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⚫ 本資料は、情報提供のみを目的として当社が作成したものであり、当社の有価証券の買付け又は売付け申し込みの勧誘を構成
するものではありません。

⚫ 本資料に含まれる将来の事業に関する記述は、当社の判断及び仮定並びに当社が現在利用可能な情報に基づくものです。将
来予想に関する記述には、市場規模、競合状況、業界に関する情報及び成長余力等が含まれますれらの将来展望に関する表
明の中には、様々なリスクや不確実性が内在します。

⚫ そのため、これらの将来予想に関する記述は、様々なリスクや不確定要素に左右され、実際の業績は将来に関する記述に明示又
は黙示された予想とは大幅に異なる場合があります。したがって、将来予想に関する記述に全面的に依拠することのないようご注意
ください。

⚫ 本資料には、当社の競争環境、業界のトレンドや一般的な社会構造の変化に関する情報等の当社以外に関する情報が含まれ
ています。当社は、これらの情報の正確性、合理性及び適切性等について独自の検証を行っておらず、いかなる当該情報について
これを保証するものではありません。

⚫ 今後の本資料のアップデートは、今後、通期決算の発表時期を目途に実施する予定です
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会社概要
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事業内容

企業の管理会計・経営管理を高度化・効率化するための

経営管理システムSactonaの開発・販売・導入・保守・

インフラストラクチャー、並びにコンサルティングを提供

売上高

14.4億円

営業利益

4.7億円

従業員数

65名

（2023/3期）

主な取引先

パナソニック株式会社、株式会社カネカ、等

会 社 名
アウトルックコンサルティング株式会社
OutlookConsulting Co., Ltd.

本社所在地 東京都港区南青山三丁目１番３号

創 業 2006年4月

代 表 者 代表取締役社長 平尾 泰文 

資 本 金 1億円（2023/3期）

株 主 構 成 AG2号投資事業有限責任組合 100%

役 員 構 成

代表取締役社長
取締役
取締役
取締役（常勤監査等委員）
社外取締役
社外取締役（非常勤監査等委員）
社外取締役（非常勤監査等委員）

平尾 泰文
井澤 亜紀子
岩田 謙作
佐々木 啓之 
中西 雅也
菊池 英生 
紀平 貴之 



会社の紹介
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顧客企業の

経営管理プラットフォーム

  

及びそのシステム・コンサルティングを提供



Sactonaによる課題解決
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分析

✓ 複数の切り口で集計

✓ ビジュアル化

✓ 文字情報履歴管理

転記不要

✓ 実績/他システムデータ
の自動取り込み

✓ DBでの一元管理

大量データ

✓ サーバーで計算処理

✓ 過去データ、明細データ保有

入力制御

✓ エラーチェック機能

✓ 属人化させない

柔軟性

✓ 組織改編対応

✓ 共通帳票一括変更

✓ 帳票とマスタの連動

集計簡略化

✓ バージョン自動管理

✓ メール集計不要(ブラウザ展開)

約20億円の不振在庫が
ほぼゼロに

不振在庫の削減

＜顧客企業における成果実例＞

1800時間/年削減
担当者3名→2名に

経営管理部門の予算編
成にかかる時間の削減

正しい実態把握に
基づく
意思決定の
スピードアップ

【多くの企業が抱える課題】

社内の情報分散
(社内共有連絡のやり取りによる煩雑や漏れ）

業務の属人化
(属人によるブラックボックス化したファイル)

実態把握の遅れ
(集計結果・分析に至るまでに多大な時間)

低い予測精度
(根拠無し、過去推移無視)

煩雑な集計業務と頻発するミス
(手作業による転記ミス、数式を固定値に置き換え、

バージョン管理ミス)

