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エグゼクティブ・サマリー

4

エグゼクティブ・サマリー

2022/12 期
決算

売上高 12,113 百万円 前年同期比 +55.3 %

営業利益 1,120 百万円 前年同期比 +105.2 %

営業利益率 9.3 ％ 前年同期比 +2.3 ポイント

前年同期比で大幅な増収・増益

2023/12 期
業績予想

売上高 15,761 百万円 前年同期比 +30.1 %

営業利益 1,586 百万円 前年同期比 +41.5 %

営業利益率 10.1 ％ 前年同期比 +0.8 ポイント

巡航速度での増収・増益を計画

2022/12期
トピックス

㈱ミスミグループ本社と合弁会社㈱DTダイナミクスを設立

金子武史氏（以下、金子）：エグゼクティブ・サマリーです。2022年12月期の
大きなトピックスとして、ミスミグループ本社とDTダイナミクスという合弁会
社を設立しました。ミスミグループ本社の代表的なサービスである「meviy（メ
ビー）」を、より高速に世界展開していきます。当社の技術を最大限活用し、両
社で手を組んでDXを代表するような事例を日本から海外に展開していきます。

2022年12月期決算は前年同期比で大幅な増収増益となり、お客さまにも非常に
恵まれてよい結果を出すことができました。

2023年12月期の業績予想は、売上高は前年同期比30.1パーセント増、営業利益
は前年同期比41.5パーセント増、営業利益率は10パーセントを超えてくる計画で
す。
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業績報告 損益計算書

◆FY2022通期決算は前期比で大幅な増収増益

◆業績予想の売上高、各利益項目を上回る着地

2021 2022

売上高 7,801 12,113

外注費 4,561 7,479

人件費 1,235 1,461

その他原価 206 442

売上総利益 1,797 2,729

販管費 1,250 1,608

営業利益 546 1,120

経常利益 546 1,139

当期純利益 410 836

単位：百万円

売上総利益率 23.0% 22.5%

営業利益率 7.0% 9.3%

外注費率 58.5% 61.7%

増減額 増減率

+4,311 +55.3%

+2,918 +64.0%

+225 +18.3%

+235 +113.6%

+932 +51.9%

+358 +28.6%

+574 +105.2%

+593 +108.6%

+426 +103.9%

▲0.5P ー

+2.3P ー

+3.2P ー

業績予想
（7/21修正）

達成率

11,622 104.2%

ー ー

ー ー

ー ー

ー ー

ー ー

1,105 101.4%

1,126 101.2%

781 107.1%

ー ー

9.5% ー

ー ー

6

⚫ 決算賞与引当金として、FY2021は155百万円、FY2022は120百万円を販管費に計上

2022年12月期の業績報告です。2022年12月期の通期決算は、前期比で大幅な増
収増益となりました。業績予想の各項目について、それぞれ業績予想を超える達
成率となりました。
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業績報告
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営業利益の増減要因

◆売上高の拡大に伴い営業利益は大きく増加
（前年同期比＋574 百万円 +105.2 %）

（百万円）

営業利益の増減要因です。2021年12月期の営業利益に対し、2022年12月期の営
業利益は倍以上の増加となっています。内訳はスライドに記載のとおりです。
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業績報告
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サービス区分別実績

◆DX支援・IT人材調達支援いずれも大幅な増収増益

受注残高（期末時点） 2,197 2,824

DX支援 1,254 1,593

IT人材調達支援 942 1,230

2021 2022

売上高 7,801 12,113

DX支援 3,503 5,939

IT人材調達支援 4,297 6,173

売上総利益 1,797 2,729

DX支援 1,201 1,766

IT人材調達支援 595 963

売上総利益率 23.0% 22.5%

DX支援 34.3% 29.7%

IT人材調達支援 13.9% 15.6%

単位：百万円

増減額 増減率

+4,311 +55.3%

+2,435 +69.5%

+1,875 +43.6%

+932 +51.9%

+565 +47.0%

+367 +61.8%

▲0.5P ー

▲4.6P ー

+1.7P ー

+627 +28.5%

+339 +27.0%

+288 +30.6%

サービス区分別実績です。DX支援およびIT人材調達支援の2事業いずれも順調で、
大幅な増収増益となりました。後ほどの説明でも触れますが、DX支援の粗利率
は2021年12月期より下がっています。
主な要因は、売上高成長に伴う外注費の増加です。2022年12月期は当社の計画
以上にお客さまに恵まれ、その仕事をきちんとデリバリーする際にプロパー社員
のみでは足りず、協力会社にご協力いただいています。その外注費が予定よりだ
いぶかかっており、売上総利益率が低下しました。
ただし、これは新しい成長に向けて意欲的に仕事を取っている証でもあるため、
ネガティブな事象ではありません。
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業績報告

9

四半期売上高の推移

◆DX支援・IT人材調達支援いずれも増収傾向を維持
⚫ FY2022は例年に比べて上期の比率が高かった

⚫ 3月決算の顧客が多いため、例年は4月（当社Q2）から翌年3月（当社Q1）にかけて売上高が増加していく傾向
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新型コロナ影響による
落ち込み

（百万円）

四半期売上高の推移です。第4四半期は毎年非常に好調ですが、2022年12月期第
4四半期も前年同期比で40パーセント増と非常に好調でした。

9



©2022 Core Concept Technologies Inc.

業績報告
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四半期営業利益の推移

◆FY2022は例年と異なり上期に利益が偏重
⚫ 例年は、Q1/Q3の営業利益率が高く、Q2/Q4が低くなる傾向（人件費・採用費、決算賞与引当金の影響）
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新卒&経験者採用の影響で営業利益率Down

（百万円）

1

1

1

1 決算賞与に係る引当金の影響で営業利益率Down
（FY2021:155百万円、 FY2022:120百万円を販管費に計上）

2

2 2

主に利益率が高いフェーズの大型案件の売上計上で営業利益率UP3

3

旺盛な需要に対応するための外注費増加で営業利益率Down4

4 4

四半期営業利益の推移です。営業利益はスライドのとおり四半期ごとに凸凹する
傾向があります。第4四半期には、業績の計画を超えた分から一定の割合を決算
賞与として社員に還元することを前提とした決算賞与引当金を積んでおり、
2022年12月期では1.2億円を計上しています。その影響もあり第4四半期は営業利
益が少し下がりますが、その他特筆すべきものはありません。
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業績報告
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四半期販管費の推移

◆採用の強化に伴い、人件費、採用費が増加
⚫ FY2021Q4、FY2022Q4は決算賞与引当金計上により、人件費が増加
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FY2021まで人件費（役員報酬）の一部を売上原価で計上
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決算賞与引当金計上により、人件費が増加
（FY2021:155百万円、 FY2022:120百万円を計上）

オフィス一部転貸の影響で減少21

1 1

2

四半期販管費の推移です。特段大きなトピックスはありませんが、販管費からオ
フィスの一部転貸による費用が減っています。こちらはミスミグループ本社と
DTダイナミクスという合弁会社を設立したことに伴い、当社のオフィスの一部
にDTダイナミクスが入ったためです。
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業績報告 損益計算書（四半期推移）

