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2022年度の事業結果および
今後の取り組みについて

「Hybrid1300↑」のスローガンを掲げたＳｋｙ株式会社の2022年度を振り返り、事業結果やプロモー

ションなどの各種取り組みについてご報告します。

Ｓｋｙ株式会社では毎年、その年度のキーワードと会社

の売上目標を組み合わせたスローガンを掲げています。

2022年度は売上目標1,300億円以上を目指し、スローガ

ンを「Hybrid1300↑」と設定。「SKYPCE拡販」「拠点

活用」「リアルとオンラインの使い分け」を基本方針とし、目

標達成に向けて取り組みました。

結果はグループ全体で売上929.7億円となり、残念なが

ら目標は達成できませんでしたが、利益は56.7億円となり、

2021年度（利益20.1億円）から大きく業績を伸ばすことが

できました。

各事業部に目を向けると、クライアント・システム開発事業

部では、各自動車メーカー様や部品サプライヤー様にて

次世代開発プロジェクトが急速に立ち上がり、多くの案件

をご相談いただくことができました。また、一部の開発グルー

プを統合してグループ間の垣根をなくし、開発アサインの検

討などがよりスムーズに行える体制へと再編したほか、お客

様（アカウント）ごとに営業担当者と技術者が部門を越えて

より戦略的に連動できる体制を整備。これら取り組みもあり、

前年度から売上・利益を大きく伸ばし、過去最高の実績を

残すことができました。

ICTソリューション事業部では、競合他社の低価格攻

勢などで文教市場の構造が変化してきたことや、注力分

野を公共から民需市場へとシフトするなかで、苦戦を強い

られました。そのようななか、全国6か所でエンドユーザー

様向けに「Ｓｋｙ株式会社ソリューションフェア」を開催。

「SKYSEA Client View」のクラウド（SaaS）版「M1 

Cloud Edition」や、テレワークなどでオフィスのPCを手

軽かつ安全にリモート操作できる「Remote  Access  

Services」などの新サービスを中心にご紹介しました。同

会はオンラインでも同時配信し、各会場ともに多くのお客

様にご参加いただきました。

2022年度もブランディングの強化に向けて、さまざまな施

策を実施しました。

プロモーションにおいては、クライアント・システム開発事

業部の取り組みを紹介した、藤原竜也さん出演の新企業

CM「開発者の想い」篇を放映。「SKYSEA Client View」

では、オンプレミスとクラウドが柔軟に選べる商品の特長を

アピールした新CM「選べるスカイシー」篇を展開しました。営

業支援 名刺管理サービス「SKYPCE」に関しては、新たに

商品キャラクターとして俳優の吉田鋼太郎さん、大貫勇輔さ

んを起用した新CMを複数放映し、サービスのさらなる認

知度向上に取り組みました。

今後に向けて、コストパフォーマンスが高く効果的な広告

を探るために、実験的なプロモーションも数多く展開。コスト

の高い提供CMを取りやめ、サッカーのワールドカップや野

球のWBCなど、注目度が高くリアルタイムで視聴してもらえ

る番組でCMを放映しました。また、動画配信サービスでの

CM展開も含め、幅広い層にアプローチできるよう取り組ん

でいます。

弊社では、これまでもSNSによる情報発信に力を入れて

きました。2022年度はさらに、TwitterやInstagram、

YouTubeなど自社のオウンドメディアによる発信力の強化

や、各コンテンツの改善に注力しました。その一環として、東

大クイズ王・伊沢拓司さん率いるQuizKnockがＳｋｙ株式

会社のアンバサダーに就任。Instagramにて就活相談ラ

イブを開催していただいたほか、SNS連動型のラジオ番組

「Sky presents こちらQuizKnock放送部」もスタートす

るなど、新たな取り組みを進めています。また、社内の広報

部で独自に制作するコンテンツの企画や、チャンネル運営

についてコンサルティングも実施いただき、各部署の社員が

出演するYouTubeのショート動画なども実験的に投稿。

TikTokでは就職活動中の学生向けのコンテンツの公開

も進めています。

コロナ禍となって以降、注力してきたオンラインイベントにつ

いては、「Sky Technology Fair Virtual 2022」を6週

間にわたり開催。毎週テーマを変えながら、各分野の専門

家を迎えたライブ講演やパネルディスカッションなどを実施。

イベント最終週には「宇宙」をテーマにしたスペシャル企画

を展開し、宇宙ビジネスに関するコンテンツなどを幅広く公

開しました。

企業広告・商品広告

Ｓｋｙ株式会社の企業イメージ広告や、「SKYSEA Client View」「SKYPCE」などの自社商品に関するプロモーションを積極的に展開。

QuizKnockアンバサダー就任

Ｓｋｙ株式会社公式YouTubeチャンネ
ルでもオリジナル動画を展開。弊社が
スポンサーを務めるQuizKnockの新
ラジオ番組も放送開始。

クライアント・システム開発事業部が躍進、利益が大幅増に 積極的なプロモーションとオウンドメディア活用

弊社では、さまざまな活動を通じて、人と社会に貢献で

きる企業を目指しており、2022年度も各種取り組みを実

施しました。

「公益財団法人 Ｓｋｙ大浦ICT奨学財団」では、ICT業

界への就職を目標とする大学生や大学院生に対して、奨

学金による修学支援を行っています。また、2023年2月に発

生したトルコ・シリア地震など、国内外を問わず、自然災害

で被災された方々の救済と復興に向けた義援金の寄付も

行っています。

そのほか、日本の宇宙事業への貢献に向けて、民間月

面探査プログラム「HAKUTO‐R」のコーポレートパート

ナー契約を締結。エンターテインメント業界への支援として、

舞台「ハリー・ポッターと呪いの子」にも特別協賛しました。

2023年度、弊社は「ＡＬＬ Ｓｋｙ1000億↑（利益30億↑）」

をスローガンに掲げ、売上1,000億円以上、利益30億円以

上を目指してチャレンジしていきます。コロナ禍が収束に向

かうなかで、目標達成に向けてさらなるブランディングの強

化や、ホワイト企業を目指した取り組みを積極的に行ってま

いります。

採用活動においても、積極的な採用を今後も継続し、

「好働力！」という考えに共感いただける多くの方と共に、

2023年度を乗り越えていきたいと考えています。そして、

人材紹介会社の皆さま、求職者の方々、そして弊社が

「Win-Win-Win」となるよう取り組んでまいります。

Ｓｋｙ株式会社では、社員が働きやすい「ホワイト企業」を

目指して、引き続き長時間残業の撲滅や、定時退社率、

有給休暇取得率の向上に努めています。厚生労働省が

安全衛生優良企業を認定する「ホワイトマーク」取得に向

けて、今後も取り組みを続けてまいります。

また、女性社員の活躍推進については、女性開発職の

人数も年々増加しており、今後も採用強化とともに女性管

理職の登用も積極的に行っていきたいと考えています。社

員の仕事と育児の両立支援にも力を入れており、多くの社

員が産前産後の休暇制度や、復帰後の時短勤務制度な

どを活用しています。弊社では「子育てサポート企業」とし

て厚生労働省より「くるみん認定」を取得していますが、今

後も取り組みを強化し、さらに「プラチナくるみん」や、女性

活躍推進に関する「えるぼし認定」の取得も目指してまいり

ます。

また評価制度については、「360度評価」制度の活用を

さらに積極的に推進。多角的な視点から人事評価が行え

るように、業務で関わりのある他部署社員や同部署の後輩

など、直属の上司以外の社員からの評価を査定の参考に

しています。また、日常の働きぶりから評価に値する社員を都

度推薦し、当月給与に報奨を加える「インセンティブ」制度

も引き続き実施しています。

採用強化の一環として取り組む大学の学内施設に対

するネーミングライツについては、2022年には東京大学、東

京工業大学、お茶の水女子大学、大阪大学、大阪工業

大学、神戸大学、九州大学に新たに協賛。各大学の施設

「通信・IT・ソフトウェア業界」部門1位に選出。また、書籍

『1300万件のクチコミでわかった超優良企業』（東洋経済

新報社）では、「未上場の日系企業から選ぶ超優良企

業」部門12位、ほか2部門に選出されました。

キャリア採用ではさらに多くの人材獲得に向けて、弊社

社員が出演するデジタルサイネージ広告やポスター広告を

にＳｋｙ株式会社の社名を掲示いただいています。

学生への認知度も着実に上がってきており、「2024入社

希望者対象 就職活動［早期］就職ブランドランキング調

査【業種別】」（文化放送キャリアパートナーズ）において

売上高・従業員数の推移

掲出。「頑張る人にとってここちよい職場」を目指す社風を

アピールしました。マネージャー候補、管理職候補の採用

活動も強化し、役職つきでの採用も行っています。以前から

実施している社員紹介採用も好調で、弊社にマッチした人

材の採用も増えています。

Close Up02 Close Up 03
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化や、ホワイト企業を目指した取り組みを積極的に行ってま

いります。

採用活動においても、積極的な採用を今後も継続し、

「好働力！」という考えに共感いただける多くの方と共に、

2023年度を乗り越えていきたいと考えています。そして、

人材紹介会社の皆さま、求職者の方々、そして弊社が

「Win-Win-Win」となるよう取り組んでまいります。

Ｓｋｙ株式会社では、社員が働きやすい「ホワイト企業」を

目指して、引き続き長時間残業の撲滅や、定時退社率、

有給休暇取得率の向上に努めています。厚生労働省が

安全衛生優良企業を認定する「ホワイトマーク」取得に向

けて、今後も取り組みを続けてまいります。

また、女性社員の活躍推進については、女性開発職の

人数も年々増加しており、今後も採用強化とともに女性管

理職の登用も積極的に行っていきたいと考えています。社

員の仕事と育児の両立支援にも力を入れており、多くの社

員が産前産後の休暇制度や、復帰後の時短勤務制度な

どを活用しています。弊社では「子育てサポート企業」とし

て厚生労働省より「くるみん認定」を取得していますが、今

後も取り組みを強化し、さらに「プラチナくるみん」や、女性

活躍推進に関する「えるぼし認定」の取得も目指してまいり

ます。

また評価制度については、「360度評価」制度の活用を

さらに積極的に推進。多角的な視点から人事評価が行え

るように、業務で関わりのある他部署社員や同部署の後輩

など、直属の上司以外の社員からの評価を査定の参考に

しています。また、日常の働きぶりから評価に値する社員を都

度推薦し、当月給与に報奨を加える「インセンティブ」制度

も引き続き実施しています。

採用強化の一環として取り組む大学の学内施設に対

するネーミングライツについては、2022年には東京大学、東

京工業大学、お茶の水女子大学、大阪大学、大阪工業

大学、神戸大学、九州大学に新たに協賛。各大学の施設

「通信・IT・ソフトウェア業界」部門1位に選出。また、書籍

『1300万件のクチコミでわかった超優良企業』（東洋経済

新報社）では、「未上場の日系企業から選ぶ超優良企

業」部門12位、ほか2部門に選出されました。

キャリア採用ではさらに多くの人材獲得に向けて、弊社

社員が出演するデジタルサイネージ広告やポスター広告を

にＳｋｙ株式会社の社名を掲示いただいています。

学生への認知度も着実に上がってきており、「2024入社

希望者対象 就職活動［早期］就職ブランドランキング調

査【業種別】」（文化放送キャリアパートナーズ）において

売上高・従業員数の推移

掲出。「頑張る人にとってここちよい職場」を目指す社風を

アピールしました。マネージャー候補、管理職候補の採用

活動も強化し、役職つきでの採用も行っています。以前から

実施している社員紹介採用も好調で、弊社にマッチした人

材の採用も増えています。
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Ｓｋｙ株式会社では毎年、その年度のキーワードと会社

の売上目標を組み合わせたスローガンを掲げています。

2022年度は売上目標1,300億円以上を目指し、スローガ

ンを「Hybrid1300↑」と設定。「SKYPCE拡販」「拠点

活用」「リアルとオンラインの使い分け」を基本方針とし、目

標達成に向けて取り組みました。

結果はグループ全体で売上929.7億円となり、残念なが

ら目標は達成できませんでしたが、利益は56.7億円となり、

2021年度（利益20.1億円）から大きく業績を伸ばすことが

できました。

各事業部に目を向けると、クライアント・システム開発事業

部では、各自動車メーカー様や部品サプライヤー様にて

次世代開発プロジェクトが急速に立ち上がり、多くの案件

をご相談いただくことができました。また、一部の開発グルー

プを統合してグループ間の垣根をなくし、開発アサインの検

討などがよりスムーズに行える体制へと再編したほか、お客

様（アカウント）ごとに営業担当者と技術者が部門を越えて

より戦略的に連動できる体制を整備。これら取り組みもあり、

前年度から売上・利益を大きく伸ばし、過去最高の実績を

残すことができました。

ICTソリューション事業部では、競合他社の低価格攻

勢などで文教市場の構造が変化してきたことや、注力分

野を公共から民需市場へとシフトするなかで、苦戦を強い

られました。そのようななか、全国6か所でエンドユーザー

様向けに「Ｓｋｙ株式会社ソリューションフェア」を開催。

「SKYSEA Client View」のクラウド（SaaS）版「M1

Cloud Edition」や、テレワークなどでオフィスのPCを手

軽かつ安全にリモート操作できる「Remote  Access  

Services」などの新サービスを中心にご紹介しました。同

会はオンラインでも同時配信し、各会場ともに多くのお客

様にご参加いただきました。

2022年度もブランディングの強化に向けて、さまざまな施

策を実施しました。

プロモーションにおいては、クライアント・システム開発事

業部の取り組みを紹介した、藤原竜也さん出演の新企業

CM「開発者の想い」篇を放映。「SKYSEA Client View」

では、オンプレミスとクラウドが柔軟に選べる商品の特長を

アピールした新CM「選べるスカイシー」篇を展開しました。営

業支援 名刺管理サービス「SKYPCE」に関しては、新たに

商品キャラクターとして俳優の吉田鋼太郎さん、大貫勇輔さ

んを起用した新CMを複数放映し、サービスのさらなる認

知度向上に取り組みました。

今後に向けて、コストパフォーマンスが高く効果的な広告

を探るために、実験的なプロモーションも数多く展開。コスト

の高い提供CMを取りやめ、サッカーのワールドカップや野

球のWBCなど、注目度が高くリアルタイムで視聴してもらえ

る番組でCMを放映しました。また、動画配信サービスでの

CM展開も含め、幅広い層にアプローチできるよう取り組ん

でいます。

弊社では、これまでもSNSによる情報発信に力を入れて

きました。2022年度はさらに、TwitterやInstagram、

YouTubeなど自社のオウンドメディアによる発信力の強化

や、各コンテンツの改善に注力しました。その一環として、東

大クイズ王・伊沢拓司さん率いるQuizKnockがＳｋｙ株式

会社のアンバサダーに就任。Instagramにて就活相談ラ

イブを開催していただいたほか、SNS連動型のラジオ番組

「Sky presents こちらQuizKnock放送部」もスタートす

るなど、新たな取り組みを進めています。また、社内の広報

部で独自に制作するコンテンツの企画や、チャンネル運営

についてコンサルティングも実施いただき、各部署の社員が

出演するYouTubeのショート動画なども実験的に投稿。

TikTokでは就職活動中の学生向けのコンテンツの公開

も進めています。

コロナ禍となって以降、注力してきたオンラインイベントにつ

いては、「Sky Technology Fair Virtual 2022」を6週

間にわたり開催。毎週テーマを変えながら、各分野の専門

家を迎えたライブ講演やパネルディスカッションなどを実施。

イベント最終週には「宇宙」をテーマにしたスペシャル企画

を展開し、宇宙ビジネスに関するコンテンツなどを幅広く公

開しました。

社員が働きやすい「ホワイト企業」を目指して

社会貢献に向けた各種取り組みを積極的に実施

弊社では、さまざまな活動を通じて、人と社会に貢献で

きる企業を目指しており、2022年度も各種取り組みを実

施しました。

「公益財団法人 Ｓｋｙ大浦ICT奨学財団」では、ICT業

界への就職を目標とする大学生や大学院生に対して、奨

学金による修学支援を行っています。また、2023年2月に発

生したトルコ・シリア地震など、国内外を問わず、自然災害

で被災された方々の救済と復興に向けた義援金の寄付も

行っています。

そのほか、日本の宇宙事業への貢献に向けて、民間月

面探査プログラム「HAKUTO‐R」のコーポレートパート

ナー契約を締結。エンターテインメント業界への支援として、

舞台「ハリー・ポッターと呪いの子」にも特別協賛しました。

2023年度、弊社は「ＡＬＬＳｋｙ1000億↑（利益30億↑）」

をスローガンに掲げ、売上1,000億円以上、利益30億円以

上を目指してチャレンジしていきます。コロナ禍が収束に向

かうなかで、目標達成に向けてさらなるブランディングの強

化や、ホワイト企業を目指した取り組みを積極的に行ってま

いります。

採用活動においても、積極的な採用を今後も継続し、

「好働力！」という考えに共感いただける多くの方と共に、

2023年度を乗り越えていきたいと考えています。そして、

人材紹介会社の皆さま、求職者の方々、そして弊社が

「Win-Win-Win」となるよう取り組んでまいります。
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Ｓｋｙ株式会社では、社員が働きやすい「ホワイト企業」を

目指して、引き続き長時間残業の撲滅や、定時退社率、

有給休暇取得率の向上に努めています。厚生労働省が

安全衛生優良企業を認定する「ホワイトマーク」取得に向

けて、今後も取り組みを続けてまいります。

また、女性社員の活躍推進については、女性開発職の

人数も年々増加しており、今後も採用強化とともに女性管

理職の登用も積極的に行っていきたいと考えています。社

員の仕事と育児の両立支援にも力を入れており、多くの社

員が産前産後の休暇制度や、復帰後の時短勤務制度な

どを活用しています。弊社では「子育てサポート企業」とし

て厚生労働省より「くるみん認定」を取得していますが、今

後も取り組みを強化し、さらに「プラチナくるみん」や、女性

活躍推進に関する「えるぼし認定」の取得も目指してまいり

ます。

また評価制度については、「360度評価」制度の活用を

さらに積極的に推進。多角的な視点から人事評価が行え

るように、業務で関わりのある他部署社員や同部署の後輩

など、直属の上司以外の社員からの評価を査定の参考に

しています。また、日常の働きぶりから評価に値する社員を都

度推薦し、当月給与に報奨を加える「インセンティブ」制度

も引き続き実施しています。

大学ネーミングライツなど、認知度向上への取り組みも

採用強化の一環として取り組む大学の学内施設に対

するネーミングライツについては、2022年には東京大学、東

京工業大学、お茶の水女子大学、大阪大学、大阪工業

大学、神戸大学、九州大学に新たに協賛。各大学の施設

「通信・IT・ソフトウェア業界」部門1位に選出。また、書籍

『1300万件のクチコミでわかった超優良企業』（東洋経済

新報社）では、「未上場の日系企業から選ぶ超優良企

業」部門12位、ほか2部門に選出されました。

キャリア採用ではさらに多くの人材獲得に向けて、弊社

社員が出演するデジタルサイネージ広告やポスター広告を

にＳｋｙ株式会社の社名を掲示いただいています。

学生への認知度も着実に上がってきており、「2024入社

希望者対象 就職活動［早期］就職ブランドランキング調

査【業種別】」（文化放送キャリアパートナーズ）において

民間月面探査プログラム「HAKUTO‐R」

株式会社ispaceが取り組む民間月面探査プログラム
「HAKUTO‐R」。Ｓｋｙ株式会社は、株式会社ispaceと
HAKUTO‐Rのコーポレートパートナー契約を締結して
います。

掲出。「頑張る人にとってここちよい職場」を目指す社風を

アピールしました。マネージャー候補、管理職候補の採用

活動も強化し、役職つきでの採用も行っています。以前から

実施している社員紹介採用も好調で、弊社にマッチした人

材の採用も増えています。
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Ｓｋｙ株式会社では毎年、その年度のキーワードと会社

の売上目標を組み合わせたスローガンを掲げています。

2022年度は売上目標1,300億円以上を目指し、スローガ

ンを「Hybrid1300↑」と設定。「SKYPCE拡販」「拠点

活用」「リアルとオンラインの使い分け」を基本方針とし、目

標達成に向けて取り組みました。

結果はグループ全体で売上929.7億円となり、残念なが

ら目標は達成できませんでしたが、利益は56.7億円となり、

2021年度（利益20.1億円）から大きく業績を伸ばすことが

できました。

各事業部に目を向けると、クライアント・システム開発事業

部では、各自動車メーカー様や部品サプライヤー様にて

次世代開発プロジェクトが急速に立ち上がり、多くの案件

をご相談いただくことができました。また、一部の開発グルー

プを統合してグループ間の垣根をなくし、開発アサインの検

討などがよりスムーズに行える体制へと再編したほか、お客

様（アカウント）ごとに営業担当者と技術者が部門を越えて

より戦略的に連動できる体制を整備。これら取り組みもあり、

前年度から売上・利益を大きく伸ばし、過去最高の実績を

残すことができました。

ICTソリューション事業部では、競合他社の低価格攻

勢などで文教市場の構造が変化してきたことや、注力分

野を公共から民需市場へとシフトするなかで、苦戦を強い

られました。そのようななか、全国6か所でエンドユーザー

様向けに「Ｓｋｙ株式会社ソリューションフェア」を開催。

「SKYSEA Client View」のクラウド（SaaS）版「M1

Cloud Edition」や、テレワークなどでオフィスのPCを手

軽かつ安全にリモート操作できる「Remote  Access  

Services」などの新サービスを中心にご紹介しました。同

会はオンラインでも同時配信し、各会場ともに多くのお客

様にご参加いただきました。

2022年度もブランディングの強化に向けて、さまざまな施

策を実施しました。

プロモーションにおいては、クライアント・システム開発事

業部の取り組みを紹介した、藤原竜也さん出演の新企業

CM「開発者の想い」篇を放映。「SKYSEA Client View」

では、オンプレミスとクラウドが柔軟に選べる商品の特長を

アピールした新CM「選べるスカイシー」篇を展開しました。営

業支援 名刺管理サービス「SKYPCE」に関しては、新たに

商品キャラクターとして俳優の吉田鋼太郎さん、大貫勇輔さ

んを起用した新CMを複数放映し、サービスのさらなる認

知度向上に取り組みました。

今後に向けて、コストパフォーマンスが高く効果的な広告

を探るために、実験的なプロモーションも数多く展開。コスト

の高い提供CMを取りやめ、サッカーのワールドカップや野

球のWBCなど、注目度が高くリアルタイムで視聴してもらえ

る番組でCMを放映しました。また、動画配信サービスでの

CM展開も含め、幅広い層にアプローチできるよう取り組ん

でいます。

弊社では、これまでもSNSによる情報発信に力を入れて

きました。2022年度はさらに、TwitterやInstagram、

YouTubeなど自社のオウンドメディアによる発信力の強化

や、各コンテンツの改善に注力しました。その一環として、東

大クイズ王・伊沢拓司さん率いるQuizKnockがＳｋｙ株式

会社のアンバサダーに就任。Instagramにて就活相談ラ

イブを開催していただいたほか、SNS連動型のラジオ番組

「Sky presents こちらQuizKnock放送部」もスタートす

るなど、新たな取り組みを進めています。また、社内の広報

部で独自に制作するコンテンツの企画や、チャンネル運営

についてコンサルティングも実施いただき、各部署の社員が

出演するYouTubeのショート動画なども実験的に投稿。

TikTokでは就職活動中の学生向けのコンテンツの公開

も進めています。

コロナ禍となって以降、注力してきたオンラインイベントにつ

いては、「Sky Technology Fair Virtual 2022」を6週

間にわたり開催。毎週テーマを変えながら、各分野の専門

家を迎えたライブ講演やパネルディスカッションなどを実施。

イベント最終週には「宇宙」をテーマにしたスペシャル企画

を展開し、宇宙ビジネスに関するコンテンツなどを幅広く公

開しました。

Sky Technology Fair Virtual 2022

オンラインイベントにて、専門家によるライブ講演や弊社開発の最新ソリューション、
先進技術への取り組みなどのコンテンツを多数公開。

社員が働きやすい「ホワイト企業」を目指して

社会貢献に向けた各種取り組みを積極的に実施

弊社では、さまざまな活動を通じて、人と社会に貢献で

きる企業を目指しており、2022年度も各種取り組みを実

施しました。

「公益財団法人 Ｓｋｙ大浦ICT奨学財団」では、ICT業

界への就職を目標とする大学生や大学院生に対して、奨

学金による修学支援を行っています。また、2023年2月に発

生したトルコ・シリア地震など、国内外を問わず、自然災害

で被災された方々の救済と復興に向けた義援金の寄付も

行っています。

そのほか、日本の宇宙事業への貢献に向けて、民間月

面探査プログラム「HAKUTO‐R」のコーポレートパート

ナー契約を締結。エンターテインメント業界への支援として、

舞台「ハリー・ポッターと呪いの子」にも特別協賛しました。

2023年度、弊社は「ＡＬＬ Ｓｋｙ1000億↑（利益30億↑）」

をスローガンに掲げ、売上1,000億円以上、利益30億円以
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化や、ホワイト企業を目指した取り組みを積極的に行ってま

いります。

採用活動においても、積極的な採用を今後も継続し、

「好働力！」という考えに共感いただける多くの方と共に、

2023年度を乗り越えていきたいと考えています。そして、

人材紹介会社の皆さま、求職者の方々、そして弊社が

「Win-Win-Win」となるよう取り組んでまいります。
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Ｓｋｙ株式会社では、社員が働きやすい「ホワイト企業」を

目指して、引き続き長時間残業の撲滅や、定時退社率、

有給休暇取得率の向上に努めています。厚生労働省が

安全衛生優良企業を認定する「ホワイトマーク」取得に向

けて、今後も取り組みを続けてまいります。

また、女性社員の活躍推進については、女性開発職の

人数も年々増加しており、今後も採用強化とともに女性管

理職の登用も積極的に行っていきたいと考えています。社

員の仕事と育児の両立支援にも力を入れており、多くの社

員が産前産後の休暇制度や、復帰後の時短勤務制度な

どを活用しています。弊社では「子育てサポート企業」とし

て厚生労働省より「くるみん認定」を取得していますが、今

後も取り組みを強化し、さらに「プラチナくるみん」や、女性
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2022年度（第39期）、売上・利益共に過去最高となったクライアント・システム開発事業部。

その達成の背景には、幅広い技術領域をカバーする開発体制や、Ｓｋｙ株式会社に根づく

現場営業の文化、そして度重なる逆境のなかで積み重ねてきた変革の歴史がありました。

器など開発領域を徐々に広げていきな

がら一つの製品に依存しないよう業績を

上げてきました。2008年のリーマンショッ

ク直後は、多大な影響を受けて業績が

悪化しましたが、その逆境を機に、本格

的に業務系システムの開発にも進出。各

業界の知見を蓄えながら成長させていき

ました。昨今はAIや画像認識、データ分
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組込みから業務系まで――

