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イベント概要 

 

[企業名]  株式会社フレクト  

 

[企業 ID]  4414 

 

[イベント言語] JPN 

 

[イベント種類] 決算説明会 

 

[イベント名]  2025 年 3 月期 通期 決算説明会  

 

[決算期]  2025 年度 通期 

 

[日程]   2025 年５月 9 日  

 

[ページ数]  27 

  

[時間]   13:00 – 13:40 

（合計：40 分、登壇：17 分、質疑応答：23 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]  1 名 

代表取締役 CEO  黒川 幸治（以下、黒川） 
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登壇 

 

司会：本日の決算説明ですが、当社代表取締役 CEO、黒川幸治よりご説明させていただきます。

その後で、皆様のご質問に回答させていただきます。質問につきましては随時受け付けておりま

す。説明の途中でも問題ございませんので、Q&A 欄にご記入ください。匿名での投稿も可能で

す。なお、チャット欄からはご質問いただけませんので、ご注意のほどお願い申し上げます。 

それでは黒川 CEO、お願いいたします。 

黒川：皆様、こんにちは。株式会社フレクト、代表取締役 CEO の黒川です。本日はお忙しい中、

当社の決算説明会にご参加いただきありがとうございます。説明時間は約 15 分ほどを見込んでお

りまして、残りの時間で質疑応答に充てさせていただければと思いますので、どうぞよろしくお願

いいたします。 

それでは、25 年 3 月期通期の決算および 26 年 3 月期通期の業績予想についてご説明いたします。 

 

まず 25 年 3 月期通期の決算サマリーとなります。 

一つ目、旺盛な需要に加えまして、総じてプロジェクトが健全に進捗したことから、過去最高の通

期業績を達成いたしました。 
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具体的には、売上高は 79 億 4,900 万円、前年同期比 14%増、営業利益は 10 億 8,500 万円、前年

同期比 43%増、当期純利益は 7 億 2,000 万円、前年同期比で 63%増となりました。 

続いて二つ目、継続的に新規顧客を獲得した結果、大手企業の四半期の契約顧客数は 55 社、前年

同期比で 12 社増となりまして、大幅に増加することができました。 

一方で、新規のお客様はスモールスタートで始まりますが、獲得したお客様の取引拡大が想定より

も緩やかとなりまして、大手企業の顧客当たりの四半期平均売上高（ARPA）につきましては

3,330 万円、前年同期比で 720 万円減少となっております。 

そして三つ目、エンジニア等従業員数は、人材売手市場におきましても 350 人の期初計画を上回

り、25 年 3 月末時点で 359 人となりました。26 年 3 月期は 424 人、65 人の純増を計画しており

まして、引き続き採用活動に注力してまいります。 

最後に四つ目、26 年 3 月期の通期の業績予想について、過去最高の業績を見込みまして、かつプ

ライム上場の利益基準の充足を企図した利益計画となっております。具体的な数字は、売上高は

96 億円、前年同期比 20%増、営業利益は 14 億 2,900 万円、前年同期比 31%増、当期純利益は 8

億 6,300 万円、前年同期比 19%増となります。 

 

続きまして、前期 4 クォーターにおけるトピックスとなります。まず一つ目、NTT ビジネスソリ

ューションズ様の事例となります。 



 
 

 

サポート 

日本   050-5212-7790      

フリーダイアル 0120-966-744 メールアドレス support@scriptsasia.com 

4 
 

こちらは、マンション向けの営業支援システムの Salesforce での開発をご支援いたしました。商

談発掘、商談推進、カスタマーサクセス、各業務フェーズを一元的に Salesforce で管理すること

で、売上高および利益の拡大を目指したシステムとなっております。 

そして次に、Okta パートナープログラムにおける Customer Identity Cloud Service Delivery 

Specialization、こちらの認定を受けることができました。 

こちらは、クラウド型 ID 管理・統合認証サービスを提供する Okta の顧客 ID 統合ソリューション

Auth0、こちらに関するスキルや経験を有するスペシャリストである、これを認めたものとなり、

Auth0 に関する高い専門性を証明するものとなります。国内でこの認定を取得したのは、当社が初

めてとなります。 

 