◆ 売上高は順調に拡大傾向

◆ FY2022Q1の売上総利益・営業利益は主に利益率の高いDX支援大型案件の
売上計上によりイレギュラーな高水準

2021
Q1

2021
Q2

2021
Q3

2021
Q4

売上高 1,693 1,750 1,971 2,385

外注費 952 1,032 1,132 1,444

人件費 290 302 312 329

その他原価 61 76 66 3

売上総利益 389 338 460 608

販管費 236 267 250 495

営業利益 152 70 209 113

経常利益 165 59 205 115

当期純利益 111 35 139 123

単位：百万円

売上総利益率 23.0% 19.3% 23.4% 25.5%

営業利益率 9.0% 4.0% 10.6% 4.8%

外注費率 56.3% 59.0% 57.4% 60.5%

2022
Q1

2022
Q2

2022
Q3

2022
Q4

2,754 2,979 3,038 3,339

1,579 1,805 1,990 2,105

349 343 375 392

108 140 55 137

717 690 618 704

310 406 365 526

406 283 252 177

430 284 250 174

314 209 184 127

26.0% 23.2% 20.3% 21.1%

14.8% 9.5% 8.3% 5.3%

57.3% 60.6% 65.5% 63.0%

12

四半期ごとの損益計算書の推移です。こちらは新しく追加したスライドです。売
上高は増加傾向です。また、2022年度第1四半期の営業利益率が非常に高く、
14.8パーセントでした。この要因は、ありがたいことにお客さまから非常にご期
待いただき、大型案件を受注することができたため、収益性が大きく底上げされ
ています。第2四半期以降は例年どおり順調に推移しており、スライドに記載の
とおりです。
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業績報告
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サービス区分別実績（四半期推移）

受注残高
（期末時点）

1,445 1,384 1,672 2,197

DX支援 688 638 844 1,254

IT人材調達支援 756 746 827 942

2021
Q1

2021
Q2

2021
Q3

2021
Q4

売上高 1,693 1,750 1,971 2,385

DX支援 797 749 863 1,092

IT人材調達支援 895 1,000 1,108 1,293

売上総利益 389 338 460 608

DX支援 277 209 306 408

IT人材調達支援 111 129 154 199

売上総利益率 23.0% 19.3% 23.4% 25.5%

DX支援 34.8% 27.9% 35.4% 37.4%

IT人材調達支援 12.5% 12.9% 14.0% 15.4%

単位：百万円

2022
Q1

2022
Q2

2022
Q3

2022
Q4

2,754 2,979 3,038 3,339

１,364 1,458 1,463 1,651

1,389 1,521 1,574 1,687

717 690 618 704

506 454 376 429

210 235 241 275

26.0% 23.2% 20.3% 21.1%

37.1% 31.2% 25.7% 26.0%

15.2% 15.5% 15.4% 16.3%

2,226 1,960 2,405 2,824

1,296 1,027 1,273 1,593

929 933 1,131 1,230

◆ FY2022下期のDX支援の売上総利益率は旺盛な需要に対応するために外注費
率が上昇し低水準で推移

サービス区分別実績の四半期推移です。DXの旺盛な需要を取り込むことで売上
高は予定より伸びましたが、2022年度下期はお客さまの期待に応えることを優
先した結果、外注費が予定よりかかっており、売上総利益が低水準で推移しまし
た。
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業績報告
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財務ハイライト

◆トップラインは高成長を持続し、営業利益率も上昇

売上高・売上高成長率の推移
⚫ 2020/12期は新型コロナ禍で見込んでいた受注の遅れやプロ

ジェクト納期が伸びるといった影響を受け、成長率が鈍化

営業利益・営業利益率の推移
⚫ 2018/12期~2020/12期は成長投資

（積極的な人材採用、オフィス移転）を優先
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財務ハイライトとして、PLについてご説明します。スライド左側が売上高・売上
高成長率の推移、右側が営業利益・営業利益率の推移です。2018年12月期から
2022年12月期の年平均成長率は37.7パーセントと好調です。2022年12月期は特に
好調で、前期比55.3パーセント増の増収となりました。
営業利益率はまもなく10パーセントを超える水準にまで上がってきています。
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業績報告
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顧客売上規模別の当社売上構成

◆積極的な提案活動により、大企業との取引が拡大
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顧客売上規模別の当社売上構成です。右側のグラフは2022年12月期決算の構成
で、年商5,000億円以上のお客さまとの取引が非常に増えており、大企業の旺盛
なDX需要に応えることができている状況です。
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業績報告
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売上高別取引先数

◆既存顧客との継続的な取引拡大により大口取引先数が増加傾向
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売上高別取引先数

売上高別の取引先数についてです。取引先の社数は全体的に増えています。特に
取引金額が年間5億円以上の超大口の得意先が1社増えています。また、1億円か
ら5億円の大口の取引をしている会社は11社から20社に増えています。5,000万円
から1億円の取引先も13社から22社にまで増えています。全体としては、大口の
取引をしている得意先が堅調に増えている状況です。

16



©2022 Core Concept Technologies Inc.

業績報告
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従業員数の推移

◆採用活動に注力しており、従業員数は順調に増加
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従業員数の推移です。当社は質にきちんとこだわって採用するというポリシーの
もと、毎年だいたい20パーセントずつ採用数を増やしており、2022年12月末時
点で314人となっています。2021年12月末の250人に対して25パーセント強伸び
ています。
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業績報告
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貸借対照表

◆好業績による利益剰余金増加で財務体力が向上
単位：百万円

2021/12
期末

2022/12
期末

流動資産 3,031 4,351

現金及び預金 1,341 2,199

固定資産 741 762

資産合計 3,773 5,114

流動負債 1,617 2,133

固定負債 194 134

純資産 1,961 2,846

負債純資産合計 3,773 5,114

自己資本比率 52.0% 55.6%

増減額

+1,320

+857

+20

+1,340

+516

▲59

+884

+1,340

+3.7P

主な増減要因

現預金の増加+857
売上拡大に伴う売掛金増加+505

営業CF+883

外注費増加に伴う買掛金増加+229
売上拡大に伴う法人税・消費税等増加+107

利益剰余金+836

バランスシートのまとめです。大きなトピックスはありませんが、自己資本比率
を含め財務体力は順調に向上しています。現預金は成長戦略上のM&Aの施策な
どで戦略的に活用していく方針です。
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業績予想
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FY2023（通期）業績予想

2022
実績

2023
予想

売上高 12,113 15,761

DX支援 5,939 7,810

IT人材調達支援 6,173 7,950

売上総利益 2,729 4,193

DX支援 1,766 3,012

IT人材調達支援 963 1,181

売上総利益率 22.5% 26.6%

DX支援 29.7% 38.6%

IT人材調達支援 15.6% 14.9%

営業利益 1,120 1,586

経常利益 1,139 1,579

当期純利益 836 1,095

単位：百万円

営業利益率 9.3% 10.1%

増減額 増減率

+3,648 30.1%

+1,871 31.5%

+1,777 28.8%

+1,463 53.6%

+1,246 70.5%

+217 22.6%

+4.1P ー

+8.8P ー

▲0.7P ー

+465 41.5%

+439 38.6%

+258 30.9%

+0.8P ー

※社内資料では業績予想は四半期ごとに計画しており、開示することが可能ですが、売上認識の
期ずれなどの発生も想定され、不必要な混乱を招く可能性があり、通期での開示としております。

