
 

 

 

 

 

 

 

  

株式会社クレスコ 

2022 年 3 月期第 1 四半期決算説明会 

 

2021 年 8 月 17 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 

 

[企業 ID]  4674 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2022 年 3 月期第 1 四半期決算説明会 

 

[決算期]  2021 年度 第 1 四半期 

 

[日程]   2021 年 8 月 17 日 

 

[ページ数]  29 

  

[時間]   15:00 – 15:55 

（合計：55 分、登壇：37 分、質疑応答：18 分） 

 

[開催場所]  インターネット配信 

 

[会場面積]   

 

[出席人数]   

 

[登壇者]  1 名 

代表取締役 社長執行役員  根元 浩幸（以下、根元） 
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登壇 

 

司会：皆様、お待たせいたしました。ただ今より、株式会社クレスコ、2022 年 3 月期第 1 四半期

決算説明会を開催いたします。本日はお忙しい中、ご視聴くださいまして、誠にありがとうござい

ます。本日は、代表取締役、社長執行役員、根元浩幸様よりご説明をいただきます。 

ご説明の後で、お送りいただいたご質問に対して、会社様よりご回答いただきます。なお、お時間

の関係で全ての質問へのご回答が難しい場合がございます。あらかじめご了承ください。説明会終

了時刻は 16 時を予定しております。 

それでは、早速始めさせていただきます。根元社長、よろしくお願いいたします。 

根元：クレスコの根元です。いつもお世話になっております。きょうは決算説明会にご参加いただ

きまして、ありがとうございます。私からの説明は 40 分程度いたしまして、その後ご質問にお答

えするということで進めたいと思います。それでは早速説明に入ります。 
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決算のポイントですが、第 1 四半期、売上高・利益の連結の数字です。 

コロナはまだ収束しているとは言い難いのですが、お客様の IT 投資は順調に回復してきているな

と感じています。主要なお客様を中心に受注は改善しているということ。それから、既存のプロジ

ェクト、新規のプロジェクトも順調に立ち上がって、昨年あったような、中止とか中断とか延期と

いうことは今起きておりません。 

第 1 四半期で言いますと、売上高は 5%の増収で、98 億 7,000 万。営業利益、経常利益、純利益と

もに増益になっております。営業利益は 8.1%で、昨年はコロナ禍の混乱ということで 4.5%まで大

きく落としたんですが、改善して、例年どおりに戻ってきているという状況であります。売上高

は、先ほど申しましたとおり 98 億 7,000 万。営業利益は 7 億 9,900 万。経常利益は 8 億 8,300

万。純利益が 7 億 200 万という状況であります。 

 

受注高・受注残高についてご説明いたします。 

受注高・受注残高についても順調に回復してきていると思っております。受注高については前年に

比べると 135%、受注残高は 140%ということです。これは、今年度システムの業務プロセスを多

少変えているというのもありまして、少し数字の集まり具合が例年よりも前倒しで集まっていると
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いうのも多少反映されての、この 135%、140%という数字になっていると見ておりますが、全般

的にはもう昨年に比べるとかなり良いと見ております。 

 

報告セグメントの変更ということで、これは 5 月 10 日にリリースしておりますが、今年度からセ

グメントの切り方を変更いたしました。 

左にあるのが、昨年までのセグメントです。大きくソフトウェア開発、組込み型ソフトウェア開

発、商品・製品販売というセグメントに分けていまして、ソフトウェア開発の中を金融、公共サー

ビス、流通・その他、それから、組込み型ソフトウェア開発の中を通信システム、カーエレクトロ

ニクス、情報家電等・その他と分けておりましたが、これを右にありますとおり、新しいセグメン

トの切り方に変えました。 

IT サービス、デジタルソリューションという二つの大きなセグメント。それから IT ソリューショ

ンの中は、お客様ごとにエンタープライズ、金融、製造という三つの大きな括りにサブセグメント

として分けております。IT サービスといいますのは、われわれが通常、今までやってきておりま

すシステムインテグレーション、システムの保守になります。 
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それからデジタルソリューションといいますのは、ライセンスの販売であるとか、サービス料を