次に、マクニカ社との業務提携を行います。マクニカ社は、Okta が提供する Auth0 と、

Databricks が提供するデータと AI 基盤のデータウェアハウスである Databricks、この二つの製品

を取り扱っております。 

そして、フレクトは、ID・データ統合にまつわるクラウドインテグレーションの実績・ノウハウを

持っております。両社の製品とデータ活用の知見を組み合わせることで、顧客の ID 統合およびデ

ータ基盤構築を実現してまいります。 
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最後に、健康経営に関する各種取り組みが評価され、健康経営優良法人 2025 の認定を受けまし

た。当社では、仕事とプライベートの両立を支援するため、フルリモートや、コアタイムなしのフ

ルフレックスタイム制、また小学校卒業までの時短勤務制度などなど、各種制度を整えておりま

す。今後も、よりよい職場環境の実現を通じて、持続的な成長を目指してまいります。 

 

続きまして、前期 4 クォーターの売上高および売上総利益の業績推移となります。売上高は 19 億

6,900 万円、前年同期比で 1.7%減少となりました。獲得した顧客の取引拡大が想定よりも緩やか

だったことが、売上高成長が下がった背景となります。 

また、Cariot サービスに関する売上高が含まれなかったことも背景の一つにありまして、クラウド

インテグレーションサービスのみの売上高成長率でいきますと、前年同期比で 2.5%増となってお

ります。 

そして、プロジェクト進捗は総じて健全な状況にあることから、売上総利益率は 45.2%、前年同期

比で 0.4 ポイント増加となっておりまして、高水準の利益率を維持しております。売上総利益額は

8 億 9,000 万円、前年同期比で 0.8%減少となっております。 
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続けて、前期 4 クォーターの営業利益および当期純利益の業績推移となります。 

営業利益は、売上総利益率の向上に加え、増収効果および販管費が減少したことにより、3 億

1,000 万円、前年同期比で 44%増と増益となり、過去最高の第 4 四半期営業利益となりました。 

当期純利益においても 2 億 5,300 万円、前年同期比で 247%増と増益となりまして、こちらも過去

最高の計上となっております。 

なお、賃上げ促進税制等の優遇適用により、5,300 万円の税額控除が発生し、法人税率が低下した

ことも増益効果の一因となっております。 
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続けて、販管費でございます。前期 4 クォーターの販管費は 5 億 7,900 万円で、前年同期比で

15%減少となっております。中身としましては、業績連動型の賞与が減少したことによりまして、

前年比で販管費率が低下しております。 
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前期通期の業績サマリーでございます。こちらは冒頭サマリーでお話しした通りですが、売上高は

79 億 4,900 万円で過去最高となっております。また、各段階利益においても過去最高の利益を計

上しております。 

 

続けて、前期通期の業績進捗となります。 

売上高の進捗率は、獲得した顧客の取引拡大が想定よりも緩やかになったことから、97%の進捗率

で着地いたしました。一方で、売上総利益率は想定以上の高水準で推移したことに加えて、一部販

管費を積み増しながらも抑制可能な費用をコントロールした結果、営業利益の進捗率は 114%とな

りました。 
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続きまして、今期の業績予想についてです。こちらも冒頭サマリーでお話しした通りですが、売上

高 96 億円、前年同期比 20%増、売上総利益は 42 億 4,300 万円、前年同期比で 19%増、営業利益

は 14 億 2,900 万円、前年同期比 31%増、当期純利益は 8 億 6,300 万円、前年同期比で 19%増を見

込んでおり、プライム上場の利益基準充足を企図した利益計画となっております。 

獲得したお客様の取引拡大を企図して提案体制を強化しておりますが、効果としては下期以降の効

果を見込んでおりますため、売上高 100 億円を中長期の成長計画で掲げておりましたが、この達

成時期はやや後ろ倒しとさせていただいております。 

また、注力する自律型の AI エージェント Agentforce のポテンシャル、これは非常に高いものがあ

ると考えておりますが、今期での具体的な数字がまだ織り込みづらいところもございまして、その

点も考慮させていただいております。 
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続けて、前期期末時点の貸借対照表についてです。主な増減については、流動資産が 1 億 2,700 万