2023年12月期の通期業績予想について詳しくご説明します。売上高は前期比30.1
パーセント増の157億6,100万円、売上総利益は前期比53.6パーセント増の計画で
す。売上総利益の向上にも注力しながら、事業を成長させていきます。
売上総利益率について、DX支援は2022年12月期の29.7パーセントに対し2023年12
月期は38.6パーセントにまで引き上げる方針です。昨年度は外注費をかなりかけ
ながら需要に応えてきましたが、この部分を最適化していきます。合理的な施策
の結果として、これだけの改善余地があるという計画を立てることができました。
具体的には、ニアショアの活用や、実際に作り上げたものに改善を加えていく機
能開発のフェーズでのエンジニアコストの最適化を図ります。
営業利益は前期比41.5パーセント増加で、営業利益率は10パーセントを超える計
画です。

20



©2022 Core Concept Technologies Inc.

業績予想

21

FY2023 （通期）業績予想

主な取り組み

事業環境

顧客企業のDX投資及びIT人材の需要は、いずれも増加基調が継続する見込み

DX支援
・製造業・建設業を中心とした既存顧客との取引拡大と新規顧客の開拓
・Orizuruの機能拡充による競争力強化

IT人材調達支援

・既存の大手SIerとの着実な取引拡大と新規顧客開拓

・地方のIT開発支援パートナーネットワークの拡大

受注の減少につながるような重要なリスク要因はなし

業績予想の数字に対する補足です。事業環境としては、業種によってDX投資の
濃淡がありますが、DXは事業会社にとって非常に重要な施策ですので、足元も
旺盛な需要が続いています。2023年12月期も一定の需要が獲得できるだろうと
考えています。
今当社において受注の減少につながるような重要なリスク情報はありません。主
な取り組みはスライドのとおりで、顧客の需要に応えていき、優秀なエンジニア
を獲得していくための施策が中心となっています。

21
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FY2023 （通期）業績予想

売上高

⚫ 前期比30%の増収（当社が考える巡航速度での成長）を予定

⚫ DX支援はQ1を底にQ4にかけて徐々に向上する見通し
（外注費率の段階的な低下、受注単価の引き上げ）

売上総利益率

⚫ DX支援のQ1は前年同期比で低下する見通し
（ 前Q1はイレギュラーな高水準→ 当Q1は前期からの外注費率高止まりが一部継続）

◆ 業績予想のポイント

⚫ Q1からQ4にかけて徐々に売上高が増加していく想定

営業利益

⚫ FY2023Q1は前年同期比減益の見通し
（DX支援の売上総利益率の低下、人員増強等による販管費増加）

⚫ FY2023通期は前期比41.5%の増益の見通し

業績予想のポイントです。社内では四半期ごとの計画に沿って進めていきます。
2023年12月期は第1四半期から第4四半期にかけて、売上高を徐々に増加させて
いく計画です。前期比で30パーセントの増収を予定しています。
売上総利益率については、旺盛な需要により足元の外注費が高止まりとなってい
るため、第1四半期は前年同期比で低下する見込みです。それに伴い営業利益も
前年同期比で減益の予定となっています。
通期では第2四半期・第3四半期・第4四半期において全体のコストをきちんと整
えていき、売上総利益は前期比で53.6パーセントの増益、営業利益は前期比で
41.5パーセントの増益という計画です。
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事業概要

◆ DX支援とIT人材調達支援を中心に事業を展開

DX支援

CCT独自のDX支援メソドロジー「CCT DX-

Method」や、仕組みの構築・運用を効率化する

DX開発基盤かつIoT／AIソリューション

「Orizuru」を活用し、顧客企業のDXを支援して

います。

DX後のあるべき姿の策定から技術検証、シス

テム構築、運用・保守、内製化まで一気通貫で

伴走支援します。

IT人材調達支援

業種(顧客)

IT開発支援パートナー

IT開発支援

パートナーネットワーク

都内を中心に様々な分野の技術者を抱えるパートナー会社と連係

SIer等

IT人材調達支援

Ohgiによって
スケール・スピーディーを実現

DX支援

製造業・建設業・物流業

戦略

ITエンジニア需要が活況な
産業の顧客数を広げる

複数の産業の実需、知見を
自社の資産として蓄積

支援する産業領域を徐々に拡大し、
ニッチトップ領域を増やす

ビジネスモデル

顧客・案件拡大 協力会社・人材拡大当社狙い ×

Orizuruによって
迅速にDXを実現

製造業・建設業の

DX開発基盤
プロジェクト推進やチームマネジメントに関するノ

ウハウ、広範なIT開発支援パートナーとの

「Ohgi」ネットワーク（※）活用によるIT人材調

達力を活かし、様々な事業会社／大手SIer／

コンサルティングファーム等の人事部門・調達部

門・プロジェクトマネージャーの機能の一部をワンス

トップで支援しています。

※「Ohgi」ネットワークは当社が受注したDX支援サービスの案件

でも活用し、パートナーと協働で案件に取り組んでいます。

新しくビジネスモデルについての章を設けましたのでご説明します。当社はDX
支援とIT人材調達支援の2つの事業を手がけている会社です。DX支援は、大企業
のお客さまを獲得し、戦略的な投資により魅力的なDX案件を獲得していく「良
質な案件の獲得装置」です。
IT業界のビジネスは優秀な人材で仕組みを作っていきます。IT人材調達支援は、
日本全国の協力会社やそこに所属している優秀な社員などのITエンジニアを集め
ていくための「優秀な人材の獲得装置」です。
当社が実施しているビジネスは、「良質な案件の獲得装置」と「優秀な人材の獲
得装置」を自社製品ベースで展開しています。
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ビジネスモデル

受注～PJT実行（青矢印）と製品価値向上（紫矢印）の双方を顧客満足につなげ、

案件拡大と取引継続によって、当社事業成長（P/L成長）を持続させていくモデル

事業成長

⚫ 協力会社増
⚫ IT人材増

⚫ スキルマッチする人材が結集
⚫ 最適体制でプロジェクト開始

⚫ 顧客満足
⚫ 取引継続

⚫ 顧客増
⚫ 案件拡大

⚫ 共通需要を標準機能化

⚫ 製品の体験価値向上

製品紹介

トライアル

案件紹介

自動配信

標準機能拡充

人材スキルマッチング

プロジェクト推進手法
(CCT-DX Method)

