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01 会社概要・事業内容



会社概要
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社名 株式会社オプロ（OPROCo., Ltd.）

設立 1997年4月

代表者 代表取締役社長 里見 一典

従業員数 118名（2025年5月時点）

資本金 483,764千円（2025年5月時点）

本社
東京都中央区京橋2丁目14番1号

兼松ビルディング9F

営業所 大阪オフィス

事業内容 法人向けクラウドサービス事業



マネジメント体制
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︡ זּ ᾋ ԁ

オプロ創業者。近畿大学理工学部を卒業後、日

本ディジタルイクイップメント株式会社(現日

本ヒューレット・パッカード合同会社)へ入社。

その後、1997年に株式会社エスピーオー（現当

社）を設立し現在に至る。

︡ ӗ  ṝֽ

明治大学政経学部を卒業後、興和開発株式会社

(現日鉄興和不動産株式会社)へ入社。

その後、日本オラクル株式会社といった複数の

IT会社を経て、2013年管理部長として当社入社。

2018年取締役就任、現在は取締役兼カスタマー

サクセス本部長。

ᵰ︡זּ ẋ  

₰ᵰḗזּ  ԁ

ᵰ︡זּ ӻ 

株式会社インテリジェンス ビジネスソリュー

ションズ(現パーソルプロセス＆テクノロジー

株式会社)代表取締役等、複数の会社経営に参画。

現在はパーソルホールディングス株式会社執行

役員。

2020年当社社外取締役就任。

︡ ṷ  ԁ

神奈川大学経営学部を卒業後、株式会社パソナ

(現株式会社パソナグループ)へ入社。

その後、IT会社代表取締役等を経て、2019年セー

ルスコンサルティング本部長として当社入社。

2020年取締役就任、現在は取締役兼DX推進本部

長。

1993年から株式会社庚伸代表取締役社長を務め、

経営に従事。

2015年当社社外取締役就任。

弁護士(第二東京弁護士会)

東京六本木法律特許事務所パートナー。

2022年当社社外監査役就任。

₰ᵰḗזּ  ᴼ

会計事務所経験も含め長年にわたり

経理・会計業務に従事し、2012年当社入社。

2016年当社監査役就任。

公認会計士

澤田静華公認会計士事務所長。

2022年当社社外監査役就任。

ḗ₰  

ᵰ︡זּ  ὲⱵ

税理士

日本オラクル株式会社の財務部長等を経て、

2012年から税理士法人フィデス会計社の

代表社員を務める。

2018年当社社外取締役就任。



経営方針
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人や仕事に真面目に

対応すること

人を敬い尊敬すること

（相手を認めること）

自ら進んで新しい事を

取り込むこと

Mission Product & Service Policy

make IT simple Less is More
「無駄を省くことで、さらにより良いものになる」

という考えでパフォーマンスの高い製品開発を続け、

お客様に喜んでいただけるサービスを強化しています。

ITをsimpleにまとめ上げ

様々な変化に対して迅速に対応するサービスを提供します。

ᵊ ☺ ᵋ



事業内容
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 SaaSτϢμοזּ ήϦϥ

Д˔Ќ

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

経営や事業のゴールに対して、

達成のための様々な情報を一元管理し、

業務プロセスを支え、LTV̞を最大化する

販売管理ソリューション

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

企業、行政・公共機関、組織が持つ

取引情報や人事情報などの

様々なデータの入力・ ʾ処理・整理する

帳票ソリューション

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

̞ Life Time Valueχ πΚϤʺΚϥ᾽ẁΥḼỘτ ΰ
ο ᵶτϩθμοϜθϣβ ̓ ˢ׃ ẁ ᵶᴣ ˣχά

ρ

私たちは、企業や組織、行政・公共機関が保有する取引情報や人事情報などの各種データをはじめ、

さまざまな形式のデータを適切に整理することを得意としています。



収益モデル
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＊売上全体の約20％を占める

＊売上の計上に季節的な要素は無い

＊売上全体の80％以上を占める

フロー型モデル ストック型モデル

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

・初期費用 ・従量課金

・プロフェッショナルサービス売上 等

＊売上の進捗率は前半は低くなる傾向

後半に向けて進捗率は高くなる

・ライセンス利用料 等



Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр
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企業、行政・公共機関、組織が持つ取引情報や人事情報などの様々

なデータの入力・ ʾ処理・整理する帳票ソリューション

Input

◓ Т϶˔Э

Ộᵦ ᴟἷЌУйАЕ

ϼжϳЖ

帳票DXはoproartsの後継品です。

Output

Д˔Ќ

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

Input Output

◓Ἰ

ТϮϱи

ᴂ

AI-OCR

Ю˔и/FAX

Salesforce

SAP

SmartHR

kintone

monday.com



Ђ˔РІˮ DX˯
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Ỳ Ṑḩχ︠σ

ῢ℅ᵫ / к˔р ₅ / “ ʾּז χм˔ϼТк˔ / 

ᾑᴥ ЎϴАϼЄ˔Е / гИАЕФжϱІϽжТ

ὺ Ộχ︠σ

☼Ῥ / ☼Ῥ Ὁ / ™ᴞ / ὺ ỘẨᴦ ▄ὓ׃ / / 

ῬⱧὓᵊ / ᴻ / ▫

Ộχ︠σ

◙ꜘ  / ἇ›  / ᾁ₰  / ὓᵊ  /  / ЬиЄ˔Е

ῢ℅ᵫ ₅

ᾋ Ḛ

Ӎ жЦи

Ἰ

ϢΨ►ϩϦϥ χ

ỘᵦϞỘ τ χ χ

πΦϥ χἇ

Input Output



Ђ˔РІˮ DX˯
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ДЃϱр

直感的な帳票テンプレートの設計や権限

設定ができる帳票デザインツール「XAデ

ザイナー」を提供。

σ

PDFや各種Officeファイルでの出力に対応。

ὀṐ

SalesforceやSAPと連携し、必要なタイミ

ングで帳票を自動生成・配信することが

可能。

ΰΜ ⌠

UDТ϶рЕϬḯϚΩ χЯзЂмТ϶р

Еπʺ ΰΜ Ϭ⌠ ʻ

ʾ Ḛχꜛ ᴟ

⌠ ΰθ ϬЮ˔и ʺ ʺWeb

ʺ ◓ ʺІЕй˔Ѕ Ḛσςʺ

⅔σ π ʾ Ḛχꜛ ᴟΥᴦ ʻ

◓ᴟ ᴂ

◓ ϞϱрЩϱІ τ ᴂΰ

θ χ “ʾ Υᴦ ʻ

Д˔Ќ

Salesforce

SAP

SmartHR

kintone

monday.com

◓Ἰ

ТϮϱи

ᴂ

AI-OCR

Ю˔и/FAX

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Input Output

ⱳ ἷϼжϳЖ Ђ˔РІ

︠σṐ πΦϥάρ

Input Output



Ђ˔РІˮ DX˯
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誰でも直感的に帳票テンプレートを設計できるツール「XAデザイナー」