（注）全ての顧客企業において同等上記の成果が得られることを保証確約するものではありません



Sactonaによる経営管理
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収益・財務管理

生産需給管理

人的資源管理

経費管理

収支管理

グローバルグループ
経営管理

◼ Sactonaは企業の管理会計・経営管理
のデータ・プラットフォーム・システム

◼ 各種データの可視化を通じて
経営判断に資する材料を提供

◼ 適用領域は財務数値のみならず
生産需給や人員、経費など
広範囲の経営データ管理が可能

⚫ PL
⚫ BS
⚫ CF

⚫ 部門別
⚫ 製品別
⚫ 店舗別
⚫ プロジェクト別

⚫ 販売費・一般管理費
⚫ 減価償却費
⚫ 研究開発費
⚫ 施設・設備管理

⚫ 生産計画
⚫ 販売計画
⚫ 在庫管理

⚫ 人件費
⚫ 工数管理
⚫ 人事評価



Sactonaインターフェイス
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Sactonaプラットフォーム

◼ データ入出力アプリケーション
がExcelなので、使い慣れた
作業環境の確保が可能

◼ ユーザーは各種モジュールを
通してデータベースと連携

◼ 使い慣れたExcelをそのまま
活用できるため、低コストでの
導入を実現

◼ リスク回避のために段階的な
導入を求めるニーズにも対応

各拠点でのデータ入力
設定モジュール

入出力表の開発/
ポータル管理モジュール

データベース構造/
マスタロジック設定モジュール

入力者

予算入力 見通し入力 KPI入力

閲覧者

報告レポート

現地基幹システム 本社基幹システム 本社連結システム

管理者・閲覧者

予実比較 実績明細 実績分析 KPI出力 経営
ダッシュボード

サーバー

⚫ユーザー登録
⚫マスタメンテナンス

⚫ メール送信
⚫ポータル作成

CSV CSV CSV
実績 実績 実績



Sactonaインターフェイス 画面サンプル
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Excel機能をそのまま活用 集計結果の可視化

ピボットテーブル方式で自由分析明細情報はリスト形式でも

定型業務に最適
組織、科目などマスタ情報に連動して出力

データベースを直接参照
行列を自由に設定して自由分析可能

見慣れた帳票形式に自由に設定可能

状況をタイムリーに把握
グラフィカルに可視化



9.8億円

売上高

14.4億円

主な沿革
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米国経営管理システム会社
の販売代理店として設立

当社独自の経営管理システム
Sactonaの開発、提供開始。
現在のビジネス基盤を確立

2006年 2019年 2022年2021年

100％子会社

AG2号投資事業
有限責任組合

ユナイテッド
ソリューションズ

Acclaim Capital

当社

100％SPC

100％子会社

100％子会社

当社設立

2008年

Acclaim Capital

持株会社設立

当社

2009年

アスパラント
グループ

AG2号投資事業
有限責任組合

ユナイテッド
ソリューションズ

当社

100％SPC

100％子会社

中間持株会社
整理

合併

中間持株会社
解消

AG2号投資事業
有限責任組合

当社

100％子会社

合併

投資事業有限責任組合
が経営権を取得



事業内容
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◼ 経営管理システムSactonaの提供サービス
による単一セグメント

◼ Sactona導入に伴い、ライセンス収入等の
ベースビジネスを土台に、機能拡張を担う
コンサルティングビジネスを展開

◼ 売上高の3分の2はコンサルティング
ビジネス

売上高

14.4億円
（2023/3期）

売上構成

65％

35％
＜導入支援コンサルティング＞

✓ Sactonaを使ったアプリケーションの開発・
導入サポート

＜拡張支援コンサルティング＞

✓ Sactona機能・範囲拡張に関する提案・
サポート

コンサルティングビジネス

＜製品ライセンス＞

✓ Sactona利用対価
利用ユーザ数*1に応じて課金

✓ Sactonaインストール初期費用

＜インフラサービス*2＞

✓ Sactonaのインフラ利用料

✓ 接続IP制限やシングルサインオン等の
オプション利用料

ベースビジネス

ビジネスの両輪

*1：顧客に所属する個人、顧客から業務委託された個人、または顧客から業務委託された法人に所属する個人であって、ユーザIDを用いて「Sactona」を利用する人ならびに、「Sactona」から生成されたパッケージに対してデータ入力・更新を行う人数を指す
*2：Sactonaの利用ためのサーバー、データベース等の利用基盤をクラウドで提供するサービス



