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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社アバントグループ 

 

[企業 ID]  3836 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2024 年 6 月期決算説明会 

 

[決算期]  2024 年度 通期 

 

[日程]   2024 年 8 月 19 日 

 

[ページ数]  35 

  

[時間]   15:30 – 16:37 

（合計：67 分、登壇：35 分、質疑応答：32 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]  3 名 

代表取締役社長 グループ CEO  森川 徹治（以下、森川） 

取締役 グループ CFO    春日 尚義（以下、春日） 

執行役員 グループ CSOIR 室長  諸井 伸吾（以下、諸井） 
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[アナリスト名]* いちよし経済研究所    磯崎 輝雄 

東海東京アセットマネジメント     平松 謙一 

GA インベストメント          奥村 功 

 

*質疑応答の中で発言をしたアナリスト、または質問が代読され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 

 

諸井：皆様、こんにちは。本日はお忙しい中、株式会社アバントグループ、2024 年 6 月期決算説

明会にご参加いただきまして、ありがとうございます。 

私は、本日の進行を進めさせていただきます、IR 室長の諸井と申します。 

本日の説明会で使用する資料につきましては、13 時に弊社ホームページにアップしていますので

ご利用ください。 

本日の登壇者は、代表取締役社長、グループ CEO、森川徹治と、取締役、グループ CFO、春日尚

義の 2 名です。 

これより、財務報告や中期経営計画「BE GLOBAL 2028」の状況について、約 30 分説明させてい

ただいた後、皆様からのご質問をお受けします。説明会は全体で約 1 時間を予定しております。 

それでは、取締役グループ CFO の春日尚義から説明させていただきます。 

春日：グループ CFO の春日でございます。私からは、2024 年 6 月期の決算についてご報告申し上

げます。 
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まず、業績でございますけれども、連結売上高は 244 億円、対前年同期比 14%の増収となってお

ります。 

デジタルトランスフォーメーション推進事業および連結決算開示事業のうち、アウトソーシング事

業の売上がいずれも 20%以上の成長を遂げるということがございました。 

これに加えまして、経営管理ソリューション、昨年度はグループ事業再編の影響で営業活動に一時

的な制約がございましたけれども、こちらの営業活動が正常化したことによりまして、パイプライ

ン不足が解消しました。それによりまして、特に第 4 四半期には成長軌道に乗る兆しが見えてまい

りました。 

営業利益につきましては 41 億円弱、人員の増加や報酬水準の引き上げによりまして、人件費や採

用費はいずれも増加しましたけれども、こちらを上回る増収がございまして、その他にグループ事

業再編に伴いました一時的コストの発生もなかったということがございまして、対前年同期比

24.6%の増加となりました。一方で、営業利益率も通期で 1.4 ポイント改善したということでござ

います。 

当期純利益につきましては、賃上げ促進税制および研究開発税制による税額控除がございまして、

28.5 億円の計上となりました。現中計の最終年度、2028 年 6 月期でございますけれども、こちら

までに当期純利益については年平均成長率 25%の達成を目指すとしておりますけれども、初年度

につきましてはその目標値、25%以上を達成することができました。 
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2024 年 6 月期までにおきましては、第 3 四半期の終了時点まで売上高は対前年同四半期で 10%

増、それから営業利益につきましては 5.3%増というような状況でございましたけれども、先ほど

申しましたように第 4 四半期におきまして、特に経営管理ソリューションの著しい増収増益がござ

いました。 

こちらは繰り返しになりますけれども、昨年度は営業活動に一時的な制約があったと、この状況か

ら脱しまして、経営管理ソリューション事業はパイプラインの蓄積も順調に進みまして、第 4 四半

期におきましては大幅な増収増益を達成しております。 

この経営管理ソリューション事業について申しますと、第 3 四半期までは減収減益というような状

況でございましたが、この第 4 四半期の回復によりまして、通期でも増収増益を達成する、その結

果、グループ連結の結果としましても、先ほど申しましたような結果となっております。 

 

こちらは営業利益の増減を分析したものでございます。こちらも冒頭で申し上げたことと若干重複

いたしますけれども、人件費、採用費、これがいずれも増加しております。ただ、それ以上に増収

があったというところで、人件費、採用費だけの増加で申しますと 13%ほど増加しているんです

けれども、それを上回る絶対額で増収がございまして、最終的には営業利益はかなりの増益になっ

たという状況でございます。 

この中には、私どものほうで統制費用と呼んでいるものがございます。必ずしも資産化するものだ

けではなく、B/S に影響を与えるものではないのですけれども、期間を超えて、将来的に成長に寄
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与してくるであろう費用という支出をしておりまして、この金額は総額で 4.5 億円ほどになってお

ります。 

ご覧いただいているスライドの中の投資性費用 4.5 億円というところでございますけれども、内訳

はそちらにございますような状況になっております。 

こちらの投資性費用、これはあくまでも営業利益としては特に区別するものではないかもしれない

のですが、一つの見方としまして、私どもの通常の事業収益力に異変がないかどうかを図る上にお

いて、こちらを足し戻してみまして、どのぐらいの営業利益を上げていたのかというところで申し

ますと、45.5 億円ほど営業利益は実際には上がっていた可能性もあります。 

もちろんその中で費用がこの投資性費用を出したということで、最終的には 41 億円弱ということ

になりますけれども。仮にこの 45.5 億円と昨年度の実績である営業利益を比較した場合には、実

際の成長率は 38.5%ぐらいであったのではないかなという見方も一つはできるかと思います。 

もう一つの見方としまして、こちらの表にはないのですが、昨年はグループ再編のコストとして一

時的に、やはり 4.6 億円ぐらいの費用が発生しております。これは一時的な費用ということで。同

じように、昨年の営業利益にその分を足し戻して比較してみた場合はどうなるかというところでご

ざいますが、この場合にも、営業利益については 21%ぐらいの成長を遂げているというところ

で、その結果から申しますと、事業収益力に特に異常はなく、正常どおり収益力があったと、維持

しているというところではございます。 

かつ、収益性について申しますと、営業利益率につきましても、その他費用を出し戻したレベルで

お互いを比較してみましても、1.1 ポイントの上昇をしているというところで、収益性も今期につ

いてはさらにアップしているというようなことが言えるかと思います。 
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事業セグメント別の業績でございます。こちらは先ほど以来申し上げているところとかなり重複し

