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1. 会社紹介 
・ 本日ご説明したいこととして、コンサルティングや DX 業界はまだまだ成長余地が大き

いこと。3 年前、当社も含めて PER は 30 超えていました。1 年前にはそれが半分から

3 分の 1 まで下がりました。しかし、業績や需要の点でコンサルティングや DX 支援は

成長余地が大きい。個社ごとの判断をしていただけるのがいいと思っています。 

エル・ティー・エスは 2017 年 12 月に上場しました。上場後、売上高は 24 億円から 165

億円に年平均 31%の成長。営業利益も上場当時の 1.8 億円が現在は 11 億円です。今期

は売上 182 億円、営業利益 14 億円を目指しており、成長性という点では一定の率を維

持しています。 

加えて、上場時はコンサルティングとデータサイエンティストの集団でしたが、この 7

～8 年で、コンサルは 332 名まで増えて、エンジニアも 569 名となりました。総合サー

ビスを提供できる組織能力も構築しています。 

今後は、6 年後の 2030 年をターゲットに、M&A も活用。売上 500 億円、営業利益 50

億円を目指します。外部環境では生成 AI も追い風となっています。これを掴みながら

事業を伸ばしていきたいと考えています。 

・ エル・ティー・エスは 2002 年 3 月設立。今 23 年目を迎えています。私・樺島は今 49

歳。社員数は 1,096 名。オフィスは赤坂、静岡、大阪、広島にあり、アジアでもグルー

プ連携会社のオフィスを使いながら展開しています。 

・ グループ経営をしていますが、経営そのものは極めてシンプル。プロフェッショナルサ

ービス事業に 6 つの会社がありますが、子会社というよりも、ほとんど一事業部のよう

な形です。同じ戦略や考え方の元、組織運営をしています。グループ各社が色々あるも

のの、経営は極めてシンプルだとご理解ください。 

・ 創業して 23 年。色々な経験を積んできました。リーマンショックや東日本大震災、コ

ロナ禍などを乗り越えてきたメンバーが経営と組織の中心にいます。そして専門性を

持ったメンバーが追加されて今に至っています。 

・ エル・ティー・エスは、2008 年に初めて新卒採用した時に、「三つ葉を四つ葉へ」とい

うブランドアイデンティティを作りました。元々、創業メンバーが外資系のコンサル会

社出身者が多く、「本当の成長支援とは何か」を常に考えていました。我々が事業展開

で大事にしたいのは、「真の成長支援をする」こと。三つ葉のクライアントに対し、4 枚

目の葉っぱとしてエル・ティー・エスが入っていく。それが「三つ葉を四つ葉へ」です。 
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そのために、超当事者として中に入る行動と、中に染まらず、外部ならではの目や客観

性や専門性を発揮する。このような仕事のスタンスを当社の文化や習慣とするべく、

「三つ葉を四つ葉へ」というブランドアイデンティティを掲げています。 

そして、「真の成長支援は何か」を常に問いかけながら事業活動しています。 

 