一般的な
コンサルティング会社

一般的な
SaaS型プラットフォーマー

ビジネス構成

ライセンス/インフラサービス収入
（自社プロダクト）

サブスクリプション収入

コンサルティング収入 コンサルティング収入
（一般的には

コンサルティングをしない）

活動の重点 プロジェクト単位の遂行 導入～拡張へ持続性あるサービス提供 新規顧客獲得

インターフェイス ― Excel 独自仕様

解約率 ― 4％以下/年*1 4.75％/月*2

ビジネスモデルの比較
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ビジネスモデル比較

◼ ライセンス/インフラサービスのベースビジネス
とコンサルティングビジネスの両輪構造。
SaaS型プラットフォーマーやコンサルティング
会社とは一線を画すモデル

◼ Sactonaは自社プロダクトながら、
インターフェイスは広く浸透している
Excelを活用し利便性を確保

◼ 同時に、機能・範囲拡張のコンサルティング
も提供。その結果としての低い解約率は
高い顧客満足度を示唆

*2：Recurly Research, “What is a good churn rate?” 
https://recurly.com/research/churn-rate-benchmarks/

*1：解約企業数/期末顧客企業数（2023/3期）



ビジネスフロー
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顧
客
企
業

Sactonaライセンス販売、導入コンサルティング等
製品サポート・インフラサービス

販売導入
提携パートナー

Sactona
導入コンサルティング導入委託

協力パートナー

システム開発
の外注

日立ソリューションズ 日本電気 エル・ティー・エス

◼ Sactonaのライセンス販売及びコンサルティングは、
顧客企業との直接契約が基本

◼ ただし、販売導入提携パートナーを通じたサービスの提供も
一部で実施（2023/3期実績：全社売上の2.4％）



Sactona顧客企業数の推移
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期末顧客企業数の推移

◼ 契約顧客企業数は2019/3～23/3期
に年率+16.8％で成長し、2倍弱に

◼ ただし、既存顧客の機能・範囲拡張ニーズ
が多く、当社の人的資本はコンサルティング
事業に傾斜

◼ そのため、新規顧客獲得への人材配置
には制約が存在。結果的に顧客企業
の増加ピッチはほぼ一定で推移

65

78
84

105

121

129

2019/3期 2020/3期 2021/3期 2022/3期 2023/3期 2024/3期

(9月末)

（社）

2倍弱
CAGR +16.8％

10数社/年の純増ペース



顧客企業の属性
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年商1,000億円
以上の大企業が

中心

100億円未満

13％
1,000億円

以上

49％

500～1,000億円

12％

100～
500億円

26％

幅広く分布

製造業

41％
卸売・小売業

12％

金融・不動産
・建設業

15％

サービス業

21％

IT/通信

9％

その他

2％

業種別内訳 売上規模別内訳

約80%が
従業員500人超

5,000人
以上

31％

1,000～5,000人

34％

500～
1,000人

12％

500人未満

23％

従業員規模別内訳

顧客企業の83％が上場企業（含むグループ会社）

◼ 顧客企業の業種は幅広く分布し、製造業が4割、非製造業が
6割というウエイト。企業規模は「大企業」が中心

◼ 大企業は経営管理プラットフォームの活用ニーズが高く、          
当社はその大企業の「お眼鏡」に適うサービスの提供を実現

（注）いずれも2023/3期末顧客企業数基準



導入顧客企業例
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832

994
954 985

1,440

792

2019/3期 2020/3期 2021/3期 2022/3期 2023/3期 2024/3期

2Q

業績推移
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234
286

225

283

471

264 

28.1% 28.7%

23.6%

28.8%

32.7% 33.3%

2019/3期 2020/3期 2021/3期 2022/3期 2023/3期 2024/3期

2Q

営業利益 同利益率

売上高 営業利益及び同利益率

（百万円） （百万円）

CAGR

+14.7％

新型コロナ禍

新型コロナ禍

◼ 売上高はコロナ禍沈静化に伴う活動
水準回復を追い風に、2023/3期に
急伸

◼ 2019/3期からの年平均売上成長率
も、途中コロナ禍による調整局面が
あったものの、15％近い高水準で推移

◼ 営業利益も同様。 2023/3期は大幅
増益。直近の営業利益率は35％に
迫る水準まで上昇



事業環境
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12,062 

20,989 

7,705 

7,710 

2022年度 2027年度

SaaS パッケージ Saas比率

市場見通し
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（出所）㈱富士キメラ総研「ソフトウェアビジネス新市場 23年版」より当社作成