幅広い領域をカバーする開発体制とその強み

実を結んだ、
逆境のなかでの変革

析やクラウドなど旬のテクノロジーを活用

したIoT関連の開発にも着手しており、こ

れらはそれまで培ってきた組込み開発の

経験が生きています。

　もう一つの強みは、お客様の信頼を

獲得するための取り組みです。私どもは

「三本の矢」と呼んでいるのですが、幹

部などの上位層、部長・課長などを中心

とする中位層、現場を中心に働く層のそ

れぞれがお客様と結びつき、関係性を

構築しています。現場の社員において

は、上位層の人たちのつながりからお客

様の事業全体の流れを理解した上で、

日々の業務のなかでお客様のさらなる

ニーズを発掘し提案するなど現場営業

を意識している社員も多く、開発案件の

拡大につながっています。

マネージャー”という役割を新たに設

け、技術者が担うようにしました。そして

アカウントごとの定例会を行ったり、社

内SNSにトークルームを作るなどして状

況を密に共有できるように。その上でア

カウントマネージャーがすべての情報を

集約し、業務の方針を判断するようにし

ました。

アカウントマネージャーを立てていな

かった頃は、グループごとに考えや状況

が異なる場合に、定例会などの話し合い

の場でどうしても意見が割れることがありま

した。しかし、アカウントマネージャーを立て

て責任所在を明確にさせたことで、業務

方針のハンドリングはマネージャーを中心

にスムーズに行われるようになりました。ア

カウントマネージャー自身も、担当アカウン

トの業務を拡大させていくというモチベー

ションを高めて、責任を持って真剣に意

志決定しており、この取り組みは有用に

働いていると感じます。

弊社は元々グループ間の隔たりはそ

れほどなく、どちらかというと風通しの良

い職場でしたが、アカウントマネージャー

を立てたことでグループ間の人の流動

性がアップしました。よりフレキシブルか

つスピーディーに動ける体制が整ったと

感じています。さらに、この流動性の増

加は人事評価の面でもメリットを生みま

した。弊社では人事評価の一環とし

て、いわゆる“360度評価”を行っていま

す。直属の上司だけでなく、同僚や部

下、他部署の社員から多面的に評価

を受けられるようにすることで偏った内

2000年にアルバイトとして入社。
パートナー企業開拓などの営業を担
当した後、法人向けソフトウェア開発
プロジェクトの受注営業を担当する現
部署へ異動。現在は営業担当兼マ
ネージャーとして従事。

クライアント・システム開発事業部 
営業部 次長

塚本 祐司

コロナ禍の影響を受け業績ダウン、
打開策として講じたアカウントベースの戦略

このように、試行錯誤しながらも着実に

業績を伸ばしてきたクライアント・システム

開発事業部ですが、2020年始めにコロ

ナ禍に直面。世界的に先行きが見通せ

ない状況が続いたなか、製造業のお客

様では半導体不足による工場の稼働

停止など業務をストップせざるを得ないト

ラブルも発生し、システム開発への投資

意欲は大きく低下しました。おのずと私た

ちの事業部も影響を受け、2020年度の

業績は売上こそ前年度から微減だった

ものの、利益は約56%減という非常につ

らい結果となりました。とはいえ、赤字に転

落せず踏みとどまることができたのは、前

述のとおり組込み開発の対応領域を広

げていたことや、業務系システムの開発

実績を積み重ねてきたことの賜物だと

思っています。

　業績ダウンの状況下で講じた打開

策としてはターゲットのシフトです。EC関

連や物流などコロナ禍の影響によって

逆に業績が伸びている業界もあり、そちら

を中心に企業をリストアップし、ローラー

営業を行いました。また、当時は組織の

DXが注目され始めた時期でもあり、その

ニーズを掘り起こすことで案件獲得につ

なげました。ターゲットをスムーズにシフト

できたのも、DX案件の獲得に注力でき

たのも、業務系システム開発の基盤がで

きていたおかげだと感じます。リーマン

ショックを機に発足した業務系システム

の開発グループですが、約10年の間地

道に実績を積み重ね、売上100億円の

規模にまで成長させてきたことが、コロナ

禍のなかで生きました。加えて、業務系

システム開発の提案では無縁だと思い

込んでいた組込み開発の知見を、評価

してもらえるケースがありました。例えば

保険会社様において、自動車のCAN

データや各種センサーで得たデータを、

自動車保険のサービスにつなげていくな

どです。車載ECUなど組込み系の開発

から、通信、クラウド、各種システムといっ

た、サービスを実現するためのソリュー

ション開発をトータルで携われるのは、こ

れまで培ってきた経験と実績によるものと

言えます。

コロナ禍によって講じたもう1つの打開

策は、「アカウントベースドマーケティン

グ」です。これはお客様（アカウント）ごと

に最適な戦略を検討し、アプローチして

いく営業活動です。きっかけは弊社代表

が実際に現場で働く係長以下の社員

に行ったヒアリングで、同じお客様に対し

てあるグループは十分なリソースを割り

振っているのに、ほかのグループはどうし

てもリソースを割り振れないというケース

が起きていることがわかりました。現場に

おいてはグループの視点で考えざるを

得ない状況もありますが、それによってお

客様の要求に応えられない場合もありま

す。まずはお客様を第一に考えていかな

ければいけないという発想から、この取り

組みを中心に据えるようになりました。

　具体的には、これまで存在していた

技術領域ごとのグループを横串とし、ア

カウントごとに縦串を入れることで、各グ

ループの技術者と営業担当者が1つ

のチームになって業務に注力していくと

いうことです。 この取り組みを実施

するにあたり、アカウントごとに“アカウント

　Ｓｋｙ株式会社のクライアント・システム

開発事業部は、組込みシステムの開発

と業務系システムの開発、評価 / 検証

業務を請け負っており、その幅広い領域

をカバーする開発体制が強みと言えま

す。1985年創業当時の4bit / 8bitマイ

コンの組込み開発から始まり、その後

MFPやカーナビゲーション、モバイル機
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容になることを減らし、一人ひとりを正当

に評価するために実施しています。グ

ループ間の流動性が増したことで、それ

まで関わりがなかった人からも業務を通

じて評価を受けるケースが増え、評価の

具体性が増しました。また、良かった点

や改善点などの評価コメントをいろいろ

な立場の人からもらうことで新しい気づ

きがあり、モチベーションアップにもつな

がっています。

これらの打開策を通じて、2022年度

のクライアント・システム開発事業部の

業績は、コロナ禍の影響による落ち込

みから回復を果たしたどころか、過去最

高の売上・利益を達成することができま

した。

図1

図1 アカウント主体の開発体制
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に行ったヒアリングで、同じお客様に対し

てあるグループは十分なリソースを割り

振っているのに、ほかのグループはどうし

てもリソースを割り振れないというケース

が起きていることがわかりました。現場に

おいてはグループの視点で考えざるを

得ない状況もありますが、それによってお

客様の要求に応えられない場合もありま

す。まずはお客様を第一に考えていかな

ければいけないという発想から、この取り

組みを中心に据えるようになりました。

　具体的には、これまで存在していた

技術領域ごとのグループを横串とし、ア

カウントごとに縦串を入れることで、各グ

ループの技術者と営業担当者が1つ

のチームになって業務に注力していくと

いうことです。　　 この取り組みを実施

するにあたり、アカウントごとに“アカウント

Ｓｋｙ株式会社のクライアント・システム

開発事業部は、組込みシステムの開発

と業務系システムの開発、評価 / 検証

業務を請け負っており、その幅広い領域

をカバーする開発体制が強みと言えま

す。1985年創業当時の4bit / 8bitマイ

コンの組込み開発から始まり、その後

MFPやカーナビゲーション、モバイル機
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容になることを減らし、一人ひとりを正当

に評価するために実施しています。グ

ループ間の流動性が増したことで、それ

まで関わりがなかった人からも業務を通

じて評価を受けるケースが増え、評価の

具体性が増しました。また、良かった点

や改善点などの評価コメントをいろいろ

な立場の人からもらうことで新しい気づ

きがあり、モチベーションアップにもつな

がっています。

これらの打開策を通じて、2022年度

のクライアント・システム開発事業部の

業績は、コロナ禍の影響による落ち込

みから回復を果たしたどころか、過去最

高の売上・利益を達成することができま

した。
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マネージャー”という役割を新たに設

け、技術者が担うようにしました。そして

アカウントごとの定例会を行ったり、社

内SNSにトークルームを作るなどして状

況を密に共有できるように。その上でア

カウントマネージャーがすべての情報を

集約し、業務の方針を判断するようにし

ました。

　アカウントマネージャーを立てていな

かった頃は、グループごとに考えや状況

が異なる場合に、定例会などの話し合い

の場でどうしても意見が割れることがありま

した。しかし、アカウントマネージャーを立て

て責任所在を明確にさせたことで、業務

方針のハンドリングはマネージャーを中心

にスムーズに行われるようになりました。ア

カウントマネージャー自身も、担当アカウン

トの業務を拡大させていくというモチベー

ションを高めて、責任を持って真剣に意

志決定しており、この取り組みは有用に

働いていると感じます。

　弊社は元々グループ間の隔たりはそ

れほどなく、どちらかというと風通しの良

い職場でしたが、アカウントマネージャー

を立てたことでグループ間の人の流動

性がアップしました。よりフレキシブルか

つスピーディーに動ける体制が整ったと

感じています。さらに、この流動性の増

加は人事評価の面でもメリットを生みま

した。弊社では人事評価の一環とし

て、いわゆる“360度評価”を行っていま

す。直属の上司だけでなく、同僚や部

下、他部署の社員から多面的に評価

を受けられるようにすることで偏った内

先行き不透明な時代でも、
乗り越えられる自信がある

　現在の勢いを継続できるかどうかは、

世界情勢などさまざまな要因もあり、何と

も言えません。しかし、今後苦境に陥った

としても、これまで逆境を乗り越えてきた経

験があるからこそ、前に進んでいけると

思っています。リーマンショックの頃は開

発案件が減少したことにより、当時50人

や100人に収まらないほどの待機人員が

発生し、非常に苦労しました。それでも、

おそらくほかの企業と比べてインパクトは

小さかったのではと思います。繰り返しに

なりますが、その要因はそれまでに勝ち得

てきたお客様の信頼があったから。現在

はそれに加えて、組込み系のさまざまな製

品や業務系システムの開発実績、そこで

蓄えたスキルや知見など、クライアント・シ

ステム開発事業部の武器となる要素が

豊富にそろっています。事業部全体で積

み重ねてきた変革の歴史が、今後も必

ず生きてくると思います。

Ｓｋｙ株式会社で働いていると
おのずと養われる“商売力”

Ｓｋｙ株式会社で働く魅力は、これまで

の開発経験が生かしやすいことです。ク

ライアント・システム開発事業部では、幅

広い技術領域の業務を請け負っている

ので、皆さんの活躍の場をご提供するこ

とが可能です。また、開発職向けのさまざ

まな研修を実施するなど、社員のスキル

アップも会社全体でサポートしています

ので、成長意欲のある方に最適な環境

だと思います。

　弊社で働くために必要な要素を挙げ

るとすれば、「巻き込み力」「コミュニケー

ション力」、そして「商売力」でしょうか。弊

社はチームで業務を進めていく会社な

ので、周りのメンバーを巻き込む力は欠

かせません。そのためには、周りの声を聴

く傾聴力と自身の意見を発信する力など

コミュニケーション力が求められます。その

上で、弊社に根づく商売への意識を常

に持っていることが大切です。エンジニア

として「商売力」を求められることに自信

がないと感じる方もいらっしゃるかもしれま

せん。しかし、弊社では周りのメンバーが

常にその意識を持って動いているので、

業務を通じておのずと「商売力」は養わ

れていくと思います。安心して弊社への

入社を検討いただけたら幸いです。

　今期過去最高の売上・利益を達成

した主な要因は、やはり市況の変化が

大きかったと思います。製造業のお客様

を中心に、控えていたシステム開発を加

速していこうとされるお客様が増えたこと

を実感しています。加えて、DXのニーズ

もまだたくさん存在しており、日々の業務

効率化に始まり、「2025年の崖」を見据

えて企業としての在り方を抜本的に変え

たり、競争力を強化させたいとお考えの

方も多くいらっしゃいます。

　弊社の成長要因を挙げるとすれば、

やはり多種多様なご要望にお応えできる

幅広い技術領域を持っていることでしょう

か。また、上流工程から評価 / 検証まで

を一気通貫で対応していたり、あるいは

フェーズごとの開発業務を請け負ってい

たりと、お客様にとって「使いやすい存

在」なのも１つの要因だと思います。加え

て、冒頭でも話しましたが現場営業の意

識の高さも欠かせません。一人ひとりが

商売を意識し、チームの売上・利益を常

これまで作り上げてきた土壌があったからこそ、
アカウントベースの戦略が生きたかたちに

このように、試行錯誤しながらも着実に

業績を伸ばしてきたクライアント・システム

開発事業部ですが、2020年始めにコロ

ナ禍に直面。世界的に先行きが見通せ

ない状況が続いたなか、製造業のお客

様では半導体不足による工場の稼働

停止など業務をストップせざるを得ないト

ラブルも発生し、システム開発への投資

意欲は大きく低下しました。おのずと私た

ちの事業部も影響を受け、2020年度の

業績は売上こそ前年度から微減だった

ものの、利益は約56%減という非常につ

らい結果となりました。とはいえ、赤字に転

落せず踏みとどまることができたのは、前

述のとおり組込み開発の対応領域を広

げていたことや、業務系システムの開発

実績を積み重ねてきたことの賜物だと

思っています。

　業績ダウンの状況下で講じた打開

策としてはターゲットのシフトです。EC関

連や物流などコロナ禍の影響によって

逆に業績が伸びている業界もあり、そちら

を中心に企業をリストアップし、ローラー

営業を行いました。また、当時は組織の

DXが注目され始めた時期でもあり、その

ニーズを掘り起こすことで案件獲得につ

なげました。ターゲットをスムーズにシフト

できたのも、DX案件の獲得に注力でき

たのも、業務系システム開発の基盤がで

きていたおかげだと感じます。リーマン

ショックを機に発足した業務系システム

の開発グループですが、約10年の間地

道に実績を積み重ね、売上100億円の

規模にまで成長させてきたことが、コロナ

禍のなかで生きました。加えて、業務系

システム開発の提案では無縁だと思い

込んでいた組込み開発の知見を、評価

してもらえるケースがありました。例えば

保険会社様において、自動車のCAN

データや各種センサーで得たデータを、

自動車保険のサービスにつなげていくな

どです。車載ECUなど組込み系の開発

から、通信、クラウド、各種システムといっ

た、サービスを実現するためのソリュー

ション開発をトータルで携われるのは、こ

れまで培ってきた経験と実績によるものと

言えます。

コロナ禍によって講じたもう1つの打開

策は、「アカウントベースドマーケティン

グ」です。これはお客様（アカウント）ごと

に最適な戦略を検討し、アプローチして

いく営業活動です。きっかけは弊社代表

が実際に現場で働く係長以下の社員

に行ったヒアリングで、同じお客様に対し

てあるグループは十分なリソースを割り

振っているのに、ほかのグループはどうし

てもリソースを割り振れないというケース

が起きていることがわかりました。現場に

おいてはグループの視点で考えざるを

得ない状況もありますが、それによってお

客様の要求に応えられない場合もありま

す。まずはお客様を第一に考えていかな

ければいけないという発想から、この取り

組みを中心に据えるようになりました。

　具体的には、これまで存在していた

技術領域ごとのグループを横串とし、ア

カウントごとに縦串を入れることで、各グ

ループの技術者と営業担当者が1つ

のチームになって業務に注力していくと

いうことです。 この取り組みを実施

するにあたり、アカウントごとに“アカウント

に考えながら業務に取り組んでいる社員

が多いです。一つひとつの取り組みは小

さいかもしませんが、事業部全体になると

相当な額になっているかと思います。

　このように、幅広い領域をカバーする

開発体制や、ソフトウェアハウスとしての

使いやすさ、現場営業の高い意識という

土壌ができているからこそ、コロナ禍を機

に行ったアカウントごとの戦略も生きてい

容になることを減らし、一人ひとりを正当

に評価するために実施しています。グ

ループ間の流動性が増したことで、それ

まで関わりがなかった人からも業務を通

じて評価を受けるケースが増え、評価の

具体性が増しました。また、良かった点

や改善点などの評価コメントをいろいろ

な立場の人からもらうことで新しい気づ

きがあり、モチベーションアップにもつな

がっています。

　これらの打開策を通じて、2022年度

のクライアント・システム開発事業部の

業績は、コロナ禍の影響による落ち込

みから回復を果たしたどころか、過去最

高の売上・利益を達成することができま

した。

クライアント・システム開発事業部
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るのだと思います。ちなみにこの戦略で

は、アカウント単位の業績をリアルタイム

で詳細に把握できるよう見える化を実

施。これによりリソースをどこにかけるかな

ど、選択と集中がしやすくなったのも業

績アップにつながっていると思います。
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としても、これまで逆境を乗り越えてきた経
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ので、周りのメンバーを巻き込む力は欠

かせません。そのためには、周りの声を聴

く傾聴力と自身の意見を発信する力など
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実績を積み重ねてきたことの賜物だと

思っています。

　業績ダウンの状況下で講じた打開

策としてはターゲットのシフトです。EC関

連や物流などコロナ禍の影響によって

逆に業績が伸びている業界もあり、そちら

を中心に企業をリストアップし、ローラー

営業を行いました。また、当時は組織の

DXが注目され始めた時期でもあり、その

ニーズを掘り起こすことで案件獲得につ

なげました。ターゲットをスムーズにシフト

できたのも、DX案件の獲得に注力でき

たのも、業務系システム開発の基盤がで

きていたおかげだと感じます。リーマン

ショックを機に発足した業務系システム

の開発グループですが、約10年の間地

道に実績を積み重ね、売上100億円の

規模にまで成長させてきたことが、コロナ

禍のなかで生きました。加えて、業務系

システム開発の提案では無縁だと思い

込んでいた組込み開発の知見を、評価

してもらえるケースがありました。例えば

保険会社様において、自動車のCAN

データや各種センサーで得たデータを、

自動車保険のサービスにつなげていくな

どです。車載ECUなど組込み系の開発

から、通信、クラウド、各種システムといっ

た、サービスを実現するためのソリュー

ション開発をトータルで携われるのは、こ

れまで培ってきた経験と実績によるものと

言えます。

コロナ禍によって講じたもう1つの打開

策は、「アカウントベースドマーケティン

グ」です。これはお客様（アカウント）ごと

に最適な戦略を検討し、アプローチして

いく営業活動です。きっかけは弊社代表

が実際に現場で働く係長以下の社員

に行ったヒアリングで、同じお客様に対し

てあるグループは十分なリソースを割り

振っているのに、ほかのグループはどうし

てもリソースを割り振れないというケース

が起きていることがわかりました。現場に

おいてはグループの視点で考えざるを

得ない状況もありますが、それによってお

客様の要求に応えられない場合もありま

す。まずはお客様を第一に考えていかな

ければいけないという発想から、この取り

組みを中心に据えるようになりました。

　具体的には、これまで存在していた

技術領域ごとのグループを横串とし、ア

カウントごとに縦串を入れることで、各グ

ループの技術者と営業担当者が1つ

のチームになって業務に注力していくと

いうことです。 この取り組みを実施

するにあたり、アカウントごとに“アカウント

に考えながら業務に取り組んでいる社員

が多いです。一つひとつの取り組みは小

さいかもしませんが、事業部全体になると

相当な額になっているかと思います。

　このように、幅広い領域をカバーする

開発体制や、ソフトウェアハウスとしての

使いやすさ、現場営業の高い意識という

土壌ができているからこそ、コロナ禍を機

に行ったアカウントごとの戦略も生きてい

容になることを減らし、一人ひとりを正当

に評価するために実施しています。グ

ループ間の流動性が増したことで、それ

まで関わりがなかった人からも業務を通

じて評価を受けるケースが増え、評価の

具体性が増しました。また、良かった点

や改善点などの評価コメントをいろいろ

な立場の人からもらうことで新しい気づ

きがあり、モチベーションアップにもつな

がっています。

これらの打開策を通じて、2022年度

のクライアント・システム開発事業部の

業績は、コロナ禍の影響による落ち込

みから回復を果たしたどころか、過去最

高の売上・利益を達成することができま

した。

クライアント・システム開発事業部

躍進の背景

巻き込み力

コミュニ
ケーション力 商売力

るのだと思います。ちなみにこの戦略で

は、アカウント単位の業績をリアルタイム

で詳細に把握できるよう見える化を実

施。これによりリソースをどこにかけるかな

ど、選択と集中がしやすくなったのも業

績アップにつながっていると思います。



結論から申し上げると「今後、名刺はなくなるのでは」とい

う意見に、私は否定的です。元来、日本は世界でも有数の

名刺文化の国です。確かに3年以上続くコロナ禍の環境に

おいては、Web会議システムを活用したオンライン商談が増

えました。また、かつては考えられなかったほどテレワークが定

着しています。

しかし、すでに連絡先の交換を済ませている取引先の担

当者であっても、初めて対面したときに真っ先に行うのは名

刺交換です。ごく自然な流れで「先日は、オンラインで失礼し

ました」などと言葉を交わしながら名刺交換する様子は、コロ

ナ禍においても何ら変わりありませんでした。

さらに2022年後半になると、欧米の大手ITメーカーでも

フルテレワークの勤務形態を見直し、出社勤務の比率を上

げる企業が相次ぎました。この背景には、単なる「生産性」

の低下という言葉では表しきれない弊害があったのだろうと

感じています。例えば近年、ビジネスの世界で「セレンディピ

ティ（Serendipity）」という言葉が話題になっています。これ

は「素敵な偶然の出会いにより、予想外のものを発見する

力」を意味するそうです。取引先を訪問した際に、受付での

あいさつや通路を歩きながらの会話という、ちょっとした場面

に重要なビジネスチャンスが隠れていた、という経験をされた

方も少なくないと思います。合理性を求めるあまりオンライン商

談やテレワークばかりになることで、「創造性」が失われてし

まうことは、ビジネスにとって大きな損失だといえるでしょう。

　今後は、これまで以上にリアルとオンラインを上手に使い分

けることがビジネスの要諦となっていくと考えられます。そのな

かで日本の商文化の象徴である名刺がなくなることはないと

考えており、むしろ今こそ名刺の価値を再定義すべきだと

思っています。

これまでのように紙の名刺をそのままファイリングしておくだ

けでは、担当者個人による「連絡先の保管」以上の価値

は生まれません。中には、すべての名刺を会社の共用ファイ

ルにとじるというルールを設けている企業もあるそうですが、こ

れも「連絡先の保管」の域を出る運用ではありません。

まずは名刺をデータ化し、社内の関係者なら誰でも、いつ

でも、どこでも、手軽に閲覧できる環境が必要です。さらに取

引先に対して、誰が、いつ、どんなアクションを起こし、どのよう

な角度でアプローチしているのかが共有できると、どうでしょう

か。詳しくは後述しますが、それがSKYPCEを「営業支援

名刺管理サービス」と位置づけている理由です。

Pick Up10 Pick Up 11

執行役員　
ICTソリューション事業部

金井 孝三
ソフトウェアの企画・開発・販売促進までを統括する
責任者として「SKYSEA Client View」をはじめ
「SKYPCE」などの各種自社商品を手掛ける。