てしまいますので、大方は割愛しますけれども。一つご注目いただきたいのは、受注額および受注

残というところで、この全てのセグメントにおいて、対前年比プラスになったというところでござ

います。 

経営管理ソリューションについては、成長軌道に乗る兆しが見られると申しましたけれども、こち

らの特にパイプライン、第 4 四半期もそうですし、通期の状況を見ても、いずれも 20%以上、30%

以上というような対前期比の増加となっておりますので、この辺りから判断しまして、成長軌道に

乗りつつあるのかなと判断いたしております。 
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財務状況でございます。こちらは特に、皆様からご覧になって右手の自己資本比率の推移について

申し上げたいと思います。自己資本比率におきましては 60.7%と減少しております。ただ、この減

少の要因ははっきりしておりまして、自己株式の取得をしております。 

これは二つのやり方がございまして、一つは、従業員のインセンティブとしての RS 信託の導入、

これと併せまして、今年の 5 月から株主還元施策の一環として行っております自己株式の取得、市

場買付と合わせまして、総額で 10 億円弱の自己株式の取得をしております。 

併せまして、前年度の支払配当がございます。こちらを総合しまして現金残高が減っているという

のがございます。純資産も減っています。純資産が減ったというのがございまして、最終的には自

己資本比率はそちらにあるような数字になりました。 

ただし、こちらは特に業績が悪化したという要因ではないですし、また、60%水準も決して低い水

準ではないので、特に懸念はしておりません。財務状況は引き続き安定していると見ております。 
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キャッシュフローの状況でございます。第 1 四半期の営業キャッシュフローはマイナスでございま

したが、第 2 四半期以降、累積ベースで営業キャッシュフローはプラスに転じました。併せまし

て、投資のキャッシュフローですが、2024 年 6 月期におきましては特に大きな投資もなく、フリ

ーキャッシュフローとしましては 30 億円ぐらいの金額に達しております。 

ただし、先ほど申しましたように、自己株式の取得と配当の支払がございまして、これによって

20 億円近い金額を財務キャッシュフローとしてはマイナスになっているというのがございます。

最終的には 10 億円ちょっとの金額が現預金のプラスということになっております。 
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こちらは ROE と資本コストの推移を示したものでございます。現中計におきまして、やはり

FY28、2028 年 6 月期までに平均的に ROE は 20%以上を維持するというのを目標の一つとしてお

ります。 

今期におきましては 22.3%という水準を達成しておりますので、その意味におきましては平均的に

20%の ROE を維持するというところにはかなっております。 

これと比較しまして、資本コストを同じ表面上に表現したものでございますけれども。一つは、

CAPM モデルで資本コスト、私どもが通常の資本コストと、理論的に求める資本コストですね、

こちらを示したものと併せまして、益利回り、ないしは株主ないしは投資家の方から見た期待収益

率、これは PER の逆数から計算しているものでございますけれども、こちらをトレースしたも

の、時系列的にたどったものをこちらに表現しております。 

ROE と資本コストの差はエクイティスプレッドと言われるものがございますので、この一番左側

を見ていただくと、かなり近づいておりますけれども、エクイティスプレッド、昨年は少し縮まっ

たんですけれども、今期におきましてはエクイティスプレッドも 14%近い水準にあるというとこ

ろで、これが開けば開くほど価値を創造しているということが言えるのではないかなというところ

でございます。エクイティスプレッドを可視化するということを、この中で試みております。 

続きまして、業績の予想および配当予想でございます。 
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今期、2025 年 6 月期の通期の業績予想でございますけれども、売上高につきましては 288 億円と

数字を出しております。こちらにつきまして、この背景としましては、各セグメントから上がって

きた計画値、それから実績値および各セグメントがポジショニングしている市場の成長率を鑑みま

して、最終的にはこの数字を策定しております。288 億円という数字になっております。 

営業利益につきましては、各セグメントの売上目標値、これに対しまして各セグメントの実際の収

益率を想定いたしまして、この収益率を掛けたもの、これを足し合わせて、最終的にはアバントグ

ループ単体、これは私ども持ち株会社としての売上はないのですけれども、コストは発生いたしま

すので、この共通コストのようなものを控除いたしまして、最終的に 49 億円という水準を出して

おります。 

当期純利益につきましては、これまでは保守的な考えに基づきまして、税効果を特に考えないとい

うことで、税率もかなり高い水準に置いていたんですけれども、実際には税効果がこの 3 年間も取

れているというような状況でございますので、過去 3 年の実績に基づいて、その平均値を税率とし

て仮定いたしまして、そのもとで算出した数字でございます。33 億 5,000 万円という数字になっ

ております。 

対前期、2024 年 6 月期との比較で申しますと、そちらにございましたように売上高は 18%弱、営

業利益は 19.5%、当期純利益は 17.5%でございます。特に当期純利益につきましては 25%以上の平

均成長率を達成するというのを中計の中でうたっておりますけれども、2024 年 6 月期が 30%超の
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成長になったというところで、当期純利益の成長率としてはそれが減少するような形になるんです

が、2 年間の平均成長で言いますと 25%以上をキープするというような状況で予想しております。 

 