（億円）

ソフトウェア国内市場（パッケージ/SaaS別）

4,448 

6,736 

851 

1,013 

2022年度 2027年度

業務システム 情報分析

5,299億円

7,749億円

（億円）

「業務システム」、「情報分析」市場（SaaS）

+46.2％

SaaS市場の内、
「Sactona」は、

「業務システム」、「情報分析」
のカテゴリー

1兆9,768億円

2兆8,700億円

+12.1pp

◼ ソフトウェア国内市場におけるSaaS比率は、2022年から
2027年で+12.1ppアップとの見方

◼ なかでも、関連業界の「業務システム」「情報分析」市場は
46％拡大し、7,749億円に達するとの見方も

61.0％

73.1％



インターフェイスとしてのExcel
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（出所）㈱Utilly「表計算ソフトの利用状況に関するアンケート」（2022/5）より当社作成 https://utilly.jp/article/research-20220608/

業務における表計算ソフトウェア利用状況 表計算ソフトの利便性状況

84.5%

2.1%

3.0%

その他 10.4%

仕事で最も利用頻度
の高い表計算ソフト

（n=233）

81.7%

3.3%

その他

15.0%

最も使いやすい
と感じる表計算ソフト

（n=241）

◼ 国内の表計算ソフト利用者におけるExcelの利用率は、
一部調査によると8割超と圧倒的。Excelの浸透度は高い

◼ Excelは使いやすいとの評価も高水準。慣れによるバイアスも
あろうが、インターフェイスアプリケーションとしての有効性は高い



特徴・強み（競争力の源泉）
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特徴・強み（競争力の源泉）
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Sactona導入・拡張
システム・コンサルティング力2

柔軟な機能
拡張性

Sactonaインターフェイス
Excel：簡易、低コスト、柔軟1

高い利便性

X

持続的拡張型 好循環モデル
顧客の声をSactonaに反映3

顧客満足度向上
高い機能・範囲拡張化率低い解約率



Sactonaの利便性
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利用者から見たSactonaの利便性

入力者

予算入力 見通し入力 KPI入力

閲覧者

報告レポート

経営
ダッシュボード

管理者・閲覧者

予実比較 実績明細 実績分析 KPI出力

の利便性

① 利用面：ユーザー負担回避

② 導入面：導入負担抑制

③ 実用面：リスク最小化

使い慣れたExcelを利用するため、利用者の心理的負担や実務面での新たな負荷を回避

エンドユーザー*は新たなトレーニングや新ソフト導入の負担なく、低コストでSactonaが活用可能

段階的な導入が可能なため、混乱リスクや不適合リスクの最小化が可能

*入力担当者・閲覧者



Sactona利便性比較
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25 特徴・強み（競争力の源泉）

システムソリューション 特徴

Enterprise Resource Planning 過去履歴管理主体 過去履歴から予算、見込み管理に至るまで対応

Business Intelligence 集計・データ加工に要前処理 前処理も含めて集計、データ加工を実施

スクラッチ(Scratch）
所定の目的のみに対応
柔軟性、拡張性に難あり

必要に応じた機能拡張が柔軟にできる

柔軟性

⚫ 組織改編に一括対応

⚫ 入力テンプレートの一括変更が可能

⚫ 管理項目、集計ロジックを一元管理

利便性

⚫ リアルタイムで集計・レポート反映

⚫ 実績数値の自動取り込み

⚫ メールでファイルを回収する必要なし

データ制御

⚫ 変更履歴管理

⚫ 承認フロー設定可能

⚫ 入力エラー制御が可能

vs. Excel（+マクロ）

vs. その他システムソリューション



◼ 製品導入後においても顧客ごとの要望に応じて機能を柔軟にカスタマイズでき、それを大規模企業で求められる粒度で
（より多くの拠点・部門での管理やより細分化した費目・分類）提供できる

