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イベント概要 

 

[イベント名]  2018 年 12 月期 決算説明会  

 

[決算期]  2018 年度 通期 

 

[日程]   2019 年 2 月 14 日 

 

[時間]   16:30 – 17:24 

（合計：54 分、登壇：30 分、質疑応答：24 分） 

 

[開催場所]  101-0022 東京都千代田区神田練塀町 3 富士ソフト秋葉原ビル 5 階 

 

[出席人数]  64 名 

 

[登壇者]  ４名 

代表取締役 社長執行役員   坂下 智保 

取締役 専務執行役員    竹林 義修 

取締役 専務執行役員    渋谷 正樹 

執行役員     内藤 達也 

 



 

まず、今回の決算数値でございますが、ここにあるように 2,043 億強。営業利益 114 億の経常利

益 120 億、当期利益で 65 億ということでございます。売上はここに書いてあるように、ライセン

ス販売を中心としたプロダクト・サービス、あと、当社の中核である自動車、FA などの機械制

御、業務系でも金融、インターネット等が伸びて 113%になったと。 

営業利益、経常利益、親会社に帰属する当期利益はそれぞれのここに書いてあるような金額、117.

４％ 、117.７％という前年比になっているということでございます。 



 

3 クォーターまでと 4 クォーターということで少しお話をさせていただきますと、これは 4 クォー

ターの区間実績。売上は 112 という数字ですが、売上総利益が 107 で販管費が 111 と。営業利益

が前年より少しマイナスになったというような数字になっております。もう少し上になるんじゃな

いかなというふうに、ここにいらっしゃる皆さんは思っていらっしゃったんじゃないかと思うんで

すけど、ここに書いてあるように、通常の受託開発では十分収益を生んではいるんですが、後で出

てきますプロダクト・サービスの一部で、品質強化して打って出ようというようなテーマがあっ

て、少し投資をしました。その分少し原価率が悪化しているという部分があります。 

あと、販管費および一般管理費については増えているんですけれども。これもちょっと今期だけで

なく来期も見据えた働き方改革とか促進向上のところで、当社の中では全社員に何らかのモバイル

機器を持たせて行こうという動きをしておりまして。その機器の取得等で少し先行投資的に販管費

も増やしたと。こんなこともあって前同差では少し営業利益がマイナスになっていると。いずれも

われわれとしては一過性のもので、今後を見据えた投資ということで進めてきたというふうに考え

ております。 



 

グループ各社の売上高、営業利益についてですが。本体のほうについては、これまでの説明の繰り

返しになりますが、自動車、FA、あるいはインターネット、金融業といったようなところが非常

に好調ということと。営業利益は体制強化のための、人材投資等はかなりやってはいるんですが、

大幅に増益ということができたということです。 

当然、先ほどの自社製品への品質強化というのもここに含まれても、やはりかなりプラスになって

いるということです。サイバネットは、ここに書いてあるように、国内は主力の MCAE 分野およ

び光学設計分野が好調と。IT ソリューション分野についても好調ということで、海外も、これは

ポジションとしてはちっちゃいみたいですが、台湾、韓国が好調ということで増収と。 

営業利益は横ばいということで、当期利益ですね。これはのれんの減損償却というのを昨年度発表

しておりまして、その影響で、その分についてはマイナスになっているということでございます。 

ヴィンクス。これはストック型ビジネスの移行というのを、これはずっと言っておりますけれど

も、少し時間がかかっているということで減収となっていると。営業利益はいろんな工夫の中で増

益となっております。 



サイバーコムは非常に堅調に進めてまして。ここも車載とか半導体というところが好調に推移して

いると。営業利益も原価改善等々を含めて増益ということになっています。 

ビューロは、これはコールセンターとか BPO とも官公庁向けが引き続き好調に、堅調に推移した

ということで。いろんな意味で営業利益も含めて、設備投資もしてますが増益となっている。昨今

ニュースに出させていただいていますが、誤請求が発生して、決算数値を過年度で訂正するという

ことを、きょう発表しております。連結のほうは過年度じゃなく、この 4 クォーターに全部この誤

請求の数値というのは取り込ませていただいて。実はさっきの数字、少し営業利益が落ちている一

つの原因にはなっているんですけども、これは直接的な原因とは言えない一つの原因であると思い

ます。ビューロ側では、その訂正を含めて決算の数値としております。 

これが上場の主要子会社ということになります。 



 

