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株式会社ライズ・コンサルティング・グループ
Rise Consulting Group, Inc.商号

東京都港区六本木1-6-1 泉ガーデンタワー 34階

代表取締役社長 北村 俊樹代表

2012年2月創業

1億1,000万円資本金

241名（正社員＋嘱託社員）社員数*1

総合コンサルティング事業事業内容

2月決算期

株式会社ライズ・クロス連結子会社

会社概要と沿革
会社概要

1. 連結社員数（取締役・監査役・パート・アルバイト除く）

会社概要 沿革
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経営理念

MISSION

PRODUCE NEXT
しあわせな未来を、共に拓く。

VALUE

RISE above RISE
絶えず進化を、絶えず成長を。

VISION

TOP of MIND
いつの時代も、いちばん必要とされる存在に。

会社概要
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企業価値向上 Produce Nextの実現

対外ブランディング エンゲージメント

投資

リターン

ピュアコンサルティングタイムと
社員のケイパビリティ最大化の

バランス重視
（ワークライフバランス）

◎ウェルビーイング
◎コンプライアンス

社員のケイパビリティ最大化
（社員の成長、働きやすさ）

ピュアコンサルティング
タイム最大化

BS経営PL経営

LIFEWORK

◎進化と探索
◎人材育成
◎品質・ナレッジ向上
◎エコシステム形成

◎オープネス・フェアネス
（情報、機会、双方向コミュニケーション）
◎新規事業開発（投資）
◎キャリア形成（待遇、働く場所、時間）

中期経営方針
クライアントバリューの最大化に拘り、人的資本である社員の持続的な成長へと
投資を回していく

会社概要
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■直近の社員数推移*2

1. 2018年～2020年は11月期で、旧RISEの数値。2021年2月期は変則決算のため2020年12月～2021年2月の数値。2021年2月期～2023年2月期は合併存続会社である現RISEの数値。2018年11月期～2020年11月期の数値は未監査
2. 表記時点の連結社員数（取締役・監査役・パート・アルバイト除く）
3. 2022年2月期より国際会計基準（IFRS）を適用

44 53
69

105

163

208

241

18/2月末 19/2月末 20/2月末 21/2月末 22/2月末 23/2月末 23/6月末

変則決算のため
3ヶ月分の数値

会社規模推移

（単位：億円）
（単位：人）

会社概要

売上・社員数ともに順調に拡大。2023年2月期の売上収益は約48億円（+対前期38.7% )、
社員数は23年6月末時点で241名まで拡大
■直近の売上収益推移*1
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コンサルタント
平均単価
（月額）*4

KPIハイライト

コンサルタント
人員数

稼働率*2

平均年収*3：平均年齢*3：
（23年6月末）

31.6歳
（23年6月末）

1,118万円

25.0％UP
148人 185人

（22年2月期末）

（22年2月期）

218万円
（23年2月期）

225 3期連続UP（21年2月期）

213万円

（22年2月期）
（23年2月期）

90％超
90％超

34.3

47.6

9.5
13.7

27.7%

28.9%

24.0%

25.0%

26.0%

27.0%

28.0%

29.0%

0

10

20

30

40

50

60

70

80
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売上収益 営業利益 営業利益率

成長率

+38.7%

成長率

+45.0% 

  

会社概要

（単位：億円）
（23年2月期末）

万円

1. 2022年2月期より国際会計基準（IFRS）を適用。 2021年2月期は変則決算のため2020年12月～2021年2月の数値
2. 稼働率＝（コンサルティング事業に係る売上高－外注売上高）÷100％稼働ベース仮定売上高

  100％稼働ベース仮定売上高は、当該期間の休職者を除く所属コンサルタントの全員（「稼働可能コンサルタント」という。）が100％稼働したと仮定した場合の当該期間の仮定売上高。算定の際は、役職かつ月別に当社内部規程で定められた各コンサルタントの受注時の平均基準単価に人員
数を掛け合わせ算定

3.       平均年収は当社単体、平均年齢はグループ全体の数値を記載。23年6月末の平均年収は、当該時点から1年遡った期間に支給された総課税給与・賞与額を、同期間に支給対象となった平均従業員数（休職等を除く）で除して算出
4.       コンサルタント平均単価（月額）とは、コンサルタントあたりの月額単価の平均を示し、次のように算出される。コンサルタント平均単価（月額）＝100％稼働ベース仮定売上高÷稼働可能コンサルタント。通期の平均単価は、各月の平均単価を算出し、それに対して年間平均を算出

3期連続
90％超

99人
（21年2月期末）

（21年2月期）

90％超
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経営陣紹介

<品質管理・人材戦略>

<経営>
北村 俊樹
代表取締役社長CEO

和田 学
代表取締役副社長

進藤 基浩
執行役員CFO

甲斐 健太郎
常務執行役員

中司 佳輔
常務執行役員

内田 匠
執行役員

<事業戦略・新規事業>

<業務・IT・デジタル>
後藤 雅人
執行役員

白井 亮
常務執行役員

楠瀬 創
執行役員CQO/CHRO

佐藤 司
常務執行役員

奥田 将史
執行役員

松岡 竜大
常務執行役員

工藤 亮平
ライズ・クロス代表取締役社長

会社概要

＜子会社＞

大手コンサルティングファーム等で豊富な経験を積んだプロフェッショナルで構成

・㈱ジェーシービー
・ブロードメディア㈱・㈱ベイカレント・コンサルティング

・アビームコンサルティング㈱
・㈱野村総合研究所

・アクセンチュア㈱
・㈱ローランド・ベルガー

・アビームコンサルティング㈱
・アクセンチュア㈱

・フューチャーアーキテクト㈱
・㈱野村総合研究所

・アクセンチュア㈱
・スカイライト コンサルティング㈱

・㈱国際協力銀行
・ボストン コンサルティング グループ

・アーサー・ディ・リトル

・EYストラテジー・アンド・
コンサルティング㈱

・マッキンゼー・アンド・カンパニー

・アーサー・アンダーセン
・㈱シグマクシス・ホールディングス

1. 取締役に準ずる執行役員は進藤及び楠瀬のみです。その他の常務執行役員・執行役員については、従業員の最高位です。
2. コーポレートガバナンス強化を目的として、管理部門の執行役員のみ取締役に準ずる執行役員とし、他の執行役員より権限を付与しています。

・㈱ローランド・ベルガー
・㈱グロービス
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サービスライン
さまざまな業界に対し、戦略策定、業務改革、IT導入、DX推進等の幅広いテーマを支援

会社概要

1. TMT : TECHNOLOGY, MEDIA,TELECOMMUNICATIONS

プラクティスの注力テーマ

通信・IT 社会インフラ 官公庁流通製造金融

Overseas
ExpansionStrategy M&A

IT

PMO

BPR

Innovation
Digital

Fintech

NewTech

戦略策定/新規事業
/海外進出

PROJECT 
MANAGEMENT
ORCHESTRATION

FINTECH
/START-UP

SOCIAL
DESIGN

GLOBAL BUSINESS
ENHANCEMENT

GREEN
TRANSFORMATION DX×

TALENT 
MANAGEMENT

SYSTEM
TRANSFORMATION

MANUFACTURING
& INNOVATION

HUMAN
DEVELOPMENT WELL-BEING

TRANSFORMATION

TMT *1
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業界別クライアント構成 –（2023年2月期の取引企業）

クライアント及びプロジェクト構成

業界 企業 案件概要

1 金融

証券会社 デジタルサービス立案およびブランド戦略策定支援
ネット証券会社 合弁会社設立・立ち上げ支援
損害保険会社 リテール向けデジタルサービス規格策定・立ち上げ支援
損害保険会社 2025年の崖問題対策に向けたレガシーシステム刷新プロジェクト支援

2 製造

総合電機メーカー DXソリューション事業戦略策定・立ち上げ支援
総合電機メーカー 経理・財務業務におけるシェアドサービスの業務効率化・品質向上支援
自動車メーカー 海外子会社におけるデジタルマーケティング施策検討支援
重工会社 エネルギー供給中期事業戦略策定支援

3 流通・サービス
アパレルメーカー 海外新店舗展開向け新DC 倉庫立ち上げに伴う業務システム移行支援
スーパーマーケット 基幹システム刷新および全社DX推進プロジェクト支援
EC事業者 物流インフラを活用した新規事業策定支援

4 通信IT・広告

ITサービス会社 デジタル＆グローバル化推進に向けた中期経営計画策定支援
通信キャリア 新サービス（コンシューマー向けプラットフォーム）立ち上げ支援
放送事業会社 全社DX推進・基幹システム刷新支援

広告代理店 東南アジア市場でのデジタル化、EC事業拡大に向けた新組織構想策定
支援

5 社会インフラ
電力会社 送配電事業領域における新規事業開発支援
エネルギー事業会社 働き方改革グランドデザイン支援
建設会社 IoTを軸とした新規事業開発支援

6 官公庁 内閣府 スーパーシティ構想の規制改革に関する調査業務

7 その他
ファンド出資先 100日計画策定および実行支援
不動産テック企業 住宅ローン業務DX事業推進支援
ITサービス会社 がん領域の産学協創プラットフォームの構想策定支援

業界やプロジェクトテーマに偏りなく、幅広いテーマでサービス展開
日系/外資を問わず、各業界をリードする企業からスタートアップまで、数々のプロジェク
トを推進

3 流通・サービス

会社概要

14%

8%

24%

27%

14%

12%１ 金融

２ 製造

４ 通信IT・広告

5 社会インフラ

6 官公庁

7 その他

1%

80社
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1. 掲載許可の取得できているクライアントのみロゴや社名を記載。アルファベット順で掲載。