経営管理システムにおけるSactonaのポジショニング
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26 特徴・強み（競争力の源泉）

柔軟

非柔軟

小規模 大規模

カ
ス
タ
マ
イ
ズ
性

対象企業規模



Sactona拡張の状況 システム・コンサルティング力
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27 特徴・強み（競争力の源泉）

45

52

60
56

65

29 30

37
34

41

64%

58%

62% 61%
63%

2019/3期 2020/3期 2021/3期 2022/3期 2023/3期

全従業員数 コンサルタント コンサルタント比率

コンサルタント人員比率

◼ コンサルティングビジネスを担うのは、
会計・財務分野に精通した
ITコンサルタント

◼ コンサルタント人員は徐々に増員。
外注に頼らず、社内で確保しており、
全従業員の6割超がコンサルタント

◼ ユーザーの声を直接聞きながらニーズを汲み上げ、
製品開発から導入・保守まで一気通貫で対応



424 

507 561 

933 

19/3期 20/3期 21/3期 22/3期 23/3期

ベースビジネス コンサルティングビジネス

28.1% 28.7%

23.6%

28.8%

32.7%

営業利益率

Sactona拡張の状況 システム・コンサルティング力
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28 特徴・強み（競争力の源泉）

ビジネス別売上構成の推移

（百万円）

全顧客に占める機能・範囲拡張コンサルティング比率

84

105

121
52%

58%

64%

2021/3期 2022/3期 2023/3期

顧客企業数 機能・範囲拡張コンサルティング比率*

◼ 高い利便性を背景に機能・範囲拡張ニーズは強く、直近期では
およそ6割の顧客がそのコンサルティング対象に

◼ その結果、Sactonaコンサルティング売上は徐々にスケールアップ。
それに伴い、全社営業利益率も急ピッチで改善

（社）

*機能・範囲拡張コンサルティング企業数/顧客企業数
機能・範囲拡張コンサルティングは前年度までの既存顧客に対するコンサルティング



Sactona導入・拡張 アジャイル型で導入対応
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29 特徴・強み（競争力の源泉）

アジャイル型
導入ステップ

⇓

リスクを
ミニマイズ

企画 企画 企画 企画

移管

イテレーション1 イテレーション2 イテレーション3

◼ Sactonaは顧客企業のニーズに合わせ、
リスク抑制のために迅速かつ柔軟な導入
や拡張が可能

◼ 機能・範囲拡張はアジャイル型で導入
されるケースが主流。これも顧客のリスク
最小化ニーズに適応

◼ 仕様を随時修正させながら、機能単位
で小刻みな導入を数か月単位で推進

平均
2～4カ月

テスト 要件定義

開発

テスト 要件定義

開発

移管

テスト 要件定義

開発

移管

平均
2～4カ月

平均
2～4カ月



Sactona導入・拡張 具体例
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30 特徴・強み（競争力の源泉）

◼ アジャイル型の導入実例。各ステップを
踏みながら、徐々にSactona適用範囲
を拡大

◼ 全社としての予算策定業務の効率化
から、各詳細ニーズへの対応を順次
実施

◼ 事業部門での損益管理は現在進行形
で展開中

STEP4STEP3STEP2

2019年

予算策定・集約業務

経営企画
見込・予算

研究費
見込・予算

事業部展開
A1

一般管理費

STEP1

月次経費管理 月次経費管理 損益管理（進行中）

2020年 2021年 2022年

A工場
固定費

B工場
固定費

C工場
固定費

事業部展開
A2

事業部展開
B3

事業部展開
B1

事業部展開
C1

事業部展開
B2

事業部展開
C3

事業部展開
C2

事業部展開
C4

2023年

経営企画部 工場固定費部門、研究部門 一般管理費部門 事業部門

導入

製造業A社



19

17

10

25

20

19/3期 20/3期 21/3期 22/3期 23/3期

新規顧客数

2

4 4 4 4

19/3期 20/3期 21/3期 22/3期 23/3期

解約社数

3.8% 3.3%

0%

2%

4%

6%

解約率/年

Sactona 解約率、新規顧客数と契約顧客企業
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31 特徴・強み（競争力の源泉）

