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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 2 四半期決算説明会 
 
[決算期]  2021 年度 第 2 四半期 
 
[⽇程]   2021 年 11 ⽉ 12 ⽇  
 
[ページ数]  30 
  
[時間]   15:00 ‒ 15:53 

（合計：53 分、登壇：38 分、質疑応答：15 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 社⻑執⾏役員  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 2 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。 

それでは、本⽇の出席者をご紹介いたします。代表取締役、社⻑執⾏役員、根元浩幸でございま
す。 

それでは、根元社⻑、よろしくお願いいたします。 

根元：株式会社クレスコの根元です。本⽇は、第 2 四半期の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。私からは、30 分から 40 分、話をさせていただきまして、その後、質疑応
答という時間を設けたいと思います。 
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それでは早速、決算の説明ということで。まず、連結決算のポイントになります。売上⾼、利益に
関してです。9 ⽉まで新型コロナの緊急事態宣⾔中ということで厳しい状況ではありましたけれど
も、お客様の IT 投資は、やはりデジタル変⾰を背景に順調に増加していると⾒ております。 

主要のお客様を中⼼に受注は改善しており、コロナによるダメージが⼤きかった業種、旅⾏業です
とか、空輸業も若⼲ではありますけれども、徐々に回復はしてきている状況です。 

売上⾼は、前年対⽐で 9.7%の増収、営業利益は 47.6%の増益、経常利益、純利益とも 20%超の増
益という状況です。 

営業利益率も前年同期が 7.1%という状況でしたが、今年は 9.6%で、だいぶ改善しております。中
期経営計画では 10%と⾔っていますので、それに向けて前進したと⾔えると思います。 

数字ですが、真ん中、売上⾼は 210 億円に乗りました。半期で 200 億円を超えるのは多分初めて
だと思います。それから、2 段下、営業利益が 20 億 1,700 万円で、これも半期で 20 億円を超えた
のは初めてではないかと思います。経常利益が 22 億円、純利益が 16 億円という状況になってお
ります。5 ⽉ 10 ⽇に出している予想値もクリアという状況になります。 

昨年度と⽐べた場合、昨年は特に第 1 クォーターがコロナの影響をもろに受けまして少し混乱とい
うか、急にプロジェクトが中断になったりとか、いろいろと去年は特殊な事情はあったかなと⾒て
おります。下期以降、順調に回復しまして、この上期はかなりいい状況になってきていると⾔えま
す。 
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続きまして、受注⾼・受注残⾼についてです。受注⾼・受注残⾼も、既存のお客様を中⼼に順調に
伸びておりまして、右の上に四⾓で囲っていますが、受注⾼でいいますと前年⽐で 122%、受注残
⾼でいいますと 134%で、かなりお客様からの引き合い案件の数は増えている状況になっておりま
す。 

昨年度は、やはりコロナで⼀時的にちょっと投資抑制の反動が来ているなということ、景気回復の
期待感とか、デジタル変⾰への推進の後押しがこの数字に表れていると⾒ております。 
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セグメント別の売上⾼についてご説明いたします。今年度から、セグメントを⼗数年ぶりに⾒直し
まして、IT サービス、デジタルソリューション事業という⼆つに⼤きく⼤別しました。 

IT サービス事業は、お客様の業態ごとにエンタープライズ、⾦融、製造というサブセグメントを
三つ設けております。それぞれのセグメントで前年同期⽐ 108%で、増収になっております。 

セグメント利益も、売上⾼が増加したのと、昨年に⽐べるとやはり順調に推移していること、それ
から不採算プロジェクトも極⼩化したことで、34%の増益となっております。 

エンタープライズの領域でいいますと、⼈材関係ですね。⼈材紹介、⼈材派遣という業界の投資が
⾮常に旺盛と。それから、運輸業の物流関係も⾮常に伸びております。昨年度、かなり落ち込んだ
旅⾏業とかホテルといったところも多少は回復してきている状況です。 