リモートビジネスの定着で、名刺はなくなる？

　名刺をデータ化すると、検索性の向上と持ち運びの自由

度が増します。数百枚もの名刺を毎日持ち歩くことはできませ

んが、データ化してスマートフォンで検索・閲覧できれば、必

要な情報がすぐに取り出せるようになります。この利便性は、

すでに多くのビジネスパーソンが実感しており、個人向けの

名刺管理サービスの利用者は300万人を超えているという

調査もあります。

しかし、注意しなければならないことがあります。データ化さ

れて検索できるよう管理された名刺情報は、個人情報保護

に関する法律で「個人情報データベース」として扱われます。

名刺をデータ化すると
個人情報データベースとして扱われる

つまり、会社業務を通じて得た名刺をシステムに登録すると、

その時点で会社が管理しなければならない個人情報になり

ます。しかし、それを知らない社員が、自分が利用している個

人向け名刺管理サービスに登録してしまう事例が多発し、

問題視されています。

　実は、こうした個人向けサービスの利用規約を見ると、会

社業務を通じて取得した名刺を登録することは想定されて

いません。しかし、利用者の多くが規約を理解しないまま、

サービスを利用しているのが実情ではないでしょうか。これら

は個人情報保護という観点はもちろん、会社に無断で外部

サービス等を利用するシャドーITという側面でも見過ごすこ

とができない問題となっています。

また、別の問題も存在しています。無料で提供されているも

のが多い個人向け名刺管理サービスですが、クラウドサービ

スを提供するには相応の原価がかかります。ですからサービス

事業者は、何らかの手段で収益化（マネタイズ）しなければな

らず、その利益の大部分を広告収入から得ているといいます。

サービス事業者が、ユーザーが登録した名刺を分析する

と、どんな業界で活動している人なのか、どのような立場の人

と交流があるのかが浮き彫りになります。その分析に基づい

て、ターゲティングされた広告をピンポイントで表示するという

仕組みです。これが一般的なユーザー行動を基にしたター

ゲティング広告であればいいのですが、それが名刺情報の

分析に基づいて最適化された求人情報だとすれば、ユー

ザーが働く企業としては看過できないのではないでしょうか。

利用者の多くが利用規約を理解せず、会社業務で得た

名刺を無料サービスに登録している実態があり、その名刺情

報が分析されて同業他社への転職機会が提供される。そし

て転職が実現すると、サービスに登録されている名刺情報

が持ち出されてしまう可能性が高い。こうした問題点に企業

側も気づき始めており、社内規定で個人向け名刺管理サー

ビスの利用を禁止するなどして対策に動き出しています。

　転職する社員が名刺情報を勝手に持ち出せば、不正競

争防止法違反になるのでは？というご質問をいただくことが

あります。しかし、持ち出した情報が同法で定める「営業秘

密」に当たる情報だとするには、①秘密管理性 ②有用性 

③非公知性という3要件を満たさなくてはなりません。平たく

言えば、①営業上の秘密として情報へのアクセスが制限さ

れていること ②事業活動や経営改善などに利用されている

情報であること③一般には知られていない、または簡単には

入手できない情報であることです。

しかし、社員が会社の許可を得ず外部の名刺管理サー

ビスに登録している時点で、秘密管理性を主張するのは難

しくなります。また、名刺に記載されている情報だけなら調べ

れば入手できる可能性がありますから、非公知性にも当ては

まりません。

では、どうすれば良いのか。例えば、①会社が管理するシ

ステムに登録し、IDとパスワードでアクセスを制限する。②事

業活動等でその情報を活用する。③事業活動を通じて知り

得た情報を名刺情報に付与していく。これならば重要な顧

客名簿として「営業秘密」と位置づけることが可能です。

　社員が持つ名刺を管理するために、そこまでするのかと思

われる方もいらっしゃるでしょうが、それは違います。先ほども触

れたとおり、紙の名刺であれば会社が一括管理をしても、検

索性・閲覧性に乏しいため「連絡先の保管」の域を出ませ

ん。しかし、システム化し関係者が共有できる情報であれば、

その活用の幅は大きく広がります。私どもはこれを「名刺DX」

と呼んでいます。まさに、ITによって名刺の持つ価値を再定

義し、営業活動の変革につなげるための「営業DX」です。

　一般的に営業活動を支援するツールと言えばSFA（営

業支援システム）やCRM（顧客管理システム）をイメージさ

れると思います。これらは営業案件ベースに進捗管理したり、

顧客情報を管理したりする仕組みです。しかし、見込み顧客

の担当者と名刺交換した際、すでに案件が具体化している

ケースは非常にまれではないでしょうか。

　新規の見込み顧客から面会の機会をいただいたものの、

設備を入れ替えたばかりで次回は数年先だった、といったこ

とが多いのが現実です。ですから優秀な営業担当者は、次

の設備投資ではファーストコールパートナーとなれるよう継続

して関係を築いていくわけです。このような、まだ案件化してい

ない段階の関係づくりの活動を、個人の名刺にひもづけて

管理できるのがSKYPCEの特長です。

営業支援 名刺管理サービス
「SKYPCE」が目指す“名刺DX”とは

本稿のPoint

2022年1月の発売より1年半が経過した営業支援 名刺管理サービス

「SKYPCE」。名刺を有機的に活用し、新たな営業活動を支援する

「名刺DX」ともいえる本サービスは、どのように進化しているのか。

その背景にある「ALL Ｓｋｙ」の商品づくりとはどんなものなのか。

商品企画を統括するキーパーソンが解説します。

営業支援 名刺管理サービスに注力する理由

名刺を活用した営業支援のかたちとそのメリット

SKYPCEはどのように開発されているのか

SKYPCEの運用において必要なルールは「いただいた

名刺はその日のうちに登録する」「登録した取引先に対する

アクションを記録する（活動記録）」という2つだけです。この

「活動記録」は、2023年1月にリリースしたVer.2で追加した

機能です。名刺が登録されている取引先の担当者に対し

て、訪問や電話、メールなどでアクションを起こしたときに、その

内容を記録します。記録には複数のタグをつけることができ、

タグを使って絞り込むと案件ごとのアクションが時系列で追え

るようになります。また、3か月間使用されていないタグはグレー

表示されるので、アプローチが継続できていない案件がひと

目で見つけられます。

これを、自身の営業活動の振り返りに活用することはもちろ

ん、社員名で検索すればチームの一人ひとりの動きが把握で

きるようになります。そこから適切なアプローチができているかを確

認し、上司がフォローに入るきっかけにしたり、適正な人事評価

の材料にすることもできます。とかく個人の素養に依存しがちな

営業ノウハウや、活動状況の共有にこの機能を生かし、チーム

営業の実現につなげていただきたいと思います。実はこれまで、

見込み案件を含めたビジネスの進捗情報を管理できるシステ

ムは、ほぼありませんでした。私たちはSKYPCE独自の機能で

「商談になる前の関係づくりを管理・共有する」という新しい価

値を提供したいと考えています。

　今、この「活動記録」機能に、取引先企業に関するニュー

スの配信機能を追加する開発を進めています。SKYPCEに

登録されている企業名を手掛かりに企業のプレスリリースや関

連するWebニュースを表示するという機能です。会話の引き出

しを提供することで、継続した関係づくりに取り組む営業担当

者の一助となればと考えています。

また既存機能の改善では、弊社自身がSKYPCEを徹底

的に活用して営業活動の変革に取り組むなかで、機能をブ

ラッシュアップしています。例えば「One to Oneメール送信」機

能は、差出人名を名刺所有者（社員）にしてメールマガジンを

送信できる機能なのですが、この機能を2023年の新年のごあ

いさつ（年賀メール）の送信に活用しました。

まず機能を拡張したプロトタイプを作り、社員一人ひとりが

メールのメインビジュアルや文面を選択できるようにした上で、

個別にひと言コメントを添えられるようにするなど、営業担当者

から要望を集めて実装。1月1日に配信を実行しました。そして

配信時の記録から負荷や遅延などの状況を確認し、社員から

も改善に向けた意見を募りました。現在、この実施結果に基づ

いてメール配信機能の強化に取り組んでいます。

ここで紹介した以外にも営業支援機能の充実に取り組ん

でいます。また外部のSFA・CRMとの連携も進めていく予定

です。

Ｓｋｙ株式会社には「ALL Ｓｋｙ」という、社員全員が主体

的に参加する企業文化を表したキーワードがあります。この

SKYPCEは、まさに「ALL Ｓｋｙ」を象徴する商品だと言えま

す。先ほど営業担当者から要望や意見を募って機能に反

映させたと説明しましたが、SKYPCEは発売以前から社内

で活用し、複数回にわたって全社員から改善意見を募りまし

た。営業部門だけではなく、開発も事務スタッフも含めて全

員が実際に商品を利用し、そこで挙がった改善点を集約し

て商品に反映しています。その取り組みは、発売から1年半

が経過した今も不定期に実施しています。

また、SKYSEA Client Viewなど従来の自社商品の開発

は、基本的にICTソリューション事業部の開発課が一手に

担っていましたが、SKYPCEはWebアプリケーション、データ

ベース、クラウドインフラ、AI・画像解析、スマートフォンアプリな

ど、関連する技術領域が多岐にわたることもあり、受託開発が

中心のクライアント・システム開発事業部の技術部も開発に参

加。さらに社内のOA化、DX推進を担っている「Ｓｋｙスタイル

部」も加わって、まさに「ALL Ｓｋｙ」で開発しています。

　SKYPCEの市場は、すでに情報セキュリティ対策に対す

るニーズが顕在化しているSKYSEA Client ViewやICT

活用教育の充実が求められているSKYMENU Cloudなど

の市場とは異なります。商品市場自体が「導入期」に当たる

ため、名刺活用による営業支援という潜在的なニーズを自ら

掘り起こしながら市場を拡大していく必要があります。

だからこそ、Ｓｋｙ株式会社自身がSKYPCEを最も活用す

るユーザーとなり「名刺DX」を実現していきながら、新しい

価値を提案していく。そして、その過程でさらに商品をブラッ

シュアップさせ、お客様にご満足いただける商品に育ててい

く。今はまさにその真っただ中にあるといえます。

キャリア採用でＳｋｙ株式会社への応募を検討されている方

で、営業職の方にはSKYPCEを活用した「名刺DX」の体

現者となっていただきたいと思っています。また、開発職の方

がSKYPCEの開発に携わるときには、これまでの経験から得

た知見を新しい価値を創り出すために生かしていただき、力

を発揮していただければと思っていますので、ぜひよろしくお

願いします。

Pick Up

市場に新しい価値を提案するために
ALL Ｓｋｙで商品づくりに取り組む



　結論から申し上げると「今後、名刺はなくなるのでは」とい

う意見に、私は否定的です。元来、日本は世界でも有数の

名刺文化の国です。確かに3年以上続くコロナ禍の環境に

おいては、Web会議システムを活用したオンライン商談が増

えました。また、かつては考えられなかったほどテレワークが定

着しています。

　しかし、すでに連絡先の交換を済ませている取引先の担

当者であっても、初めて対面したときに真っ先に行うのは名

刺交換です。ごく自然な流れで「先日は、オンラインで失礼し

ました」などと言葉を交わしながら名刺交換する様子は、コロ

ナ禍においても何ら変わりありませんでした。

　さらに2022年後半になると、欧米の大手ITメーカーでも

フルテレワークの勤務形態を見直し、出社勤務の比率を上

げる企業が相次ぎました。この背景には、単なる「生産性」

の低下という言葉では表しきれない弊害があったのだろうと

感じています。例えば近年、ビジネスの世界で「セレンディピ

ティ（Serendipity）」という言葉が話題になっています。これ

は「素敵な偶然の出会いにより、予想外のものを発見する

力」を意味するそうです。取引先を訪問した際に、受付での

あいさつや通路を歩きながらの会話という、ちょっとした場面

に重要なビジネスチャンスが隠れていた、という経験をされた

方も少なくないと思います。合理性を求めるあまりオンライン商

談やテレワークばかりになることで、「創造性」が失われてし

まうことは、ビジネスにとって大きな損失だといえるでしょう。

　今後は、これまで以上にリアルとオンラインを上手に使い分

けることがビジネスの要諦となっていくと考えられます。そのな

かで日本の商文化の象徴である名刺がなくなることはないと

考えており、むしろ今こそ名刺の価値を再定義すべきだと

思っています。

　これまでのように紙の名刺をそのままファイリングしておくだ

けでは、担当者個人による「連絡先の保管」以上の価値

は生まれません。中には、すべての名刺を会社の共用ファイ

ルにとじるというルールを設けている企業もあるそうですが、こ

れも「連絡先の保管」の域を出る運用ではありません。

　まずは名刺をデータ化し、社内の関係者なら誰でも、いつ

でも、どこでも、手軽に閲覧できる環境が必要です。さらに取

引先に対して、誰が、いつ、どんなアクションを起こし、どのよう

な角度でアプローチしているのかが共有できると、どうでしょう

か。詳しくは後述しますが、それがSKYPCEを「営業支援 

名刺管理サービス」と位置づけている理由です。
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執行役員
ICTソリューション事業部

金井 孝三 
ソフトウェアの企画・開発・販売促進までを統括する
責任者として「SKYSEA Client View」をはじめ
「SKYPCE」などの各種自社商品を手掛ける。

リモートビジネスの定着で、名刺はなくなる？

　名刺をデータ化すると、検索性の向上と持ち運びの自由

度が増します。数百枚もの名刺を毎日持ち歩くことはできませ

んが、データ化してスマートフォンで検索・閲覧できれば、必

要な情報がすぐに取り出せるようになります。この利便性は、

すでに多くのビジネスパーソンが実感しており、個人向けの

名刺管理サービスの利用者は300万人を超えているという

調査もあります。

　しかし、注意しなければならないことがあります。データ化さ

れて検索できるよう管理された名刺情報は、個人情報保護

に関する法律で「個人情報データベース」として扱われます。

名刺をデータ化すると
個人情報データベースとして扱われる

つまり、会社業務を通じて得た名刺をシステムに登録すると、

その時点で会社が管理しなければならない個人情報になり

ます。しかし、それを知らない社員が、自分が利用している個

人向け名刺管理サービスに登録してしまう事例が多発し、

問題視されています。

　実は、こうした個人向けサービスの利用規約を見ると、会

社業務を通じて取得した名刺を登録することは想定されて

いません。しかし、利用者の多くが規約を理解しないまま、

サービスを利用しているのが実情ではないでしょうか。これら

は個人情報保護という観点はもちろん、会社に無断で外部

サービス等を利用するシャドーITという側面でも見過ごすこ

とができない問題となっています。

また、別の問題も存在しています。無料で提供されているも

のが多い個人向け名刺管理サービスですが、クラウドサービ

スを提供するには相応の原価がかかります。ですからサービス

事業者は、何らかの手段で収益化（マネタイズ）しなければな

らず、その利益の大部分を広告収入から得ているといいます。

サービス事業者が、ユーザーが登録した名刺を分析する

と、どんな業界で活動している人なのか、どのような立場の人

と交流があるのかが浮き彫りになります。その分析に基づい

て、ターゲティングされた広告をピンポイントで表示するという

仕組みです。これが一般的なユーザー行動を基にしたター

ゲティング広告であればいいのですが、それが名刺情報の

分析に基づいて最適化された求人情報だとすれば、ユー

ザーが働く企業としては看過できないのではないでしょうか。

利用者の多くが利用規約を理解せず、会社業務で得た

名刺を無料サービスに登録している実態があり、その名刺情

報が分析されて同業他社への転職機会が提供される。そし

て転職が実現すると、サービスに登録されている名刺情報

が持ち出されてしまう可能性が高い。こうした問題点に企業

側も気づき始めており、社内規定で個人向け名刺管理サー

ビスの利用を禁止するなどして対策に動き出しています。

　転職する社員が名刺情報を勝手に持ち出せば、不正競

争防止法違反になるのでは？というご質問をいただくことが

あります。しかし、持ち出した情報が同法で定める「営業秘

密」に当たる情報だとするには、①秘密管理性 ②有用性 

③非公知性という3要件を満たさなくてはなりません。平たく

言えば、①営業上の秘密として情報へのアクセスが制限さ

れていること ②事業活動や経営改善などに利用されている

情報であること③一般には知られていない、または簡単には

入手できない情報であることです。

しかし、社員が会社の許可を得ず外部の名刺管理サー

ビスに登録している時点で、秘密管理性を主張するのは難

しくなります。また、名刺に記載されている情報だけなら調べ

れば入手できる可能性がありますから、非公知性にも当ては

まりません。

では、どうすれば良いのか。例えば、①会社が管理するシ

ステムに登録し、IDとパスワードでアクセスを制限する。②事

業活動等でその情報を活用する。③事業活動を通じて知り

得た情報を名刺情報に付与していく。これならば重要な顧

客名簿として「営業秘密」と位置づけることが可能です。

　社員が持つ名刺を管理するために、そこまでするのかと思

われる方もいらっしゃるでしょうが、それは違います。先ほども触

れたとおり、紙の名刺であれば会社が一括管理をしても、検

索性・閲覧性に乏しいため「連絡先の保管」の域を出ませ

ん。しかし、システム化し関係者が共有できる情報であれば、

その活用の幅は大きく広がります。私どもはこれを「名刺DX」

と呼んでいます。まさに、ITによって名刺の持つ価値を再定

義し、営業活動の変革につなげるための「営業DX」です。

　一般的に営業活動を支援するツールと言えばSFA（営

業支援システム）やCRM（顧客管理システム）をイメージさ

れると思います。これらは営業案件ベースに進捗管理したり、

顧客情報を管理したりする仕組みです。しかし、見込み顧客

の担当者と名刺交換した際、すでに案件が具体化している

ケースは非常にまれではないでしょうか。

　新規の見込み顧客から面会の機会をいただいたものの、

設備を入れ替えたばかりで次回は数年先だった、といったこ

とが多いのが現実です。ですから優秀な営業担当者は、次

の設備投資ではファーストコールパートナーとなれるよう継続

して関係を築いていくわけです。このような、まだ案件化してい

ない段階の関係づくりの活動を、個人の名刺にひもづけて

管理できるのがSKYPCEの特長です。

営業支援 名刺管理サービス
「SKYPCE」が目指す“名刺DX”とは

本稿のPoint

2022年1月の発売より1年半が経過した営業支援 名刺管理サービス

「SKYPCE」。名刺を有機的に活用し、新たな営業活動を支援する

「名刺DX」ともいえる本サービスは、どのように進化しているのか。

その背景にある「ALL Ｓｋｙ」の商品づくりとはどんなものなのか。

商品企画を統括するキーパーソンが解説します。

営業支援 名刺管理サービスに注力する理由

名刺を活用した営業支援のかたちとそのメリット

SKYPCEはどのように開発されているのか

SKYPCEの運用において必要なルールは「いただいた

名刺はその日のうちに登録する」「登録した取引先に対する

アクションを記録する（活動記録）」という2つだけです。この

「活動記録」は、2023年1月にリリースしたVer.2で追加した

機能です。名刺が登録されている取引先の担当者に対し

て、訪問や電話、メールなどでアクションを起こしたときに、その

内容を記録します。記録には複数のタグをつけることができ、

タグを使って絞り込むと案件ごとのアクションが時系列で追え

るようになります。また、3か月間使用されていないタグはグレー

表示されるので、アプローチが継続できていない案件がひと

目で見つけられます。

これを、自身の営業活動の振り返りに活用することはもちろ

ん、社員名で検索すればチームの一人ひとりの動きが把握で

きるようになります。そこから適切なアプローチができているかを確

認し、上司がフォローに入るきっかけにしたり、適正な人事評価

の材料にすることもできます。とかく個人の素養に依存しがちな

営業ノウハウや、活動状況の共有にこの機能を生かし、チーム

営業の実現につなげていただきたいと思います。実はこれまで、

見込み案件を含めたビジネスの進捗情報を管理できるシステ

ムは、ほぼありませんでした。私たちはSKYPCE独自の機能で

「商談になる前の関係づくりを管理・共有する」という新しい価

値を提供したいと考えています。

　今、この「活動記録」機能に、取引先企業に関するニュー

スの配信機能を追加する開発を進めています。SKYPCEに

登録されている企業名を手掛かりに企業のプレスリリースや関

連するWebニュースを表示するという機能です。会話の引き出

しを提供することで、継続した関係づくりに取り組む営業担当

者の一助となればと考えています。

また既存機能の改善では、弊社自身がSKYPCEを徹底

的に活用して営業活動の変革に取り組むなかで、機能をブ

ラッシュアップしています。例えば「One to Oneメール送信」機

能は、差出人名を名刺所有者（社員）にしてメールマガジンを

送信できる機能なのですが、この機能を2023年の新年のごあ

いさつ（年賀メール）の送信に活用しました。

まず機能を拡張したプロトタイプを作り、社員一人ひとりが

メールのメインビジュアルや文面を選択できるようにした上で、

個別にひと言コメントを添えられるようにするなど、営業担当者

から要望を集めて実装。1月1日に配信を実行しました。そして

配信時の記録から負荷や遅延などの状況を確認し、社員から

も改善に向けた意見を募りました。現在、この実施結果に基づ

いてメール配信機能の強化に取り組んでいます。

ここで紹介した以外にも営業支援機能の充実に取り組ん

でいます。また外部のSFA・CRMとの連携も進めていく予定

です。

Ｓｋｙ株式会社には「ALL Ｓｋｙ」という、社員全員が主体

的に参加する企業文化を表したキーワードがあります。この

SKYPCEは、まさに「ALL Ｓｋｙ」を象徴する商品だと言えま

す。先ほど営業担当者から要望や意見を募って機能に反

映させたと説明しましたが、SKYPCEは発売以前から社内

で活用し、複数回にわたって全社員から改善意見を募りまし

た。営業部門だけではなく、開発も事務スタッフも含めて全

員が実際に商品を利用し、そこで挙がった改善点を集約し

て商品に反映しています。その取り組みは、発売から1年半

が経過した今も不定期に実施しています。

また、SKYSEA Client Viewなど従来の自社商品の開発

は、基本的にICTソリューション事業部の開発課が一手に

担っていましたが、SKYPCEはWebアプリケーション、データ

ベース、クラウドインフラ、AI・画像解析、スマートフォンアプリな

ど、関連する技術領域が多岐にわたることもあり、受託開発が

中心のクライアント・システム開発事業部の技術部も開発に参

加。さらに社内のOA化、DX推進を担っている「Ｓｋｙスタイル

部」も加わって、まさに「ALL Ｓｋｙ」で開発しています。

　SKYPCEの市場は、すでに情報セキュリティ対策に対す

るニーズが顕在化しているSKYSEA Client ViewやICT

活用教育の充実が求められているSKYMENU Cloudなど

の市場とは異なります。商品市場自体が「導入期」に当たる

ため、名刺活用による営業支援という潜在的なニーズを自ら

掘り起こしながら市場を拡大していく必要があります。

だからこそ、Ｓｋｙ株式会社自身がSKYPCEを最も活用す

るユーザーとなり「名刺DX」を実現していきながら、新しい

価値を提案していく。そして、その過程でさらに商品をブラッ

シュアップさせ、お客様にご満足いただける商品に育ててい

く。今はまさにその真っただ中にあるといえます。

キャリア採用でＳｋｙ株式会社への応募を検討されている方

で、営業職の方にはSKYPCEを活用した「名刺DX」の体

現者となっていただきたいと思っています。また、開発職の方

がSKYPCEの開発に携わるときには、これまでの経験から得

た知見を新しい価値を創り出すために生かしていただき、力

を発揮していただければと思っていますので、ぜひよろしくお

願いします。
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結論から申し上げると「今後、名刺はなくなるのでは」とい

う意見に、私は否定的です。元来、日本は世界でも有数の

名刺文化の国です。確かに3年以上続くコロナ禍の環境に

おいては、Web会議システムを活用したオンライン商談が増

えました。また、かつては考えられなかったほどテレワークが定

着しています。

しかし、すでに連絡先の交換を済ませている取引先の担

当者であっても、初めて対面したときに真っ先に行うのは名

刺交換です。ごく自然な流れで「先日は、オンラインで失礼し

ました」などと言葉を交わしながら名刺交換する様子は、コロ

ナ禍においても何ら変わりありませんでした。

さらに2022年後半になると、欧米の大手ITメーカーでも

フルテレワークの勤務形態を見直し、出社勤務の比率を上

げる企業が相次ぎました。この背景には、単なる「生産性」

の低下という言葉では表しきれない弊害があったのだろうと

感じています。例えば近年、ビジネスの世界で「セレンディピ

ティ（Serendipity）」という言葉が話題になっています。これ

は「素敵な偶然の出会いにより、予想外のものを発見する

力」を意味するそうです。取引先を訪問した際に、受付での

あいさつや通路を歩きながらの会話という、ちょっとした場面

に重要なビジネスチャンスが隠れていた、という経験をされた

方も少なくないと思います。合理性を求めるあまりオンライン商

談やテレワークばかりになることで、「創造性」が失われてし

まうことは、ビジネスにとって大きな損失だといえるでしょう。

　今後は、これまで以上にリアルとオンラインを上手に使い分

けることがビジネスの要諦となっていくと考えられます。そのな

かで日本の商文化の象徴である名刺がなくなることはないと

考えており、むしろ今こそ名刺の価値を再定義すべきだと

思っています。

これまでのように紙の名刺をそのままファイリングしておくだ

けでは、担当者個人による「連絡先の保管」以上の価値

は生まれません。中には、すべての名刺を会社の共用ファイ

ルにとじるというルールを設けている企業もあるそうですが、こ

れも「連絡先の保管」の域を出る運用ではありません。

まずは名刺をデータ化し、社内の関係者なら誰でも、いつ

でも、どこでも、手軽に閲覧できる環境が必要です。さらに取

引先に対して、誰が、いつ、どんなアクションを起こし、どのよう

な角度でアプローチしているのかが共有できると、どうでしょう

か。詳しくは後述しますが、それがSKYPCEを「営業支援

名刺管理サービス」と位置づけている理由です。
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　名刺をデータ化すると、検索性の向上と持ち運びの自由

