
株式会社翻訳センター代表取締役社長の二宮でございます。
本日はお忙しいなか、当社の説明会にご出席いただき、誠にありがとうございます。
それではこれよりご説明を始めます。
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本日は会社概要、連結決算概要、成長戦略の3点をご説明いたします。
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まず、会社概要についてご説明いたします。
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当社は企業理念を「産業技術翻訳を通して、国内･外資企業の国際活動をサポートし、国際
的な経済･文化交流に貢献する企業を目指す」、経営ビジョンを「すべての企業を世界につ
なぐ言葉のコンシェルジュ」と定めており、外国語ビジネスを中心に行っている企業でご
ざいます。
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当社は複数の事業を展開していますが、コアビジネスは翻訳事業であり、その売上高は全
体の約8割弱を占めております。また通訳事業と派遣事業がそれぞれ約1割を占めておりま
す。通訳事業は請負での通訳サービスを、派遣事業では通訳者と翻訳者の顧客企業への派
遣サービスを展開しております。翻訳、通訳、派遣いずれも、語学にこだわった事業を
行っております。
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次にコア事業である翻訳事業のビジネスモデルをご説明いたします。

「翻訳会社」と言うと大抵の方は、社内に翻訳者が大勢いると想像されるかと思います。
ですが、実は、翻訳会社は社内に翻訳者がいないケースが多いです。これは当社に限った
ことではありません。翻訳は業務委託契約を取り交わしているフリーランス翻訳者が行っ
ています。

当社は、お客様からご発注いただいて、翻訳者を選んで作業を依頼し、翻訳者から上がっ
てくるデータを加工してお客様にお納めしていますが、翻訳者が作業をしている間、何も
していないわけではありません。翻訳会社はさまざまなことをやっています。

翻訳会社は、お客様からご発注いただい後、その案件に適切な翻訳者・校正者の選定と並
行して、原稿であるデータの解析や前処理を行っています。解析により翻訳メモリとの一
致率を把握し、各作業者のスケジュールを組んでいきます。また前処理により、お客様か
らお預かりした原稿をCAT（翻訳支援ツール）やMT（機械翻訳）が扱いやすいデータに加
工していきます。その後、翻訳者・校正者から提出されるデータ（翻訳文）の品質チェッ
クをした後、レイアウトを整えて（DTP編集）、お客様にお納めします。

翻訳の制作工程にシステムを多用している点が当社の特長です。システム多用によるメ
リットは2点ございます。1点目は効率化が進む点、2点目は翻訳をしていくなかでデータ
（主に日本語・英語間のバイリンガルデータ）が資産として溜まっていく点にあります。
お客様も持っていないようなデータが当社に蓄積されていきます。それが当社の新たな価
値を生みだしており、強みになっていると考えております。
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次に、当社グループの特長についてご説明いたします。
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当社グループの特長の1点目、「顧客ポートフォリオ」についてご説明いたします。

当社の稼働顧客は2024年3月期実績で約3,500社、年間受注件数は49,000件です。

スライドでは顧客をセクター別にお示ししています。柱のひとつが医薬品セクターです。
同セクターの主要顧客は製薬会社です。取引の大小はありますが、当社は世界売上高100億
ドル以上の製薬会社（メガファーマ）のうち9割強と取引実績がございます。

次の柱は特許セクターです。特許を外国に出願、あるいは、日本に出願する際に作成する
文書を「特許明細書」と言います。このセクターのお客様は2種類ありまして、ひとつは特
許事務所です。当社は大手特許事務所の約7割と取引実績があります。もうひとつが企業知
財部（知的財産関連部署）です。各メーカーが自分たちで出願をする際の翻訳の部分を当
社に任せてもらっています。誰でもご存知の大企業のうち数社と取引をさせていただいて
おります。

続いて製造業・非製造業セクターです。当社の開示資料では「工業・ローカライゼーショ
ン分野」として括っておりますが、主要顧客は自動車関連、なかでも部品メーカーとの取
引実績が多数あります。

金融・保険・法律の各セクターは、例えば外資生保とは大きな取引をさせてもらっていま
す。官公庁・公社は入札となり利幅が小さいため、当社は受注できる案件だけを着実に取
るようにしています。そのため当社の官庁・公社との取引はそう大きくはありません。
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続きまして、当社グループの特長の2点目、「テクノロジーの積極活用」についてご説明い
たします。

