
 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  
株式会社クレスコ  
2019 年 3 月期 証券アナリスト向け決算説明会 
  

2019 年 5 月 16 日 



 
 

 

サポート 

日本    03-4405-3160    米国   1-800-674-8375  
フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

1 
 

イベント概要 

 
[企業名]  株式会社クレスコ 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2019年 3月期 証券アナリスト向け決算説明会 

 

[決算期]  2018年度 通期 
 

[日程]   2019年５月 16日  

 

[ページ数]  27 

  

[時間]   17:15 – 17:54 

（合計：39分、登壇：23分、質疑応答：16分） 

 
[開催場所]  103-0026 東京都中央区日本橋兜町 3-3 兜町平和ビル 2階  

第 2セミナールーム （日本証券アナリスト協会主催） 

 

[会場面積]  145㎡ 

 

[出席人数]  50名 

 

[登壇者]  2名 

代表取締役 社長執行役員  根元 浩幸（以下、根元） 

広報 IR 推進室 室長   米崎 道明（以下、米崎） 

 

[アナリスト名]* 大和証券株式会社   上野 真 

 

*質疑応答の中で発言をしたアナリストの中で、SCRIPTS Asiaが特定出来たものに限る 
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登壇 

 

司会：それでは定刻となりましたので、ただ今から株式会社クレスコ様の 2019年 3月期の決算説

明会を開催いたします。 

まず最初に、会社からお迎えしております 2名の方をご紹介申し上げます。代表取締役社、長執行

役員、根元浩幸様。広報 IR推進室、室長、米崎道明様。 

本日は根元社長様からご説明いただくことになっておりますが、ご説明が終わりましたら質疑応答

の時間を設けていただきます。 

それから皆様のお手元にアンケート用紙が配られていると思いますが、お手隙の時にご記入の上、

お帰りの際には机の上に置いてご退室いただきますよう、お願い申し上げます。 

それでは根元社長様、よろしくお願いいたします。 

根元：クレスコの根元でございます。今日は説明会にお越しいただきまして、ありがとうございま
す。私のほうでこちらのパワポ、配布しているこの資料になりますけど、これに基づいて 20分か

ら 25分ぐらいご説明して、その後、質疑を受けたいと思います。 

決算のポイントということで、前期の結果です。 
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経営環境はここに書いていますとおり、我々の業界にとりましては非常に良い状況ということで。

非常にお客様が IT投資を安定的にしてくれている状況です。 

昨年度を振り返りますと、私ども上期に金融の大型の案件がもうサービスインを迎えて剥落、結構

大きくしたというのと、出だしで不採算の案件が本体および子会社で発生しまして、1Q、2Q出遅

れたのが昨年です。 

下期、かなりリカバリー策を取りまして、結果としましてはここに、真ん中の列にありますけれど

も、売上高で 352億ということで前年同期比 105.7、営業利益が 32億ということで前年同期比

103.7。経常利益で 36億 5,800万ということで 104.8と。純利益で 22億 8,500万ということで、

103.8という結果で、増収増益を果たすことができました。 

ただ、事前に公表していた目標値に関しましては、経常利益はクリアしていますけれども若干未達

という状況です。 



 
 

 

サポート 

日本    03-4405-3160    米国   1-800-674-8375  
フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

5 
 

 

次、受注高、受注残高ということですが、ソフトウェア開発に関しましては先ほど申しましたとお

り、金融は大分もう底打ち感になってきたということで、引合いはいろんな業界を含めて好調で

す。 

組込みは相変わらず順調という状況で、ここにも受注高、受注残高を書いていますけれども、3月

末の時点では前年比でいうと 129ということで、それが今期の 1Q、2Qの仕事になりましたの

で、順調な 1Qは滑り出しができている状況です。 

課題はここの二つ目に書いていますけれども、やっぱり開発人員の確保と生産性向上が受注の促進

の鍵ということになります。 
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セグメント別ですけれども、ソフトウェア開発に関しましては金融が先ほどいいましたように落ち