解約社数と解約率の推移

（社）

*解約率＝解約社数/期末契約社数

◼ 高い利便性と柔軟な機能・範囲拡張性により、解約率は概ね
4％以下。解約の場合も、事業の統廃合やM&Aによる経営陣
交代といった特殊例がほとんど

◼ 一方、高利便性や導入時の心理的ハードルの低さが評価され、
毎期の新規顧客企業は着実に拡大

新規顧客数の推移

（社）

新型コロナ禍



中期展望（成長戦略）
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中期展望（成長戦略）
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33 中期展望（成長戦略）

グローバル展開

1

2

3

新規顧客の拡大

製品及びシステム・コンサルティング
の機能強化

中期展望*

新規顧客の拡大1

グローバル展開2

顧客ベース拡大

製品・サービス拡充

現状

製品及びシステム・コンサル
ティングの機能強化

3

*5年程度



新規顧客の拡大 方針
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34 中期展望（成長戦略）

◼ 自社プロダクトのライセンス/インフラサービスを
ベースとしたビジネスと、機能・範囲拡張を支援
するコンサルティングの両輪構造による
収益最大化を追求

◼ そのためにも、起点となる新規顧客
の拡大にフォーカス。ベースビジネス
の拡大からコンサルティングビジネス
への連動を想定

◼ これまでの顧客獲得ルートは問い合わせ
によるインバウンド型が中心も、今後は
より積極的に訴求していくスタンスに転換

ベースビジネス

ライセンス供与
インフラサービス 事業の両輪

コンサルティングビジネス

導入・拡張支援
コンサルティング

新規顧客の開拓

車輪自体を
大きくする

連動



✓ 販売導入パートナー拡充 3社

✓ セミナー回数の増加 17回/年

✓ マーケティング強化
（Web広告等）

13百万円/年

65

78
84

105

121

2019/3期 2020/3期 2021/3期 2022/3期 2023/3期 中期展望*

新規顧客の拡大
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35 中期展望（成長戦略）

顧客企業数の推移

（社）

アクションプラン

◼ 積極的な営業展開を軸に、顧客企業数の積上げに注力。
2019/3期～23/3期CAGR+16.8％の緩やかな積上げ  
ピッチから一転して、今後は加速させていくことを目指す

◼ 顧客積上げピッチの加速に向け、営業力と提供能力を強化。
顧客訴求度引上げのための営業強化では、人材配置や
広告予算を想定。提供能力増には協力会社などをさらに活用

＜営業強化＞

✓ コンサルティング人員拡充 41名

✓ 協力会社拡大 3社

＜提供能力拡大＞

現状

CAGR

+16.8％

加速

*5年程度

需要に取り込んでいくために
導入・拡張のためのコンサルタントを増員していく



グローバル展開
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36 中期展望（成長戦略）

英語圏（北米、英国、オセアニア等）
日系企業

現地システム会社と業務提携
（販売導入パートナーの海外版）

海外法人顧客数の増加

✓ マニュアルの英語化
✓ 海外マーケティング担当の採用
✓ グローバルEXPOへの出展
✓ 米・欧・大洋州の現地代理店へのアプローチ
✓ グローバルサポート拠点網構築

アクションプラン
ターゲット

手法

目標

◼ “Excelや経営管理はグローバル共通概念”である以上、成長余地大



製品およびシステム・コンサルティングの機能強化
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37 中期展望（成長戦略）