XAデザイナーのAI機能「帳票AIマッピング」の動作画面

Input Output

̎Жк˔ЊТЕχϢΞσ ⌠ḇ

̎︡ԏḩἰ χ ὓΤϣϼзϵϱГϰУ χ‰ΜDMДЃϱрϘπ ᴂ

XAДЃϱЗ˔

AIЫАСрϽ

̎ PDFТϮϱиϬ ϙ₅ϙʺἋ Ϟ‮ ϬAIΥꜛ ꜡

̎ Д˔Ќχϵзϯ Ϭꜛ



Ђ˔РІˮ DX˯
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Input Output

ᵰ Ђ˔РІ ὀχ ˢԁ ˣ

Ẑ χ

◓ ϒχ ᴂ

ʾἸ χ Ὣ

Ђ˔РІρ ὀΰθТϮϱи

ϷржϱрІЕй˔Ѕρ ὀΰθТϮϱи Ḛ

E-mail

◓Ἰ Ђ˔РІρ ὀΰθ ◓

Ђ˔РІρχזּ ὀτϢϥῇ Ộ χꜛ ᴟ



導入事例
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Ѐ˔Ъй˔ЕЂ˔РІᶴ꜠ᵓּז

40 χ ԌּזԌϬ βϥ

ḼỘϽи˔Фχˮ♠ ᴟ˯Τϣχ Ẁʻ

帳票のデザインを極力変えないことを前提に帳票出力が可能。

最大40万人の同時アクセスを想定したスケーラブルな仕組みを提供（アクセスが集中する時期に

はサーバーを増設し負荷に耐える環境を構築）。

見たい時間にいつでも見られる環境を実現（パソコンだけでなく自分のスマホからも24時間気軽

にアクセスできる）。

紙での帳票配布による業務負荷の増大（給与明細や源泉徴収票などは従来すべて紙で配布してお

り、印刷・仕分け・配布といった作業に多くの工数がかかっていた）

最大40万人の同時アクセスを想定したスケーラブルな仕組みが必要（紙で配布していた給与明細

をWeb化するにあたり、最大40万人の同時アクセスに耐えうる安定した帳票基盤が求められた）

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр Ⱨ ʿ DX for Salesforce

χᴿ

1

2

ϷФкχ ằᴣ

1

2

3

リクエスト数

時間

n枚

n枚

n枚

4/23 4/24 4/25 4/26 4/27 4/28

サーバー 1

サーバー 2

サーバー 3



採用事例
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ᶴ꜠ᵓּזЊжІЕ

⁯820 χⱧỘ τΣΪϥ

Ⱨ Ộ χDXϬ ᶊ◐  ʻ

Τϣᾝ ᴂϒʻ

⌠ Ộ χ ᴻ ╩Ϭ ϥʻ 

本部によるテンプレートの中央管理と現場での帳票出力を実現。

現場で即座に必要な帳票を出力できる体制を構築し、本部の負荷を軽減しつつ、より迅速で柔軟

な法令対応を可能に。

評価シートや人事台帳、給与明細といった帳票への適用範囲拡大にも対応可能。

全国の拠点で定期的に発生する人事関連帳票を本部で集中的に作成・管理するによって、法令順

守と帳票の正確性を保ってきた一方、全国約820拠点に及ぶ広域対応と頻繁な法改正に伴う様式

変更により、本部の作業負荷が年々増加。

現場対応までのスピード

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр Ⱨ ʿ DX for SAP

χᴿ

1

2

ϷФкχ ằᴣ

1

2

3

Ấ A

Ấ B
Ӣ

⌠ ʾ

Ӣ

⌠ ʾ

Ấ A

Ấ B
⌠

ꜛ ⌠

⌠

ꜛ ⌠

ГрФй˔Е
⌠ ʾḚ

Before After



Ỳ /“ ṐḩΰΪ ◓ Ђ˔РІˮϸЬйІ˯
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ϱрЌ˔КАЕ

НрϺрϽ SSO

GРЇ ID

Д˔Ќ

Salesforce

◓Ἰ

ТϮϱи

ᴂ

AI-OCR

Ю˔и/FAX

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Input Output

Input Output

ῢχ♠ χ ◓ᴟϬ ᴦ τ

ʾ︣ ʾ

申請書のプレビューを画面上で見ながら、

必要項目をフォームに入力して申請が可能。

₰ʾ м˔ϼТк˔

申請を受付後、書類のプレビューを見なが

ら申請内容の確認・承認が可能。

Т϶˔ЭAIЫАСрϽ

PDF上の項目と空欄をAIが自動で認識し、

データ設定の効率化。

︠σṐ πΦϥάρ

τϞήΰΜДЅЌиᴟ

デジタル機器に不慣れな方でも申請書の見

た目のままフォーム入力可能。

Т϶˔Эχ ᴟ

申請フォームの追加やメンテナンスは簡単

ノーコード設定。外注コストを削減し、内

製でクイックに対応可能。

мрІϷрз˔χםᾝ

マイナポータル連携などにより情報の二重

入力を削減。



Ỳ /“ ṐḩΰΪ ◓ Ђ˔РІˮϸЬйІ˯
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῝ẶΰΪ ϱЮ˔Ѕ