月々いただくような契約。われわれで言いますと、クラウド関係ですとか、RPA 関係とか、AI の

関係とか、そういうところでいくつかのデジタルソリューションを持っております。こちらを改め

て整理しまして、デジタルソリューションというセグメントにしております。 

こちらは、われわれとしましては、このデジタルソリューション、今 3.9%ですが、もっと伸ばし

ていきたいという意味で、ここを 3 年、10 年かけて、もっと大きな割合にしていきたいと思って

おります。それから IT サービスの中も、実は今、世の中でよく DX って言われているクラウドで

すとか、AI とか、そういうクラウドに移行するような開発、AI に関連するような開発、この辺も

IT サービスの中に入っております。 

ですので、いわゆる DX 売上はどこなのかと言いますと、ここで見ると IT サービスの中にも入っ

ていますし、デジタルソリューションの中にも入っているということで、その辺はゆくゆくもう少

し技術カットで説明できるようにはしたいと思っております。 

 

次にセグメント別の売上高ということで、IT サービスはエンタープライズ、金融、製造と、この

三つのサブセグメントに分かれています。 
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エンタープライズは情報・通信・広告、運輸、あとは人材紹介・人材派遣が回復してきておりま

す。4.6%の増収ということですが、感覚的にはもっとこれから伸びるだろうと見ております。 

それから金融につきましては、銀行がちょっと減少しておりますが、その分保険、特に生保の関係

が伸びております。そういうことで 3.4%の増収。 

それから製造部門、メーカーさんです。自動車・輸送機器が落ち込みましたが、その分、機械・エ

レクトロニクス関連で 0.5%、わずかですけど増収になっております。セグメント利益に関しまし

ては、不採算のプロジェクト等も解消していますし、受注も順調ということで、人員の待機等もな

く、昨年に比べるとかなり増益になっているという状況です。 

 

デジタルソリューションですが、売上は 3 億 8,600 万ということで、昨年に比べると 177%の増収

です。クラウド関連・ロボティクス関連が主に伸びております。セグメント利益に関しましては、

昨年よりもかなり減っているんですが、これはデジタルソリューション事業を推進するということ

で、人的投資を結構行っていますので、それによって減益になっていると見ていただきたく思いま

す。サービスとしては、クラウドのサービス、RPA のサービス、AI のサービスがメインになって

おります。 
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今期の見通しについてお話しいたします。 

情報サービス産業に関しましては、決算、第 1 クォーター、出そろっていますが、昨年に比べると

もうかなり回復して、プラスになっているということです。実感としても、われわれもそう感じて

おりますし、日経の産業天気予報とかを見ても、もう晴れになっているということで、よほどのこ

とがない限りはプラスに転じるだろうと見ております。 

SI のサービスビジネスから DX ビジネスと言っていますが、DX ビジネスの中にはやはりクラウド

化ですとか、ロボット、AI といった新しい技術を使ったところにシフトしているという案件が、

結構われわれの IT サービスの中でもかなり多くなってきております。どちらかというと、受注が

順調な分、人材の確保が急務になっています。人材をきっちり整えて、受注に対応していくという

のが課題になっております。 



 
 

 

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 

8 
 

 

新型コロナウイルスへの対応です。 

昨年 3 月から対策本部を置いて、状況のウォッチ、情報収集、各種施策の検討・運用をやっており

ます。基本的には、お客様も含めてテレワークを推進するということで、今も 7 割、8 割の従業員

はテレワークで対応しております。それから、政府自治体からの要請に応じて、いろいろな対応を

やっているということです。 

あと、在宅勤務にかかる対応として、在宅勤務の手当ですとか、通勤をする人も大変だよねという

ことで、通勤者支援手当なんかも出していますし。あと、今、ワクチンを接種して副反応が出ると

かいう話はありますので、そういう休暇等も対応して設けたりということはやっております。ここ

にきて、ここ 1 カ月間、デルタ株がかなり全国的に感染広がっていますが、私どもの会社でも少し

社員が感染が出ているということで、気を引き締めていかなきゃならないということで、注意喚起

はしているという状況です。 
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グループ全体の業績の予想です。 

