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2017年３月期 第２四半期 決算説明会 

質疑応答要旨 

 

 

 

Ｑ．保守運用・サービスの受注高について、この第２四半期期間を前年同期比で見ると若

干減少しているのですが、こちらの解説をお願いします。 

 

Ａ．当社は、保守運用・サービス案件における受注高について、受注時に翌１年分を集計

するようにしております。例えば、５年に渡る長期案件であっても、翌１年分を集計し、

契約終了までローリングベースで集計しております。よって、案件を受注した四半期とそ

うでない四半期で若干ばらつきがでてきます。今年度想定しております案件のいくつかは、

第３四半期での受注を想定しており、単純な期ずれの結果だとご理解ください。 

 

 

Ｑ．製造業はディールフローを含めて順調とのことですが、具体的にどのような投資テー

マ、案件内容が増えているのか、補足いただけますでしょうか。 

 

Ａ．ディールフローが期初想定していたよりも多いのは確かです。この要因は多岐にわた

っており、顧客のグローバル化に向けた戦略的な IT投資に加えて、長年 IT投資をしてこ

なかった企業における本来の設備更新投資的な案件が増えてきている状況であります。ま

た、ITインフラをクラウドサービスに移行するにあたり、ITインフラ全体の見直しを含め、

開発案件およびプロジェクト全体が見直される傾向があるように思います。 

 

 

Ｑ．車載事業について、基本は計画どおりと認識しております。QINeS-BSWの機能拡充が着々

と図られているのだと思いますが、開発の状況を教えていただけますでしょうか。 

 

Ａ．順次開発中だとご理解ください。最新版の AUTOSARに対応すべく、セキュリティー面

を含め、必要な要素を盛り込むべく取り組みを進めています。 

 

Ｑ．車載事業について、今後の新製品の公開予定や、顧客候補となりうる企業等、現時点

の動きがあれば教えてください。 

 

Ａ．計画通りのテスト検証段階であり、複数の顧客と交渉をしている状況とご理解くださ

い。 

 

 

Ｑ．サービス提供型ビジネスの事例についてお伺いします。プレゼン内でコンタクトセン

ター型ソリューションのクラウドサービスについて、「Prime Tiaas」というサービスのご

説明がありました。このサービスは、顧客が自らコンタクトセンターを立ち上げる際に活

用されるソリューションだと理解したのですが、これは子会社であり、コンタクトセンタ

ー業務のアウトソーシングを受け持つＳＣＳＫサービスウェアの需要を奪うケースもある

のではないでしょうか。今回の新サービスの狙いと、従来型のコンタクトセンター業務と

の兼ね合いについてどのようにお考えか教えてください。 

 

Ａ．少し誤解があるようですので補足説明させていただきます。現状の音声基盤を主とす

る「Prime Tiaas」をウェブ対応を含め様々なチャネルに対応するということは、コンタク

トセンター業務を含む CRM業務全体の一部をわれわれの知的財産としてサービス化すると

いう話であります。実際のコンタクトセンター運営においては、電話での対応だけでなく、
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アウトバウンド、インバウンドともにウェブ対応は必須となっており、それらコンタクト

センター業務、さらにはその背後にある顧客のデータベースを含む CRMシステムに対して、

当社が流通顧客向けで培った CRM システム基盤を、クラウドとして展開することで総合的

にサービス提供をするということを想定しています。 

 

なお、現状の「Prime Tiaas」は音声にのみ対応していて、多様化するコンタクトセンタ

ーのチャネルにまだまだ対応できていない部分がございます。今後はその対応力を増して

いく、つまりマルチチャネル化するということ、さらには、ウェブマーケティングといっ

た機能を追加し、しっかりとお客様の声を分析した上で、お客様に価値を提供していける

よう、子会社を含むＳＣＳＫグループの総合力を生かして、顧客にフルラインサービスを

提供していくことを考えています。 

 

 

以上 