ビジネスモデルのスライドでも触れましたが、当社は日本の翻訳会社でいち早く機械翻訳
（MT）を導入したことが特長のひとつになっていると思います。

MTと言いますと、この場でもお話したこともありますし、あちらこちらで話をしています
が、ここまでMTの性能が高くなってくると「人手の翻訳はいらなくなるのではないのか」
とよく言われます。そう思われるのも当然かと思いますが、実はMTにできるのは下訳に過
ぎません。実際に間違いや誤訳もたくさんあります。「性能が上がれば誤訳がなくなるか
ら、やはり人手の翻訳はいらないのでは」とも言われますが、わかりやすい例で言います
と、大規模言語モデル（LLM）が出てきましたよね。いわゆるGPTと言われるものです。
あのGPTを作っている技術的な仕組みとMTを作っている仕組みは同じです。トランス
フォーマーと呼ばれる同じ技術を使っています。MTの場合はバイリンガルデータを読み込
ませていて、LLMはモノリンガルデータ（単言語のデータ）を「大量に」読み込ませていま
す。この「大量に」がとても大変なことなので、やはりOpenAIはすごい成果なんですけれ
ども、実はLLMもMTも同じことをやっているのです。

そしてLLMを使う時に「これが正解ではない可能性はあるかもしれませんよ」というのは
LLMが出現した当初から言われていますし、今でも言ってますよね、それが当たり前なんで
す。トランスフォーマーは基本的に統計の技術なので、100％これが正解であるとは保証で
きません。ですので「これは間違っているかもしれないけれど、答えのひとつとして提示
しますよ」というのがLLMの姿勢です。それとMTは一緒です。ですので、どれだけ正解の
ように見えても、それが正解だとは誰も保証できませんから、一文一文、こと細かく読み
込んでいく必要があります。一文一文、こと細かく読み込んでいくことを誰でもできるの
か、となると、我々が扱っている文書は非常に専門性の高い、特殊な文書が多い。単に英
語ができるだけの人が読んでもわからない。いくらMTが発達しても、翻訳文が正しいとい
う保証行為ができるのは、専門知識と語学力を十分に兼ね備えた翻訳者しかできない、と
いうことになります。そこをぜひご理解いただきたいと思っています。
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10

とはいえ、やはり機械翻訳（MT）を使うと生産性は上がりますので、できるだけ性能の高
いMTを実は我々も望んでいますし、それを作るために日夜努力を続けているところでござ
います。

そして翻訳支援ツールも（CAT）も実は非常に重要なシステムです。MTを使おうとしても
実はこのCATがないとMTは使えないのです。一般の方がやられる、ファイルをウィンドウ
にドラッグアンドドロップして訳文を吐き出す、という使い方をプロはしません。プロは
CATというプラットフォームを使って一文一文、こと細かく確認しながら精緻に訳文を見て
いきますので、実はCATがないとMTは使えないのです。では、なぜ当社が他社よりもMT導
入がうまくいったかと言いますと、それはCATの導入が他社よりも早かったからだと思って
います。当社はCATを使う基盤ができており、そこにMTを被せるだけでしたが、他社はま
ずCATの導入から始めなければなりませんでした。そこのビハインドがあったため、我々が
一步先行できたと考えております。

では、そうやってシステム導入してきたものが、どのような結果につながるかと申します
と、売上総利益率（粗利率）の向上に表れると考えております。もちろん売上総利益率は
さまざまな要因で変動しますが、お示ししている通り、色の変わっているところから粗利
率が増加していることがわかるかと思います。

なぜ粗利率が上がっていくのかと申しますと、翻訳者がMTを下訳で使うと、時間あたりで
処理できるワード数（文字数）が増え、生産性が上がります。その分だけ、ワード（文
字）単価の値下げをお願いしてきております。MTを使うことにより処理ワード数（文字
数）は増えますので、翻訳者の時間単価は変わりません。もしくは処理数を増やしていた
だければ時間単価はあがるというところを目指して、値下げ交渉をさせていただいており
ます。その結果、販売単価は変わらないので粗利率が上がる、という仕組みが今、出来上
がっているところでございます。