度が増します。数百枚もの名刺を毎日持ち歩くことはできませ

んが、データ化してスマートフォンで検索・閲覧できれば、必

要な情報がすぐに取り出せるようになります。この利便性は、

すでに多くのビジネスパーソンが実感しており、個人向けの

名刺管理サービスの利用者は300万人を超えているという

調査もあります。

しかし、注意しなければならないことがあります。データ化さ

れて検索できるよう管理された名刺情報は、個人情報保護

に関する法律で「個人情報データベース」として扱われます。

つまり、会社業務を通じて得た名刺をシステムに登録すると、

その時点で会社が管理しなければならない個人情報になり

ます。しかし、それを知らない社員が、自分が利用している個

人向け名刺管理サービスに登録してしまう事例が多発し、

問題視されています。

　実は、こうした個人向けサービスの利用規約を見ると、会

社業務を通じて取得した名刺を登録することは想定されて

いません。しかし、利用者の多くが規約を理解しないまま、

サービスを利用しているのが実情ではないでしょうか。これら

は個人情報保護という観点はもちろん、会社に無断で外部

サービス等を利用するシャドーITという側面でも見過ごすこ

とができない問題となっています。

　また、別の問題も存在しています。無料で提供されているも

のが多い個人向け名刺管理サービスですが、クラウドサービ

スを提供するには相応の原価がかかります。ですからサービス

事業者は、何らかの手段で収益化（マネタイズ）しなければな

らず、その利益の大部分を広告収入から得ているといいます。

　サービス事業者が、ユーザーが登録した名刺を分析する

と、どんな業界で活動している人なのか、どのような立場の人

と交流があるのかが浮き彫りになります。その分析に基づい

て、ターゲティングされた広告をピンポイントで表示するという

仕組みです。これが一般的なユーザー行動を基にしたター

ゲティング広告であればいいのですが、それが名刺情報の

分析に基づいて最適化された求人情報だとすれば、ユー

ザーが働く企業としては看過できないのではないでしょうか。

　利用者の多くが利用規約を理解せず、会社業務で得た

名刺を無料サービスに登録している実態があり、その名刺情

報が分析されて同業他社への転職機会が提供される。そし

て転職が実現すると、サービスに登録されている名刺情報

が持ち出されてしまう可能性が高い。こうした問題点に企業

側も気づき始めており、社内規定で個人向け名刺管理サー

ビスの利用を禁止するなどして対策に動き出しています。

　転職する社員が名刺情報を勝手に持ち出せば、不正競

争防止法違反になるのでは？というご質問をいただくことが

あります。しかし、持ち出した情報が同法で定める「営業秘

密」に当たる情報だとするには、①秘密管理性 ②有用性 

③非公知性という3要件を満たさなくてはなりません。平たく

言えば、①営業上の秘密として情報へのアクセスが制限さ

れていること ②事業活動や経営改善などに利用されている

情報であること③一般には知られていない、または簡単には

入手できない情報であることです。

しかし、社員が会社の許可を得ず外部の名刺管理サー

ビスに登録している時点で、秘密管理性を主張するのは難

しくなります。また、名刺に記載されている情報だけなら調べ

れば入手できる可能性がありますから、非公知性にも当ては

まりません。

では、どうすれば良いのか。例えば、①会社が管理するシ

ステムに登録し、IDとパスワードでアクセスを制限する。②事

業活動等でその情報を活用する。③事業活動を通じて知り

得た情報を名刺情報に付与していく。これならば重要な顧

客名簿として「営業秘密」と位置づけることが可能です。

　社員が持つ名刺を管理するために、そこまでするのかと思

われる方もいらっしゃるでしょうが、それは違います。先ほども触

れたとおり、紙の名刺であれば会社が一括管理をしても、検

索性・閲覧性に乏しいため「連絡先の保管」の域を出ませ

ん。しかし、システム化し関係者が共有できる情報であれば、

その活用の幅は大きく広がります。私どもはこれを「名刺DX」

と呼んでいます。まさに、ITによって名刺の持つ価値を再定

義し、営業活動の変革につなげるための「営業DX」です。

　一般的に営業活動を支援するツールと言えばSFA（営

業支援システム）やCRM（顧客管理システム）をイメージさ

れると思います。これらは営業案件ベースに進捗管理したり、

顧客情報を管理したりする仕組みです。しかし、見込み顧客

の担当者と名刺交換した際、すでに案件が具体化している

ケースは非常にまれではないでしょうか。

　新規の見込み顧客から面会の機会をいただいたものの、

設備を入れ替えたばかりで次回は数年先だった、といったこ

とが多いのが現実です。ですから優秀な営業担当者は、次

の設備投資ではファーストコールパートナーとなれるよう継続

して関係を築いていくわけです。このような、まだ案件化してい

ない段階の関係づくりの活動を、個人の名刺にひもづけて

管理できるのがSKYPCEの特長です。

会社として顧客の名刺を管理し、さらに有益に活用する

SKYPCEの運用において必要なルールは「いただいた

名刺はその日のうちに登録する」「登録した取引先に対する

アクションを記録する（活動記録）」という2つだけです。この

「活動記録」は、2023年1月にリリースしたVer.2で追加した

機能です。名刺が登録されている取引先の担当者に対し

て、訪問や電話、メールなどでアクションを起こしたときに、その

内容を記録します。記録には複数のタグをつけることができ、

タグを使って絞り込むと案件ごとのアクションが時系列で追え

るようになります。また、3か月間使用されていないタグはグレー

表示されるので、アプローチが継続できていない案件がひと

目で見つけられます。

これを、自身の営業活動の振り返りに活用することはもちろ

ん、社員名で検索すればチームの一人ひとりの動きが把握で

きるようになります。そこから適切なアプローチができているかを確

認し、上司がフォローに入るきっかけにしたり、適正な人事評価

の材料にすることもできます。とかく個人の素養に依存しがちな

営業ノウハウや、活動状況の共有にこの機能を生かし、チーム

営業の実現につなげていただきたいと思います。実はこれまで、

見込み案件を含めたビジネスの進捗情報を管理できるシステ

ムは、ほぼありませんでした。私たちはSKYPCE独自の機能で

「商談になる前の関係づくりを管理・共有する」という新しい価

値を提供したいと考えています。

　今、この「活動記録」機能に、取引先企業に関するニュー

スの配信機能を追加する開発を進めています。SKYPCEに

登録されている企業名を手掛かりに企業のプレスリリースや関

連するWebニュースを表示するという機能です。会話の引き出

しを提供することで、継続した関係づくりに取り組む営業担当

者の一助となればと考えています。

また既存機能の改善では、弊社自身がSKYPCEを徹底

的に活用して営業活動の変革に取り組むなかで、機能をブ

ラッシュアップしています。例えば「One to Oneメール送信」機

能は、差出人名を名刺所有者（社員）にしてメールマガジンを

送信できる機能なのですが、この機能を2023年の新年のごあ

いさつ（年賀メール）の送信に活用しました。

まず機能を拡張したプロトタイプを作り、社員一人ひとりが

メールのメインビジュアルや文面を選択できるようにした上で、

個別にひと言コメントを添えられるようにするなど、営業担当者

から要望を集めて実装。1月1日に配信を実行しました。そして

配信時の記録から負荷や遅延などの状況を確認し、社員から

も改善に向けた意見を募りました。現在、この実施結果に基づ

いてメール配信機能の強化に取り組んでいます。

ここで紹介した以外にも営業支援機能の充実に取り組ん

でいます。また外部のSFA・CRMとの連携も進めていく予定

です。

Ｓｋｙ株式会社には「ALL Ｓｋｙ」という、社員全員が主体

的に参加する企業文化を表したキーワードがあります。この

SKYPCEは、まさに「ALL Ｓｋｙ」を象徴する商品だと言えま

す。先ほど営業担当者から要望や意見を募って機能に反

映させたと説明しましたが、SKYPCEは発売以前から社内

で活用し、複数回にわたって全社員から改善意見を募りまし

た。営業部門だけではなく、開発も事務スタッフも含めて全

員が実際に商品を利用し、そこで挙がった改善点を集約し

て商品に反映しています。その取り組みは、発売から1年半

が経過した今も不定期に実施しています。

また、SKYSEA Client Viewなど従来の自社商品の開発

は、基本的にICTソリューション事業部の開発課が一手に

担っていましたが、SKYPCEはWebアプリケーション、データ

ベース、クラウドインフラ、AI・画像解析、スマートフォンアプリな

ど、関連する技術領域が多岐にわたることもあり、受託開発が

中心のクライアント・システム開発事業部の技術部も開発に参

加。さらに社内のOA化、DX推進を担っている「Ｓｋｙスタイル

部」も加わって、まさに「ALL Ｓｋｙ」で開発しています。

　SKYPCEの市場は、すでに情報セキュリティ対策に対す

るニーズが顕在化しているSKYSEA Client ViewやICT

活用教育の充実が求められているSKYMENU Cloudなど

の市場とは異なります。商品市場自体が「導入期」に当たる

ため、名刺活用による営業支援という潜在的なニーズを自ら

掘り起こしながら市場を拡大していく必要があります。

だからこそ、Ｓｋｙ株式会社自身がSKYPCEを最も活用す

るユーザーとなり「名刺DX」を実現していきながら、新しい

価値を提案していく。そして、その過程でさらに商品をブラッ

シュアップさせ、お客様にご満足いただける商品に育ててい

く。今はまさにその真っただ中にあるといえます。

キャリア採用でＳｋｙ株式会社への応募を検討されている方

で、営業職の方にはSKYPCEを活用した「名刺DX」の体

現者となっていただきたいと思っています。また、開発職の方

がSKYPCEの開発に携わるときには、これまでの経験から得

た知見を新しい価値を創り出すために生かしていただき、力

を発揮していただければと思っていますので、ぜひよろしくお

願いします。

名刺をデータ化して管理すると個人情報データベースとして扱われる

業務を通じて入手した名刺を登録することが想定されていない

無料サービスの場合、サービス事業者が収益化を図る必要がある

最適化された求人情報を含むターゲティング広告が提供される

転職時にユーザーがデータを削除しない限り、容易に持ち出せる

登録したデータは名刺画像も含めてエクスポートできない

個人向け名刺管理サービスの利用における主なリスク

不正競争防止法が定める「営業秘密」の3要件

有用性 非公知性

当該情報が秘密として管理されて
いる状態。情報へのアクセスが制
限されていたり、従業員に営業秘
密だと認識されている必要がある。

当該情報が客観的に見て企業の
事業活動に有用で、経費の節約、
経営効率の改善等に役立つもの
であること。

当該営業秘密が一般的に知られ
ていない、または容易に知ることが
できない状態。

会社のシステム上で管理し、IDとパ
スワードでアクセスを制限する。

登録された名刺情報などを、事業
活動や経営改善のなかで活用する。

事業活動を通じて知り得た情報を、
名刺情報にひもづけて登録する。

秘密管理性

内容

対応例

Free
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結論から申し上げると「今後、名刺はなくなるのでは」とい

う意見に、私は否定的です。元来、日本は世界でも有数の

名刺文化の国です。確かに3年以上続くコロナ禍の環境に

おいては、Web会議システムを活用したオンライン商談が増

えました。また、かつては考えられなかったほどテレワークが定

着しています。

しかし、すでに連絡先の交換を済ませている取引先の担

当者であっても、初めて対面したときに真っ先に行うのは名

刺交換です。ごく自然な流れで「先日は、オンラインで失礼し

ました」などと言葉を交わしながら名刺交換する様子は、コロ

ナ禍においても何ら変わりありませんでした。

さらに2022年後半になると、欧米の大手ITメーカーでも

フルテレワークの勤務形態を見直し、出社勤務の比率を上

げる企業が相次ぎました。この背景には、単なる「生産性」

の低下という言葉では表しきれない弊害があったのだろうと

感じています。例えば近年、ビジネスの世界で「セレンディピ

ティ（Serendipity）」という言葉が話題になっています。これ

は「素敵な偶然の出会いにより、予想外のものを発見する

力」を意味するそうです。取引先を訪問した際に、受付での

あいさつや通路を歩きながらの会話という、ちょっとした場面

に重要なビジネスチャンスが隠れていた、という経験をされた

方も少なくないと思います。合理性を求めるあまりオンライン商

談やテレワークばかりになることで、「創造性」が失われてし

まうことは、ビジネスにとって大きな損失だといえるでしょう。

　今後は、これまで以上にリアルとオンラインを上手に使い分

けることがビジネスの要諦となっていくと考えられます。そのな

かで日本の商文化の象徴である名刺がなくなることはないと

考えており、むしろ今こそ名刺の価値を再定義すべきだと

思っています。

これまでのように紙の名刺をそのままファイリングしておくだ

けでは、担当者個人による「連絡先の保管」以上の価値

は生まれません。中には、すべての名刺を会社の共用ファイ

ルにとじるというルールを設けている企業もあるそうですが、こ

れも「連絡先の保管」の域を出る運用ではありません。

まずは名刺をデータ化し、社内の関係者なら誰でも、いつ

でも、どこでも、手軽に閲覧できる環境が必要です。さらに取

引先に対して、誰が、いつ、どんなアクションを起こし、どのよう

な角度でアプローチしているのかが共有できると、どうでしょう

か。詳しくは後述しますが、それがSKYPCEを「営業支援

名刺管理サービス」と位置づけている理由です。
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　名刺をデータ化すると、検索性の向上と持ち運びの自由

度が増します。数百枚もの名刺を毎日持ち歩くことはできませ

んが、データ化してスマートフォンで検索・閲覧できれば、必

要な情報がすぐに取り出せるようになります。この利便性は、

すでに多くのビジネスパーソンが実感しており、個人向けの

名刺管理サービスの利用者は300万人を超えているという

調査もあります。

しかし、注意しなければならないことがあります。データ化さ

れて検索できるよう管理された名刺情報は、個人情報保護

に関する法律で「個人情報データベース」として扱われます。

つまり、会社業務を通じて得た名刺をシステムに登録すると、

その時点で会社が管理しなければならない個人情報になり

ます。しかし、それを知らない社員が、自分が利用している個

人向け名刺管理サービスに登録してしまう事例が多発し、

問題視されています。

　実は、こうした個人向けサービスの利用規約を見ると、会

社業務を通じて取得した名刺を登録することは想定されて

いません。しかし、利用者の多くが規約を理解しないまま、

サービスを利用しているのが実情ではないでしょうか。これら

は個人情報保護という観点はもちろん、会社に無断で外部

サービス等を利用するシャドーITという側面でも見過ごすこ

とができない問題となっています。

また、別の問題も存在しています。無料で提供されているも

のが多い個人向け名刺管理サービスですが、クラウドサービ

スを提供するには相応の原価がかかります。ですからサービス

事業者は、何らかの手段で収益化（マネタイズ）しなければな

らず、その利益の大部分を広告収入から得ているといいます。

サービス事業者が、ユーザーが登録した名刺を分析する

と、どんな業界で活動している人なのか、どのような立場の人

と交流があるのかが浮き彫りになります。その分析に基づい

て、ターゲティングされた広告をピンポイントで表示するという

仕組みです。これが一般的なユーザー行動を基にしたター

ゲティング広告であればいいのですが、それが名刺情報の

分析に基づいて最適化された求人情報だとすれば、ユー

ザーが働く企業としては看過できないのではないでしょうか。

利用者の多くが利用規約を理解せず、会社業務で得た

名刺を無料サービスに登録している実態があり、その名刺情

報が分析されて同業他社への転職機会が提供される。そし

て転職が実現すると、サービスに登録されている名刺情報

が持ち出されてしまう可能性が高い。こうした問題点に企業

側も気づき始めており、社内規定で個人向け名刺管理サー

ビスの利用を禁止するなどして対策に動き出しています。

　転職する社員が名刺情報を勝手に持ち出せば、不正競

争防止法違反になるのでは？ というご質問をいただくことが

あります。しかし、持ち出した情報が同法で定める「営業秘

密」に当たる情報だとするには、①秘密管理性 ②有用性 

③非公知性という3要件を満たさなくてはなりません。平たく

言えば、①営業上の秘密として情報へのアクセスが制限さ

れていること ②事業活動や経営改善などに利用されている

情報であること ③一般には知られていない、または簡単には

入手できない情報であることです。

　しかし、社員が会社の許可を得ず外部の名刺管理サー

ビスに登録している時点で、秘密管理性を主張するのは難

しくなります。また、名刺に記載されている情報だけなら調べ

れば入手できる可能性がありますから、非公知性にも当ては

まりません。

　では、どうすれば良いのか。例えば、①会社が管理するシ

ステムに登録し、IDとパスワードでアクセスを制限する。②事

業活動等でその情報を活用する。③事業活動を通じて知り

得た情報を名刺情報に付与していく。これならば重要な顧

客名簿として「営業秘密」と位置づけることが可能です。

　社員が持つ名刺を管理するために、そこまでするのかと思

われる方もいらっしゃるでしょうが、それは違います。先ほども触

れたとおり、紙の名刺であれば会社が一括管理をしても、検

索性・閲覧性に乏しいため「連絡先の保管」の域を出ませ

ん。しかし、システム化し関係者が共有できる情報であれば、

その活用の幅は大きく広がります。私どもはこれを「名刺DX」

と呼んでいます。まさに、ITによって名刺の持つ価値を再定

義し、営業活動の変革につなげるための「営業DX」です。

　一般的に営業活動を支援するツールと言えばSFA（営

業支援システム）やCRM（顧客管理システム）をイメージさ

れると思います。これらは営業案件ベースに進捗管理したり、

顧客情報を管理したりする仕組みです。しかし、見込み顧客

の担当者と名刺交換した際、すでに案件が具体化している

ケースは非常にまれではないでしょうか。

　新規の見込み顧客から面会の機会をいただいたものの、

設備を入れ替えたばかりで次回は数年先だった、といったこ

とが多いのが現実です。ですから優秀な営業担当者は、次

の設備投資ではファーストコールパートナーとなれるよう継続

して関係を築いていくわけです。このような、まだ案件化してい

ない段階の関係づくりの活動を、個人の名刺にひもづけて

管理できるのがSKYPCEの特長です。

会社として顧客の名刺を管理し、さらに有益に活用する

SKYPCEの運用において必要なルールは「いただいた

名刺はその日のうちに登録する」「登録した取引先に対する

アクションを記録する（活動記録）」という2つだけです。この

「活動記録」は、2023年1月にリリースしたVer.2で追加した

機能です。名刺が登録されている取引先の担当者に対し

て、訪問や電話、メールなどでアクションを起こしたときに、その

内容を記録します。記録には複数のタグをつけることができ、

タグを使って絞り込むと案件ごとのアクションが時系列で追え

るようになります。また、3か月間使用されていないタグはグレー

表示されるので、アプローチが継続できていない案件がひと

目で見つけられます。

これを、自身の営業活動の振り返りに活用することはもちろ

ん、社員名で検索すればチームの一人ひとりの動きが把握で

きるようになります。そこから適切なアプローチができているかを確

認し、上司がフォローに入るきっかけにしたり、適正な人事評価

の材料にすることもできます。とかく個人の素養に依存しがちな

営業ノウハウや、活動状況の共有にこの機能を生かし、チーム

営業の実現につなげていただきたいと思います。実はこれまで、

見込み案件を含めたビジネスの進捗情報を管理できるシステ

ムは、ほぼありませんでした。私たちはSKYPCE独自の機能で

「商談になる前の関係づくりを管理・共有する」という新しい価

値を提供したいと考えています。

　今、この「活動記録」機能に、取引先企業に関するニュー

スの配信機能を追加する開発を進めています。SKYPCEに

登録されている企業名を手掛かりに企業のプレスリリースや関

連するWebニュースを表示するという機能です。会話の引き出

しを提供することで、継続した関係づくりに取り組む営業担当

者の一助となればと考えています。

また既存機能の改善では、弊社自身がSKYPCEを徹底

的に活用して営業活動の変革に取り組むなかで、機能をブ

ラッシュアップしています。例えば「One to Oneメール送信」機

能は、差出人名を名刺所有者（社員）にしてメールマガジンを

送信できる機能なのですが、この機能を2023年の新年のごあ

いさつ（年賀メール）の送信に活用しました。

まず機能を拡張したプロトタイプを作り、社員一人ひとりが

メールのメインビジュアルや文面を選択できるようにした上で、

個別にひと言コメントを添えられるようにするなど、営業担当者

から要望を集めて実装。1月1日に配信を実行しました。そして

配信時の記録から負荷や遅延などの状況を確認し、社員から

も改善に向けた意見を募りました。現在、この実施結果に基づ

いてメール配信機能の強化に取り組んでいます。

ここで紹介した以外にも営業支援機能の充実に取り組ん

でいます。また外部のSFA・CRMとの連携も進めていく予定

です。

Ｓｋｙ株式会社には「ALL Ｓｋｙ」という、社員全員が主体

的に参加する企業文化を表したキーワードがあります。この

SKYPCEは、まさに「ALL Ｓｋｙ」を象徴する商品だと言えま

す。先ほど営業担当者から要望や意見を募って機能に反

映させたと説明しましたが、SKYPCEは発売以前から社内

で活用し、複数回にわたって全社員から改善意見を募りまし

た。営業部門だけではなく、開発も事務スタッフも含めて全

員が実際に商品を利用し、そこで挙がった改善点を集約し

て商品に反映しています。その取り組みは、発売から1年半

が経過した今も不定期に実施しています。

また、SKYSEA Client Viewなど従来の自社商品の開発

は、基本的にICTソリューション事業部の開発課が一手に

担っていましたが、SKYPCEはWebアプリケーション、データ

ベース、クラウドインフラ、AI・画像解析、スマートフォンアプリな

ど、関連する技術領域が多岐にわたることもあり、受託開発が

中心のクライアント・システム開発事業部の技術部も開発に参

加。さらに社内のOA化、DX推進を担っている「Ｓｋｙスタイル

部」も加わって、まさに「ALL Ｓｋｙ」で開発しています。

　SKYPCEの市場は、すでに情報セキュリティ対策に対す

るニーズが顕在化しているSKYSEA Client ViewやICT

活用教育の充実が求められているSKYMENU Cloudなど

の市場とは異なります。商品市場自体が「導入期」に当たる

ため、名刺活用による営業支援という潜在的なニーズを自ら

掘り起こしながら市場を拡大していく必要があります。

だからこそ、Ｓｋｙ株式会社自身がSKYPCEを最も活用す

るユーザーとなり「名刺DX」を実現していきながら、新しい

価値を提案していく。そして、その過程でさらに商品をブラッ

シュアップさせ、お客様にご満足いただける商品に育ててい

く。今はまさにその真っただ中にあるといえます。

キャリア採用でＳｋｙ株式会社への応募を検討されている方

で、営業職の方にはSKYPCEを活用した「名刺DX」の体

現者となっていただきたいと思っています。また、開発職の方

がSKYPCEの開発に携わるときには、これまでの経験から得

た知見を新しい価値を創り出すために生かしていただき、力

を発揮していただければと思っていますので、ぜひよろしくお

願いします。

名刺をデータ化して管理すると個人情報データベースとして扱われる

業務を通じて入手した名刺を登録することが想定されていない

無料サービスの場合、サービス事業者が収益化を図る必要がある

最適化された求人情報を含むターゲティング広告が提供される

転職時にユーザーがデータを削除しない限り、容易に持ち出せる

登録したデータは名刺画像も含めてエクスポートできない

個人向け名刺管理サービスの利用における主なリスク

不正競争防止法が定める「営業秘密」の3要件
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当該情報が秘密として管理されて
いる状態。情報へのアクセスが制
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事業活動に有用で、経費の節約、
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であること。
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ていない、または容易に知ることが
できない状態。

会社のシステム上で管理し、IDとパ
スワードでアクセスを制限する。

登録された名刺情報などを、事業
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名刺情報にひもづけて登録する。
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結論から申し上げると「今後、名刺はなくなるのでは」とい

う意見に、私は否定的です。元来、日本は世界でも有数の

名刺文化の国です。確かに3年以上続くコロナ禍の環境に

おいては、Web会議システムを活用したオンライン商談が増

えました。また、かつては考えられなかったほどテレワークが定

着しています。

しかし、すでに連絡先の交換を済ませている取引先の担

当者であっても、初めて対面したときに真っ先に行うのは名

刺交換です。ごく自然な流れで「先日は、オンラインで失礼し

ました」などと言葉を交わしながら名刺交換する様子は、コロ

ナ禍においても何ら変わりありませんでした。

さらに2022年後半になると、欧米の大手ITメーカーでも

フルテレワークの勤務形態を見直し、出社勤務の比率を上

げる企業が相次ぎました。この背景には、単なる「生産性」

の低下という言葉では表しきれない弊害があったのだろうと

感じています。例えば近年、ビジネスの世界で「セレンディピ

ティ（Serendipity）」という言葉が話題になっています。これ

は「素敵な偶然の出会いにより、予想外のものを発見する

力」を意味するそうです。取引先を訪問した際に、受付での

あいさつや通路を歩きながらの会話という、ちょっとした場面

に重要なビジネスチャンスが隠れていた、という経験をされた

方も少なくないと思います。合理性を求めるあまりオンライン商

談やテレワークばかりになることで、「創造性」が失われてし

まうことは、ビジネスにとって大きな損失だといえるでしょう。

　今後は、これまで以上にリアルとオンラインを上手に使い分

けることがビジネスの要諦となっていくと考えられます。そのな

かで日本の商文化の象徴である名刺がなくなることはないと

考えており、むしろ今こそ名刺の価値を再定義すべきだと

思っています。

これまでのように紙の名刺をそのままファイリングしておくだ

けでは、担当者個人による「連絡先の保管」以上の価値

は生まれません。中には、すべての名刺を会社の共用ファイ

ルにとじるというルールを設けている企業もあるそうですが、こ

れも「連絡先の保管」の域を出る運用ではありません。

まずは名刺をデータ化し、社内の関係者なら誰でも、いつ

でも、どこでも、手軽に閲覧できる環境が必要です。さらに取

引先に対して、誰が、いつ、どんなアクションを起こし、どのよう

な角度でアプローチしているのかが共有できると、どうでしょう

か。詳しくは後述しますが、それがSKYPCEを「営業支援

名刺管理サービス」と位置づけている理由です。
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　名刺をデータ化すると、検索性の向上と持ち運びの自由

度が増します。数百枚もの名刺を毎日持ち歩くことはできませ

んが、データ化してスマートフォンで検索・閲覧できれば、必

要な情報がすぐに取り出せるようになります。この利便性は、

すでに多くのビジネスパーソンが実感しており、個人向けの

名刺管理サービスの利用者は300万人を超えているという

調査もあります。

しかし、注意しなければならないことがあります。データ化さ

れて検索できるよう管理された名刺情報は、個人情報保護

に関する法律で「個人情報データベース」として扱われます。

つまり、会社業務を通じて得た名刺をシステムに登録すると、

その時点で会社が管理しなければならない個人情報になり

ます。しかし、それを知らない社員が、自分が利用している個

人向け名刺管理サービスに登録してしまう事例が多発し、

問題視されています。

　実は、こうした個人向けサービスの利用規約を見ると、会

社業務を通じて取得した名刺を登録することは想定されて

いません。しかし、利用者の多くが規約を理解しないまま、

サービスを利用しているのが実情ではないでしょうか。これら

は個人情報保護という観点はもちろん、会社に無断で外部

サービス等を利用するシャドーITという側面でも見過ごすこ

とができない問題となっています。

また、別の問題も存在しています。無料で提供されているも

のが多い個人向け名刺管理サービスですが、クラウドサービ

スを提供するには相応の原価がかかります。ですからサービス

事業者は、何らかの手段で収益化（マネタイズ）しなければな

らず、その利益の大部分を広告収入から得ているといいます。

サービス事業者が、ユーザーが登録した名刺を分析する

と、どんな業界で活動している人なのか、どのような立場の人

と交流があるのかが浮き彫りになります。その分析に基づい

て、ターゲティングされた広告をピンポイントで表示するという

仕組みです。これが一般的なユーザー行動を基にしたター

ゲティング広告であればいいのですが、それが名刺情報の

分析に基づいて最適化された求人情報だとすれば、ユー

ザーが働く企業としては看過できないのではないでしょうか。

利用者の多くが利用規約を理解せず、会社業務で得た

名刺を無料サービスに登録している実態があり、その名刺情

報が分析されて同業他社への転職機会が提供される。そし

て転職が実現すると、サービスに登録されている名刺情報

が持ち出されてしまう可能性が高い。こうした問題点に企業

側も気づき始めており、社内規定で個人向け名刺管理サー

ビスの利用を禁止するなどして対策に動き出しています。

　転職する社員が名刺情報を勝手に持ち出せば、不正競

争防止法違反になるのでは？というご質問をいただくことが

あります。しかし、持ち出した情報が同法で定める「営業秘

密」に当たる情報だとするには、①秘密管理性 ②有用性 

③非公知性という3要件を満たさなくてはなりません。平たく

言えば、①営業上の秘密として情報へのアクセスが制限さ

れていること ②事業活動や経営改善などに利用されている

情報であること③一般には知られていない、または簡単には

入手できない情報であることです。

しかし、社員が会社の許可を得ず外部の名刺管理サー

ビスに登録している時点で、秘密管理性を主張するのは難

しくなります。また、名刺に記載されている情報だけなら調べ

れば入手できる可能性がありますから、非公知性にも当ては

まりません。

では、どうすれば良いのか。例えば、①会社が管理するシ

ステムに登録し、IDとパスワードでアクセスを制限する。②事

業活動等でその情報を活用する。③事業活動を通じて知り

得た情報を名刺情報に付与していく。これならば重要な顧

客名簿として「営業秘密」と位置づけることが可能です。

　社員が持つ名刺を管理するために、そこまでするのかと思

われる方もいらっしゃるでしょうが、それは違います。先ほども触

れたとおり、紙の名刺であれば会社が一括管理をしても、検

索性・閲覧性に乏しいため「連絡先の保管」の域を出ませ

ん。しかし、システム化し関係者が共有できる情報であれば、

その活用の幅は大きく広がります。私どもはこれを「名刺DX」

と呼んでいます。まさに、ITによって名刺の持つ価値を再定

義し、営業活動の変革につなげるための「営業DX」です。

　一般的に営業活動を支援するツールと言えばSFA（営

業支援システム）やCRM（顧客管理システム）をイメージさ
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顧客情報を管理したりする仕組みです。しかし、見込み顧客

