･外資企業の国際活動をサポートし、国際的な経済･文化交
流に貢献する企業を目指す」を企業理念に掲げております。

「企業理念」より以下の詳細は、お時間のあるときにご確認いただければと思います。
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次に、連結決算概要についてご説明します。
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こちらのスライドは2025年3月期第2四半期の業績ハイライトです。

売上高は5,467百万円（前期比0.6％増）、
営業利益は352百万円（前期比0.4％増）、
経常利益は355百万円（前期比2.4％減）、
純利益は232百万円（前期比2.0％減）となりました。

売上と営業利益は微増ながら増加傾向は維持できております。経常利益と中間純利益の減少
については、持分法による投資利益の減少が大きな要因のひとつと認識しています。
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こちらのスライドは、2025年3月期第2四半期（中間期）業績サマリーです。

このグラフは四半期ごとの業績をお示ししています。通期計画に対する売上高の進捗率は
45.2％、前年同期が47.0％ですので、前年よりビハインドな状況です。また通期計画に対す
る営業利益の進捗率は33.5％、前年同期が35.0％ですので、こちらも若干進捗がビハインド
な状況です。

しかしながら、翻訳事業の売上が最も上がってくるのは第4四半期であり、通訳事業の繁忙期
は第3四半期です。まだ上期が終わった段階であり、十分に取り返すことができる範囲ですの
で、下期はこのビハインド分を補っていきたいと考えています。
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こちらのスライドで2025年3月期第2四半期（中間期）の業績をご説明します。

翻訳事業の売上は0.6％の増加となりました。特許分野は2.6％増加と引き続き堅調に推移し
ています。当社は機械翻訳を使い、翻訳の作業効率化を推し進めており、その戦略を価格に
反映させることによって競合よりも魅力的な価格提案ができています。特許分野においては、
この戦略が非常にお客さまに受け入れられて、引き続き伸びている状況です。医薬分野は、
本来、安定的に伸びなければならない分野ですが、売上は下降傾向にありました。当上期も
0.8％の減少ではありますが、ようやく下げ止まってきたと考えています。その理由として、
メインクライアントである外資系メガファーマの売上が伸び悩んでおり、内資系製薬企業に
もターゲットを拡大して、営業活動に注力してまいりました。まだまだ十分ではありません
が、その成果が出はじめており、その結果が当上期の業績であると捉えています。工業・
ローカライゼーション分野は、前上期にあった官公庁の案件が剥がれている点とIT・通信の
受注減少により1.6％の減少となりました。メインである機械や自動車系、エネルギーについ
ては増加傾向にありますので、下期に十分取り返せると考えております。金融・法務分野は
IRの需要増加により、5.1％の増加となりました。

派遣事業は1.9％の減少となりました。春に人員の入れ替えタイミングが起きており、そこで
次の案件を十分に補えなかったという点がありますが、足元では戻してきています。通訳事
業は15.9％増加と大きく伸びてきております。来日されるお客さまが増えているため、通訳
ニーズが高まっていることと、対面通訳では機材が必要なため、案件のボリュームが拡大し
てきていることもあって、売上が大きく伸びてきています。その他はマイナス25.7％と大き
く減少していますが、これは今期よりコンベンション事業を「その他」に含めて報告してい
ること、またコンベンション事業の縮小により、前年同期に比べて落差が大きく見えていま
す。以上が売上に関するご報告です。

なお売上原価は0.4％増加、売上総利益は1.0％増加、売上総利益率は上がってきています。
販管費は1.1％増加、利益面はさきほどのご報告のとおりです。
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前のスライドと一部重複しますが、こちらのスライドで各事業のセグメント利益について、
ご説明します。

翻訳事業の売上は伸びていますが、セグメント利益が減少しています。人件費の増加を売上
が補いきれなかったのが主な理由です。人件費の増加要因は、前第4四半期にM&Aした福山
産業翻訳センターの人件費が今期はすべて計上されているという点です。M&A後は同社の経
営に関与して立て直しを図っており、順調に進んでいると認識しています。