株主還元でございます。株主還元につきましては、まず 2024 年 6 月期につきまして、1 株当たり

19 円という配当予想を出しておりますが、こちらは特に変更することなく、9 月 25 日に予定して

おります株主総会の決議にこのまま提案する予定でおります。そこで承認していただけますと 19

円ということになります。 

2025 年 6 月期でございますけれども、1 株当たり 25 円、6 円の増配を予定しております。これは

あくまでも 19 円の配当が認められたという前提でございますけれども、6 円の増配ということに

なっておりまして、こちらにつきましては、2028 年の 6 月期までに純資産配当率 8%以上を達成

するという目標値を置いております。 

その目標値のときに想定している純資産額から逆算いたしまして、1 株当たりは大体どのぐらいな

ければいけないかというのを算出しております。 

これは中期計画の中にもうたっておりますけれども、1 株当たり 51 円以上となっております。そ

こから逆算いたしまして、逆算といいますか、安定的に株主の方々に配当していくということも念

頭にしながら、2025 年 6 月期にはどのぐらいの配当がなければいけないのかということを考えま

して、最終的には 1 株当たり 25 円の予想配当としております。 
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以上、2024 年 6 月期の決算の説明と併せまして、2025 年 6 月期の業績予想と配当の予想について

説明および報告申し上げました。私の説明は以上でございます。ありがとうございます。 

森川：では続きまして、私、森川からは、今年度で中計「BE GLOBAL 2028」の 2 年目に入ります

ので、こちらの中計の進捗についてご説明させていただきます。 

 

まず、昨年の初年度につきましては、売上高、営業利益、営業利益率、純利益、それから 1 人当た

りの営業利益、ソフトウエア粗利益、ROE、DOE、配当、こちらは中計の主要な経営指標として置

いておりますが、全てを計画に対しては実現できたという、初年度としては順調な滑り出しを行う

ことができました。 

一方で、この初年度はまず中計の第 1 期ということで、確実にこの計画を達成することにかなり集

中してきたエンドになっております。 
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それに基づいて、この「BE GLOBAL 2028」2 年目ということでございますが、基本的にはこの中

計、各事業会社がそれぞれの戦略を持っていまして、それぞれの戦略を確実に実現するということ

がベースになっております。 

ただ一方で、一つ、この中計期間中に従来の延長線上だけではなくて、当初から掲げておりますマ

テリアリティ、どのように役立つか、どのようにお客様に役立つかといった志向性をより強めて、

グループ全体のシナジーを生み出して、さらに価値の生み出し方を従来以上に高めていくために、

ソフトウエアの事業の推進力と高めていくことをグループ全体の共通戦略として掲げております。 

これは、この計画指標で申し上げますと、まずこのソフトウエアの粗利益といった部分に表現され

てくるんですが、これが全体の成長を上回るような粗利益の成長を遂げることで、事業の推進力の

ベクトルがはっきりし、かつそれが全体のシナジーを生み出していく。そのような構造をこれから

つくり上げていこうとしているような状況でございます。 

その前提で見ていただきますと、このソフトウエア、粗利益の成長の部分につきましては 2 年目と

いうことですが、まだまだ全体を実現していこうという、約 3 倍の成長ということに対しては、モ

メンタムとしてはなかなか勢いがつくれていないような状況にあるんですけれども。この 2 年目に

関しましては、このモメンタムをしっかりつくり上げていくことをグループ戦略として推進してい

きたいと考えております。 
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少しその背景について補足させていただきます。まず、こちらは経済産業省のほうで作られている

資料をお借りしてきたものです。 

まず、会社の DX といった領域を、ここでは九つに分類されています。オペレーションとかビジネ

スに関する DX という部分と、経営に関する DX、要は全体最適の領域と個別最適の領域と考えて

いただければいいと思うんですが、ご覧になってもお分かりになりますように、この経営に関する

DX というものが全体に対して占める割合がまだ 1 割であるというのが実態でございます。 

私どもの事業領域としましては、このオペレーションに関する DX と経営に関する DX、その両方

を幅広にいろいろ提供しているのが現状であるんですけれども。ここをお客様にしっかり役立てて

いくためには、どこに向けて全ての活動を収斂させていくかといった軸をはっきりさせていくこと

が結構重要だと考えております。 

この表上での 9 番目、経営の意思決定の高度化といった部分に最終的にはしっかり役立っていこう

と今、方向を定めて進んでおります。 

これはマテリアリティで表現しております、企業価値の向上に役立つソフトウエア会社になるとい

うようなベクトルのことを示しておるんですけれども。繰り返しになりますが、この 9、経営の意

思決定の高度化といった部分に役立つ会社にグループとして仕立て上げていこうというのがこの中

計の最大の目的となっているのが現状でございます。 
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では、ここを推進していくために、このマテリアリティを実現していくために、私どもが経営に関

する DX に貢献するために何を解決していくかといった部分がこちらになります。いわゆるコーポ

レートという経営力の強化に役立っていきたいというような方向感です。 
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こちらも、経産省の資料をお借りすると、コーポレートのトランスフォーメーションというのが必

要であると経産省のほうでは整理されておるんですけれども。強い現場から生み出される技術力と

かに裏付けられたいわゆる現場力、こちらは本当に日本の企業は強いと。 

ただ一方で、コーポレートの機能がまだまだ不十分であると。ですので、ここの領域をこれからど

んどん強化していくべきだというような指針が出ております。 

強いコーポレートということで、もちろん会社のビジョンとか、パーパス、コアバリューといった

ものをしっかり定めていくといったところから始まるんですけれども、例えばそのファイナンス的

な視点でしっかり経営をモニタリングしていく。もしくは、経営を推進していく意思決定をしてい

くといった領域、その他、HR、デジタルと、そういうような分類もございます。 

私どもは、まずこのファイナンスですね。この領域に対してしっかり経営情報を提供する会社とし

て役立っていきたいというような方向づけをしております。 

 

いわゆるそのファイナンスといった表現もいろいろな捉え方があると思うんですが、コーポレート

の視点で見ていくためには、投資家視点の経営情報を、しっかりトップマネジメントを使えるよう

にしていく、それが非常に重要だと考えております。 

その推進のために、企業価値経営 SaaS を弊社でしっかりとつくり上げていって、お客様に、本当

に意思決定をしているトップマネジメントに直接届けていくような貢献をしていきたいというの

が、このソフトウエアドリブン戦略の狙いとなっております。 
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実際に活動を少しずつ始めていく中で、非常にいろいろな壁があることを感じておるんですけれど