Input Output

Ԍ

יּ

Ԍ

ῢ

ОЊЀр

ІЫШ/ЌУйАЕ

Т϶˔Э⌠

῝ᵫ

Т϶˔Э

₰ʾ

◓ᴟṐ

ЫϱЗЪ˔Ќи ὀ

ДЅЌи ὀ

ЫϱЗЪ˔Ќи

電子申請等

API

ぴったり

サービス

電子申請等

情報受取等

API

ДЅЌи

認証アプリ

サーバ

J-LIS

JPKI

サーバ

GРЇID

e-Gov

マイナンバーカード

Д˔Ќᶨ



導入事例
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¬ ºχ♠χ ῢ Ϭ π

ДЅЌиᴟΰʺ◕ ϞḼỘϬ¬᾽ẁºρΰο

ԁᾕḚ πΦϥṁ Ϭ  ʻ

感覚的に操作しやすいフォーム作成機能を用いて、“少量多品種”の紙申請を職員の内製にて

DX化、スマホ画面も自動生成を実現。

紙のわかりやすさを生かしつつ、申請の発生源でデータ入力できるセキュア基盤を提供。

多様な申請や大量の許可証の出力に耐えうるスケーラビリティを提供。

発生源からデジタル化し、市民と県内企業データ（市民CRMデータ）の精度と鮮度を向上。

一元管理された企業申請データを活用することで、未取得の企業認定がある企業に認定取得を

促すアクションが可能になった。

紙の書類回覧に起因する処理の遅延や転記ミスの問題を解決できた。

мрІϷрз˔χЀрЈФЕϬ ᾝΰθ◕ ʾḼỘД˔ЌχԁᾕḚ Ϭםᾝʻ

市民CRM構想の実現の足かせとなる部局別システムでの運用。

少量多品種型と呼ばれる利用頻度の少ない多様な申請・手続き書類への対応。

パソコンやスマホなどのIT機器の操作が不得意な市民に配慮したシステム設計を提供したい。

≥Ờᾉ

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр Ⱨ ʿϸЬйІ

χᴿ

1

2

3

ϷФкχ ằᴣ

1

2

3

῟ᴮ

1

3

2



採用事例
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Ỹˮᶘ ӾϷржϱр ЄІГЭ 

Ộ Ӧ ˯῝ ἷФкЪ˔ЃиτοῙ Ⱨ

Ộּיρΰο ʻ 

ϸЬйІϬ ρβϥϷржϱр ЄІГЭχ  τϢμοʺ◓Ӿο χ ὖᾚϞ ӽ“

χ῟ ᴟϬםᾝΰʺ◓Ӿοḕẽχ   Ϭ ◙βʻ

ᶘ Ӿχ Ṑⱪ Υ ίϬ τ ᴥἱΰτΚϥ ʺ Ψ χ ῐּיτρμοʺᶘ

ӾϬ βϥ∑χ︣ Φχḛ ᴟϞ χΰ ΥẐϛϣϦοΜϥʻ

Ỹχˮᶘ ӾϷржϱр ЄІГЭ  Ộ Ӧ ˯ψʺ ỸΥם☼βϥᶘ ӾⱧỘ

τνΜοʺϷржϱр Ϭᴦ ρβϥ▫ ϙϬ βϥάρπʺỸ χ ΰ ẉό ὖ

ᾚϬ ϤθΤμθʻ

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр⅜ Ⱨ ʿϸЬйІ

ὂ

1

ϷФкχ ằᴣ

1

2

2024 6ὮτϷФкΥם☼ΰθꜛⱵ χϯрϾ˔Еπψʺ55%χꜛⱵ Υˮ“ ︣ ΦχϷржϱрᴟ

τᴿ ϬḇαοΜϥ˯ρᵕ ΰϘΰθʻᴿ χ τνΜοψʺ22%Υˮ Ḛ ˯ʺ20%ΥˮДЅЌиД

НϱЖ ᴂ˯ρᵕ ʻήϣτἇ τϷржϱрᴟϬ ϛοΜϥ︣ ΦτνΜοψˮ◓Ӿοḩἰ˯ρᵕ

βϥꜛⱵ Υ ΨᾋϣϦϥὫᴮρσϤϘΰθʻ

◓ӾοḩἰχϷржϱрᴟτ βϥИ˔ЇΥΚϤσΥϣʺДЅЌиДНϱЖϞ Ḛ ρΜμθᴿ τ

ΰοΜϥꜛⱵ Υ Ψ ∕ΰοΜϥάρΥꜘ€ήϦϘΰθʻ

ꜛⱵ τΣΪϥ ︣ Φχᾝ τνΜο

Ỹ

©︎大田区



Ј˔иІЫКЅЮрЕЊзв˔Єдр
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モノスクはソアスクにおける機能

を包含しています。

ᾋ Ἰ Ẑ KPIᴦ♪ᴟ ЫϱЧ˔Ѕ

▫ ∕ᾫḚ ṐṀḚ ⌠ỘḚ

ᵓὓ

ϼйЅАЕϸ˔Ж

Ὠↄ

Д˔Ќ

Salesforce

◓Ἰ

ТϮϱи

ᴂ

AI-OCR

Ю˔и/FAX

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

Ἱʾ ἹЂУІϼзФЄдрРЅКІτ ᴂ

経営や事業のゴールに対して、達成のための様々な情報を一元管理し、

業務プロセスを支え、LTVを最大化する販売管理ソリューション



Ἱ ∙χЂУІϼРЅКІḚ Ђ˔РІˮЊϯІϼ˯
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ᾋ Ḛ

マスタ登録した商品/サービスを引用するほか、過

去の見積の引用、自由入力による登録が可能です。

Ἰ Ḛ

契約開始日、保有ライセンスなどの基本情報や、

関連する商談情報など、様々な情報が一箇所にま

とまり、すぐに参照可能です。

KPI / םḚ

サブスクビジネスに関わる収益や契約、活動など

の情報をすぐに可視化できます。

︠σṐ πΦϥάρ

σФжϱЄрϽτ ᴂ

商品別、パッケージ別、取引先別など多様なプ

ライシング戦略への迅速な運用を実現。

χԁᾕḚ

Sales Cloudと連携することで、問合せ、商談、

見積、契約、請求までを一元管理できます。

ЈиТЂ˔У

マイページを通じて、商品の購入、ID追加、プ

ラン変更、解約が可能です。

BtoBЂУІϼРЅКІτ σ Ḛ Ṑ Ϭ ằ

ằ

ᵓὓ

ϼйЅАЕϸ˔Ж

Ὠↄ

Д˔Ќ

Salesforce

◓Ἰ

ТϮϱи

ᴂ

AI-OCR

Ю˔и/FAX

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

Output

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр



Ἱ ∙χЂУІϼРЅКІḚ Ђ˔РІˮЊϯІϼ˯
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̎Salesforce Υ ằβϥSales Cloudψʺ᾽ẁḚ Ϭԁᾕᴟΰʺз˔ЖϞ

χḚ ʺ ФкЈІχꜛ ᴟʺΣϢό Ϭ◦כβϥԁ χ

Б˔иϬ ằʻ

̎ЊϯІϼτϢϤᾋ ʺἸ ʺ ʺ ẐχỘ ФкЈІσςχṐ Ϭ

ᴥβϥάρπʺ ϬԁᾕḚ ʻ

̎НАϼϷТϰІΤϣϸІЌЫ˔ЂϼЈІЎ˔ЭˢЂЪ˔Е ˣϘπԁ

ṓ ḤπЫКЅЮрЕΥᴦ ʻ

᾽ẁʾ ρᾋ ʾἸ ʾ ʾ Ẑ ϬSalesforceФжАЕТ϶˔Э πԁᾕḚ

Salesforce ФжАЕТ϶˔Э πᵫ βϥếϙ



Ἱ ∙χЂУІϼРЅКІḚ Ђ˔РІˮЊϯІϼ˯
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̎ ϬԁᾕḚ ʺ Ḛ ΤϣἸ Ḛ ϘπχԁḤΰθ Ḛ Υᴦ