派遣事業は利益が非常に大きく落ちていますが、この理由は人材紹介料の減少です。スタッ
フを派遣から人材紹介に切り替える紹介案件は、紹介料がイコール売上総利益になりますの
で、セグメント利益を押し上げることになります。当上期は紹介案件がほぼありませんでし
たので、売上以上にセグメント利益が大きく落ち込んでいるという状況です。ただ紹介案件
が発生するのはいい面と悪い面があります。その場ではセグメント利益があがりますが、来
期の収益源を先取りすることになるため、下期に向けて基盤を維持しながら動いているとこ
ろです。下期は利益面につきましても取り返していきたいと考えています。

通訳事業は売上が15.9％の増加に対し、セグメント利益も19.6％増加と大きく伸びてきてい
ますので、順調に推移していると考えています。

その他はセグメント利益が81.２％の増加となっていますが、これは先ほど申し上げた通り、
前期のコンベンション事業の赤字が消えたことが主要因であり、特に「その他」で利益が大
きく上がっているというわけではありません。
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続きまして、2025年3月期の業績予想についてご説明します。
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こちらのスライドは、2025年3月期の業績予想です。

期初予想からの変更はありません。売上高は7.0％の増加を計画しています。翻訳事業は
9.2％の増加を予想しています。厳しい状況ではありますが、翻訳事業は第4四半期が売上の
メインになりますので、そこに向けていろいろと営業活動の仕込みをしているところです。
なお派遣事業は3.8％の増収を、通訳事業は15.0％の増収を計画しています。

売上原価は5.1％の増加、売上総利益は9.1％の増加、販管費は人件費の増加を加味し7.6％
の増加、営業利益は16.3％増加の10億5,000万円で計画しています。一方、最終利益は
1.2％増加の7億2,000万円で計画しています。前期に負ののれん益発生という付加的な要素
がありましたが、進行期はそのような要素がなくなるため、従来の増益水準として、7億
2,000万円を計画しています。
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続きまして、株主還元についてご説明いたします。

当社は今年3月に配当方針を変更し、配当性向目標を35％に制定しました。そして、この配
当方針に基づき、2025年3月期の配当予想は前期比10円増配の一株あたり75円としました。
二期連続で過去最高を予定しています。

12



続きまして、成長戦略についてご説明します。

13



こちらのスライドは、国内翻訳・通訳の市場規模です。

当社のターゲット市場である国内の翻訳・通訳の市場規模は約3,000億との推計値が出ていま
す。市場規模に対する当社シェアは4％弱であることから、国内での成長余地は多分にあると
考えており、国内の通翻訳市場におけるシェア拡大を図っていきたいと考えています。
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そのために、今期が最終年度となる中期経営計画では、基本方針を「ビジネス環境の変化や
デジタル化の進展に対応しつつ、業界・ドキュメント別に最適化された言語資産の活用モデ
ルを確立し、対象市場でのプレゼンスを高め、持続的な成長を実現する。」と定め、取り組
みを進めてきております。

また重点施策としまして、「ドキュメント集約メカニズムの構築」、「ドキュメント別言語
資産活用モデルの確立」、「働き方改革や事業変革を支える経営基盤の整備」の3点を掲げて
います。

この後、１点目と２点目を中心にご説明いたします。３点目はいわゆるDXやITの推進という
ところですが、当社において現時点で最も影響が大きいと考えるのはテレワークです。当社
ではコロナ禍以降、現在もテレワークを継続しております。当社は女性従業員の比率が高く、
働きやすい環境の構築は従業員にとってもインセンティブになります。そのため、テレワー
クは継続していきたいと考えています。

繰り返しになりますが、今期は中計最終年度ですので、売上高が121億円、営業利益は10億
5,000万円、最終利益は7億2,000万円を目標に掲げています。
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それでは、1点目の「ドキュメント集約メカニズムの構築」についてご説明します。
スライドは創薬工程の概念図ですが、創薬に限らず、我々が取り扱う文書は、目の前にある
文書単体で成り立っているわけではなく、1回のご発注で完結するようなものはほぼありませ
ん。創薬工程ですと、例えば、昨年の基礎資料や類似資料が必ず存在します。