2. マーケット概況 

・ コンサルティングファームは 40 年の歴史があります。1990 年～2000 年代前半ぐらい

までは、コンサルといえば戦略コンサル、なおかつアドバイザー。「ベストプラクティ

ス」と言いますが、「他社ではこれがうまくいっている」とか「海外ではこのモデルが

成功している」ということを伝えるのがコンサルティング会社の主な役割でした。しか

し、クライアントサイドから見ると、提案された戦略が「絵に描いた餅に終わる」とか

「分かったけどできない」ということが続きます。 

そこで、2000 年代を超えると、コンサル会社はアドバイザーから実行そのものを支援

する総合化が進みます。絵に描いた餅ではなく、「実行まで我々がお手伝いします」と

いう形になっていきました。 

そうなると、変革の企画も実行もコンサル会社に依存する弊害が起きるようになりま

す。また、コンサル会社は、変革が大きければ大きいほど、長くなれば長くなるほどビ

ジネスが潤う。一方、お客様からすると、その状態は投資対効果が下がる。形の上では

色々な変革が実行されたものの、投資対効果が出ない、あまりにもコストと時間をかけ

すぎた、多くの点でコンサル会社に依存したなどの反省が出てくるようになりました。 

2020 年以降は、コロナ禍もありましたが、企業として本当の意味の変革をしなければ

いけない。そのためには、自分たちの変革能力や組織変革力をきちんと上げ、なおかつ、

ビジネスの成果にこだわる変革となりました。お客様サイドから見ると、ベストテクノ

ロジーやベストソリューションを探しながら、自分たちに一番相応しいベストパート

ナーはどこか、という目線で、コンサル会社とお付き合いするようになっています。 

・ コンサル会社の需要が増えている背景にあるのは、デジタル化です。時代の変化が早く

て複雑化している。そんな時代に企業経営に当たる経営者の悩みがあります。 

私、今 49 歳です。生まれた時は、家にはダイヤル式の黒電話がありました。しかし、

スマホやその手前のモバイルの時代からは、半年単位で新しい機種が出てくる。しかも、

黒電話のような通話のみの機能ではなく、検索もショッピングもサービスの購入も翻

訳も SNS も映画の視聴も、あらゆる機能がスマホに盛り込まれている。そんな時代の

変化が早く、複雑に起きている中で、どう立ち向かうかが組織の命題になっています。 

・ そういった時代のキーワードは、クライアントサイドで起きている「変革の日常化」で

す。2000 年代前半までは、変化対応は 5～10 年に 1 回程度。10 年に 1 回の大きな変革

をやり遂げて事業を伸ばしていくという事業成長のサイクルがありました。 

ところが今は、変化が早く複雑に起きているので、様々なテーマの変革を日常的に立ち
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上げて推進しなければならない。それが変革の頻度あるいは数、テーマを増やしている。

その結果として、それを支援するコンサルティングや DX や AI の会社のビジネスチャ

ンスを生むという構造があります。 

・ 昨年、資本市場では DX やコンサル会社の PER はちょっと下がる局面がありました。

しかし実際には、今も顧客の変革の規模や頻度、テーマは増えています。そして、それ

を支援するプレイヤーのビジネスチャンスや外部環境は極めて良好です。 

その状況を市場という点で捉えると、コンサルティング市場周辺の巨大市場である IT

やデジタルマーケティング、アウトソーシングや人材サービス、教育・研修などの市場

にコンサルティング機能を持った会社が侵食し、その市場で大きなビジネスを掴んで

います。そのため、「コンサルティング市場そのものが伸びている」というよりも、「他

の市場にコンサルティングプレイヤーが出て存在感を高めている」という見方の方が

正しいのではないかと思います。そしてエル・ティー・エスは、良好な外部環境が過去

5 年、そしてこれからの 5 年も続くと考えています。 

 

3. 事業概要 

・ エル・ティー・エスの事業内容は、「プロフェッショナルサービス事業」と「プラット

フォーム事業」の 2 つのセグメントがあります。 

一社一社の変革や DX を支援するのがプロフェッショナルサービス事業。大手企業が

お客様の中心です。 

プラットフォーム事業は、IT 業界全体のコラボレーションを促進する仕組みを提供し

ています。こちらは数千を超える IT 企業やフリーランスの方、中小やベンチャー企業

が会員となりご利用いただいています。 

プロフェッショナルサービス事業の体制を作る時に、フリーランスや協力会社を使う

時があります。我々は、プラットフォーム事業の会員の方々を使っている。このような

補完関係を持ちながら事業を展開しています。 

・ サービス構成では、色々なことをしています。ビジネスコンサルや IT コンサル、M&A

や戦略コンサル、データ解析や AI、地方創生支援など、どんどん増やしています。 

コンサルティングや IT、DX の業界では、売上 30 億～50 億円までは 1 サービスや 1 専

門制で伸ばすことができる。ただ、そこから先は、複数の専門チームを持たないとクラ

イアントの期待に応えられません。そこである規模感になると、どの会社も専門チーム

を増やし、その組み合わせで提供する総合化に向かうことになります。 

そのため、売上が 100 億～200 億円を超える会社の今後の成長を見ると、ほぼ似たよう

なキーワードが並ぶのは、お客様の要請に応えるには、1 つのサービスや専門性だけで

は難しい。複数にしなければならないという背景があります。エル・ティー・エスはす

でに複数の専門チームによるサービスの総合化を進めています。 

・ 我々が目指す姿は、デジタル時代のベストパートナー。単なるデジタル化の支援だけで
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なく、変化が早く複雑に起きる時代の企業経営や事業組織運営を支援していきます。 