̎ χ ὂʺᾝ∕χἸ ʺ ệσςϬᶎ ʻ

̎ϸІЌЫ˔ЂϼЈІᶨ Ϭדᶪτ ᴂʻ

̎AIЌϱЭжϱрτϢϤⱳχϯϼЄдрϬ σЌϱЬрϽπ ꜘʻ

χԁᾕḚ ρAIτϢϥὋ ϜΩ ᴟ

Σẁ χ ῞ ᾓ : ϸІЌЫ˔ЂϼЈІψʺ τЂ˔РІ ằιΪπσΨʺΣẁ

ΥЂ˔РІϬᶨ ΰο ῞Ϭ ϛϥθϛχЂЪ˔ЕϬ ằʻ

σϯФк˔Ў : ϸІЌЫ˔ЂϼЈІψʺΣẁ χ Ϭ―Πʺ ᾠϞ◦כ

Ϭ ằʻΣẁ χᴿ ϬἕϤṞάΰʺФжрϬ ӛβϥάρϜḯϘϦοΜϥʻ

ϸІЌЫ˔ЂϼЈІᶨ ρψ

᾽ẁέρχἸ Ḛ τʺ ʾἸ ʾ ם Υ ήϦϥʻ

ФкϯϼГϰУσϯАФЈи ӛϞᵔ ♁├Ϭ„αϥάρΥπΦϥʻ



導入事例
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ˮНϼжϼ˯Ϭ◦ΠϥBizOpsΥ Ϛ

ITṁ χ  ρỘ Ω ᴟχ︡Ϥ ϙ

Д˔ЌϬᶨΤΰθРЅКІ ᵫπ

ϢϤ Φσ Ϭ

さまざまな機能との外部連携を実現。

人手を介さずにAPI連携が可能に（ Excelをエクスポート/インポートの手間がないこと）。

業務の入り口から出口までの運用フローをもれなく、一気通貫で管理ができる体制に（受注から

の請求書発行、入金消込や債権管理など）。

テクノロジーを使って業務生産性を上げることに日々取り組んでいた。

自社サービスの導入拡大を図っていく中で、もっと自動化できる仕組みが必要と考えていた。

都度の改修の手間や維持管理コストを削減したい。

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр Ⱨ ʿЊϯІϼ

χᴿ

1

2

ϷФкχ ằᴣ

1

2

3

ᶴ꜠ᵓּזLayerX

必要なタイミングで必要な情報を提供することでアップセルやクロスセルに繋がっていくという

仕組みづくりを目指す。

データの一貫性や完全性に自信をもって応えられる環境構築を実現。

σЁ˔иχםᾝᴦ Υ ᶎτʻἇ σםᾝ︣ Ϭ︣τ Ϧθʻ

῟ᴮ

1

3

2



Ἱ ∙χЂУІϼРЅКІḚ Ђ˔РІˮЯЛІϼ˯
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ᵓὓ

ϼйЅАЕϸ˔Ж

Ὠↄ

Д˔Ќ

Salesforce

◓Ἰ

ТϮϱи

ᴂ

AI-OCR

Ю˔и/FAX

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ
Њзв˔Єдр

Ј˔иІЫКЅЮрЕ
Њзв˔Єдр

ằ

ЯЛχBtoBЂУІϼРЅКІτ ᴟΰθ Ḛ Ђ˔РІ

ṐṀḚ

個体番号、設置場所、有効期限など、

契約中の機器情報を管理。

⌠ỘḚ

モノの設置指示、設置後の作業報告、

不具合や故障対応の管理。

∕ᾫḚ ρ ὀ

他の在庫管理システムからシリアルナ

ンバー等と連携可能。

︠σṐ πΦϥάρ

Ḛ ρṐṀḚ Ϭ

サブスクビジネスの販売業務プロセスの効

率化と、機器情報の一元管理が可能。

ЯЛχЂУІϼ χḚ

既存のシステムでは管理できないサブスク

管理機能をモノのサブスクでも実現。

ᾤ Ḛ ΤϣЂЪ˔ЕϘπ

個体の確保から設置完了までを請求と連動

させ、一元管理しながら業務の流れを構築。



Ἱ ∙χЂУІϼРЅКІḚ Ђ˔РІˮЯЛІϼ˯
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Ἰ Ḛ

ЂУІϼжϱТЂϱϼиḚ

ФжрḚם ᴿỲ

Ḛ

ᾋ Ẑ

Ὠↄ

GMO Payment

Stripe

NPᶝΪ Μ

IoT

ЯЛχЂУІϼ

Ὠↄ

Д˔Ќ

Ђ˔РІχ ⱲḧϞ τᴂαθ

ᴿỲД˔Ќρ Ḛ ˙ὨↄϬםᾝ



導入事例
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Ј˔иІЫКЅЮрЕЊзв˔Єдр Ⱨ ʿЯЛІϼ

ᶴ꜠ᵓּזMTG

ЂУІϼ ⱧỘ κ ΫϬ◦Πϥ

Ἰ Ḛ χṁ ʺ ệϬᶨΤΰθ

ΰΜ ЯДиρ᾽ẁ׃ Ϭםᾝʻ

χᴿ

量販店向け販売管理型の販売管理システムでは、サブスク型の契約管理に対応できなかった。

BtoB向けの商談管理システムと販売管理が分かれており、データの一貫性に課題があった。

美容室向けにシャワーヘッドをサブスクモデルで提供する新規事業の立ち上げ（BtoB）に伴う

販売契約管理方法を検討する必要があった。

1

2

3

オプロのサブスクビジネス経験と200社以上の顧客要望を取り込んだ日本企業に合った

商談〜請求業務プロセスを構築。

多様な価格モデル、サブスク/ワンショット混在商談などに対応する強力な契約管理を提供。

サブスク契約と同期した在庫管理と機器稼働管理を提供。

Salesforce上で顧客データ管理体制を整備。

美容室ごとに製品の使用状況を把握し、使用量に応じた新しい収益モデルを構築。

今回の導入をきっかけにITシステム投資の必要性を再認識 更なるシステム投資へ。

χ▫ ệϬ έρτ Ӄΰʺ► τᴂαθᴣᶊ Ϭםᾝʻ

ϷФкχ ằᴣ

1

2

3

῟ᴮ

2

3

1



02 競合優位性



3つの強み
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パートナーとの協業体制
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9ᶤ

̎ϵрЌ˔ФжϱЇḼỘ̞ϞḂ῝ ʺ ◙ ◕σςχ“ ӛὯψ ︣ЀрЂиГϰрϽ

О˔ЕЗ˔Υ ӛʾ  ʻ

̎ЊϯІϼ/ЯЛІϼʺϸЬйІχ ӛχτΣΪϥṪ М˔ЖиΥ Μʻ

̎ЊϯІϼ/ЯЛІϼʺϸЬйІχ πχ ӛΥᴦ ʻ

̎Salesforce ὀЂ˔РІψʺARRχ9ᶤ Ϭ ϛοΜϥʻ

̎Ј˔иІТ϶˔ІʾЅаОрּזρẶ πʺ χЫ˔ϾГϰрϽ☼├Ϭם☼ʻ

̎ЊϯІϼ/ЯЛІϼʺϸЬйІψʺSalesforce ФжАЕТ϶˔Э π ⌠ʻ

̎ ᴣᶊχԁ ᶤ›ϬЈ˔иІТ϶˔ІʾЅаОрּזρйЦИв˔ЄϴϯτϢϥẸỘʻ

ARRτΣΪϥSalesforceזּ ὀЂ˔РІχᶤ›

ϵрЌ˔ФжϱЇ ӽτếΜО˔ЕЗ˔

ϯϼЈрЎвϯ

ДкϱЕ
Е˔ЫБ

IBM

ϙγϕR&T

NTT DATA

JSOL

ϳТи

ГжІϸϱ

ITFOR

Salesforce ЀрЂиО˔ЕЗ˔

Ἰ ARR

ζχ

̞ 2025 5Ὦ Ⱳ

Ј˔иІТ϶˔ІʾЅаОрּזρχếᾧσО˔ЕЗ˔ЄАФ

︣ЀрЂиГϰрϽО˔ЕЗ˔ρχẸỘ

̞ πψʺϵрЌ˔ФжϱЇḼỘψזּ ỘԌ 500 ӟ ẉό῝ẶϬ◙βʻ



パートナーとの協業体制
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◓Ἰ ϞᵓὓʺὨↄσςχ SaaSρД˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔ЄдрϬזּ ϙ›ϩ