円の増加、流動負債が 5 億 900 万円減少しております。自己資本比率は 64%と、健全な財務基盤

を引き続き維持しております。 
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続けて、KPI の推移となります。前期 4 クォーターの大手企業の四半期の契約顧客数、新規のお客

様を継続的に獲得した結果、前年比で 12 社増加して 55 社となっております。 

前期 4 クォーターの大手企業の ARPA につきましては、新規顧客との取引はスモールスタートで

始まる傾向がありますが、獲得したお客様の取引拡大が想定よりも緩やかになっていることから、

前年比で 720 万円減少して 3,330 万円となっております。 

 

また、大手企業に絞った KPI となります。大手企業の新規既存別の顧客数について、新規におき

ましては 4 クォーターで 4 社獲得、既存の大手企業の四半期の契約顧客数は、前年比で 14 社増加

して 51 社となっております。 

また既存大手企業の ARPA につきましては、前年比で 1,080 万円減少して 3,520 万円となっており

ます。 
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同じく大手企業に絞った売上高別の契約顧客数、および四半期の売上高についてです。 

顧客数については、四半期売上が 2,500 万円以上のお客様が前年比で 2 社増加して、20 社となっ

ております。 

また実際の額面におきましては、2,500 万円以上のお客様からの売上合計額、これは前年比で

3,500 万円減少して、14 億 9,500 万円となっております。 
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続きまして、成長戦略のご説明です。引き続きプライム上場を目標に据えた中長期成長計画を目指

してまいります。 

大型のお客様創出、人材投資、研究開発投資、これらを推進することで、27 年 3 月期の東証プラ

イム上場を目指してまいります。 
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そのためにも、マルチクラウドの強化発展は引き続き行います。 

既存顧客の ARPA 上昇に向けて、顧客を中心に 360 度でつながる Salesforce のクラウドサービス

を幅広くカバーすることで、マルチクラウドでのアプリケーション開発のクロスセルを推進してま

いります。 

また、MuleSoft であらゆるシステムをつなげる API 連携開発や、Okta であらゆるデジタルサービ

スの ID を統合する認証プラットフォームの連携開発を行うことで、同じくクロスセルを推進して

まいります。 

 

拡大が見込まれる AI・データ基盤のワンストップソリューション、Salesforce が展開する自律型

AI エージェント Agentforce の導入支援に注力いたします。 

AI の活用効果の最大化に向けて、あらゆるシステムをつなげる API 連携プラットフォーム

MuleSoft、そしてデータを一元管理するデータ統合基盤の Data Cloud、これらを組み合わせてワ

ンストップでのソリューションを提供してまいります。 
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また冒頭お話しした通り、クラウドエンジニア等の専門職従業員を中心とした組織拡大も引き続き

行ってまいります。 

クラウドエンジニア等従業員数は前年同期比 84 人増加、24 年 12 月末対比では 6 人増加して、前

期末時点で 359 人と、期初計画の 350 人を超過達成しております。今期末におきましては、424

人の計画となっております。また、マルチクラウドの資格取得も継続して推進してまいります。 
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当社では、高い採用基準を設けて、コンピュータ情報処理の基礎力の高い人材を見極めて採用させ

ていただいております。キャリア採用におけるエントリーから入社に至る割合は約 50 人中 1 人と

なり、優秀なエンジニアを厳選させていただいております。 

また、20 年 4 月から 25 年 4 月の新卒採用における理系出身者は 99%となり、院卒のみを現時点

では採用しております。採用数の上位 3 校は、1 位、東京大学大学院、2 位、九州大学大学院、3

位、京都大学大学院となっております。なお 25 年 4 月の新卒採用は、42 人の理系院卒エンジニア

職が入社しております。 
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定期的に従業員のエンゲージメントスコアを集計し、部門ごとにモニタリングを実施、抽出された