多様な業界の優良企業を中心に構成される顧客基盤

大手広告会社D社 大手SIer E社

大手電力会社 F社

【スタートアップ】

【ヘルスケア】

１ 金融 ２ 製造

３ 流通・サービス ４ 通信IT・広告

５ 社会インフラ ６ 官公庁・経済団体 ７ その他
【ファンド出資先】

日系大手証券会社A社 日系大手保険会社B社 外資系大手保険会社C社

会社概要

公益財団法人 日本英語検定協会
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ビジネスモデルと優位性

当社グループの事業系統図

協力
会社
・

パート
ナー

株式会社
ライズ・クロス

（子会社）

人材プラット
フォームを

運営
クライアント

コンサルティングの
準委任・請負契約

（New Tech／新規事業
開発等のコンサルティ
ングサービス提供）

コンサルティング報酬
の支払い

登録

サービス提供

報酬の支払い

サービス
提供

手数料
支払い

当社コンサルタント
による

コンサルティング事業

（当社）
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ビジネスモデル
収益ドライバーは「人員数」「コンサルタント平均単価（月額） 」「稼働率」
競争力のある単価・品質とそれに起因する高稼働率、積極的な人員拡大により事業は順調に
拡大

ビジネスモデルと優位性

主要KPI

売上

売上
総利益

人員数*1

コンサルタント
平均単価(月額)

稼動率
売上原価
（人件費等）

その他

間接コスト

営業利益

収益モデル
主要KPI 収益モデル

高稼働率
による

高い粗利率

高い
給与水準

を確保

間接コストの
最適化

1. コンサルタント人員数
2. 採用の効率化や管理部門の業務において、システム、自動化ツール（全社員へのメール配信・残業時間管理・原価計算等）、マクロなどを導入・運用すること等

*2



© 2023 Rise Consulting Group, Inc. -15-

競争優位性
ビジネスモデルと優位性

高稼働率を実現する柔軟な組織形態と仕組み

1

２

３

ユニークなコンサルティング手法

バリュープライス

高稼働率を実現する仕組み

RISEの競争優位性は主に以下3点

・「Scopeless」かつ「Hands on Style」での伴走支援により、リアルな結果を成果物として提供
・企画から運用までトータルで支援（長期的なご支援が可能）

・充実した研修等により人材の質を担保
・競争力のある価格単価でのサービス提供

・One Pool制により、様々なテーマに対して柔軟なアサインが可能
・原則1人1案件アサインにより、アイドルタイムを極小化
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「Hands on Style」かつ「Scopeless」等のコンサルティング手法を活用し、
  顧客の課題解決にフルコミット

RISEの特徴

「顧客の右腕・右足」

週に1、2回ほどの定例会の実施
定例会ベースの報告・討議

定例会に向けた大量の資料作成

Professionals

・大量の資料作成に膨大な時間を要する
・役割分担（スコープ）を設定するため、柔軟性に欠ける
・パートナークラスの現場関与が少ない
・案件を掛け持ちすることが多く、コミット度合いは低い etc.

◎基本１人１ｱｶｳﾝﾄ(顧客)。プロジェクトに100%コミットし、顧客と伴走するスタイル
◎資料作成に留まらず、実行支援による顧客の課題解決という結果が成果物
◎パートナークラスも顧客へのご支援に深く関与し、着実に成果を実現
◎マネージャークラスの手厚いOJT  により若手の成長機会も確保
◎定額・少額による壁打ち相談相手  から周辺のプロジェクトテーマを拾い、順次案件化

一般的な従来型のコンサルティングファームの傾向

More than Reports

Hands on Style Scopeless

「真の成果」

「One Team」 「スコープを設定しない」

各分野のプロが
経営業務をサポート

実行支援による
リアルな結果が成果物

顧客と一体となって
課題解決に取り組む

日々変化する顧客の課題に
対し臨機応変に対応

VS.

1. OJT＝On the Job Training。職場での実践を通じて業務知識を身につける育成手法
2.    専門性の高いシニアクラスのコンサルタントがCxO、事業本部長、部長に対して実施

*1

*2

競争優位性❶ ユニークなコンサルティング手法（RISEの特徴）
ビジネスモデルと優位性
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戦略系ファーム
・報告書ベースでの納品が主流
総合系ファーム
・自社ソリューション導入が主軸

保守・運用ベンダ（サブコン）
・設計書を元に継続的に保守・運用を実施

ベンチャーファーム
・フリーランス主体での体制構築が多い

ITベンダ（コンサル部門）
・システム企画に注力

開発ベンダ
・開発に注力
・自社の担当範囲のみPMO実施

アフターフォロー設計・開発

企画から小さく入り、設計・開発から運用までトータルで成長戦略の実行を支援。長期的
なパートナーへ

サービスリリース企画
2～3か月／2～3名
（規模：数十名～百名規模）

期間・規模
（規模：大手総合コンサル会社の例）

半年～／5～10名
（規模：数十名～百名規模）

3か月～半年／3～5名
（規模：数十名～百名規模）

・市場調査/初期仮説検討
・ブレインストーミング支援内容 ・サービス要件具体化

・ベンダ選定

・個別課題解消
・引継ぎプラン策定
・ベンダへの引継ぎ実施

ビジネスモデルと優位性

競合の支援領域

・企画絞り込み
・事業計画策定

・業務/システム設計
・システム開発支援（PMO）

◎低単価
◎PoC  や実行支援を見据えた

企画・提案

◎ベンダ/ソリューションフリー
◎スコープレスで、課題対応や

社員代替の役回りも可能

リリース後も、クライアントが
BAU  として問題なく回せる
ようになるまで自走を支援

当社の強み

トータルで成長戦略の実行を支援

競争優位性❶ ユニークなコンサルティング手法（エンド・ツー・エンドのサービスの提供）

1. PoC＝Proof of Concept：概念実証。新たなアイデアやコンセプトの実現可能性やそれによって得られる効果などについて検証すること。
2. BAU＝ business as usual

*1 *2

（当社の分析）
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（ご支援事例）ブロックチェーンを活用したプラットフォームビジネスの戦略策定及び実行支援

大手IT企業におけるグローバルなブロックチェーンプラットフォームの戦略策定から実行まで一気通貫で支援

1. 他のご支援事例についてはAppendixご参照

「構想策定 ⇒ サービス具体化 ⇒ジョイントベンチャー設立 ⇒事業立ち上げ」を一気通貫で支援

弊
社
の
ア
プ
ロ
ー
チ

 ブロックチェーンを活用したグローバルなプラットフォームビジネスを模索
その上で、以下の観点での課題を抱えていた

1. 国内および海外に展開する戦略、ビジネスモデル
2. 具体的サービスとその提供価値の検証
3. 独力での事業化が困難な状況での座組みの検討
4. 事業の円滑な立ち上げに向けた検討

 課題解決による以下の達成

1. 市場、競合状況を踏まえた、
国内外の展開戦略、ビジネスモデル具体化

2. ケーススタディを通じたサービス提供価値の検証とサービ
スコンセプトの具体化

3. 業界のリーディングカンパニーが参画した
ジョイントベンチャーの設立

4. 同JV立ち上げに向けた組織・体制、
目標管理の仕組みを構築

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
成
果

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
背
景
・
目
的

戦略策定 実行

構想策定 サービス具体化 ジョイントベンチャー設立 事業立ち上げ

• 市場・競合調査
• 業界企業へのヒアリング
• ビジネスモデル策定
• 国内外の展開計画策定

• 事業計画の策定
• 事業概要書作成、及び

出資の募集
• 候補企業との交渉支援

• サービス案の検討・具体化
• ケーススタディ支援
• サービスコンセプト検討

• 組織・体制の検討
• 目標管理の仕組み検討
• 短期・中期における

目標・定量指標の策定

ビジネスモデルと優位性
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“最高品質のデリバリーが最大の営業戦略”というモットー
顧客からの高評価により継続・長期契約や別部署の紹介等に繋げる

【実施状況1)】

1. 2022年3月1日～2023年3月31日の実績
2. 顧客満足度調査における顧客の声を頂いた支援事例はAppendixご参照

193 171

アンケート依頼数 アンケート回答数

89%
アンケート回収率

顧客満足度調査（CSサーベイ）における顧客の声CSサーベイ概況
【概要】

• 各プロジェクト終了後、WebアンケートとFBセッションを実施し、
顧客満足度を見える化、課題を抽出し、品質改善へ繋げる

• アンケートは以下の質問項目(各10点満点)
- ライズの推奨度（NPS）
- 推奨度の決定要因の評点

- 「メンバーのパフォーマンス」
- 「納品物の品質」
- 「付加価値の大きさ」
- 「費用の手ごろさ」

情報量が少ない中、
ライズに頼んだから
こその示唆に富んだ
成果物を出してくれ
た

大手エネルギー会社
副長

この時間かけていた
だいて、このクオリ
ティでこの金額は安
い。払った金額より
価値が大きい

大手人材業
GM

他社は出てくるス
トーリーはキレイだ
が現場感が無い。ラ
イズは実レベルでで
きる所まで落し込む
のがすごい

大手機器メーカー
PJリーダー

通り一辺倒・一方的
ではなく、インタラ
クティブな目線合わ
せをしながら進めら
れたのが高評価

大手製造業
副センター長

痒い所に手が届かな
いファームも多いが、
ライズは当社組織に
も精通してくれてい
て非常に頼もしかっ
た

大手製薬メーカー
シニアマネージャ

諸々の調整ごとや資
料作成等、業務内容
をScopelessで境目
なく何事にも取り組
んでいただけた

スタートアップ
CTO

ビジネスモデルと優位性

顧客からの評価
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競争力を意識したバリュープライス

人材の質
採用・研修・タレントマネジメントの強化

競争優位性❷ バリュープライス

当社の優位性は主に「人材の質」と「価格の魅力」の2点
競争力を意識したバリュープライスでの高品質なコンサルティングサービスを提供可能

価格の魅力

採用 研修

タレント
マネジメント

◆ タレントマネジメント
One Pool制により範囲を狭めず多
種多様な案件に関与でき、豊富な
キャリア構築が可能

◆ 研修
入社後の手厚い研修制度により専
門分野のナレッジを習得できる

◆ 採用
高い給与水準・キャリア選択肢の
豊富さ等による競争優位の確立

Up or Supported
PRODUCE NEXT

Well-being施策

ビジネスモデルと優位性

高

低

外資系戦略ファーム
（例）高額ブランド料、研究開発、経費、低稼働率

外資系総合ファーム
（例）同上（価格差は、主に人件費の差）

ブランド料なし、高稼働率、コスト意識

価
格

一般的な傾向

当社
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One Pool制と1人1アカウント(顧客)を基本とすることで、品質と回転率を担保
最適なアサインを実現するためのパイプラインマネジメントを実施