変革というプロジェクトがある時に、それを推進・支援する存在としてのエル・ティー・

エスもあれば、複数の変革を企画・組成しながら事業を伸ばすパートナーでもあること、

さらに外部コンサル依存にならず、自らの変革や内省力を上げる組織能力のためのパ

ートナーでもある。この 3 つにおいてデジタル時代のベストパートナーになるべく色々

なサービスを立ち上げ、磨いています。 

・ 我々がお客様を支援する時、あるいはお客様が我々を見た時、基本的に 3 つのレイヤー

で価値提供しています。 

1 つは一番下の層。変革を成功させるプロジェクトのマネジメントのレイヤーです。今

の DX の失敗も、過去の IT プロジェクトの失敗も、昨今の ERP のプロジェクトの失敗

も、全て要件・要求のフェーズに問題がある。プロジェクトを立ち上げた段階からずれ

ているのです。 

この要件・要求のフェーズを進める知識体系をビジネスアナリシス、それを進める人を

ビジネスアナリストと呼びます。エル・ティー・エスはもう 20 年間ここの集団として、

お客様あるいはコンサルの皆様を教育する立場をずっと続けています。つまり、プロジ

ェクトを推進する上で肝となる要件・要求のフェーズを支援できる。その点でエル・テ

ィー・エスは多くのお客様と業界の認知を得ています。 

次にエル・ティー・エスは、事業を伸ばすために、1 つではなく、10～20 のプロジェク

トを同時に動かすことができます。そしてプロジェクトを健全に企画・管理・推進する。

その知識体系をビジネスプロセスマネジメントやビジネスアーキテクトと言いますが、

エル・ティー・エスはこの分野でも業界をリードし、教える側の立場で活動しています。 

さらに、組織を強化するためのトレーニングプログラムや個別の変革を推進するプロ

ジェクト支援を組み合わせて提供。エル・ティー・エスはこの 3 つのレイヤーでお客様

に価値提供しています。 

 

【パートナーシップ事例】 

・ 個別に立ち上がるプロジェクト予算は、50 億円のものもあれば 5 億円のものもありま

す。多くのコンサルティング会社はその中でビジネスをしている。エル・ティー・エス

も同様に個別のプロジェクトを支援しています。 

しかし、エル・ティー・エスのポジショニングは、プロジェクトの管理や組成、軌道修

正を横断的に取り組み、年単位で契約すること。今の企業は、前述したように変革の日

常化の中にあります。事業をデジタルベースで切り替えようとすると、この商社の場合、

常に 100 件ぐらいのプロジェクトが動き、そこに多くのコンサルと IT 企業を使ってい

る。でも、適切なガバナンスを利かせ、軌道修正を図るのは難しい。エル・ティー・エ

スは複数のプロジェクトを管理する第一人者として多くの企業を支援しています。 

・ 具体的には、個別のプロジェクトを支援するために、事業のデジタル化のためのロード
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マップを作ることも必要だし、個別のプロジェクトを管理するシステムや各プロジェ

