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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、2027 年 3 月期第 1 四半期

決算説明会を開催いたします。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、冨永宏より 2027 年 3 月期第 1 四半期決算概況、2027 年 3 月

期の見通しについてご説明し、その後に質疑応答の時間を設けております。 

ご質問は、画面下の Q&A のボタンよりご質問内容をご入力いただき、送信をお願いいたします。

お送りいただいたご質問はこちらで代読し、会社出席者よりご回答申し上げます。 

なお、お時間の関係で全てのご質問にお答えできない場合がございます。あらかじめご了承くださ

い。 

説明会の終了時刻は 16 時 30 分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。冨永社長、よろしくお願いいたします。 

冨永：皆さん、こんにちは。クレスコの冨永です。本日も大変お忙しい中、クレスコの 27 年 3 月

期第 1 四半期説明会にお集まりいただきまして、誠にありがとうございます。 

それでは、早速内容の説明をさせていただきます。 
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まず、決算のポイントからご説明します。まず、第 1 四半期です。今年度やった取り組みを軽くご

説明します。 

組織および体制のところ、こちら 4 月 1 日付で組織再編しまして、営業を少し変更しました。営業

担当と事業担当の連携を今まで以上に強化するために、今までの提供するサービスの価値を最大限

に生かした提案営業を推進するため、マーケットディベロップメント本部を再編しております。 

4 月 1 日付けで製造セグメントへの対応領域の拡大、および名古屋地区における当社企業グループ

の対応力強化を目的に、オフィスメーションという会社を子会社化しております。ここは非常にマ

テリアルハンドリングのシステムを、強い大手のメーカーさんに信頼を置いて開発をしている企業

でございます。 

事業関連は、4 月 7 日に生成 AI の環境構築サービス、Amazon の AWS、ファンデーションテクニ

カルレビュー、FTR というものの認定を取得して、生成 AI と AWS 合わせたサービスの提供が可

能になっております。 
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早速、数字のご説明をします。売上高・利益です。上の冒頭に書いておりますところ、原油高、円

安によるインフレリスクはあるものの、IT サービス事業の堅調な伸び、あと生成 AI を活用した情

報システム投資案件の引き合いが非常に多くなっております。 

新規の連結効果もありまして、売上高は前年同期の 10%増収です。不採算案件も少なくなりまし

て、売り上げも増えたことによりまして、利益は全て 10%の増収増益で終わることができまし

た。 

真ん中の表、数字のところはご説明します。オレンジのボックスをご覧ください。 

売上に関しましては、この第 1 四半期で 166 億 8,200 万円、ここは 10.6%増、売上総利益も

13.3%増です。そして営業利益は 11 億 4,900 万円、ここも 13.3%増です。経常利益に関しまして

は 12 億 5,400 万円で、こちら 14.5%増。純利益も 8 億 6,400 万円で 14.6%増でした。売り上げが

伸びたことによって、特に大きなトラブルもなかったこともありまして、比例的に利益もしっかり

出している決算を迎えることができました。 
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下に 1 株当たり利益と記載しております。営業利益率は、少しですけれど昨年よりは上がってい

て、第 1 四半期はどうしても新入社員が弊社グループ内で 250 名以上入りますので、その研修期

間、育成期間もございますので、営業利益率としては、年度として一番低い四半期になります。 

 

受注のところです。受注に関しましても、受注高、前年同期で 10％増、受注残高も 5%増で受注も

非常に堅調です。ここも各企業の DX の推進ニーズは、依然堅調な状況で推移していると見ており

ます。もちろん各業種、業界、お客様ごとに凸凹はありますが、全般的には大きくニーズが増えて

いると感じております。 
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セグメントごとのご説明をさせていただきます。セグメントは、クレスコは IT サービス事業が三