続きまして、⾦融です。⾦融については、銀⾏に関しましては減少しましたが、保険とかその他⾦
融のところで案件が増加して、8.8%の増収となっております。 

製造業につきましては、⾃動⾞とか輸送機器が前年に⽐べるとちょっと落ち込みましたが、機械と
かエレクトロニクス関係が伸びたことで 8.1%の増収となっております。 
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⾃動⾞等もかなり、⼀時に⽐べると引き合いは多くなってはきているんですけれども、いかんせん
やはり今、半導体不⾜とか、サプライチェーンの混乱みたいな話が、かなり影響を受けていまし
て、われわれのお客様である部品メーカー⾃体もなかなかものが出せないというところで、ちょっ
とご苦労されているという感じはまだ否めません。 

 

続きまして、もう⼀つの⼤きなセグメントであります、デジタルソリューション事業ということで
お話ししたいと思います。 

われわれのデジタルソリューション事業の定義ですが、これは、要はエンジニア、技術者が直接携
わらなくても売上がある程度上がるというサービス事業ですとか、リカーリングとか他社では呼ん
でいますけれども、使⽤量をいただくと。ライセンスフィーですとか、そういうような売上をデジ
タルソリューション事業と呼んでおります。 

これから、われわれとしては今年度から 3 カ年の中期経営計画を始めましたけれども、やはりこの
事業を伸ばしていかないと、成⻑性ではここを強化していく必要があるということで。⼈的な投資
も含めて、今年度から投資をしている状況です。 
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既存でも今までやっていましたので、全く新規というわけではないんですけれども、この上半期で
いいますと 7 億 9,000 万円の売上。特にクラウド関係、ロボティクスの関連のソリューションが増
加したことで、55%ぐらいの増収になっています。 

セグメント利益は、ライセンス販売とか保守の費⽤が増加したということで、119.1%。数字が⼩
さいので、まずはトップラインをここは伸ばすことを注⼒してやっております。 

主な製品サービスは、Creage というクラウド関連のサービス、それから、UiPath を中⼼とした
RPA の関連のサービス。それから、アノテーション、AI 関連のところですね、そういうサービ
ス。あとは教育とかセミナー、これはいろんな分野がありますけれども、そういう分野になりま
す。 

ここは、下期もかなり好調に推移していますし、来年度も含めてどんどんこちらは伸ばしていきた
いと思っております。 

 

今期の⾒通しについてお話しします。 

私どもの業界でいいますと、新型コロナ禍の影響は、もう限定的だろうと⾒ております。9 ⽉まで
は緊急事態ということでしたけれども、その中でも、やはりもうデジタル、アフターコロナはデジ
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タルだという論調も世の中で出ていますので、やはり企業が競争⼒の源として DX に期待する、シ
ステム開発に期待するという話は⾮常に多くなっております。ですので、コロナの影響は、この業
界に関してはあまりない、もうないんじゃないかなと私は思っております。 

三つ⽬の点です。やはり⼈材です。要は受注量が増えると、どうしても⼈材の確保と、育成・確
保、開発体制、ここがやはり今まで以上に急務になってきます。 

 

新型コロナの対応ですが、会社でも昨年の 3 ⽉から対策本部をつくりまして、社員、取引先等も含
めたいろんな対応ということで、案内を出しています。今でも、この 1 年半で 21 報ぐらいまで多
分⾏っていると思います。 

9 ⽉末で緊急事態も終わったということで、今は少し緩和して、事業活動をかなりテレワークで、
対⾯でやられていなかったところもありますので、できるだけお客様のところには顔を出しにいく
ということで、私も含めて客先訪問等を今、結構活発にやっています。 

あと、これは昨年からの話ですけども、在宅勤務⼿当とか、ワクチン接種したときの特別休暇を⼊
れたりとか、あとはいろんなワークプレイス、プロジェクトルームの最適化とか、いろんなことを
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やっております。ここにも書いていますけれども、オフィススペース、レイアウトの変更、この辺
は後でもう少し詳しくお話ししたいと思います。いろんな取り組みを併せてやっている状況です。 