課題から迅速に対策を講じる運用体制を構築、これを継続してまいります。 

社員のエンゲージメントスコアにおきましては、測定以来、上昇が続いておりまして、長期比では

同業界対比で 20 ポイントスコアが高い状態となっております。 
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そして、研究開発も継続してまいります。企業、産業や社会の課題を先端テクノロジーで解決する

ことを目指しまして、まだ普及していない先端テクノロジー、今後注目される分野での研究開発を

行ってまいります。 

具体的には、AI の領域に絞りまして、OR（Operations Research）の技術を活用する、こちらは

本田技研工業様との車両テストスケジュールの作成自動化で実績を持っております。 

またリアルタイムボイスチェンジャー、こちらは生体情報としてのプライバシー保護の必要性が高

まっている人間の声を、AI を用いてリアルタイムに別の音声に変換する研究開発を行っておりま

す。 

当社からの説明は以上となります。ご清聴いただき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らせていただきます。それではまず最初に、事前に頂

いた質問から回答いたします。 

質問者 [Q]：質問は、Agentforce の導入支援をしているプレイヤーは多いのではないかと思いま

すが、現在のフレクトの立ち位置や、Salesforce からの案件紹介の状況について教えてください、

と頂いております。黒川 CEO、お願いいたします。 

黒川 [A]：ご質問ありがとうございます。私のほうから回答させていただきますと、まず私ども先

ほど最後のパートでもご説明しました通り、研究開発におきまして AI は長年この研究開発を行わ

せていただいております。 

これに加えまして Agentforce の、本年日本語対応が始まったばかりなんですが、昨年より英語版

のほうで既に社内で導入、社内での活用を行っていることで、非常に豊富なナレッジを蓄積させて

いただいております。この経験を基に既にお客様への導入実績であるとか、さらには効果をしっか

り出している、こうした事例も出てきております。 

この点においては、他社ベンダーよりも先行したポジションにいると認識しておりまして、現に

Salesforce Japan からも、Agentforce および Data Cloud の引合いというのは、現時点でも多数頂

いているような状況でございます。 

今後は Salesforce Japan とも協力しまして、案件の創出、こちらのフェーズから実際に AI をどう

活用していくかという企画提案、さらには導入、そして導入して終わりではなくてその後の継続的

な AI の運用、これをトータルで支援していける、そうした体制に拡充していきたいと考えており

ます。私からの回答は、以上でございます。 

司会 [M]：それでは、続いての質問に移らせていただきます。 

質問者 [Q]：ARPA が前年同期比で減少傾向にあり、新規顧客のスモールスタートの影響が続いて

います。ARPA の反転ならびに既存顧客単価の引上げをどう図るのか。具体的な施策があればご説

明ください。併せて今期 26 年 3 月期の ARPA および契約顧客数について、新規・既存の区分ごと

の計画前提をお知らせください、と頂いております。黒川 CEO、お願いいたします。 

黒川 [A]：まず ARPA の減少についての考え方みたいなところと、あとは施策の部分をお話しさせ

ていただければと思っております。 
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私どものほうでも取引拡大が、既存のお客様が想定より緩やかになっているというところで、課題