セグメントの売上高・営業利益ということで見るとですね。ここに見ていただいたら分かるよう

に、ほぼ 2 桁ということになります。利益面については、このプロダクト・サービスを、さっき説

明したようなところが響いてマイナスになっているということです。ここに書いてあるのは、繰り

返しになりますが、売上は組込、制御についてはやっぱり自動車、機械制御ということになりま

す。非常に好調に推移していると。業務系も同じです。インターネット、金融というのが主軸で非

常に伸びていますと。プロダクト・サービスは非常に売上としては伸びてはいるんですけれども、

さっき言った品質強化等の投資や、収益性の高い一部グループ会社、これはサイバネットもこれな

んですかね。サイバネットは昨年、この第 4 クォーターに収益性の高い商品販売というのが立って

まして、それが少し前年との比較で差になっていると。 

すいません、言い忘れましたが、品質強化の話は、ちょっと後でスライドを用意していますので、

そこで説明をもう一度させていただきます。 

アウトソーシングは官公庁向けなんかで、かなり大きなアウトソーシング系の案件が出てはいるん

ですけど、流通サービスってなかなかさらにプラスということになってこずに、前年並みというこ

とで。利益面は設備投資の関係で昨年よりかなり増えていますけど、そういった形になっていま

す。 



 

損益計算書。ここもあんまり説明しなくてもいいかなと思うんですけども。販管および一般管理費

については必要なお金を使っているということと、これ、特別利益、特別損失はいろいろあるんで

すけども、大きなものとしては、この事業の見直しにおけるのれんという、グループ会社での先ほ

どの減損と、当社では投資有価証券の売却等も行っていますんで、そのプラマイということになっ

ております。 



 

貸借対照表。ここはあまりないですかね。流動資産の話は書いてあるとおりですし。固定資産、こ

こはオフィススペース、今後ちょっと、かなり体制を増強しているということもあって、今後とも

やはりかなり作業ワークスペースが必要ということで。ここについては投資して物件の確保という

のを行ってますし、いろいろ借りるにしても、いろいろそこで費用って発生してますんで、それは

販管に入るのかな。固定資産については将来で使おうということでやっていると。流動負債、固定

負債についても、この辺の物件の取得ということについての借り入れということになります。 



 

連結キャッシュ・フロー。これも今の話にかぶりますが、営業活動については 111 億ということ

で、前年よりかなり増えておりますが、投資活動については先ほど言ったようにものを少し買わせ

ていただいているということで、234 億のマイナスと。財務活動については借入れということで

147 億というのを手元の現金にしているということでございます。 



 

SI 事業受注高・受注残高ですけど、これも数字を見てもらえれば分かるように、この期首、期中

の受注というのが軒並み 2 桁を超える。アウトソーシングは先ほどの事情で前年割れしてますが、

軒並み 2 ケタを超える成長ということです。 

売上は当然それに連なって増えているんで、その受注と売上の関係で受注残というのは、今こうい

う形になっていますと。中身については、ほぼ先ほど来の説明と同じようなことになりますので割

愛させていただきます。 



 

配当ですが、増益といいますか、想定以上に当期利益が出たということもございまして、1 円増配

ということになります。 

これが 2018 年度の実績ということですが。19 年度以降、18 年度と 19 年度、経営方針について少

しお話をさせていただきます。 



 

このスライドは今までも何回か使ってるんですが。当社のやっている主要なポイントとして、AIS-

CRM とわれわれが呼んでいる新技術分野への取り組み。あと、受託分野では付加価値の高いとこ

ろへシフトしようということと、人材強化、これはベースとして非常に重要だということ。あと、

プロダクト事業、グループ、グローバルというのを視野に入れて非常に積極的に推進して。この中

でポイントになるのを後ろで少し説明させていただきます。 



 