最後に、当社グループの特長の3点目、「外国語サービスの総合サプライヤー」についてご
説明いたします。

当社は事業展開に二軸を持っています。縦軸では「専門性の深耕」を表しています。特に
こちらは特許と医薬が顕著なのですが、例えば医薬でしたらメディカルライティングのた
めのパナシアという別会社を設立しております。パナシアは、新薬の申請資料を翻訳する
のではなく、申請資料自体を書く・作る会社です。新薬の申請資料は製薬会社にとって一
番大事な資料です。そこに対してこれだけ強い専門性を持っているということを証明して
いくための会社でもあります。特許に関しては、外国出願支援を行っているFIPAS（フィパ
ス）という会社があります。これはFIPASから外国の特許事務所に出願業務を委託する、顧
客企業がFIAPSに出願を委託される、というビジネスモデルです。要は日本の特許事務所が
やっていることと同じことを、外国出願に特化したかたちでやっている会社です。このよ
うに、特に強みを持っている翻訳事業の専門性をさらに高度化していくというのが、戦略
のひとつです。

次に横軸の「事業領域の拡大」ですが、通訳、派遣、通翻訳者養成と書いてある部分をご
覧ください。恐らく皆さまからすると、翻訳ビジネスと通訳ビジネスは似たようなものに
見えると思いますが、実は通訳業界と翻訳業界はこの50年来、ほぼ別々に成長してきてお
ります。もともとの翻訳センターが通訳事業を新規参入で立ち上げるのはほぼ不可能でし
た。片手間で通訳サービスを提供することはできますが、それをある一定規模の事業に事
業化しようとなると難しいのです。日本国内には翻訳会社が1,500社とか2,000社あると言わ
れていますが、通訳会社は国内に5社とか7社しかありません。そのくらい限られてきます。
その限られたプレイヤーたちがしのぎを削っているのが通訳業界ですので、通訳事業をや
るにはM&Aという手段を使うしかなかったというところです。それによりアイ・エス・エ
スに仲間になってもらい、一緒にやっています。

もうひとつ、多言語コールセンターはNEC系列のキューアンドエーコーポレーション様と一
緒に設立した会社です。コールセンタービジネスは我々単独での立ち上げは難しいと考え、
合弁で立ち上げたというところでございます。
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次に、連結決算概要についてご説明いたします。
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ご覧いただいているスライドは、2025年3月期第1四半期決算のハイライトです。

売上高は27億1,500万（前年同期比5.3％増）、営業利益は1億7,300万（前年同期比4.0％
増）となっております。事業成長としては順調に来ております。

経常利益は1億7,500万（前年同期比1.8％減）、四半期純利益は1億1,200万（前年同期比
4.0％）となっております。これは我々が株式を保有している会社の利益が減少したことに
起因しており、本業には影響はございません。
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次に、 2025年3月期第1四半期の業績についてご説明いたします。

翻訳事業は前年同期比3.3％増収の20億4,700万と堅調にきております。

ただ医薬分野が前年同期比3.2％の減収となってしまっております。前期も業績が悪く、立
て直そうと頑張っておりますが、まだ成果が出ておりません。他の分野は非常に堅調に推
移しておりまして、特許分野は前年同期比4.2％の増収となっております。企業知財も特許
事務所も順調に拡大しながら、仕事をいただけております。工業・ローカライゼーション
分野、ここが先ほどのポートフォリオで説明しました自動車等の製造業となりますが、こ
ちらは前年同期比8.5％の増収となっております。前期の第2四半期に実施した事業譲り受
けによる効果が含まれているため、1Q同士で比較すると増収幅が高く見えます。ですが、
それを差し引いても、きちんと成長できております。金融・法務分野は前年同期比9.5％の
増収となっています。トリガーになっているのが、IR英文開示義務化です。義務化により
プライム上場企業の関心が高まっており、それが数字に表れてきていると考えております。

派遣事業は、常用雇用者数は前年同期並みの水準で推移しましたが、人材紹介による紹介
手数料の減少などが影響し、前年同期比2.9％の減収となっております。通訳事業は、既存
顧客からの継続受注に加え、顧客数の拡大が寄与し、前年同期比37.3％の大幅増収となっ
ております。
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ご覧のスライドは、2025年3月期の通期予想です。

今期は売上高121億を目指しています。先ほど翻訳事業の医薬分野の調子が悪いと申し上げ
ましたが、前期の業績が悪かったため、今期は高めの目標値を置いておりますが、苦戦し
ております。翻訳事業の中の構成比はこのスライドでお示ししている通りとはならないか
もしれませんが、他の分野で補うことで、翻訳事業の目標値を達成していきたいと考えて
おります。

