
高千穂交易株式会社 中期経営計画 2025-2027 説明会 

 

司会：皆様、お待たせいたしました。ただ今より高千穂交易株式会社、新中期経営計画 2025-2027

説明会を開催いたします。本日はお忙しい中ご視聴くださいまして、誠にありがとうございます。 

本日のスケジュールについてご説明申し上げます。はじめに代表取締役社長、井出尊信より、前中

期経営計画の振り返りと 2030 年のありたい姿、新中期経営計画の全体像を、次に経営企画室長、

鶴保直子より、事業領域、事業戦略を、次に管理部長、岩本昌也より、サステナブル経営、資本戦

略についてご説明させていただきます。 

その後、質疑応答のお時間を設けております。質疑応答は Q&A 機能より、ご質問内容の入力をお

願いします。送信は説明の途中でも可能です。なお、ご質問いただいた方のお名前については読み

上げず、質問文のみ代読します。匿名でご質問いただくことも可能です。お時間の関係で、全ての

質問へのご回答が難しい場合がございますが、あらかじめご了承ください。 

説明会終了時刻は、11 時 20 分頃を予定しております。終了後に、アンケート画面が出てまいりま

す。ご回答のご協力を、ぜひよろしくお願いします。それでは井出社長、よろしくお願いします。 
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前中期経営計画の振り返り 

 

井出：代表取締役社長の井出です。本日は当社の新中期経営計画の説明会をご視聴いただき、誠に

ありがとうございます。 

まず、前中期経営計画の振り返りから始めてまいります。今期の数字はまだ締まっていない状況で

すが、現時点で中期経営計画の指標は達成できる見込みとなっています。 

この主な要因ですが、半導体事業で商権の獲得や顧客密着型営業がうまくいったこと、クラウドサ

ービス&サポートで安定収益が増加したことだと考えています。資本収益性についても、KPI とし

ていた「ROE3 期平均 8%超え」を、今期 2025 年 3 月期で達成できる見込みです。 

前中期経営計画は、プライム市場の上場維持基準適合のための公約として掲げたものでしたが、事

業成長と資本収益性の改善により、上場維持基準に安定的に適合している状況となっています。 
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次に、前中期経営計画期間の成果と課題について、整理しています。成果としてはロイヤルカスタ

マー戦略の KPI を達成し、顧客深耕が進んだこと。サービスビジネスの成長により、安定収益が

拡大したことが挙げられます。この点については、次期中計でもマトリクス型の組織の導入や、営

業力を強化することで、さらに伸ばしていきたいと考えています。 

ただ一方で、新規事業については実績化に遅れがあり、次期中計への課題が残る結果となりまし

た。 
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2030 年のありたい姿 

 

次に、2030 年のありたい姿についてご説明します。新中計を策定するにあたって、2030 年の高千

穂交易のありたい姿を設定し、そこに向かってどのように進んでいくかを議論しました。 

2030 年に私たちの目指す姿は、安心・安全な社会の実現です。そのためには当社の強みである目

利き力、技術力、ワンストップサービス、お客様、仕入先との信頼関係を事業領域であるビジネス

セキュリティ、エレクトロメカニクスにおいて発揮し、さまざまな社会課題、お客様課題を解決す

ることを目指します。 

そうすることによって、お客様から 1st choice されるソリューションプロバイダーになり、お客

様とともに未来を描いていきたいと考えています。 

事業領域である「ビジネスセキュリティ」については、当社の強みでもあり、成長市場であるセキ

ュリティ分野を定義したものです。事業戦略のパートで詳しくご説明します。 
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次に、中長期的な成長イメージについて説明します。当社は 6 年後の 2030 年に売上高 500 億円、

営業利益率 10%以上、ROE13%以上をターゲットに設定し、企業理念とパーパスの二つを軸に置き

ながら、まずは新中計の経営指標を達成するべく、事業活動にまい進してまいります。 
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新中期経営計画 全体像 

 

続けて、新中期経営計画の全体像についてご説明いたします。新中計では「Security. Solutions. 