体験価値の向上
⚫ 新規見込客

当社のビジネスモデルを因果関係で整理した図です。わかりやすい例を挙げると、
グローバルに展開しているAmazonと同じようなビジネスの組み方を、IT業界にお
いて実施しています。
スライドの中央下が当社の出発点でありゴールでもある部分です。当社はお客さ
まの期待に応える、あるいは期待を超えるような結果を出して、お客さまに満足
いただけることが重要だと考えています。その結果として当社との取引を継続し
ていただくことをなにより大切にしています。
顧客に満足いただけていると顧客が減りません。良い評判がさらに新しいお客さ
まを呼び込み、顧客が徐々に増えていきます。そのような良質なお客さまや良質
な案件を持っている会社には、協力会社や人材がどんどん集まってきます。良質
な人材が当社の周りに集まると、案件に合った人材を当社が選び、プロジェクト
を遂行できるようになります。
そして、優秀な人材をベースにプロジェクトを遂行すれば「meviy」に代表する
ような非常に競争力の高いITシステムが出来上がります。これがさらに顧客の満
足につながり、P/Lが成長するのです。このような事業の基本サイクルを因果関
係でぐるぐる回してP/Lの成長につなげてきたのが、当社のビジネスモデルです。
当社はこの基本サイクルを製品ベースで行っています。紫色の矢印で示したのが
事業の進化のフローです。当社の製品の進化を事業の競争力につなげるものです。
当社は産業を絞って展開してきたため、同業種のお客さまから「この機能がほし
い」という密度の高い需要が出てきます。その結果「共通需要の標準機能化」が
他社よりも有利に実現できます。

25



ユーザーの声を製品の機能に載せて、実用性の高い機能を標準機能化し続けると
いうかたちで作ってきたのが「Orizuru」と「Ohgi」です。これらをベースに、お
客さまの体験価値を向上させ、さらなる顧客満足につなげることで、当社の競争
力を高めることができます。
このように「顧客満足・取引継続」に二重の付加価値のループをつなげるような
強化機能を備えた基本サイクルで事業を行っています。これまでもこのサイクル
を回して安定して事業のP/Lを伸ばすことができています。このサイクルから逸脱
しないような手を打っていくことで、今後も成長していけるのではないかと考え
ています。
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ビジネスモデル 特徴

事業と共に下記4点の組織力が強まり、事業成長（P/L成長）が持続していく構造

事業成長

⚫ 協力会社増
⚫ IT人材増

⚫ スキルマッチする人材が結集
⚫ 最適体制でプロジェクト開始

⚫ 顧客満足
⚫ 取引継続

⚫ 顧客増
⚫ 案件拡大

⚫ 共通需要を標準機能化

⚫ 製品の体験価値向上

製品紹介

トライアル

案件紹介

自動配信

標準機能拡充

人材スキルマッチング

プロジェクト推進手法
(CCT-DX Method)

体験価値の向上
⚫ 新規見込客

“DX後の姿”を製品で視覚的にも見せ、「事例＋手法＋
実システム」で価値訴求
• 4で製品機能が継続進化

• 事例蓄積と顧客満足の声も後押し

1

2
1 で顧客直の受注による高単価を武器に、地方含む

「全国の中小企業のIT人材を当社経済圏へ巻き込み」
（“勝ち馬に乗る流れ”を形成）
• 受注力が人材獲得力に転換

• 広範なスキルを確保する人材力が3, 4の実行力に直結

4
”顧客からの実需という解”を得た上での開発で、一か八
かではない確実な製品進化
• ベンチャー(財務体力弱者)でも無理のない継続性

• 1, 2, 3の業務が標準化され、生産性向上も継続

3
製品に加え 「プロジェクト手法も型」を持ち、組織的な実
行力を蓄積
• “成果を創出し顧客満足”という当社の原点を堅持し続ける

• 2で新たな人材が参画した際、型に沿って早期戦力化

• 1の提案時、再現性がある説明を可能にし、受注力に直結

ビジネスモデルの内容を具体的に示したスライドです。ご興味があれば読んでい
ただければと思います。
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成長戦略 成長戦略の施策 - サマリー -

DX支援
（Orizuru）

IT人材調達支援
ビジネスパートナー
ネットワーク

利用料収入（ストックビジネス）の導入

産業領域の拡大

顧客・エリアの拡大

利便性の向上(Ohgi)

Orizuru EC
(営業/商談のデジタル化)

Orizuru MES
(工場のデジタル化)

物流・倉庫 医療（歯科技工） 化学・食品

大手SIerとの取引拡大
地方（ニアショア）へ
Ohgi展開

IT人材需給ヒートマップ AIによる高精度マッチング 請求・支払管理

領域 戦略 具体的施策

28

M&A・提携

リソースの確保

産業領域の拡大

中小IT企業・ベンチャーへのM＆A

DX支援産業領域の拡大と合致する領域に強みを持つIT企業

当社の成長戦略のサマリーです。ポイントとしては、DX事業を拡大させると同
時に、IT人材調達支援も拡大させます。そこにM&A・提携を加えることで2事業
の成長をさらに加速していくという、本業を伸ばしていくための施策が中心です。
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成長戦略 - 各施策の位置づけ

①顧客/案件拡大、②IT人材拡大、③製品強化 の3軸が、成長に向けた重点施策

（受注後のプロジェクト推進については、実務内での改善を継続）

事業成長

⚫ 協力会社増
⚫ IT人材増

⚫ スキルマッチする人材が結集
⚫ 最適体制でプロジェクト開始

⚫ 顧客満足
⚫ 取引継続

⚫ 顧客増
⚫ 案件拡大

⚫ 共通需要を標準機能化

⚫ 製品の体験価値向上

製品紹介

トライアル

案件紹介

自動配信

標準機能拡充

人材スキルマッチング

プロジェクト推進手法
(CCT-DX Method)

体験価値の向上
⚫ 新規見込客

Orizuru EC
（営業/商談のデジタル化）

Orizuru MES
（工場のデジタル化）

IT人材需給ヒートマップ

AIによる高精度マッチング

請求・支払管理

地方（ニアショア）へ Ohgi展開

中小IT企業・ベンチャーへのM＆A

DX支援産業領域の拡大と
合致する領域に強みを持つIT企業

物流・倉庫

医療（歯科技工）

化学・食品
大手SIerとの取引拡大

スライドの図は、成長戦略の施策を先述のビジネスモデルに当てはめて整理した
ものです。成長の施策は3軸あります。
1点目は、顧客や案件をさらに拡大していく、効率的に取っていくための施策、2
点目は、IT人材をより効率的に多数獲得していくための施策、3点目は、ビジネ
スサイクルを回してP/Lを増やしていくための競争力を製品で作っていくという
施策です。具体的には「Orizuru」「Ohgi」を実需に基づいて高速に機能拡張して
いくことです。この3軸を、合理的に優先順位を明確にして遂行していくのが当
社の成長戦略の施策になります。
左下から説明します。DXに関しては、製造・建設においてかなりよいポジショ
ンが取れています。2022年から第3の産業として物流業に参入しました。2024年
から残業の上限規制がドライバーに適用されるため、運輸業・配送物流ではすで
にドライバー不足が顕著になっています。当社のDX施策により生産性を引き上
げ、課題の解決ができると考えています。
また、IT人材ネットワークはエンジニア数が拡大しています。大手SIerとの取引
のさらなる拡大により、日本全体のDXを遂行していくような後押しができれば
と思っています。
続いて左上です。人材を全国からさらに拡大していくための施策を2つ打ってい
きます。1つ目はM&Aです。こちらはまだ開示できる情報がないため具体的に言
及はしていませんが、意欲的に進めていく方針です。
2つ目は、地方の中小IT企業への「Ohgi」ネットワークの拡大です。現在「Ohgi」
は、東京を中心に協力会社を5,000社程度ネットワークしていますが、地方も含