 

連結業績の⾒通しになります。精緻に把握することは難しいですけど、ほぼ順調に計画どおり、計
画を上回る状況で推移していると⾔えるかなと思います。 
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業績予想です。かなり上期は当初の予想よりもかなりできましたが、通期の予想は据え置きしてお
ります。ただ、先ほど申しましたとおり、順調に下期も推移していますので、特に不安な事故等、
懸念することは、今は抱えていない状況にあります。 

5 ⽉ 10 ⽇に発表した予想です。売上が 424 億円、営業利益が 38 億 5,000 万円、経常利益が 42 億
円、純利益が 28 億 5,000 万円と、⼀応この予想でいけるだろうと、クリアできるだろうと⾒てお
ります。 
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配当の予測です。これも 5 ⽉ 10 ⽇に中間 20 円、期末 20 円の 40 円ということで発表しておりま
す。私どもの配当は、基本的には連結のこの左下の⿊枠で囲っていますけれども、株主還元⽅針を
定めていまして、原則、連結経常利益をもとにして出しております。 

特別損益はゼロとして、親会社に帰属する当期純利益の 30%相当を⽬途に、継続的に実施すると
なっていますので、この原則に基づいて配当を決めていきたいと思っております。 
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連結の中期経営計画です。 

3 年間の中期経営計画、半年間が過ぎました。ここに書いていますように、重点戦略三つ、基本戦
略三つということで掲げています。そんなに今までやってきたことからも 90 度、180 度変わると
いうことではないんですが、はっきり⾔葉にして戦略を書いております。 

重点戦略は、先ほども申しましたとおりで、デジタルソリューション事業を強化するということで
す。3 年間で倍増という⽬標を掲げています。 

それから、機動的経営の進化ということで、われわれはお客様の DX を推進するという仕事をして
いるんですけれども、われわれ⾃⾝もできるだけ効率化、IT 化をどんどん進めて、DX 銘柄に認定
されるような活動を社内ではやっていきたいということで進めております。 

あと、⼈間中⼼経営の進化ということで。こちらは、社員の⼈財の育成を継続してやっていかなけ
ればならないということと、健康経営優良法⼈ということで、これからやはり⾼齢化、シニアの社
員、平均年齢とかもだんだん上がってくると思いますので、こういう健康経営というところは⼒を
⼊れてやっていきたいという重点戦略になります。 
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基本戦略は、コアビジネスの領域をもっと強固にしていくということです。IT サービスの拡⼤
で、圧倒的にまだ 95%はこちらの売上になっていますので、セグメントごとに定めた施策に基づ
いて、それぞれ事業を拡⼤していくということです。 

それから、やはり品質の強化ということで、仕事の量が増えてくると、どうしても少しほころびが
今までも多少ありましたけれども、やはりお客様がわれわれに求めているのは、満⾜のいく品質を
きっちり出してほしいというのは⼀番基本にありますので、きっちりした品質を継続して確保し
て、改善していきたいと思っております。 

あと、技術の強化ということで、新技術がどんどん今は広がっていますので、ここに書いています
が、AI、クラウド、アジャイルといったところのビジネスをどんどん拡⼤していきたいと思ってい
ます。 

社内的には、この辺の事業、デジタルソリューションだけではなくて、IT サービスの AI を使った
もの、クラウドのもの、アジャイルのものも数字を今は整理しつつありますので、そういう話も今
後はできるかなと思っております。 

あと、ESG ですね。SDGs と最近⾔われていますけど、やはり社会からの期待は、われわれは応え
ていかなければならないという、そういう取り組みも併せて取り組んでおります。 
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それぞれの戦略の中で、この 3 カ⽉、第 2 四半期にあったことを少しピックアップで書いています
が、⾚字のところがアップデートがあったところです。デジタルソリューションの強化ということ
でいうと、デジタルソリューションサイトを新たにオープンさせました。コンテンツも随分⾒直し
ております。 