Synergy.、ビジネスセキュリティとエレクトロメカニクスをかけ合わせることで、進化の最先端

へ」というスローガンを掲げています。 

経営指標としては 2028 年 3 月期に営業利益 30 億円、当期純利益 20 億円、ROE10%を目指しま

す。この目標値を実現するために事業戦略、資本戦略、サステナブル経営を推進してまいります。 

事業戦略の大きな方向性としては前中計を踏襲し、アップデートするかたちになります。これは前

中計の数値予算を達成し、今後の経営環境を鑑みても、引き続き正しい方向性だと判断したためで

す。 

資本戦略としては、成長投資と株主還元の両立を図ります。株主還元につきましては、1 年目は配

当性向 100%を継続し、2 年目以降については累進配当制を採用します。 

サステナブル経営を含めて、この後、詳しくご説明させていただきます。 
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次に、基本方針と数値目標についてご説明します。基本方針である、「注力事業への重点投資によ

る事業成長」、それと「お客様伴走型で、ともに新しい未来と価値を創造」のもと、持続的な成長

と企業価値向上を実現してまいります。 

数値目標については、2028 年 3 月期に売上高 350 億円、営業利益 30 億円、経常利益 28 億円、当

期純利益 20 億円、EPS215 円、ROE10%以上に設定しています。 
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新中計期間より、セグメント区分の見直しを行います。クラウドサービス事業の拡大は一定の成果

を得られたと判断し、新中計ではターゲット市場を明確にすることを目的に、クラウドサービス&

サポートとシステムを、ビジネスセキュリティセグメントに統合します。デバイスセグメントは事

業の内容を分かりやすくするため、エレクトロメカニクスという名称に変更します。 
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このスライドでは、事業戦略の全体像についてご説明いたします。ビジネスセキュリティとエレク

トロメカニクスという二つの事業領域において、四つの基本戦略を実行してまいります。 

一つ目のロイヤルカスタマー戦略の進化では、「サイバーセキュリティ」と「フィジカルセキュリ

ティ」を提供するビジネスセキュリティ、それと「半導体・電子部品」と「機構部品」を提供する

エレクトロメカニクスの二つの分野で連携を強め、組織を越えたマルチプロダクトサービスを提供

することで、お客様のロイヤリティをさらに高めます。KPI としては、年間売上高 3,000 万円以上

の社数や、クロスセルの社数を設定しています。 

二つ目のサービスビジネスの成長で、お客様伴走型で新しいソリューションを創造し、付加価値を

向上させます。お客様のニーズに応じたカスタマイズサービスを提供し、長期的なパートナーシッ

プを築くことを目標にします。また保守、マネージドサービスなども前中計に引き続き強化をし、

KPI としてサブスクリプションの売上高比率と営業利益率を設定しています。 

三つ目の新規事業、グローバル展開の強化では、シリコンバレーイノベーションセンターとの連携

強化や、東南アジア・インドへの販路の拡大を目指します。 

四つ目の成長投資 60 億円では、注力事業への成長投資、人的資本・DX への投資を実行していき

ます。 
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最後に、セグメント別の中期経営目標についてご説明します。ビジネスセキュリティにおいては、

2028 年 3 月期に売上高 168 億円を計画し、CAGR は 7%ほどで、営業利益率は 9.3%となります。

エレクトロメカニクスについては、2028 年 3 月期に売上高 182 億円を計画し、CAGR は 12%ほど

で、営業利益率は 7.9%となります。 

営業利益についてはサービスビジネスを成長させることで、2031 年 3 月期に営業利益率 10%以上

を目指します。2028 年 3 月期までの増加額の内訳としては、ビジネスセキュリティでプラス 4 億

6,000 万円、エレクトロメカニクスでプラス 4 億 9,000 万円を見込んでいます。 
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事業領域 ビジネスセキュリティ 

 