たということで、年間でいいますと前年比 88％ということです。その分、公共サービス、流通・

その他というところで伸ばしております。M&Aした案件等もあって、多少売上にはプラスに働い

ていると。 

残念ながらセグメントの利益に関しましては前年割れしていまして、利益率も 1％程度落としてい

るということで。これは先ほど申しましたとおり、上期に発生した不採算のプロジェクトがソフト

ウェア開発のほとんどだったということで、落としております。 
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組込みのほうですが、スマートデバイス、スマートフォンですね。通信システムは横ばいではある

んですけれども、それ以外のカーエレクトロニクス、情報家電等は、全体でいうと 115％伸ばして

います。利益も 126ということで、利益率も 1.5％程度ですけれども伸ばしているということで、

非常に好調だった 1年でした。 

来期となっていますが、今期ですね。今期の見通しということでお話しさせていただきます。 
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今期は先週決算を出しましたけれども、5月 9日に出した予想では、通期で 378億 8,000万売上で

すね。前年対比 107.5％。営業利益が 34億、前年対比で 106.0％。経常利益が 38億 1,300万とい

うことで、前年対比で 104.2％。純利益のほうは 24億 1,600万ということで、105.7％という数字

を公表値として出しております。 

ここで一番キーになる数字は売上です。売上高がキーになると見ています。売上、非常に受注の環

境は良いんですけれども、開発体制の確保等で受注をしてちゃんと売上に計上できるかどうかと

か、そこのところですね。7.5％伸ばすということですので、そこがポイントになると思っていま

す。これができれば営業利益以下の利益は付いてくると、普通にやればできる数字になっていま

す。 

先ほど申しましたとおり 1Qの出だしは順調で、不採算なプロジェクト等、そういう問題はなく推

移している状況です。 

売上をきっちり伸ばすためには、我々の仕事の受け方も変えていかなきゃならないなと思っており

ます。いついつから、こういうスキルの人間の技術者を何人出してくれという受け方ですと、世の

中全般に人手不足ですので、なかなかそういう受け方が難しいと。 



 
 

 

サポート 

日本    03-4405-3160    米国   1-800-674-8375  
フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

9 
 

ですから体制を上手く作って、オフショアを活用するとか、若手を戦力化するとか。場合によって

は納期の調整、開始時期の調整等もさせてもらいながら仕事を受けるということをやっていかない

と、なかなか売上を伸ばすのは難しい。我々サイドの工夫、お客様の理解も必要だと考えておりま

す。 

 

配当の予想ですが、前期は 66円ということで配当いたしていますが、今期は 68円ということ

で、2円増配の予定でおります。これは当社の配当基準に基づいて、大体算出しているというとこ

ろです。配当性向でいうと 30％強という数字になります。 
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我々の業界を取り巻く動向ということで、先ほどから申しますとおり、情報システムの設備投資は

勢いが続いているなと感じています。 

人材不足は継続して、これは結構問題、課題だと見ております。 

この二つ目のポチのところに書いていますけれども、ここですね。昨年度、日本情報システム・ユ

ーザー協会というところのアンケート、今年度どのぐらい ITに投資しますかという調査でも、

47.6％の企業が投資を増やすといっていますので、我々が感じているのと同じようにお客様も実際

投資する思いが強いと見ています。 

それから、この下から 2番目ですけれども、トレンドとしてはやはりクラウドを使ったりとか

IoT、AI、RPA、運用自動化、そういうことのエリアですね。責めの ITというか、デジタルトラン

スフォーメーションというか、そういうところの需要が非常に多いなと感じております。 
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事業展開ですが、昨年度とは特に大きくは変えておりませんが、真ん中の一番上、前期の教訓とい

うことで。不採算のプロジェクトを出して結構損失も出していますし、こういうことを反省して、

品質管理の強化をしております。 

品質管理の部隊を本部クラスに格上げして、専任の担当役員を置いて、監査機能を強化するという

施策をとっております。 

後の説明は端折ります。 
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経営の方針ですが、CRESCO Ambition 2020ということで 2016年から 5カ年のビジョンをつくっ