δϥάρπʺΣẁ χ Ϭΰ βϥάρΥπΦϥ ὀϬ ớ τ ʻ

SaaSρχṐזּ ὀЂ˔РІԁ ˢ ˣ

SaaSρχזּ ớ σ ὀ

̞ ζχ ψТϮϱи ḚϞ ( /FAX/Mail)ʺSMS ʺAI-OCRϬϘρϛοΜϘβʻ



顧客ニーズ把握と製品アップデート力
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̞ ϸІЌЫ˔ЂϼЈІˢCustomer Successx ρψʺЂ˔РІϬ ΰοΜϥΣẁ

χ ῞Ϭ◦כβϥάρϬӪ ΰϘβʻ πψʺΣẁזּ χ ῞ϬΩ τ―Πʺ

σ◦כϬ“ΜϘβʻ

ϷФкχРЅКІЂϱϼиϬˮЊϯІϼ˯πԁṓ ḤτЫК˔ЅЮрЕ

̎ЂУІϼзФЄдрРЅКІχ ῞τψʺΣẁ Ϭ ρΰθ χ Υ

τ ὀβϥάρΥ ʻ

̎ πψʺְỘזּ ϞϸІЌЫ˔ЂϼЈІ ̞ ʺᵫ σςʺβϓοχ

ΥˮЊϯІϼ˯Ϭᴅ τᶨ ʻ

̎ ṛ Ϟ ệʺ Ϟᴿ σςχ Ϭ βϥάρΥπΦʺЂ˔РІ ằ

χ ФкЈІϬԁᾕḚ ʻ

̎Ђ˔РІχᴿ Ϟ ʺ χ ὂσςϬ Ψ ᵔΰθ πʺϸІЌЫ˔ЂϼЈІ

ᶨ Ϭ ᵫʻ

̎ᵫ ψʺϢϤ ᶎπЌϱЭз˔σЂ˔РІ ằΥᴦ ʻ

ϷФкχРЅКІЂϱϼи



柔軟な価格戦略

© 2025年OPRO Co., Ltd. 33

17 χЂУІϼРЅКІχὊᾓϬᶨΤΰθ σᴣᶊ ὓ

IDᴿỲ

2007

Salesforce χ
ᴿỲЯДиϬ╥―τ ᵫ

IDRỲ

ᴿỲ

ϯϼЈІ

ТϮϱи

ᾝ∕
σᴣᶊ ὓϬ

ᾝήδϥם Ϭᵫ

and more.

ЀрОϳрЖ ρΰο

ṛЂ˔РІϬ Ϟβ

ᴣᶊ ὓχ

ὀπΦϥ SaaSזּ

Salesforce

SmartHR

SAP

kintone

monday.com

ᴿỲ

and more.



03 中期経営目標及び成長戦略



中期経営目標
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●今期の投資を生かし、来期以降継続的なRule of 40%※の達成を目指す。

●目安として、売上高成長25～30%、営業利益率10～15%の達成を目標に。

※Rule of 40%とはSaaS企業の成長性と収益性のバランスを評価するための指標でであり、売上高前年比と営業利益率の合計が40%以上であれば健全な成長と収益性の

バランスが取れていると考えられている。



●継続的なARRの成長（CAGR30%以上を維持）を目指す。

●FY30までにARR100億円達成を目標に。

中期経営目標（ARR）
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3つの成長戦略
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59.6%

エンタープライズ顧客
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ARPU ᶓˢFY25 Q2 Ⱳ ˣ
( ˣד