鶴保：経営企画室長の鶴保です。本日はよろしくお願いいたします。それでは事業戦略の一つ目、

ビジネスセキュリティについてご説明します。 

まず、ビジネスセキュリティ市場についてです。当社はセキュリティ分野におけるサイバー、フィ

ジカル、それぞれの商材ラインアップが幅広いことが強みだと考えています。具体的には、小売店

舗向けの万引き対策から、入退室管理システムや監視カメラなどのフィジカルセキュリティ、クラ

ウドサービス、サイバーセキュリティなどの先端技術・製品サービスを取りそろえています。この

幅広いラインアップを、トータルセキュリティソリューションと呼んでいます。 

これに加えて、コンサルティングからアフターサービスまでのワンストップサービスを提供してい

ます。当社はこの融合したサービスを提供することで、お客様課題の解決を目指しています。お客

様は企業オフィスやデータセンター、工場、リテール、教育施設など多岐にわたります。 

これらの強みで、「ビジネスセキュリティなら高千穂交易」と言っていただけることを目指してい

ます。 
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次に、当社のセキュリティ市場におけるポジショニングについてご説明いたします。当社のライン

アップはフィジカルとサイバーの両方をカバーしていることに加えて、技術サービスの対応力が高

い点で、独自のポジションを確立していると認識しています。 

ポジショニングマップをご覧ください。専業商社に比べて技術対応力が高く、IT ベンダーや防犯

機器ベンダーはフィジカルかサイバー、どちらかの商材に特化しているところが多いという整理を

しています。 
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ビジネスセキュリティセグメントの成長戦略についてご説明します。ビジネスセキュリティでは、

フィジカル、サイバー空間の安心・安全をトータルセキュリティソリューションで実現すること

で、事業成長を目指します。 

セグメント売上高は、2025 年 3 月期の予想では 138 億円を見込んでいます。2028 年 3 月期で

は、168 億円を計画しており、3 年間で 30 億円の増収を見込んでおります。 

168 億円の内訳は、ビジネスソリューションが 60 億円、リテールソリューションが 54 億円、グ

ローバルが 32 億円、保守が 22 億円となっています。 

セグメント営業利益は、2025 年 3 月期の予想では 11 億 1,000 万円を見込んでおり、2028 年 3 月

期では 15 億 7,000 万円を計画しています。 

サブセグメントごとに、詳細をご説明します。ビジネスソリューションは、売上高はプラス 14 億

円、CAGR9.3%の成長を目指しています。戦略としてはデータセンターを中心とした外資顧客トッ

プシェアの継続、MSP サービスなどのパートナービジネスの拡大と、ラインアップの拡充。サイ

バー、OT セキュリティの事業化を進めます。 

リテールソリューションは、売上高はプラス 11 億円、CAGR7.9%の成長を目指しています。戦略

としては、前中計でも大型案件を獲得したアパレル市場向け RFID システムや、防犯クラウドサー

ビス、ロス対策コンサルティングの拡充で、この分野の成長を目指します。 
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保守では、アフターサービスの充実、保守メニューのラインアップ拡充、統合監視センターの新

設、顧客トータルサイトサービスの開始を計画しています。 

グローバルでは、東南アジアでのビジネスソリューション、リテールソリューション分野の強化に

加えて、防火システム事業は高収益のサービスビジネスを強化していきます。 

 

事業領域 エレクトロメカニクス 

 

次に事業戦略の二つ目、エレクトロメカニクスについてご説明します。まず、市場についてご説明

します。エレクトロメカニクスとは、エレクトロニクスとメカニクスをかけ合わせた言葉で、当社

では半導体事業と機構部品事業のことを指しています。 

このセグメントの強みは、電子部品と機構部品の両分野に精通していることです。これによって、

幅広い商材ラインアップと技術サービスをワンストップで提供することが可能です。お客様の市場

はビジネス機器、アミューズメント、産業機器、住宅設備、金銭機器など多岐にわたっています。

当セグメントでは、幅広い市場に向けて製品の高付加価値を実現するべく、事業活動を行っていま

す。 
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次に、エレクトロメカニクスの成長戦略についてご説明します。半導体事業の売上規模を拡大する