つのセグメントに分かれております。プラス、デジタルソリューション事業で 4 セグメントになり

ます。右上のところで、比率、円グラフに記載させていただいております。 

このページは IT サービス事業、エンタープライズセグメントについてですが、全体の 36.9%なの

で、3 分の 1 以上はこのセグメントで売り上げを上げています。業種、業界的なところは、上の小

さいボックスに記載しておりますので、全てを読みませんがご参考になさってください。 

売上に関しましては、61 億 6,100 万円で、13.4％の増加。こちらはクレスコ単体において、お客

様である旅行・ホテル業界、あとその他、少し新しいセグメントにおいても受注できておりますの

で、そういう新しいお客様で非常に伸びました。 

また、連結子会社においては、公共系、医療・ヘルスケアの分野で受注が非常に伸びた分野でござ

います。 

利益に関しましては、売り上げが伸びた分、利益もしっかり伸ばせているとご理解いただければと

思います。セグメント利益率 10.9%、10%を超えた利益率という結果になっています。 
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続いて金融セグメントです。 

金融はクレスコグループの場合、銀行と保険、保険については、損保よりも生命保険が多いと思い

ます。その他と書いていますが、やはり証券、ネット証券を中心とした証券が多く、右上の円グラ

フで示しておりますとおり、全体の 26.8%なので、このセグメントは 4 分の 1 強のセグメントとな

ります。 

売上に関しましては、44 億 6,500 万円、10%を若干切っていますけれど、8.5%伸ばしておりま

す。特にこちらは、銀行系の分野の受注が順調に拡大できました。 

また、利益に関しましても、12.1%の利益率、5 億 4,100 万円で、こちらは 35.8%と大きく売上に

比べれば伸びています。 

こちら、昨年は少し収益性が低い分野に取り組んで、上流をしっかりやっているようなプロジェク

トが中心でやっていましたので、この期は収益性の高い案件もしっかり獲得できて、お客様も銀行

の中でも既存だけではなく、新しいお客様も受注できるようになりましたので、それで収益性が上

がってきているとご理解いただければと思います。 
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こちらは、製造セグメントです。 

クレスコの製造セグメントで一番多いのは、やはり自動車、あとは輸送機器、機械エレクトロニク

スで、右上の円グラフで示すとおり、こちらは 22.0%なので 5 分の 1 強のセグメントとなります。 

こちらは 36 億 7,300 万円、こちらも 8.7％増。こちらは自動車の分野は、あくまで昨年比ですけ

れど、昨年比で当社の受注が堅調に伸びております。昨年、自動車は下期ぐらいからだいぶ盛り上

がったので、下期というか第 2 四半期以降だいぶ盛り上がったので、昨年の第 1 四半期は少し低か

ったと見ております。 

機械エレクトロニクス、その他の分野において、連結いたしましたエイプス、これは昨年の第 3 ク

四半期、下期から連結しております。そしてオフィスメーション、これは今期から連結しておりま

す。この新規連携した 2 社の効果によるものが大きいです。 

セグメント利益率に関しましては、売上と同じぐらい伸びていると思います。 
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次のページ、デジタルソリューション事業です。 

ここは、右上のグラフですけれど、全体の 14.3%です。こちらの事業内容は上のボックスに書いて

いますが、クラウド関係だったり、Robotics 関係、ERP 関係、あとは Trust Code Hub、これは生

成 AI を使った開発の品質向上のサービスですが、こういうサービスが非常に堅調に伸びてきてい

て、23 億 8,100 万円、10%増でした。 

これは Creage サービス、クラウド系の販売増加に加えて、アイエステクノポートという、これも

昨年の下期連結した効果によるものでございます。 

一方、セグメント利益は少し落ちています。20％弱、昨年より落ちているところです。これは、連

結の子会社において、前期より不採算案件が一つ発生して継続しております。前期の 2 月、今年の

2 月から発生していますので、それで少し収益性を落としているということになります。 

見通しは見えておりますので、そこをしっかりリカバリーして、下期に向けて数字を上げていくス

テータスになっています。 
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27 年 3 月期の見通しでございます。こちらは 5 月 8 日に発表しておりますが、見通し変更ござい