コロナの状況はあまり影響ないだろうと見ていますが、お客様の投資マインドとか、そういうとこ

ろに冷水を掛けるようなことにならなければいいなと思いますし、われわれのお客様の業界でも旅

行業界ですとか、空輸関係の業界は、本業でもろに影響を受けておりますので、早く回復してほし

いというのを願っているところであります。 

われわれとしましては、この後ちょっと説明しますが、中期経営計画および新しいビジョンをつく

りましたので、それに基づいてしっかり経営を進めていくことになります。 
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業績予想は変更ありません。5 月 10 日に発表した内容です。半期で売上が 205 億、通期では売上

が 424 億ということで、こちらについては、今のところ十分到達できるだろうと思っておりま

す。 
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配当予想についてです。 

配当予想は 5 月 10 日に出していますが、中間 20 円、期末 20 円の年間 40 円ということで、これ

も変えておりません。当社の還元の方針ですが、ここの左下にありますように、連結の経常利益を

もとにして、特別損益を零とした場合に算出される、親会社に帰属する当期純利益の 30%を目途

ということで、利益に連動して配当を決めるという形でやっております。 
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中期経営計画について簡単にお話しし、進捗状況等もコメントしたいと思います。 

中期経営計画になりますが、三つの重点戦略、三つの基本戦略ということで、これを基に取り組ん

でいるということになります。重点戦略というのは、新たなビジネスの柱を生み出すということ。

それから基本戦略というのは、今までやってきているコアビジネスの領域をもっと強くするという

ことになります。それぞれどんな進捗があったかということを、次、説明いたします。 
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重点戦略、デジタルソリューションの強化ということで、セグメントのところでもご説明しました

が、人がいなくても売上が上がるライセンスですとか、サービスを月々課金するような、そういう

ものです。これを強化していこうということで、新しい部門を推進部門として、デジタルイネーブ

ルメントサービスユニットという部門をつくりました。ここに人を集約して、デジタルソリューシ

ョンの推進を進めております。 

それから、既存にいろいろやっているデジタルソリューションがあるのですが、そこのブランドを

再整理するということから、今開始をしております。機動的経営の深化、2 番目になりますが、こ

ちらは最終的には DX 認定銘柄、DX 銘柄を目指しているのですが、まずは経産省の DX 認定制度

に基づく DX 認定事業者というのを 5 月に認定を取得しております。業界の中では比較的早いほう

ではないかなと思います。 

それから M&A は、もうここ 10 年ずっと積極的に進めてきていますが、今年度も 1 件、7 月 1 日

に株式会社 OEC という会社を子会社化しています。売上で 20 億規模、営業利益で 2 億規模ぐら

いの製造業向けの開発をやっているところが強みという会社であります。 
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人間中心経営の進化ということで、こちらは、コロナ禍での働き方が変わってきていますので、こ