の担当者と名刺交換した際、すでに案件が具体化している

ケースは非常にまれではないでしょうか。

　新規の見込み顧客から面会の機会をいただいたものの、

設備を入れ替えたばかりで次回は数年先だった、といったこ

とが多いのが現実です。ですから優秀な営業担当者は、次

の設備投資ではファーストコールパートナーとなれるよう継続

して関係を築いていくわけです。このような、まだ案件化してい

ない段階の関係づくりの活動を、個人の名刺にひもづけて

管理できるのがSKYPCEの特長です。

　SKYPCEの運用において必要なルールは「いただいた

名刺はその日のうちに登録する」「登録した取引先に対する

アクションを記録する（活動記録）」という2つだけです。この

「活動記録」は、2023年1月にリリースしたVer.2で追加した

機能です。名刺が登録されている取引先の担当者に対し

て、訪問や電話、メールなどでアクションを起こしたときに、その

内容を記録します。記録には複数のタグをつけることができ、

タグを使って絞り込むと案件ごとのアクションが時系列で追え

るようになります。また、3か月間使用されていないタグはグレー

表示されるので、アプローチが継続できていない案件がひと

目で見つけられます。

　これを、自身の営業活動の振り返りに活用することはもちろ

ん、社員名で検索すればチームの一人ひとりの動きが把握で

きるようになります。そこから適切なアプローチができているかを確

認し、上司がフォローに入るきっかけにしたり、適正な人事評価

の材料にすることもできます。とかく個人の素養に依存しがちな

営業ノウハウや、活動状況の共有にこの機能を生かし、チーム

営業の実現につなげていただきたいと思います。実はこれまで、

見込み案件を含めたビジネスの進捗情報を管理できるシステ

ムは、ほぼありませんでした。私たちはSKYPCE独自の機能で

「商談になる前の関係づくりを管理・共有する」という新しい価

値を提供したいと考えています。

　今、この「活動記録」機能に、取引先企業に関するニュー

スの配信機能を追加する開発を進めています。SKYPCEに

登録されている企業名を手掛かりに企業のプレスリリースや関

連するWebニュースを表示するという機能です。会話の引き出

しを提供することで、継続した関係づくりに取り組む営業担当

者の一助となればと考えています。

また既存機能の改善では、弊社自身がSKYPCEを徹底

的に活用して営業活動の変革に取り組むなかで、機能をブ

ラッシュアップしています。例えば「One to Oneメール送信」機

能は、差出人名を名刺所有者（社員）にしてメールマガジンを

送信できる機能なのですが、この機能を2023年の新年のごあ

いさつ（年賀メール）の送信に活用しました。

まず機能を拡張したプロトタイプを作り、社員一人ひとりが

メールのメインビジュアルや文面を選択できるようにした上で、

個別にひと言コメントを添えられるようにするなど、営業担当者

から要望を集めて実装。1月1日に配信を実行しました。そして

配信時の記録から負荷や遅延などの状況を確認し、社員から

も改善に向けた意見を募りました。現在、この実施結果に基づ

いてメール配信機能の強化に取り組んでいます。

ここで紹介した以外にも営業支援機能の充実に取り組ん

でいます。また外部のSFA・CRMとの連携も進めていく予定

です。

ALL Ｓｋｙで商品を作り、ALL Ｓｋｙで育てる

Ｓｋｙ株式会社には「ALL Ｓｋｙ」という、社員全員が主体

的に参加する企業文化を表したキーワードがあります。この

SKYPCEは、まさに「ALL Ｓｋｙ」を象徴する商品だと言えま

す。先ほど営業担当者から要望や意見を募って機能に反

映させたと説明しましたが、SKYPCEは発売以前から社内

で活用し、複数回にわたって全社員から改善意見を募りまし

た。営業部門だけではなく、開発も事務スタッフも含めて全

員が実際に商品を利用し、そこで挙がった改善点を集約し

て商品に反映しています。その取り組みは、発売から1年半

が経過した今も不定期に実施しています。

また、SKYSEA Client Viewなど従来の自社商品の開発

は、基本的にICTソリューション事業部の開発課が一手に

担っていましたが、SKYPCEはWebアプリケーション、データ

ベース、クラウドインフラ、AI・画像解析、スマートフォンアプリな

ど、関連する技術領域が多岐にわたることもあり、受託開発が

中心のクライアント・システム開発事業部の技術部も開発に参

加。さらに社内のOA化、DX推進を担っている「Ｓｋｙスタイル

部」も加わって、まさに「ALL Ｓｋｙ」で開発しています。

　SKYPCEの市場は、すでに情報セキュリティ対策に対す

るニーズが顕在化しているSKYSEA Client ViewやICT

活用教育の充実が求められているSKYMENU Cloudなど

の市場とは異なります。商品市場自体が「導入期」に当たる

ため、名刺活用による営業支援という潜在的なニーズを自ら

掘り起こしながら市場を拡大していく必要があります。

だからこそ、Ｓｋｙ株式会社自身がSKYPCEを最も活用す

るユーザーとなり「名刺DX」を実現していきながら、新しい

価値を提案していく。そして、その過程でさらに商品をブラッ

シュアップさせ、お客様にご満足いただける商品に育ててい

く。今はまさにその真っただ中にあるといえます。

キャリア採用でＳｋｙ株式会社への応募を検討されている方

で、営業職の方にはSKYPCEを活用した「名刺DX」の体

現者となっていただきたいと思っています。また、開発職の方

がSKYPCEの開発に携わるときには、これまでの経験から得

た知見を新しい価値を創り出すために生かしていただき、力

を発揮していただければと思っていますので、ぜひよろしくお

願いします。

SKYPCEは弊社自身の営業DXに活用することが前提

社員で検索するとチームメンバーの状況も把握できる

複数のタグが
設定できる

動いていない案件が
すぐわかる

3か月以上使われていないタグは
グレー表示。停滞している営業
案件がないかを確認できます。



結論から申し上げると「今後、名刺はなくなるのでは」とい

う意見に、私は否定的です。元来、日本は世界でも有数の

名刺文化の国です。確かに3年以上続くコロナ禍の環境に

おいては、Web会議システムを活用したオンライン商談が増

えました。また、かつては考えられなかったほどテレワークが定

着しています。

しかし、すでに連絡先の交換を済ませている取引先の担

当者であっても、初めて対面したときに真っ先に行うのは名

刺交換です。ごく自然な流れで「先日は、オンラインで失礼し

ました」などと言葉を交わしながら名刺交換する様子は、コロ

ナ禍においても何ら変わりありませんでした。

さらに2022年後半になると、欧米の大手ITメーカーでも

フルテレワークの勤務形態を見直し、出社勤務の比率を上
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ティ（Serendipity）」という言葉が話題になっています。これ

は「素敵な偶然の出会いにより、予想外のものを発見する

力」を意味するそうです。取引先を訪問した際に、受付での

あいさつや通路を歩きながらの会話という、ちょっとした場面

に重要なビジネスチャンスが隠れていた、という経験をされた

方も少なくないと思います。合理性を求めるあまりオンライン商

談やテレワークばかりになることで、「創造性」が失われてし
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　今後は、これまで以上にリアルとオンラインを上手に使い分
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これまでのように紙の名刺をそのままファイリングしておくだ

けでは、担当者個人による「連絡先の保管」以上の価値
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名刺管理サービス」と位置づけている理由です。
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SKYPCEの運用において必要なルールは「いただいた

名刺はその日のうちに登録する」「登録した取引先に対する
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を
Ｓｋｙ株式会社では、社内のさまざまな課題の解決や業務効率化のためにDX（デジタルトランス

フォーメーション）を推進しており、その役割を担うのが「Ｓｋｙスタイル部」です。

Ｓｋｙスタイル部の仕事について、開発・運用するシステムの事例を通じてご紹介します。

弊社では、情報共有しながらチームで働く「Ｓｋｙス

タイル」という独自の働き方を追求しています。Ｓｋｙ

スタイル部では、社内コミュニケーションツールをは

じめとするさまざまなシステムの開発・運用をとおし

て、その働き方を後押ししています。2022年に組

織編成により体制が強化され、現在は約90名が

在籍。社内の各部署から要望を受けながら、社内

DXを推進するとともに、自社商品の開発にも携

わっています。

「Ｓｋｙスタイル部」とは？

実現！

Ｓ ｋ ｙ ス タ イ ル 部  のおシゴト

自社商品
開発システムの

開発・運用

各種申請に社内SNS「Ｓｋｙなう」を活用！
申請・認可・担当部署への連絡を自動化してフローを効率化

社内DX
推進

社内の「困った…」を
解消するため DXDX

弊社では、日々の業務に社内SNS「Ｓｋｙなう」を活用しています。社内に根づくツールを活

用することで、手軽に申請作業が行えるようにしました。「Ｓｋｙなう」上で、必要事項を入力し

て「申請」ボタンをクリックするだけで、上司や担当者へ自動で連絡されるため、担当部署を

調べる必要がなくなり、申請者の負荷軽減につなげられました。

全社員が「つぶやき」を投稿できる社内SNSです。業務について情報共有したり、技術に関する疑問を
つぶやくとほかの社員が回答してくれたりと、社員同士がリアルタイムにつながることができます。チャット
機能やスケジュール機能、社内施設の予約ができる機能なども搭載されています。

「Ｓｋｙなう」とは？

社員の困りごと 申請のフローがもっと楽にならないかなぁ……

弊社では、名刺作成や社用携帯電話の利用、社宅の手配など、仕事をする上で、申請が必要にな

る場面がたびたびあります。申請の承認を得るためには、上司の認可を受けた上で、さらに申請者

が担当部署を調べて連絡する必要もありました。一連のやりとりはメールで行っており、複雑なフ

ローを簡略化したいという思いがありました。

Topics

【認可】了解しました。@青空 一郎

秋空 二郎　13:15

認可者

【依頼対応完了】名刺申請について、対応を完了しました。@青空 一郎

冬空 華子　9:30

総務

「Ｓｋｙなう」の申請画面に沿って
必要事項を入力

上司や担当部署への連絡が自動で進む

【認可願い】名刺申請について、ご認可をお願いいたします。@秋空 二郎 
青空 一郎　13:00

申請者
名刺申請書  ［社員ID］：XXXXX  ［名前］：青空 一郎 ［枚数］：50
［受け取り希望日］：2023-04-03 ［ふりがな］：名字+名前

【依頼】名刺申請について、ご対応をお願いいたします。
青空 一郎　13:15

名刺申請書  ［社員ID］：XXXXX  ［名前］：青空 一郎 ［枚数］：50
［受け取り希望日］：2023-04-03 ［ふりがな］：名字+名前申請者

名刺申請

3. 投稿欄に内容をご記入の上、申請ボタンをクリックしてください

【認可願い】名刺申請について、ご認可をお願いいたします。@秋空 二郎 
名刺申請書［社員ID］：XXXXX ［名前］：青空 一郎 ［枚数］：50
［受け取り希望日］:2023-04-03 ［ふりがな］：名字+名前

枚数 枚 受け取り希望日 2023/04/0350

社員ID XXXXX 名前 青空 一郎

ふりがなをいれる場合は以下から選択してください
名字 + 名前名字のみなし 名前のみ

1. 申請書を記入してください

認可者︓秋空 二郎

2. 認可者を選択してください

認可者を選択する

申請

例えば……名刺の作成を申請するとき

各種手続きの を推進!を推進!DX

認可が下りると
自動で対応依頼が進む

上司もＳｋｙなうで確認し、
承認できる

Ｓｋｙなう

上記で入力した
内容が投稿内容に
反映される

Topics16 Topics 17



を
Ｓｋｙ株式会社では、社内のさまざまな課題の解決や業務効率化のためにDX（デジタルトランス
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Ｓｋｙスタイル部の仕事について、開発・運用するシステムの事例を通じてご紹介します。

弊社では、情報共有しながらチームで働く「Ｓｋｙス

タイル」という独自の働き方を追求しています。Ｓｋｙ

スタイル部では、社内コミュニケーションツールをは

じめとするさまざまなシステムの開発・運用をとおし

て、その働き方を後押ししています。2022年に組

織編成により体制が強化され、現在は約90名が

在籍。社内の各部署から要望を受けながら、社内
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実現！

Ｓ ｋ ｙ ス タ イ ル 部 のおシゴト
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Topics

【認可】了解しました。  @青空 一郎
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青空 一郎　13:15

名刺申請書  ［社員ID］：XXXXX  ［名前］：青空 一郎 ［枚数］：50
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【認可願い】名刺申請について、ご認可をお願いいたします。@秋空 二郎 
名刺申請書［社員ID］：XXXXX ［名前］：青空 一郎 ［枚数］：50
 ［受け取り希望日］:2023-04-03 ［ふりがな］：名字+名前

枚数 枚 受け取り希望日 2023/04/0350

社員ID XXXXX 名前 青空 一郎

ふりがなをいれる場合は以下から選択してください
名字 + 名前名字のみなし 名前のみ

1. 申請書を記入してください

認可者︓秋空 二郎

2. 認可者を選択してください

認可者を選択する

申請

例えば……名刺の作成を申請するとき

各種手続きの を推進!を推進!DX

認可が下りると
自動で対応依頼が進む

上司もＳｋｙなうで確認し、
承認できる

Ｓｋｙなう

上記で入力した
内容が投稿内容に
反映される
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評価制度の

    
を推進!  

    
を推進!  DX

「360度評価」もシステムで！
そのほか･･･

さらなる多角的な人事評価に向け「360度評価」制度が

導入されました。そこで、半年に1度の査定に活用してい

る既存の人事考課システムを改善し、業務で関わる上司、

部下、同僚が、良かった点と改善点を入力できるようにしま

した。査定の際はその内容を踏まえて評価されます。

■対象者の過去の推薦履歴（最大3件表示）　

同じ理由で推薦している人はいないな

真摯な営業姿勢で大型案件を獲得し、黒字化に貢献され
たので推薦します。

▼推薦文確認　推薦者 : 青空 一子（2023 ⁄ 4 ⁄ 3） ※集計中

▼推薦文確認　推薦者 : 夕空 夏子（2023 ⁄ 2 ⁄ 28）
▼推薦文確認　推薦者 : 秋空 二郎（2023 ⁄ 1 ⁄ 31）

推薦文

ICT
ICT営業部

CSD
CSD営業部

対象者 事業部 ⁄ 所属 ⁄ チーム

生産性向上に貢献 6 件 ⁄ 0 件 達成

未達成1 件 ⁄ 0 件メンバーの育成に貢献

種類 ＯＫ ⁄ 質問 達成状況

集計済

集計中

集計状況

夕空 夏子
係長

秋空 二郎
係長

推薦者

青空 一郎
リーダー

秋空 華子
チーフ

メンバーの育成に貢献
指導している新人が〇〇案件にて今期最高の売り上げを獲得しました。的確な指導とフォローが素晴らしかったので推薦します。

役職者が推薦する際に、推薦履歴や理由を確認できます。1人に対して同じ理由での選出を防ぐために、システムを改善しました。

推薦する際の画面に推薦履歴を表示

推薦された人を一覧で表示 賛同者の数などのステータスを随時更新

一覧で表示することで、推薦された人を把握しやすくしています。

対象者をクリックすると、推薦理由も確認できます。

賛同者の数をリアルタイムで反映。また、賛同を募る期間はルール

で定められており、「集計中」「集計済」などの状況も確認できます。

1 2

3

2

推薦者 役職者

1

奮起のきっかけになるよう、インセンティブ賞の確定後には、すべての社員が推薦理由や
賛同者のコメントを確認できます。

POINT

部下

同僚（同部署） 同僚（他部署）

上司

推薦後、メールで通知
業務で関わりがある社員が

推薦されたことに気づきやすい

活躍する社員を、査定期間だけでなく日常的に評価する「インセンティブ」制度が導入

されました。制度のルールが複雑なため、スムーズな制度運用には、システムの開発が

不可欠でした。まずは推薦された社員や賛同者の人数などが管理できる、必要最小限

の形でリリースし、随時ブラッシュアップしています。例えば1人に対して、複数の役職

者から同じ理由で推薦されるケースが発生した際には、推薦時の画面を改善しました。

またこの制度は、社員のモチベーションアップも目的の一つです。そこで、「自分も頑張

ろう」とチームメンバー同士で高め合えるように、インセンティブ賞の受賞者だけで

なく、同じチームのメンバーにも「Ｓｋｙなう」で、受賞のお知らせが届く機能を追加。

お祝いコメントも贈れるようにしました。

「インセンティブ」制度とは？

推薦者 推薦を受けた社員

推薦役職者（係長以上）が成果を挙げた社員を推薦。広い

視点で公正に評価するため、推薦者以外の役職者か

ら一定の賛同が得られれば、インセンティブ賞が付与さ

れます。業務で関わった他部署の社員を推薦することも

でき、多角的な人事評価につながっています。また、定

期的に頑張る社員を評価できるように、役職者には推

薦のノルマも設けられています。
係長以上の役職者

インセンティブ賞の付与には6名以上の賛同が必要

インセンティブ賞を付与頑張ってるな

「インセンティブ」制度の導入に合わせ、スムーズな制度運用に
向けたシステムを開発！
頑張る社員への適正な評価をサポート

Topics

賛同しよう

頑張る社員を日頃からたたえたいなぁ……
弊社では、年齢や学歴などにとらわれず、社員一人ひとりの実力を評価しています。半年に1度、

直属の上司と面談の場を設けて査定を行っていますが、社員を適正に評価する仕組みをさらに

充実させ、社員のモチベーションアップにつなげたいという思いがありました。

人財部の困りごと
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評価制度の を推進!を推進!DX

「360度評価」もシステムで！
そのほか･･･

さらなる多角的な人事評価に向け「360度評価」制度が

導入されました。そこで、半年に1度の査定に活用してい

る既存の人事考課システムを改善し、業務で関わる上司、

部下、同僚が、良かった点と改善点を入力できるようにしま

した。査定の際はその内容を踏まえて評価されます。

■対象者の過去の推薦履歴（最大3件表示）

同じ理由で推薦している人はいないな

真摯な営業姿勢で大型案件を獲得し、黒字化に貢献され
たので推薦します。

▼推薦文確認　推薦者 : 青空 一子（2023 ⁄ 4 ⁄ 3） ※集計中

▼推薦文確認　推薦者 : 夕空 夏子（2023 ⁄ 2 ⁄ 28）
▼推薦文確認　推薦者 : 秋空 二郎（2023 ⁄ 1 ⁄ 31）

推薦文

ICT
ICT営業部

CSD
CSD営業部

対象者 事業部 ⁄ 所属 ⁄ チーム

生産性向上に貢献 6 件 ⁄ 0 件 達成

未達成1 件 ⁄ 0 件メンバーの育成に貢献

種類 ＯＫ ⁄ 質問 達成状況

集計済

集計中

集計状況

夕空 夏子
係長

秋空 二郎
係長

推薦者

青空 一郎
リーダー

秋空 華子
チーフ

メンバーの育成に貢献
指導している新人が〇〇案件にて今期最高の売り上げを獲得しました。的確な指導とフォローが素晴らしかったので推薦します。

役職者が推薦する際に、推薦履歴や理由を確認できます。1人に対して同じ理由での選出を防ぐために、システムを改善しました。

推薦する際の画面に推薦履歴を表示

推薦された人を一覧で表示 賛同者の数などのステータスを随時更新

一覧で表示することで、推薦された人を把握しやすくしています。

対象者をクリックすると、推薦理由も確認できます。

賛同者の数をリアルタイムで反映。また、賛同を募る期間はルール

で定められており、「集計中」「集計済」などの状況も確認できます。

1 2

3

2

推薦者 役職者

1

奮起のきっかけになるよう、インセンティブ賞の確定後には、すべての社員が推薦理由や
賛同者のコメントを確認できます。

POINT

部下

同僚（同部署） 同僚（他部署）

上司

推薦後、メールで通知
業務で関わりがある社員が

推薦されたことに気づきやすい

活躍する社員を、査定期間だけでなく日常的に評価する「インセンティブ」制度が導入

されました。制度のルールが複雑なため、スムーズな制度運用には、システムの開発が

不可欠でした。まずは推薦された社員や賛同者の人数などが管理できる、必要最小限

の形でリリースし、随時ブラッシュアップしています。例えば1人に対して、複数の役職

者から同じ理由で推薦されるケースが発生した際には、推薦時の画面を改善しました。

またこの制度は、社員のモチベーションアップも目的の一つです。そこで、「自分も頑張

ろう」とチームメンバー同士で高め合えるように、インセンティブ賞の受賞者だけで

なく、同じチームのメンバーにも「Ｓｋｙなう」で、受賞のお知らせが届く機能を追加。

お祝いコメントも贈れるようにしました。

「インセンティブ」制度とは？

推薦者 推薦を受けた社員

推薦役職者（係長以上）が成果を挙げた社員を推薦。広い

視点で公正に評価するため、推薦者以外の役職者か

ら一定の賛同が得られれば、インセンティブ賞が付与さ

れます。業務で関わった他部署の社員を推薦することも

でき、多角的な人事評価につながっています。また、定

期的に頑張る社員を評価できるように、役職者には推

薦のノルマも設けられています。
係長以上の役職者

インセンティブ賞の付与には6名以上の賛同が必要

インセンティブ賞を付与頑張ってるな

「インセンティブ」制度の導入に合わせ、スムーズな制度運用に
向けたシステムを開発！
頑張る社員への適正な評価をサポート

Topics

賛同しよう

頑張る社員を日頃からたたえたいなぁ……
弊社では、年齢や学歴などにとらわれず、社員一人ひとりの実力を評価しています。半年に1度、

直属の上司と面談の場を設けて査定を行っていますが、社員を適正に評価する仕組みをさらに

充実させ、社員のモチベーションアップにつなげたいという思いがありました。

人財部の困りごと
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勤怠申請の を推進!を推進!DX

□□□□□00

※ 掲載している操作画面はすべてイメージです。

Ｓｋｙスタイル部は、大阪本社と東京本社に拠

点があり、現在は約90名が在籍しています。社

内OA課と統合して体制が強化され、さらなる社

内DXの推進を目指しています。

部内に複数のチームがあり、各チームが社内

の部署ごとに要望を受けてシステムを開発してき

ました。しかし、これでは体制が縦割りになりがち

です。そこで体制の強化に伴い、これまでのチーム

は生かしながら、横の連携を強くする改善に乗り

出しました。その一つとして、新たに品質保証の

チームや画面デザインのチーム、それぞれの開発

を支援するチームが立ち上がりました。これらの

チームは、部署ごとではなく全体を横串で見てい

ます。一つのチームでの改善が、ほかのチームに

波及することが理想なので、今後もさらに横の

連携を深めていきます。

社内システムの開発を担うＳｋｙスタイル部では、

技術選定などの裁量が大きく、最新技術に挑戦

しやすい環境です。自社商品開発へ生かせるこ

とを踏まえながら、積極的に新しいことに取り組み、

ほかの事業部へノウハウを共有することを目指し

ています。例えばこれまでの主流は、「PHP」を

使った開発でしたが、最近はユーザーの目に触

れるフロントエンド、サーバー側のバックエンドの

両方で「JavaScript」を使う「Universal 

JavaScript」という考え方があり、これを直近の

プロジェクトで取り入れています。体制の強化に

より、こうした新しい取り組みにも、より挑戦しやすく

なりました。

一方で、業務の範囲も広がり、社内システムの

開発だけでなく、自社商品の開発にも一部携わ

るようになりました。大変な部分もありますが、メン

バーはやりがいを感じながら前向きに取り組んで

います。

Ｓｋｙスタイル部は、好奇心旺盛な方や成長意

欲が高い方には大変魅力的な職場です。上流

から下流までのあらゆる工程、さらにインフラ面な

どオールラウンドに経験できますし、得意分野を

ベースに技術の幅を広げていくこともできると思い

ます。そして、人と関わることが好きな人にも適した

仕事だと感じます。社内システム開発はできるだ

け早くユーザーに価値を提供できるよう、アジャイ

ル開発を取り入れています。各部署の担当者か

ら意見や要望を聞き、改善を繰り返すにはコミュ

ニケーション能力が欠かせません。こうしてシステ

ムを作り、感謝の言葉をもらうとモチベーションが

上がります。自分たちを含めてすべての社員が活

用するシステムだからこそ、その反応を間近で見る

ことができるのは、Ｓｋｙスタイル部ならではかもしれ

ません。本当にやりがいのある仕事です。

Ｓｋｙスタイル部の仕事の幅はこれからも広がっ

ていくと思います。周りを巻き込み、楽しみながら

新しいことに挑戦できる方と一緒に働けるとうれし

いです。

Ｓｋｙスタイル部 係長 2017年にキャリア採用で入社。

社内の労務管理系システムの開発に携わる。

最新技術をはじめ、オールラウンドに経験できる

Ｓｋｙスタイル部の開発の魅力

堀川 直人

         品質向上や業務を効率化するために独自開発した

勤務表の確認作業がもっと楽にならないかなぁ……

弊社は、社内勤務だけでなく、お客様の拠点への常駐など、働き方が多様なため一律で勤怠を管理

するのは難しい環境です。社内勤務の社員はタイムカードの打刻と月締めの勤務表（勤怠管理表）

の記載に差異がないかを手作業で確認していました。

社員の困りごと

現場社員はもちろん、勤務時間の集計作業を行う総務部門の負荷軽減にもつながりました。POINT
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お客様先や出張先にいる場合

4月3日(月)
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時間内出退勤をする
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出退勤打刻

timecard.xxxx.jp

打刻

ああ

8:455Gxxxx

出退勤打刻申請（2023-04-03）

出勤

認可者を選択する

社外（お客様先など）

青空 一郎（XXXXX）

出退勤区分

時刻

始業／終業時間

認可者

打刻場所

申請理由

8

8:45

45必須

必須

必須

--定型文から選択--

上司の認可が必要

認可します認可します
タップで
完了

社用iPhoneから出退勤時間を打刻できるようにしました。社内のWi-Fiに接続されて

いればアプリで打刻でき、ICカードリーダーなどの機器がなくても、社内にいることが

確認できる仕組みです。お客様先での勤務や出張先などでも、上司の認可が下りれば

打刻が可能。また、自動で勤怠管理表に反映されるので、確認作業を短縮することが

できました。

出退勤時間の打刻アプリを開発！
勤怠管理表との連携で勤怠管理を効率化

そのほかにも、労務管理や営業、開発、お客様へのサポート業務において、

Topics

8:45

以上100 のシステムを運用しています大小さまざまな
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吉田　あとは、技術領域が広く、成長