あと、クラウド関係のところでいいますと、クラウドのサービスに Azure 対応を追加した。今まで
Amazon がわれわれはメインでやっていたんですけど、お客様から、やはり Azure もという話が結
構ありますので、Azure のバージョンを追加したと。 

それから、⼈間中⼼経営の進化のところでは、ニューノーマルの交流拠点ということで、多⽬的ス
タジオを常設でセットしまして、いろいろと発信ができるような場所として、8 ⽉から使うように
なっております。 

あと、都⽴の公⽴⼩中学校にデジタル活⽤⽀援の依頼というか、そういうことをやりませんかとい
う依頼が都からありましたので、⼿を挙げていると。具体的な取り組みは、これからになると思い
ます。 
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それから、基本戦略のところでは、⼀番下になりますけど技術の強化ということで。画像処理の
AI のところ、AI の学習データを作成するのがお客様でも結構⼤変で、その辺はアノテーションと
いう作業になるんですけど、これの負荷を軽減するような⼿法の特許の取得をしました。 

 

中期経営計画の経営⽬標ですが、23 年度、連結の売上⾼ 500 億円、連結の営業利益 50 億円、
ROE15%以上を⽬指してやっております。 
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ここからは、対処すべき課題を 13 挙げておりまして、こちらの進捗状況で、今、話した話とかぶ
る話もありますが、少し⼝頭でご説明したいと思います。 

それぞれ課題ごとに、1Q のときにこんな話をしましたと、8 ⽉にこんな話をしましたと書いてい
ますけれども、これから私が話をするのは、2Q までで何をしましたという話で、1Q の話もちょっ
と含まれているケースもあるとご理解ください。 

まず、新規顧客の獲得とお客様とのリレーションシップの強化になります。新規顧客は、上期は本
当にコロナ禍でなかなか活動は⼤変ではあったんですけども、上期で 10 件獲得できています。受
注規模はまだ⼩さいですが、⼀⽅で、既存のお客様のところの新規の提案、それから受注条件の改
善の活動は進めることができたかなと思っております。 

現状でいいますと、来期に向けた情報収集、提案活動を結構やっていまして、そこから感じられる
のは、やはり来年度に向けてもお客様の IT 投資意欲はかなりあるなと今、感じているところであ
ります。 

2 番⽬のデジタルソリューションビジネス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、9 ⽉にデジタルソリューションの新しいサイト、お客様事例を紹介したり、セミナー情報を
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紹介するサイト、wakuwaku.cresco といいますけれども、こういうサイトを新規につくりまし
て、マーケティングにつなげていきたいと思って活動をしております。 

それから、これは 10 ⽉いっぱいで、デジタルでクレスコフェアという社外発信を実施しました。
グループでのデジタルソリューションは 20 程度ありますけれども、それを社外公開したり、技術
研究所の共同研究の成果を発表したり。 

あと、社内からデジタルアイデアコンテストみたいな形で、社員がいろいろな社会課題だとかを想
定して、ソリューション、モノづくりをする、そういう様⼦を動画で配信するイベントです。もと
もとは、このイベントは社内向けではあったんですけれども、デジタルの時代になりましたので、
もう社外発信しようということで発信しました。 

⼀部技術とかアイデアとか、既存のお客さんを中⼼に問い合わせを受けて、こんなようなものをつ
くりたいというような話を受けております。それなりに初めての社外公開としては、うまくいった
んじゃないかなと思っております。 

 

続きまして、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という課題で
す。10 ⽉になりますが、アライアンスということで GPU リソースを提供しているハイレゾ社と代
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理店契約を締結しました。AI とかでハイパワーの GPU を使いたいというニーズが結構あるんです
ね。そういうものを提供する会社になります。⼤学の研究室ですとか、お客様の研究機関で、今は
AI とかで GPU リソースをかなり使っていますので、そういうところにどんどん売り込んでいきた
いなと思っています。AI とかデータ分析が必要なお客様への提供となると思います。 

