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2024 年 12 ⽉第２四半期決算説明 主な質疑応答（要旨） 

 
 

この質疑応答集は、2024 年８⽉ 30 ⽇（⼟）に配信した個⼈投資家向け会社説明会および決算発
表後に個⼈投資家様からいただいた主なご質問、ならびに決算発表後の機関投資家１on１ミーティ
ングにて、機関投資家様からいただいた主なご質問をまとめたものです。 
 
 
Ｑ１．初配に踏み切った理由はファンドリターンがあったからでしょうか。また、今後の

配当⽅針について教えてください。 
 
  今回の配当は、ファンドリターンのような短期的な業績が良い、悪いということではなく、中期

経営計画で提⽰していた株主還元に基づいたことです。当社は株主のみなさまから応援されるよう
な会社を⽬指すため、さまざまなリサーチや検討を⾏ってきました。その打ち⼿となる内容や順番
を徐々に整理できたため、現在はそれらを順次実⾏に移しています。 

今後の配当⽅針については、なるべく配当性向をあげながら継続的に配当をしたいと考えていま
すが、会社の成⻑のために留保しなければならない部分もあり、現時点での配当性向等の具体的な
⽅針のご回答は控えさせて頂きます。 
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Ｑ２．進捗率が 2Q で 50％を下回っているのですが、下期偏重型とのことです。官公庁の
仕事が多いと下期偏重になりがちですが、御社はそこまで多くないよう⾒受けられ
ます。これはどういった理由なのでしょうか。 

 
 新卒採⽤者などが 4 ⽉に⼊社した後、約 5 ヶ⽉の⼈材育成期間を設けており、戦⼒化するのが下

期のためです。また、通年での採⽤も⾏っているため、だんだん⼈数が増えていくということもあ
り、⼈員が増える下期に売上が偏重する計画としています。 
 

 
  



 

 

 
Ｑ３．新規⼦会社であるイノベーティブ・ソリューションズとのシナジー効果はどのよ

うなものなのでしょうか。 
 
 シナジー効果としては２つ期待しており、１つは、業務コンサルティングや IT コンサルティン

グといったコンサルティング機能の獲得ができたことで、DX 推進のサービスの幅が広がることで
す。 

もう１つは、顧客が⾦融業界に偏りがちな当社のビジネスポートフォリオの改善です。イノベー
ティブ・ソリューションズは、物流業界や製造業界の顧客が多いため、当社グループが関わること
で協⼒してアプローチするということが可能になります。 

 

 
  

 
Ｑ４．今後のＭ＆Ａについて、どのような企業を対象に考えているか教えて下さい。 
 
 M&A の⽅針は、⼈材獲得と、BtoB の IT 分野でのサービスの幅の拡⼤です。これまでは業務ア

プリケーションを拡⼤するため、インフラ領域やコンサルティング領域などを広げてきましたが、
この他にも広げられるところがあれば注⽬し、検討したいと考えています。 
 

  
 

  



 

 

Ｑ５．千葉⼤学との共同研究室について教えて下さい。 
 
 当社は千葉⼤学と共同で DX デザイン研究室を開設しており、狙いが 3 つあります。 

１．グローバル SaaS を使った DX を進めていくにあたって、市場の認知度を⾼めるため、事例
の情報発信をする 

２．DX ⼈材育成のため、我々が⾏っている「社内⼤学」などとリンクしながら、⼈材育成プログ
ラムをしっかりと作っていくこと 

３．DX を推進するためにはエンジニアをいかに集めるかが重要なため、エンジニアのネットワー
ク化、採⽤、パートナー推進などに活かすため 

これらはビジネス上で⾮常にインパクトがあるため、⼤学との共同研究を⾏っています。 
 

 
 

  
 

  



 

 

Ｑ６．パートナーシップの推進に注⼒しているのはどういった理由でしょうか。 
 
 当社が⾏うパートナーシップの推進は、主に世界基準のグローバル SaaS 商材の充実を⽬的にし

ています。理由は Q７で後述しますが、当社の DX 推進の⽅針でグローバル SaaS を活⽤したＤＸ
推進に⼒を⼊れているためです。 
 

 
 