29



めて全国展開を進めていく方針です。
続いて右上です。「Orizuru」と「Ohgi」の実需に基づく機能の拡張です。当社は、
研究開発ベースではなくお客さまの実需の声をベースに機能を展開しているため、
無駄になるリスクが非常に低いです。求められる機能をきちんと早く作り、P/Lに
つながるサイクルを高速で回していく施策を予定しています。
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市場規模 - DX市場規模と当社事業領域 -

DX投資は飛躍的な増加が見込まれる。

製造・建設と親和性が高い交通・運輸、流通、医療業界へDX支援事業領域を拡大

産業・業務領域 2021年（億円） 2030年予測（億円） CAGR 30/21(%)

交通・運輸 3,215 11,795 15.5

金融 2,465 8,880 15.3

製造 2,590 8,130 13.6

流通・小売 516 1,852 15.2

医療・介護 896 2,052 9.6

不動産 435 1,514 14.9

自治体 520 1,760 14.5

営業・マーケティング 1,630 3,240 7.9

カスタマーサービス 231 462 8.0

その他 10,675 25,509 -

合計 23,173 65,194 12.2

今後の注力分野

現在の注力分野

今後の注力分野

今後の注力分野

※出所：富士キメラ総研 2023年1月30日 「2023デジタルトランスフォーメーション市場の将来展望」

DXに関しては、各産業からの旺盛な需要に支えられており、それをもとに当社
も成長させていこうと考えています。
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当社の戦略 - Orizuruの機能拡張 -

「Orizuru」の機能拡張によりDX支援領域を拡大。

製造業・建設業と親和性が高い産業へ順次横展開

産
業
分
野
の
拡
大

業務領域の拡大

製造

建設

流通/物流

食品

その他
B2B産業

医療

受発注 設計 製造／施工 全体の統合管理

OPC UA

EC

MES

（対象）

建設/流通/アパレル/その他

（機能）

・見積/商談/契約/

フォローの自動化

・マーケットプレイス(売り場)

（対象）

製造/建設/物流/倉庫

（機能）

・PLM連携による計画/生産/
制御等の自動化

・予実/KPIの自動可視化

・補綴歯科/矯正歯科

・設計/加工の自動化

・倉庫内移動

・輸送

流体品質計測

現行領域

DXの需要に応えていくのが「Orizuru」という当社のDX製品です。こちらはマイ
クロサービスベースで拡張性を高く作っており、新しい産業や新しい業務領域に
徐々に標準機能を拡張していきます。サポートできるエリアを広げることにより、
売上が伸びていくという戦略です。
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市場規模 - IT人材不足の深刻化 -

IT人材調達力が事業競争力を大きく左右する時代に

994 1,005 1,018 1,032 1,046 1,060 1,071 1,081 1,091 1,101 1,110 1,114 1,118 1,122 1,127 1,133 

220 

261 
304 

314 326 338 351 364 381 398 415 
432 449 

600

800

1,000

1,200

1,400

1,600

2015 2020 2025 2030

供給人材数 不足数
（千人）

約 45万人の

IT人材が不足IT人材需給に関する試算

※出所：みずほ情報総研 2019年3月 「IT 人材需給に関する調査」

日本にはIT人材が約108万人しかおらず、今後も常に30パーセントから40パーセ
ント不足する状態が続いていきます。そのため、人材を獲得できる能力を持って
いる会社が有利に戦えると考え、「Ohgi」の全国ネットワークを進めていく方針
です。
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APPENDIX 会社概要

会社名 株式会社コアコンセプト・テクノロジー（略称：ＣＣＴ）

事業内容 顧客企業のDX支援、IT人材調達支援

所在地 東京都豊島区南池袋1-16-15 ダイヤゲート池袋11階

代表者 代表取締役社長CEO 金子武史

設立日 2009年9月17日

資本金 533,537千円（2022年12月31日時点）

決算期 12月

従業員数 314人（2022年12月31日時点）

拠点 東京（本社）、大阪、福岡

大阪オフィス
大阪府大阪市淀川区西中島5-11-10第3中島ビル3階

福岡オフィス
福岡県福岡市博多区博多駅前1-9-3

博多駅前シティビル11階

東京本社
東京都豊島区南池袋 1-16-15 ダイヤゲート池袋11階

34
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ミッション / ビジョン / 行動指針

ミッション IT産業の次世代を創出する

ビジョン Right AI, Right DX.
お客様の真なるデジタル化（DX）を支援／推進し、来るAI時代の企業競争力を実現するために、

価値ある役割を果たしていきます（Right AI, Right DX.）

という経営ビジョンを掲げて、新しい価値を提供するITベンダーを目指して事業を展開しております。

行動指針 Think Big, Act Together.
自らが常識や固定概念にとらわれず自由に発想すること（Think Big）、

常に顧客の立場に立って当事者としてあるべきビジネスの姿を共に考え行動すること（Act Together）

を行動指針としております。

35



©2022 Core Concept Technologies Inc.

APPENDIX

36

国内システムインテグレーション業界の課題認識

事業会社が自立的にDXを推進することが困難

多重請負構造による非経済性

大手SIer

コンサルティングファーム

2次請け

中堅ITベンダー

３次請け以下の中小IT企業

フリーランスエンジニア

事業会社

受注者

発注者

発
注 支

援

発
注 支

援
多重請負の温床

多重請負構造

事業会社が抱える課題

⚫ DXを推進できる人材の不足

⚫ IT戦略・開発を大手SIer/コンサルティングファームに

依存

下請け中小IT企業が抱える課題

⚫ 中間マージンの介在による非経済性

⚫ IT人材調達の非効率性（手間と時間がかかる）

⚫ 大手SIerと中小IT企業間のエンジニアの所得格差

発
注 支

援
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当社の目指す姿と戦略

事業会社のDX内製化を実現するため、「再現性のあるDX方法論＋DX開発基盤」 を提供。

事業会社が外部のIT人材を直接調達できる仕組みを提供し、多重請負構造を縮小

顧客がDX実現・内製化できる
「再現性のあるDX方法論＋DX開発基盤」を提供

⚫ DX実現・内製化までの方法論 「CCT-DX Method」

⚫ 各産業別のDX機能を備えた 「Orizuru」

⚫ 製造業・建設業（現在）⇒他産業へ事業領域を拡大

当社の目指す姿＝IT産業の次世代

事業会社がIT人材を直接調達できる仕組みを提供

⚫ IT開発支援パートナーネットワーク「Ohgi」を顧客企業に提供

Ohgi登録企業の母集団となるIT開発支援パートナーの拡大

⚫ 東京（現在）⇒首都圏⇒大阪/福岡/名古屋/仙台

事業会社

DX内製化

⇒自立的継続的なDXを自社で推進

直接調達

DX実現の手段

当社の戦略

外部のITエンジニアを直接調達

⇒指揮命令系統が明確な一階層による

外部エンジニア活用

IT開発支援パートナー

・中小IT企業のエンジニアの活躍の場の提供および待遇向上

・IT開発支援パートナー企業の競争力向上

３
つ
の
戦
略
の
シ
ナ
ジ
ー
を
追
求
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自社製品 Orizuru