感を持っておりまして。その背景としましては、やはりわれわれの提案活動が純粋に受注したプロ

ジェクトの先において、先回りしたお客様への提案、ないしはそこの成約みたいなところまでうま

くまとめきれてない、仕立てられてないというところが今課題でございます。 

よって今期ですが営業活動になる、マネージャーの業務のいわゆる役割を見直しまして、より営業

だけではなくて現場のマネージャーもその提案に注力できるような体制に、今シフトしているよう

な状況でございます。 

その中で、ARPA を上げる対象としましては、やはり私どもの大手企業の既存のお客様に対して、

しっかりクロスセルで営業を行っていくというところと。あとは公共の注力領域を引き続き今期も

継続してまいりますので、こうしたところで顧客のいわゆるクロスセル、アップセルみたいなとこ

ろを実現していきたいと思っています。 

既存の顧客に対する提案商材としましては、Salesforce のコアの領域を使っているお客様であれ

ば、MuleSoft や Okta、さらには Data Cloud、そして Agentforce といったその先につながるソリ

ューションというのを展開していく。MuleSoft をお使いのお客様であれば、そこに入れていな

い、その他のソリューションを提案していく。このような活動に注力していくことで、ARPA の引

上げを行っていきたいと考えております。 

現時点で、今期における ARPA と契約顧客数というところの明確な区切りは、今まだ開示はさせて

いただいていないんですが、およそ新規のお客様でいきますと 20 社から 30 社ほどのお客様が今

想定にある対象でございます。 

このような形での回答とさせていただければと思います。ありがとうございました。 

司会 [M]：ありがとうございます。それでは、続いての質問に移らせていただきます。少々お待ち

ください。 

質問者 [Q]：今期 26 年 3 月期は、従業員数プラス 65 名の拡充を想定される中、営業利益の改

善、前期比プラス 1.2 ポイントを計画されています。人件費増が見込まれる中で、どのように収益

性の向上を図るのか教えてください、と頂いております。それでは黒川 CEO、お願いいたしま

す。 

黒川 [A]：ご質問ありがとうございます。人員は拡大させていただく中で、どう営業利益率を改善

していくかというところがポイントというのは、当社でも当然理解しております。 
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基本的には、投資する部分はしっかり投資をする。先ほどお話しした提案体制の強化であるとか、

もっと言うと AI に関する社内の積極的な活用みたいなところは、しっかり投資を行っていきたい

と思っています。 

一方で、絞るところは絞るということで行いまして、先ほどの AI の活用においても、単純に自分

たちが AI をよりユースケースとして使い倒すというところもあるんですが、やはり狙うものは社

内における生産性の向上だと理解しておりまして。その意味ですと社内の生産性を高めることで、

いわゆるバックオフィスの販管の費用の部分であるとか、あとは社内業務での事業ラインのほうの

ノンコア業務の削減であるとか、こうしたことを積み上げて削減を行っていきたいと考えておりま

す。 

あとは採用活動におきましても、当然継続はしてまいりますが、社内におけるリファラルの採用み

たいなところで、より費用を圧縮できるような形での優秀な人員の確保みたいなところもしっかり

アクションとして起こしていきたいと考えております。 

こうしたものの積み上げで営業利益率の改善というのを実施していきたいというのが、今の考えで

ございます。ありがとうございました。 

司会 [M]：ありがとうございます。それでは、続いての質問に移らせていただきます。 

質問者 [Q]：今期における Agentforce 関連の売上高寄与は、どの程度を見込んでいますか。導入

するときのコンサルフィーもあるかと思います。テラスカイさんとの協業可能性は想定していませ

んか。ARPA の今期の見通し、特に大口中心によろしくお願いいたします。また、Databricks の日

本の拡大状況はどうでしょうか。米国では AI 関連データの基礎となっておりますが、御社の日本

におけるこの分野での競合、および御社での立ち位置をお願いいたします、と頂いております。黒

川 CEO、お願いいたします。 

黒川 [A]：ご質問ありがとうございます。ちょっといくつかご質問が含まれていますので、順番に

回答させていただければと思います。 

まず、Agentforce の関連売上高の寄与というところですが、これは冒頭お話しした通りにはなる

んですが、少し数字が織り込みづらいところではございます。その前提の下で、にはなるんですが

およそ 3 億円から 5 億円ほどの売上が、われわれの今の計画としてはございます。 

実際に、導入時のコンサルフィーというのも当然あるんですが、先ほどもこれもご説明した通りに

はなるんですが、企画の提案の部分であるとか、あとは導入、そしてコンサンプション、利用を高

めるための運用支援みたいなところで、導入して終わりではなくてしっかり継続的に使っていただ
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いて効果を出す。これが非常に大事だと思っていますので、その上流から下流まで、かつ運用ま