そういった類似する資料や関連する文書を一括で管理することで、コストと納期を縮めよう
という取り組みです。創薬でいいますと、CTD（コモン・テクニカル・ドキュメント）が最
も重要な文書ですが、その前段階として臨床試験があり、臨床試験で生じる各文書をまとめ
る形でCTDが出来上がります。臨床試験の前には非臨床試験や基礎研究があり、そこでも各
文書が発生します。これらにある情報は、当然ながらCTDにも反映されます。そうなってく
ると翻訳も訳語を合わせる必要がありますし、数値等のデータも一致させる必要があります。
それらQC作業を含めて、統括的に管理していくことを今、サービスとして展開しています。

承認が下り、薬の販売後にも翻訳が必要な文書は発生しますので、効率的にフォローしてい
くということもやっています。当社としては、この取り組みをアピールすることで、お客さ
まから関連資料を一括受注できるメリットがありますが、お客さまにとってもメリットがあ
ります。文章単位での重複があれば、当社はシステムで訳文や訳語を管理できますので、過
去に翻訳したものがあれば、過去の原文と訳文を持ってきてそれを修正する形で翻訳をし、
コストを下げていきます。新規で発生している部分があれば、MTを使って下訳を作り、それ
を翻訳者がきちんとした翻訳に仕上げていきます。つまり、過去のデータベースの活用と新
規部分のMTの活用でコストとデリバリーを下げ、加えてQC等によって文書間の内容や用語
の一致も図ることで、品質も向上していきます。

冒頭で申し上げた通り、当期も医薬分野の調子が悪い状況にありますが、実は開発文書の売
上は落ちていません。ですので、この取り組みはお客さまに強く評価いただいていると実感
しています。裏を返せば、非開発文書へ営業が手薄になってしまっているということでして、
そこは営業を強化して、取り返しにかかっているという状況です。
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そして、医薬分野以外で今、最も注力しているのがIRです。

プライム上場企業には英文開示が義務化されますので、当社ではその支援をしております。
英文開示において最も課題となるのは納期です。日英同時開示を目指していくと、翻訳作業
の時間をどこまで短くできるかという点が課題であり、過去に翻訳した文章をどう上手に活
用するのかという点が重要になってきます。

IRの文章は毎回すべてを新規で書き起こすわけではありませんので、過去分をきちんと管理
することにより、翻訳が必要な分量はかなり削減できます。それによりコストと時間も省け
ますので、効率的な文書管理ができる分野です。

特に決算短信や有価証券報告書の翻訳には効果があります。同じ適時開示でもプレスリリー
スのように効果が得られない文書もありますが、当社はIR関連翻訳の実績も多く、同業他社
に比べて制作体制は整っていますので、多くのお客さまを支援していきたいと考えています。

なお営業面ではプロネクサス社と協業体制をとっています。自社でも販路拡大に取り組みな
がら、できるだけ多くのお客さまをサポートしたいと思っています。
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先ほどの「ドキュメント集約メカニズムの構築」はどのようにして文書を集めていくのかと
いう話でしたが、「ドキュメント別言語資産活用モデルの確立」は、集めたものをどう使い、
活用していくのか、という話です。集めたものは人手翻訳にも使いますが、他の使い道とし
て、機械翻訳（MT）の学習データにも使ってます。NTTコミュニュケーションズ社とともに
「製薬カスタムモデル」というMTを作り、販売してきました。「製薬カスタムモデル」には
当社の取り組みをご理解いただいた製薬会社の方々のコーパス（対訳データ）を学習させて
います。定期的に性能テストをしていますが、製薬のモデルでは、この「製薬カスタムモデ
ル」がDeepLやLLMに比べて、品質面では最も性能の高いモデルとなっています。