◆ DX開発基盤「Orizuru」により、迅速かつ低コストに顧客の要求機能を実現

※ PLM：「Product Lifecycle Managementの略。製品ライフサイクル全体に渡って発生する様々な技術情報を集約して、製品開発力や企業競争力を強化すること。

3D Graphics：縦、横、奥行きの３次元のデータを使い、平面上においても立体感のある画像を作る手法。

AI：「Artificial Intelligence」の略。人工知能。識別や推論、問題解決などの知的行動を人間に代わってコンピューターに行わせる技術。

IoT：「Internet of Thing」の略。今までインターネット繋がっていなかったモノをインターネットで繋ぐこと。

CAD：「Computer Aided Design」の略。手作業ではなくコンピュータを用いて設計や製図を行う支援ツール。

DX実現を支える

製品群と機能

当社の強み・

要素技術
PLM 3D Graphics AI IoT 画像処理

製造業・建設業ターゲット業種

・「3D Viewer」でCAD データを軽量表示

・AI 活用による「類似検索」で業務

効率化や原価の自動見積を実現

現場の設備・装置の状態を自動で取得、

数値で把握し、その解析結果に基づき

設備・装置に自動的に指示を出すハブ

OPC UA

3D Viewer

設計DX 調達DX 製造DX

自動見積 データ収集・通信 外観検査

類似検索

独自の画像処理

技術を応用し、外

観検査業務を省

力化

3D モデルの類似

形状検索AI を活

用し、設計業務を

効率化
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自社プロジェクト推進手法 CCT-DX Method

DX-ToBe ダイジェスト

1. 目指す姿の策定 2. 技術検証 3. 仕組み構築 4. 運用・内製化支援

お客様

技術評価
プロトタイプ開発

現状把握
ToBe策定

人材育成
内製化支援

課題認識 投資判断 アジャイル開発

ビジョン

共有

共同アジャイル開発

DX型アーキテクチャ構築

仕様検討 設計

テスト 実装

UI / UX

成果物 技術的裏付け 初版ITシステム 内製可能な体制作り

Business Process

Device / IoT

API連携

DX実現後に事業はどういう姿

になるか、現場業務はどう変わ

るか、どの程度効果があるか等

をわかりやすいビジュアル「DX-

ToBeダイジェスト」で示します。

DX実現後の業務が最初から

最後まで実現できるか、そして

スムーズに流れるかを実システ

ムを組み上げ実データで検証し

ます。

顧客企業と一体となった「共同

アジャイル開発」により、段階的

に短期間で開発サイクルを繰り

返します。

左記の一連のプロセスを通して

顧客企業のDX人材の育成を

行い、顧客企業が自立的かつ

継続的にDXを実践できる体

制を構築します。

Orizuru・Ohgiを活用し、顧客のDX実現・内製化までを伴走支援する独自手法

案件と従業員数が増加しても、品質/顧客満足を堅持し続けることが狙い
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自社製品 Ohgi

◆ 各フェーズの人材ニーズ(工程、職種、人数、期間)に、「Ohgi」で迅速に人材調達

システム開発の

フェーズ 企画構想 技術検証 実装 運用・保守

当社
プロパー社員

顧客企業

プロジェクトリーダー

コンサルタント

プロジェクトリーダー

AIエンジニア

プロジェクトリーダー

アーキテクト

プロジェクトリーダー

パートナー企業
の人材 コンサルタント

AIエンジニア

UI/UXエンジニア

開発チーム

テストチーム

運用チーム

案件と当社の開発支援パートナー企業に所属するIT人材との短時間マッチングが可能

当社自身がDX支援業務、人材調達支援業務において利用しています。
IT人材調達データベース

支援 支援 支援 支援

調達 調達 調達 調達
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自社製品 Ohgi

◆ 案件ー人材マッチング業務時間の大幅短縮により、顧客企業に迅速な提案が可能

従来の多重請負構造における業務プロセス

1次請

2次請

3次請

4次請

依頼 書類確認 打合せ調整

提案×

提案×

提案〇

書類確認

書類確認

書類
OK

確認

確認

日程調整

…

依頼

依頼 提案

提案
打合
依頼

打合
依頼

日程
連絡

依頼 提案
打合
依頼

3日～1週間

依頼（1次請→2次請→3次請・・・）と提案（・・・3次請→2次請→1次請 ）の往復で
３日～１週間の期間を要する。

1次請

Ohgi

パートナー

Ohgi利用
による
マッチング

10分

Ohgi利用時のマッチング業務プロセス

3日～1週間かかる 「マッチング」 の

業務時間を99%低減
「打合わせ調整」の工程へ
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主要顧客

DX支援は、製造業・建設業を中心に支援

IT人材調達支援は、大手SIerを通じて幅広い業種に対して支援

※五十音順・敬称略
※売上高に占める既存顧客の比率が8割以上となっており、 既存顧客からの継続的なリピート受注が安定的な高成長のベースとなっております。

DX支援

IT人材調達支援
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DX支援事例 ～ ミスミ様 部品受発注プラットフォーム構築支援

部品受発注プラットフォームの開発

設計データをアップロード、即時見積もり、最短即日出荷を可能にするサービスの構築支援

AI自動見積もりの領域に「Orizuru」開発で培った形状処理技術を活用

当社の役割

⚫ Orizuruで培った形状処理技術によって3DベースのUI・AI自動見積もり技術を共同開発

⚫ Ohgiを活用した大規模開発チームの組成

顧客

約３3万社

① 見積もり依頼

② 自動見積もり

④ 確実短納期

3Dデータをアップロード

即時に価格・納期提示

最短1日で出荷 AI自動見積もり

顧客側

③ データ連携

製造プログラムを

自動生成

生産側

デジタルものづくり

※meviyは第9回ものづくり日本大賞において、内閣総理大臣賞を受賞しました
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DX支援事例 ～ ミスミ様 部品受発注プラットフォーム構築支援

部品受発注プラットフォームの開発

開発加速・内製化に向け、合弁会社「DTダイナミクス」の設立を合意

「Ohgi」ネットワークを活用し、ITエンジニア調達を支援

合弁会社設立

3,000万点を超える機械部品の開発・製造・販売を通じて、

部品調達に関わる非効率の解消に長年取り組んできたノ

ウハウを持つミスミと、3D形状処理の高度技術を用いた製

造業向けシステム開発に強みを持つCCTの技術力を掛け

合わせることでmeviyのシステム開発をより一層加速し、グ

ローバルでのさらなる成長を目指す。

期待する効果：開発の加速、海外サービス提供の加速

内製化加速

CCTのDX支援の最終フェーズでは内製化を支援。アジャイ

ルで進めてきたmeviyの開発を、合弁会社内に移し、内製

化を加速することで、テックカンパニーへの変革を実現する。

期待する効果：テックカンパニーへの変革

ITエンジニア調達支援

開発に必要となるITエンジニアを採用によって、迅速にチー

ム構成することは難しい。「Ohgi」ネットワークの活用は、必

要なスキルをもったIT人材を適切なタイミングで調達可能に

し、迅速なチーム構成に貢献する。

期待する効果：ダイナミックな人材調達力
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本資料の取り扱いについて