できるチャンスがあることも魅力だと思

います。

青木　そうですね。先ほどから現場営

業という言葉が出てきていますが、技術

だけでなく、弊社では若手のうちから現

場営業に取り組むので、自然と「商

売」に関わるジェネラリストとして成長し

ていけることも魅力だと思います。

あとは、昔の開発現場では、残業し

て稼働を上げて……という働き方だっ

たと思うのですが、「SOS制度」があり、

負荷が高まるとアラートを上げて助け合

うことができます。

田中 それは弊社の改善文化のたま

ものですね。青木さんが入社される以

前、SOS制度の導入当初は、そううまく

は回っていませんでした。改善を重ね

て、早めにアラートを上げることが根づ

いた結果、初動が早くなり対応がス

ムーズになっています。

吉田　ここまでお話ししてきたとおり、弊

社には「ALL Ｓｋｙ」の文化があります。

縦割りではないので、風通しが良く、働き

やすい環境です。メンバー同士で積極

的にコミュニケーションをとりながら業務

に取り組んでいます。

青木　社内にいるメンバー同士だけ

でなく、お客様先で作業するメンバー

との連携も密です。弊社は、社内SNS

をはじめとするコミュニケーションツール

が充実していることに加えて、コロナ禍

でWeb会議システムも活用するように

なりました。こうしたツールを使って気軽

にコミュニケーションが取れるので、お

客様先に常駐するメンバーと社内勤

務のメンバーの間に垣根はなくなって

いると思います。

青木　そうだったんですね。確かに、

日々業務を改善していくことは弊社の

文化の一つです。

また、手を上げたらチャンスをもらえる

会社でもあります。以前会社で人型ロ

ボットの「Pepper」を購入したことがあり

ました。興味があったので、社内で勉強

会を開いたら、展示会でPepperを使う

ので協力してほしいと、声を掛けていた

だいたんです。発信していると、チャンス

がもらえるというのはやりがいになります。

吉田　そういった前向きな挑戦をきち

んと評価してくれる人事評価制度も充

実していると思います。実力主義で、実

績を残せば半期に一度の査定で昇

格のチャンスがあります。活躍する社員

や部署の表彰、査定以外でも頑張る

社員を日常的に評価する「インセンティ

ブ」制度もあります。

青木　そうですね。半期に一度、目標

の設定や結果についてフィードバックし

ていただける面談があり、成長するため

のフォローもしっかりしています。評価の

軸がオープンなので、どのような成果を

残せば評価されるのか明確で目標を

立てやすいです。

田中 情報は常にオープンにされる環

境ですよね。社長が社員に向けて、

日々ブログなどを通じて情報発信され

ています。みんなが同じ方向に向かって

進むことができているのも特長です。

青木　冒頭でお話ししましたが、BSグ

ループは急速に組織が大きくなり、若

手の多いグループです。お客様の窓

口やチームマネジメントを行う層が不足

しているという課題があります。そういっ

た層を担える方に来ていただきたいで

すね。

吉田　われわれのグループでも中間

層が不足していることに苦労していま

す。マネジメント経験のある方は弊社で

活躍できる場面があります。

田中 どのグループも同じような課題

があるんですね。われわれも、新卒入社

のメンバーをマネージャーの役割を担

える人材へ育成することが課題です。こ

の解決には、キャリア採用がキーポイン

トになると思います。ぜひ、そこの育成を

担っていただきたい。ですが、育成経

験が豊富な方に限らず、若い方でも、

マネージャーに上がっていきたいという

気概のある方はぜひ、一緒に働きた

いとも思っています。

吉田 確かに、上昇志向があることは

大切ですね。常に挑戦する姿勢で業

務に取り組んでいける方がいいです。

田中 挑戦しようとする意欲は本当に

重要です。新しい技術は次 に々出てき

ます。わからなくても、挑戦しようという思

いで臆することなく周りとコミュニケーショ

ンを取っていかなければなりません。前

向きに挑戦し続ければ、必然的に上に

上がっていけると思いますよ。

青木　そうですね。技術の幅はさらに

広がっていきます。BSグループでいうと、

DXの分野や、「CASE※」の進化による

エネルギーマネジメント、スマートシティな

どさまざまなニーズが出てきています。そう

いった社会の変化にもしっかりとアンテナ

を張っておくことが求められると思います。

これからさらに、クライアント・システム開

発事業部そしてＳｋｙ株式会社が大きく

なるために、共に挑戦し、変化していくこ

とを楽しめる方と一緒に働きたいです。

アカウントマネージャーが置かれる以前

から、評価/検証グループとは綿密なや

りとりがありました。弊社には、お互いに助

け合い、チームで業務に取り組む「ALL

Ｓｋｙ」という企業文化が定着していて、

常に横の連携は大事にしてきました。

吉田　とはいえ以前は、案件について

自分たちの領域の中で検討を済ませ

てから、結論をほかのグループと共有し

ていました。アカウントマネージャーが置

かれ、現在は検討段階から各グルー

プで連携する横軸ができたことが大き

な変化だと感じています。

青木　情報共有の質も高まったと思

ています。お客様のお困りごとに対して、

細かなところまで先回りして配慮する。

かゆいところに手を届かせる対応を積

み重ね、信頼関係を築くことができてい

るからこそ、お客様と話がしやすく、提案

もしやすくなっているのだと思います。

田中 われわれが開発した車載ECU

（電子制御ユニット）などを、評価/検証

グループが検証するケースが多いので、

います。社内SNSのトークルームを使っ

て、売上や利益などの数字も日常的に

共有されるようになりました。また、ほか

のグループの成功事例やノウハウを

教えていただくことで、BSグループでも

もっと数字を積み上げていこうという気

運が高まっているように感じます。

さらに、それぞれのグループが現場で

得た細かな情報も共有されるので、物

事を多角的に、立体的に捉えられるよう

になったと思います。

田中 アカウントマネージャーが設けら

れたのは、良いタイミングだったと思いま

す。というのも近年、自動車をはじめ、あ

らゆる製品でソフトウェアの重要度が増

しています。お客様の要望が広がって

おり、自分たちのグループが持つ技術

だけではまかなえない部分が出てきたか

らです。そういったときには案件に合わせ

て、青木さんのBSグループや、画像認

識についての知見があるエンベデッドソ

リューショングループと連携しています。

青木　確かにそうですね。カーエレグ

ループから、クラウドの知見がある人材

がほしいといった相談を受けることも多

いです。いわゆる「自動車のスマホ化」

が進むことで、これからはさらにソフトウェ

アの更新が容易になっていくため、開発

のサイクルが短くなり、アジャイル開発

をはじめ、「CI / CD（継続的インテグ

レーション / 続的デリバリー）」といわれ

る一連の工程に自動化を導入すること

が必要になっています。そういった領域

は、BSグループが担当する部分なの

で、ほかのグループから相談を受けて

対応したり、われわれが環境を作って

実際の作業は評価/検証グループが

担ったり、という連携も行っています。

また、業務系のシステムは、スマートフォ

ンでも使えるようにアプリ開発することも多

いので、モバイルソリューショングループと

の関わりも深いです。

田中 各グループが「どう動くのか」を

共有し、話し合い、知見を借り合うことが

できていますよね。そのほかにも、モデル

ベース開発のV字プロセスにおいて、V

字の右下の「単体評価」はわれわれ開

発者が担う部分ですが、メンバーのアサ

インが難しくなってくると、評価/検証グ

ループのメンバーに加わってもらうことも

あります。

吉田　確かに現場のメンバー同士で

も、以前より横の連携を意識するように

なっていると思います。また、これまでは

各グループのトップが決裁権を持って

いましたが、アカウントマネージャーという

お客様に関わる全体を見通せるトップ

が決まったことで、動きやすくなったと実

感しています。

田中 アカウントマネージャーに相談

すれば、各グループに声を掛けてもらえ

るので、効率的に横連携ができるように

なり、全体を見通したアドバイスももらえ

るようになりました。

青木　何よりもお客様の要望にお応え

し、お客様の利益に向け、全体最適に

していこうと、グループの垣根なく取り組

んでいくスタンスになっていますよね。そこ

がアカウントマネージャーが置かれた一

番大きな変化かもしれません。

田中 そのとおりです。新しいプロジェ

クトのメンバーのアサインについて、われ

われのグループで案件をいただいたけ

れど、技術領域的にBSグループの協

力が必要になるときは、一緒にお客様

へ提案することもあります。提案の厚み

が増し、これまで以上にお客様の要望

にお応えできるようになりました。

当初は、お客様の開発プロジェクト

や評価 /検証業務に、派遣や出向とい

う形で、ピンポイントで入っていくというと

ころからスタートしました。徐々に携わる

範囲が広がり、各グループの連携が高

まったことで、特定の領域だけでなく、一

つの機種の開発を一括して請け負うと

いった案件にも挑戦していけるように

なったと思います。

青木　私は、業務系システムの開発な

どを請け負うビジネスソリューショング

ループ（以下、BSグループ）で、自動車

におけるクラウドサービスを開発する

チームのPLやPMをしています。例えば、

自動車の各デバイスからクラウドにアップ

ロードされたデータを見える化したり、解

析したりするデータ基盤の開発です。10

～15のプロジェクトを担当しています。

田中　AD（自動運転） / ADAS（先進

運転支援システム）の開発に携わる

チームでプロジェクトマネージャー（以

下、PM）をしています。現在は10チー

ムほどを担当しており、チームによっては

プロジェクトリーダー（以下、PL）の役

割を担っているものもあります。

―それぞれの立場や業務の内容
について教えてください。

―グループが急成長しているの
ですね。事業部としても売上・利益と
もに過去最高となりました。その背
景にはどういったことがあるので
しょうか。

吉田　私には2つ役割があり、一つは

評価/検証グループの中部エリアの統

括です。メンバーのアサインをはじめ、お

客様の拠点ごとに別 に々働いているメン

バーの結束を促すなど、働きやすい環

境づくりに取り組んでいます。もう一つは、

PMとしてお客様と自社の窓口になる役

割で、現在は5つのお客様を担当して

います。実際に手を動かす評価 / 検証

クライアント・システム開発事業部

業務以外の部分を担っているイメージ

です。

青木　お二人は、マネジメントが中心と

なる役割を担われていますが、私は一

部、設計や実装を行っているものもありま

す。できるだけ絞った部分を担当し、周り

のメンバーに引き継いでいるところです。

　権限委譲が必要だと感じているので

すが、BSグループの体制はこの10年で

大きくなり、名古屋支社を含めグループ

全体として若いメンバーが多いです。私

が名古屋支社に異動してきた2016年

にはメンバーは50名ほどでしたが、現在

は約130名にまで増えました。またBSグ

ループで対応できる業務の幅も大きく広

がりました。

青木　1社のお客様の中に存在する

さまざまなプロジェクトを、各グループが

それぞれの領域で担っています。一つ

のグループの業務が評価されることで、

ほかのグループでの仕事につながって

いることが大きいと思います。

例えばカーエレクトロニクスグループ

（以下、カーエレグループ）の開発業務

に携わる技術者が、Ｓｋｙ株式会社では

クラウドサービスの開発や評価 / 検証

業務のコンサルにも対応できることをお

客様にお伝えすることで、新たな業務

をお任せいただくことがあります。こうし

た現場営業が実を結んでいるのだと

思います。

田中 おっしゃるとおりですね。現場営

業で案件の情報を収集して共有して

もらっています。各グループが横の連携

を取りながら営業をしていくことで、仕事

が広がっていくパターンが多いです。

また、お客様のパートナー企業評価制

度で、弊社はトップクラスの評価をいた

だいており、お客様の中でも「Ｓｋｙ株式

会社を使っていこう」という雰囲気があ

ることも大きいです。

吉田　それはありがたいことですよね。

弊社の一番の強みは柔軟性だと感じ

クライアント・システム開発事業部内には、5つのグループが
あり、それぞれに業務系システムの開発、組込みシステムの
開発、評価 / 検証の案件に携わっています。
コロナ禍などで市場の先行きが不透明ななかでも、お客様の
ご要望にお応えするため、2022年度から新たに配置した「アカ
ウントマネージャー」に、各グループが持つお客様の情報を集
約。これまで以上に、知見の共有や日常レベルの情報交換が
進み、各グループの垣根を越えた連携が可能になりました。

カーエレクトロニクス
グループ

ビジネス
ソリューション
グループ

エンベデッド
ソリューション
グループ

モバイル
ソリューション
グループ

評価/検証
グループ
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2022年度、売上・利益ともに過去最高の業績を残したクライアント・システム開発事業部。車載システム開発に

携わる3つのグループのキーパーソンに、好調な業績の背景や求める人材などについて語り合っていただきました。

エンジニアが実感した現場の変化とは?
つのグループの連携強化により

Tanaka Takeshi

2003年にキャリア採用で入社。2018年に名
古屋支社へ異動し、現在はAD / ADASの開
発業務などに携わる。

田中 毅
課長　
カーエレクトロニクスグループ

Aoki Taishi

2012年にキャリア採用で入社。2016年に名
古屋支社へ異動し、車載関連のクラウドサー
ビスの開発業務などに携わる。

青木 太志
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ビジネスソリューショングループ

Yoshida Naoki

2016年にキャリア採用で入社。名古屋支社
で、車載関連の評価 / 検証業務に携わり、現
在はマネジメントを担う。

吉田 直樹
課長　
評価/検証グループ
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吉田　あとは、技術領域が広く、成長

できるチャンスがあることも魅力だと思

います。

青木　そうですね。先ほどから現場営

業という言葉が出てきていますが、技術

だけでなく、弊社では若手のうちから現

場営業に取り組むので、自然と「商

売」に関わるジェネラリストとして成長し

ていけることも魅力だと思います。

あとは、昔の開発現場では、残業し

て稼働を上げて……という働き方だっ

たと思うのですが、「SOS制度」があり、

負荷が高まるとアラートを上げて助け合

うことができます。

田中 それは弊社の改善文化のたま

ものですね。青木さんが入社される以

前、SOS制度の導入当初は、そううまく

は回っていませんでした。改善を重ね

て、早めにアラートを上げることが根づ

いた結果、初動が早くなり対応がス

ムーズになっています。

吉田　ここまでお話ししてきたとおり、弊

社には「ALL Ｓｋｙ」の文化があります。

縦割りではないので、風通しが良く、働き

やすい環境です。メンバー同士で積極

的にコミュニケーションをとりながら業務

に取り組んでいます。

青木　社内にいるメンバー同士だけ

でなく、お客様先で作業するメンバー

との連携も密です。弊社は、社内SNS

をはじめとするコミュニケーションツール

が充実していることに加えて、コロナ禍

でWeb会議システムも活用するように

なりました。こうしたツールを使って気軽

にコミュニケーションが取れるので、お

客様先に常駐するメンバーと社内勤

務のメンバーの間に垣根はなくなって

いると思います。

青木　そうだったんですね。確かに、

日々業務を改善していくことは弊社の

文化の一つです。

また、手を上げたらチャンスをもらえる

会社でもあります。以前会社で人型ロ

ボットの「Pepper」を購入したことがあり

ました。興味があったので、社内で勉強

会を開いたら、展示会でPepperを使う

ので協力してほしいと、声を掛けていた

だいたんです。発信していると、チャンス

がもらえるというのはやりがいになります。

吉田　そういった前向きな挑戦をきち

んと評価してくれる人事評価制度も充

実していると思います。実力主義で、実

績を残せば半期に一度の査定で昇

格のチャンスがあります。活躍する社員

や部署の表彰、査定以外でも頑張る

社員を日常的に評価する「インセンティ

ブ」制度もあります。

青木　そうですね。半期に一度、目標

の設定や結果についてフィードバックし

ていただける面談があり、成長するため

のフォローもしっかりしています。評価の

軸がオープンなので、どのような成果を

残せば評価されるのか明確で目標を

立てやすいです。

田中 情報は常にオープンにされる環

境ですよね。社長が社員に向けて、

日々ブログなどを通じて情報発信され

ています。みんなが同じ方向に向かって

進むことができているのも特長です。

青木　冒頭でお話ししましたが、BSグ

ループは急速に組織が大きくなり、若

手の多いグループです。お客様の窓

口やチームマネジメントを行う層が不足

しているという課題があります。そういっ

た層を担える方に来ていただきたいで

すね。

吉田　われわれのグループでも中間

層が不足していることに苦労していま

す。マネジメント経験のある方は弊社で

活躍できる場面があります。

田中 どのグループも同じような課題

があるんですね。われわれも、新卒入社

のメンバーをマネージャーの役割を担

える人材へ育成することが課題です。こ

の解決には、キャリア採用がキーポイン

トになると思います。ぜひ、そこの育成を

担っていただきたい。ですが、育成経

験が豊富な方に限らず、若い方でも、

マネージャーに上がっていきたいという

気概のある方はぜひ、一緒に働きた

いとも思っています。

吉田 確かに、上昇志向があることは

大切ですね。常に挑戦する姿勢で業

務に取り組んでいける方がいいです。

田中 挑戦しようとする意欲は本当に

重要です。新しい技術は次 に々出てき

ます。わからなくても、挑戦しようという思

いで臆することなく周りとコミュニケーショ

ンを取っていかなければなりません。前

向きに挑戦し続ければ、必然的に上に

上がっていけると思いますよ。

青木　そうですね。技術の幅はさらに

広がっていきます。BSグループでいうと、

DXの分野や、「CASE※」の進化による

エネルギーマネジメント、スマートシティな

どさまざまなニーズが出てきています。そう

いった社会の変化にもしっかりとアンテナ

を張っておくことが求められると思います。

これからさらに、クライアント・システム開

発事業部そしてＳｋｙ株式会社が大きく

なるために、共に挑戦し、変化していくこ

とを楽しめる方と一緒に働きたいです。

アカウントマネージャーが置かれる以前

から、評価/検証グループとは綿密なや

りとりがありました。弊社には、お互いに助

け合い、チームで業務に取り組む「ALL

Ｓｋｙ」という企業文化が定着していて、

常に横の連携は大事にしてきました。

吉田　とはいえ以前は、案件について

自分たちの領域の中で検討を済ませ

てから、結論をほかのグループと共有し

ていました。アカウントマネージャーが置

かれ、現在は検討段階から各グルー

プで連携する横軸ができたことが大き

な変化だと感じています。

青木　情報共有の質も高まったと思

ています。お客様のお困りごとに対して、

細かなところまで先回りして配慮する。

かゆいところに手を届かせる対応を積

み重ね、信頼関係を築くことができてい

るからこそ、お客様と話がしやすく、提案

もしやすくなっているのだと思います。

田中 われわれが開発した車載ECU

（電子制御ユニット）などを、評価/検証

グループが検証するケースが多いので、

います。社内SNSのトークルームを使っ

て、売上や利益などの数字も日常的に

共有されるようになりました。また、ほか

のグループの成功事例やノウハウを

教えていただくことで、BSグループでも

もっと数字を積み上げていこうという気

運が高まっているように感じます。

さらに、それぞれのグループが現場で

得た細かな情報も共有されるので、物

事を多角的に、立体的に捉えられるよう

になったと思います。

田中 アカウントマネージャーが設けら

れたのは、良いタイミングだったと思いま

す。というのも近年、自動車をはじめ、あ

らゆる製品でソフトウェアの重要度が増

しています。お客様の要望が広がって

おり、自分たちのグループが持つ技術

だけではまかなえない部分が出てきたか

らです。そういったときには案件に合わせ

て、青木さんのBSグループや、画像認

識についての知見があるエンベデッドソ

リューショングループと連携しています。

青木　確かにそうですね。カーエレグ

ループから、クラウドの知見がある人材

がほしいといった相談を受けることも多

いです。いわゆる「自動車のスマホ化」

が進むことで、これからはさらにソフトウェ

アの更新が容易になっていくため、開発

のサイクルが短くなり、アジャイル開発

をはじめ、「CI / CD（継続的インテグ

レーション / 続的デリバリー）」といわれ

る一連の工程に自動化を導入すること

が必要になっています。そういった領域

は、BSグループが担当する部分なの

で、ほかのグループから相談を受けて

対応したり、われわれが環境を作って

実際の作業は評価/検証グループが

担ったり、という連携も行っています。

また、業務系のシステムは、スマートフォ

ンでも使えるようにアプリ開発することも多

いので、モバイルソリューショングループと

の関わりも深いです。

田中 各グループが「どう動くのか」を

共有し、話し合い、知見を借り合うことが

できていますよね。そのほかにも、モデル

ベース開発のV字プロセスにおいて、V

字の右下の「単体評価」はわれわれ開

発者が担う部分ですが、メンバーのアサ

インが難しくなってくると、評価/検証グ

ループのメンバーに加わってもらうことも

あります。

吉田　確かに現場のメンバー同士で

も、以前より横の連携を意識するように

なっていると思います。また、これまでは

各グループのトップが決裁権を持って

いましたが、アカウントマネージャーという

お客様に関わる全体を見通せるトップ

が決まったことで、動きやすくなったと実

感しています。

田中 アカウントマネージャーに相談

すれば、各グループに声を掛けてもらえ

るので、効率的に横連携ができるように

なり、全体を見通したアドバイスももらえ

るようになりました。

青木　何よりもお客様の要望にお応え

し、お客様の利益に向け、全体最適に

していこうと、グループの垣根なく取り組

んでいくスタンスになっていますよね。そこ

がアカウントマネージャーが置かれた一

番大きな変化かもしれません。

田中 そのとおりです。新しいプロジェ

クトのメンバーのアサインについて、われ

われのグループで案件をいただいたけ

れど、技術領域的にBSグループの協

力が必要になるときは、一緒にお客様

へ提案することもあります。提案の厚み

が増し、これまで以上にお客様の要望

にお応えできるようになりました。

当初は、お客様の開発プロジェクト

や評価 /検証業務に、派遣や出向とい

う形で、ピンポイントで入っていくというと

ころからスタートしました。徐々に携わる

範囲が広がり、各グループの連携が高

まったことで、特定の領域だけでなく、一

つの機種の開発を一括して請け負うと

いった案件にも挑戦していけるように

なったと思います。

青木　私は、業務系システムの開発な

どを請け負うビジネスソリューショング

ループ（以下、BSグループ）で、自動車

におけるクラウドサービスを開発する

チームのPLやPMをしています。例えば、

自動車の各デバイスからクラウドにアップ

ロードされたデータを見える化したり、解

析したりするデータ基盤の開発です。10

～15のプロジェクトを担当しています。

田中 AD（自動運転）/ADAS（先進

運転支援システム）の開発に携わる

チームでプロジェクトマネージャー（以

下、PM）をしています。現在は10チー

ムほどを担当しており、チームによっては

プロジェクトリーダー（以下、PL）の役

割を担っているものもあります。

―それぞれの立場や業務の内容
について教えてください。

―グループが急成長しているの
ですね。事業部としても売上・利益と
もに過去最高となりました。その背
景にはどういったことがあるので
しょうか。

吉田　私には2つ役割があり、一つは

評価/検証グループの中部エリアの統

括です。メンバーのアサインをはじめ、お

客様の拠点ごとに別 に々働いているメン

バーの結束を促すなど、働きやすい環

境づくりに取り組んでいます。もう一つは、

PMとしてお客様と自社の窓口になる役

割で、現在は5つのお客様を担当して

います。実際に手を動かす評価 /検証

クライアント・システム開発事業部

業務以外の部分を担っているイメージ

です。

青木　お二人は、マネジメントが中心と

なる役割を担われていますが、私は一

部、設計や実装を行っているものもありま

す。できるだけ絞った部分を担当し、周り

のメンバーに引き継いでいるところです。

　権限委譲が必要だと感じているので

すが、BSグループの体制はこの10年で

大きくなり、名古屋支社を含めグループ

全体として若いメンバーが多いです。私

が名古屋支社に異動してきた2016年

にはメンバーは50名ほどでしたが、現在

は約130名にまで増えました。またBSグ

ループで対応できる業務の幅も大きく広

がりました。

青木　1社のお客様の中に存在する

さまざまなプロジェクトを、各グループが

それぞれの領域で担っています。一つ

のグループの業務が評価されることで、

ほかのグループでの仕事につながって

いることが大きいと思います。

　例えばカーエレクトロニクスグループ

（以下、カーエレグループ）の開発業務

に携わる技術者が、Ｓｋｙ株式会社では

クラウドサービスの開発や評価 / 検証

業務のコンサルにも対応できることをお

客様にお伝えすることで、新たな業務

をお任せいただくことがあります。こうし

た現場営業が実を結んでいるのだと

思います。

田中　おっしゃるとおりですね。現場営

業で案件の情報を収集して共有して

もらっています。各グループが横の連携

を取りながら営業をしていくことで、仕事

が広がっていくパターンが多いです。

また、お客様のパートナー企業評価制

度で、弊社はトップクラスの評価をいた

だいており、お客様の中でも「Ｓｋｙ株式

会社を使っていこう」という雰囲気があ

ることも大きいです。

吉田　それはありがたいことですよね。

弊社の一番の強みは柔軟性だと感じ

クライアント・システム開発事業部内には、5つのグループが
あり、それぞれに業務系システムの開発、組込みシステムの
開発、評価 / 検証の案件に携わっています。
コロナ禍などで市場の先行きが不透明ななかでも、お客様の
ご要望にお応えするため、2022年度から新たに配置した「アカ
ウントマネージャー」に、各グループが持つお客様の情報を集
約。これまで以上に、知見の共有や日常レベルの情報交換が
進み、各グループの垣根を越えた連携が可能になりました。

カーエレクトロニクス
グループ

ビジネス
ソリューション
グループ

エンベデッド
ソリューション
グループ

モバイル
ソリューション
グループ

評価/検証
グループ
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2022年度、売上・利益ともに過去最高の業績を残したクライアント・システム開発事業部。車載システム開発に

携わる3つのグループのキーパーソンに、好調な業績の背景や求める人材などについて語り合っていただきました。

エンジニアが実感した現場の変化とは?
つのグループの連携強化により
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吉田　あとは、技術領域が広く、成長