⼆つ⽬は、7 ⽉にグループ⼊りした OEC という会社になります。2Q は予定どおりの業績を出して
もらっております。業績にも貢献してくれていますし、PMI、Post Merger Integration も順調に推
移しております。新規の M&A に関しても積極的に活動している最中になります。 

4 番⽬、⼈材採⽤と育成環境の拡充です。1Q のときもお話ししていますが、中途採⽤がやはり苦
戦しております。上級職というか、管理職層を少なくとも 10 名以上採⽤したいという⽬標を⽴て
ていますが、2〜3 名ということで推移しています。 

新卒の採⽤は、ほぼほぼできておりますが、育成という⾯でも 3 年間の離職率が⼤体 5%ぐらいな
ので、まあ、まずまずかなと思っております。 

ただ、やはり中途採⽤層、特に⾸都圏ですね、地⽅で、札幌とか⼤阪に関しては⽬標どおりできて
いるんですけれども、⾸都圏が特に厳しいと。同業他社でもやはりそういう話はかなり聞きます。
もっと条件を緩和するとか、クレスコの認知度を上げて、魅了をもっと語るということで、中途採
⽤も継続して頑張っていきたいと思っております。 
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DX 推進と機動的経営の実現です。われわれ、DX ということでは、やはりコロナ禍、アフターコ
ロナで働き⽅が⼤きく変わっているということです。社内設備の効率化を⽬指して、いろいろと今
動いている最中です。もう昨年から動いている最中です。 

オフィスのレイアウトですとか、電話、それから電⼦取引、電⼦帳票保管、経営指標の BI 化と
か、社内教育の e ラーニング化とか、ネットワーキングの増強ですとか、RPA の増強ですとか、
こういう投資を継続してやっています。 

この辺の話は、やはりもちろんそういうことを進めるんですけど、社員の意識の醸成というか、そ
れもかなり必要だなとわれわれは感じております。 

続きまして、6 番⽬の健康経営の推進という話です。これも、⾮常にいろんなことをやっていま
す。健康増進⼿当を来年 4 ⽉から⼊れますという話ですとか、社内でウォーキングのコミュニティ
ーをつくって、結構参加している⼈がいます。イベントにも参加していますとか。 

それから、300 名ぐらいの管理職を集めたオンラインの会議で、社内の保健師からいろいろな課題
とか、各職場での留意点を講演してもらったりとかですね。あと、ホームページに健康経営に関す
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る情報発信、健康経営戦略マップですとか、各種統計値を発信するということもやっております。
ここは今、結構⼒が⼊っているかなと思っております。 

 

続きまして、7 番⽬、働き⽅改⾰の推進と健全な労働環境づくりです。健康経営とも密接に関係し
ます。私どもではコーチングとか、メンタリングをもう数年前から⼊れて、⼼理的安全性の⾼い職
場環境をつくることをやっております。継続してやっております。 

残業時間を低減するということで、やはり定期的にフォローを実施するということですが。朝会と
か⼣会をきっちりやって、めりはりがついた働き⽅にするとか。あと、対⾯のコミュニケーション
を定期的にやるとか。あとは、やはりお客様との仕事の受け⽅ですね、営業交渉も含めた、そうい
うところも改善していく必要があるかなと思っております。 

続きまして、8 番⽬、品質の強化です。10 ⽉に品質⽅針を⼀部改定しまして、社外にリリースし
ました。現在、品質戦略会議を⽉次で開催していまして、やはりプロセスとか規定が古くなってい
るところがありますので、来年度、オープンに向けて改定に着⼿しております。 



 
 

 