とともに、技術開発力を強みに付加価値を向上させる方針としています。 

セグメント売上高は、2025 年 3 月期の予想では 131 億円を見込んでいます。2028 年 3 月期では

182 億円を計画しており、3 年間で 51 億円の増収を計画しています。182 億円の内訳は、エレク

トロニクスが 123 億円、メカニクスが 59 億円です。 

セグメント営業利益は 2025 年 3 月期の予想では 9 億 4,000 万円を見込んでおり、2028 年 3 月期

では 14 億 3,000 万円を計画しています。 

戦略については、セグメント全体ではエレキとメカをかけ合わせた独自ソリューションの開発を強

化し、付加価値向上を目指します。 

エレクトロニクスでは、ロイヤルカスタマーとの取引拡大やグローバル展開の強化で、プラス

43.7 億円を計画しています。M&A については計画値に入れていないため、実現した場合はプラス

となります。 

メカニクスでは住宅設備市場や産業機器市場への販売強化、企画開発品による付加価値向上で、売

上高を 7.3 億円増加させることを計画しています。 
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次に、半導体事業の成長戦略を詳しくご説明します。当社の半導体事業では販売体制を強化し、商

権獲得やグローバル展開でさらなる成長を目指します。事業成長のために、まずは人員や拠点の拡

充、技術サービスの拡充を進め、販売体制を強化します。 

また当社が得意とする電源、通信、センサ分野のメーカーと新規代理店契約を締結することなど

で、ロイヤルカスタマーとの取引をさらに拡大することを目指します。 

グローバルでは、お客様のサプライチェーンがシフトしていることを背景に、東南アジアへの販売

を強化していきます。また国内メーカーの取扱いを拡充することで、海外への販売拡大を目指しま

す。M&A についても東南アジアを中心に活動する商社や、国内拠点を拡充できる案件を検討し、

さらなる成長基盤を築いてまいります。 
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最後に、エレクトロメカニクスの独自ソリューションについて、事例を一つご紹介いたします。ス

マート調光フィルムは、住宅設備系メーカーや医療、介護施設を想定して開発したものです。電子

部品のセンサと、機構部品の調光フィルムを組み合わせています。 

センサの点前で手を動かしたり、音声で「ＯＮして」と伝えると、手でスイッチに触れない状況で

も調光フィルムを不透明にして、プライバシーを保つことができます。このような当社独自のソリ

ューションを生み出し、お客様製品の利便性、安全性、デザイン性を向上させることを目指してい

ます。 
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事業戦略 

 

ここから、事業戦略についてご説明します。基本戦略の一つ目として、ロイヤルカスタマー戦略の

進化についてご説明します。ロイヤルカスタマーとは、年間売上高 3,000 万円以上のお客様のこと

を指しています。新中計では、年間売上高 1 億円以上のお客様をプラチナロイヤルカスタマーと新

しく定義しました。 

この戦略では、4 月より導入するマトリクス組織で社内の横串連携を強化し、組織を越えたマルチ

プロダクト、マルチサービスをお客様に提供し、顧客深耕を図ってまいります。 

KPI としては 2028 年 3 月期にプラチナを 60 社、ロイヤルを 110 社に設定しています。また全顧

客の平均売上高は 30%アップ、サブセグメントをまたぐクロスセルの社数を 50%アップさせるこ

とを計画しています。 

マトリクス組織の効果を最大化させるためには、さまざまな商材を売ることができる営業力の強

化、他事業部の顧客に向けたソリューションを開発することが、重要だと認識しています。これに

よって、従来の組織ではアプローチできていなかった顧客課題の解決を目指します。 
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次に基本戦略の二つ目として、サービスビジネスの成長についてご説明します。この戦略では、従