も。そもそも論として、先ほど、経営の DX が進まないところの一つとして、経営者の方々がなか

なか DX をコーポレートとしての意思決定に役立てていくために実感を持つことに非常に大きな壁

があるなと捉えています。 

 

これは当社なりの分類ですけれども、経営を二つに分けて考えていくというのが、一つ解決してい

くために重要な認識の仕方かなと考えております。 

一つは、事業経営というものですけれども、これは与えられたというか、今あるアセットを最大限

に活かして、売上を最大出力して、利益を最大化させていくというような経営のことを事業経営と

仮に定義した場合、企業経営というのは、そもそも論として企業価値を最大化するためにどのよう

なアセットを調達し、どういうふうにそれを運用していくのか、そういう視点がとても重要になっ

てくると捉えているんですが。 

この二つをしっかり連携させて経営していくという観点がとても重要だと思うんですが、なかなか

この似て非なるというか、同じ経営という言葉を使っているんですけれども、延長線上ではない別

の支店の経営情報というのが、しっかり日頃からの経営に使われていくようにならないと、本当の

意味でのコーポレートの力はなかなか付かないのではないかなと考えております。 

そこを、今まではボトムアップですね、事業経営の延長線上でそのような情報をご提供できるよう

に貢献していこうと捉えていたんですけれども、それだとなかなか壁が破れないなというような課
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題を感じておりますので、直接取締役会とかを含めたトップの方々に企業経営に役立つような情報

を伝えていく、使っていただくような環境を提供していくことが一助になるのではないかというこ

とで、新しい商品開発を進めてまいりました。 

その一つが、TRINIY BOARD というもので、取締役会自体を、さまざまなデータがありますけれ

ども、しっかりそこが常に簡単にアクセスできるような環境をつくっていくプラットフォームとし

ての、取締役会用のプラットフォームを一つつくり上げております。 

そして今回、新しくこのプラットフォームに一つのコンテンツとして提供していくためのソフトウ

エアとして、新しく AVANT Compass、野村證券さんと共同開発したものですけれども、こちらと

の組み合わせによって、取締役会に対して投資家目線の、資本コストとか、そういった情報を常に

見られるような環境を整えていくためのツールを新しく開発しております。 

これをできる限り多くのお客様に使ってもらえるような環境をつくっていけば、それを支えていく

ための従来の連結決算システムである DivaSystem LCA であるとか、それから AVANT Cruise、

AVANT Chart という企業価値経営を推進するための、より実務的なアプリケーション自体のクロ

スセルにつながってくるところもございます。 

この仕組み自体、これらの仕組み自体をしっかり使い続けていくためには、その元になる、さらに

は事業経営の情報の精度、さらにはそういった情報の取り扱いのしやすさとかが非常に課題になり

ますので、こういった部分を総合的に提供できる会社として、お客様に役立っていくということ

が、このソフトウエアドリブン戦略の大きな狙いとなっております。 

繰り返しになりますが、その起点として、先ほど申し上げましたように、このソフトウエアドリブ

ン戦略、ボトムアップの施策は従来どおり各事業会社のアクションとして進めていきます。 
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それだけではなかなか本当の経営の DX ということに、お役に立ちにくいという課題がありますの

で、その解決のために直接取締役会などの最上位機関に情報を届けるための新しいソフトウエアを

つくって展開していく。そのための情報プラットフォームが TRINIY BOARD という取締役会 DX

クラウドの SaaS ソフトウエアで、それに投資家目線のデータを送り込んでいくというツールが、

この AVANT Compass で野村さんと一緒に開発したものが新しく出てきて、これを今期できる限

り立ち上げていくために集中していくということが、このソフトウエアドリブン戦略の今期の、全

体構造の転換を進めていくための非常に重要なアクションと位置付けております。 
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このような背景のもと、もともと今回は中計期間中に進めていくキャピタルアロケーション、初年

度に関しまして約 50 億円ぐらいの成長投資の予算を確保して、それぞれ内部投資事業の成長のた

めの、資源調達のための予算、さらには予備費として VC への投資など想定して枠組みをつくって

おったんですが。 
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このソフトウエアドリブン戦略の推進と、実際に出来上がってきたソフトウエア自体の拡販、そこ

に力をより注いだほうが望ましいという判断をしまして、その投資のポーションの、少し変更を始

めています。 

もちろん M&A とかも一つの成長の選択肢にはなるんですが、私どもとしては内発的に価値をつく

ってお客様に役立っていく、そういった力をしっかり付けていきたいと考えていますので、最大優

先すべきは、この内部投資、事業開発投資といった部分に最大の投資を進めていきたいと考えて、

今、鋭意活動を推進しているところでございます。 

こういった影響は 2 次成長枠として設定している 150 億円の部分についてもやはり反映されてい

まして、できる限り、本当に経営がコーポレートの力を推進していく、私どもの言葉で言えばマテ

リアリティにしている企業価値の向上に役立つソフトウエア会社になるという環境をつくっていく

ためにできる限りつくっていく、使っていくというところに優先順位をしっかり定めて、より内部

投資への推進を進めていくというような方向感で今、進めている状況でございます。 

以上のように、論点としては、全体としては事業環境というのは比較的堅調で、各事業会社ともに

それぞれの戦略を持って、しっかり事業計画、事業戦略の推進ということが実現できているような

状況にございます。 

ただ一方で、この中計で実現していきたい、お客様に、グループとしてより大きなインパクトでお

役に立ちたいといった領域につきましてはまだまだ課題がありまして、その課題の解決のために

も、もちろんソフトウエアだけではなく、組織的に新しい力をつけていったりとか、さまざまな課

題があります。 

まず起点として、自社でつくった企業価値の向上に役立つソフトウエアというものをしっかりお客

様に届けていってお役に立つ、このドライブをかけることによって、人的な部分の育成であると

か、さらには事業の全体の構造転換ということを推進していきたいということで、まずはその最初

の一歩として、このソフトウエアドリブン戦略を中計の第 2 期目については集中して進めていきた

いと考えているような状況であるとご理解をいただければと思います。 

戦略というか、現状どこに力を入れていくかといった部分については以上でございます。 

私からは以上でございます。ありがとうございます。 
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質疑応答 