ません。 

上の表の右上のボックスです。第 2 四半期の累計といたしましては、343 億円の売り上げ、営業利

益は 29 億 2,000 万円、これら数値に変更はございません。 

通期に関しましても、クレスコの中期経営計画 2026 で 700 億円と 3 年計画で宣言しておりますけ

れど、700 億円を大きく超える 715 億円という目標を掲げて、発表させていただいております。 

営業利益に関しましては、80 億円という数字は変わりありません。ここに向けて順調に第 1 四半

期、スタートが切れて積み上がってきている状況です。 
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配当予想になります。 

配当予想は、前回 5 月 8 日に年間で 70 円と公表させていただきましたが、先月末 7 月 31 日に中

間配当で、上場 30 年の記念配当を出そうということで決定いたしまして、プラス 10 円実施する

ことを公表しております。従って、年間で 80 円となります。 

右側のグラフにオレンジのボックスで少し記載させていただいておりますが、中間期で 45 円、下

期は 35 円、これは元々の予定ですので今現在の予想として、年間で 80 円の配当を出すこととし

ました。 

配当性向 58.1％という予想に現時点でなっております。 

これは、下のボックスに書いていますけれど、自社株買いも今 5 月からやっております。まだ実施

中です。 

5 月に発表した時点で、100 万株で 20 億円と発表させていただきました。その時点で私は、株価

2,000 円相当にしたいという思いも込めています、とお話もさせていただきましたが、この 20 億

円という数字も意識して、株主の皆様にしっかり還元していく方針です。今回上場 30 年記念配当
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といたしまして、クレスコは 1997 年に上場しておりますけれど、30 年目に当たりますので、プラ

ス 10 円で配当をさせていただくことにしました。 

 

最後、ご参考のところだけご説明します。 

連結子会社です。連結子会社は、一番下にオフィスメーション社、今回この 4 月から連結しており

ます。名古屋にあるマテリアルハンドリングに非常に強い会社で、プラスになっております。 
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そしてこのページ、生成 AI 時代に新たな品質基準で成長するクレスコということで、前回も説明

した資料のアップデートを少し持ってまいりました。実際に、社外に発表した情報もこの 4 月から

6 月、7 月も発表した情報が含まれております。 

まず、一番左にクレスコ固有の強みと書いております。他の SI 屋と違うと、私達自身が評価して

いますが、まずプライム比率が非常に高く、リピート率も非常に高いところは、お客様に長く信頼

をいただいている。1988 年の創業以来、同じお客様がずっと信頼していただいていますので、非

常にプライム比率も高くてリピート率も高いです。 

また経営陣は、ほとんどがやはりエンジニア出身ですので、経営陣が今しっかり生成 AI を自ら取

り込んで、それを事業に繋げることも機動力を持って進めております。技術研究所等も早期に設立

しましたので、技術研究の結果、ビジネスにしっかり繋げるという動きを会社全体として推進して

おります。 

そして、中計は、中計 2026 ですから、今年度 3 年計画の最後、成長投資をしっかりしてまいりま

すというのが真ん中のボックスです。 
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そして、現時点のステータスですけれど、AI 駆動経営による成長していく姿という形で、一番左