来の「モノを売る」思考から、「事業をデザインする」思考へと進化させることで、お客様と伴走

しながら新しいソリューションを創造し、付加価値向上を目指します。 

商材と商材の組合せや、商材と技術サービスの組合せなど、当社の事業を自らデザインすること

で、お客様の課題を解決していきます。また前中計で強化してきた保守、マネージドサービス、ク

ラウドサービスも引き続き強化し、安定収益の拡大と利益率の向上を図ります。 

ビジネスセキュリティセグメントの KPI として、セグメント売上高に対するサブスクリプション

売上高の比率を 2028 年 3 月期に 20%以上、サブスクリプションビジネスの営業利益率を 25%以上

に設定しています。なお、このサブスクリプションの KPI の対象は売上高比率、営業利益率、と

もに保守やクラウドライセンスなどの期間計上するビジネスと、マネージドサービスなどの月額課

金サービスとなります。 
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次に、新規事業戦略についてご説明します。新規事業は、5 年後にグループ全体の経常利益の 5%

を担う事業に成長させることを目指しています。現在、事業化を目指しているものは「クラウド型

防犯情報サービス EMLINX」と、「サイバーセキュリティ」です。 

「EMLINX」は、企業間、業界を越えて情報共有する、店舗向けクラウド型防犯情報配信サービス

です。3 月時点では大手小売店にて、大型の PoC が進行しており、この検証後に事業化を目指し

ています。 

また新規事業創造のために、シリコンバレーイノベーションセンターからの最先端情報をお客様に

直接ご提供することや、新規事業開発の手法を学ぶことができる教育プログラム BAP についても

強化し、教育だけにとどめるのではなく、実際のビジネスへつなげていきます。 
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最後に、成長投資 60 億円の実行についてご説明します。当社は注力事業への重点投資により、事

業成長を加速させるために、総額 60 億円の投資枠を設定しました。 

このうち 50 億円は新規事業の立上げ、サービスビジネスへの成長投資、ロイヤルカスタマーニー

ズへの対応のために投資予定です。M&A やアライアンスなどの投資も視野に入れています。 

残りの 10 億円については社内基盤強化に割り当て、人材投資や IT 投資に使用する予定です。 
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サステナブル経営 

 

岩本：管理部長の岩本です。本日はありがとうございます。私からはサステナブル経営、あと資本

戦略についてご説明したいと思います。 

まずは、サステナブル経営についてご説明いたします。まず、「環境とガバナンス」です。環境に

つきましては環境に配慮した持続可能な社会の実現に向けて、当社が展開する事業を通じて環境問

題へ対応していきたいと思います。 

また気候変動への対応としましては、温室効果ガス排出削減のためのスコープ 1 からスコープ 3 ま

での見える化を推進いたします。既にスコープ 1 とスコープ 2 においては単体ベースで開示してお

りますけれども、今後連結ベースで測定を進めるとともに、スコープ 3 につきましても取り組んで

いく予定でおります。 

ガバナンスにつきましては、ガバナンス体制の強化と透明性の向上を図るべく、監査等委員会設置

会社への移行、内部監査室の新設と女性取締役の採用を実施いたします。 

監査等委員会設置会社への移行と、あと女性取締役の選任につきましては、6 月の株主総会の議案

として付議する予定で、ご承認いただく前提でおります。 
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次に、「人的資本強化への取り組み」です。パーパスの実現や新中計達成のために、人的資本への

投資を強化して、「従業員意識調査スコア」と「1 人当たりの営業利益」、「平均年収」の三つを

KPI として設定いたしました。 

これらの KPI を達成すべく、社員個人のスキルアップに対して 3 年間で約 2.5 億円の投資をする予

定でおります。基幹ポスト人材、専門人材の養成を強化するとともに、教育体系の見直しも実施し

ていきます。また、リファラルとアルムナイ採用を活用した中途採用の強化、会社認知度の向上に

より、人材の獲得も強化してまいります。このほか企業文化、モチベーション、制度への投資も実

施する計画でおります。 
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KPI の一つである従業員意識調査スコアにつきましては、2021 年以前については 5 点満点で 3.37

点でした。その後、この調査によって顕在化した課題に対して各種施策を実行したことで、直近の

2025 年 3 月期では 3.93 点と着実に改善してきておりまして、2028 年 3 月期までには 4.0 以上を

目指していきたいと考えています。 
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資本戦略 

 