ています。それの今年度は 4年目ということになります。これに基づいた、基本的には施策を打っ

ていくということですが、それに加えてサービス品質の強化。やっぱり昨年度品質の問題を結構起

こしているということで、品質の面でも質的な面もきっちり成長させましょうという話。 

それからリソースとか技術戦略を強化して、量的な成長。受注がちゃんとできるように、売上を伸

ばせるようにという、量的な成長とを両方追いかけていこうと思います。 

あとM&A は昨年度 2件ですね。子会社で 1件、私どもで 1件やりましたけれども、M&A は継続

してやっていく考えです。 
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5カ年のビジョンの課題ということで、ここに挙げてあるところですね。どんな状況かということ

で、直近の状況をもう少し詳しくコメントしたいと思います。 
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鉄板品質の提供ということで、3Qのときにはこういう話をしているんですけれども、先ほどもい

いましたとおり品質管理部門を強化しまして、専任の役員を置くということで、4月からそういう

体制で進めております。 

毎週、そこの役員から私に対して問題プロジェクトがあるかないか、明確にあるなし、あるのであ

ればどういうプロジェクトで、どういう問題があるかが毎週ちゃんとレポートが上がって、役員み

んなで共有できるというふうにしております。今、現状ではないという状況です。 

それから生産性の追求ということで、今、クレスコ本体の基幹系システムの刷新をしております。

これは 10月末にサービスインの状況なのですが、順調に推移しております。非常にこれによって

社内のプロセスが簡素化して、生産性も向上するだろうということと、今日の発表でもあるんです

けど、セグメンテーションのところがかなり陳腐化しているという、時代が変わっていますので。 

その辺ももう少し見直ししたりとか、先々の見通しが 3年先まで見れるようなシステムになります

ので、非常に期待はしているところです。 
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続きましてリソース戦略の強化ということで、昨年クレスコ九州という 50人程度の子会社を本体

に吸収、4月 1日に統合しました。ニアショアで東京の仕事を九州で積極的に、もっと大量にやっ

ていこうという狙いであります。順調に推移しております。 

それからオフショアということで、ベトナムの開発体制ですね。今大体 50名から 60名ぐらいの

仕事を常時、向こうに出しています。駐在員事務所で 2名、日本人の社員を駐在させてやっておる

のですが、これを今年度中には 100名、倍増までもっていきたいと。現地法人化も視野に入れて

考えておる状況です。 

 

人材の採用と育成ということで、新卒の採用については今やっている最中ですけれども、2020

年。結構やっぱり売り手市場なので、厳しいなというのが感触であります。中途はもっと厳しい状

況です。 

育成に関しましてはクラウドと AIというところを標準にしております。これから新しいやはり開

発というのは、クラウド上でやると。オンプレミスという自前のコンピュータでやるんじゃなく

て、クラウドのシステム上で、アマゾンですとかグーグルですとか、そういうところの上で開発を
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する。システムを動かすのが主流になってきますので、クラウドの技術者をもっともっと増やす