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 

21 
 

また、社内の品質管理教育もやはり⾒直しをしながら、基本教育、実務教育というところを⾒直し
て、e ラーニングですね、やはり在宅勤務も多いので、e ラーニングでできるという準備を、今、
11 ⽉からできるように準備してきています。 

やはり品質という意味でいうと、教育の強化もあるんですが、やはり社員の意識をきっちり醸成し
ていく、こっちもかなり重要かなと。ちょっと精神論にはなりますけど、やはり品質が⼤事なんだ
ということを社員に継続してすり込んでいくのが⼤事だと思っております。 

 

次は、⽣産性の追求です。今、⼀部やっている話としては、もちろん各いろんなプロジェクトでい
ろんなことをやっているんですが、チーム化の推進を、ある事業部でやり始めています。 

これは、案件が結構たくさんあるので、結局この⼈はこのプロジェクトと張り付けちゃうと、多く
の仕事ができなくなるということで。例えば、5 ⼈なら 5 ⼈のチームで三つの仕事をやると、これ
を社内で持ち帰って、⼩規模な案件をまとめてやって、それでチームで収益管理ができることで業
務効率化を図ろうという動きが、今、出ています。 

やはり、専任の⼈間を、お客様はスペシャリストを 1 ⼈置いてくれと⾔うんですけど、なかなかそ
れが⼈不⾜でできなくなってきているということで、お客様にもご理解いただいて、チームでやら
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せてもらいますという形の話をしております。⼈材育成も併せてそこでやっていくということで
す。 

10 番⽬は、開発に従事する⼈材の確保と体制強化です。単体でいいますと、2022 年も 100 名ちょ
っと切れるぐらいの新卒を採⽤できていますし、23 年度も同じぐらいの採⽤を⽬標に活動を開始
し始めております。 

あとは、ベトナムです。ベトナムのオフショアをもっとどんどん使おうということで、今期末には
100 名ぐらいの体制にはなりますので、現地の⼈間、現地のリーダー、プロジェクトマネジメント
をやるリーダーとかも含めて、今、現地の体制が 6 名で 100 名ぐらいを回せるようにということ
で推薦しております。 

あと、ビジネスパートナーについても、中⻑期的な信頼関係の構築ということで、継続してやって
いくということで、これはこれでやっております。 

 

続きまして、11 番⽬、ダイバーシティへの取り組みです。来期、22 年で新卒の採⽤ですが、弊社
では多分初めてだと思うんですけど、⼥性の⽐率が 50%を超えたということです。別に意識した
わけじゃないんですけど、たまたまそうなりました。 
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あと、キャリア採⽤で海外の技術者を採⽤したりもしています。フランスとか、マレーシアとか、
今までにない⼈たちを採⽤したりもしています。いろんなそういう海外の⼈材も新卒でいいますと
韓国からの採⽤とかも含めて進めています。 

12 番⽬はコーポレート・ガバナンスの推進です。最近、持続的成⻑ということで、SDGs、ESG
みたいな話が結構あるんですが、われわれの業界で、なかなか設備を持っているわけでもないの
で、考えるとなかなか難しいのではありますけれども。実際、私が調べてみたところでは、やはり
在宅勤務、テレワークがかなり定着しているので、事務所の光熱費ですとか、ペーパーレスもかな
り進んだということで、コストは 2019 年に⽐べるとやはり 30%ぐらい減少しているというデータ
は出ております。 

 

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です。 

単体の組織の中ででも、もちろん事業組織の中でもやっているんですが、2Q ぐらいから結構グル
ープ会社間での営業案件とか、ビジネスパートナーの情報の共有ということで、受注の取りこぼし
がないようにということで、グループ会社全体での受注ロスの削減に努める活動も、結構積極的に
やっております。 
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そんなに今、仕事がないというよりも、どちらかというとビジネスパートナーはリソースの問題で
困っているということなので、その辺を少し紹介したりという動きをし始めています。 