続いて、資本戦略についてご説明いたします。新中期経営計画では、財務の健全性を確保しながら

成長投資と株主還元を両立するために、資本収益性、ならびにバランスシートの改善を着実に実行

してまいります。 

ROE は 10%以上、株主還元につきましては 1 年目は配当性向 100%、2 年目以降については累進配

当制の採用と、財務健全性については自己資本比率 50%以上を指標として置いております。 

新中期経営計画では、ROIC 経営を強化して、資本収益性を改善していきます。改善ドライバーを

スライドに記載していて、バランスシートの改善では在庫回転期間の改善、運転資本の削減に注力

していきます。 
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次に、事業ポートフォリオマネジメントについてご説明いたします。こちらのグラフでは、売上成

長性を縦軸、ROIC を横軸に置いて、各事業を配置しております。 

当社の資本コストは 8%前後で想定しておりまして、真ん中から左側が必ずしも「収益性改善」、

「事業構造改革」にあたるという整理ではありませんけれども、左下のほうに位置づけられている

事業については、事業構造改革が必要だと認識して、改革を進めてまいります。なお、それぞれの

バブルサイズは売上高を表しております。 

注力事業については、戦略投資枠を使って積極的に投資を実行して、事業成長を実現していきたい

と考えております。 
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次に、キャッシュアロケーションについてご説明いたします。投資資金については手元資金と営業

キャッシュフロー、運転資本の改善、金融機関からの借入で捻出して、投資採算、回収期間を踏ま

えた規律のある投資を行いたいと思っています。 

キャッシュアロケーションについては、手元資金を除いて説明すると、キャッシュインとしては 3

年間で営業キャッシュフローと運転資本で 25 億円から 35 億円、有利子負債の活用で最大 90 億円

の計算です。これまで自己資本比率 75%前後で、安全性の高い経営をしてきましたけれども、新

中計では成長投資のために、有利子負債を適切に活用していきたいと考えています。 

キャッシュアウトは成長投資で、最大 60 億円、株主還元で 45 億円から 50 億円の予定でおりま

す。 
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最後に、株主還元についてご説明いたします。新中期経営計画期間の配当方針につきましては、資

本政策の方針である「成長投資と株主還元の両立」に基づきまして、2026 年 3 月期は前期までの

配当性向 100%を継続して、2027 年 3 月期以降については累進配当制を導入したいと思っていま

す。 

株主優待につきましてはお米ギフト券から、5,000 種類以上の商品からお好みの商品を選ぶことが

できる、プレミアム優待倶楽部に変更いたします。 

さらに 2025 年 5 月 31 日を基準日として、1 株につき 2 株の割合で株式分割を実施します。投資

単位当たりの金額を引き下げることによって、投資家の皆様がより投資しやすい環境を整え、当社

株式の流動性向上を図って、投資家層のさらなる拡大を目指していきたいと考えています。 

当社からのプレゼンは以上となります。ありがとうございました。  
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質疑応答 

 