競争優位性❸ 高稼働率を実現する柔軟な組織形態と仕組み
ビジネスモデルと優位性

プラクティス活動による
専門性の強化

パイプラインマネジメントサイクル
PM陣との情報連携・役割分担

CRO直下の営業部隊
Salesforceや自社開発システムを活用し
てコンサルタントの状況を随時連携

③プラクティス活動① One Pool制
② １人１案件

専門性の高いマネジメント陣

One Pool制
産業、サービス・職種のすみ分けが
なく、どのような案件でもアサイン可能

1

２
案件が終了してもすぐに次の案件に
アサインできるためアイドル期間が
生じない仕組み

シニアマネージャー
以上除く

3

勉強会の実施などによる専門性の蓄
積・強化

パイプラインマネジメント
サイクル

4④

１人１アカウント
（顧客）が原則
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ビジネス機会の拡大や認知度の向上に合わせて人員を拡大していく方針
採用市場における同業他社との差別化によりコンサルタント職の採用数65名を達成

人員数：良い人材が獲得・維持できる仕組み①

採用市場で人を惹きつける魅力 自社リソースも活用した積極的な採用活動 手厚い社員ケア

給与水準

他社と比較しても
遜色ない水準

平均年齢31.5歳*1

平均年収1,067万円*1

労働環境

ワークライフバランス
を意識した経営

平均残業時間約30時間/月*2

ダイレクト
リクルーティング

潜在候補者に
アプローチ

多様なチャネルを活用

マンツーマン指導

マネージャー以上の社員が
スタッフ層と日々密に
コミュニケーション

各チーム2-3名対応

採用プロセス

全社を挙げて最速の
採用活動を励行

短期間で面接を実施

研修など
Personalization

個人にあった研修、
メンタリング等を実施

ビジネスモデルと優位性

コンサルタント職65名採用*3
1. 平均年収は当社単体、平均年齢はグループ全体の2023年2月期の数値を記載。2023年6月末時点の平均年齢は31.6歳、平均年収は1,118万円
2. 平均残業時間は全社員の年間所定外労働時間を社員数で除して計算、対象期間は2022年３月から2023年２月
3. 年間採用数は2023年2月期時点
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人員数：良い人材が獲得・維持できる仕組み②

母集団形成、人材の厳選、クロージングの各プロセスを戦略的かつ着実に実行することに
加え、コンサル社員を中心とした採用力強化で他社と差別化。結果として、堅調な採用実
績を実現

1. CQO=Chief Quality Officer（最高品質責任者）
2. 2022年度実績（2022年3月1日～2023年2月28日）のスカウト通数 
3. 2023年1月1日～2023年3月29日のコンサル職及びリサーチャーの内定承諾者に関する数値

ビジネスモデルと優位性

採用人数65%
内定承諾率

• ダイレクトチャネルによる低コストかつ、きめ細やかなスカウティング
• 候補者ニーズ研究と訴求徹底（WLB/案件種類/成長/待遇等）
• 既存社員による積極的なリファーラル
• コンサル社員主導での採用施策の企画・実行
• 人的資本経営の注力による転職サイトでの高順位/高評価

• 複数回の役員面接の標準実施
• CQO   によるケース面接/スキルチェックの標準実施

• スピーディな選考
• 魅力的な年俸提示（内定者現収や他社オファー以上の提示）
• 入社後イメージを膨らませる丁寧なフォローアップ

優秀人材の厳選

確実なクロージング

高ROIの母集団形成

3,500通/月
スカウト通数

16.9日
1次面接～内定の平均日数

95%

入社者に占める
コンサルファーム経験者割合

約

*1

*2

*2

*3

*3
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早期にプロフェッショナルにな
るため、持続的なスキルアップ

基礎的な知識やスキルを身に着
けるため、繰り返し演習

最新動向のリサーチ、勉強会等
による専門性の習得

リーダーシップ、チーム管理等
のマネージャーに求められるス
キル習得

OJT

研修・人材育成について
プロジェクト支援を通じたOJTに加え、当社のパートナー層を中心とした講師陣による内製
コンテンツによるOff-JTを役職や経験に合わせて実施することで早期の戦力化や中長期の
育成を実現

マネージャー
クラス

マインドセット、
座学、演習、実務
研修等の多様な研
修を実施

新卒・
未経験者

メンバー
クラス

Off-JT

内製 外部活用

プラクティスを通じた育成

マネージャー研修

基礎研修

新卒研修

（適宜実施）

コンサル
ティング業
務に精通し
た著名な外
部講師を招
いた研修

e-Learning
による研修

入社者研修

プレゼン研修

プロジェクトの中で
OJTを実施

※高稼働率である（未アサ
イン者が少ない）ことから、

有効なOJTの実施が可能

※P.25で詳細を紹介

提案資料の作成、
プレゼン・質疑応
答を通して、コン
サルタントとして
の総合力を高める

  ※P.26で詳細を紹介

ビジネスモデルと優位性
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研修・人材育成について～当社独自のOJT
ビジネスモデルと優位性

メンバー層へのOJT強化のため、社内標準のプロジェクト推進ガイドライン (RISE Project 
Standard)を整備し、品質管理・人材戦略本部主体で全社への浸透を推進

【社内ニーズへの対応】
• 標準のOJT手法を整備し、メンバー層の成長ややりがい醸成を会社として促進する必要
• 組織拡大に伴い、どのPMでも一定の品質担保ができる状態を仕組みとして確立する必要
【社外のベストプラクティスの取り入れ余地】
• トップファームでは、標準的なガイドラインが形式知化され、社内にカルチャーとして深く浸透

背景

RISE Project Standard

対
象
領
域

チーム・ラーニング・
セッション

プロジェクト評価
フィードバック

CSサーベイ振返り

定期的な1on1
によるフィードバック

チェックイン/アウト
（朝会/夕会）

プロブレム・
ステートメント討議会

キックオフ チーム
ビルディング デリバリー 個別

フィードバック
完了後
振返り

プロジェクト初期 プロジェクト終了後プロジェクト中

実践的スキル強化ガイド&指導
(コンサル思考法、会議運営、

スライド作成法、等)
実践的
スキル

マインド
セット

/基本動作

・
・

・

・
・

・

・
・

・

・
・

・

・
・

・

*1
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テーマ発表
• 発表後、1週間目途に受講者はテーマを選択
• その後グループ・タイムスケジュール発表
プレゼン実施
• スケジュールに則り、プレゼン実施
• 最後に全体で総評、および上位者の発表

早期からパートナーの仕事の疑似体験を通し、1か月間かけて「コンサルタントの総合力」
を磨く。人事評価の重要な参考情報としても活用

全体順位発表・個別FB
• 全社メールにて全体順位を発表
• 個別にメールでFB送付。希望者には対面FB
• 上位者には副賞あり

約1か月前

当日

後日

• 出題された実戦的なテーマ(RFP)に対して、
受講者は一定期間内で提案資料を作成

• 受講者は顧客役の評価者に対して
プレゼン・質疑応答し、フィードバックを得る

• パートナーが行う新規営業を、
メンバークラスのうちから繰り返し疑似体験すること
で、「コンサルタントの総合力」を磨く

• 周囲と比較し、自分の実力を測る

• 人事評価における重要な参考指標（昇格に影響）
昇格は主に執行役員以上の討議や、PJ評価に基づく、
スキルマトリクスの充足度で判断

研修・人材育成について～プレゼン研修

研修の内容

研修の目的

研修の流れ

直近のテーマ 受賞者プレゼン内容

 大手サービス事業会社に対するカーボンニュー
トラルに関連した新規事業の提案

 大手グローバルSNS事業会社に対する既存ビジ
ネスをディスラプトする新規サービスの提案

 大手再生可能エネルギー事業会社に対する全社
変革プロジェクトの立ち上げ支援

etc. ※イメージ

ビジネスモデルと優位性
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質の変化
経営のDX化

リアルパートナー

知のコモディティ化
への対応

役割の変化

総合的なサービス

人材の多様化

今後の更なるポテンシャル ～国内コンサルティングサービスの市場規模～

国内のコンサルティング業界は引き続き成長基調

上場企業の部長の現状 

上場企業の部長が抱えている重要課題に対し当社支援の余地は大きい*2

環境の変化
企業に情報が蓄積

価値が機能から体験

戦略からプロダクト
まで作り切るニーズ

Potential

求められる付加価値

成長戦略

コンサルティング市場*1 *3

年間平均成長率（予測）
（2021年～2026年）

2026年市場規模
（予測）

8,732億円8.8％  プレイングマネージャーが96.9％

 当社の支援可能領域の重要度が高
まっている

• DXへの対応
• 業務プロセス標準化と自動化
• 脱炭素への対応、等

E E E E E

1. IDC Japanプレスリリース「国内ビジネスコンサルティング市場予測を発表」（2022年5月23日発表）より作成
2. 学校法人産業能率大学 総合研究所 プレスリリース「第２回 上場企業の部長に関する実態調査」（2022年2月発表）より作成
3. 当社が事業を展開する領域のイメージであり、当社が2023年9月現在で営む事業に係る客観的な市場規模を示すものではありません。