課題の話は以上になります。あとはご参考の資料になりますので、私の説明は以上としまして、質
疑応答ということで、皆様からのご質問をお受けしたいと思います。 

司会：ありがとうございました。 
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質疑応答 

 

司会：それではただ今から、質疑応答に移らせていただきます。 

それでは事前にいただいているご質問がございますので、最初のご質問をお読みしたいと思いま
す。 

受注⾼を⾒ると順調に伸びているようですが、コロナ禍における営業活動については軌道に乗った
と考えてよいのでしょうか。まだ課題が残っているとしたら、どんなものがありますでしょうかと
いうご質問です。よろしくお願いいたします。 

根元：受注⾼については、この表にあるように順調に伸びております。課題感というよりも、どち
らかというと受注をできるだけ取れるように、受注に引き合いを結びつけられるようにというとこ
ろが、やはり課題かなということで。どうしてもリソースとか、お客様とのそういうどうやって提
案するかというところですね。 

ですからできません、ゼロ回答ではなくて、できたら私、個⼈的には条件を付けて回答して、この
時期からだったら対応可能ですよとか、せっかく声をかけてくれていますので、そういう話をやは
りしていくべきかなとは思っております。以上です。 

司会：ありがとうございました。それでは続きましてのご質問です。 

受注残⾼の内容について教えてください。構成は IT サービス事業の内訳と同じような割合と考え
てよいのでしょうか、というご質問です。よろしくお願いいたします。 

根元：IT サービスが数字的には 95%ということで、ほとんどなんですけれども、各セグメントご
とにサブセグメントの中のそれぞれの業種で、多少でっこみひっこみはありますが、ほぼ⼤体前年
同期⽐ 108 という、このぐらいの全てのサブセグメントで受注残⾼は伸びていると⾒ておりま
す。 

そういう意味だと、⼀番⾒えているのはデジタルソリューションのほうでして、こちらはどっちか
というとストックビジネスに近いので、ほぼ下期は⾒えていると。どちらかというと今やっている
のは、来年度の営業という感じになっております。 
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司会：ありがとうございました。続きましてのご質問です。デジタルソリューション事業も伸びて
きているようですが、こちらについて新しい顧客が増えているのでしょうかというご質問です。よ
ろしくお願いいたします。 

根元：新しい顧客も増えていますし、既存のお客様で利⽤のパイがどんどん⼤きくなっていると、
両⽅あると思います。 

新しいお客様が今付きやすいのは、やはりクラウドと RPA のところだと⾒ております。クラウド
のところはどうしても、お客様が使い始めると利⽤量はどんどん膨らみますので、こういったらあ
れですけれども、黙っていても⼤体プラスになっていく感じではあります。以上です。 

司会：ありがとうございました。 

続きましてのご質問です。対⾯の営業活動を徐々に積極化しているとのことですが、下期の業績予
想にコストアップを織り込んでいらっしゃいますでしょうか、というご質問です。よろしくお願い
いたします。 

根元：特にコストアップは、われわれの費⽤の増加ということで理解しますと、もう予算は終わっ
ていますので、予算のときにある程度、営業マンのコストとか、あとは⼤したあれではないですけ
れども出張の費⽤ですとか交際費とか、そういうのは積み込んで進めていますので。それは⾒込ん
でいるのがお答えになります。 

司会：ありがとうございました。 

続きましてのご質問です。M&A の戦略について、どんな分野を重視されているのかなど、詳しく
お聞かせいただけますでしょうかというご質問です。よろしくお願いいたします。 

根元：M&A は、われわれはやはり IT 関連の業種に特化しております。多⾓化は今は考えておりま
せん。なおかつわれわれの今の経営陣というか、われわれのチームできっちりマネージできる。要
はわれわれに知⾒がある程度あって、そこの会社をちゃんと管理できるという会社を考えておりま
す。 