司会 [M]：ありがとうございました。それでは、これより質疑応答のお時間といたします。Q&A

機能より、ご質問内容の入力をお願いします。それでは、ご質問よろしくお願いいたします。 

それでは再開します。最初のご質問です。 

質問者 [Q]：21 ページのエレクトロニクスの成長戦略で、M&A について記載されているが、M&A

はほかのセグメントでは想定していないのか。ほかのセグメントでも想定している場合は、どんな

企業を想定しているのか。 

井出 [A]：ありがとうございます。こちらについては、私のほうから回答いたします。M&A は、

エレクトロメカニクスだけではなくて、ビジネスセキュリティのほうでももちろん検討していま

す。 

ビジネスセキュリティの事業については、ソフトウェアの開発に強い企業や、監視カメラ、あと入

退室管理システムなどのフィジカルセキュリティに強い企業などを検討して、事業強化をねらいた

いと思います。 

またエレクトロメカニクスの半導体事業については、主に東南アジアにサプライチェーンをシフト

している日本企業に向けた、販売体制の強化が重要だと考えています。あとは国内でも地方に拠点

を置いているお客様が多いということで、国内拠点を拡充できる案件についても検討する可能性が

あります。以上になります。 

質問者 [Q]：続いてのご質問です。18 ページのビジネスソリューションの戦略で、「MSP サービ

スを中心としたパートナービジネスの拡大、ラインアップ拡充でプラス 4 億円」という記載があり

ます。3 年間でプラス 4 億円の成長は物足りなく見えますが、直近の MSP サービスの契約数の鈍

化を考慮して、保守的な数値にしているのでしょうか。MSP サービスの契約数の見通しはどうで

すか。 

井出 [A]：ありがとうございます。こちらについても、私のほうから回答いたします。計画ではサ

ブスクリプション型のビジネスが構成比の多くを占めることで、プラス 4 億円とさせていただいて

いますので、決して保守的に計画したということではございません。 

例えば、もし 3 年契約のご注文をいただいた場合は、この金額の 3 倍の受注を獲得していることに

なります。新しい中期計画については、パートナーの拡大、クラウド型無線 LAN だけではなく
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て、MSP サービスを提供できるクラウドのラインアップを拡充して、成長を実現したいと考えて

います。以上になります。 

質問者 [Q]：続いてのご質問です。先ほどの質問と同じ 18 ページのビジネスソリューションの戦

略で、「サイバー、OT セキュリティ事業化でプラス 4 億円」という記載がありました。これは、

サイバーセキュリティ事業は現状はほぼ売上がなく、チャレンジングな数値という認識でよいでし

ょうか。 

井出 [A]：ありがとうございます。こちらは私のほうから回答いたします。2024 年 5 月にテリロ

ジー社と業務提携を実施して以来、サイバーセキュリティの製品ラインアップを拡充してまいりま

したけれども、現状は事業化に若干遅れているような状態です。 

ただ計画値は、決してチャレンジングとは私は思っておりません。今後についてはサイバーセキュ

リティに関与する人員を増員していきますし、マトリクスの組織の導入ということで、部門をまた

いだソリューション軸での活動も活発化させていきたいと思っています。 

具体例としては、主にエレクトロメカニクスのお客様に向けて、製造業向けのサイバーセキュリテ

ィ商材のご提案なども進めてまいりたいと思っております。以上になります。 

質問者 [Q]：続いてのご質問です。前中計では投資枠 30 億円を設定し、23 億円の実績とのことで

すが、M&A や他社への投資は案件が出てきた場合となるでしょうが、60 億円のうち貴社に裁量の

ある投資金額はいくらぐらいを見込んでいるのでしょうか。 

もし仮に M&A で良い案件に恵まれず、投資枠が余った場合は、配当性向 100%を継続するなど、

株主還元を増やす可能性はありますか。 

鶴保 [A]：ご質問ありがとうございます。こちらに関しては、私、鶴保から回答させていただきま

す。投資は借入から実行することがメインとなる予定ですので M&A が実現しない場合でも、投資

を実行しない分がそのまま株主還元に投下されることは、今のところはない予定になっています。

以上です。 

質問者 [Q]：続いてのご質問です。なぜ 2026 年 3 月期から累進配当にせず、配当性向 100%を継

続としたのでしょうか。 

鶴保 [A]：ご質問ありがとうございます。こちらも私のほうから回答いたします。まず 100%配当

性向から累進配当方針に変更した理由から、簡単にご説明させていただきたいと思います。 
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前中計では資本効率性を一番に重視した経営にシフトする考えの下で、中計期間で積み上げた利益