当社の事業の中で皆さんの関心が高い自動車分野ですが、2018 年度、CASE・MaaS というような

話があって。ソフトバンクさんとトヨタさんの合弁とか、新たなこういうジェイクワッドダイナミ

クスみたいな会社とかの合弁会社、部品メーカーさんなんかが集まった企業なんかができてきてい

ると。 

車載ソフトもデジタル化ということで、オープンイノベーションとかシミュレーション技術なんて

いうのも非常に。この辺がどんどんこれからも進んでいくという中で、技術者の養成というのは

今、大体 1,200 人～1,600 人に今は増えたと。これは約ですけどね。増やしたということと。それ

に伴って日本のあらゆる拠点から、そういう自動車開発に携わる人材を集めようということで、結

構いろんな所に拠点を開設して増設していっていると。 

要素技術の研究という意味では AUTOSAR 準拠、これは APTJ さんという名古屋大学出身の高田先

生と共同でつくっている会社でわれわれが出資している会社ですけど、この AUTOSAR 準拠

Julinar というやつの販売も開始されたと。 



あと、当然自動運転、EV 等へ対応するような分野、深層学習とかサイバーセキュリティー技術と

いう分野も積極的に対応していっていると。 

当然ソフトウエアですから、ソフトウエアの生産性を向上したい、品質を変えて向上するという意

味でも、AutomotiveSPICE という手順というか開発のやり方、こういうもののアセッサーという

のをしっかり社内で養成したり、ISO の 26262 ですね、自動車の安全、電気製品の基準ですか

ね。あと、DEOS という、こういうような開発のやり方の取り組みというようなことも、かなり力

を入れてやらせていただいております。 



 

AIS-CRM と言っているので、ちょっとこの辺を説明しとこうかということで話をします。AI につ

いては非常に力を入れてやっているわけなんですけど、やっぱり技術者をしっかり育成しようとい

うことで。社内ですごく、たくさんの AI 絡みの案件というのが、今、お客さんから流れてきてい

るんですけど、それをきちんと技術陣が体制できるようにということで、情報連絡、情報連携しな

がら AI に対応できる人材をしっかり輩出すると。 

ベンチャーとか、チップベンダーさんともアライアンスを組みながらコンサルティングから、上流

から実装までというところで非常に力を入れてやらせてもらっていますと。これ、なかなかお客さ

んの実例というのを外に出せないんで、具体的に言うことが難しいところなんですけれども。この

ジョンソンコントロールズさんの話についてはお客様も開示 OK ということになってますんで。 

AI インテグレーションの一つの事例としては、ジョンソンコントロールズさんの空調系の不具合

検知ということで、マイクロソフトさんの Azure というプラットフォームを使いながら機械学習し

て、その空調の不具合検知というのを開発したと。 



人手で一生懸命、空調装置の発見をやっていたところを、こういう検知システムでかなり人手が減

るという可能性が出てきたということで非常に喜んでいただいた、こういった案件がかなりたくさ

ん当社の中に創出できつつあります。 



 