派遣事業と通訳事業の通期予想はご覧のとおりです。通訳事業は前期比15.0％と高めの数字
を置いていますが、基調が非常に強いため、達成できるだろうと考えております。

そして営業利益は前期比16.3％増の10億5,000万と予想しています。純利益は前期比1.2％増
の7億2,000万と予想しております。

15



最後に、成長戦略についてご説明いたします。
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ご覧のスライドは、国内の翻訳・通訳の市場規模を示したものです。

国内の翻訳・通訳市場がだいたい2,960億と言われております。2,960億を前提に考えると、
当社の市場シェアはまだ4％しかありません。当社は国内最大規模の翻訳会社と言われてお
りますが、その当社でもシェアは4％を切る程度しかない状況です。この業界には小さい翻
訳会社がたくさんあります。彼らもそれなりの仕事量を持っています。

ですので、我々の目標としては、いまここで「世界を目指すんだ」とかではなくて、むし
ろ日本国内のシェアがまだこれだけしかないので、まずは国内シェアを高めていく事が必
要であろうと思っていますし、まだまだ日本国内でもチャンスはあると考えております。
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現在、第5次中期経営計画が進行中でございまして、今期が最終年度にあたります。数値目
標を申し上げますと、売上高が121億、営業利益が10億5,000万、純利益が7億2,000万という
目標を掲げております。

この数値目標を達成するために、今まで何をしてきたのか、そして何をしているのかとい
う点ですが、3点ございます。1点目が 「ドキュメント集約メカニズムの構築」、2点目が
「ドキュメント別言語資産活用モデルの確立」、3点目が「働き方改革や事業変革を支える
経営基盤の整備」です。3点目の「働き方改革や事業変革を支える経営基盤の整備」は具体
的に申し上げますと、主にテレワークなどの働き方改革です。当社は女性社員が多いこと
もあり、テレワークという就業形態が合っていますので、それを継続しているところです。

そして、本日は前の2点、「ドキュメント集約メカニズムの構築」と「ドキュメント別言語
資産活用モデルの確立」について、ご説明いたします。
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こちらのスライドでは、ドキュメント集約メカニズムの構築についてご説明いたします。

文書名をたくさん羅列しております。これらが新薬を外国に持っていくときに必要な資料
の主なものになります。基礎研究から始まり、非臨床試験や臨床試験の結果をドキュメン
ト化していき、最終的にCTDとしてまとめて、それを提出していくのですが、当然バック
データを要求されれば、すぐ提出しなければなりません。となると、各文書間の論理的整
合性が取れていなければなりません。言葉の整合性もそうですし、解釈の整合性もそうで
すし、数字上の整合性も当然そうですけれども、非常に長期間に渡る莫大な文書の整合性
を翻訳においても取っていかなければならない、というのがあります。整合性を取るのに
どうするのかと言うと、いろいろな翻訳会社にバラバラに発注されてもなかなか整合性は
取れません。ですので、少なくともこの薬剤に関しては当社にすべて任せてください、と
いう提案をしていき、任せてもらっています。

翻訳支援システム（CAT）を使って翻訳していけば、バイリンガルでデータベースにします
ので、そのデータベースと照合して「この部分は前の文章と一致していますよ」とCATが提
案します。一致というのは、例えば50％一致とか70％一致など、比率で計算されるのです
が、完全に一致してなくても過去のデータベースから引っ張ってきますので、そこで表現
内容などを踏襲できる環境を作っております。それをお客様にご提案しております。

特許もそうですが、同じ製品の関連出願はたくさんあります。そういったものも複数の翻
訳会社に発注するよりは、当社にまとめて任せていただくほうがデータベースの効果も出
ますよ、というご提案をしております。
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よりわかりやすい例で言いますと、決算短信や招集通知などのIR関連ドキュメントが挙げら
れると思います。

プライム上場企業に対する英文開示義務化で、IR関連ドキュメントの受注が伸びています。
義務化は2025年3月から適用ですので、ルールが適用される前の段階ではありますが、この
先、需要の増加が期待されます。