また、本スライドに記載の数字は、外部の調査資料に依拠したものであり、その正確性にはかかる調査資料に固有の限界があるため、実際の規模とは異なる可能性があります。
1. *1
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短期

成長戦略のロードマップ
成長戦略

短期的には主要KPIの伸長による着実な成長に注力
中長期的にはPRODUCE NEXTのミッションの元、事業の多角化やTAM 拡大を目指していく

既存主要KPIの伸長
による着実な成長

・子会社のスケール化
・事業の多角化

“最高品質のデリバリーが
最大の営業戦略”という
モットーの元、顧客から
の信頼を獲得

• 顧客からの信頼を得ることで、継続・長
期契約や別部署の紹介等に繋げ、営業基
盤を拡大

• 規模の拡大に伴うアサインマネジメ
ントシステムの構築

• 顧客、協業先、収益モデルの多様化

• 採用強化による優秀な人材の確保
• 専門性を強みとした付加価値の提供

による単価の上昇

中期 長期創業～IPO期

・One Pool制の
スケーラビリティ確保

・TAMの拡大

*1

1. TAM= Total Addressable Market
2. 短期・中期は3～5年、長期は5年超のイメージです
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成長戦略サマリ
成長戦略

コンサルタント
平均単価(月額)

• 高速かつ柔軟な採用オペレ
ーション

• 高い給与水準
• 顧客アプローチ多角化
• 専門性強化 (プラクティス)

• 顧客、協業先、収益モデル
の多様化によりさらなるビ
ジネス機会の拡大を狙う

（23年2月期）

185人 90％超

人員数*1 稼働率 外注売上

（23年2月期）

225万円

• コンサル人材プラ
ットフォームの
構築*3

人員数を中心とした各指標を向上させる施策を積極的に実施し、今後も大きな成長を目指す

1. コンサルタント人員数
2. 外注売上とは、外部の人材を活用することによって獲得した収益を指します。
3. 連結子会社の株式会社ライズ・クロスにて運営
4. コンサルタント平均単価（月額）及び稼働率の定義については、P.8の注釈をご参照
5. 矢印は当社が想定している今後の成長イメージです。

（24年2月期予）

219人
（24年2月期予）

257万円
（23年2月期） （24年2月期予）

90％超

*2

（23年2月期）

463百万円
（24年2月期予）

646百万円
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競争優位性のある採用手法
成長戦略

コンサルタント採用の競争激化に伴い様々なチャネルを柔軟に活用
1Day選考会の定期実施や、低コストな定額・固定報酬型サービスを併用しながら、高速かつ柔軟な採
用オペレーションにより競争優位を担保。調達した資金を活用し、採用を強化していく

人員数 稼働率 外注売上

掲載課金型／ダイレクトリクルーティング
（PF使用料のみ)

成功報酬型 従量Fee
（エージェント含む）

固定Fee

リファーラル採用

1Day選考会

採用媒体
/サービス

自社取組

＋

採
用
コ
ス
ト
低

高

1. 昨年度実績のチャネル別獲得割合、採用コスト割合

74％

成功報酬型

自社取組み
+ダイレク
トリクルー
ティング

チャネル別採用獲得数割合

チャネル別採用コスト割合

成功報酬型

自社取組み
+ダイレク
トリクルー
ティング

23％

77％

26％

*1

*1

コンサルタント
平均単価(月額）
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A社

平均年間給与は上場同業他社に比較してトップクラス（1,118万円／31.6歳）
間接コストを最適化しながらも、平均年間給与は高い水準で維持していく

1,118万円
31.6歳

1,117万円
32.1歳

704万円
38.8歳

554万円
27.8歳

585万円
34.9歳

平均年間給与
平均年齢

採用市場で人を惹きつける魅力：高い給与水準
成長戦略

給与水準の高さ*1

人員数 稼働率 外注売上

B社

C社 D社

1. 当社は2023年6月末実績、平均年収は当社単体、平均年齢はグループ全体の数値を記載。23年6月末の平均年収は、当該時点から1年遡った期間に支給された総課税給与・賞与額を、同期間に支給対象となった平均従業員数（休職等を除く）で除して算出
  他社は有価証券報告書より直近実績を記載

2.       比較対象企業は、SPEEDAより経営・財務アドバイザリーサービス業界/人事・人材コンサルティング業界に属する国内上場企業を抽出し、時価総額100億円未満の企業を除外、また大企業を顧客とし戦略・総合系・業務改善特化型のいずれかに該当する事業を展開する会社を抽出

コンサルタント
平均単価(月額）
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単価上昇余地への実現策

CxOアジェンダへのターゲティング、及びファーム全体の専門性を抜本的に強化し、着実
な高単価化を目指す

成長戦略

専門性強化(プラクティス)顧客アプローチ多角化

主要アカウントに対する本質的な経営課題解決 業界/顧客軸、先端テクノロジー等の社会課題軸両面での
コンサルテーション専門性を強化

重要経営課題の解決を目的としたトップアプローチ実施
(CxOアプローチ)

経営層

幹部層

一般層

社外
チャネル

現場営業主導 多角的営業

顧問 セミナー etc…

今後のグローバル企業経営に大きく影響する社会課題、
重要経営課題に紐づく領域専門性と

コンサルテーション方法論を確立・展開

コンピテンシー
Web3.0 Society5.0 ESG Industry5.0 …

イ
ン
ダ
ス
ト
リ
ー

製造関係

金融関係

行政関係

…

業界/顧客企業の本質的に解決すべき経営課題を網羅的に特定
（例：海外事業戦略、全社DX、データ利活用、等）

人員数 稼働率 外注売上
コンサルタント
平均単価(月額）
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今後の活動予定

従来の現場営業の強みを昇華させ、「点と線」から「面」で取っていく営業態勢を拡充

事
業
部
Ａ

事
業
部
Ｂ

事
業
部
Ｃ

事
業
部
Ｄ

事
業
部
Ｅ

既存顧客におけるボトムアップ営業の指南書
及び営業事例集を作成・展開 ボトムアップ

顧客内部情報の整理フォーマット（Excel）を作成・展開

経営チーム

内部情報吸い上げ 面で案件化

事業部間の連携

成長戦略

顧客層・提供サービスの拡大

縦横無尽に案件化

ボトムアップトップダウン

人員数 稼働率 外注売上
コンサルタント
平均単価(月額）
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顧客、協業先、収益モデルの多様化によりさらなるビジネス機会の拡大を狙う

収益モデル協業先顧客
メイン

首都圏大企業

◎スタートアップ
◎中小企業
◎地方
◎グローバル

メイン
内製（社員中心）

◎ソリューションベンダー
◎スタートアップ
◎フリーランス（アルムナイ、シニア含む）
◎副業人材

メイン
労働集約型人工（プロジェクト型）

◎紹介料
◎成果報酬
◎固定利用料 など多様な選択肢

ハンズオン・スコープレス等を駆使した高いコストパフォーマンス
高品質のコンサルティングサービスをより早く、より安価に提供できること

TAM拡大

今後の成長領域 今後の成長領域 今後の成長領域

競争優位性を今後はより多面的に展開

成長戦略
人員数 稼働率 外注売上

コンサルタント
平均単価(月額）
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当社のMISSIONを共に実現するパートナー
フ ァ ー ム 出 身 者 / ス タ ー ト ア ッ プ 経 営 者 等 の 経 歴 と デ ジ タ ル
/DX 等 の ホ ッ ト ト ピ ッ ク を か け あ わ せ た プ ロ 人 材 が 、 プ ロ
パー人材のケイパビリティを補完
⇒フリーコンサルタントとの共働

内製に頼らない人材プラットフォームの構築
当社のMVVに共感したフリーランスやアルムナイを長期パートナーとして確保し、共
働・共創することで外注売上を創出。内製の人材だけでは対応できない売上獲得の機
会損失を防ぎ、売上の拡大を目指す

共感

共働

共創

人材調達ソリューションの一躍
人 材 を 「 採 用 」 す る だ け で な く 、 「 シ ェ ア 」 す る こ と で
ピンポイントに最短でのアサインが可能
⇒採用の代替としてフリーコンサルタントとのビジネス共創

Rise X採用ソリューションの特徴

フリーコンサルタントに正当な評価を、共に成長を
契約時の着手金を含め当月中に支払するなど、
フリーコンサルタントが共感する施策が多数

成長戦略
人員数 稼働率 外注売上

他社例他社例 弊社

1. MVV=Mission、Vision、Value

コンサルタント
平均単価(月額）
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グループ

企業

社会

フリーランス アルムナイ

大企業

中小企業 スタートアップ

学生

シニア層
子ども

マネジメント

人材・組織開発

Digital Transformation

セカンドキャリア/
リスキリング

オープン
イノベーション

キャリアサポート

ESG

繋ぎ、価値を創出

繋ぎ、
価値を創出 社員

投資家

ベンチャー
キャピタル

繋ぎ、
価値を創出

繋ぎ、価値を創出

バリューアップ

「RISEが実現するオーケストラ型プラットフォーム」

実現したい世界

個を強くし、縦横の連携も強める
RISE社員を中心に、人や企業の価値・可能性を無限につなぎ、共同して価値を最大化していく

成長戦略
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オーケストラ型プラットフォーム～取り組み事例
地方中堅企業のバリューアップや古民家再生を核とした街づくり事業のスケール化等、
ご支援対象を広げるとともに、首都圏以外のエリアへの貢献も進めている