IoT はですね、IoT も、これまたお客さんの話なんで、なかなか実はしにくいんですが、当社はエ

ッジ／フォグという AI は組込制御をかなりやっているということもあったり、製造業の開発現場

でいろんなお手伝いをさせてもらってたりということで、かなり技術陣がそろっていると。この

IoT フォグコンピューティングゲートウェイみたいな高性能の FPGA サーバーなんていうので、こ

のエッジ／フォグコンピューティングというのを実装する、こういうような取り組みの製品も出さ

せていただいていますし。 

通信分野では 5G ってこれから出てきますが、LPWA 等を含めて通信技術、これは本当に昔から携

帯、スマホで培った技術であると。 

MS とか、マイクロソフトさんと Amazon さんとのクラウド AI というところで。例えばクラウド

AI では IoT の開発実績というのが評価されて、これも具体的な会社名は出てなかったかな。幾つ

か実績があって、AWS さんが当社の実績を認めていただいて、世界で 12 社しかない AWS IoT パ

ートナーとして認定をしていただいていると。 



あと、Litmus ってこれはアメリカのベンチャーなんですけど、エッジサイドの情報を取得する、

あるいは分析するというソリューションをお持ちで。こういう企業と手を組んで、なかなかこのエ

ッジサイドから上がってくる情報をうまく取り込むということはできませんが、Litmus の技術な

んかを使うと、その辺がかなりうまくいくということで、こういう企業との取り組みというのもや

らせてもらっていると。 

ちょっとトピックスを二つ挙げさせていただきました。 



 

われわれのフレームの中で今、一つの重要なテーマになっている人材強化と受託開発強化、このサ

イクルって人を登用して、育成して、最適開発しながらいろんなビジネスに展開していくというよ

うな話をここでは書かせていただいているんですけど。 

2018 年度も 800 名、パートナーでも 5,000 人以上の新たな人材をわれわれは登用しまして、早期

育成の中では、例えば AI 系の検定ですね。これは東京大学の松尾教授がやられている日本ディー

プラーニング協会の中でのかなり難しい試験と、少し初期の試験というんですかね、結構こういう

のを取らせていただいたり、セキュリティー関連についても中核人材として育成をうまく資格取得

とともに実践の場で教育していっていると。こういう流れが、採用して早期育成して、大量採用を

始めて 4 年、5 年たつところで、かなり若い人たちが育って、かなり強力なエンジニアになってき

てくれていると。そういう意味ではこのサイクルが本当にうまく回って、今回の売上成長になって

いるとわれわれは見ております。 



 

これが人材の、社員数とかビジネスパートナー数の状況。かなり増えていると。認定技術者も、う

ちはプロジェクトマネジャーとか、スペシャリストという認定をしているわけですけど、その認定

を持っている人間が 1,000 人を超えているという状況で。若い人材も多いですが、かなりお客さん

のいろんなご注文にしっかり応える体制というのも整備出来つつあるかなというふうに感じており

ます。 



 

あと、高付加価値化への取り組みという中で、これは昔、日本では大型化とか、一括化とか、持ち

帰り化とか。あと、生産性を高めるような仕組みとか、そういうのも入れながら、われわれの中で

原価率っていう、悪いプロジェクトというのを良くしていく。これは生産性を高めるとか、お客さ

んとお話しするとか、いろんなやり方がありますけど、とにかく原価率を改善していくんだってい

う取り組みをやっておりまして。受託という、開発の分野ではかなり原価率の改善も進んできてい

ると。 

一つの指標として、このウルトラフレックス制度というのを使っているわけなんですけど。われわ

れの中では 1 時間の中にどれぐらいの生産を行えたかという指標を持ってます。平均残業時間が下

がった中には、1 時間の中で生産できる金額が上がっているという、こういう生産性指標で測って

まして。時間は減ってるけど、アウトプットは増えているというような形で生産性も非常に上がっ

てきていると思っています。 

さらに当社、若手人材とか外からの人をしっかりと雇い入れるということもあって、当然給与とか

ボーナスといった処遇も毎年上げていっていますんで。その分を消化して、さらにプラスの生産性

をつくっているというのが現状でございます。 



 

これはプロダクト・サービス。ざっくりやってますけれども、自社プロダクトは、後で出てきます

けども、品質強化なんていうこともあって 7%伸び、ライセンスは 26%、物販、その他物販という

ところでは 17%と、全体としては、ここのプロダクト・サービスはかなりいい形では伸びていっ

ております。 



 

これ、ちょっといつも出していますが、一応 PALRO と moreNOTE とみらいスクールについて

は、もうそろそろ数字要らないよという声が掛かるかもしれませんけれども。一応定常的には伸び

ていっていると。PALRO なんかは、この介護施設には順次伸びていますし、あまり大きくは出し

てないかもしれませんが、B to C 用の PALRO も出し始めて、これは順次しっかりとビジネス化し

ていくと。 

moreNOTE はモバイルコンテンツファイル管理・配信サービス分野では 2,700 社で、後ろに出て

きますけどナンバー1、シェアナンバー1 という商品になっていると。 

あと、みらいスクールも、学校の電子化というのはなかなか進んでないのもあるんで、急には増え

ませんけど着実に伸びていっていると。 



 