と。 

それから AIですね。AIもクラウドほどではないですけども、もうかなり検討はしているお客様と

いうのが大分出てきています。これから仕事が仕事として、実際プロジェクトとして起こるだろう

と我々は予想していますので。 

クラウドと AIについては今、これはまず単体の試みなんですけれども、去年の 10月から技術者、

大体 1,000人強が単体でいますけれども、全員クラウドと AIのスキルを身につけるということを

2020年までかけてやる。一応コンテンツ、ネットで勉強して、ネットでテストをしてという、そ

ういうコンテンツをもう作っていますので。そういうので 2020年までにエントリーレベルの教育

はできるようにということを考えています。 

もちろん、上流のもっとレベルの高いところの人材の育成も継続してやっていきます。 

それから新技術の研究と開発ということですが、こちらのトピックスでいいますと AIのところで

すね。今はもう AIが 8割方 AIです。 

4月 15日にニュースリリースしておりますが、我々が前からやってきた眼科領域の診断ですね。

眼科の診断。これは画像を AIに学習させて、それでお医者様の診断補助に使う AIなんですけど

も、これがやっと実用化されるということで、ニデックという愛知県にある会社から製品として、

我々が開発した AIが搭載された機器が発表になっています。世界 40カ国で発売するといっていま

した。 

そういうことで、実はそれはもう 2年前の成果で、我々としては 2年前にもうニデックさんには出

しているんですけれども、いろいろ薬事法ですとか、いろいろ手続があるようで、2年間かかっち

ゃいました。製品化するのに 2年間かかったということです。学会でそういう話もかなりしていま

すので、いろんな眼科領域で共同研究がほかにも進んでおります。 

それから画像を AIで学習させていくというのは、いろんな領域で実は使えまして。他の業種の要

は検査ですね。目で見て検査をしている領域って、山のようにあるんですね。そういうところに適

用しようということで、具体的にはまだお話しできませんけれども、共同研究を進めている会社さ

んが何社かあります。 

そういうところが、時間はかかるかもしれませんが将来的には売上利益に貢献して、我々の技術の

ブランドを上げていく活動になるんじゃないかなと思っております。 

グループ連携の強化のところは、特に変わった話はありません。 
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営業体制およびお客様とのリレーションの強化ということで、包括契約という話が進行しておると

前回話したのですが、1社はこの 4月から契約してまして、もう 1社は進行中ということです。お

客様も人不足というのを分かっているので、ある程度のボリューム、大体ボリュームでいうと 100

名以上の規模感をまとめて契約になります。 

非常に我々としてはこのでこぼこが考えなくていいので、ある程度一定のリソースを抱えられると

いうことと、技術者がある程度変わらなくずっとできるので、技術的に習熟してきますね。習熟度

が高くなって、お客様にとっても非常に良い話なのかなと思っています。そういう動きが少しず

つ、やっぱりお客様の中でも出てきています。 

それから新規ビジネスの組成ということで、無料・有償セミナーをやり始めていますという話を前

回しました。テーマは AIとか RPA、それからクラウドという先端の技術、最近流行りのところを

やっておるわけですが。その後、結構評判は良いです。 

うちのセミナーは結構、実践的なというか、ただの座学だけじゃなくてハンズオンみたいな、実際

にこうやってやりますよというものも組み込まれていますので。その後の営業で複数の具体的な引
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合い、相談をいただいていますので、そういう意味だとセミナーそのものがビジネスにはなりませ

んけど、営業のきっかけとしては非常にうまく使えているんじゃないかなと思っております。 

 

最後になりますがダイバーシティの取り組みということで、採用のところで外国人の採用。今まで

も留学生の採用は毎年二人とかしていたんですけれども、今度は海外に出向いて採用するというこ

とで、韓国の学生で日本語、ITをやっている人を採用するということで、今ちょうど採用のメン

バーが行っています。試しに 5～6人ぐらいは採用してみようかなということで、活動しておりま

す。 

結構、国と国との間はあまり良い状況ではないかもしれないですけど、優秀で真面目な学生の人、

日本語を勉強している学生の人は結構いるということなので。来年の採用というところでやろうと

いうことで今、取り組んでおります。私のほうの説明は以上になります。 
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質疑応答 

 

司会：ご説明、ありがとうございました。 

では、これから質疑応答に入ります。なおこの IR ミーティングは質疑応答部分も含めまして、全

文書き起こして公開する予定です。したがって質問の際、会社名、氏名を名乗られた場合はそのま

ま公開されます。匿名を希望されるときは質問する際、氏名を名乗らないようにしてください。 

では、ご質問ある方は挙手を願います。お願いいたします。 

質問者：さっき話の中に包括契約の話、社長のした。その仕組みは少し説明していただけますか。 

根元：はい。例えばお客様からすると、人をある程度固定的に抱える。固定的に、例えば。 

質問者：お客様のところで。 

根元：そうです。このお客様で 100名なら 100名、もうばっと抱えますと。 

質問者：ITの人たちね。 

根元：そうです。それで実際は、仕事はいろんな仕事があるんですね。そこで 10個の仕事に、そ

の人間をどういうふうにアサインするかというのを、お客様と決めながら進めていきます。 

ミニマムを決めておいて、あとプラス、追加で出る部分は追加で人は入れますけれど。100名なら

100名はずっと固定で契約するというやり方ですね。 

質問者：ですから御社の社員、100人がお客様に。 

根元：そうです。 

質問者：お客様の仕事をやらせる。 

根元：そうです。 

質問者：プラスアルファの仕事が出るようならそれは、また。 

根元：そうです。 

質問者：前に比べて、何が変わるのですか。 

根元：今まではやはり案件ごとなんです。 
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質問者：プロジェクト別ですね。 