利便性の更なる向上 機能強化への取組み

◼ Sactonaの浸透加速に向け、さらなる付加価値拡大に注力
◼ 利便性の更なる向上により、グーグル・スプレッドシート・ユーザー
の取込みを開始する計画

◼ Satonaの機能強化にはAIサポートを導入する予定。
コンサルティング機能をさらに充実させ、機能・範囲拡張顧客の
拡大、新規顧客への訴求力向上に期待

✓ Excelインターフェイスでは対応できない機能を享受

✓ 品揃え充実の一環

✓ 製品化に向けて開発中

✓ グーグルスプレッドシートが主流の地域・国対応準備

✓ 経営計画・予算の適正性等に関するアラームシステム

✓ データベースから総当たりの相関性を抽出し、予見システムとして活用

✓ 機能・範囲拡張対応力の強化

グーグルスプレッドシートのユーザーの取込み

エクセルユーザー
＝既存の潜在顧客層

グーグルスプレッドシート
ユーザー

＝新規の潜在顧客層

AIサポートの導入

コンサルタントの拡充

✓ 有能なコンサルタント増員により、コンサルティングの質量ともに拡充

2023/3期現在

41名



売上高の成長イメージ
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38 中期展望（成長戦略）

2023/3期 中期展望*

計画・予測サポート事業
(新規事業)

コンサルティング

海外事業

インフラサービス
商品ライセンス

戦略その他

AIサポートの導入など（P.37参照）

新規顧客開拓（P.34～35参照）

現地システム会社と業務提携（P.36参照）

*5年程度



主要KPI
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39 中期展望（成長戦略）

売上高成長率
（2019/3期−2023/3期CAGR）

14.7％

ROA
34.8％

自己資本比率
52.2％

営業利益率
32.7％

コンサルティング人員数

41名

顧客企業数

121社

新規顧客数

20社/年

*2023/3期実績

事業KPIs 財務KPIs

解約率
年間3.3％



人材採用

R＆D投資

海外体制整備

投資計画
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40 中期展望（成長戦略）

現 預 金 3.2 億円

有 利 子 負 債 －億円

自 己 資 本 4.8 億円

自 己 資 本 比 率 52.2 %

主な投資内容 2023/3期時点の財務状況



Appendix
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主な事業上のリスク
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項目
発生

可能性
影響度 対応策など

⚫ 競合について
経営管理システム分野においては、既に競合企業が存在。また、当該事業分野が成
長市場であること及び新規参入を阻害する制度的な障壁がないことから、今後、他社
の新規参入等により競争が激化する可能性あり

大 大

✓ 引き続き顧客のニーズを反映した製品・サービスの提供を進める方針。サービス
の機能強化や開発体制の強化、優秀な人材の確保に努める

⚫ 人材確保について
当社において優秀な社内の人材の確保、育成及び定着は最重要課題と認識している
が、必要な人材を確保できない可能性がある
また、必ずしも採用し育成した役職員が、当社の事業に寄与し続けるとは限らない。必
要な人材が全く採用できない、もしくは、大量に社員が同時期に退職するような場合に
は、当社の事業及び経営成績に影響を与える可能性あり

中 中

✓ 将来成長に向けた積極的な採用活動、人事評価制度の整備や研修の実施
などの施策を通じ、社内リーダー層への幹部教育、新入社員及び中途入社社
員の育成、働きやすい職場環境を維持・継続し、社員の定着に取り組むと同
時に、多様な人材の積極採用に努める

⚫ 連結財務諸表の作成について
現在当社は個別財務諸表のみを作成しているが、今後連結財務諸表を作成すること
となった場合には、過去の吸収合併*に伴うのれん等の未償却相当額が計上され
（2023/３期末未償却相当額2,007,540千円）、のれん等の償却（償却期間
18年、年間償却費相当額144,254千円）を行うことによって当社の連結損益計算
書の業績に影響を及ぼす可能性あり
また、業績の悪化等により減損処理を行うことになった場合においても当社の連結損益
計算書の業績に影響を及ぼす可能性あり

*2022年３月31日に実施したユナイテッドソリューションズ株式会社（以下「US社」）の吸収合併は、企業結合会計上

の共通支配下の取引に規定される子会社が親会社を吸収合併する場合に該当し、US社の財務諸表上の資産・負債
を合併期日の前日に付された適正な帳簿価額により、当社の貸借対照表に引き継いでいる（のれん等は個別財務諸
表上には識別されていない）

小 大

✓ 今後M&A等により連結財務諸表を作成することとなった場合における短期的
な損失計上リスクの低減に努めるため、投資全般に関する意思決定をより慎重
に行う
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