クトで生まれたナレッジを他のプロジェクトに還元する仕組みも運営しなければなり

ません。プロジェクト慣れしている部門ばかりではないので、メンバーを教育するプロ

グラムを組んだり、実際に伴走支援するコンサルタントを 10～20 名単位で派遣するこ

ともやっています。また、プロジェクトをやりきったけれど、何も残らなかったではい

けない。人材育成や組織の枠組みを作ることをエル・ティー・エスは担っています。 

しかし、多くのコンサルや SIer は、個別のプロジェクトの方が予算がわかりやすい。

また、単価帯も高い。そのため個別プロジェクトに偏りがちです。 

一方、我々は個別プロジェクトを支援しながら、実際はプロジェクト全体を束ねる機能

も有している。そのため、お客様で何が起きているかがよく見えています。 

エル・ティー・エスのポジショニングを他のコンサルティング会社が取らないのは、年

単位契約だと単価が 20%ぐらい下がるから。コンサルタントを数百名単位でアサイン

できるなら、個別のプロジェクト行こう方が効率的です。しかし当社は全体のマネジメ

ントをしっかりと押さえた上で、場合によっては個別のプロジェクトも当社が支援す

るビジネスモデルです。 

・ つまり変革の上流ではなく、源流で仕事をするのがエル・ティー・エスの特徴です。お

客様からもその点で評価いただいています。その結果、多くのコンサル会社ではプロジ

ェクトの終了と共に顧客関係も区切りを迎えますが、エル・ティー・エスの場合は引き

続き多くのプロジェクトを束ね、支援する。長いお付き合いが続きます。 

そのため、売上の既存重点顧客が占める割合が、この 10 数年ずっと高い。これは、源

流のポジションを押さえつつ、色々なプロジェクトを支援しているからです。 

・ 複数の専門チームによる顧客支援として、生成 AI の事例があります。あるカーメーカ

ーでは、技術の伝承や開発スピードを上げたい。でも技能の伝承ができないという 2 つ

の課題がありました。そのために呼ばれたのは、データサイエンティストによる AI チ

ームでした。 

彼らが行ったのは、モノ作りの業務をきちんと解明する業務コンサルの仕事と、伝承す

べき、あるいは開発スピードを上げるためのナレッジがバラバラに存在しているので、

それらをきちんと整えていく地道なデータサイエンスの仕事でした。さらに日々の開

発の中で、よりよく回答する精度の高い AI をチューニングするチームも必要でした。

つまり、業務コンサルもデータサイエンスのチームも AI のチームもいて初めて、プロ

ジェクトが完遂でき、大きな成果を収められるのです。 

1 つの専門性やサービスで、効率よく事業を伸ばすフェーズもありますが、売上が 50

億～100 億円を超える規模になると、複数の専門チームがないと、顧客の期待には応え

られません。我々は業務コンサルや IT コンサル、AI チーム、データチームの人材を持

ち、クライアントのお手伝いをしています。今も生成 AI 絡みの仕事を多数いただいて

いますが、必ずしも AI チームだけが対応しているわけではないことをご理解ください。 
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・ 加えて、我々のやりたいのは、強い会社をより強くする支援だけでなく、IT 非武装な

ど、コンサルのノウハウをなかなか使える立場にない地方や中堅企業の皆様、あるいは

自治体の皆様も支援すること。広島と静岡のエリア限定で、地方創生の取り組みも支援

をしています。売上に占める割合は極めて小さいですが、我々のやりたいのは、強い会

社をさらに強く、だけではありません。地方に対する取り組みもしています。 

・ エル・ティー・エスの事業内容として、一番お伝えしたいのは、サービスの総合化は、

すでにクリアしていること。そして、プロジェクト支援も、プロジェクト群を組成する

支援も、お客様の変革対応力を上げていく支援も、3 レイヤーできちんと届けながら、

お客様との関係をより強固にしていることです。今やっていることをきっちり磨けば、

これからも安定的で力強い成長はできると思っています。 

 

4. 中長期の成長シナリオ 

・ 2020 年に東証一部に市場変更した際、2030 年に向けて 3 つのフェーズで考えていくこ

ととしました。今はちょうど真ん中の 2nd Growth Plan というフェーズです。 

一つ前のフェーズ（1st Glowth Plan）の 2021 年からの 4 年間で達成したのは、毎年 31%

の売上高成長率。総合サービスのために必要な 1,000 名体制。上場企業の M&A も行い、

M&A のリテラシーも上げることができました。これらの成果がある一方で、以前 10%

あった営業利益率が前期では 6.7%。収益性をきちんと回復させる必要がある。スケー

ルだけでは良くないと考えています。 

そこで、2025～2027 年は、社員の報酬を上げながら、収益性も回復を図ります。そし

て基盤として整えた上で、もう一度、売上高や事業規模の成長速度を上げることを考え

ています。目標とするのは、2030 年にプロフェッショナルの体制が今の 2 倍超の 2,000

名、売上高が 500 億円、営業力 50 億円。これを念頭に社内計画を進めています。 

 

【1st Glowth Plan（2021 年～2024 年）の振り返り】 

・ エル・ティー・エスが 2020 年に東証一部に市場変更した時に「2024 年段階で売上高 120

億円、営業利益 18 億円を念頭に事業を進めます」と宣言しました。その後、年を追う

ごとに売上高、営業利益共に徐々に上方修正し、結果として売上高は 165 億円で達成し

ました。しかし、営業利益は大幅な未達で終わりました。これは元々のシナリオに問題

はなかったのですが、足元の収益力向上に結びつける力が弱かったと判断しています。 

元々はコンサルとデータサイエンティストの集団がエンジニア機能を取り込み、複数

の専門チームを作り、総合サービス体制を整えていく。既存の顧客基盤はとても充実し

ているので、総合サービスを展開していけるとみていました。 

実際には、ビジネスとテクノロジーを一体支援する体制やサービスは作れました。しか

し、エンジニアリング（テクノロジー）機能を収益に結びつけることが弱かったのです。 

・ 具体的には、エンジニアの数は増えたが、単価をすぐに上げ切れなかった。上げ方の力
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強さに欠けていたことが大きな反省点でした。 