 

諸井 [M]：それでは、これより質疑応答に入ります。 

現在、全ての参加者はミュートになっています。ミュートされている間にマイクの設定を確認して

おいてください。 

ご質問のある方は、画面下の挙手ボタンをクリックしてください。私から指名させていただき、こ

ちらでミュートを解除いたしますので、ご質問をお願いいたします。その際は、質問は一問一答で

お願いいたします。 

では、質問はいかがでしょうか。では、まず磯崎さん、お願いいたします。 

磯崎 [Q]：いちよし経済研究所の磯崎です。いつもお世話になっております。3 点あります。 

1 点目は、今期の、25 年 6 月期の業績見通しの前提についてですけれども。各セグメントの伸び

率のイメージがあれば教えていただきたいというのと。 

あとは投資性費用、昨年度 4.5 億円だったと思うのですけれども、今期どれぐらい織り込んでの数

字なのかというところで。先ほどの資料だと 24 ページに直近 3 年間のところで、20 億円から 30

億円という、内部投資と、これは定義としては同じと思っていいのかという点について確認させて

ください。 

春日 [A]：では私、CFO の春日から説明申し上げます。 

各セグメントの前提でございますけれども、まず、ディーバ社といいますか、連結関連ですね、決

算の開示事業でございますけれども。これは二つ大きく分けておりまして、アウトソーシング事業

につきましては、引き続き 20%以上の成長を見ているという状況でございます。 

一方、プロダクト事業、連結決算の開示事業の中でプロダクト事業がございますけれども、こちら

はマーケットの状況が 10%ぐらいの伸びかなと見ておりますので、一応前提としましては 10%程

度の伸びを見ていると。 

これにプラスで、インターネットディスクロージャーというのがございますけれども、こちらは開

示の事業につきましては、ほぼフラット、成長についてはゼロ%から 1 桁ぐらいまでがせいぜいと

いうところで見ております。 
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それから、デジタルトランスフォーメーション推進事業でございますけれども、こちらは引き続き

マーケットの需要が堅調でございますので、これまでと同様 20%ぐらいの成長は最低限行くであ

ろうと見ております。 

そして最後に、経営管理ソリューション事業でございますけれども、こちらは昨年は 1 桁台の成長

にとどまったところもあるのですが、今期は現状のパイプラインの積み上がりから見まして、少な

くとも 2 桁以上の成長をするであろうという前提を置いております。 

諸井[A]：2 点目の投資性費用に関してですが。FY24 については 4.5 億円という状況でございまし

た。FY25 に関してですが、今、各セグメントの予算上は、こちらのほうは同様の定義で考えた中

では 8 億円オーバーの予算が既に織り込まれております。 

全体のキャピタルアロケーションのほうで表現しております内部投資、事業開発投資というところ

は FY24 が 4.5 億円、次が 8 億円オーバーで、全体で、3 カ年で 20 億～30 億円というような計画

をしております。 

磯崎 [Q]：分かりました。投資性費用のところは、仮に 8 億円とすると、増分としては今期にかけ

て 3.5 億円ぐらい増えますよという理解でいいですよね。 

諸井 [A]：そうです。FY24 の表で言えば、それぐらいの規模感になっています。 

磯崎 [Q]：分かりました。2 点目、経営管理ソリューションについてですが。営業活動が正常化し

て受注回復につながったというお話ですけれども。今後の見通しはどう考えればいいかという点で

して。 

要は、今までできていなかったことが正常に戻りましたというだけだと、今年の伸びはいいのです

が、その先というのがさらに伸ばす要素がないと伸びていかないという話になってしまうので、元

に戻ったのはいいことですが、ここから先って、さらに伸びとして、来期に向けた話になってしま

うかもしれないのですが、今後のパイプラインの積み上げであったりとか、その辺りについての見

解は今、どのように見ていらっしゃるのですか。 

諸井 [A]：経営管理に関しましては、おっしゃるとおり FY25 に関してはパイプラインが順調に、

もう既に積み上がっている状態です。 

これが何を示したかというと、やはりわれわれが狙っている企業価値の向上というところを、それ

をわれわれの戦略商品である AVANT Cruise というところを中心に実現するというところの需要は

あって、それをお客様がきちっとオーダーいただいたというところの事実はあると思っています。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    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 