成長戦略

地方中堅企業 古民家再生を核とした街づくり事業

グローバルに展開する愛知県小牧市の自動車
を中心とする生産設備メーカーに対し、バ
リューアップに向けた複数のご支援を常駐形
式で約1年半に渡り実施

人材増強に向け中途採用戦略策定及び採用オペレーション実施

社内業務効率化に向けたIT課題の特定とソリューション導入

経営管理整備に向けたKPI見える化支援

株式会社NOTEが日本全国で展開する、古民
家再生を核とした地方創生、街づくり事業に
ついて、今後のスピードアップ、スケール化
に向けたご支援を実施中

各エリアでの初期検討から合意形成、事業計画策定までを形式知化

より多くの古民家再生を行えるファイナンススキームの提案

企業 社会



© 2023 Rise Consulting Group, Inc. -39-

オーケストラ型プラットフォーム～取り組み事例

大学・企業・地域をつないだ地域課題解決、小中高生へのコンサルスキル教育などの取り組
みを始めている。これらを発展させRISEとして社会へ提供する価値の多様化を目指す

成長戦略

大学設立支援を通じた産学連携プロジェクト形成 探求学習塾への協力

設立準備中のCo-Innovation University（仮）
が行っている産学連携による地域課題解決コ
ンソーシアムの企画・調整に共創パートナー
として参画

中部エリアにおける脱炭素化PJの組成への協力

北陸エリアにおける医療・福祉コンソーシアムでのプロジェクト企画

某企業との小水力発電開発分野でのCoIUとの協業を検討

エイスクールが行う、探求学習のうち、
コンサルティング体験授業への協力

小学生向け経営コンサルタント体験授業における登壇

中学・高校向け、企業の経営課題分析・戦略提案授業の企画協力

社会
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PLサマリー（通期）
財務情報

FY24予想 主なポイント

• 対前期では+28.3％の61億円予想
• 積極的な採用による人員増加によって

売上の拡大を見込む

売上収益

営業利益

◆販売費及び一般管理費
・今後の成長に向けた採用の強化
・コンサルタントがプラクティスなどのプ

ロジェクト外の活動をした場合に人件費
が販管費に計上されるが、それが増加し
たため

・対前期では+15.0％
・営業利益率は25.9％を見込む

（単位：百万円）
22/2期

（実績）
23/2期

（実績）
対前期
増減率

24/2期
（予想）

対前期
増減率

売上収益 3,432 4,761 38.7% 6,106 28.3%

売上原価 1,478 2,129 44.0% 2,724 28.0%
原価率 43.1% 44.7% 44.6%

売上総利益 1,953 2,632 34.7% 3,382 28.5%
売上総利益率 56.9% 55.3% 55.4%

販売費及び一般管理費 1,005 1,258 25.2% 1,799 43.0%

営業利益 950 1,377 45.0% 1,583 15.0%
営業利益率 27.7% 28.9% 25.9%

EBITDA 1,152 1,450 25.8% 1,640 13.1%
EBITDAマージン 33.5% 30.4% 26.9%

当期利益 683 966 41.5% 1,071 10.9%
当期利益率 19.9% 20.3% 17.5%

◆売上原価
・積極的な採用による人員増加により

売上原価は増加
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PLサマリー（1Q実績）
財務情報

（単位：百万円）

23/2期
（1Q）

24/2期
（1Q）

増減額
対前期
増減率

売上収益 1,115 1,443 328 29.4%

売上原価 488 631 143 29.3%

原価率 43.8% 43.8%

売上総利益 627 811 185 29.5%

売上総利益率 56.2% 56.2%

販売費及び一般管理費 255 410 155 60.6%

営業利益 371 403 32 8.6%

営業利益率 33.3% 28.0%

EBITDA 388 421 33 8.5%

EBITDAマージン 34.8% 29.2%

当期利益 232 273 40 17.4%

当期利益率 20.8% 18.9%

主な１Qポイント

売上収益

営業利益

◆販売費及び一般管理費
・今後の成長に向けた採用の強化
・コンサルタントがプラクティスなどの

プロジェクト外の活動をした場合に人件
費が販管費に計上されるが、それが増加
したため

◆売上原価
・外注の活用及び内部人員の増加により

売上原価は増加

・対前期では+8.6％と順調に増益
・営業利益率は28.0％

・対前期では+29.4%と順調に成長

・稼動率 82％
季節要因。４月入社の社員（新卒・中途）を当社マネー
ジャー以上の職位者が１か月間教育するため、例年第１
四半期は稼働率が低くなる傾向あり

・コンサルタント平均単価(月額）264万円
    4月に全役職の正規単価アップを行っており、

前年同期比+19%
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財務数値の推移及び見込

売上収益（百万円）*1 *2 利益（百万円） *1 *2 利益率（％） *1 *2

1. 2021年2月期は3か月の変則決算、2022年2月期よりIFRS転換
2. 2018年～2020年は11月期で、旧RISEの数値。2021年2月期は変則決算のため2020年12月～2021年2月の数値。2021年2月期～2023年2月期は合併存続会社である現RISEの数値。2018年11月期～2020年11月期の数値は未監査

財務情報

1,179 
1,561 

1,846 

593 

3,432 

4,761 

6,106 

18/11期 19/11期 20/11期 21/2期 22/2期 23/2期 24/2期
見込

197 
299 320 

186 

950 

1,377 

1,583 

123 
203 230 

113 

683 

966 
1,071 

18/11期 19/11期 20/11期 21/2期 22/2期 23/2期 24/2期

営業利益 当期利益

見込

16.7%

19.1%
17.3%

31.3%

27.7%
28.9%

25.9%

10.4%

13.0% 12.5%

19.0% 19.9% 20.3%

17.5%

18/11期 19/11期 20/11期 21/2期 22/2期 23/2期 24/2期

営業利益率 純利益率

見込

■売上収益は対前期+28.3％の61億円予想。引き続き拡大を見込む
■売上の源泉となる採用強化のため、採用費は前年より増加するものの、高利益率は維持
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事業遂行上の主要なリスク
リスク情報

リスク 主要なリスクの概要 発生
可能性 時期 影響

度 主要なリスクへの対応策

景気変動リスクにつ
いて

• 国内外の景気動向により、当社が支援するプロジェ
クトの内容や受注内容に影響が及ぶリスク

• 主要顧客の投資抑制に伴う発注金額の減少や大型案
件の中止等の不測の事態が生じるリスク

中 特定時
期なし 大

• クライアント企業との関係の深化
• 新規取引先の開拓
• 提供できる案件の拡充

競合状況について
• 競合事業者に対する当社グループの優位性を顧客に

対して十分に訴求できなくなった場合は、売上の減
少等、経営成績に大きな影響を及ぼすリスク

低～中 特定時
期なし 大

• 優秀な人材の確保
• コンサルティング品質の継続的な向上
• 営業力の強化、積極的な営業活動による新規顧

客などの獲得

新規事業について
• 安定して収益を生み出すまでに時間を要し、グルー

プ全体の収益率を低下させるリスク
• 事業環境の変化等により、新規事業への投資に対し

十分な回収を行うことができないリスク
中 特定時

期なし 中

• 従来のコンサルティングサービスの枠組みを超
えたサービスの開発

• 新たなテクノロジーを活用したビジネスモデル
の開発

• 新規事業の市場動向に対する継続的な情報収集
• 投資に対する回収状況のモニタリングの実施

主要なリスクは下記のとおりです。 
その他のリスクは、有価証券届出書の「事業等のリスク」をご参照ください
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事業遂行上の主要なリスク
リスク情報

リスク 主要なリスクの概要 発生
可能性 時期 影響

度 主要なリスクへの対応策

人材の確保、育成
について

• コンサルティング業界における人材の争奪により、
優秀な人材の採用・確保及び育成が計画通りに進ま
ない場合や、優秀な人材の社外流出が生じた場合に
は、競争力の低下や事業規模拡大の制約、クライア
ントに提供するサービスレベルの低下をもたらし、
財政状態及び経営成績に影響を及ぼすリスク

低～中 特定時
期なし 大

• 継続的な採用活動
• 社内育成施策の実施
• 元従業員との良好な関係性の維持

訴訟について

• 契約時に想定していないトラブルの発生や取引先等
との何らかの問題が生じた場合に損害賠償を請求さ
れる、あるいは訴訟を提起されるリスク

• 係る損害賠償の金額、訴訟の内容、結果によっては
当社の社会的信用、財政状態及び経営成績に影響を
及ぼすリスク

低 特定時
期なし 中

• クライアントと契約を締結する際に、事前にト
ラブル時の責任分担を取り決める等、過大な損
害賠償の請求をされないようなリスク管理の実
施

のれんの減損につい
て

• 当社の将来の収益性が低下した場合には、のれんに
ついて減損損失を計上し、当社の財政状態及び経営
成績に重要な影響を及ぼすリスク

低 特定時
期なし 中

• 経営成績の定期的なモニタリング
• 優秀な人材の採用・育成、新領域への展開など

による将来の収益性の向上
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RISE CONSULTING GROUPが挑む「Corporate Well-being経営」