こをちゃんと推進する、サポートするということで、テレワークの推進ですとか、ワークプレイス

整備、これはオフィスの整備です。それからワクチン休暇の導入とか、いろいろな施策をとってお

ります。あとは、教育という面で、かなりいろいろな資格を取らせたり、教育をしたりやっている

のですが、認定試験受験を推進する企業で、全国規模でやっている会社で、優秀受験団体みたいな

のに表彰されたというのがニュースとしてあります。 

基本戦略は三つあります。既存の IT サービスの拡大という面で言いますと、やはり新規の取引先

の開拓に向けて対応ということで、営業の強化をしております。既存のお客様も含めて、受注はか

なり戻ってはきているのですが、お客様の投資というのは山あり谷ありですので、今これから山を

迎えても 3 年後には谷になるというのが、これは普通ですので、新規の取引先を常に開拓するとい

うのは重要な対応だと思っております。 

それから、2 番目の品質の強化です。これで言いますと、トピックスとしては PMO の日本支部と

いうことで、こういう品質管理を推進する団体の中での、そういうフォーラムみたいなところで当

社の社員が講演したり。あとは、車載、車に積み込まれるシステムのそういう団体があるのです

が、そこの幹事会社になったりと、そういう社外の活動にもどんどん顔を出して、品質の強化をや

っている状況です。 

技術の強化で言いますと、次世代の人材育成ということで、AI に関連して、北海道大学発のベン

チャーにわれわれも昨年出資したりしております。そういう関係で、北海道大学との協力関係を強

化しているというのが 1 点。それから、マイクロソフトの Gold コンピテンシーパートナーという

ことでの認定を受けております。今までクラウドのところは、Amazon、AWS をかなりもう 10 年

来やってきているのですが、最近お客様からマイクロソフトの Azure、マイクロソフトのクラウド

もやってほしいという話がかなり出てきていますので、ここも人材育成含めて、マイクロソフト社

との協業ということでの力を入れている部分であります。 
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経営方針、2030 年に向けた 10 年の経営ビジョンということで、CRESCO Group Ambition 2030

というのを今年からスタートさせております。「人が想い描く未来、その先へ」ということで、ク

レスコグループは最高のテクノロジーと絆で、“わくわくする未来”を創造します、という内容にな

っております。 

われわれの強みは、技術、最高のテクノロジーと、やはりこういうコロナの時代だからこそ、デジ

タルの時代だからこそ、人と人との絆っていうのを大事にしたいと。これは社内もありますが、や

っぱりお客さんとの絆というのも大事にしていこうということで、こういうメッセージを出してお

ります。やはり、わくわくする未来をつくるためにわれわれは仕事をしていくんだというメッセー

ジになっております。 

2023 年度までの中計ですが、ここに出していますように、連結売上高 500 億、連結の営業利益額

50 億、ROE15%以上という目標を設定しております。今までは単年度の目標で、公表値を追っか

けるという形だったんですが、今年度からもう 3 年間のこの数字に対してどうなのかということ

で、多少目線が少し先まで伸びたかなとは感じております。 
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続きまして、対処すべき課題ということで、ここは口頭でどのような話があったのか、今まで説明

した話ともかぶる話もありますが、少しお話ししたいと思います。 

1 番目は新規顧客の獲得およびお客様とのリレーションシップの強化です。新規顧客の獲得という

ことで営業部隊は強化しておりますが、その甲斐もあって一定の引き合いはあります。特にクラウ

ドの関係、RPA の関係というところでいろいろ話はいただきます。 

ただ、やはり提案のリソースの問題、それから、対面営業がコロナのこういう緊急事態ということ

で、なかなか自由にできないという状況が続いていますので、受注はどんどんという感じではない

ですが。受注できる、できないに関わらず、継続して新規顧客の開拓はやっていくと思っておりま

す。 

それから、昨年新規で取引開始したお客様との親交も進んでおりまして、不動産とか生命保険とか

のお客様で、昨年度から新規に取引が開始したところで、結構仕事は拡大しているというのはあり

ます。あと、既存顧客におきましては、投資が旺盛なお客様のところに人材リソースをシフトする

ということで、その辺はうまくできているかなと思っております。 
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あと、お客様との関係という意味で言うと、営業ももちろんそうですが、主なお客様においては、