  
 

Ｑ７．今後の DX 推進⽅針を教えて下さい。 
 
 当社の DX 推進の⽅向性は、基本的にはグローバル SaaS を活⽤し、業務を効率化していくこと

だと考えています。 
スクラッチでゼロからシステムを作るのは時間がかかるため、「つくる」割合を減らし、グロー

バル SaaS をシステムに組み込み、「つかう」割合を増やすことで、納期の短縮や古くならないシ
ステムの構築を⽬標としています。 

具体的には、納期の短縮とは、作成しなければいけない部分を SaaS に置き換えることで、開発
期間の短縮が⾒込めます。古くならないシステムとは、普通のシステムは作った時が最⾼品質で、
そこから⽇々陳腐化するイメージですが、グローバル SaaS を組み合わせて使えば、基本的に SaaS
それぞれがアップデートしていくため、常に新しいシステムを利⽤することができます。 

このように、「つくる」と「つかう」の領域を逆転させることが、当社の今後の DX 推進の⽅針と
なります。 

 



 

 

  
 

Ｑ８．Q７のように「つくる」領域が「つかう」領域に変化していくと具体的にはどうい
ったメリットがあるのでしょうか。 

 
 グローバル SaaS を「つかう」領域を増やす事業上のメリットは次の３つと考えています。 

１．組み合わせて活⽤することで⽣産性を⾼めることができ、コンサルティング領域により注⼒す
ることができる 

２．社員のリスキリングを進め⾼単価化を実現できる 
３．ライセンス販売収⼊を収益の柱にできる 
 

  
 

 
 
  



 

 

Ｑ９．UiPath のプラチナティアはどのようなものなのでしょうか。 
 
 UiPath のプラチナティアは UiPath と取引を⾏っているビジネスパートナーの中で、最も⾼い

技術⼒・サポート⼒を有している企業のことです。 
 

 
  

 
Ｑ10．⼀次請けと⼆次請け以降の割合はどのくらいでしょうか。 
 
 パワーソリューションズ単体で⾔うと、基本的に 9 割以上が⼀次請けとなるプライム案件で対

応しています。我々のビジネス領域であるラストワンマイル領域では、基本的にエンドユーザー
の課題解決のため、顧客と直接対話する必要があることが、その理由となります。 

  
 

 
  



 

 

Ｑ11．営業⽅針を教えてください。また、どのような⽅法で顧客を獲得しているのでし
ょうか。 

 
 既存の顧客については、カスタマーサクセスのような形で継続的に伴⾛し、そこから追加受注す

る場合もありますし、こちらからご提案する場合もあります。 
新規の顧客は、基本的には紹介がメインです。既存顧客から新規顧客を紹介していただくケースが
多いですが、グローバル SaaS 企業から紹介していただくケースもあります。 

特に資産運⽤業界は、業界全体で⼈材が循環しているような状況ですので、顧客満⾜度が⾮常に
⾼い仕事を⾏っていると、その評価が将来営業⼒になり返ってくるところがあります。したがって、
顧客満⾜度をかなり重要視しています。 

  
 

Ｑ12．クライアントのリピート率はどうでしょうか。 
 
 詳細な数値は事業や集計期間などにより異なるので控えさせて頂きますが、リピート率は⾮常に

⾼く、ほとんどがリピート受注だとイメージいただいて構いません。これは、Q11 にてご説明した
とおり、我々が⾼い顧客満⾜度に⽀えられていることによるものだと考えています。 

  
 

Ｑ13．⼈材の確保は順調でしょうか。また、新卒採⽤と中途採⽤のどちらが多いでしょ
うか。 

 
M&A やビジネスパートナー推進により、グループ総⼈員数は順調に推移していると考えています。 
また、新卒採⽤と中途採⽤の割合は、⼤体半々ですが、経験者⼈材を採⽤するのは難しいところが

あり、並⾏して、未経験⼈材を採⽤し教育するということも⾏っています。 
 
 

 

https://www.powersolutions.co.jp/ir/managementplan.html 

 IR サイト『中期経営計画』インタビュー公開中 
     是⾮ご覧ください 