PRODUCE NEXT しあわせな未来を、共に拓く。

開花
Personalization

開拓
Orchestration
目の前の課題に愚直に取り組む仲間たちと共に
「繋がる力」で、まだ見ぬ未来を開拓する。

関わるすべての人が企業と共に成長するための
個人最適化で「生きる力」を開花させる。

しあわせ、ひらく。

開示 経営の健全化・透明化のために
「魅せる力」で積極的に企業情報を開示する。

Visualization

RISEの経営コンセプト
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収益ドライバーにおける重要KPIを改善し、持続可能な収益構造へ

持続的な成長に向けて

離職率低下＝定着率向上、スキル向上、
理念浸透によるチームビルディング強化を図る。

RISE独自のWell-being指数を掛け合わせることにより・・・

人員数 稼働率コンサルタント
平均単価
（月額）

収益を拡大/継続し続ける力：Well-being指数

その結果得られるものが・・・

人員数

稼働率

コンサルタント
平均単価
（月額） ◎提供単価向上 ◎提供品質向上

高いモチベーションの維持向上による提供品質/単価向上

◎採用単価抑制 ◎採用効率向上
レピュテーション向上による採用効率向上

◎需給効率向上 ◎業務効率向上
継続案件増加による業務効率向上

◎RISE収益ドライバー

1. 企業価値の相関となる「人員数」「コンサルタント（月額）平均単価」「稼働率」を押し上げる指標としての残業時間、希望した案件へのアサイン実現率、同一案件へのアサイン期間、社内表彰回数、研修への参加率、社内コミュニティやイベントへの参加率、メンター面談の実施回
数など複数の指標をもとに当社独自に構築を予定している指数。

通常の収益ドライバーに、50を超える独自のWell-being施策を踏まえたRISE独自の
「Well-being指数*1」を掛け合わせることで「 持続的なRISE収益ドライバー」構築を目指す

Appendix
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Well-Being関連の取り組み
Well-being関連の情報発信(ブランディング活動) Well-beingコンサルティングメニューの提供開始

Well-being Initiativeへの参画

Well-being特設LPの設置

日本経済新聞朝刊広告
有識者との対談動画発信

Initiative紹介サイト：https://well-being.nikkei.com/member/

弊社は、人的資本経営の先進企業を目指し、日本最先端の 
Well-Being 研究・啓発コンソーシアムである日本経済新聞社
を中心に発足した「日本版 Well-Being Initiative」に参画。
※会員企業22社(2023年3月時点)

STEP01 クイックアセスメント

STEP02 ブースターサービス

経営層及び従業員に対して、組織風
土・採用/人事施策の実施状況、従業
員の満足度/生産性などWell-being経
営に関係する項目を中心にインタ
ビューを実施。

ヒアリング

インタビュー結果を基に、お客様の
Well-beingを阻害していると想定さ
れる課題仮説を構築。
例)施策の陳腐化

  採用権限/意識のGAP など

課題仮説の構築

目標値設定/サーベイ実施 現状分析/課題抽出 アプローチ検討/計画策定

弊社独自のフレームに沿って
Well-beingの目標値を設定し、
サーベイを実施。

• サーベイ設計/実施
• クイックなサーベイ結果

サーベイ結果を分析し、目標
値とのギャップ(課題)の洗い出
し及びこれまでの取り組みの
評価を実施。

• 相関性分析レポート
• 施策評価結果
• 課題一覧

社内にWell-being部隊を立上
げ、課題に対する施策/
ソリューションを検討。

• 課題解決ワークショップ
• アプローチ仮説/実行計画
• ソリューションリスト

成果物実施概要

Appendix
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RISEが考えるキャリアオーナーシップ

◎風通しが良い（気軽に相談できる）
◎意思決定が柔軟かつ迅速

◎One Pool制（多様な業界・テーマ）
◎プラクティス（志向性実現）
◎社内施策（経営アジェンダへの挑戦）
◎柔軟な人材配置（子会社、経営企画）
◎各種研修（リアルな実地研修） など

◎オープネス
◎Young Board（経営疑似体験）
◎評価制度（Not 年功序列）
◎品管サポート
（志向性面談、ESサーベイ）
◎社内外メンター制度 など

キャリアの
選択肢が豊富

キャリア
ゴールが見える
（早くたどり着ける）

自律したキャリアを促す
ための社内制度を構築

社員のケイパビリティ最大化の
ため社内制度を構築

Up or Supported
（出会った瞬間から人生の長期パートナー）という考えを重視

◎出る杭を伸ばす文化
◎卒業すら全力サポートされる

RISE
Culture

Appendix
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事業活動の土台となる社員の幸福度向上を最重要視し
多様かつ多元的な取り組みを充実/加速させてゆくRISE

1. 「精神科医が見つけた3つの幸福 最新科学から最高の人生をつくる方法 樺沢紫苑著」より作成

風土制度

   ●健康管理/労務管理
●福利厚生の充実

  ●メンタルサポート
   ●勤務環境整備
●人事制度改革

 ●WORKATION推進

●健康な心身が重視される風土Serotonin
（セロトニン）

心と体の健康による幸福

      ●面談/相談機会の充実
   ●部署/チーム交流機会創出
●チームビルディング

      ●チーム単位のレビュー
   ●社内・社外交流活性化
●慰労会やレビュー機会創出奨励

●多様性を受け入れ共創する風土
Oxytocin
(オキシトシン)

他者との交流関係に
よって生まれる幸福

行動や努力⇔ 達成や成功Dopamine
（ドーパミン）

何かを達成するなど、
成功した喜びや幸福 

      ●達成に報いる評価報酬制度
       ●個々の目標設定と支援
    ●リワード/アワード制度
 ●モチベーション加速投資

   ●人材研修/自己研鑽投資
●キャリアオーナーシップ育成

●努力や成長が賞賛される風土

データ

脳科学的アプローチを活用し、Well-Being向上を実現する風土作りと制度設計
Appendix
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VUCA時代における対応力、そして人的資本情報の開示要求
RISEは、企業活動の「見える化」に、いち早く、より強くコミットする

見える化の重要性と意義

VVolatility
（変動性）

Vision
（ビジョン）

UUncertainty
（不確実性）

Understanding
（理解）

CComplexity
（複雑性）

Clarity
（明確さ）

AAmbiguity
（曖昧さ）

Agility
（俊敏さ）

未来を予見して、戦略を立て、素早く行動に移すため
見える化による超高速PDCAの実現は重要ファクター

VUCA時代における企業活動を
もうひとつのポジティブな「VUCA」へ

人的資本情報の見える化はどの企業にとっても当たり前に。
RISEは、いち早く見える化に取り組む

人的資本情報の開示要求が
これからの世界スタンダードへ

◎企業価値における無形資産比率の向上
＝根幹となる人的資本の価値創造が企業の価値創造に直結）

◎ESG投資の重要性向上（S＝人的資本）

Appendix
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非財務指標重視（人的資本経営）への取り組み

ROE ROIROA

財務指標（例示）

非財務指標モデル（例示）

タイムリーな財務指標の把握に加えて、非財務指標のモデル化に着手
継続的な企業価値の向上を目的に、両指標に鑑み事業戦略/人材戦略/資本戦略の打ち手を講じる

企業価値

人員数

研修
投資

離職数

コミュ
ニティ

従業員
WB指標

新卒採用
充足数

志向性
アサイン
マッチ度

FB
総残業
時間

定着率

成長
実感

MVV
共感

・・・

中途採用
充足数

Appendix
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プラクティス制の詳細

Green 
Transformation

カーボンニュートラル達
成に向けた変化を好機と
捉えた「攻め」、危機と
捉えた「守り」の双方に
対するクライアント各社
の取り組みを支援

DX x Talent 
Management

「新規事業の立ち上げ」
「新技術の活用」「DX人
材のタレントマネジメン
ト」等の、幅広い知見を
活かしながら顧客のDXの
推進を支援

System 
Transformation

DXで本来成し遂げるべきこ
とやDXが進まない理由に
フォーカスし、これらのメカ
ニズムを「システム」として
俯瞰的・科学的に捉えること
で、企業が有効に動くための
問題点の特定、及び解決策の
策定とその実行までを支援

Manufacturing & 
Innovation

顧客各社の現状の取り組
みや潜在的に保有してい
るDNAや強み、企業風土
に内在する制約状況を熟
慮しつつ、顧客のメン
バーの皆様と共に新しい
事業の種を育てていくこ
とを基本理念とした支援

Human Development

ヘルスケア及び教育産業に
おいて「新規事業の立ち上
げ」「データドリブンな意
思決定と実行推進」「組織
構築」などの、幅広い知見
を活かしながら、大きな環
境変化の中での顧客の次の
一手を創出

FinTech / Start-up

金融機関の課題に対して、
「新規事業立案」「スター
トアップ企業との協業支
援」「全社プロジェクトの
PM/PMO支援」等の広範
なサービス提供を通じて、
CxOの“右腕右脚”となり顧
客と共に課題解決に全力で
取り組む

Social Design

社会的な重要課題を対象
に、ビジネス・政策の両
面について社会全体を俯
瞰したうえで、解決する
方法を検討し、中央省庁
や民間企業に対し提言す
る活動

Appendix

Project Management
Orchestration

戦略・業務・ITにおいて
幅広い経験を積んだコン
サルタントが単なるプロ
ジェクト管理ではなく、
ゴールと価値を徹底的に
意識した伴走型のマネジ
メントサービスを提供