については積み増さないことで、100%配当を方針としていました。今回の新中計では、そこから

次のフェーズに移る期間と位置づけています。事業から得た営業キャッシュフローをしっかりと投

資に使って、利益成長を実現するフェーズです。 

100%配当ではなくなりますが、利益成長をしっかりとさせていくことで配当額は維持、もしくは

増加させていく累進配当方針を採用させていただきました。 

中計 1 年目だけ 100%配当性向にした理由は、前中計策定時に比べるとやはり 3 年間経ちまして、

資本コストが上昇していることもあるため、その資本コストを上回る資本収益性を実現するため

に、前中計の方針を 1 年だけ継続させていただくことになります。以上です。 

質問者 [Q]：続いてのご質問です。「有利子負債の活用で最大 90 億円」とキャッシュアロケーシ

ョンのページに記載がありましたが、その前に政策保有株削減でキャッシュを活用できないのでし

ょうか。政策保有株について記載がありませんでしたが、本中計期間中も大きく減らさずに、現状

維持という認識でよいでしょうか。 

岩本 [A]：ご質問ありがとうございます。こちらは岩本からご回答いたします。政策保有株式につ

きましては投資目的以外に、取引を強化する目的で取引先の株式を保有できるとしております。取

引関係の強化によって得られる当社の利益、あと配当など投資で得られる収益などを総合的に勘案

して、投資継続の可否を判断しております。 

投資継続の判断につきましては年に 1 回、取締役会で政策保有の意義と取引実績、資本コスト等の

経済的合理性を検証して、総合的な判断をもって保有継続の可否、および保有株式数の見直しを検

討しておりまして、前期は若干ですが一部売却などもしております。以上です。 

質問者 [Q]：続いてのご質問です。エレクトロニクスの戦略で、新規代理店の契約と記載がある一

方で、3 年間で売上高プラス 43.7 億円の内訳には記載がありませんでした。これは新規代理店の

拡大等の影響は見込んでおらず、実現すれば純増と考えてよいでしょうか。仮に新規代理店契約が

できなくても、計画を達成できる前提での数値なのでしょうか。 

井出 [A]：ありがとうございます。こちらの質問については、私のほうから回答いたします。新規

代理店の契約による効果は、「ロイヤルカスタマーとの取引拡大」の中のプラス 28 億円に含まれ

ています。当社が得意とする電源、通信、センサなどのメーカーの取扱いを増やすことで、ロイヤ

ルカスタマーとの取引を拡大させていく趣旨になります。以上になります。 

司会 [M]：いただいている質問は、次が最後になります。 
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質問者 [Q]：保守に関する記載で、統合監視センター新設とありますが、どのような規模のもので

すか。大きな投資額が必要な施設でしょうか。また、顧客ポータルサイトサービスとはどのような

サービスでしょうか。 

井出 [A]：ありがとうございます。こちらについても、私のほうから回答させていただきます。新

規事業のパートでも少し話をさせていただきましたけれども、サイバーセキュリティに当社は力を

入れていきます。そのビジネスを事業化するために必要になってくるのが、統合監視センターとい

うことになります。 

既に当社ではネットワークの障害などの防止のための監視であったり、トラブル時の受付のサービ

スの体制は整っていますけれども、今後についてはサイバー攻撃に対する分析であったり、監視な

どを行う SOC サービスの立上げを計画しています。そのためにシステムの開発、人材教育などの

投資がこれから必要になっていきますが、数千万円単位の投資になると思っております。 

あと顧客のポータルサイトは、お客様の機器の設置情報や契約情報に加えて、トラブルが発生した

ときの対処方法などの情報をサイトに掲載して、お客様が必要な情報を瞬時にアクセスしていただ

けるようなサイトをつくっていきたいと考えています。 

この構築によって、お客様の満足度をさらに高めていきたいと考えております。以上になります。 

司会 [M]：ご質問、ありがとうございました。これをもちまして、質疑応答のお時間を終了いたし

ます。 

最後に社長の井出より、ご挨拶がございます。社長、お願いします。 

井出 [M]：改めまして本日は大変お忙しい中ご視聴いただき、ありがとうございました。今後と

も、何とぞよろしくお願いいたします。 

司会 [M]：ありがとうございました。これをもちまして、本日の中期経営計画説明会を終了とさせ

ていただきます。この後、アンケート画面が出てまいりますので、ご回答のご協力をぜひよろしく

お願いいたします。 

最後までご視聴いただきまして、誠に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 
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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 
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