できるチャンスがあることも魅力だと思

います。

青木　そうですね。先ほどから現場営

業という言葉が出てきていますが、技術

だけでなく、弊社では若手のうちから現

場営業に取り組むので、自然と「商

売」に関わるジェネラリストとして成長し

ていけることも魅力だと思います。

あとは、昔の開発現場では、残業し

て稼働を上げて……という働き方だっ

たと思うのですが、「SOS制度」があり、

負荷が高まるとアラートを上げて助け合

うことができます。

田中 それは弊社の改善文化のたま

ものですね。青木さんが入社される以

前、SOS制度の導入当初は、そううまく

は回っていませんでした。改善を重ね

て、早めにアラートを上げることが根づ

いた結果、初動が早くなり対応がス

ムーズになっています。

吉田　ここまでお話ししてきたとおり、弊

社には「ALL Ｓｋｙ」の文化があります。

縦割りではないので、風通しが良く、働き

やすい環境です。メンバー同士で積極

的にコミュニケーションをとりながら業務

に取り組んでいます。

青木　社内にいるメンバー同士だけ

でなく、お客様先で作業するメンバー

との連携も密です。弊社は、社内SNS

をはじめとするコミュニケーションツール

が充実していることに加えて、コロナ禍

でWeb会議システムも活用するように

なりました。こうしたツールを使って気軽

にコミュニケーションが取れるので、お

客様先に常駐するメンバーと社内勤

務のメンバーの間に垣根はなくなって

いると思います。

青木　そうだったんですね。確かに、

日々業務を改善していくことは弊社の

文化の一つです。

また、手を上げたらチャンスをもらえる

会社でもあります。以前会社で人型ロ

ボットの「Pepper」を購入したことがあり

ました。興味があったので、社内で勉強

会を開いたら、展示会でPepperを使う

ので協力してほしいと、声を掛けていた

だいたんです。発信していると、チャンス

がもらえるというのはやりがいになります。

吉田　そういった前向きな挑戦をきち

んと評価してくれる人事評価制度も充

実していると思います。実力主義で、実

績を残せば半期に一度の査定で昇

格のチャンスがあります。活躍する社員

や部署の表彰、査定以外でも頑張る

社員を日常的に評価する「インセンティ

ブ」制度もあります。

青木　そうですね。半期に一度、目標

の設定や結果についてフィードバックし

ていただける面談があり、成長するため

のフォローもしっかりしています。評価の

軸がオープンなので、どのような成果を

残せば評価されるのか明確で目標を

立てやすいです。

田中 情報は常にオープンにされる環

境ですよね。社長が社員に向けて、

日々ブログなどを通じて情報発信され

ています。みんなが同じ方向に向かって

進むことができているのも特長です。

青木　冒頭でお話ししましたが、BSグ

ループは急速に組織が大きくなり、若

手の多いグループです。お客様の窓

口やチームマネジメントを行う層が不足

しているという課題があります。そういっ

た層を担える方に来ていただきたいで

すね。

吉田　われわれのグループでも中間

層が不足していることに苦労していま

す。マネジメント経験のある方は弊社で

活躍できる場面があります。

田中 どのグループも同じような課題

があるんですね。われわれも、新卒入社

のメンバーをマネージャーの役割を担

える人材へ育成することが課題です。こ

の解決には、キャリア採用がキーポイン

トになると思います。ぜひ、そこの育成を

担っていただきたい。ですが、育成経

験が豊富な方に限らず、若い方でも、

マネージャーに上がっていきたいという

気概のある方はぜひ、一緒に働きた

いとも思っています。

吉田 確かに、上昇志向があることは

大切ですね。常に挑戦する姿勢で業

務に取り組んでいける方がいいです。

田中 挑戦しようとする意欲は本当に

重要です。新しい技術は次 に々出てき

ます。わからなくても、挑戦しようという思

いで臆することなく周りとコミュニケーショ

ンを取っていかなければなりません。前

向きに挑戦し続ければ、必然的に上に

上がっていけると思いますよ。

青木　そうですね。技術の幅はさらに

広がっていきます。BSグループでいうと、

DXの分野や、「CASE※」の進化による

エネルギーマネジメント、スマートシティな

どさまざまなニーズが出てきています。そう

いった社会の変化にもしっかりとアンテナ

を張っておくことが求められると思います。

これからさらに、クライアント・システム開

発事業部そしてＳｋｙ株式会社が大きく

なるために、共に挑戦し、変化していくこ

とを楽しめる方と一緒に働きたいです。

アカウントマネージャーが置かれる以前

から、評価/検証グループとは綿密なや

りとりがありました。弊社には、お互いに助

け合い、チームで業務に取り組む「ALL 

Ｓｋｙ」という企業文化が定着していて、

常に横の連携は大事にしてきました。

吉田　とはいえ以前は、案件について

自分たちの領域の中で検討を済ませ

てから、結論をほかのグループと共有し

ていました。アカウントマネージャーが置

かれ、現在は検討段階から各グルー

プで連携する横軸ができたことが大き

な変化だと感じています。

青木　情報共有の質も高まったと思

ています。お客様のお困りごとに対して、

細かなところまで先回りして配慮する。

かゆいところに手を届かせる対応を積

み重ね、信頼関係を築くことができてい

るからこそ、お客様と話がしやすく、提案

もしやすくなっているのだと思います。

田中　われわれが開発した車載ECU

（電子制御ユニット）などを、評価/検証

グループが検証するケースが多いので、

います。社内SNSのトークルームを使っ

て、売上や利益などの数字も日常的に

共有されるようになりました。また、ほか

のグループの成功事例やノウハウを

教えていただくことで、BSグループでも

もっと数字を積み上げていこうという気

運が高まっているように感じます。

　さらに、それぞれのグループが現場で

得た細かな情報も共有されるので、物

事を多角的に、立体的に捉えられるよう

になったと思います。

田中　アカウントマネージャーが設けら

れたのは、良いタイミングだったと思いま

す。というのも近年、自動車をはじめ、あ

らゆる製品でソフトウェアの重要度が増

しています。お客様の要望が広がって

おり、自分たちのグループが持つ技術

だけではまかなえない部分が出てきたか

らです。そういったときには案件に合わせ

て、青木さんのBSグループや、画像認

識についての知見があるエンベデッドソ

リューショングループと連携しています。

青木　確かにそうですね。カーエレグ

ループから、クラウドの知見がある人材

がほしいといった相談を受けることも多

いです。いわゆる「自動車のスマホ化」

が進むことで、これからはさらにソフトウェ

アの更新が容易になっていくため、開発

のサイクルが短くなり、アジャイル開発

をはじめ、「CI / CD（継続的インテグ

レーション / 続的デリバリー）」といわれ

る一連の工程に自動化を導入すること

が必要になっています。そういった領域

は、BSグループが担当する部分なの

で、ほかのグループから相談を受けて

対応したり、われわれが環境を作って

実際の作業は評価/検証グループが

担ったり、という連携も行っています。

また、業務系のシステムは、スマートフォ

ンでも使えるようにアプリ開発することも多

いので、モバイルソリューショングループと

の関わりも深いです。

田中 各グループが「どう動くのか」を

共有し、話し合い、知見を借り合うことが

できていますよね。そのほかにも、モデル

ベース開発のV字プロセスにおいて、V

字の右下の「単体評価」はわれわれ開

発者が担う部分ですが、メンバーのアサ

インが難しくなってくると、評価/検証グ

ループのメンバーに加わってもらうことも

あります。

吉田　確かに現場のメンバー同士で

も、以前より横の連携を意識するように

なっていると思います。また、これまでは

各グループのトップが決裁権を持って

いましたが、アカウントマネージャーという

お客様に関わる全体を見通せるトップ

が決まったことで、動きやすくなったと実

感しています。

田中 アカウントマネージャーに相談

すれば、各グループに声を掛けてもらえ

るので、効率的に横連携ができるように

なり、全体を見通したアドバイスももらえ

るようになりました。

青木　何よりもお客様の要望にお応え

し、お客様の利益に向け、全体最適に

していこうと、グループの垣根なく取り組

んでいくスタンスになっていますよね。そこ

がアカウントマネージャーが置かれた一

番大きな変化かもしれません。

田中 そのとおりです。新しいプロジェ

クトのメンバーのアサインについて、われ

われのグループで案件をいただいたけ
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が増し、これまで以上にお客様の要望

にお応えできるようになりました。

当初は、お客様の開発プロジェクト

や評価 /検証業務に、派遣や出向とい

う形で、ピンポイントで入っていくというと

ころからスタートしました。徐々に携わる

範囲が広がり、各グループの連携が高

まったことで、特定の領域だけでなく、一

つの機種の開発を一括して請け負うと

いった案件にも挑戦していけるように

なったと思います。

青木　私は、業務系システムの開発な

どを請け負うビジネスソリューショング

ループ（以下、BSグループ）で、自動車

におけるクラウドサービスを開発する

チームのPLやPMをしています。例えば、

自動車の各デバイスからクラウドにアップ

ロードされたデータを見える化したり、解

析したりするデータ基盤の開発です。10

～15のプロジェクトを担当しています。

田中 AD（自動運転）/ADAS（先進

運転支援システム）の開発に携わる
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プロジェクトリーダー（以下、PL）の役

割を担っているものもあります。

―各グループはどのように連携さ
れているのでしょうか。「アカウント
マネージャー」が置かれたことで変
化はありましたか。

吉田　私には2つ役割があり、一つは

評価/検証グループの中部エリアの統

括です。メンバーのアサインをはじめ、お

客様の拠点ごとに別 に々働いているメン

バーの結束を促すなど、働きやすい環

境づくりに取り組んでいます。もう一つは、

PMとしてお客様と自社の窓口になる役

割で、現在は5つのお客様を担当して

います。実際に手を動かす評価 /検証

業務以外の部分を担っているイメージ
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なる役割を担われていますが、私は一

部、設計や実装を行っているものもありま

す。できるだけ絞った部分を担当し、周り

のメンバーに引き継いでいるところです。

　権限委譲が必要だと感じているので

すが、BSグループの体制はこの10年で

大きくなり、名古屋支社を含めグループ

全体として若いメンバーが多いです。私

が名古屋支社に異動してきた2016年

にはメンバーは50名ほどでしたが、現在

は約130名にまで増えました。またBSグ

ループで対応できる業務の幅も大きく広

がりました。

青木　1社のお客様の中に存在する

さまざまなプロジェクトを、各グループが

それぞれの領域で担っています。一つ

のグループの業務が評価されることで、

ほかのグループでの仕事につながって

いることが大きいと思います。

例えばカーエレクトロニクスグループ

（以下、カーエレグループ）の開発業務

に携わる技術者が、Ｓｋｙ株式会社では

クラウドサービスの開発や評価 / 検証

業務のコンサルにも対応できることをお

客様にお伝えすることで、新たな業務

をお任せいただくことがあります。こうし

た現場営業が実を結んでいるのだと

思います。

田中 おっしゃるとおりですね。現場営

業で案件の情報を収集して共有して

もらっています。各グループが横の連携

を取りながら営業をしていくことで、仕事

が広がっていくパターンが多いです。

また、お客様のパートナー企業評価制

度で、弊社はトップクラスの評価をいた

だいており、お客様の中でも「Ｓｋｙ株式

会社を使っていこう」という雰囲気があ

ることも大きいです。

吉田　それはありがたいことですよね。

弊社の一番の強みは柔軟性だと感じ
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吉田　あとは、技術領域が広く、成長

できるチャンスがあることも魅力だと思

います。

青木　そうですね。先ほどから現場営

業という言葉が出てきていますが、技術

だけでなく、弊社では若手のうちから現

場営業に取り組むので、自然と「商

売」に関わるジェネラリストとして成長し

ていけることも魅力だと思います。
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青木　社内にいるメンバー同士だけ

でなく、お客様先で作業するメンバー
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んと評価してくれる人事評価制度も充
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向きに挑戦し続ければ、必然的に上に

上がっていけると思いますよ。
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広がっていきます。BSグループでいうと、

DXの分野や、「CASE※」の進化による

エネルギーマネジメント、スマートシティな

どさまざまなニーズが出てきています。そう

いった社会の変化にもしっかりとアンテナ

を張っておくことが求められると思います。

これからさらに、クライアント・システム開

発事業部そしてＳｋｙ株式会社が大きく

なるために、共に挑戦し、変化していくこ

とを楽しめる方と一緒に働きたいです。
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Ｓｋｙ」という企業文化が定着していて、

常に横の連携は大事にしてきました。
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プで連携する横軸ができたことが大き
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細かなところまで先回りして配慮する。

かゆいところに手を届かせる対応を積

み重ね、信頼関係を築くことができてい

るからこそ、お客様と話がしやすく、提案

もしやすくなっているのだと思います。

田中 われわれが開発した車載ECU

（電子制御ユニット）などを、評価/検証

グループが検証するケースが多いので、
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て、売上や利益などの数字も日常的に

共有されるようになりました。また、ほか

のグループの成功事例やノウハウを

教えていただくことで、BSグループでも

もっと数字を積み上げていこうという気

運が高まっているように感じます。

さらに、それぞれのグループが現場で

得た細かな情報も共有されるので、物

事を多角的に、立体的に捉えられるよう

になったと思います。
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れたのは、良いタイミングだったと思いま

す。というのも近年、自動車をはじめ、あ
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おり、自分たちのグループが持つ技術

だけではまかなえない部分が出てきたか
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青木　確かにそうですね。カーエレグ

ループから、クラウドの知見がある人材

がほしいといった相談を受けることも多

いです。いわゆる「自動車のスマホ化」
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る一連の工程に自動化を導入すること

が必要になっています。そういった領域

は、BSグループが担当する部分なの

で、ほかのグループから相談を受けて

対応したり、われわれが環境を作って

実際の作業は評価/検証グループが
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ンでも使えるようにアプリ開発することも多
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の関わりも深いです。
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共有し、話し合い、知見を借り合うことが

できていますよね。そのほかにも、モデル
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字の右下の「単体評価」はわれわれ開

発者が担う部分ですが、メンバーのアサ

インが難しくなってくると、評価/検証グ
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あります。

吉田　確かに現場のメンバー同士で

も、以前より横の連携を意識するように

なっていると思います。また、これまでは

各グループのトップが決裁権を持って
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が決まったことで、動きやすくなったと実

感しています。

田中　アカウントマネージャーに相談

すれば、各グループに声を掛けてもらえ

るので、効率的に横連携ができるように

なり、全体を見通したアドバイスももらえ

るようになりました。

青木　何よりもお客様の要望にお応え

し、お客様の利益に向け、全体最適に

していこうと、グループの垣根なく取り組

んでいくスタンスになっていますよね。そこ

がアカウントマネージャーが置かれた一

番大きな変化かもしれません。

田中　そのとおりです。新しいプロジェ

クトのメンバーのアサインについて、われ

われのグループで案件をいただいたけ

れど、技術領域的にBSグループの協

力が必要になるときは、一緒にお客様

へ提案することもあります。提案の厚み

が増し、これまで以上にお客様の要望

にお応えできるようになりました。

　当初は、お客様の開発プロジェクト

や評価 / 検証業務に、派遣や出向とい

う形で、ピンポイントで入っていくというと

ころからスタートしました。徐々に携わる

範囲が広がり、各グループの連携が高

まったことで、特定の領域だけでなく、一

つの機種の開発を一括して請け負うと

いった案件にも挑戦していけるように

なったと思います。

青木　私は、業務系システムの開発な

どを請け負うビジネスソリューショング

ループ（以下、BSグループ）で、自動車

におけるクラウドサービスを開発する

チームのPLやPMをしています。例えば、

自動車の各デバイスからクラウドにアップ

ロードされたデータを見える化したり、解

析したりするデータ基盤の開発です。10

～15のプロジェクトを担当しています。

田中 AD（自動運転）/ADAS（先進

運転支援システム）の開発に携わる

チームでプロジェクトマネージャー（以

下、PM）をしています。現在は10チー

ムほどを担当しており、チームによっては

プロジェクトリーダー（以下、PL）の役

割を担っているものもあります。

―各グループはどのように連携さ
れているのでしょうか。「アカウント
マネージャー」が置かれたことで変
化はありましたか。

吉田　私には2つ役割があり、一つは

評価/検証グループの中部エリアの統

括です。メンバーのアサインをはじめ、お

客様の拠点ごとに別 に々働いているメン

バーの結束を促すなど、働きやすい環

境づくりに取り組んでいます。もう一つは、

PMとしてお客様と自社の窓口になる役

割で、現在は5つのお客様を担当して

います。実際に手を動かす評価 /検証

業務以外の部分を担っているイメージ

です。

青木　お二人は、マネジメントが中心と

なる役割を担われていますが、私は一

部、設計や実装を行っているものもありま

す。できるだけ絞った部分を担当し、周り

のメンバーに引き継いでいるところです。

　権限委譲が必要だと感じているので

すが、BSグループの体制はこの10年で

大きくなり、名古屋支社を含めグループ

全体として若いメンバーが多いです。私

が名古屋支社に異動してきた2016年

にはメンバーは50名ほどでしたが、現在

は約130名にまで増えました。またBSグ

ループで対応できる業務の幅も大きく広

がりました。

青木　1社のお客様の中に存在する

さまざまなプロジェクトを、各グループが

それぞれの領域で担っています。一つ

のグループの業務が評価されることで、

ほかのグループでの仕事につながって

いることが大きいと思います。

例えばカーエレクトロニクスグループ

（以下、カーエレグループ）の開発業務

に携わる技術者が、Ｓｋｙ株式会社では

クラウドサービスの開発や評価 / 検証

業務のコンサルにも対応できることをお

客様にお伝えすることで、新たな業務

をお任せいただくことがあります。こうし

た現場営業が実を結んでいるのだと

思います。

田中 おっしゃるとおりですね。現場営

業で案件の情報を収集して共有して

もらっています。各グループが横の連携

を取りながら営業をしていくことで、仕事

が広がっていくパターンが多いです。

また、お客様のパートナー企業評価制

度で、弊社はトップクラスの評価をいた

だいており、お客様の中でも「Ｓｋｙ株式

会社を使っていこう」という雰囲気があ

ることも大きいです。

吉田　それはありがたいことですよね。

弊社の一番の強みは柔軟性だと感じ

モデルベース開発のV字プロセス

HILS環境での
ソフト検証

要求分析 実機評価

システム
評価

結合評価

単体評価
（コード検証）

制御モデル
設計

実装モデル
設計

オートコード

MILS/RCP環境での
制御モデル検証

SILSソースコードでの
検証

MILS実装モデルでの
検証

アカウントマネージャーが置かれ、
案件について検討段階から各グループで連携する横軸ができた
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吉田　あとは、技術領域が広く、成長

できるチャンスがあることも魅力だと思

います。

青木　そうですね。先ほどから現場営

業という言葉が出てきていますが、技術

だけでなく、弊社では若手のうちから現

場営業に取り組むので、自然と「商

売」に関わるジェネラリストとして成長し

ていけることも魅力だと思います。

　あとは、昔の開発現場では、残業し

て稼働を上げて……という働き方だっ

たと思うのですが、「SOS制度」があり、

負荷が高まるとアラートを上げて助け合

うことができます。

田中　それは弊社の改善文化のたま

ものですね。青木さんが入社される以

前、SOS制度の導入当初は、そううまく

は回っていませんでした。改善を重ね

て、早めにアラートを上げることが根づ

いた結果、初動が早くなり対応がス

ムーズになっています。

吉田　ここまでお話ししてきたとおり、弊

社には「ALL Ｓｋｙ」の文化があります。

縦割りではないので、風通しが良く、働き

やすい環境です。メンバー同士で積極

的にコミュニケーションをとりながら業務

に取り組んでいます。

青木　社内にいるメンバー同士だけ

でなく、お客様先で作業するメンバー

との連携も密です。弊社は、社内SNS

をはじめとするコミュニケーションツール

が充実していることに加えて、コロナ禍

でWeb会議システムも活用するように

なりました。こうしたツールを使って気軽

にコミュニケーションが取れるので、お

客様先に常駐するメンバーと社内勤

務のメンバーの間に垣根はなくなって

いると思います。

青木　そうだったんですね。確かに、

日々業務を改善していくことは弊社の

文化の一つです。

　また、手を上げたらチャンスをもらえる

会社でもあります。以前会社で人型ロ

ボットの「Pepper」を購入したことがあり

ました。興味があったので、社内で勉強

会を開いたら、展示会でPepperを使う

ので協力してほしいと、声を掛けていた

だいたんです。発信していると、チャンス

がもらえるというのはやりがいになります。

吉田　そういった前向きな挑戦をきち

んと評価してくれる人事評価制度も充

実していると思います。実力主義で、実

績を残せば半期に一度の査定で昇

格のチャンスがあります。活躍する社員

や部署の表彰、査定以外でも頑張る

社員を日常的に評価する「インセンティ

ブ」制度もあります。

青木　そうですね。半期に一度、目標

の設定や結果についてフィードバックし

ていただける面談があり、成長するため

のフォローもしっかりしています。評価の

軸がオープンなので、どのような成果を

残せば評価されるのか明確で目標を

立てやすいです。

田中　情報は常にオープンにされる環

境ですよね。社長が社員に向けて、

日々ブログなどを通じて情報発信され

ています。みんなが同じ方向に向かって

進むことができているのも特長です。

青木　冒頭でお話ししましたが、BSグ

ループは急速に組織が大きくなり、若

手の多いグループです。お客様の窓

口やチームマネジメントを行う層が不足

しているという課題があります。そういっ

た層を担える方に来ていただきたいで

すね。

吉田　われわれのグループでも中間

層が不足していることに苦労していま

す。マネジメント経験のある方は弊社で

活躍できる場面があります。

田中 どのグループも同じような課題

があるんですね。われわれも、新卒入社

のメンバーをマネージャーの役割を担

える人材へ育成することが課題です。こ

の解決には、キャリア採用がキーポイン

トになると思います。ぜひ、そこの育成を

担っていただきたい。ですが、育成経

験が豊富な方に限らず、若い方でも、

マネージャーに上がっていきたいという

気概のある方はぜひ、一緒に働きた

いとも思っています。

吉田 確かに、上昇志向があることは

大切ですね。常に挑戦する姿勢で業

務に取り組んでいける方がいいです。

田中 挑戦しようとする意欲は本当に

重要です。新しい技術は次 に々出てき

ます。わからなくても、挑戦しようという思

いで臆することなく周りとコミュニケーショ

ンを取っていかなければなりません。前

向きに挑戦し続ければ、必然的に上に

上がっていけると思いますよ。

青木　そうですね。技術の幅はさらに

広がっていきます。BSグループでいうと、

DXの分野や、「CASE※」の進化による

エネルギーマネジメント、スマートシティな

どさまざまなニーズが出てきています。そう

いった社会の変化にもしっかりとアンテナ

を張っておくことが求められると思います。

これからさらに、クライアント・システム開

発事業部そしてＳｋｙ株式会社が大きく

なるために、共に挑戦し、変化していくこ

とを楽しめる方と一緒に働きたいです。

アカウントマネージャーが置かれる以前

から、評価/検証グループとは綿密なや

りとりがありました。弊社には、お互いに助

け合い、チームで業務に取り組む「ALL

Ｓｋｙ」という企業文化が定着していて、

常に横の連携は大事にしてきました。

吉田　とはいえ以前は、案件について

自分たちの領域の中で検討を済ませ

てから、結論をほかのグループと共有し

ていました。アカウントマネージャーが置

かれ、現在は検討段階から各グルー

プで連携する横軸ができたことが大き

な変化だと感じています。

青木　情報共有の質も高まったと思

ています。お客様のお困りごとに対して、

細かなところまで先回りして配慮する。

かゆいところに手を届かせる対応を積

み重ね、信頼関係を築くことができてい

るからこそ、お客様と話がしやすく、提案

もしやすくなっているのだと思います。

田中 われわれが開発した車載ECU

（電子制御ユニット）などを、評価/検証

グループが検証するケースが多いので、

います。社内SNSのトークルームを使っ

て、売上や利益などの数字も日常的に

共有されるようになりました。また、ほか

のグループの成功事例やノウハウを

教えていただくことで、BSグループでも

もっと数字を積み上げていこうという気

運が高まっているように感じます。

さらに、それぞれのグループが現場で

得た細かな情報も共有されるので、物

事を多角的に、立体的に捉えられるよう

になったと思います。

田中 アカウントマネージャーが設けら

れたのは、良いタイミングだったと思いま

す。というのも近年、自動車をはじめ、あ

らゆる製品でソフトウェアの重要度が増

しています。お客様の要望が広がって

おり、自分たちのグループが持つ技術

だけではまかなえない部分が出てきたか

らです。そういったときには案件に合わせ

て、青木さんのBSグループや、画像認

識についての知見があるエンベデッドソ

リューショングループと連携しています。

青木　確かにそうですね。カーエレグ

ループから、クラウドの知見がある人材

がほしいといった相談を受けることも多

いです。いわゆる「自動車のスマホ化」

が進むことで、これからはさらにソフトウェ

アの更新が容易になっていくため、開発

のサイクルが短くなり、アジャイル開発

をはじめ、「CI / CD（継続的インテグ

レーション / 続的デリバリー）」といわれ

る一連の工程に自動化を導入すること

が必要になっています。そういった領域

は、BSグループが担当する部分なの

で、ほかのグループから相談を受けて

対応したり、われわれが環境を作って

実際の作業は評価/検証グループが

担ったり、という連携も行っています。

また、業務系のシステムは、スマートフォ

ンでも使えるようにアプリ開発することも多

いので、モバイルソリューショングループと

の関わりも深いです。

田中 各グループが「どう動くのか」を

共有し、話し合い、知見を借り合うことが

できていますよね。そのほかにも、モデル

ベース開発のV字プロセスにおいて、V

字の右下の「単体評価」はわれわれ開

発者が担う部分ですが、メンバーのアサ

インが難しくなってくると、評価/検証グ

ループのメンバーに加わってもらうことも

あります。

吉田　確かに現場のメンバー同士で

も、以前より横の連携を意識するように

なっていると思います。また、これまでは

各グループのトップが決裁権を持って

いましたが、アカウントマネージャーという

お客様に関わる全体を見通せるトップ

が決まったことで、動きやすくなったと実

感しています。

田中 アカウントマネージャーに相談

すれば、各グループに声を掛けてもらえ

るので、効率的に横連携ができるように

なり、全体を見通したアドバイスももらえ

るようになりました。

青木　何よりもお客様の要望にお応え

し、お客様の利益に向け、全体最適に

していこうと、グループの垣根なく取り組

んでいくスタンスになっていますよね。そこ

がアカウントマネージャーが置かれた一

番大きな変化かもしれません。

田中 そのとおりです。新しいプロジェ

クトのメンバーのアサインについて、われ

われのグループで案件をいただいたけ

れど、技術領域的にBSグループの協

力が必要になるときは、一緒にお客様

へ提案することもあります。提案の厚み

が増し、これまで以上にお客様の要望

にお応えできるようになりました。

当初は、お客様の開発プロジェクト

や評価 /検証業務に、派遣や出向とい

う形で、ピンポイントで入っていくというと

ころからスタートしました。徐々に携わる

範囲が広がり、各グループの連携が高

まったことで、特定の領域だけでなく、一

つの機種の開発を一括して請け負うと

いった案件にも挑戦していけるように

なったと思います。

青木　私は、業務系システムの開発な

どを請け負うビジネスソリューショング

ループ（以下、BSグループ）で、自動車

におけるクラウドサービスを開発する

チームのPLやPMをしています。例えば、

自動車の各デバイスからクラウドにアップ

ロードされたデータを見える化したり、解

析したりするデータ基盤の開発です。10

～15のプロジェクトを担当しています。

田中 AD（自動運転）/ADAS（先進

運転支援システム）の開発に携わる

チームでプロジェクトマネージャー（以

下、PM）をしています。現在は10チー

ムほどを担当しており、チームによっては

プロジェクトリーダー（以下、PL）の役

割を担っているものもあります。

吉田　私には2つ役割があり、一つは

評価/検証グループの中部エリアの統

括です。メンバーのアサインをはじめ、お

客様の拠点ごとに別 に々働いているメン

バーの結束を促すなど、働きやすい環

境づくりに取り組んでいます。もう一つは、

PMとしてお客様と自社の窓口になる役

割で、現在は5つのお客様を担当して

います。実際に手を動かす評価 /検証

業務以外の部分を担っているイメージ

です。

青木　お二人は、マネジメントが中心と

なる役割を担われていますが、私は一

部、設計や実装を行っているものもありま

す。できるだけ絞った部分を担当し、周り

のメンバーに引き継いでいるところです。

　権限委譲が必要だと感じているので

すが、BSグループの体制はこの10年で

大きくなり、名古屋支社を含めグループ

全体として若いメンバーが多いです。私

が名古屋支社に異動してきた2016年

にはメンバーは50名ほどでしたが、現在

は約130名にまで増えました。またBSグ

ループで対応できる業務の幅も大きく広

がりました。

青木　1社のお客様の中に存在する

さまざまなプロジェクトを、各グループが

それぞれの領域で担っています。一つ

のグループの業務が評価されることで、

ほかのグループでの仕事につながって

いることが大きいと思います。

例えばカーエレクトロニクスグループ

（以下、カーエレグループ）の開発業務

に携わる技術者が、Ｓｋｙ株式会社では

クラウドサービスの開発や評価 / 検証

業務のコンサルにも対応できることをお

客様にお伝えすることで、新たな業務

をお任せいただくことがあります。こうし

た現場営業が実を結んでいるのだと

思います。

田中 おっしゃるとおりですね。現場営

業で案件の情報を収集して共有して

もらっています。各グループが横の連携

を取りながら営業をしていくことで、仕事

が広がっていくパターンが多いです。

また、お客様のパートナー企業評価制

度で、弊社はトップクラスの評価をいた

だいており、お客様の中でも「Ｓｋｙ株式

会社を使っていこう」という雰囲気があ

ることも大きいです。

吉田　それはありがたいことですよね。

弊社の一番の強みは柔軟性だと感じ

―事業部が発展してきているの
ですね。そのなかで、エンジニアとし
てＳｋｙ株式会社で働く魅力はどう
いったことでしょうか。

―では最後に求める人材につい
て教えてください。

共に挑戦し、変化していくことを楽しめる方と一緒に働きたい

※C（Connected）：自動車のIoT、A（Autonomous）：自動運転、S（Shared & Services）：所有から共有へ、E（Electric）：電気自動車の頭文字を取った造語です。
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 Talk Session