Well-Being
Transformation

お客様、従業員等のステー
クホルダーのWell-being状
況の可視化を通じ、経営課
題を特定し「組織風土改
革」「制度設計」「新規事
業立案」「事業構造変革」
等のサービスを通じた具体
的な打ち手の導出により
Well-beingの促進を支援

TMT
通信・メディア・テクノロ
ジー産業に向けて、新規事
業の策定からサービスリ
リース後のアフターフォ
ローまで「実行」と「成果
の創出」に拘った一気通貫
の支援を提供し、激変する
競争環境における顧客の持
続的成長に貢献

Global Business 
Enhancement

中国・アジアにおける知見
を豊富に有しており、市
場・技術の詳細な分析によ
るビジネス成功に向けた示
唆の導出や、中国・アジア
現地での業務支援に至るま
で顧客のグローバル戦略を
一貫して支援
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ご支援事例 社会イノベーション関連ビジネスの事業探索支援
大手メーカーにおける、社会トレンドを踏まえたプラットフォームビジネスの事業機会探索を支援

既存事業の方向性を社会トレンドから多面的に検証し、真に将来性の高い事業機会を提言

弊
社
の
ア
プ
ロ
ー
チ

 クライアントは、電気機器を中心に、幅広い領域においてソリューション
事業を展開している

 今回、新規ビジネスの企画部署において、自社製品を活用したプラットフォーム事業
や、部署横断型の新規ビジネス創出を検討しており、中長期的にトレンドとなり得る
事業機会を模索していた

 上記を背景に、数年後の社会トレンドを予測した上で今後の事業機会を洗い出し、新
たな事業の方向性を取り纏めることをプロジェクトの目的とした

 社会イノベーションのトレンドを構造化し、各テーマか
ら予測される数年後の事業機会を50以上抽出

 抽出された事業機会と既存事業とのマッチングによる評
価を実施

 上記を踏まえ、クライアントの中期経営計画原案に対す
る提言を導出

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
成
果

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
背
景
・
目
的

テーマ抽出 事業機会洗い出し 既存事業マッチング 提言導出
社会トレンドのフレームワーク
から、主要なテーマを抽出

テーマに紐づく新たな事業
機会を構造的に洗い出し

クライアントの既存事業と洗い
出した事業機会をマッチング

社会トレンドとのGapに基づき、
新たな事業の方向性を導出

健康寿命の延伸
移動革命

次世代サプライチェーン
インフラ・まちづくり

Fintech
サイバーセキュリティ

シェアリング・
・

見える化

診断

予防

治療

事業機会A

事業機会B

事業機会C

事業機会D

既存事業A’

既存事業E

取り組みなし

取り組みなし

○

△

×

× 既存事業

社会トレンド

Gap 新たなPF事業

戦略
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 ご支援事例 全社業務改善支援
大手外資損害保険会社における全社業務改善の実行・推進支援

事務ミス抑制のための短期的アプローチ推進から、根本原因を潰しこむ組織体制改善プラン策定までを
短期間で多角・網羅的に実現し、顧客企業の迅速な業務改善を可能とした。

弊
社
の
ア
プ
ロ
ー
チ

 クライアント社内において、事務ミス等による保険料計算誤り・保険金支払い漏れが
頻発し、全社的に業務体制の抜本的見直しを図るプロジェクトを立ち上げることと
なった。

 弊社は事務局としての進捗管理・課題管理及び重点領域である「商品管理」と「シス
テム」の分野における実行・推進を支援。

 商品管理部門において、全商品のリスク管理態勢の構
築・定着化を図るとともに、組織やマインドに関わる根
本原因を洗い出し、改善へ向けて具体的な実行プランを
策定。

 システム部門において、障害発生件数が14件/月から2件
/月に改善

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の

成
果

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の

背
景
・
目
的

商品管理 【従来の商品管理の状況】

システム

【あるべき姿と改善施策】

商品A
商品C 商品B

？？商品Z

商品管理(ラインA,B,C)

全商品ラインを通してリスクの把握・管理が可能な組織体制を
構築。

全商品の網羅的把握・リスク管理の仕組み導入

スタッフの育成・意識改革施策の策定

商品ラインA

？？？

商品全量把握体制の
不備

商品A

商品ラインB 商品ラインC

×
業務スタッフの

スキル・責任感不足×

問題発覚
×

各商品ラインの独立管理

対処療法的対応×
都度対応

各商品ラインが独立管理しており、全商品の把握が困難。

品質チェック方法は担当者依存
各開発工程に起因した障害が多発

要件定義 設計 開発 テスト 移行・運用
18% 24% 10% 14% 31%

凡例 傷害発生比率

要件定義 設計 開発 テスト 移行・運用

レビューガイド/
レビュー記録票の導入

テスト結果
第三者検証

2人1組
作業

品質管理チームを立ち上げ、工程毎の品質管理の仕組みを導入

業務
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 ご支援事例 大手損害保険会社向けAIソリューションの導入支援
AIソリューション導入における効果導出・PoC支援及び課題分析を実施

顧客にとっても初めての取り組みの中で、密に連携し、実務面含めてプロジェクト推進を支援。
PoCの結果を報告する経営会議資料まで作成し、その後のAIソリューションの本格導入に貢献

弊
社
の
ア
プ
ロ
ー
チ

 クライアントはデジタルテクノロジーを活用したパラダイムチェンジを検討・推進し
ており、その検討の一環として、AI画像認識を活用することで特定領域における査定
業務の一部自動化を進めていた。

 一方、その査定業務は複雑であり、現場の暗黙知や経験に頼る部分も大きいため、AI
ソリューションに対する関係者の期待値がバラバラであった他、「AIソリューション
がどの業務範囲のどういった課題を解決し、どのような効果をもたらすか」を短期的
にも長期的にも正確に検証できずにいた。さらに、AIソリューション導入以外の幅広
い方法による業務改革を行うべく、それらの包括的な支援を弊社に依頼した。

 現場観察・業務インタビューを元に、細かいアクション
単位まで細分化した業務内容・業務時間の可視化

 AIソリューションの適用範囲及び導入時の短期的・長期
的効果の導出

 PoC実施
 その他の課題における真因分析及びソリューションの提

示
 PoCの結果を報告する経営会議資料作成

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
成
果

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
背
景
・
目
的

現場観察・業務インタビュー
PoC実行

AIソリューションの効果分析現在の業務フロー・
課題の把握

• 「実際に現場に趣き、業務の様子を一日中隣
に張り付き観察する」という「クライアント
と二人三脚」で支援を行う弊社ならではのア
プローチで業務の生々しい実態を把握

• さらにPoCを実施することで、 AIソリュー
ションの今後の課題の聞き取りや効率化され
る業務時間について計測

その他の課題分析・ソリューションの提示

• 複雑な業務プロセスを丁寧に分
解し、業務フローを作成

• 効果検証に必要な単位で業務内
容を可視化し、どの業務にAIソ
リューションが適用され、どの
ような効果を発揮するか仮説を
構築

• 真因分析により導出した課題に対して、AIソ
リューション導入以外の施策を提示

• 各AIソリューション適用
範囲における効果の導出

• 中長期的な効果分析シ
ミュレーションも作成し、
今後の展開方法を提案

弊社 顧客現場社員現場観察・
PoCの実施

IT/DX



© 2023 Rise Consulting Group, Inc. -59-

 ご支援事例 海外旅行保険の中長期的な業務改革検討支援
海外旅行保険における先端技術の活用も踏まえた中長期的な業務改革案の策定を支援

海外旅行保険の損害サービス分野において、中長期的な業務改革の方向性検討と、
短期的な業務効率化・自動化余地の洗い出しと実行計画策定を両輪で推進

弊
社
の
ア
プ
ロ
ー
チ

 将来に向けた構造改革を果敢に進め、持続的な成長を実現されようとしており、その
一環として、2030年に向けた損害サービスのあるべき姿を描き、テクノロジーを活
用したパラダイムチェンジを検討していた。

 その中で、海外旅行保険に関して、短期的な業務効率化・自動化検討に加え、中長期
的な業務改革の方向性を整理したいと考えていた。

 上記を背景に、他社事例・先進事例を踏まえた、イシューの特定と中長期的な業務改
革の方向性立案、グループ会社含めた損害サービス業務の診断および短期成果創出に
向けた実行計画策定を実施。

 競合他社、Insuretech事例、他業界事例のを調査し、海
外旅行保険の損害サービス業務に関するの4つのトレン
ドを抽出。

 上記トレンドに沿って、「契約者CX」と「従業員の生産
性」の二軸で評価し、優先課題を特定。

 優先課題に対する、中長期の各種改革案を検討し、改善
効果、掛かるコストを算出し評価。

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
成
果

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
背
景
・
目
的

直接競合調査
先進事例調査 優先課題特定 中長期の業務改革案検討

保険に活かせる7つのトレンドを抽出

事故受付 保険金受領
作業・判断の自動化

支払自動化
オムニチャネル 外部データ連携

保険金請求

旅行申込 旅行中保険申込

保険プラッ
トフォーム

化

リスクコン
トロール
付加価値

提供

4
• 支払自動化
• ・・・

5
• 他チャ

ネルと
提携

2
• オムニ化
• ・・・

3
• プラッ

ト
フォー
ム

1
• 付加価値
• 自動化
• データ連携

2 4

高

契
約
者
の
ユ
ー
ザ
ビ
リ
テ
ィ(≒

CX)