25 
 

磯崎さんがおっしゃるとおり、今後の伸びはというところで言いますと、そこの伸びの要素として

は、やはりソフトウエアを中心にどう伸ばしていくかというところになります。現状は、AVANT 

Cruise というものであったり、他社の製品を使いながら、お客様のご要望を少しコンサルティン

グ要素、SI 要素が強い中でお応えをしているというところです。 

これは引き続きやっていくことではあるんですが、次なる成長のスピードと考えますと、ソフトウ

エアをパッケージ型で導入をしていくというところの方法論を確立していく必要があります。そう

すれば、もっと短期間で、そして導入の際の人の工数もかからずに導入ができるという状態になり

ます。 

そうなりますと、人に依存せずにソフトウエアの力で売上を伸ばしていける状態をつくっていくと

いうことになりますので、まずこの FY25 はパッケージ型で導入をしていくというところの案件を

取り、それを実現して方法論をつくっていくというところ。それによって社数も劇的に導入の社数

を増やしていくような状態をつくっていこうと考えております。 

磯崎 [Q]：分かりました。3 点目、中期計画の進捗の話の中で、ソフトウエア粗利のところが、今

期は計画並みにとどまるというお話があったと思います。その前のところを見てみますと、1 年目

のところは計画が 26%上回っているという実績もありましたので。1 年目はすごくいいスタートを

切ったけれども、2 年目だと計画並みというちぐはぐ感があるのですが。 

これは、1 年目はうまくいったけれど 2 年目は遅れているみたいな要素があるのか、あるいはもと

もとの計画の伸びが 1 年目よりも 2 年目に傾斜がかかっていたとか。その辺り、ちぐはぐ感あるの

で、ソフトウエア粗利の伸びというのは、現状どういう状況にあるのかというのを、中計の進捗の

ところで教えてください。 

諸井 [A]：まず、計画自体は、やはりソフトウエア粗利の伸びというのは戦略的な転換に基づいて

の計画になりますので、もともと計画としても 24 よりは 25 のほうが高いというような計画にな

っておりましたというところが、もともとの中計に対してどうだというところは、成果がよりハー

ドになってくるという構造はあります。 

1 年目のところの好調さは、当然ながら売上をつくっていくというところがうまくいけば、サービ

スに伴って売れてくるソフトウエアというところで売れてくるところもありましたので、それによ

って数字が良くなったというところもございます。 

ただ一方で、先ほど申し上げたとおり、そのままサービスオリエンテッドで物事を進めていくので

はなくて、やはりソフトウエアを中心にと考えておりますので、今期はそれをサービスが増えれば
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いいよというところでは、もちろんそれも大事なことではあるのですけれども。ソフトウエアをい

かに増やすかというところで、先ほど申し上げたような方法論をどうつくっていこうとか、そうい

うところも織り込んでの計画になっておりますので、それほど事業の実態に応じてのオーバーフォ

ームというのが 24 ほど出ないような今の計画になっております。 

ただ、全社としては、それを推し進める必要がありますので、今のもともとの計画はこれですが、

これでいいということではなくて、FY25、それをどういうふうにやっていくかというところで、

各社の動きもそうですが、グループ全体でもこれを後押ししていく活動、それが先ほど森川の説明

の中でもありましたソフトウエアドリブン戦略というような形になって推進をしていこうというよ

うなことを検討しております。 

現時点の計画は、まだそれが数値化できていない、グループ全体での推進というところが落とし込

めていない面もありますので、今このような元の計画対比ではあまり強い状態ではないというとこ

ろです。 

磯崎 [M]：よく分かりました。ありがとうございます。以上です。 

話者 [M]：ありがとうございます。 

諸井 [M]：では続いて、平松さん、よろしくお願いいたします。 

平松 [Q]：どうもありがとうございます。きょうのご説明で、コーポレート、企業経営に資すると

いうところと、あとソフトウエアのラインナップで、経営の施策の方針とかはすっきり、やっと分

かってきました。 

まずお伺いしたいのですが、M3 が終わった 4 クォーターで 34.8%大きく伸びたのですが、これは

狙っていたとおりのようなことができたのでしょうか。つまり、TRINIY が伸び、Compass はこれ

からですが、ちゃんと Cruise が売れ、経営に資するニーズがあって、その方向に売れたのか、や

はりまだ一部のアドオンがあったり、サービスが入ってたり、まだ経営者の方がそこまでのニーズ

がなかったのかどうか。4 クォーターの伸びが異様だったので、ぜひそこをお聞かせください。 

諸井[A]：まず、4 クォーターの伸びがかなり高かったという要因は、もちろん 24 の 4 クォーター

が良かったというのがあるのですけれども、その一つ前の 23 の 4 クォーターが悪かったというの

があります。 

これは去年 1 年通してご説明をさせていただいたとおりの、再編時の営業活動を一時的に落ちまし

たというところが売上で顕著に出たのが FY23 の 4 クォーター、そして FY24 の 1 クォーターでし

た。ですので、元の比較する発射台が悪かったというところがあります。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790    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 

27 
 

それに対して経営管理のほうは、売上の規模感としては狙っているぐらいの規模感が出ておりま

す。これは AVANT Cruise を中心としたところで出ています。 

途中の、去年の決算説明等でもご説明したのですが、活動が下がりましたと。ただ、それだけで全

部が直りましたというので直ったかというと、今度は、今まで CFO ラインにアプローチしていた

ところが、それだけでは不十分で、もっと IT 全般の CIO ラインへのアプローチも必要ですよねと

いうところで活動をしてきました。なので、その活動によって、もともとの CFO ライン、そこに

加えての CIO ラインというところで営業ができていて案件も実現をしています。 

ただ、企業価値を上げていこうというところは、やはり CFO、CIO だけでは不十分で、CEO ライ

ンからそれをやっていくのだという強い意志がなければいけないというところなので。今、現実に

需要を顕在化できている部分は、どちらかといえばそういった CEO からもうディレクションが落

ちていて、それを CFO、CIO が実現するフェーズでわれわれが需要と供給がマッチしているとい

うところになります。 

ですので、目指す姿というところでは、まだまだこの CEO ラインにいかにアプローチしていくと

いうとこ必要と感じていますので、それをソフトウエアドリブン戦略によって、取締役会にアプロ

ーチしながら、そしてその中で企業価値というものが議論できるような状態をつくっていくこと

で、大元の需要を喚起するところを今後強化していく必要があるというような認識を持っておりま

す。 

平松[Q]：ありがとうございます。よく分かりました。ということは今、TRINIY もあるし、

Compass もあるし、御社の社内の中でもソフトウエアドリブンをするぞという、社員全体の方の

意思が統一されていれば、あとはあれですか、ボトルネックは、いかに CEO に会って、CEO を説

得して、企業価値を高めるために、事業系じゃなくて企業経営しないと駄目よということなのです

ね。 

もうすぐそこまで御社の前の統合報告書のようなことが起きていて、きょうびっくりしたのは、セ

ブン&アイでも買収されるのだと見たときに、小さい企業なんて、さらにはあれじゃんと思いまし

たが。CEO の方の意識、マインドの変化というのはどれぐらいまで高まっているものなのでしょ

うか。 

森川 [A]：現実問題としては、かなりまだギャップがあるなと感じているのが実態でして。当社自

身が啓蒙するということ自体は現実的ではないと、もう既に判断しています。 
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流れとしては、JPX のほうでリードされている、株価を意識した経営というもののフレームワーク