アカウントマネージャーというのを昨年から敷くようにしました。アカウントマネージャーという

のは、担当営業と横並びで、そこのお客様の全ての話、要はデジタルソリューションであろうが

IT サービスであろうが、全ての話を全部聞いて取りまとめるマネージャーということで、部長級

の人間を 15 社か 20 社ぐらいになりますけれども、主なお客様にアカウントマネージャーを選任

しております。 

それから、2 番目のデジタルソリューションの拡大と新技術の研究・開発です。先ほど申しました

とおり、今までやっている商材をもとに戦略の見直しを今やっているということと、あといくつか

の新しい商材についても検討を始めているところです。先ほど申しましたとおり、マイクロソフト

の Azure についてもサービスをリリースしていますので、それに力を入れていきたいということ。

あとは AI の関係で言うと、AI アノテーションという、AI のデータをつくるところのソリューショ

ンも今、力を入れて営業しております。 

この辺は、メディアとか、セミナーとかに登壇してという社外へのアピールも継続して活動してお

りまして、結構そこからの引き合いも出てきております。 

3 番目、M&A・アライアンスの推進とグループ企業に対する管理の強化です。先ほど申しましたと

おり、7 月 1 日付で OEC という会社を M&A しまして、今、PMI の活動を開始しております。ま

た、既存のグループ会社も含めて、協業をもっと推進していこうということで、グループ事業戦略

担当というチームを中心に、協業推進の活動を活発化させているということです。M&A は継続し

てどんどん進めていきますが、小規模の対象会社については、M&A 後、既存のグループ個社と合

併するという方針でやっていこうと考えております。 
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人材採用と育成環境の拡充です。今年度も、新入社員採用 150 名ぐらい、グループ全体で採用し

ておりますが、オンラインでの教育が中心になっております。来年度も、今大体グループ全体では

200 名ぐらいの新卒の採用を計画しており、ほぼ終わりかけているという状況です。ただ、中途採

用につきましては、なかなかかなりレッドオーシャンでして、非常に採用は厳しい状況にありま

す。ただ、シニアのメンバー、50 歳代のメンバーで実績のある人を部長級で採用したり、営業で

採用したりという、シニア採用なんかは結構進めております。 

5 番目、DX 推進と機動的経営の実現です。こちら先ほど申しましたとおり、5 月に経産省より DX

事業者認定を受けております。あと 7 月に、社内のデジタル化ということで言いますと、メールを

今までのグーグルのメールからマイクロソフトのメールに移行しております。また、今後、電子帳

票化も下期に向けて検討を開始する予定になっております。 

健康経営の推進ですが、ここはかなり力を入れております。健康経営優良法人に昨年も認定されて

いますし、今年度もそこに登録するべく、いろいろな動きをしておりますが、一番はやはり今、コ

ロナに罹患しないようにというのが優先かなと思っております。いろいろな勤務の形態もあります

が、ワクチンを職域接種するということで、われわれ単体ではやっていませんが、健康保険組合と
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か、新経済連盟だとか、お客様のグループの関係で職域接種を積極的に進めたり、特別休暇を付与

したりということで、ワクチン接種を推奨するような動きになっております。 

あとは、今年度から保健師を専任で社員として採用しましたので、保健師による社員向けの啓蒙活

動、動画の発信等、健康診断の結果のフォロー等もかなり進めております。今年度から健康増進手

当というのを支給することにしましたので、社員の運動意識、健康意識みたいなものも上がってき

ていると感じています。 

 

働き方改革の推進と健全な労働環境づくりという点です。テレワークはもう一般的になっています

し、オフィスの改修もいろいろ進めていますが、その一環で、8 月から常設の多目的スタジオを開

設しております。スムーズにそこからいろいろな発信ができるようなスタジオをつくっておりま

す。また、4 月から新しい新人事制度に移行しております。現状はまだ、定着化、改善というのは

これから進めていくということになっております。 

また、昨年は、これはマイナス面ではあるんですけれども、テレワークが進んだ影響だとは思うん

ですが、有給休暇の取得率が低下しました。これはあまり良くないねということで、早めに目標を

設定して改善を図るということでフォローしております。 
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品質の強化です。社外でのいろいろな活動もやっていますが、今、社内では品質のプロセスとか規