χ

2.4 ϵрЌ˔ФжϱЇ᾽ẁχARR ˢFY25 Q2 Ⱳ ˣ

●現契約社のうち、エンタープライズ顧客※のARPUは全体の約2.4倍であり、1社あたりの影響が大きいため、

成長のためには欠かせない。

●現在、全体のARRのうち約60%をエンタープライズ顧客が占めている。

̞ πψʺϵрЌ˔ФжϱЇḼỘψזּ ỘԌ 500 ӟ ẉό῝ẶϬ◙βʻ

ΝЯΟΡΠН

3,220 

0

1,000

2,000

3,000

4,000

ϵрЌ˔ФжϱЇ᾽ẁ



エンタープライズ市場の開拓
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Deloitte

NTT DATA

Accenture

Ќ˔ϿАЕ

ϵрЌ˔
ФжϱЇ◕

Ὃ σ

ῲ ᶨ

ЀрЂиГ

ϰрϽχếᴟ

︣О˔ЕЗ˔

ρχ

ḩἰếᴟ

ϵрЌ˔ФжϱЇ

ΰΪ

ϵрМрІ

IBM

ϵрЌ˔ФжϱЇḼỘχARR Ϭ‰ϛοΜΦϘβʻ

̎FY25 Q2 ᾝ∕ʺϵрЌ˔ФжϱЇḼỘχἸ ARRψ 12ᴑדʻ

̎ Ἰ τΣΪϥARR ψʺ59.6̋Ϭ ϛϥʻ

ϵрЌ˔ФжϱЇ◕ χᵫ τΣΪϥ͐νχ︡Ϥ ϙ

ЀрЂиГϰрϽχếᴟ1

ϵрЌ˔ФжϱЇΰΪχ ϵрМрІˢṐ ᴥˣ2

︣ЀрЂиГϰрϽО˔ЕЗ˔ρχḩἰếᴟ3

χΰ Ϭ ρΰθὋ σῲ ᶨ4

ϣΣẁꜛזּ ϒχ◦כϬ“ΜʺΣẁ χᴿ Ϭ ᶎτ Πʺ ϞΤτϷр

Щ˔ДϰрϽϬ ʻ

ḼỘṛ ϞỘᵦ χỘ σςτ ᴂΰθЂ˔РІχΰ ʻ

Ђ˔РІ ếᵓϞẶ℗ЈЬЗ˔Ϭ ᵫΰʺ‰ Ӭ χ Ὧϒχ ᴂϞ᾽ẁᶍ

τΰΪθḩἰếᴟʻ

τϢϥ χΰ τᴥΠʺῷ σῲ ᶨ Ϭ“ΜʺϵрЌ˔ФжϱЇ

ḼỘΤϣχ χᶍ ʻ



人材領域
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ᵫ ∙χ Ԍ

ЀрЂиГϰрϽ ӽχ ∙χ Ԍ

ϸІЌЫ˔ЂϼЈІ ∙χ Ԍ

Ы˔ϾГϰрϽ
ְỘ ∙χ Ԍ

∙ ⱢτϢϥⱱ ᴦ σ   ρЀрОϳрЖ Ϭ βϥЂ˔РІᵫ Ϭ ◙βʻ

1

2

3

4

Ђ˔РІʾṐ ᴥᵫ χθϛχᵫ Ԍχ Ԍ1

ЀрЂиГϰрϽ ӽχ ∙χ Ԍ2

ϸІЌЫ˔ЂϼЈІ ∙χ Ԍ3

Ы˔ϾГϰрϽʾְỘ ∙χ Ԍ4

τЂ˔РІχϵрМрІϬ“ΞάρτϢϤ᾽ẁṁ Ϭ‰ΜὋ πӲⱱΰʺ

ṁ׃ χ ᴟϬ“Ξθϛ Ђ˔РІχᵫ Ϭ ʻ

ϵрЌ˔ФжϱЇ ӽχΣẁ τψЮ˔ϸ˔ΤϣχЀрЂиГϰрϽ ằΰʺ

ϷрЩ˔ДϰрϽϬ ϞΤτ“Πϥ Ϭ  ʻ

ᶎםτ ΠοΜΨ᾽ẁṁ Ϭ‰ΜὋ πӲⱱΰϵрЌ˔ФжϱЇḼỘϒχ

ᴂΥπΦϥϸІЌЫ˔ЂϼЈІχ ԌρӾ ʻ

ϵрЌ˔ФжϱЇḼỘϒχᶈ Ϭ βϥЫ˔ϾГϰрϽʾְỘ Ԍχ⅜ ρ

Ӿ ʻ



新組織
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ЀрЂиГϰрϽ χ σϥếᴟχθϛʺ θτˮCXНзв˔ ˯Ϭ ʻ

Ы˔ϾГϰрϽ

Ỳ ʾ῝Ặ̍ ӽDX
ְỘ

ϵрЌ˔ФжϱЇ
ְỘ

Ͻк˔ІРЅКІ
ְỘ

Ј˔иІϵрЅИϯз
рϽ

ᵫ ԁ

ᵫ

ϱрТжЂ˔РІ

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇ 
ЀрЂиГϰрϽ

Ј˔иІЫКЅЮрЕ 
ЀрЂиГϰрϽ

ϸІЌЫ˔ЂϼЈІ

Ḛ

ᶧ

ФкЅϴϼЕ
ע

︡ זּ

DX R&DЈрЌ˔ CXНзв˔

NEW
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従業員数増員計画
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200

●キャリア・新卒共に積極的な採用活動を継続的に行い、FY28には200名超を目指す。

●社員の働きやすい環境を維持し、離職率も引き続き低い水準を目指す。



収益基盤の多様化
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04 2025年11月期第２四半期実績



主要KPI
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20.2 +25.0 1,496

135 0.27 118

ARR

Annual Recurring Revenueの略であり、

クラウドサービスの年額契約金額の合計

2025年5月末時点

ᴑד

ARR

前年同月末時点と比較した、ARRの伸び率

%

Ἰ זּ

2025年5月末時点の有効な契約社数

זּ

ARPU

Average Revenue Per Userの略であり、

契約社1社あたりの平均ARR

2025年5月末時点

ד

Ὦⱳᵔ

月の解約率（当月の解約ARR÷前月末ARR）を

算出し、直近12か月の平均をとったもの

2025年5月末時点

%

ỘԌ

2025年5月末時点の従業員数



トピックス
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Salesforce Japan Partner Award 2025を受賞

●カミレスを中心とした公共機関や自治体における業務効率化への協業実績が認められ、

Industry of the Year - Government & Public Sectorを受賞



トピックス
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デジタル庁「デジタルマーケットプレイス（DMP）」にサービス登録

●デジタル庁が運営するDMPは、行政・自治体と企業をつなぐ調達プラットフォームであり、

サービス登録されることで、行政機関は必要なサービスを検索・選定し、簡易的に調達する

ことが可能に。



トピックス
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コンサルティング体制強化・人材増強は順調に推移

●コンサルティング体制強化のため、CXバリュー戦略本部を設置を含む組織変更

●上半期にはキャリア6名、新卒13名が入社

●下半期も引き続き採用活動強化、既に4名の入社が内定、さらに5名ほど採用する方針

ISMAPへのサービス登録はオンスケジュールで進捗

●監査法人監査終了し、5月末には認証機関への申請は完了

●年内のサービス登録を目指し順調に進捗



トピックス
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X（旧Twitter）の公式アカウント運用を開始

●IR関連情報の発信強化を目的として、2025年6月よりX（旧Twitter）の公式アカウントの運用を開始。

以下よりチェック！



FY24※

Q2実績

（百万円）

FY25※

Q2実績

（百万円）

増減額

（百万円）

増減率

（％）

進捗率

（％）

売上高 1,023 1,200 +176 +17.2 46.4

営業利益
（営業利益率）

159
（15.6%）

171
（14.2%）

+11 +7.3 79.6

経常利益
（経常利益率）

159
（15.6%）

171
（14.3%）

+12 +7.8 79.9

当期純利益
（当期純利益率）

103
（10.1%）

109
（9.2%）

+6 +6.0 71.9

業績サマリー
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●売上高は計画を上回るペースで進捗中。ただし、ストック売上が中心のため下期に売上計画が偏重。

●前年は一時的な大型スポット売上があったため、今年の増減率は控えめな数値に。

●一部採用費や広告販促費のズレ等により、結果として利益は計画を大きく上回る水準で推移。

●monday.com向け追加開発を中断。これに伴い、特別損失 約1,100万円 を計上。

̞ πψʺFY24ψ2024זּ 11ὮṍχάρϬ◙ΰʺFY25ψ2025 11ὮṍχάρϬ◙βʻӟᴞχЧ˔ЅϜ ʻ



売上高（四半期推移）
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(百万円） (%）

●FY25 Q2はプロフェッショナルサービス売上が好調だったため、ストック売上比率は微減

●ストック売上比率は引き続き安定して高い水準を維持しているため、より安定的に成長。

●ストック売上比率が高いため、売上高に関する大きな季節性はなし。
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●FY25 Q2は20.2億円（前年同期比+25.0%）で着地。

●特に既存顧客対応の成果（増額・減額・解約）が良好

●FY23 Q4においてARRが1億円を超える大型案件の受注があり、大きく成長。
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ARR（四半期推移）
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+25.0%