吉田　あとは、技術領域が広く、成長

できるチャンスがあることも魅力だと思

います。

青木　そうですね。先ほどから現場営

業という言葉が出てきていますが、技術

だけでなく、弊社では若手のうちから現

場営業に取り組むので、自然と「商

売」に関わるジェネラリストとして成長し

ていけることも魅力だと思います。

あとは、昔の開発現場では、残業し

て稼働を上げて……という働き方だっ

たと思うのですが、「SOS制度」があり、

負荷が高まるとアラートを上げて助け合

うことができます。

田中 それは弊社の改善文化のたま

ものですね。青木さんが入社される以

前、SOS制度の導入当初は、そううまく

は回っていませんでした。改善を重ね

て、早めにアラートを上げることが根づ

いた結果、初動が早くなり対応がス

ムーズになっています。

吉田　ここまでお話ししてきたとおり、弊

社には「ALL Ｓｋｙ」の文化があります。

縦割りではないので、風通しが良く、働き

やすい環境です。メンバー同士で積極

的にコミュニケーションをとりながら業務

に取り組んでいます。

青木　社内にいるメンバー同士だけ

でなく、お客様先で作業するメンバー

との連携も密です。弊社は、社内SNS

をはじめとするコミュニケーションツール

が充実していることに加えて、コロナ禍

でWeb会議システムも活用するように

なりました。こうしたツールを使って気軽

にコミュニケーションが取れるので、お

客様先に常駐するメンバーと社内勤

務のメンバーの間に垣根はなくなって

いると思います。

青木　そうだったんですね。確かに、

日々業務を改善していくことは弊社の

文化の一つです。

また、手を上げたらチャンスをもらえる

会社でもあります。以前会社で人型ロ

ボットの「Pepper」を購入したことがあり

ました。興味があったので、社内で勉強

会を開いたら、展示会でPepperを使う

ので協力してほしいと、声を掛けていた

だいたんです。発信していると、チャンス

がもらえるというのはやりがいになります。

吉田　そういった前向きな挑戦をきち

んと評価してくれる人事評価制度も充

実していると思います。実力主義で、実

績を残せば半期に一度の査定で昇

格のチャンスがあります。活躍する社員

や部署の表彰、査定以外でも頑張る

社員を日常的に評価する「インセンティ

ブ」制度もあります。

青木　そうですね。半期に一度、目標

の設定や結果についてフィードバックし

ていただける面談があり、成長するため

のフォローもしっかりしています。評価の

軸がオープンなので、どのような成果を

残せば評価されるのか明確で目標を

立てやすいです。

田中 情報は常にオープンにされる環

境ですよね。社長が社員に向けて、

日々ブログなどを通じて情報発信され

ています。みんなが同じ方向に向かって

進むことができているのも特長です。

青木　冒頭でお話ししましたが、BSグ

ループは急速に組織が大きくなり、若

手の多いグループです。お客様の窓

口やチームマネジメントを行う層が不足

しているという課題があります。そういっ

た層を担える方に来ていただきたいで

すね。

吉田　われわれのグループでも中間

層が不足していることに苦労していま

す。マネジメント経験のある方は弊社で

活躍できる場面があります。

田中　どのグループも同じような課題

があるんですね。われわれも、新卒入社

のメンバーをマネージャーの役割を担

える人材へ育成することが課題です。こ

の解決には、キャリア採用がキーポイン

トになると思います。ぜひ、そこの育成を

担っていただきたい。ですが、育成経

験が豊富な方に限らず、若い方でも、

マネージャーに上がっていきたいという

気概のある方はぜひ、一緒に働きた

いとも思っています。

吉田　確かに、上昇志向があることは

大切ですね。常に挑戦する姿勢で業

務に取り組んでいける方がいいです。

田中　挑戦しようとする意欲は本当に

重要です。新しい技術は次 に々出てき

ます。わからなくても、挑戦しようという思

いで臆することなく周りとコミュニケーショ

ンを取っていかなければなりません。前

向きに挑戦し続ければ、必然的に上に

上がっていけると思いますよ。

青木　そうですね。技術の幅はさらに

広がっていきます。BSグループでいうと、

DXの分野や、「CASE※」の進化による

エネルギーマネジメント、スマートシティな

どさまざまなニーズが出てきています。そう

いった社会の変化にもしっかりとアンテナ

を張っておくことが求められると思います。

　これからさらに、クライアント・システム開

発事業部そしてＳｋｙ株式会社が大きく

なるために、共に挑戦し、変化していくこ

とを楽しめる方と一緒に働きたいです。

アカウントマネージャーが置かれる以前

から、評価/検証グループとは綿密なや

りとりがありました。弊社には、お互いに助

け合い、チームで業務に取り組む「ALL

Ｓｋｙ」という企業文化が定着していて、

常に横の連携は大事にしてきました。

吉田　とはいえ以前は、案件について

自分たちの領域の中で検討を済ませ

てから、結論をほかのグループと共有し

ていました。アカウントマネージャーが置

かれ、現在は検討段階から各グルー

プで連携する横軸ができたことが大き

な変化だと感じています。

青木　情報共有の質も高まったと思

ています。お客様のお困りごとに対して、

細かなところまで先回りして配慮する。

かゆいところに手を届かせる対応を積

み重ね、信頼関係を築くことができてい

るからこそ、お客様と話がしやすく、提案

もしやすくなっているのだと思います。

田中 われわれが開発した車載ECU

（電子制御ユニット）などを、評価/検証

グループが検証するケースが多いので、

います。社内SNSのトークルームを使っ

て、売上や利益などの数字も日常的に

共有されるようになりました。また、ほか

のグループの成功事例やノウハウを

教えていただくことで、BSグループでも

もっと数字を積み上げていこうという気

運が高まっているように感じます。

さらに、それぞれのグループが現場で

得た細かな情報も共有されるので、物

事を多角的に、立体的に捉えられるよう

になったと思います。

田中 アカウントマネージャーが設けら

れたのは、良いタイミングだったと思いま

す。というのも近年、自動車をはじめ、あ

らゆる製品でソフトウェアの重要度が増

しています。お客様の要望が広がって

おり、自分たちのグループが持つ技術

だけではまかなえない部分が出てきたか

らです。そういったときには案件に合わせ

て、青木さんのBSグループや、画像認

識についての知見があるエンベデッドソ

リューショングループと連携しています。

青木　確かにそうですね。カーエレグ

ループから、クラウドの知見がある人材

がほしいといった相談を受けることも多

いです。いわゆる「自動車のスマホ化」

が進むことで、これからはさらにソフトウェ

アの更新が容易になっていくため、開発

のサイクルが短くなり、アジャイル開発

をはじめ、「CI / CD（継続的インテグ

レーション / 続的デリバリー）」といわれ

る一連の工程に自動化を導入すること

が必要になっています。そういった領域

は、BSグループが担当する部分なの

で、ほかのグループから相談を受けて

対応したり、われわれが環境を作って

実際の作業は評価/検証グループが

担ったり、という連携も行っています。

また、業務系のシステムは、スマートフォ

ンでも使えるようにアプリ開発することも多

いので、モバイルソリューショングループと

の関わりも深いです。

田中 各グループが「どう動くのか」を

共有し、話し合い、知見を借り合うことが

できていますよね。そのほかにも、モデル

ベース開発のV字プロセスにおいて、V

字の右下の「単体評価」はわれわれ開

発者が担う部分ですが、メンバーのアサ

インが難しくなってくると、評価/検証グ

ループのメンバーに加わってもらうことも

あります。

吉田　確かに現場のメンバー同士で

も、以前より横の連携を意識するように

なっていると思います。また、これまでは

各グループのトップが決裁権を持って

いましたが、アカウントマネージャーという

お客様に関わる全体を見通せるトップ

が決まったことで、動きやすくなったと実

感しています。

田中 アカウントマネージャーに相談

すれば、各グループに声を掛けてもらえ

るので、効率的に横連携ができるように

なり、全体を見通したアドバイスももらえ

るようになりました。

青木　何よりもお客様の要望にお応え

し、お客様の利益に向け、全体最適に

していこうと、グループの垣根なく取り組

んでいくスタンスになっていますよね。そこ

がアカウントマネージャーが置かれた一

番大きな変化かもしれません。

田中 そのとおりです。新しいプロジェ

クトのメンバーのアサインについて、われ

われのグループで案件をいただいたけ

れど、技術領域的にBSグループの協

力が必要になるときは、一緒にお客様

へ提案することもあります。提案の厚み

が増し、これまで以上にお客様の要望

にお応えできるようになりました。

当初は、お客様の開発プロジェクト

や評価 /検証業務に、派遣や出向とい

う形で、ピンポイントで入っていくというと

ころからスタートしました。徐々に携わる

範囲が広がり、各グループの連携が高

まったことで、特定の領域だけでなく、一

つの機種の開発を一括して請け負うと

いった案件にも挑戦していけるように

なったと思います。

青木　私は、業務系システムの開発な

どを請け負うビジネスソリューショング

ループ（以下、BSグループ）で、自動車

におけるクラウドサービスを開発する

チームのPLやPMをしています。例えば、

自動車の各デバイスからクラウドにアップ

ロードされたデータを見える化したり、解

析したりするデータ基盤の開発です。10

～15のプロジェクトを担当しています。

田中 AD（自動運転）/ADAS（先進

運転支援システム）の開発に携わる

チームでプロジェクトマネージャー（以

下、PM）をしています。現在は10チー

ムほどを担当しており、チームによっては

プロジェクトリーダー（以下、PL）の役

割を担っているものもあります。

吉田　私には2つ役割があり、一つは

評価/検証グループの中部エリアの統

括です。メンバーのアサインをはじめ、お

客様の拠点ごとに別 に々働いているメン

バーの結束を促すなど、働きやすい環

境づくりに取り組んでいます。もう一つは、

PMとしてお客様と自社の窓口になる役

割で、現在は5つのお客様を担当して

います。実際に手を動かす評価 /検証

業務以外の部分を担っているイメージ

です。

青木　お二人は、マネジメントが中心と

なる役割を担われていますが、私は一

部、設計や実装を行っているものもありま

す。できるだけ絞った部分を担当し、周り

のメンバーに引き継いでいるところです。

　権限委譲が必要だと感じているので

すが、BSグループの体制はこの10年で

大きくなり、名古屋支社を含めグループ

全体として若いメンバーが多いです。私

が名古屋支社に異動してきた2016年

にはメンバーは50名ほどでしたが、現在

は約130名にまで増えました。またBSグ

ループで対応できる業務の幅も大きく広

がりました。

青木　1社のお客様の中に存在する

さまざまなプロジェクトを、各グループが

それぞれの領域で担っています。一つ

のグループの業務が評価されることで、

ほかのグループでの仕事につながって

いることが大きいと思います。

例えばカーエレクトロニクスグループ

（以下、カーエレグループ）の開発業務

に携わる技術者が、Ｓｋｙ株式会社では

クラウドサービスの開発や評価 / 検証

業務のコンサルにも対応できることをお

客様にお伝えすることで、新たな業務

をお任せいただくことがあります。こうし

た現場営業が実を結んでいるのだと

思います。

田中 おっしゃるとおりですね。現場営

業で案件の情報を収集して共有して

もらっています。各グループが横の連携

を取りながら営業をしていくことで、仕事

が広がっていくパターンが多いです。

また、お客様のパートナー企業評価制

度で、弊社はトップクラスの評価をいた

だいており、お客様の中でも「Ｓｋｙ株式

会社を使っていこう」という雰囲気があ

ることも大きいです。

吉田　それはありがたいことですよね。

弊社の一番の強みは柔軟性だと感じ

―事業部が発展してきているの
ですね。そのなかで、エンジニアとし
てＳｋｙ株式会社で働く魅力はどう
いったことでしょうか。

―では最後に求める人材につい
て教えてください。

共に挑戦し、変化していくことを楽しめる方と一緒に働きたい

※C（Connected）：自動車のIoT、 A（Autonomous）：自動運転、 S（Shared & Services）：所有から共有へ、 E（Electric）：電気自動車の頭文字を取った造語です。
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企業ブランディングの取り組み

企業広告 / プロダクトプロモーション

HAKUTO‐Rコーポレートパートナーコーポレートプロモーション

Ｓｋｙ株式会社のイメージキャラクターである藤原 竜也さんは、主力商品である

「SKYSEA Client View」のキャラクターとしてもご出演いただいています。

さらに、吉田 鋼太郎さん、山崎 育三郎さんも各商品のキャラクターとして広告

に登場。これらは、テレビＣＭをはじめ、交通広告、カタログ、Webサイトなど

さまざまなメディアに出稿しており、幅広い層へアピールしています。

社会貢献活動

ネーミングライツ

国内のICT業界の発展を願い、各大学に対する支援と学生への認知度向上

を目的として、学内施設へのネーミングライツを行っています。2022年は

7大学へ新たに協賛し、今後も順次拡大していく予定です。

公益財団法人 Ｓｋｙ大浦ICT奨学財団

寄付・支援活動

株式会社ispaceが取り組む民間月面探査プログラム

「HAKUTO‐R」。Ｓｋｙ株式会社は、株式会社ispaceと

HAKUTO‐Rのコーポレートパートナー契約を締結して

います。

伊沢 拓司さんが率いるQuizKnockとアンバサダー契約

を締結。SNSを中心にクイズや学びを通じた広報活動に

ご協力いただいています。また、テレビ番組の企画・提供

スポンサーや各種ラジオ番組の冠スポンサーを務める

ほか、演劇やスポーツイベントなどにも協賛し、文化・芸

術の分野でのアピールも行うなど、多角的なプロモー

ションを実施することで企業価値の向上を図っています。

「人」「社会」「技術」をつなぎ、豊かな情報社会の実現を目指すという理念の

下、情報社会の発展を担う人財の育成を支援するため、ICT業界への就職を

目標とする学生に対し、奨学金による修学支援を行う奨学財団を設立。さらに

国内外のICT技術の発展と豊かな社会の形成に寄与していきます。

東京大学ネーミングプラン 駒場図書館・総合文化研究科図書館1階ラウンジ「Sky Lounge」

△

Ｓｋｙ株式会社では国内外を問わず、

自然災害などで被災された方々の救

済および被災地の復興にお役立て

いただくために、義援金の寄付を

行っています。

被災地支援

Ｓｋｙ株式会社では、医療機関や教育機関などへの支援も積極的に行っています。

地域医療・教育分野への支援

2023年2月20日

2020年3月12日

2019年10月21日

2019年9月26日

2018年10月9日

2023年トルコ・シリア地震に関する支援

世界遺産・首里城の復旧に関する支援

「令和元年台風第19号」に関する支援

「令和元年台風第15号」に関する支援

平成30年北海道胆振東部地震に関する支援

社会福祉法人 日本肢体不自由児協会

社会福祉法人 日本身体障害者団体連合会

公益財団法人 日本心臓財団

認定特定非営利活動法人 日本IDDMネットワーク

地方独立行政法人 大阪市民病院機構

京都大学医学部附属病院

医療福祉支援

医療福祉支援

医療福祉支援

医療福祉支援

医療従事者支援

京大病院基金、高度先端医療支援

放送大学学園

国立大学法人 京都工芸繊維大学

公益財団法人 京都伝統伎芸振興財団

国立大学法人東海国立大学機構
名古屋大学 名古屋大学基金

三笠宮記念財団

奨学寄附金

奨学寄付金

文化活動支援

奨学寄付金

文化活動支援

日本赤十字社

首里城基金（一般財団法人 沖縄美ら島財団）

日本赤十字社

千葉県

日本赤十字社

実施日 災害名 支援先

支援先 内容

医療
支援先 内容

教育・文化
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企業ブランディングの取り組み

企業広告 / プロダクトプロモーション

HAKUTO‐Rコーポレートパートナーコーポレートプロモーション

Ｓｋｙ株式会社のイメージキャラクターである藤原 竜也さんは、主力商品である

「SKYSEA Client View」のキャラクターとしてもご出演いただいています。

さらに、吉田 鋼太郎さん、山崎 育三郎さんも各商品のキャラクターとして広告

に登場。これらは、テレビＣＭをはじめ、交通広告、カタログ、Webサイトなど

さまざまなメディアに出稿しており、幅広い層へアピールしています。

社会貢献活動

ネーミングライツ

国内のICT業界の発展を願い、各大学に対する支援と学生への認知度向上

を目的として、学内施設へのネーミングライツを行っています。2022年は

7大学へ新たに協賛し、今後も順次拡大していく予定です。

公益財団法人 Ｓｋｙ大浦ICT奨学財団

寄付・支援活動

株式会社ispaceが取り組む民間月面探査プログラム

「HAKUTO‐R」。Ｓｋｙ株式会社は、株式会社ispaceと

HAKUTO‐Rのコーポレートパートナー契約を締結して

います。

伊沢 拓司さんが率いるQuizKnockとアンバサダー契約

を締結。SNSを中心にクイズや学びを通じた広報活動に

ご協力いただいています。また、テレビ番組の企画・提供

スポンサーや各種ラジオ番組の冠スポンサーを務める

ほか、演劇やスポーツイベントなどにも協賛し、文化・芸

術の分野でのアピールも行うなど、多角的なプロモー

ションを実施することで企業価値の向上を図っています。

「人」「社会」「技術」をつなぎ、豊かな情報社会の実現を目指すという理念の

下、情報社会の発展を担う人財の育成を支援するため、ICT業界への就職を

目標とする学生に対し、奨学金による修学支援を行う奨学財団を設立。さらに

国内外のICT技術の発展と豊かな社会の形成に寄与していきます。

△ SKYSEA Client View 第8弾広告 △ SKYPCE 第2弾広告 △ SKYDIV Desktop Client 第3弾広告

東京大学ネーミングプラン　駒場図書館・総合文化研究科図書館1階ラウンジ「Sky Lounge」

△

△ QuizKnockとアンバサダー契約を締結

△ 企業広告 第3弾 「開発者の想い」篇

Ｓｋｙ株式会社では国内外を問わず、

自然災害などで被災された方々の救

済および被災地の復興にお役立て

いただくために、義援金の寄付を

行っています。

被災地支援

Ｓｋｙ株式会社では、医療機関や教育機関などへの支援も積極的に行っています。

地域医療・教育分野への支援

2023年2月20日

2020年3月12日

2019年10月21日

2019年9月26日

2018年10月9日

2023年トルコ・シリア地震に関する支援

世界遺産・首里城の復旧に関する支援

「令和元年台風第19号」に関する支援

「令和元年台風第15号」に関する支援

平成30年北海道胆振東部地震に関する支援

社会福祉法人 日本肢体不自由児協会

社会福祉法人 日本身体障害者団体連合会

公益財団法人 日本心臓財団

認定特定非営利活動法人 日本IDDMネットワーク

地方独立行政法人 大阪市民病院機構

京都大学医学部附属病院

医療福祉支援

医療福祉支援

医療福祉支援

医療福祉支援

医療従事者支援

京大病院基金、高度先端医療支援

放送大学学園

国立大学法人 京都工芸繊維大学

公益財団法人 京都伝統伎芸振興財団

国立大学法人東海国立大学機構
名古屋大学 名古屋大学基金

三笠宮記念財団

奨学寄附金

奨学寄付金

文化活動支援

奨学寄付金

文化活動支援

日本赤十字社

首里城基金（一般財団法人 沖縄美ら島財団）

日本赤十字社

千葉県

日本赤十字社

実施日 災害名 支援先

支援先 内容

医療
支援先 内容

教育・文化
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Instagram

sky_recruit LIVE

質問にその場で答えるインスタライブを開催！

学生・社会人向け情報アカウントでは、参加者からの質問に採用担当者や現場で活躍

する社員が答えるインスタライブを定期開催。現在は弊社に興味をお持ちの方に向けた

内容が中心ですが、今後はさまざまな企画を検討していきます。

視聴できなかった方、もう一度見たい方のために
見逃し配信も行っていますので、ぜひご覧ください！

ハイライトのアイコンから
ご視聴いただけます

Ｓｋｙ株式会社は「Instagram」「TikTok」「YouTube」「Twitter」の各SNSに公式アカウント・チャンネ

ルを開設。これらを通じた情報発信に注力しています。会社や商品に関する情報だけでなく、社員の日常

が垣間見えるものも投稿しています。ぜひ、Ｓｋｙ株式会社の「今」に触れてみてください！

SNSを通じて、
Ｓｋｙ株式会社の“今”を発信

Instagramの各公式アカウントでは、職場の様子やイベント・キャンペーン
の告知、自社商品に関する情報などを毎日投稿。インスタライブでは、さま
ざまな部署の社員が皆さまからの質問にもお答えします。

sky_recruit

学生・社会人向け情報
アカウント

社内の様子や先輩社員の紹介の

ほか、採用担当者が答えるQ&Aな

ど、採用に関する情報を発信。

SKYPCEアカウント

2022年1月に発売した新商品、営業

支援 名刺管理サービス「SKYPCE」

について、さまざまな情報を発信。

skypce__sky

Twitterでは4つの公式アカウントを開設。自社商品やイベントのご案内のほか、
インターンシップの開催やキャリア採用に関する情報など、ご覧いただく方に合わ
せて、きめ細やかな情報を発信しています。

Twitter

@Sky_corporate

企業アカウント

@Sky_career_

キャリア採用
アカウント

@Sky_recruiting

学生向け情報
アカウント

学生向け情報
アカウント

@skypce__sky

SKYPCE
アカウント
SKYPCE
アカウント

自社商品や最新技術の紹介をはじ

め、働き方改革など、企業として注

力している取り組みを発信。

企業アカウント

sky_it_corporate

YouTube™
YouTubeの公式チャンネルでは、自社商品や最新技術の情報、社員インタ
ビューなどのほかクイズ企画なども配信。社員が出演するショート動画やライブ
配信も行うなど、バラエティに富んだコンテンツを発信しています。

Ｓｋｙ株式会社
公式チャンネル

TikTokの公式アカウントでは、Ｓｋｙ株式会社で働く
社員がTikToke rとなって商品や技術、社内の様子
などをご紹介。短い動画の中に情報をギュッと詰め
込んで、楽しくわかりやすくお伝えしています。

TikTok

企業アカウント

＠sky_it_corporate
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ど、採用に関する情報を発信。

SKYPCEアカウント
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支援 名刺管理サービス「SKYPCE」
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skypce__sky

Twitterでは4つの公式アカウントを開設。自社商品やイベントのご案内のほか、
インターンシップの開催やキャリア採用に関する情報など、ご覧いただく方に合わ
せて、きめ細やかな情報を発信しています。

Twitter

@Sky_corporate

企業アカウント

@Sky_career_

キャリア採用
アカウント

@Sky_recruiting

学生向け情報
アカウント

学生向け情報
アカウント

@skypce__sky

SKYPCE
アカウント
SKYPCE
アカウント

自社商品や最新技術の紹介をはじ

め、働き方改革など、企業として注

力している取り組みを発信。

企業アカウント

sky_it_corporate

YouTube™
YouTubeの公式チャンネルでは、自社商品や最新技術の情報、社員インタ
ビューなどのほかクイズ企画なども配信。社員が出演するショート動画やライブ
配信も行うなど、バラエティに富んだコンテンツを発信しています。

Ｓｋｙ株式会社
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●ALL Sky、好働力、SKYSEA、SKYSEA Client View、SKYPCE、SKYMENU、SKYMENU Cloud、SKYDIV、SKYDIV Desktop Client および スカイディ部長 は、Ｓｋｙ株式会社の登録商標または商標です。
●Instagram は、Instagram, LLCの登録商標または商標です。●TikTok は、Bytedance Ltd.の登録商標または商標です。●Twitter は、Twitter, Inc.の登録商標または商標です。●YouTube™ は、Google LLC
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クライアント・システム開発事業部 躍進の背景

実を結んだ、逆境のなかでの変革

Focus

Ｓｋｙスタイル部のおシゴト

社内の「困った…」を解消するため
DXを実現！

Topics

クライアント・システム開発事業部

5つのグループの連携強化により
エンジニアが実感した現場の変化とは?

 Talk Session

12Vol.

Ｓｋｙ株式会社

2023 JuneJune

市場に新しい価値を提案するために
ALL Ｓｋｙで商品づくりに取り組む

Pick Up

営業支援 名刺管理サービス「SKYPCE」が目指す“名刺DX”とは
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