程等の見直しをしております。昔作ったものが一部少しずつ陳腐化してきますので、こういうとこ

ろの見直しを今年度力を入れます。また、不採算のプロジェクトが出ないように、できるだけ早く

プロジェクトの問題を察知するということで、重点プロジェクトを品質管理部門でちゃんと監視す

る、フォローするという活動を、もうこれは数年来やっていますが、これは継続してやっておりま

す。 

9 番目の生産性の追求です。最近は、生産性の追求ということで、いろいろなもちろんツールと

か、ノーコード・ローコードの開発手法等を使っていろいろな対応しております。最近、トピック

スとしては、人不足感というのもあるのですが、技術領域特化型のプロジェクト、例えばクラウド

とか、AI とか、ロボットもそうなんですけど、こういう技術特化型のプロジェクトにおいては、1

チームで複数のプロジェクトを対応するというのを意識的につくっております。 

要は、専任の人間を 1 人、2 人出してアサインするというのは、なかなか厳しくなってきていると

いうことで、効率アップと人材育成を併せて図っていくということで、チームで複数プロジェクト

に対応するというのを意識的な取り組みとしてやっております。 
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10 番目、開発に従事する人材の確保と体制強化です。2Q 以降、特に、全体的に人不足感が強くな

ってきております。ビジネスパートナー、ニアショア、オフショアのリソースを活用していくとい

うことで、そこら辺の活用は増えている状況になっております。 

11 番、ダイバーシティへの取り組みです。あまり大きな話はありませんが、ここに書いています

とおり、今年度からパートナーシップ制度ということで、LGBT に対応した取り組みの一環という

のを制度としても導入しております。 

12 番目、コーポレート・ガバナンスの推進です。6 月に社外取締役を中心に構成される報酬委員

会を設置しました。われわれとしてはプライム市場を目指しておりますので、プライム市場にふさ

わしいガバナンスを継続して推進していくということで考えております。 

 

最後になります。事業ポートフォリオの最適化と柔軟な組織経営。お客様の投資動向により、良い

ところもありますが、お客様は本業で苦戦して、なかなか投資が思うようにできないというところ

もあります。そういう中で、開発の要員を組織横断で移動してアサインして、もちろん今、苦境に

あるお客様はお客様できっちりサポートしてという体制は取っていますが、柔軟にリソースをアサ
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インするというのはできているかなと思っております。この辺は今までの経験もありますので、な

かなかうまくできているのではないかなと思っております。 

私の話は以上になります。引き続き、質疑応答で皆様からの質問にお答えしたいと思います。 
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質疑応答 

 

司会：ご説明ありがとうございました。それでは、これより質疑応答のお時間といたします。いた

だきました質問をこちらでお読みいたします。それでは、まず最初の質問です。 

IT・デジタル人材不足の対策についてご説明いただけないでしょうか、といったご質問です。お願

いいたします。 

根元：人材不足というのは、多分、われわれの業界全体でどこの会社も課題になっていて、流動性

が結構高くはなっているんですね。昨年度はコロナ禍で少し収まっていたのですが、その前の年、

2019 年度、それから今年度、2021 年度になって、やはり人材の動きが結構出てきているかなと感

じております。 

確保は、まず基本は採用ということで、新卒の採用です。時間はかかるのですが、やはり新卒をし

っかり教育していくというのが基本の基かなと思っています。今年度も、この 4 月もグループで

150 名、来年度も今 200 名という予定をしておりますので、全体の 10%まではいきません、7%か

8%ぐらいですが、既存社員の 7～8%は新卒の採用を継続して、人材育成をしていこうと思ってお

ります。 

あとは中途採用ですね。中途採用は非常に先ほど申しましたとおり、苦戦しております。IT 業界

だけじゃなくて、お客様が内製化をするということで、採用をし始めているんです。それから大メ

ーカー、本当に車メーカーとか、そういうところが採用し始めておりまして、あと外資、GAFA、

そういうところも非常に積極的に採用しているということで、かなり苦戦はしております。ただ、

われわれとしても、辞めた部分は最低補わなきゃならないと思っていますので、中途採用のところ

もいろいろ人材会社と相談して、いろいろな施策を今打っているところです。ただ、苦戦というの

では、これは確かにあるかなと思っております。そんなところですね。 

あとはリテンションの対応ですね。要は、エースの社員、大事だなと思っている社員にリテンショ

ン対策ということで、RS、リストリクテッド・ストックを付与するとか、そういうような施策は

昨年度からやっております。ただやはり、ペイだけじゃなくて、魅力的な会社をつくっていく、経

営をしていくというのも非常に重要なのかなと思っております。以上になります。 

司会：ありがとうございました。続いてのご質問です。 
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今年の決算短信の中で、有価証券評価益とデリバティブ評価益について情報がありませんでしたの