そこで当社はプロネクサスと一緒にいろいろな取り組みをして、お客様にご提案をしてい
るところです。東証は日英同時開示を目標としております。同じ日、同じ時間に日本語と
英語を開示しなさい、としていますので、スピード勝負になってきています。そのスピー
ドをどうやって実現するのというのが、間違いなく我々としては一番工夫をしなければな
らないところです。お客様としてみれば、原稿をファイナルにするのはできるだけ遅らせ
たい、我々はできるだけ時間が欲しい。ではそこをどのようにして調整していくのかとな
ると、できるだけ時間を短くするために、先ほどご説明申し上げた翻訳支援ツール（CAT）
を使ったデータベース化の環境がマストになるのです。例えば皆さん、いろいろな会社の
決算短信を読まれると思いますが、決算短信を毎期、毎期読んでいて、毎期、毎期、全文
を書き換える会社はまずないですよね。数年に1度くらいは書き換えるかもしれませんが、
恥ずかしながら当社もそうですけれど、毎期、毎期変えているなんて基本的にありません。
トピックが変わったりはしますが、特に財務のところは、数字はもちろん変わりますが、
書いてあることはそう変わりはありません。

このような特長をもつIR関連ドキュメントですが、きちんと前期分をデータベース化すれば、
翻訳が必要な量はかなり減ります。その分、時間もコストも短縮できるので、毎期、毎期、
当社に発注してくださいよ、というご提案が当然、今後必要になってきますし、それを
やっているところです。

ですので、このIR関連ドキュメントに関してはそういった個別会社の中でも継続的な受注が
我々にとってもメリットですし、恐らくお客様にも大きくメリットになると考えて、ご提
案をしています。
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次に「ドキュメント別言語資産活用モデルの確立」についてご説明いたします。

先ほど申し上げた通り、データベースとしてメモリ（TM）を使うことは当然やりますが、
それだけではなくて、我々は集めたデータベースを機械翻訳（MT）の学習にも回していま
す。「MTを使えば使うほど自分流にカスタマイズされた賢いものができるんでしょう？」
と思われる方は多いのですが、そのようなことはなくて、人間が外から「これを学習しな
さいとい」と言って学習データを与えてあげないと何も変わりません。間違った情報を与
えても意味はなく、正しい情報を与える必要があります。正しい情報とは人間が翻訳した
ものです。MTの翻訳をMTに学習させても間違いが強化されるだけなので、まったく意味が
ありません。

人間が翻訳したものしか学習データにはならないのです。そして人間が翻訳したものが整
理整頓されている場所は、実はお客様の社内ではなく、当社の社内なのです。当社とご契
約いただければ、お客様のMTに正しい情報を学習させますよ、ということです。そうする
と当然、お客様の使っているMTの性能は上がります。性能が上がってもいいんです。性能
が上がっても、先ほど申し上げた通り、大量な文書は我々にご発注いただけますので、性
能が上がったところでカニバリが起こることはありませんから、性能を上げて、仕事の生
産性を上げていく、ということをやっております。そして結果としてお客様にも「MTの性
能を高めたい」というインセンティブを持っていただければ、データを集めようとなりま
す。「もし人手翻訳が必要なことがあれば、我々に発注いただければ、今お使いのMTにも
還元されます。他社に依頼すると情報が流れるだけで、もったいないですよね」とご提案
して、できるだけ人手翻訳を当社に集約してください、ということもやっています。これ
が医薬分野では非常にうまくいきまして、MTを買っていただいて、その後に人手翻訳の発
注を一気に当社に振り替えていただいている会社も何社かございます。

ここの課題は製薬会社以外での展開に苦戦している点です。

（※この後も本スライドのスクリプトは続きますが、本ページのノート範囲に収まらない
ため、スクリプトは次のスライドのノートに載せています。）



ただ今申し上げたのは機械翻訳（MT）でしか実現しておりません。まだまだ構想の段階で
はありますが、恐らく、今後、大規模言語モデル（LLM）の活用が始まってきたときに、当
然ながら、自分の会社の情報を調べたい、となると思います。その時に「ラグ」という技
術が必要になってくると思うのですが、その「ラグ」をどう活用していくのか。さまざま
な技術が開発されると思いますが、その時に必要なドキュメントはどこにありますか、と
言うと、一般的な事業会社ではドキュメントは使い終わったら散在してしまうので、それ
が実は当社にありますよ、当社でそれらを使える環境を作りますよ、というのが今後、も
しかしたらご提案になるかと思って、いま色々調べているところでございます。