根元：ええ。プロジェクト別でやりますと、やっぱり山谷があるんですね。谷になると、ここの人
はほかの仕事にもっていかなきゃならないと。そうすると、ここで業務ノウハウがある人間をリリ

ースすることになります。 

そうしてまた 3カ月後にまた別な案件があるので、また人を戻してくれといわれたときに、戻せな

いんですね。1回行っちゃうと。 

質問者：行っちゃったら、別のプロジェクトに。 

根元：そうなんです。だからまた新しい人間を入れなきゃならないとか、なかなか人不足の中でも
う調達できません、で、その仕事ができないケースがやっぱりあるんですよ。 

質問者：だけどその代わりに、自分たちは人が足りなくなるんじゃないですか、その場合は。その
100人はもう固定するのですね。 

根元：固定です。 

質問者：そして別の仕事をやらせないのですね。 

根元：基本はそうです。ですからもちろん、3年とかでローテーションとかはしていきますけれど

も、基本的には変えないと。そうすることによって我々としては、この谷を埋める活動はしなくて

いいんですね。 

質問者：金くれるからね。 

根元：金くれるから。だからこの人たちをどういうふうにお客様のプロジェクトにアサインするか
と、どういうことに使うかを考えればいいということですね。 

お客様にとっては人を固定で抱えることによって、習熟、技術とか業務のノウハウが溜まりますの

で、生産性が上がりますよね。 

質問者：その差がその代わり高くなるのですね、お客様にとっては。 

根元：そうです。 

質問者：今までは谷のときは、90人しか要らないときは 100人の分を払っているんですね、御社

に。 

根元：そうです。そういうふうなかたちです。 
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質問者：何でそういう契約をするのですか、お客様のほうは。 

根元：お客様は、やはり我々のチームはそれなりにノウハウがあって、やっぱり抱えておきたいと
いうことなんです。世の中に人がいないというのがやっぱり分かっていますので、ノウハウがある

会社に包括的に、固定的に契約したいと。 

質問者：だけどクレスコにとっては、ますます人手不足にもなる可能性あるね、その場合は。なぜ
ならば 100人はここに固定しているから、今までは谷のときは 10人は出て、そこの別のお客様に

やらせていただけど、できないのね、それは。 

根元：うん、それはできなくなります。そこはだからスペシャルなお客様ということで、全部が全
部じゃないですけども、やっぱりそういうお客様を何社か。 

質問者：クレスコにとっては、プラスって何ですか。安定ね。 

根元：プラスは安定はするし、やっぱり単価というか、それはちょっと上げてもらっていますの
で、その分は。 

質問者：単価が高い、その場合は。 

根元：高いです。だからそういう面では良いかなと思います。 

質問者：その代わり、もっと人を入れないと別プロジェクトは、その例えば 10人が谷のとき、そ

の 10人別の仕事をやっているのは、その 10人を見つけないといけない。 

根元：そうです。そういうことをお客様側もやっぱり望んでいるケースが、少し出てきています。 

質問者：それは一部のお客様にしか。 

根元：一部です。本当にがっちりやるお客様だけですね、それは。 

司会：ほかに質問ございますか。はい、ではお願いします。 

上野：ご説明ありがとうございました。大和証券、上野でございます。二つです。 

まずご説明の中でもあった、今年度の売上高。受注残は潤沢ですから、その引合いのほうは問題な

いでしょうというお話の一方で、リソース確保がどうなるかというお話をなさっていました。定性

的におっしゃっていたのですが、どのぐらい厳しいのか。 

例えば今年度、この間の 4月に採用した新人はこのぐらいで、来年度に向けて採用しているんだけ

ど、それはもう人数を割ってしまいそうとか。例えばもう一方の見方、例えば 100人ほしいんだ
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けれども、今のところ充足率は例えば 50％になってしまいそうですとか。何か事例を挙げて教え