に AI 時代の新たな品質基準で書かせていただいておりますが、ここは新しいソリューションも発

表しました。Trust Code Hub というソリューションに、OmniReview というものを掛け合わせま

して、多角的な視点でレビューをしっかり生成 AI を活用してやっていく形で提供を開始しており

ます。少しずつ受注も開始できております。 

真ん中、顧客戦略を加速する共創パートナーとしましては、こちらは AWS 経由で使用する

Anthropic、リセラーの契約を締結することができました。AWS 基盤で使用する Anthropic の生成

AI の基盤に関しましては、クレスコが提供することができるという契約でございます。 

そして大きな話題といたしましては、三菱 UFJ e スマート証券様とパートナー契約を締結すること

ができました。三菱 UFJ e スマート証券様は、前はカブドットコム証券様。その時代からずっと私

ども付き合っております。au カブコム証券様と変わってきました。 

昔の証券会社のシステム、いろいろ残っておりますので、それらを我々は生成 AI を活用して、可

視化して、ドキュメンテーションを作りまして、そして次の MUFG グループでの基盤にしっかり

セキュリティ面含めて合わせられるようなことを、経営陣含めて会話しながら、パートナーシップ

契約を結ぼうとなりまして、今週頭、8 月 3 日に状況を発表させていただいております。 

そして一番右側です。こちら新技術の迅速な収益化ということで、こちらは AI 駆動開発、これを

全社標準化いたしまして、社内ではガイドラインとプロセスの全社標準化を進めて、全社員に配布

して各プロジェクトで推進していく形をとっております。 

生成 AI が、やはり非常に私どものビジネスの大きな武器となっているということが、この半年程

度、こういう発表がいろいろできるようになってきたと思っております。これに付随して、この下

のオレンジの枠の受注も、受注後引き合いもかなり増えてきている状況が現在でございます。 
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これは、各ニュースリリース出させていただきました。 

一番上が AWS、Anthropic のリセラー契約について、2 番目が開発標準化について、3 番目が三菱

UFJ e スマート証券様との品質向上に関する取り組み、生成 AI を活用した取り組みを発表してお

ります。そして一番下が、Trust Code Hub という多視点 AI レビュー機能、OmniReview、ここを

追加させていただいているという発表でございます。 

これら、もしご興味あれば見ていただければ幸いです。 
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そしてモビリティ関係。 

今回あまり触れていませんでしたが、モビリティ関係は今ちょうどこの夏にやっております自動運

転 AI チャレンジで、シルバースポンサーとして協賛して、私どもクレスコも技術者が、エンジニ

アが 10 名程度参加しております。非常に、70 チーム以上が企業だったり、学生チームだったりが

参加して盛り上がっている大会です。 

一番下、SDV について、こちらは名古屋大学さんとモビリティの開発ソフトウェアデファインビ

ークル、この開発の分野で NCES さん、情報学研究科附属組み込みシステム研究センター、こち

らに寄付を実施しました。これは前回も、何年か前も寄付して、モビリティの開発を名古屋でとも

にクレスコと一緒にやっていく形で共同研究等やっております。その取り組みをさらに加速するた

めに、追加で寄付を実施して更なるモビリティの新しい取り組みに寄与していきたいという思い

で、こういう活動をしております。 

付録は以上になります。中計のページが最後に付いております。 

私からの説明は以上になります。ご清聴ありがとうございました。 

司会：ご説明ありがとうございました。  
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質疑応答 

 

司会 [M]：それでは、これより質疑応答に移ります。ご質問は、画面下の Q&A のボタンからテキ

ストにてお送りください。いただきましたご質問は、こちらで代読し、出席者よりご回答申し上げ

ます。 

ご質問ありがとうございます。ご質問をお読みいたします。 

質問者 [Q]：組織再編の第 1 四半期での業績の寄与についてご説明ください。 

冨永 [A]：ご質問ありがとうございます。組織再編の業績への寄与という形で、このページで組織

再編のお話をさせていただきました。上ポツのマーケットディベロップメント本部のところですけ

れど、ここは営業と事業担当を非常に近い位置に置いて、ともに同じお客様をしっかり追いかける

形を取るようにしました。 

昨年もそうなっていたのですけれど、やはり組織を変えていると、なかなか同じ方針に向けないよ

うなことも見えましたので、こういう再編をしております。 

その結果、やはり目線が非常に合うようになりまして、新しいお客様への提案活動等も営業チーム

と現場が、しっかりテクノロジー視点で生成 AI も含めて活用するご提案をできるようになりまし

て、新しいお客様も増えてきております。非常に再編としては良い効果があったと見ております。 

次のオフィスメーションについて、こちらは先ほども説明したようにマテハンを非常に強みに持つ

企業です。大手メーカー様と直接取引やっておりまして、各工場のマテリアルハンドリングのシス

テムを担っている企業です。 

こちら年間でこの企業が、元々10 億円規模の売上を持っている会社ですので、四半期としては、

現時点ではまだその 4 分の 1 程度というご理解でいいと思いますが、製造セグメントの中で、クレ

スコはマテリアルハンドリングの分野を持ってなかったので、非常に同じお客様でシナジーを持っ

て、別の分野にも同じ営業をかけられるようにはなり、今後期待できる非常に良い M&A だったと

思っております。以上です。 

司会 [M]：ありがとうございました。続きましてのご質問を読みいたします。 

質問者 [Q]：AI 案件の第 1 四半期での増加ペースと今後の見通し、案件数と金額についても、可能

でしたらご説明ください。 
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冨永 [A]：はい、ご質問ありがとうございます。AI 案件について、AI というカテゴリーだけにパ