⚫ 本資料は、情報提供のみを目的として当社が作成したものであり、当社の有価証券の買付けまたは売付け申し込みの勧誘を構成するものではありません。

⚫ 本資料に含まれる将来予想に関する記述は、当社の判断及び仮定並びに当社が現在利用可能な情報に基づくものです。将来予想に関する記述には、当社の事業計

画、市場規模、競合状況、業界に関する情報及び成長余力等が含まれます。そのため、これらの将来予想に関する記述は、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。

⚫ 別段の記載がない限り、本書に記載されている財務データは日本において一般に認められている会計原則に従って表示されています。

⚫ 当社以外の会社に関する情報は、一般に公知の情報に依拠しています。
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質疑応答：需要の実際の状況と増収に寄与する大型案件の有無
について

中島数晃氏（以下、中島）：「前期の売上高成長率が55パーセントで、今期の
予想は30パーセントですが、成長が鈍化したのではないでしょうか？ 景況感
が悪化する中で、実は需要が旺盛ではないのではないでしょうか？ 背景も絡め
てご説明いただきたいです」というご質問です。
また、「昨年のプレゼンでも特定の大型案件が大幅な増収に寄与したというお話
がありましたが、今期もそのような特殊案件があるのでしょうか？ あるいはそ
のようなものはなく全般的な増収ということなのでしょうか？」というご質問で
す。

金子：前期は非常に高い成長率で55パーセントの増収でした。こちらはお客さ
まに恵まれました。ミスミグループとの取引も堅調でした。また、建設業の竹中
工務店とは10億円を超える取引があり、前期の増収に大きく寄与しています。
特定の1社ではないのですが、前期は特に5億円以上の大型の取引が4社あり、事
業計画以上の増収という結果につながっています。
大型の取引は今期も継続しており、金額に関しても前期と同程度ないしそれ以上
となっています。当社の事業構成上、継続取引率は非常に高いです。またDXに
関しても数年間かけて行うものが多いため、お客さまの予算がいきなり減ること
はなく、このベースが安定しています。
業績予想は若干保守的に見ているため、結果的に30パーセントの増収となって
います。その背景として、昨今のグローバル経済の不安定化の中、製造業で物価
高を要因として業績予想を下方修正している企業も目立っています。そのため、
新規のお客さまが少なくなる可能性があることを織り込んだ計画としています。
しかし、これまでの結果を見ると、コロナ禍でも新規のお客さまを獲得できてお
り、計画よりも上に振れる可能性は十分にあります。ただし、まだ確固たる見通
しが立っているわけではないため、保守的に見て30パーセントの増収としてい
ます。したがって、鈍化というよりは堅い計画を出しているとご理解ください。

質疑応答：DX支援の案件の内容について

中島：「DX支援は、どのような需要に対してどのような案件を行っているのか
教えてください」というご質問です。

金子：DX投資の特徴としては、課題解決により事業競争力を引き上げていく狙
いの取り組みが多いです。当社が支援している製造業・建設業はこれに合致する
ような取り組みばかりです。具体的には、売上高をより伸ばしていく施策と、そ
の結果として粗利益も同時に改善していく施策があります。
売上高を伸ばす施策としては、例えば「meviy」もそうですが、受注時の見積も
りの自動化や、コスト計算のためデジタルツインによるシミュレーションで、ど
のような受注を増やせば売上高をより伸ばせるのかをSFAとつなぐ施策がありま
す。このような施策の実現のため、営業力あるいはマーケティング力を伸ばせる
ような機能開発を行います。
また、工場の自動化は、粗利益率の改善のための代表的な施策です。限られた人
員や設備でスループットを上げるための自動化の施策があります。内容としては、
傷がないか、良品かどうかといった人が行っている複合的な判断について、人が
目視することなく画像処理で自動で行えるようにしていきます。そこにはAIも活
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用します。
このような多数のスループットを上げるためには、ボトルネックになっている工
程での単元当たりのスループットを上げる必要があるため、処理の自動化と判断
の自動化が必要です。ここに強みを持っているのが当社の「Orizuru」で、工場や
施工を自動化します。
このように売上高を拡大し、単元当たりのスループットを上げて生産性を向上す
るという2つの機能開発が多くあります。「Orizuru」は、このような施策に対す
る標準機能が潤沢な製品であるため、特に旺盛なものづくり系のお客さまの需要
に応えられています。当社はこのようなお客さまの期待に応えるシステム開発を
進め、大きく成長しています。

質疑応答：「Orizuru」の粗利率について

中島：「『Orizuru』の粗利率がプロダクトとしては高くないという認識ですが、
どの程度まで向上させるイメージでしょうか？」というご質問です。今期の予想
では、DX支援の粗利率を38.6パーセントに引き上げるイメージですが、それでも
パッケージ商品に比べると低いのではないかという意図かと思います。
また「『Orizuru』のストックビジネス化も資料に記載がありますが、その見通し
をお聞かせください」というご質問をいただいています。

金子：当社のビジネスモデルとしては、ライセンス製品だけの収益で売上を構成
しているわけではありません。また、スクラッチ開発で、ただのSIやシステム開
発だけで売上を上げているわけでもありません。ハイブリッドな会社です。
DXはコモディティではなく、各社固有の競争戦略になるため、製品の標準機能だ
けでは差別化にはならず、お客さま側の競争力にはなりません。そのため、お客
さまのビジネスモデルに合致する競争力のある固有の機能を「Orizuru」上に付加
し、その会社のビジネスモデルに合致した特注品を作っていくことで競争力が生
まれます。
ライセンス製品の収益とSIやシステム開発による収益を両立するためにゼロから
作っていくのは非効率ですが、標準機能だけを展開すると競争力にならない。こ
れが、当社がハイブリッドである背景です。内訳としては、現在は売上額の20
パーセントくらいが標準機能分ですが、今後も標準機能が進化するため、将来的
には30パーセントから40パーセントくらいになるかと思います。半分以上はカス
タム機能を載せるかたちです。
その結果、将来的にはDXの粗利率を45パーセントくらいまで引き上げていける
と考えています。それ以上に引き上げると「Orizuru」の標準機能が徐々にリッチ
になっていくため、将来的な構成としてはライセンス収益分がもう少し高くなり
ます。その段階になれば、粗利率が50パーセントないし60パーセントになる日が
来るかもしれません。ただし、これは「Orizuru」が相当熟成した場合の話になる
ため、今期は38パーセントを実現していく方針です。