で、ご説明いただけないでしょうか、といったご質問です。お願いいたします。 

根元：前期が、デリバリティブ評価益がおよそ 3 億円、有価証券評価益が 1,200 万円と。今期はほ

ぼゼロになっています。これは、先期はちょっと特別なことがありまして、3 月末にコロナの影響

で、思い切り市場がかなり暴落したということがありまして、評価減が出たんです。評価減が出た

のですが、昨年の第 1 クォーター6 月末までに、それを戻したというのが 3 億円ぐらいあったと記

憶しております。以上になります。 

司会：ありがとうございました。それでは次の質問もそのまま読ませていただきます。 

9 月にデジタル庁が新設され、企業におけるデジタル化の加速が期待できますが、新規顧客開拓と

してどの業界をターゲットにできそうですか、といったご質問です。お願いいたします。 

根元：昨年、前半戦、特に厳しい状況もありましたので、新規どの辺やるかということはいろいろ

考えたんですけども、やはり一つはデジタル庁のお話もありますので、公共関係です。公共関係は

もう動いております。今までもやったのですが、その辺のところは。ただ、こちらは、われわれが

プライムでっていうのはなかなか難しいところがありますので、サブコンでという形が中心になり

ますけれども、公共関係の仕事をやっていくと。 

それから去年広げたところで言いますと、製薬です。製薬のところも、別にコロナだからという話

ではないですが、われわれやってなかった領域でありましたので、ヘルスケア・製薬といったとこ

ろも大きくしていきたいなと思っております。 

あとは不動産関連というのも、なかなかわれわれ、1 社大きくやっているのですが、横展開という

意味で、昨年に 2 社目のお客様を開拓しまして、そこもかなり、先ほど申しましたとおり、育って

きていますので、そういうお客さん、不動産関係なんかもプラスにしていきたいなと思っておりま

す。そんなところです。 

司会：ありがとうございました。それでは、続いてのご質問です。 

デジタルソリューション事業に分類される事業は、具体的にどのようなものがあるでしょうか、と

いったご質問です。お願いいたします。 

根元：デジタルソリューションは、われわれはこういう定義をしております。要は、われわれ人

月、人月と言っているのですが、人のワークによって売上が上がるものではない事業と。要は人月

によらない事業と言っています。 
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ですから、ライセンスの売上ですとか、保守料ですとか、システムの使用料とか、そういうような