ッと絞ると、AI に関連した IT サービスの事業もかなりありますので、デジタルソリューションだ

けに絞らせていただきたいと思います。 

デジタルソリューションは、このページで書いております開発品質向上サービス Trust Code Hub

というものが非常にお客様に関心を持って、去年の下期に出したソリューションですけれど、早期

にお客様の関心を持って、受注に繋がっています。 

第 1 四半期は、まだ 1 億円満たないぐらいの売上になっておりますけれど、現時点で引き合いが非

常に多いので、この生成 AI に関するソリューションが、デジタルソリューションとしてはそれぐ

らいの寄与になります。 

IT サービスは、先ほどの三菱 UFJ e スマート証券さん等もそうなのですけれど、各現場でもかな

り生成 AI の活用進んでおりますので、お客様によってはほとんどの案件が生成 AI を活用しながら

推進していくようにはなってきております。以上です。 

司会 [M]：ありがとうございました。続きましてのご質問お読みいたします。 

質問者 [Q]：不採算案件の定量的な状況と、鎮火の見通しについて教えてください。 

冨永 [A]：ご質問ありがとうございます。不採算案件について、このデジタルソリューションのペ

ージで、1 件、子会社で不採算案件発生しております。 

先ほども言いましたけれど、2 月に発生しておりましたので、3 月時点、受注損失引当で、私ども

BS には載せておりますが、1 億 2,000 万円弱を昨年で引き当てております。この第 1 四半期時点

で、損失引当した分の 3,000 万円程度を使っております。 

8 月以降の契約に関しましては、お客様とすでに見直しまして、8 月以降再契約したという形にな

っておりますので、もう 1 回プロジェクトとして契約面はリセットしまして、しっかりお客様と工

程の落としどころを合意し、再度進めている状況です。現時点では順調に、損失を引き当てた分、

予定どおり進んでいるというご理解で良いかと思います。 

これ以上増えるという見通しは、現時点でございません。以上です。 

司会 [M]：ありがとうございました。続きましてのご質問を読みいたします。 

質問者 [Q]：IT サービスの上流工程のコンサル領域の増加状況について教えてください。また、銀

行の高収益案件は新規顧客でしょうか。期初の計画に織り込み済みでしょうか。高利益率の理由、

収益貢献の期間見通しについても教えてください。 
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冨永 [A]：IT サービス事業の上流コンサルの状況について、皆様ご存知のとおり、生成 AI を活用