に乗って、制度改正ではないのですけれども、制度的に、ある意味どうしても経営というのはどこ

かで自己流で皆さんやられているところがあると思うのですが、一つはフレームワークというか、

標準ではないのですけれども、この型に沿ってやっていきましょうという流れを今、JPX さんが付

けていただいているので。 

そこのフレームワークに乗っかって、乗っかるという表現はよくないですが、そこに沿って製品開

発を進めていくことで、経営者の方々へのアプローチがしやすくなるのではないかなとは考えてお

ります。 

例えば、こちらは TRINIY ですけれども、当社の取締役会で使っているものですが、このダッシュ

ボードに、従来はあまり意識というか、ここから起点で経営戦略等を語ることはあまりなかったと

思うのですけれども、東証要請に従って当社のほうで発信している、株価を意識した経営の方針目

標の全体像というものからダッシュボードが始まり、それに対して、事業ポートフォリオとして、

現状どういうポートフォリオ構成になっていて、それぞれがどういう成長を目指しているのかとい

うものがあり、株価というか、基本価値を上げていく際に、当社の中でどのような指標を非常に重

視しているかということで。 

結局、今当社グループとしては最終的には純利益を 3 倍まで上げていくというようなところが、基

本的に企業価値を上げていくために非常に重要な要素であると捉えていますので、純利益と

ROE、この二つということを非常に重視しているものをしっかり意識をし、キャピタルアロケーシ

ョンの方針も今どういう状況かということを、今現状ということをちゃんと認識し、これは先ほど

の明細になっている、各年度別の内訳の中の明細とかがあって、そういったことを常に取締役会が

始まる前に確認しながら、今回の取締役会を始めようねということで、社外の方々も、社内も含め

て、必ずそこを通って議事に入っていくような流れをつくっています。 

当社の場合は、最初に株価の状況と、その分析からということで、客観的に自分たちの立ち位置が

今どういう状況にあるのかということを、相対的なパフォーマンスであるとか、あと、どういった

開示をしたことによってどういった反応があるのかといった、そういう状況であるとか。この辺を

しっかり報告をした上で、実際の事業の業績報告をし、さまざまあるのですが、そういう中でも中

心戦略であるソフトウエアドリブン戦略についての議題とか、どこにフォーカスをしていくのかと

いうことを、カスタマーのセグメントとか、その辺をしっかり表示しながら議論していくような、

こういう、ある意味独自の流派ではなく、型に沿いつつも、ちゃんと自分たちの価値を上げていく

ためにということを確認しながらやっていくような構成で進められるようにしています。 
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これを実際に TRINIY に、今、ドキュメントのほうでお話ししていますけれども。こういったもの

というのはどうしても適時性があって、実際に役に立つなという感覚があって、そのインパクトも

含めて価値があるなと思ってもらって初めて使ってもらえるようなものだと思うんですが。定期的

な報告だけではなくて、ここでご覧になっていただいているような株価の推移と、例えば予想

PER と、実際の当社の現状という部分を表示することで、関心というか、やはり企業価値という

ものに対して、今自分たちのアクションというのがどのようにマーケットで反映されているのかと

いうことを常に確認できるような機能とかも中に入れることで、さまざま意識付けというか、意識

付けをするのでなくて、役立つような情報提供をしていくような仕立てを今しているのです。 

これによって、東証要請を実際に実行していくときにこれを使うと、確かに使い物なるねというよ

うな、そういうようなアプローチをしていこうというのが現状のイメージになっています。ざっく

りイメージをお伝えするために表示しておりますけれども、こんな感じで進めております。 

平松 [Q]：非常によく分かりました。ROE も分かるし、何よりも、何のイベントがあったときに株

価が上がるかって、これは画期的ですし。 

きょうの午前中も、とある食品メーカーさんのスモールミーティングで、株価を意識した経営につ

いて質問していましたが、とんちんかんな答えでしたから、そこは昭和なのですよ、本当に。あ

あ、これ分かっていないなと。マーケットが決めるものでと言った瞬間には、もうこれは今だと本

当にアクティビストに狙われてしまうだろうなと思いました。 

そうしますと、数値のめどというのは開示はないでしょうが、今期、TRINIY なり Compass なり

は相当広げられるのではないのか、もしくは注目されたら売れるのではないかと思うのですが。そ

れぞれ具体的なマーケティング戦略ってどのようにされますか。ゴルフ場で社長に話し掛けるわけ

にもいかないと思うのですが。 

森川 [A]：まさに今、そこの段取りを今しているところですが。もうターゲットとしては、社長な

らびに取締役会に参加されている社外役員の方々ということなので、マーケット全体で見ても、プ

ライム市場とかに絞りますと、大体 1 万 5,000 人ぐらいの母集団しかありません。ですので、そこ

に対して一番効率的に届けられるような方法ということを今検討しております。 

かつ、さらに感度という分野では、感度というのは、そういったものが今、実需として非常に強い

のではないかと仮説を立てている部分につきましては、企業価値、時価総額が大体 1,000 億円から

5,000 億円ぐらいで、複数セグメントを持っていて、PBR がそれほど高くない。この辺のセグメン

トは、やはり具体的なデータを見ながら、さまざまな議論が必要になってくるのではないかと考え

ていますので。 
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この母集団は大体 350 社ぐらいあるのですけれども、そこをまずスイートスポットとしてご提案