次に成長イメージについてご説明いたします。

いまお話してきた通り、基本的にはオーガニックで伸びていく部分が大きいのですが、機
会があればM&Aも使って成長につなげていきたいと考えております。スライドに記載して
おりますが、前期は福山産業翻訳センターともう1件、事業部門を買収している件が1件あ
ります。そういったかたちで、ご縁がある会社には我々の仲間になっていただいて、仲間
になっていただければ、先ほど申し上げたような制作のシステム、例えば、データベース
の作り方やMTの使い方等のノウハウを買収した会社に提供できます。そうするとその会社
の生産性も上がります。同業の事業改革もノウハウ化しているという点も今後の我々の強
みにしていきたいと考えております。
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最後に、株主還元についてご説明いたします。

スライドでもお示ししていますとおり、当社は上場来、安定的かつ継続的な増配を志向し
ております。前期に配当方針を変更しておりまして、配当性向の目標を35％に制定させて
いただいております。今期は前期比10円増配の75円と、二期連続で過去最高の配当額を予
定しております。

当社は事業成長もしながら、株主の皆さまにもきちんと配当というかたちでお返しできる
ように頑張っていきたいと思っております。ぜひともご支援いただきたいと思っておりま
す。私からのご説明は以上となります。ご清聴、ありがとうございました。

※次のスライドでは、会場参加者からの質疑応答を掲載しています。
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■質疑応答（１／４ページ）

Q1：現時点での売上の７割以上が翻訳事業ですが、中期的には事業構成はどのように変化
していきますか
A1：中期的には恐らく事業構成比が大きく変化することはないと思っております。なぜか
と申しますと、やはり翻訳の市場は大きいんですよね。通訳の市場は数百億はありますが、
翻訳市場と比べると何分の１しかないというところです。アイ・エス・エスも当然成長し
ていかなければならないのですが、やはり成長余地は翻訳事業のほうがまだまだ大きいと
考えておりますので、事業構成比が中期的に急激に変わるということはないと思っており
ます。

Q2：翻訳事業、派遣事業、通訳事業で一番利益率が高い事業はどれでしょうか
A2：粗利益率で申し上げますと、翻訳事業が約50％強、通訳事業が約30％強、派遣事業が
約20％程度です。事業別の営業利益となるとそれは微妙です。なぜなら、翻訳事業の中で
も先ほどご紹介した産業分野によって結構変わってくるというのもありますし、実は特許
がすごくいいのですが、そういうのもありますし、翻訳事業の粗利率が50％もありますの
で、販管費を超えて限界利益を超えた後は50％が全部営業利益に落ちて来るため、業績の
変動によって営業利益率もかなり変動します。ビジネスモデルとして、どの事業の利益率
が高いかはなかなかいいづらいところがあります。

［次のページに続きます］
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■質疑応答（１／４ページ）

Q3：8ページにでていた顧客ポートフォリオでの利益率が違いはありますか、また伸ばそう
と思っているポートフォリオはありますか
A3：粗利益率は約50％強ですが、比較的高いのは医薬と特許で、比較的低いのが製造業・
非製造業です。一番低いのは官公庁です。金融・保険はそれなりに高いです。今後はどれ
も伸ばしたいのですが、足元では特許が一番伸びています。営業上の課題があって伸ばし
きれていないのが医薬です。医薬は底堅いニーズがありますし、専門性を活かせる分野で
すので、足元では苦戦しておりますが、ここはぜひとも復活させたいと思っております。
製造業に関して申し上げますと、我々のシェアが一番低いところです。特許と医薬は業界
の中でもそれなりに名前が知れている会社なのですが、製造業だと対応できる会社がたく
さんあるのです。特許や医薬は参入障壁が高いため我々のシェアは高いのですが、製造業
は比較的参入障壁が低いので、結果として我々のシェアが低くなっている状況です。今後、
物量的に伸ばしてこうとなると、やはりここに注力せざるを得ないと思っています。ただ
ライバルは非常に多いし、我々の強みもなかなか発揮しきれない、というところですが、
そこでなんとか当社の強みを出していこうと思ってやっているのが、ドキュメント集約モ
デルの構築であったり、IR関連ドキュメントに関する取り組みです。そういったところから
事業会社の中に入っていって、顧客との関係強化をしていきたいと思っております。