して下流工程はかなり自動化することができてきております。その分、上流で生成 AI を活用し

て、お客様のビジネスを変えていくコンサルというか、IT でサポートする上流の工程はかなりニ

ーズが増えてきている状況です。 

そこはクレスコの中でも教育したり、シフトチェンジをしたりして、上流工程の人員がどんどん増

えてきている状況です。 

また生成 AI に関しましては、作ったアウトプットを後工程でしっかり内容を吟味して、品質を担

保することも必要になってきますので、そこも人員シフトして人を育成しており、少しずつ今まで

の下流工程のみから変わってきています。 

非常に数値面でなかなか表しづらいのですが、上流できる人間、お客様について一緒にやっていく

人間が増えてきているという実態でございます。それは三菱 UFJ e スマート証券さんとのリリース

の中でも、そういう発表をしております。 

また、次のご質問銀行の高収益案件について、銀行の収益案件、こちらは新規のお客様かという

と、新規というと必ずしも新規ではございません。と言いますのは、クレスコ長くやっております

ので、休眠だったり、少し規模を少ない中、長い期間ずっとやっていたお客様等もいらっしゃいま

すので、そういうところが非常にまた盛り上がってきている。 

高収益になっている理由は、やはり単価面はもう昨今のインフレ具合でしっかり新しい契約を結ば

せていただいておりますので、昔の契約をそんなに引きずらずに新しい契約体系でお客様と契約で

きたことにより、収益性も上がってきているというご理解でいいかと思います。以上です。 

期初計画に今の銀行の案件を織り込んでいたかと言いますと、昨年時点で盛り上がるということは

分かっておりましたので、ある程度は計画に盛り込んできております。以上です。 

司会 [M]：ありがとうございました。続きましてのご質問をお読みいたします。 

質問者 [Q]：デジタルソリューションの増収の内訳、新規連結効果と既存事業について、またデジ

タルソリューションの成長を期待しておりますが、何が不足しているのでしょうか、教えてくださ

い。 

冨永 [A]：ありがとうございます。デジタルソリューションについて、また新規の連結効果という

ところでございます。 

まず新規の連結効果からお話しますと、先ほど説明したオフィスメーションが年間 10 億円程度と

申し上げましたが、ここに記載しているこのデジタルソリューション事業でのアイエステクノポー
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ト社も、昨年の下期から連結しておりますが、ここは[音声不明瞭]には満たない企業でございま

す。 

しかしながら、このアイエステクノポート社は、IBM の AI シリーズのソリューションに非常に強

みを持っている企業で、収益性も非常に連結時から高い企業でございます。 

IBM の AI シリーズといいますのは、製造業の中型、小型のお客様に、非常に IBM さんがかなり昔

から販売していたソリューションで、そこがやはり離せないというか、各お客様においてはそれを

維持し続けなくてはならず、生成 AI 活用しながら新しく移行することを今アイエステクノポート

社、あとこの親会社ジェイキューブ、クレスコジェイキューブという会社になりますが、その 2 社

がこのデジタルソリューションの IBM AI シリーズをしっかり引っ張っております。 

他のソリューションで言いますと、やはりクラウド関連、上に書いていますが、Creage は AWS

中心ですけれど、非常にお客様ニーズが依然として高いので伸びております。Robotics の UiPath

も伸びております。 

ERP こちらは SAP のところでが、SAP は下に少しあります。不採算案件は SAP 関連ですので、

ここは、若干、この期は少し悪かったところです。 

Trust Code Hub は、先ほど数字を説明しましたけれど、1 億円弱で非常にここも伸びてきている

ソリューションです。 

全体的にこのデジタルソリューションに期待していただいているのは、非常に理解しております。 

何が少し不足しているのかというご質問だと思いますが、私どもがしっかりデリバリー体制、これ

はパートナー様を含めまして、しっかり作っていくこと。あとはご提案して、やはりソリューショ

ンをご提案するのはコンペになることが非常に多いので、コンペになって、コンペを勝ち抜くよう

な私どもの提案力、加えて、やはり訴求する力も、もっともっと上げていかなければいけないと思

っております。 

ただ、年々非常に伸びている分野ですので、私どもも製品のラインナップの拡充も含めまして、今

後伸ばしていく、注力していく分野でございます。以上です。 

司会 [M]：ありがとうございました。他にご質問いかがでしょうか。それでは、ご質問がないよう

ですので、質疑応答はここまでといたします。最後に社長の冨永よりご挨拶がございます。冨永社

長お願いいたします。 

冨永 [M]：皆様本当にお忙しい中集まっていただいてありがとうございます。 
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クレスコは、第 1 四半期、良い決算を迎えることができました。先ほど来発表しておりますよう

に、生成 AI が非常に私どもの武器になってきて、ビジネス、受注にもしっかり繋がってきている

と実感してきております。 

お客様も非常にクレスコの技術力を認めていただいて、良いお話を結構いただいておりますので、

まだ今年度始まったばっかりですけれども、第 2、第 3、第 4 四半期としっかり皆様にも良いご報

告ができるように進めてまいりたいと思います。いつも本当に応援していていただいてありがとう

ございます。 

本日は本当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 

2. 会話は[Q]は質問、[A]は回答、[M]はそのどちらでもない場合を示す 
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