基本的にMTが対応できる文書と人が対応できる文書には、カニバリゼーションが発生する部
分も一部あります。ですが、現在当社に発注いただいている文書は最終的に人手が必要な文
書であり、この点においてはMTの影響はさほどありません。MTの性能を上げていこうとす
ると、人が翻訳したデータの学習が必要となります。ご発注いただく人手翻訳の結果をMTに
活用できるという点をMT導入とセットでご提案することで、MT導入をきっかけに人手翻訳
の発注量を増やしてもらうという効果を狙っています。「製薬カスタムモデル」を導入いた
だいたお客さまのなかには、実際に人手翻訳の発注を増やしていただいた企業もあります。

なお目下、このような取り組みが成功しているのは医薬分野のみであり、他分野への展開が
できないか模索しながら、いろいろ実験を重ねているところです。

このような点において、MTに限らず、文書を集める、集めてきちんと整理整頓するという価
値は、今後ますます高くなり、当社が貢献できるチャンスも増えてくると期待しています。
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最後に、今後の成長イメージについてご説明します。

ご覧のスライドの濃い部分がオーガニック成長を指しています。当社のベースはオーガニッ
クの成長にあり、そこにM&A分を上乗せしていくことで、成長速度を上げてきました。今後
もこのスタンスで続けていきたいと考えています。

当然、ベース部分が大きいため、その部分の成長の確保は必要です。そしてM&A候補のひと
つとして挙げられるのは同業者です。日本には多くの翻訳会社があります。また業界の環境
も変わってきています。相乗効果を得られる会社と一緒になり、M&Aの部分でも増収増益を
図っていきたいと思っています。

私からの説明は以上でございます。
ご清聴、ありがとうございました。

【次ページに質疑応答を載せています】
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■質疑応答

Q1：今期の下期について。上期は予想より若干ビハインドしていて、医薬分野が目下の課題
だとおっしゃっていましたが、下期に挽回する難易度、手が届く範囲なのか、頑張らないと
いけないのか、そのあたりのニュアンスを教えてください。
A1：下期の難易度ですが、簡単ではないというのが肌感覚です。ただ繰り返しになりますが、
第4四半期、特に3月は翻訳のニーズが最も出てきますので、そこまでは諦めずにいきたいと
考えています。売上は難易度が高いと思っていますが、実は利益は諦めずにやっていけると
思っています。その理由は、コアビジネスである翻訳事業の粗利率が高いため、短期間で営
業利益を取り返しやすいという点にあります。そのため、営業利益については諦めずにやっ
ていきたいと考えていますが、売上になると、正直、難易度は高いと思っています。

Q2：来期の考え方について。来期は次の中計を発表する年になるかと思いますが、その方向
感、このままオーガニックとM&Aで成長していくのか、来年以降、次の成長に向けて（売上
や営業利益が下がるが）投資をしていくのか、そのあたりのイメージを教えてください。
A2：来期以降の考え方について、結論を申し上げると、現状とさほど変わりはありません。
よく「MTやLLMの登場で翻訳ニーズがなくなる」「翻訳は斜陽産業なのでは」と聞かれます。
それゆえに、だからこそ、新規事業を探す必要があるのではという話につながるのですが、
もちろん新規事業のシーズは常に探していきたいと思っていますし、我々の付加価値を高め
ていきたいと思っています。しかし、そこに莫大な投資をして、利益水準を下げてまで新し
い事業に投資していきたいとは考えていません。なぜかというと、我々の国内市場のシェア
が4％しかなく、成長余地が多分にあると考えているからです。MTのおかげで、昨今の翻訳
業もシステム投資をしないとやっていけない時代になりつつあります。システム投資がおぼ
つかない中小の翻訳会社は、おそらく市場から緩やかに撤退されると思っていますので、そ
の意味では市場獲得のチャンスだと思っています。日本国内の翻訳市場が今後も右肩上がり
で成長していくとは思っていませんが、当社が国内でシェアを拡大する余地は十分にあると
考えています。従前どおり、M&Aを活用しながらのオーガニック成長というところで、その
成長を主軸において考えていきたいと思っています。

「質疑応答 終了」
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