Q4：医薬が苦戦している理由は何でしょうか。またリカバリーできるのでしょうか
A4：製薬業界の事業環境は決していい景況感ではないと思いますが、医薬分野の落ち込み
は我々の内部の問題ではないかと思う理由を申し上げますと、医薬分野は東京と大阪で展
開しているのですが、大阪は伸びていまして、東京が落ちているのです。東京の中でも新
薬の申請資料は強みがあるので伸びているのですが、マーケティング等、その周辺にある
ものが下がっているのです。花形の申請資料にばかり目がいってしまって、他の資料を他
社に取られてしまっているのが、現状と思っています。そこを取り返すには、その部分に
対する営業強化をしていくしかないと、去年から申し上げておりまして、まだ成果が出て
いないのは誠に申し訳ないと思っておりますが、営業を頑張っていくことしかないのだろ
うと思っております。
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■質疑応答（１／４ページ）

Q5：医薬の営業強化とは、具体的にはどのようにやるのでしょうか。人を増やすというよ
りはクオリティをあげるとかでしょうか
A5：やはり訪問件数を伸ばすことだと考えています。我々、当然ですが、開発関連部署に
はコネクションがあります。一番入りにくい開発関連部署には入れていますが、他部署に
は入れていないという現状がありますので、ご紹介いただいて、訪問のアクションのつて
をたどっていくということです。

Q6：MTPE（機械翻訳とポストエディット）を否定するような翻訳者をSNS上でよくみかけ
ますが、フリーランス翻訳者の必要な人員の確保はできているのでしょうか
A6：フリーランス翻訳者の方々の中にはMTに対してとてもネガティブなイメージを持って
いる方もいらっしゃいます。ですが、それは一部です。大きく声をあげられるのはMTにネ
ガティブなイメージを持っている方です。我々もこの取り組みを始めてから何年も経ちま
すが、一番最初はずいぶん苦労しました。フリーランス翻訳者の方々は皆さんプロですか
ら、プロの技術者であり職人である方々に向かって「あなたのやり方を変えてください」
というお願いは、すごく大変なのです。本当にすごく大変でした。それをお一人お一人、
丁寧に、丁寧に話をしていって、今ここまでできるだけのキャパシティを抱えているとい
うところです。ですので、今やっていく分には十分ですし、新規で登録いただく方には皆
さんMTPEができる前提でのご契約しかしておりませんし、今後もその意向です。

［次のページに続きます］
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■質疑応答（１／４ページ）

A6（続き）：私は業界団体等でいろいろとお話させていただくこともありますし、MTPEに
否定的なイメージを持つ方ともお話をさせていただくこともありますけれども、その時で
も私としてはきちんと丁寧にご説明をしているつもりです。「機械か人間か、二項対立的
な考え方はもう止めましょう。機械なんて所詮、道具ですよ。あなたは今、手書きで原稿
用紙に翻訳をしますか。パソコンを使いますよね。それと一緒じゃないですか。パソコン
を使うのと同じようにMTを使ったらいいじゃないですか。MTで生産性が上がるなら、MT

でやればいいじゃないですか。なぜMTを使わないのですか」と。それに対して「自分の文
章が乱れるから（MTは使わない）」と返される。それほどまでに文章の乱れが気になるな
ら仕方がないですが、我々がやっているのはビジネス翻訳であり、小説の翻訳ではありま
せん。そこで私も続けます。「それであなたは食べていけますか、仕事は来ますか。将来
に不安があるから、MTPEに反対の声を上げるのではないですか」と。こういうようなお話
はさせていただくことはありますけれども、私が一番、フリーランス翻訳者の方々に強調
してお伝えしたいのは「MTは道具です。パソコンと一緒です。それ以上でも、それ以下で
もない。道具であるならば、より性能のいいほうが得ですよね。であれば、より性能のい
いものを持ちましょうよ。道具であるならば、使いこなしたほうが勝ちですよね。であれ
ば、なるべく早く使いこなしましょうよ」ということです。私はいまそれをお伝えして、
一生懸命、会話をしております。

Q7：サイマルやメタリアルと比べて御社が優位な点は何でしょうか
A7：メタリアルはもともとは我々と同じビジネスモデルの翻訳会社でしたが、今はMTや
LLMといった機械の部分を売る会社に変わっていますので、我々との競合環境はあまりあり
ません。サイマルは通訳に非常に強みをもっていらっしゃる会社です。今はTAKARA＆
COMPANYの関連会社となっていますけれども、通訳サービスにおいては、我々アイ・エ
ス・エスの一番の競合会社です。

［質疑応答 終了］
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