ỡ

+30.1%

(百万円）
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Ἰ זּ

契約社数及びARPU（四半期推移）
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+14.6%
 

+ 9.0%

ỡ

 + 18.1%
ỡ

 +10.2%

●契約社数は速度を上げて成長中。

●営業活動不要な低価格帯サービス（データオプティマイズソリューション）の受注拡大に伴い、ARPUはやや減少。

●FY23 Q4にはARRが1億円を超える大型案件の受注があり、ARPUも大きく成長。

ARPU

(千円）

Ἰ זּ

(社）
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データオプティマイズソリューション契約社数及びARPU（四半期推移）
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+14.4%

ỡ

 + 18.1%

 

+ 7.6%

ỡ

 +11.7%

●営業活動不要な低価格帯サービスの受注拡大に伴い、契約社数は例年以上に増加したものの、ARPUはやや減少。

●FY23 Q4にはARRが1億円を超える大型案件の受注があり、ARPUも大きく成長。

ARPU

(千円）

Ἰ זּ

(社）
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セールスマネジメントソリューション契約社数及びARPU（四半期推移）
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+7.8%

ỡ

 +9.4%

 

+21.0%

ỡ

 +14.6%

●契約社数は過去と同様の成長ペースを維持。

●既存顧客による追加IDの導入が進み、ARPUは大幅に上昇。

●高性能なサブスク販売管理サービスであるため、データオプティマイズソリューションと比べ契約社数は限定的な

がら、ARPUは依然として高水準。

ARPU

(千円）

Ἰ זּ

(社）



月次解約率（四半期推移）
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●短期間かつ定期的な機能追加及びカスタマーサクセス活動に成果により、大幅な改善に成功。

●特にセールスマネジメントソリューションは大きな解約が発生せず、0.19%と極めて低水準に。

●データオプティマイズソリューションも0.30%と良好な水準を維持。
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営業費用（四半期推移）
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●キャリアの採用、昇給・昇格により人件費が増加。

●新サービスの開発が進んでおり、資産化が進んでいるため原価が減少

●FY25上期の広告宣伝・販売促進費のうち約75%がISMAP関連。下期はISMAP関連以外の投資を増やす方針。
(百万円）
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営業利益の増減要因
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FY24 Q2ם FY25 Q2ם ṍ ᾚᶛ ᾚ

+ 176

+33

+ 25

+43

+ 62

+11

(百万円） (百万円）

+ 17.2%

+ 6.5%

+ 11.3%

+ 312%

+ 60.1%

+7.3%

●人件費は人員の増加や昇給・昇格により増加。

●広告宣伝・販売促進費はISMAP関連活動の継続により前年より大きく増加。

●その他費用は人員増加に伴うコストの増加や2024年8月の上場後のIRコスト・外形標準課税の計上等により増加。
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従業員数（期末推移）
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●Q1に2名、Q2に4名のキャリアが入社。うち3名は管理職クラスであり、重要ポストの順調な採用が進む。

●2025年4月には新卒13名が入社。

●下半期にはキャリア4名の入社が内定。キャリア採用の取り組みを引き続き強化中。

●退職率は引き続き低水準で安定推移。
(名）

̞ ṍ π ΰθ ỘԌψʺ ỘԌ ẉό יּ χ τḯϛοΜϘβʻ

̞ 20255Ὦ Ⱳ χθϛʺẛ πṜ∏ΰοΜϘβʻ
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●現預金約21億円、自己資本比率42.9%と財務基盤は安定。

●ライセンスは原則年間契約一括前払であり、4月更新の割合が多いため、現預金及び契約負債はQ2に大きく増加。

●固定資産については、クラウドサービスに対して積極的な追加開発を行っており、増加傾向。

貸借対照表
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Ɫ▀

ᾧ Ɫ▀

№

Ɫ▀

2,441 ד
（+447百万円）

内現預金

2,128百万円
(+362百万円）

1,582 ד
（+367百万円）

内契約負債

1,250百万円
(+376百万円）

1,189 ד
(＋110百万円）

331 ד
(+30百万円）

ꜛᾪⱢ 42.9%ˢ ṍ ̚4.1ptˣ

Ɫ▀

№

Ɫ▀ Å ṍ Ϭὓ׃ ΰθάρτϢϤʺἣׇ ׃ ỲΥ

ᴥ

ÅQ2τἸ   ϬὝΠϥΣẁ Υ Ψʺᾝ ỲΥ τ

ᴥ

ÅϼжϳЖЂ˔РІχᴣ ΰ Ϭ τὋ σ ᴥṐ

ᵫ “μοΜϥθϛʺЊТЕϳϵϯϜ ᴥ

ÅⱧỘΥ τ ΰοΣϤʺQ2τἸ   ϬὝΠϥΣẁ

Υ Ψʺᾝ Ỳρ τἸ №Ϝ τ ᴥ



05 2025年11月期 通期 業績見通し



業績見通し

© 2025年OPRO Co., Ltd. 62

FY24

実績

（百万円）

FY25

見通し

（百万円）

増減額

（百万円）

増減率

（％）

売上高 2,104 2,584 +480 +22.8

営業利益
（営業利益率）

214
（10.2%）

214
（8.3%）

+0.7 +0.4

経常利益
（経常利益率）

210
（10.0%）

214
（8.3%）

+4 +2.0

当期純利益
（当期純利益率）

150
（7.2%）

152
（5.9%）

+2 +1.3

●売上高・利益共に前回公表数値からの変更はなし。

●売上高は当初の見通し通りに進捗中。

●利益は採用費・広告販促費等のズレ分を下期に使用予定。
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主要顧客
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導入事例
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︣ Φᵫ◐Τϣ Ϙπχ Ϭ τ ʻ

♠ʾ τϢϥЀЬвИϾ˔ЄдрЀІЕϬ

⌡ᾚʻ

申請から承認までのプロセスを一元管理し、業務の可視化と効率化を実現。

紙の申請書の親しみやすさを活かし、優れたUI/UXにより直感的な入力操作が可能。

システム連携により、データ入力の手間を削減し、スムーズな手続きを支援。

数万通規模の郵送対応が不要に。

手続き完了までの期間を大幅に短縮。

お客様の来店負担がなくなり、利便性が向上。

︣ ΦχДЅЌиᴟπỘ ῟ ΰ ρ᾽ẁ Ϭ ʻ

住所変更や名義変更などの手続きは、紙ベースの対応が中心であり、郵送手続きのリードタイム

が発生していた。

書類不備による再提出が多く、数万通規模の郵送業務が発生していた。

店舗数が少なく、来店が難しい地域のお客様への対応が困難だった。

ᶴ꜠ᵓּזSMBC Ỵ“

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр Ⱨ ʿϸЬйІ

χᴿ
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3

ϷФкχ ằᴣ
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3

῟ᴮ
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3
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Ϭ βϥНАϼϷТϰІSaaSḼỘχ