類もの。あとは教育とか、セミナーとか、そういうようなものをデジタルソリューション事業と分

類しております。ですので、世の中で DX、DX と言われている、例えばクラウド化とか、AI とか

いうのが全てデジタルソリューション事業ではありません。あくまでも人月によらないビジネスを

デジタルソリューション事業と言っています。 

ここで書いていますとおり、われわれの今の主力の製品・サービスで言いますと、クラウドの関連

のサービス、Creage というブランドで出します。それから、RPA のサービスです。これは

UiPath という海外のものをライセンス仕入れて売っていますし、開発もやっています。開発はこ

こには入っていません。あくまでもライセンスとか教育事業とか、そういうところです。 

あと AI の関連のサービスです。アノテーションサービスとか、教育・セミナー、PoC をつくると

か、そのようなところが主な対象のサービスになっています。今一番大きく伸びているのは、クラ

ウドと RPA ロボット関係です。新規のお客様からの引き合いもこの二つが多いです。以上になり

ます。 

司会：ありがとうございました。それでは、続いてのご質問です。 

中期経営計画について、売上高 500 億円のうち、セグメント別の割合を教えてください。おおよ

そのイメージでも結構です、といったご質問です。お願いいたします。 

根元：今、現状ですと、デジタルソリューションの売上が全体の売上の 3.9%になっていますが、3

年後 500 億全体でやるときには、10%は目指したいのですが、10%はちょっと厳しいかなと思って

います、正直ベース。7%、8%とか、そのぐらいのところまで持っていければいいかなと、正直ベ

ース思っております。 

ただ、結構、クラウドのところの利用というのは非常な勢いで伸びるんです。なので、伸び方によ

っては 10%というのも不可能ではないと思っております。 

司会：ありがとうございました。それでは、続いてのご質問です。 

受注状況も順調に回復ということですが、仕事量に対して、御社のキャパシティという面ではまだ

余力がある状況でしょうか、といったご質問です。お願いいたします。 

根元：余力はまだ多少はあります。というのは、こう言ったらちょっとお客様には申し訳ないとこ

ろがあるのですが、取捨選択して、なかなか先の見通しが見えないようなプロジェクトについて

は、クロージングなりをして、新しい仕事に持っていくという動きもかなりやっていますので。そ

ういう意味では、トランスフォーメーションをしてやっていくということで、まだ余力は多少なり
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とはあるかなと。逆に余力をつくっていかないと、新規のお客様ですとかできませんので、余力は

ある意味つくるものだと思っております。 

司会：ありがとうございました。それでは、続いてのご質問です。 

M&A の戦略について、どのような分野を重視されているかなど、詳細をお聞かせください、とい

ったご質問です。お願いいたします。 

根元：M&A は、基本的には、われわれがここにセグメンテーションしていますような IT サービ

ス、デジタルソリューション、ここに当てはまるものです。ですから、IT に関わらないようなこ

とというのは、われわれとしてはやらないというのが、まず大前提としてあります。 

それから、シナジーがある分野とか、お客様だとか、技術領域だとか、そういうものを持ってい

る、特徴のある、強みがある会社と一緒にやりたいと思っております。われわれのグループでやっ

てない業界もたくさんまだあると思いますし、われわれが手掛けてない技術エリアというのもある

と思いますし。あと、地方の会社ももっと増やしていきたいと思っていますので、地方の会社もや

っていきたいなと思っております。 

地方の会社で言いますと、大阪は、大阪のお客さん向けにいろいろ事業やっているのですが、札幌

と九州、福岡につきましては、ニアショアの拠点として今どんどん拡大しています。ニーズもかな

りありますので、他の地方、ニアショアの拠点として、われわれのグループの仕事を受けてくれる

ような、そういう開発体制を持っているような会社というのも候補になるのかなと思っておりま

す。以上です。 

司会：ありがとうございました。それではご質問も一巡したようですので、これをもちまして質疑

応答の時間を終了いたします。 

最後に社長よりご挨拶がございます。根元社長、よろしくお願いいたします。 

根元：改めまして、長時間にわたり説明会にご参加いただきまして、本当にありがとうございま

す。今年度は出だしからほぼ予定どおり、順調に推移できているかなと感じています。7 月には先

程申しましたとおり、OEC という会社を M&A し、グループ入りすることができましたので、そう

いう意味では、非常に中計のスタート年、新しいビジョンのスタート年にあたり、良いスタートが

第 1 クォーター、切れたのではないかと思っております。 

第 2 クォーター以降も、コロナの心配はございますが、市況としてはそこそこ良いのかなと思って

いますので、しっかり仕事をして、お客様の DX の推進に役に立って、われわれ会社としても成長

できるように頑張っていきたいなと思っております。 
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本当に、引き続きご支援をいただきますよう、どうぞよろしくお願いいたします。きょうはどうも

ありがとうございました。 

司会：根元社長、ありがとうございました。これをもちまして、本日の決算説明会を終了とさせて

いただきます。本日は最後までご視聴いただきまして、誠に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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