ていただけますと。 

根元：採用人数でいうと、新卒の採用では単体で 70人。それからグループ全体でいうとその倍ぐ

らいですかね。130人とか、そのぐらいは採用していると思います。ただ、やはり今そういう人不

足の状況なので、若手も案外と半年ぐらいトレーニングすれば、ある程度仕事にアサインできるよ

うにはなります、そういう意味ですと。 

リソースがやっぱり足らない。例えばの例ですけれども、我々がある程度、これは規模感が出るだ

ろうというプロジェクトに、例えば先々やっていったら 30名とか 40名の体制にはなるだろうと

いうことで期待して入るプロジェクトがあるんですね。初めは 2～3人で入りますと。 

例えばそういう時期が来て、工程が進んで、クレスコさん、あとは例えば今からですと 7月から

10人、9月からプラスまた 10人ちゃんとこういうようなスキルの人間をそろえてくださいといっ

たときに、それがなかなか確保できない。だから 5人しかそろえられないとか。 

そうすると我々がもくろんでいたビジネスが、極端な話、半分になっちゃうというケースがあるん

ですね。お客様にはすみません、ちょっと厳しいのでほかも当たってもらえませんかとか、そうい

うような格好悪いお話をしなきゃならないケースも結構あります。 

上野：これは今の時点の、今回の会社計画というのは現時点の終わった採用と、できるであろう採
用でカバーはできるレンジなのですね。 

根元：そうですね。ただやはり、人なら誰でもいいというものじゃなくて、やっぱりスキルってあ
りますので。スキルがマッチする人間をきっちりアサインしなきゃならないということで。そうい

う教育とかも含めて、やらなきゃならないなとは思っています。 

上野：そうしますとおいおい、中途は難しいというお話もまた一方であったのですが、それなりに
確保できれば、売上高に関してはもう少し拡張の余裕が出てくるのですか。 

根元：いけるかなとは思っています。 

上野：いけるかどうかは、今の確定している部分からどれだけリソースを[音声不明瞭]。 

根元：そうです。しっかり当てはめることができるかということになります。 

上野：これは可能性の議論になるんですけれども、どのような努力をしていって、どんな見通しな
のですか。 
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根元：やはり営業的には、できるだけ早くお客様の情報を取ってくるというか、提案するというこ
とですね。今まで例えば 1カ月半前ぐらいには話をちゃんと聞かせてくださいという話を、もっと

3カ月前には見通しだとか投資の計画を教えてほしいとか、そういう話ですね。お客様には働きか

け。 

それから、あと人をそのまま出すんじゃなくて、シェアするというふうな。例えばスペシャリスト

の人間が複数のプロジェクトを見るとか、そういうやり方を許していただくとか。これもお客様と

の相談になるんですけど。あとはオフショアを活用しませんかということで、そういう提案をする

とかですね。 

いろんな提案の仕方、仕事の受け方を、やっぱり我々自身も変えていかなきゃならないと思ってい

ます。 

上野：二つ目の質問なのですが、先ほどの方の質問ともかぶるのですが。 

ご説明いただいた部分は要約すると、プロジェクトごとに取っていたので、今までだとアイドルタ

イムがあったと。全部埋めてくれと、期間採用にしてくれというかたちになるのですが、そうしま

すと意外と短期で効用がでそうなのですが。 

例えば前年度というか、通常、いちお客様でアイドルタイムって、例えば年間 200日なりあった

として、何％ぐらいがアイドルタイムになったのですか。 

根元：アイドルは今でいうと、かなり少ないと思いますね。数％です。 

上野：そうですよね。90何％かということですから。 

根元：そうです、ええ。 

上野：2～3％とか。 

根元：2～3％とか、その程度ですね。 

上野：ただ、これは今までお金をもらえないでアイドルタイムということですから、営業利益率 2

～3％、その対象となったお客様であれば、[音声不明瞭]お客様であれば上がるわけですね。 

根元：はい、上がります。 

上野：そのお客様の比率って、全体でどのぐらい、いそうですか。 

根元：お客様の何ですか。 



 
 