質疑応答：「Ohgi」の手数料モデルの見通しについて

中島：「『Ohgi』のプラットフォーム化によるマネタイズの見通しはいかがで
しょうか？」というご質問です。

金子：主なお客さまは、DTダイナミクスです。ミスミグループと合弁を組んで
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「meviy」の世界展開を進めていくための会社です。DTダイナミクスで
「meviy」の開発を加速させていきます。DTダイナミクスのITエンジニアの人材
調達に関しては、当社の「Ohgi」を利用いただき、手数料でいただくという契約
です。
お客さまがDXを内製化して競争戦略を自社でスピーディに進めるには、外注を活
用することが不可欠と考えます。この課題に応える成功事例として、DTダイナミ
クスのモデルケースを紹介できるようになりました。こちらを事業会社における
競争戦略の1つのモデルケースとして、営業活動をしていく方針です。
このように当社は、クイックにDXの仕組みを作る支援を行い、その後のリスクマ
ネジメントを含めた自社運用を支援することを目指します。その一環として
「Ohgi」の手数料モデルを浸透させていく方針です。
「Ohgi」の手数料モデルは、DTダイナミクスと他何社かに使っていただいてい
るのが現状です。しかし、「Ohgi」の手数料モデルも1つの商材に加えながら、
売上というよりも事業会社自らがDXを実現できるという当社が理想とする世界観
をきちんと示していきます。当社は、ただDX支援について外注として応えるので
はなく、事業経営者の将来に応えるソリューションの1つとしての「Ohgi」ネッ
トワークの手数料モデルによるDX内製化の支援をさらに浸透させていこうと考え
ています。

質疑応答：営業利益率の改善幅について

中島：「今期の営業利益率の改善幅が、今期の粗利率改善幅や過去の営業利益率
の改善幅に比べて若干弱いように見えるのですが、なにか要因はあるのでしょう
か？ 販管費がかさむなどの要因がありましたらご教示ください」というご質問
をいただいています。
売上総利益率の改善幅が前期比でプラス4.1ポイントに対し、営業利益率の改善幅
が前期比でプラス0.8ポイントですが、こちらの要因はご指摘のとおり販管費です。
特別に販管費が増えるのではありません。引き続き積極的な採用を行っていくた
め、採用フィーや人件費が増えていくことが主な要因です。
オフィスについて、新型コロナウイルス感染症の状況が落ち着き、当社でもリ
モートの目安を解除したのですが、リモート勤務の社員も多いため今のところオ
フィスの拡張は必要ないと考えています。
細かいものでは、監査費用や今回のようなIRに関連する費用、マーケティング費
用が増加します。また、上場時の資金使途にも記載しましたが、弊社内の基幹シ
ステムのリプレイスを予定しており、当期に一部費用計上します。
以上により販管費が前期比で増加する予定です。

質疑応答：今後の成長率について

中島：「成長率の目線について教えてください」というご質問をいただいていま
す。今後、中期的な目線で30パーセントの成長が続くのか、鈍化するのか、ある
いは上に行く可能性があるのかというご質問です。

金子：当社の計画では、30パーセント以上の増収を続けていく方針です。当社の
これまでの成長は、M&Aを絡めないオーガニックな自力成長によるものであり、
戦略上はM&Aや企業提携によるさらなる収益の拡大という打ち手が残っています。
これを加えなくても、前年比30パーセントの増収に近い結果は出していく予定で
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すが、それに加えて、成長を加速するための手段としてM&Aも行使していきます。
結果として、今後少なくとも数年間は30パーセント以上の増収を続けていく予定
です。
そのためには実需が必要です。当社は創業以来、非常にポジショニングにこだ
わっています。コントロールの余地が少ないニッチ市場ではなく、需要が旺盛に
あるところに対して勝てる戦略を展開することが、当社の事業運営のポイントで
す。この戦略に基づいてDX支援事業を行っており、特にIT化がさほど進んでいな
い建設業や物流をターゲットにしています。
このように、需要や課題感が強いところに対してテクノロジーで顧客の未来に応
えていくような施策を実施していきます。オーガニックな成長に今後はM&Aも加
えて成長を続けていきたいと考えています。

質疑応答：今後の利益の成長について

中島：「利益の成長も30パーセント程度を想定しているのでしょうか？」という
ご質問をいただいています。
粗利率については徐々に引き上げていけると考えています。IT人材調達支援の粗
利率は上昇の余地は限られますが、DX支援の粗利率は45パーセント程度まで上
げていくことができると考えます。DX支援とIT人材調達支援の売上が半々だとす
ると、DX支援の上昇分の半分程度ですが、全社的な粗利率の改善につながると考
えています。
売上高の成長率が30パーセントで進んだ場合に、販管費も同じように30パーセン
ト増えるわけではありません。固定費率は低下していくため、粗利率の上昇と販
管費比率の低下により、営業利益は前期比40パーセントから50パーセント程度の
増益が可能ではないかと考えています。

質疑応答：首都圏と地方のエンジニアの格差について

「『Ohgi』を地方展開していくということですが、地方にはそもそもエンジニア
が少ないのではないでしょうか？」というご質問です。また「以前に比べ首都圏
と地方のエンジニアの格差が縮小していると聞きますが、これについてはどのよ
うにお考えですか？」というご質問です。

金子：現時点では格差が非常に大きい状況です。以前と比較して開きが拡大して
いるわけではないのですが、首都圏は仕事があふれており、エンジニア単価がこ
こ数年で2割程度上昇しています。
一方地方ではITエンジニアの平均年収は少しずつ上がってはいますが、430万円
ほどであまり変わっていません。つまり、地方と東京都には非常に大きな開きが
あり、何もしなければこの状況は今後もある程度続いていきます。
エンジニア数の構成比について、中小IT企業が首都圏では1万社ほどあります。
日本全体では2万5,000社ほどで、ほとんどが社員数30名以下の会社です。つまり、
首都圏が全体の4割を占めており、6割はそれ以外の地方です。
東京を中心にネットワークを広げたほうが当然効率はよいのですが、東京の
5,000社近くがすでにネットワークに入っており、当社は圧倒的なシェアを取っ
ています。こちらをさらに拡大していく施策として、東京都を隅々までネット
ワーキングしていくことに加え、地方も含め全国をネットワーキングします。理
想は、日本のIT企業とそこに所属するエンジニアをすべて当社がデータベース化
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し、当社とつなげるような構成を目指します。
日本のエンジニアの人生を豊かにするために、彼らが発揮できる付加価値を引き
上げたいと考えています。「Ohgi」の機能の拡充や、当社の世界観やビジョンを
展開することを通じて、日本全体のエンジニアの競争力を向上させ、顧客の期待
に応えることを目指します。

質疑応答：案件獲得の方法について

中島：「営業による案件獲得がメインなのでしょうか？ あるいは、マーケティ
ングや紹介などによる自然体での案件獲得がメインでしょうか？」というご質問
です。

金子：マーケティングやウェビナーを中心とした案件の獲得がメインです。当社
はDX案件の獲得において、営業マンを増やして営業をかける戦略ではありません。
このため、営業マンは非常に少ないです。
コロナ禍前は展示会に出展してダイレクトに引き合いを取っていました。現在は、
定期的にウェビナーを行っており、事業会社の部長層や課長層にご参加いただい
て引き合いを得ています。
そのような場で、事例の紹介やWebからのランディングやナーチャリングを行う
ことで、効率的に引き合いを獲得していくベースはできており、これをさらに拡
充していく方針です。
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