貴社従業員の生産性 高

【梅 施策群】

• 多すぎる帳
票

• ・・・

【竹 施策群】

• 定型案件の
自動化

• ・・・

【松 施策群】

• 非定型案件
効率化

• ・・・

• Access
• 査定、事故

歴チェック

・・ • ・・・

- -

大

改
善
効
果

実現可能性 小

トレンドと中長期課題より、課題を評価 期待効果と実現可能性から評価

IT/DX
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ご支援事例 自動車業界の東南アジアにおける顧客体験可視化/CX向上施策の策定支援
東南アジアにおけるデータ分析結果に基づく、デジタルマーケティング施策の策定を支援

データに基づく、顧客クラスタ分析、ペルソナ定義、カスタマージャーニー可視化を手順化し、
デジタルマーケティング施策実行プロセス/計画策定を支援。

弊
社
の
ア
プ
ロ
ー
チ

 収集した顧客データを活用し、継続的にデジタルマーケティング施策のPDCAが可能
な仕組み／プロセスを獲得し、継続的に施策を回すことで、カスタマーエクスペリエ
ンスを向上させたいと考えていた。

 また、今後グローバルの色々な国・地域でデジタルマーケティングを実践していくに
あたり、デジタルマーケティングやデータ分析・蓄積のノウハウを集約し、標準化・
仕組み化していきたいと考えていた。

 上記を背景に、ビジネス部門の所有データに基づく顧客を理解し、カスタマージャー
ニー可視化、CX向上の施策、計画策定を目的としていた。

 顧客属性と顧客購買行動を分析し、顧客像（ペルソナ）
やカスタマージャーニーを可視化。

 上記を可視化する迄の顧客分析/施策立案のプロセスの確
立した。

 顧客像/顧客体験（カスタマージャーニー）を可視化する
ことで、業務課題（KPI）を抽出し、今後の実行計画を
策定した。

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
成
果

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
背
景
・
目
的

調査・分析 顧客像（ペルソナ）の定義 カスタマージャーニー策定 施策立案・計画策定
RFMクラスター分析結果や、
SNS・WEB分析を実施。

顧客プロファイルを定義、ター
ゲット顧客のペルソナを定義。

各種分析結果より対象ペルソナ
の顧客購買行動を可視化。

ジャーニー上の課題や各種事例
より、デジマケ施策案策定。

購
入
金
額
（M

）
購入回数（F）

優良
顧客

警戒
顧客

有望
顧客

有望
顧客

Monetary

(service)

Recency
(service)

Loyal
customer

6months 3months 

xx

xx

retention 
improvement

Name: Nguyen
Gender: Male
Age: 37
Job:        Engineer
･･･

1

自宅のリビング

主な

定性的
データ

TV

CM

主な

定量的
データ

再来店・購入来店・購入購入検討興味関心認知

• 30代/既婚子持ち層が比較的少ない

• 通勤目的でクルマを購入した割合が高い
• 仕事・職務の変化が購買動機である割合が高い

• 本業収入がメイン

WEB

広告

• 二輪については認知が高く、

XXブランドは定着済か？

• 四輪の関心を引く方法は？

• WEBやSNSではどのような行動
をとっているのか？

• SNSでの顧客行動は？ • 店舗への誘因方法は？ • 四輪の関心を引く方法は？

• WEBやSNSではどのような行動
をとっているのか？

• 既存客へのアプローチは？

• XXについては二輪では有名。
既にブランドは知っている。

• XXは二輪のイメージ、四輪はど

のようなモノがあるか？
• 転職をきっかけに、四輪の購

入も検討したい。
• カフェで検索してみよう。

通勤・帰宅中・カフェ

スマートフォン・PC

検索サイト

生活者

SNS

• 通勤できれば良いのでリーズナブルなものはないのか？

• ステータスも重視したい。
• 走行性能や機能性に加え、優れたデザイン性は？

キャンペーンサイト クチコミ

販売店

対面

店員

PC/スマートフォン

SNS・メルマガ

自宅/通勤・帰宅中

• 二輪は所有済
・四輪の車種は？

段階
顧客
接点

顧客
行動

顧客
心理

(思考・感
情等)

課題

Web広告

XX４輪
認知

ディーラー検索SNS

来店 納車商談

他ブランド
ディーラー検索

他社サイト
商品理解

XX
商品理解

離脱

他ブランド来店

来店
検討購入検討

他４輪ブランド認知

購入意思

Webフォーム

（SimlarWebより。）

• PCとスマホは半々。
• 月間訪問数は約90万。

• SNSのほとんどはFBとYoutube。
• 既にXXを知っている。
• 車に興味を持っている。

• ・・・

• 四輪購入動機

• No1:仕事・職務の変化(46.9%)No.2:貯蓄の変化(28.1%)No.3:ライフ
スタイルの変化(17.7%)No.4:嗜好・興味の変化(6.3%)No.5:税制・融

資制度の変化(1.0%)

再来店

段階

Web/SNS・・

検索 SNS

WEB 問合せ

• 見込み顧客がWeb
やSNS等を通じて情
報収集。その行動
を蓄積。

• コンテンツにて訴求

• クーポン配布と
引き換えに個人
情報を収集し、
蓄積。分析に活
用する。

顧客来店

営業担当

二輪・四輪

• アプリでメンテナン
ス等の来店誘引。

• ポイントによるリテ
ンション図る。

アプリで配信
確度の高い顧
客にコンタクト

営業担当

顧客

再購入利用メンテ来店・購入購入検討興味関心認知

BA基盤（デジタル＋リアル（二輪＋四輪）データ収集・蓄積・分析）

クラスタ
別訴求

来店誘引
クーポン配

布

クラスタ別
の訴求

リテンション

クーポン配布

二輪⇒四輪誘引施策 二輪リテンション施策

クラスタ
別訴求

個人情報

登録

• 分析結果より、ク
ラスタ別に最適化
し訴求していくこと
で、来店誘引する。

• 二輪購入時にイン
センティブを与え、
アプリをDLさせ、顧
客とつながり続ける

二輪購買者より

• 再購入を促す。
来店者、必要に
応じて、テレアポ
など。

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
施
策

IT

基
盤

クラスタ分析

説
明

顧客・購買
情報登録

カスタマージャーニーマップ 施策全体像イメージ

Web SNS

ブラン
ド理解

 BA基盤にてデータ分析し、MAにて、
施策実行を効率化していく。

 顧客リテンションをさせる行動およ
び、課題、施策案の抽出。

CL1
149,397

customersCL0
102,939

customers

IT/DX
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 ご支援事例 次世代システム更改プロジェクトの立ち上げ～実行支援
長期プロジェクトにてアーキテクチャを永続的に維持するための取組とガバナンス案の策定を実施

「2025年の崖」克服の為の「DX実現」に向け、目指す姿・取組・ガバナンスの構想案を策定し、プロジェクトの立上げから実行まで支援

弊
社
の
ア
プ
ロ
ー
チ

 ITインフラが大きく以下の「2025年の崖」問題の課題を抱えていた
①各々のビジネス要求を満たすために複雑化が進んでいる
②システムで保持するデータが散在していてデータを活かすことができていない

 次世代システム更改を通じてITインフラを刷新。デジタルトランスフォーメーション
（DX)を進展し、これらの課題を解消して、システム開発の柔軟性向上を図りつつ、
新しいサービスの実現につなげていく

 またメインフレーム中心のシステム構成から環境変化に迅速かつ効率的に対応してい
くために「オープン化」を行っていく

 会社の方針とDXの進展を考慮し、次世代システム更改プ
ロジェクトの目指すべき姿を整理

 目指す姿を実現するための「取組」の方針を関係者と協
議しながら策定

 取組と次世代システムのアーキテクチャを持続的に維持
していくためのガバナンスおよび体制案を構想

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
成
果

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
背
景
・

目
的

What
どう変えていくのか

How
戦略・設計・管理・組織に対する弊社のアプローチ

Why
2025年の崖問題

メインフレームリスク

基幹機能とお客様接
点機能の複雑化

ビジネスデータ
の散在

競争力を確保していくために、メインフレームのリスクを回避し、
環境変化に迅速かつ効率的に対応していくために「オープン化」
を進め、SoE・SoR・SoIなシステムに刷新していく。

⑨サービスのリファレンスの策定
⑩開発スピード向上施策の実施
⑪開発部とビジネス部の協業推進
⑫全体ガバナンスフローの策定

全体戦略
に関する

取組

設計方針
に関する

取組

管理・組織
に関する

取組

①システム構築方針の策定
②製品・インフラ選定戦略の策定
③データ活用戦略の策定・推進

④パッケージ導入ノウハウの体系化
⑤アプリのコンポーネント化の推進
⑥バッチのオンライン化の推進
⑦疎結合の推進
⑧対外接続向上施策の実施

保守コスト増加、開発者
不足のリスク

ビジネス要求への対応ス
ピードの劣化リスク

データ活用ができないこ
とよる機会損失のリスク

PMO

実行・
伴走支援
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本資料には将来予想や見通しに関する記述が含まれます。これらは、当社が現時点で入手可能な情報を基に行っ
た予想または想定に基づく記述であり、様々なリスクや不確定要素に左右され、実際の業績は将来に関する記述
に明示または黙示された予想とは大幅に異なる場合があります。

また、本資料には、当社以外の情報も含まれていますが、当社は、これらの情報の正確性、合理性及び適切性等
について独自の検証を行っておらず、当該情報についてこれを保証するものではありません。なお、本資料の一
切の権利は当社に属しており、電子的または機械的な方法を問わず、いかなる目的であれ、無断で複製または転
送等を行わないようお願いいたします。

本資料のアップデートについては、2024年2月期の期末決算発表後（2024年4月頃）に開示することを予定して
おります。なお、本資料記載の事業計画の内容やその進捗状況に大幅な変更が生じた場合には、改めてお知らせ
いたします。

免責事項
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