その中でなおかつどういう会社かというと⼤きい会社も、売上が 50 億、100 億という会社もねら
いたいとは思うんですけれども、なかなかそういう案件は出てきませんので。今は売上 20 億とか
10 億とか、そういう会社もターゲットになっています。 
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やはりわれわれが持っていないお客様ですとか、われわれが持っていない領域の技術を持っている
とか、そういうことがあれば⾮常になお良いと。あと地⽅も含めて、積極的に取り組んでいきたい
と考えています。以上です。 

司会：ありがとうございました。 

続きましてのご質問です。世の中の DX としては顧客ビジネスモデルを変⾰するもの、顧客バック
オフィスコストを削減するものなどがあると思います。RPA やクラウド活⽤は主に後者に貢献
し、レッドオーシャンだと思います。 

御社の全社 DX ⽀援で可能な事例を教えてください。例えば物流向け配送⽤モバイルデバイスや、
航空向け予約管理システムはその事例かと思いますが、横展開の余地などを教えてくださいという
ご質問です。よろしくお願いいたします。 

根元：われわれが要はバックオフィスのコストを下げるためのクラウド活⽤だとか、RPA の活⽤
ですとか、もちろんそういうのはあるんですけれども、結構お客様が事業をもっと改⾰していきた
いと、新しいサービスを追加したいんだとか、新しいプラットフォームをつくっていきたいんだと
かいうところで、新しい技術ですね、いわゆる。クラウドであったり AI だったり、そういうもの
を使った IT サービス、要はシステム構築ですね。そういうのもかなりあります。 

そういうのは基本的にはお客様のオーダーでつくりますので、それを横展開するのはなかなか権利
上、難しいところはあるんですけれども。中には、われわれに権利が留保されるような基本契約を
しているお客様もいらっしゃいますので、横展開という試みは今までもやってはいます。やっては
いますが、なかなか同じ業種であっても違うところは、やはり結構あるんですね。 

ですから、そういう実績を参考にはできるけれども、丸々同じものを同じ業種のお客様に展開でき
るかというと、なかなかそうはできないかなと思っています。 

あくまでもそういうやった技術的なノウハウというか、そういうところはかなり、いろんなところ
で最先端の開発をやっておりますので、それは⼗分使えるかなと思っております。答えになってい
るかどうか分からないですけれども。 

司会：ありがとうございました。 

続きましてのご質問です。上期の営業利益は計画⽐で 3 億円ほど上振れましたが、その要因を教え
てください。増収効果、収益性改善、販管費の抑制など、どの辺りが効いていたのでしょうかとい
うご質問です。よろしくお願いいたします。 



 
 

 

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 

28 
 

根元：やはり売上がアップしているのは、要因としては⼀つあると思います。それからコストは、
特に出張費⽤ですとか交際費とか、そういうところは結構積んではいましたけれども、結局使えな
かったのはあると思います。 

あとは稼働率ですね。われわれはやはり⼈を固定費で社員を抱えていますので、そこの稼働率は想
定よりもかなり⾼かったんじゃないかなということ。それからトラブルプロジェクトは多少あった
ものの、当初想定していたよりはかなり⼩さかったのが、営業利益率の改善ということで、第 2 ク
ォーターは 10.9%ですので、かなり良い数字になっていると⾒ております。 

司会：ありがとうございました。 

それでは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お時間を終了といたします。 

最後に、根元社⻑からご挨拶がございます。根元社⻑、よろしくお願いいたします。 

根元：今⽇は⻑時間にわたり説明会にご参加いただき、本当にありがとうございます。 

今⽇お話ししましたとおり、会社の状況としては⾮常に追い⾵というか、良い状況。この業界⾃体
が良い状況ではありますので、こういうチャンスをできるだけ多く獲得して、実際に業績向上でき
るように下期もしっかり頑張っていきたいと思っていますので。 

引き続き皆様のご⽀援のほど、どうぞよろしくお願いいたします。 

今⽇はどうもありがとうございました。 

司会：根元社⻑、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いたし
ます。 

本⽇は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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