で、ここまでを全て収益源としてサービス提供をしていきたいと考えております。 

テラスカイさんとの協業の可能性という観点におきましては、今のところは特にそうした機会とい

うのはまだ発生しておりません。もちろんお客様がテラスカイさんにご発注しているベンダーの 1

社様であって、その中でわれわれが Agentforce でご支援させていただいて、Salesforce のコア

を、例えばテラスカイさんが担っている場合はそこと連携するみたいなことはありますが、何かビ

ジネス的なアライアンスを組んでいくかっていうところは、今は明確にはございません。 

あとは Databricks のところですが、これは今期われわれもマクニカ社との協業と、あとは

Databricks そのもののパートナーシップを結びまして、本格的に開始する初年度というふうにな

っております。 

ご指摘の通り、AI のデータ基盤として、非常に Databricks は今普及はしていると思いますが、ま

だ日本において私どもがその意味で導入支援ができているかというとまだ実績はございませんで、

今期のまさに目標になっているという状況でございます。 

データウェアハウスとしての活用は、そういう意味ですと Data Cloud も一部機能としてはかぶる

部分がございますので。われわれとしては Agentforce、Data Cloud をしっかり販売していきなが

ら Data Cloud では機能が足りない部分、ここを Databricks で補っていくという補完関係を作る

ことで、Salesforce もインプリができる、Databricks もインプリができる、こうした他社にない

ユニークさで競争優位性を作りにいきたいと考えております。 

ARPA の件なんですが、これは先ほどもお話しした通りですがちょっとまだ開示ができる状態には

なっておりませんで。もちろん手元では資料がございますが、お客様の伸びが 20～30 の新規を取

りながら、どれぐらいの ARPA を作っていくかというところでいきますと、現状の数字からそこま

で大きくは上がっていかないんではないかというところが今の私どもの考えでございまして。少し

具体の数字は控えさせていただければと思っております。私からの回答は以上です。 

司会 [M]：黒川 CEO、ありがとうございます。それでは、続いてのご質問に移らせていただきま

す。 

質問者 [Q]：プライム市場上場を見据える中での、流通株式比率の充足方針についてお伺いしま

す。大株主であるクロの高い持ち株比率を踏まえ、資本政策について現時点での対応方針をお聞か

せください、と頂いております。黒川 CEO、お願いいたします。 
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黒川 [A]：ご質問ありがとうございます。ご指摘の流通株式比率の充足というところは、当然にプ

ライムの上場要件にも入ります。ここは私どももしっかり理解しておりまして、ここの具体の施策

というところは申し上げづらいんですが、まず合同会社クロの比率は下げに行くという動きをした

いと思っております。 

これを市場で売るというやり方ではなくて、私どものより持続的な中長期の成長につながる、例え

ば M&A であるとか、そうした資本の活用でクロの比率を下げながら、かつ会社の成長につなが

る、こうしたやり方を選択肢として今挙げておりまして。もともと M&A は並行して進めていく活

動の一つにはなっておるんですが、そうしたところの資本での株式流用ということを考えていると

いうのが今の状況でございます。回答としては、以上でございます。 

司会 [M]：黒川 CEO、ありがとうございます。それでは、続いての質問に移らせていただきま

す。 

質問者 [Q]：今期社内における Agentforce 導入の効果、および来期の効果のイメージを教えてく

ださい。定量的な効果を顧客に示すようなデータはありますでしょうか、と頂いております。黒川

CEO、お願いいたします。 

黒川 [A]：ご質問ありがとうございます。効果とおっしゃっているのは業績貢献というところの理

解か、そもそもの Agentforce の導入における売上だとか、コスト削減みたいな効果かというとこ

ろの、二つがあるのかなと思うんですが。いったんわれわれの会社業績という観点でお話ししたほ

うがいいのかな、ちょっとお待ちくださいね。 

後者のほうですかね、お客様にもたらす効果という意味合いというふうに理解しました。その観点

でお答えしますと、売上の拡充であるとか、もしくはコストのリダクション、AI において省人

化。もしくはなんですかね、省人化ですかね、人を置き換えることで人件費を削減し、そこを AI

が代替するみたいなところの活用など、やり方はいくつかあるかなと思っております。 

今、私どもも少なからず事例ができてきておりまして、こうしたところの効果の、今回収に入って

いるような状況でございます。その観点ですと、まだ今のところはやはり人がやっていたものを全

て置き換えるというよりも、部分的に人がやらずに AI がその効果を代わりになって作業を行い、

その品質を担保するというようなやり方が、効果としては出やすい状況になっています。 

それ以外にも、例えば営業マンが今までの CRM とか営業支援システムを、すごく膨大なデータを

探し当てて次のお客様に生かすというのがなかなか至難になる。その情報の探索性の悪さみたいな

ところがあったりとかする場合に、AI が同じようなお客様、プロファイルに対してその提案を AI
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が生成してくれるみたいなことで売上拡大につなげていく、そういうようなユースケースもあった