また、色々な既存顧客のプロジェクト情報に触れるので、プロジェクトの機会は多い。

それにも拘わらず、適切なプロジェクト体制をタイムリーに整えることができなかっ

た。 

なぜか。多くの専門チームがあり、それぞれの事情でアサインしていたため、事前調整

がなかなかできず、多くの機会損失が発生することになりました。その結果、エンジニ

アの単価上昇に繋がるような仕事が取れず、足元の収益力が計画に届きませんでした。 

もう 1 つは、人財のポートフォリオで歪みが発生したこと。マネージャーとプレイヤー

のバランスを整える必要もありました。 

これらの課題はすでに 1 年前に総括し、それを踏まえて昨年度、展開してきました。現

在は、人財のポートフォリオの歪みも治りつつあります。既存顧客の機会損失も、コン

サルとエンジニアが一体的に運営する組織に変更したので、だいぶ是正されています。 

今日お伝えしたいのは、4 年前の目標に対し、未達の営業利益と達成した売上高がある。

その原因をきちんと受け止め、反省し、次のゴールを明確にし、すべきことを改めてセ

ットする。これは経営の当たり前の基本ですが、我々はそれにしっかり臨む認識を持っ

ています。その点について決算説明資料でも紹介しています。 

 

【2nd Growth Plan（2025 年～2027 年）】 

・ 今後は、すでにサービスの総合化や複数の専門チームからなる組織運営がうまく回り始

めています。既存事業の深化と前に進める進化で、十分な成長を持続できます。 

加えて、戦略コンサルや気候変動対応支援の会社も作っています。これらの取り組みが

さらに伸びればアップサイドになります。資本提携している横河電機グループや FPT

グループの海外のお客様に当社のサービスを乗せる取り組みも徐々に始まっていきま

す。海外事業も上乗せできると思います。 

新しい手を打つよりも、今までのシナリオの中で、これまでの反省と培ってきた武器を

生かして経営を進めれば、十分成長できると考えています。 

・ 業績数値について。2025～2027 年は収益性の回復をとにかく優先します。トップライ

ンの伸びは 10%から高くても 15%程度。営業利益額を 20～30%、毎年堅実に伸ばすこ

とを考えています。今期の営業利益率の伸びは 26%。基本的には手堅く営業利益額を

積み上げ、収益性を回復していきます。 

以上がオーガニックでの成長イメージですが、M&A も行います。それも加味すると

2030 年の売上高は 500 億円。オーガニックだけの場合、2030 年の売上高は 345 億円、

営業利益 35 億円程度。今の取り組みを持続することで、この数字には到達できます。 

・ M&A について。過去 4 件の M&A をしました。そのうち 1 件は数名の会社なので、実

質的には 3 件です。3 社とも、エル・ティー・エスグループに入った後、大幅に業績を

伸ばしています。現在は、当社の一事業部門のような形で、顧客や体制もロスなく運営



 
 

 
 

大和インベスター・リレーションズ㈱（以下、「当社」といいます。）はこの資料の正確性、完全性を保証するもので

はありません。ここに記載された意見等は当社が開催する個人投資家向け会社説明会の開催時点における当該会社側の

判断を示すに過ぎず、今後予告なく変更されることがあります。当社は、ここに記載された意見等に関して、お客様の

銘柄の選択・投資に対して何らの責任を負うものではありません。この資料は投資勧誘を意図するものではありません。 
当社の承諾なくこの資料の複製または転載を行わないようお願いいたします。 

できています。これからも色々な機会を生かし、M&A を積極的に行います。 

・ 成長投資と配当・株主還元のバランスについて。上場して 8 年目となり、売上や事業規

模も伸びています。今は配当をしっかり出しながら成長投資もしていくフェーズです。 

今後、トップラインの伸びは、今までの 30%から 10～15%に減りますが、とにかく収

益性を重視。営業利益額を毎期 20%以上伸ばし、30%まで持っていく。加えて M&A を

乗せればその分がプラスになる。過去 3 件の M&A は、全て順調に PMI も終わり、そ

のリテラシーもあります。オーガニックを 1 つのボトムラインとし、その上乗せとして

注目していただければと思います。 

 