の機会とかをしっかりつくっていって、効果を実感していただきながら徐々に広げていくような、

そんな展開で今、段取りを進めている状況でございます。 

平松 [M]：了解しました。本当によく分かりました。期待値も上がってしまいました。どうもあり

がとうございます。 

話者 [M]：ありがとうございます。 

諸井 [M]：では続いては、奥村さん、お願いいたします。 

奥村 [Q]：GA インベストメント、奥村です。よろしくお願いします。 

まず、第 4 四半期のところですけれども。これは非常に大きい売上の数字が出たというところで。

この中には、御社の場合は毎期そうなることではないと思うのですが、一般的な事業年度の最後の

ときの季節的な要因で売上が大きく出たという要素があったのか、ないのか。 

もしないのであれば、第 1 四半期へこむことなく、第 4 四半期の売上をさらに上回るような形で、

来四半期から出てくると考えていいのかどうかというところをまずお願いします。 

春日 [A]：では、私から説明申し上げます。第 4 四半期ですけれども、確かにおっしゃるように一

番貢献度が大きかったのは M3 のマーケットである経営管理ソリューション事業の伸びが、先ほど

ヒラマツさんからもご指摘がありましたが、これが非常に大きく貢献しております。 

第 3 四半期の累積 9 カ月間では、対前年比 2 桁ですが、10%そこそこの増収と、それから利益につ

きましても 1 桁台の増益という状況だったのですが。最終的には、M3 マーケットの、先ほど申し

上げました貢献が大きく、トップラインは対前年比 14%増、それから利益につきましては対前期

比かなりの増益になったと。二十数パーセントの増益になったという状況がございます。 

第 1 四半期について申しますと、パイプライン、特に経営管理ソリューション事業も順調に積み上

がっておりますし、それからその他の事業につきましても堅調さを保っておりますので、大きく崩

れるということは予想しておりません。以上でございます。 

奥村 [Q]：一応確認ですが、この第 4 四半期よかったというのは、今お話の流れからすると、どっ

ちかというとソフトウエア系というよりはサービス系で良かったと。これは基本的に人数が非常に

必要なところで、その制約がなくなったからと受け取ったのですけれども。 

そうすると、当初考えていたよりもサービスの余力がありましたということであれば、来期ソフト

ウエアが伸びれば、これはこれでいいかと思うんですけれども。サービス系というのが思ったより
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キャパが大きい、あるいは単価が大きく取れるということであれば、ここの部分というのは、この

FY25 の予想の上にサービス分予想していなかった上乗せ分があるという、そういう考え方ができ

るでしょうか。 

春日 [A]：そうですね。その点はあるとは思っております。 

 

奥村 [Q]：分かりました。あと 14 ページに受注高と受注残というところが出ていますけれども、

こちらでも第 4 四半期は大きく伸びていますが、ここのところでは伸ばそうと思っているサービス

系の部分の大きな受注があったと捉えることはできるでしょうか。 

それとも、ここの部分ではまだ、[音声不明瞭]の部分ではまだ目に見えた形で受注が大きく伸びる

というところは、数字的にはまだ確認できていないと考えたほうがいいのでしょうか。 

諸井 [M]：14 ページは決算説明資料の 14 ページを指されておりますでしょうか。 

奥村 [M]：そうです。決算説明資料の 14 ページです。 

諸井 [A]：こちらの表現しているところは、フローとストックで数字を分けてお見せしておりま

す。もともと経営管理ソリューションが、営業状況がよくなかったので、その回復度合いをお見せ

するために出しているものです。 

なぜストックを分けて濃い色にしているのは、フローの受注高と、そして受注残高のほうをお見せ

しております。これは、ストックが第 4 クォーターに、当社の第 4 クォーターが 4 月に当たりま
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す。ストック系のビジネスはリカーリングビジネスで、4 月になると自動的に 3 月決算のお客様が

多いので、4 月になると契約が更新されて受注が成立するという構造ですので、ストックの影響を

除いて表示をしているというところです。 

なので、ここでお見せしているのはフローですので、サービスが受注として増え、そして受注残と

しても増えているというところです。ただ、ストックのところの高さも上がっていますので、ソフ

トウエアを中心としたストックも受注が伸びているという、そういう状況をお示ししております。 

奥村 [Q]：分かりました。すみません、確認です。ここで出ている受注高、受注残の推移と、フロ

ー、ストックという概念というのはどのようにつながっているのかなと思っています。 

この上の段で出ている受注高というのは、この中でいうと、このフロー、ストックの数字で言う

と、どこが受注高になるのですか。 

諸井[A]：受注高のほうは、フローの、例えば FY24 の Q4 であれば、21.8 億円と書いてあるのが

フローの受注高です。受注残が 15.1 のフローの受注高になっています。 

奥村 [Q]：なるほど。ストックに関しては、ストックの受注残という概念はないということなのか

な。 

諸井 [A]：ありますが、この資料自体がサービスのフローの受注の状況がよくなかったので、それ

を示すために抽出しています。 

奥村 [Q]：なるほど分かりました。そうすると、ストックの受注状況を見ると、第 4 四半期のとこ

ろで、これはこれでばーんと出ているから、この表を示した趣旨では、ストックはここではあまり

意味ないわけだけれども。 

結果としてこれを見る限りは、ストックの受注のところが第 4 四半期でボンと出ていて、これはソ

フトウエアの受注が非常に大きく取れた。とは言っても、その前の年の第 4 四半期もストックの受

注が大きくなっているから、これは特に今年大きく取れたということは意味してはいいないけれど

もということですかね。 

諸井 [A]：季節性がありますが、トレンドとしては、残高としては増えているということは間違い

ありません。 

奥村 [Q]：分かりました。先ほどの趣旨からすると、ストックのところの受注というのは、第 4 四

半期、この見た目、この数字だけれども、これではまだ不十分ですという、そういう趣旨ですか。 
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諸井 [A]：そうですね。目指すところは、もっとソフトウエアの売上をつくっていきますので、ス

トックのものが増えていく。また、粘着性の高いビジネスをやっていきたいので、サービスの中で

もフローかストックかと言えば、ストックが増えていくような、そういうビジネスモデル転換を目

指していますので、まだまだ目指しているところはギャップがあります。 

ただ、足元の状況はよいですということが示された図になっております。 

奥村 [M]：分かりました。ありがとうございます。 

諸井 [M]：ありがとうございます。 

他はいかがでしょうか。では、お時間にもなっておりますので、これにて説明会は終了させていた

だければと思います。本日はありがとうございました。 

森井 [M]：ありがとうございました。 

春日 [M]：ありがとうございました。 

諸井 [M]：本日の映像につきましては、後日、当社ホームページでアーカイブ配信をいたします。

また、スクリプト付きの資料もアップする予定ですのでご利用ください。 

また、この後アンケートをお願いする画面に切り替わると思いますので、アンケートへの入力にご

協力をお願いいたします。 

どうも本日は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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