働き方改革というテーマでも、ものすごくわれわれは力入れてやらせてもらってます。自分たちが

相当働き方改革で生産性が上がっているという自負もあって。そういう働き方改革の、いわゆる働

き方というのをわれわれの中身を提示しながら、いろんなモバイル機器、全社員に配るという話を

してますが、現時点でもかなりの社員が持ってますが、モバイル機器を使う。あと、いろんなサー

ビスを使ったり、自社製品を使って、あらゆる角度で働き方改革をやっている。このテーマも、こ

の M365 とか O365 なんかも含めると、何十億というベースのかなり大きなポジションになってき

ていると。moreNOTE はここにも書いていますが、ペーパーレス会議部門で 3 年連続 1 位という

ことでいただいているということですね。 

 



 

これが冒頭から何回か言いました自社プロダクトの品質強化ということです。デジタコとか、デジ

タコ一体型 DVR と書いてある、ちょっと分かりにくいんですが、右側に補足で。デジタコってい

うのは、デジタルタコグラフ。ドラレコっていうのはドライブレコーダーのことを言います。 

この間の軽井沢のバスが高速道路で事故を起こしてたくさんの犠牲者を出したなんていうところか

ら設置義務というのが始まっているんですけれども。この貸切バスへの設置義務化を契機として拡

大がかなり見られる、見込まれるデジタコ、ドラレコ業界と。 

その先駆けとしてわれわれはデジタコとドライブレコーダーの一体型と。デジタコっていうのは、

この速度とか、走行時間とか、走行距離なんかを数字で記憶するやつなんですけど。ドライブレコ

ーダーは画像を映すような機能ですね。両方あると事故とか、運行記録とか、両方に使えるという

ことで、この一体型というのを販売しています。 

これはちょっと初期段階で品質問題というのは、この 3 クォーター、4 クォーターぐらいから出ま

して、これはこれからものすごく需要が見込まれるマーケットだということもあって、数億円規模

を投資して品質改善の対応を行っています。 



われわれ、当社はあんまり宣伝しないんで。あまり知られてないかもしれませんが、デジタコとか

デジタルビデオレコーダー、カメラとか、こういうのをわれわれが提供しておりまして、これまで

の累計売上で 30 億円ぐらい。2 万台強を輩出していると。潜在マーケットはこれぐらいあります

ので、なかなかどんどん設備投資をするような業界ではないんですけど、われわれとしてはこれは

社会的な意義も非常にあるビジネスですし、ビジネスチャンスでもあるということで一生懸命進め

ています。ちょっとこの 4 クォーターで数億円規模の投資を行わせていただいたということです。 

  



 

あと、3 カ年の数字を、これは最初に出したやつが書いていませんが、1,870 億という数字を今期

は出しましたが、2,000 億を超える史上最高売上になったということですが、この後 3%成長程度

の売上の伸びということです。営業利益についても同様の伸びと。われわれとしては、対外的な業

績予想の発表というのは、増収増益をベースに必ず達成する数字ということを基本的な考えとして

やらせてもらっています。われわれの気持ちとしてはもっともっと上を目指すということはやって

いくんですけど、対外発表としてはこういうふうにやらせてもらおうと考えています。ただ、先行

きのいろんな不透明感も出ているというのは事実ですので、これを最低としてさらに上積みをわれ

われとしてはお約束していきたいと考えております。 



 

それで、今期 2019 年度の売上は 2,100 億、営業利益で 117 億と。経常利益が 122 億、当期利益は

67 億という数字になるのではないかと考えております。 



 

配当については、ここにあるように発表させていただいていますが、この下期の数字をベースに来

期は 19 円配当で 38 円ということを目指したいと思います。以上で私の発表とさせていただきま

す。どうもご清聴ありがとうございました。 