5. 2024 年 12 月期決算概要 

・ 昨年 12 月期の決算については、売上高は 165 億円、営業利益 11 億円でした。 

・ バランスシートでは、業界的に PER が軒並み下がりました。その中でもちょっと浮上

した会社と、我々のようにそのままの会社に分かれています。その要因の一つが増資懸

念です。 

我々は 1 年前に上場企業を買収し、53 億円で取得しました。46 億円の長期借り入れを

行い、自己資本比率が 50%超えから 29%まで下がりました。我々は増資しないことを

表明していましたが、増資懸念をお持ちの投資家もいたようです。実際に増資せずに、

買収した会社の資産を整理しながら長期借り入れを返済。自己資本比率はすでに 39.1%

まで戻っています。増資懸念をお持ちの投資家に対しては、バランスシートを示し、増

資の予定がないことを説明しています。 

 

6. 2025 年 12 月期見通し 

・ 1 月から新しい期がスタートしています。売上高は対前年 10%増の 182 億 8,000 万円、

営業利益は 26.4%増の 14 億円を今期の業績予想としています。とにかく収益性の回復

を優先するために手堅い数値目標にしています。 

・ うちのビジネスの季節性として、4～6 月の第 2 クォーターが売上と営業利益が一番低

く、その後、第 3、第 4、翌年の第 1 クォーターで売上と営業力が伸びるモデルです。 

その理由は、4 月は新卒が入社。キャリア採用も 4 月入社がとても多い。その後 3 ヵ月

間は受入トレーニングを行うからです。この間、社内のコンサルタントも講師としてア

サインされます。そのため、売上や粗利を作るパワーが落ちるので、業績が一旦そこで

屈みます。しかし、7 月以降になるとみんな現場に戻り、第 3 クォーターで急回復して、

第 4 クォーターでさらに伸び、翌年の第 1 クォーターでピークを迎えます。 

売上と営業利益の達成バランスを見ると、売上は 47～48%が上半期、下半期が51～52%。

営業利益は 35～40%が上半期、下半期が 60～65%となっています。 

・ 今期の配当予想は 35 円。配当性向はそんなに高くありませんが、一定の配当を望む株

主様もいらっしゃいます。配当しながら成長投資も続けることを考えています。 
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・ プライム市場維持基準について。我々はこの 1 年間の株価の低迷で、流通株式時価総額

が不適合という状態が続いています。 

我々が目安として認識している株価水準は 3,900～4,000 円。今年の業績予想の想定 PER

で 20 倍です。一方、足元は 10～11 倍。きちんと業績を上げ、PER を 20 に近づけるこ

とで、適合していこうと考えています。 

この 1 年間が判定基準になり、未達の場合、2026 年は改善期間になります。さらにそ

こで未達の場合はスタンダード市場を検討することになります。我々としては、今、10

～11 倍の PER を 20 に近づける。EPS（一株当たり当期純利益）も今掲げている目標を

上回っていく。そして IR 活動を強化することで適合しようと考えています。 

我々がお伝えしたいのは、まだまだ DX やコンサルは伸びていくこと。そしてエル・テ

ィー・エスはすでに総合化したコンサル会社であること。そのため、これからの取り組

みを続ければ、数値目標は達成し、それをいかに上回るかというフェーズになっている

ということです。 

 

7. 質疑応答 

Q1. 顧客の多くは幅広い業界のリーディングカンパニーとのことですが、どのように開拓

したのでしょうか。 

A1. 創業からの 5～10 年は、ゲリラ的に人脈をたぐり寄せて 1 つ目の取引をいただき、そ

こで実績を挙げて深掘りました。そして、深掘る時は変革の源流を押さえていきました。

このような形で創業 10 年を超えると、日系企業の CIO（最高情報責任者）や CTO（最

高技術責任者）などの事業のトップの方々が集まり、情報交換するコミュニティの中で、

「エル・ティー・エスといえば、ビジネスアナリシスが強い」「ビジネスプロセスマネ

ジメントやビジネスアーキテクトの集団である」ということを認知いただくようにな

りました。そこからリアルにご紹介いただいたり、ウェブから問い合わせをいただくよ

うになりました。今は当社のブランドや知名度がきっちりと立ち、ご紹介いただけてい

る状況です。 

また、世の中を騒がす IT プロジェクトの失敗などがあると、雑誌社から当社に問い合

わせが来て、コメントや解説を求められる。そんなポジションでも仕事をしています。 

 