 

サポート 

日本    03-4405-3160    米国   1-800-674-8375  
フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

24 
 

上野：そういうのをアイドルタイムなしで、期間で契約してくれそうなお客様というのは。 

根元：今は 1社もう契約して、もう 1社やっている。だから 100名オーダーなので、相当大口の

お客様なんですけれども、そういうのをあと 2社とか、そのぐらいはやっぱり増やしたいなという

思いはあります。 

上野：例えばそれで 3～4社、5社ぐらいになった場合、売上高でいうと大口ですので、全体の 2

割、3割ぐらいは占める。 

根元：そのぐらいになると思います、ええ。 

上野：2割 3割、3割で 3％改善されれば、全体でいうと 1％弱ぐらいの利益率の上昇にはなる。 

根元：そうですね、ええ。明らかに今 1社契約させていただいたお客様については、かなりもう予

算の段階で、昨年度に比べると利益率は改善しています。 

上野：今年度は不採算 1億解消というのは、そのへんの採算改善と、あとは上昇の部分どれだけプ

ラスに乗っていくか。 

根元：そうです。プラス分として、そういうのがあると。 

ただやはり良いことばかりじゃなくて、我々も、私はもうプロジェクトのメンバーにはいっている

んですけれど、お客様の期待値はやっぱりそれだけ高いので。それだけのお客様もお金を出すし、

リスクも取ってくれているということなので。今まで以上の成果を出さないと、なんだっていうふ

うにいわれるので。気を引き締めてやりなさいという話はしております。 

上野：よく分かりました。ありがとうございました。 

司会：ほかにご質問、ございますか。 

質問者：今期のご計画の営業利益率が下がっている計画になっていらっしゃるんですけども、終わ
った期で不採算プロジェクトがあり、今の包括契約等も進んでいくと、私は上がっていきそうな気

がするんですけども。この辺、何か人件費が上がる見込みだとか、そういった何か理由があるので

しょうか。 

根元：人件費もやはり、人不足の状況なので上げています。世の中よりも多少、2.何％とかそのぐ

らいですけれども、上げておるのはあります。あとは基幹システムの償却がこの 4月から始まって

いますので。それがやっぱり単体の、本体だけですけれども、ちょっと重荷にはなっています。 

そういうのもあって、多少低めにというのはあるかなと見ています。 
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質問者：これ、基幹システムが 10月にサービスインをしたことによる効果は、具体的にはどうい

ったものが。そのプロジェクト管理とかがやりやすくなるとか、そういうことなのでしょうか。 

根元：そうですね。プロジェクト管理はかなりやりやすくなるっていっています。今までも監査法
人とかから結構指摘はされていたんです。Excelがとにかく、Excelで結構いろいろ管理していま

すねと。あまり良くないんじゃないですかという話もされていて、そういうところはかなりシステ

ムできっちりやれるようになったりとか。 

先ほども申しましたけど、例えば業績の見通しが今、半期半期なんですね。半期半期で予算をつく

って見ていますけれども、予算は半期単位であったとしても、プロジェクトの状況は 3年先まで、

受注残が 3年先まで見れるというロングレンジで、ミドルレンジである程度会社の受注状況とかは

見ることができると。そういうところは非常に利点かなと思っています。 

今は単体で 10月サービスインさせますけれども、1～2年かけてグループ会社にも全部展開とは

今、計画しております。 

質問者：ありがとうございました。 

司会：ほかに質問ございますか。会社様のほうで、何か追加される事項はございますか。 

根元：いいえ、特に。 

司会：それでは質問もないようですので、これで説明会を終了とさせていただきます。お疲れ様で
ございました。 

根元：どうもありがとうございました。 

［了］ 

______________ 

脚注 
1. 音声が不明瞭な箇所に付いては[音声不明瞭]と記載 
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