りします。 

具体のその数字というのは、まさにちょっと企業様、お客様の数字になりますので公開、出せるよ

うになれば出させていただきたいと思いますが、実績としてコスト削減であるとか売上生産性の向

上に寄与しているというところはお話としては聞いていますので、ちょっと改めての数値のご説明

にさせていただきたいなと思っております。 

なので、そうしたものをちゃんと示せるようなデータというのは、ご用意できれば次の機会でお話

しさせていただければと思っています。すいません、ご回答とさせていただきます。 

司会 [M]：黒川 CEO、ありがとうございます。それでは、続いてのご質問に移らせていただきま

す。 

質問者 [Q]：Agentforce の中期的な効果が明確になれば、27 年 3 月期以降における中長期の成長

を示せるかと思います。そのタイミングはいつ頃になりますでしょうかとご質問頂いております。

黒川 CEO、お願いいたします。 

黒川 [A]：ありがとうございます。今年が Agentforce のビジネス化としての初年度だと考えてお

りまして、今期 1 年間でおよそのビジネス数に対する貢献度というのは、数字上も明らかになって

くると思っています。 

先ほどの各フェーズにおける役務提供であるとか、場合によってはコンサンプションに対するフィ

ーの還元みたいなところの、新たな収益源もできるかなと思っておりまして。こうしたものを今期

行うことで、来期の中長期の計画においてリバイズがかけられるようなタイミングと私どもは考え

ております。よって、今期 1 年間実績を作らせていただいて、来期以降でその中長期に対してしっ

かり Agentforce の数字も反映していければと思っております。回答は以上でございます。 

司会 [M]：黒川 CEO、ありがとうございます。その他、質問がある方いらっしゃいましたら、

Q&A 欄のご記入をお願いいたします。よろしいでしょうか。もう一つ、はい。それでは、今頂い

た質問に移らせていただきます。 

質問者 [Q]：AI の会社の RAG 提供と Agentforce の関係を教えてください、と頂いております。黒

川 CEO、お願いいたします。 

黒川 [A]：RAG のお話だという理解です。Agentforce 自体が Salesforce に組み込まれた AI サー

ビスとなっておりまして、AI のモデルは OpenAI 等々を含めて選べるような状況になっています。 
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Salesforce における Agentforce も、例えばですけれども PDF を読み込む場合などは今は対応が

できていなくて、Google の Gemini を活用して PDF をテキスト化して AI が読み込むみたいな形

で、単体で Agentforce で完結するかというとそれは今できない状況になっています。 

もちろん今後の進化に合わせて、その対応範囲というのは広がってくると思いますが、よってもっ

てお客様の求めている AI の運用、業務への定着みたいなことをやろうとすると、Agentforce 以外

のものを活用し、それを Agentforce にも渡していく。こうしたソリューションを組み込んでいく

必要があって、これが私どもが得意としている領域になります。 

つまり Agentforce だけではない、Google Gemini であるとか OpenAI もそうですし、マイクロソ

フト、Meta であるとかこうしたところの AWS も含めて、モデル含めた AI のサービスの特徴とい

うものをしっかり理解して、そこをちゃんと使い倒す。それによってお客様のやりたいことを実現

していくというところが、われわれの特徴だと思っていますので、そのような関係といいますか、

仕組みだとご理解いただければと思います。回答は、以上でございます。 

司会 [M]：黒川 CEO、ありがとうございました。その他、質問ある方いらっしゃいますでしょう

か。それでは質問が以上のようですので、本日の決算説明会としましては終了とさせていただきま

す。ご視聴いただきまして、誠にありがとうございました。 

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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