ЄІГЭзФйϱІʻ

Ὦḧ1,000Ὧӟ χ ◓Ἰ ϷЧй˔Єдрρ

ὀβϥ Њзв˔Єдр

帳票発行や電子契約を一元化し、シームレスに連携させることで、手作業の負担を軽減。

大量の帳票発行に対応可能な設計。取引拡大に伴う追加コストを抑えながら、安定した帳票管

理を可能にする。

シンプルで使いやすいUI設計により、設定や運用の負担を軽減。

申込書の送付枚数が増加しても追加コストがかからず、取引拡大による費用負担を抑えながら、

長期的なビジネス成長を支える仕組みを構築できた。

シンプルで直感的なUI設計により、設定や運用の負担が軽減され、社内の改善提案を迅速に反

映できる柔軟な運用が可能になった。

作業の属人化が解消され、業務の標準化と効率化が進み、より安定した運用が実現した。

Ộ χ῟ ᴟρ σ֫ τϢϥⱱ σРЅКІ χםᾝʻ

従来の電子契約システムを自社プロダクトへ切り替えるプロジェクトが始動。

月間800〜1,000件の申込書を発行しているため、業務を中断せずに移行を進める必要があった。

Salesforceと電子契約システムがシームレスに連携するサービスを求めていた。

ᶴ꜠ᵓּזЫК˔Т϶м˔Ж

Д˔ЌϷФГϰЫϱЇЊзв˔Єдр Ⱨ ʿ DX

χᴿ

1

2

3

ϷФкχ ằᴣ

1

2

3

῟ᴮ

2

3

1



第3のプラットフォーム市場
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行政DX・スマートシティβ1（都市OSβ2）
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サブスクリプションサービス国内市場
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製造業のDX化により販売モデルをサブスクへ
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本資料における経営指標、用語の定義

経営指標

ARR
Annual Recurring Revenue（年間経常収益）の略であり、

クラウドサービスのなかでも毎年得ることのできる収益を指す。

ARR成長率 前年同月末時点と比較した、ARRの伸び率を指す。 

月次解約率 月の解約率（当月の解約ARR÷前月末ARR）を算出し、当該決算月の直近12か月の平均を指す。  

ARPU Average Revenue Per Userの略であり、契約社1社当たりのARRの平均を指す。

ストック売上比率
クラウドのライセンス利用料売上や製品保守売上といった将来的に継続する可能性の高い売上を

ストック売上と定義し、総売上におけるストック売上の比率を指す。

Rule of 40%
SaaS企業の成長性と収益性のバランスを評価するための指標でであり、売上高前年比と営業利益率の合計が

40%以上であれば健全な成長と収益性のバランスが取れていると考えられている。

事業

SaaS Software as a Serviceの略であり、インターネットを通して提供されるソフトウェアサービスを指します。

INPUT
帳票フォームから必要なデータを入力する仕組みを指し、紙を主体とする業務におけるデジタル化を支援し、

データ層への情報集約を効率化することができる機能を総称しています。

OUTPUT
帳票データを出力する仕組みを指し、商談情報や従業員情報などをデータ層から取り出して、必要な情報を帳

票出漁や比較表など最適なカタチに加工することができる機能を総称しています。

KPI
Key Performance Indicator の略で「重要業績評価指標」と訳される指標。経営や事業における目標達成に向

けたプロセスの進捗管理に用いられます。

OEM Original Equipment Manufacturer の略で、オプロでは納入先商標による受託製造を指します。

帳票テンプレート／テンプレート 請求書や契約書など企業ごとに既定された書類のひな型を指します。
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本資料における経営指標、用語の定義

サービス関連

CRM
顧客の氏名や年齢、属性といった基本的な情報をはじめ、購買履歴や志向など、顧客に関わる情報を一元管理

し、その蓄積した情報をもとに、マーケティングやサポート、マネジメントを行うことが可能となるシステム

を指す。

AI-OCR

Optical Character Reader の略であり、紙文書をスキャナーで読み込み、書かれている文字を認識してデジタ

ル化する技術。この技術にAI（人工知能）を加え、機械学習が文字認識率の向上や帳票の設計を気にせず、高

精度でデジタル化が可能。

ノーコード／ローコード
ノーコードは、ソースコードのコーディングを行わず、プログラミングに関する専門知識がいっさい不要で開

発を行うことが可能になる開発手法。ローコードは、0からコーディングを行うよりも、少ないプログラム

コードで開発ができるという開発手法を指す。

SSO
Single Sign-Onの略で、IDとパスワードを一度入力するだけで複数のサービスにログインして利用できる仕組

みを指す。

API
Application Programming Interface の略で、2つのアプリケーションやソフトウェア同士が情報をやり取りす

る際に使用される、プログラミング上の仕様を指す。

レベニューシェア
ビジネスにおける成果報酬型契約の形態のひとつであり、事業収益を発注者と受注者が事前に定めた配分率で

分け合う契約方式を指す。

行政関連

電帳法 電子帳簿保存法（https://www.nta.go.jp/law/joho -zeikaishaku/sonota/jirei/tokusetsu/index.htm ）を指す。

インボイス
インボイス制度（https://www.nta.go.jp/taxes/shiraberu/zeimokubetsu/shohi/keigenzeiritsu/invoice_about.htm ）を

指す。
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Ɫ χ︡ϤӌΜτνΜο

Ɫ ψʺᶴ꜠ᵓּזϷФкˢӟᴞˮ ρΜΜϘβ)χḼỘ˯זּ χ ằχθϛτ⌠ ήϦθϜχπΚϤʺ⁯ ᵰ

Ϭ ϩγʺ χזּ “βϥᶴ꜠ζχ ᴣ ὴχ᷉ Ϭ  βϥϜχπψΚϤϘδϭʻ

Ɫ τψʺ χᾋ ΰτḩβϥṜ ΥḯϘϦοΜϘβʻάϦϣψ ᵺṜ Ϭ⌠ ΰθⱲ τΣΪϥ τṁξ

Μο⌠ ήϦοΜϘβʻάϦϣχṜ ψʺ χὫᴮϬ βϥϜχπψσΨʺзІϼϞ ᶎם Ϭ ΰοΜϘ

βʻζχὫᴮʺ χם∑χỘ Ϟ∞ ệψʺ τḩβϥṜ τϢμο ꜘ ϘθψӚ τꜘήϦθ

χỘ ϞὫᴮχ ρψ ΦΨӰσϥᴦ ΥΚϥάρϬέ ӪΨιήΜʻ

άϦϣχ τḩβϥ χ τψʺ ˑσзІϼϞ ᶎם Υ ∕ΰϘβʻβπτ ϣϦθϜΰΨψʺ ι

τ ϣϦοΜσΜзІϼʺ ᶎם ζχ χ ԍΥʺ χ τḩβϥ τḯϘϦϥ ρӰσϥὫᴮϬԏΦ

Ṟάβᴦ ΥΚϤϘβʻ

Ϙθʺ Ɫ τḯϘϦϥ ӟᵰτḩβϥזּ ψʺ῝ᵫ Τϣԏ ΰθϜχπΚϤʺΤΤϥ χ ᶎ ʺ

τνΜο ψᴡϣχᾁזּ Ϝ“μοΣϣγʺϘθάϦϬ βϥϜχπϜΚϤϘδϭʻ

Ⱨ‮
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