Q2. プライム市場維持基準早期達成のため、株主優待は考えているのでしょうか。 

A2. 断定的な言い方はできませんが、やはり株価が極めて重要だと思っています。業績上

げればなんとかなるではなく、きちんと PER を上げなければいけない。なおかつ、我々

の今の時価総額の水準からすると、個人投資家の皆様にしっかりと買って応援してい

ただくことが大事です。そのため、業績や配当、機動的に行ってきた自己株取得に加え、

優待についても前向きに検討していく考えでいます。 
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Q3. 御社は人材採用が要になると思いますが、採用市場における強みと苦戦している点に

ついて教えてください。 

A3. 昨年は 170 名のコンサルタントとエンジニアを採用しています。既に 2008 年から新

卒採用をしているので、結構ブランド力があります。コンサル業界の就活で受けるべき

インターンシップとして、アワードも受賞しています。このように新卒採用においては、

実績を元にした知名度とブランド力があり、十分いい人材が採れています。 

キャリア採用は、2021～2022 年は苦戦しましたが、2023 年後半から好転しています。

これは、報酬体系を見直したことと、外資系コンサルや IT コンサルの経験者が、これ

までの経験を活かし、次に自分のやりたいことを目指す時に当社に魅力を感じること

が増えているからです。 

例えば AI コンサルは当社に 20 人ぐらいいます。彼らは戦略とテクノロジーのハイブ

リッド人材です。多くの会社では AI の知識があると、AI の仕事ばかり担当することに

なるのですが、我々は戦略コンサルなどいくつか違ったプロジェクトも打席として選

べるようになっています。これも AI の人材が当社を選ぶ魅力となり、今増えています。 

 

Q4. 同業他社と比べた際の御社の強みと課題を教えてください。 

A4. お客様から見た強みでは、プロジェクト 1 個 1 個のご支援だけでなく、大きな変革と

して様々なプロジェクト群を健全に企画、組成、管理しています。そういうポジション

で仕事をし、知識体系を持ったプロフェッショナルが多く、なおかつその知識体系を教

える立場でも仕事をしています。このポジションで仕事する会社が世の中にはあまり

多くないのが強みになっています。 

 

Q5. 御社の PER が低いことについて、どのようなお考えをお持ちでしょうか。 

A5. ここ最近、コンサルや DX 関連銘柄の PER が軒並み下がる傾向にあります。しかし、

上がり始めた会社もある中で、エル・ティー・エスの場合はまだ上がってきていません。 

その理由の 1 つは、増資懸念です。53 億円で上場企業を取得したので、増資するので

はないかという見方がありました。しかし、今回の決算発表でバランスシートが極めて

良好な状態であることをお示しできたので、増資懸念は消えたのではないかと考えて

います。もう 1 つは、収益性。トップラインはすごく伸びたが、収益性の伸びが想定ほ

どではなかった。これに対しては実績で示すことができれば、今のような評価から変わ

るだろうと思っています。 

 

Q6. 2025 年から 3 年間の業績目標達成に向け、具体的な指標は今後開示されますか。 

A6. ガイダンスとして業績予想は当期のものなので、適切に示し、しっかり目指します。

一方、2～5 年先については、我々の考え方を前提として経営を進めることになります。

そのため、当期については個々のタイミングをお待ちください。中期的な数値のガイダ
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銘柄の選択・投資に対して何らの責任を負うものではありません。この資料は投資勧誘を意図するものではありません。 
当社の承諾なくこの資料の複製または転載を行わないようお願いいたします。 

ンスもタイミングを見て、見直したいと思います。 

そのほか、キャピタルアロケーションなどは今、考え方だけ提示しています。具体的な

内容については、決まり次第、随時リリースします。 

 

Q7. どの業界のコンサルが強いのでしょうか。 

A7. 変革の源流を押さえている業界では、自動車メーカーや商社、一部の金融サービスと

飲料メーカーです。つまり、製造業とサービス業、一部の金融業で仕事をしています。 

 

【最後にひと言】 

エル・ティー・エスを今日初めて知ってくださった方には、できれば株を買っていただ

きたい。今年の IR は、当社の取り組みをスライドでお示しする形でやろうと思います。 

社員とよく話すのは、「誇れる会社とは、自分たちのプロダクトやサービスがお客様に

対してどれだけ貢献できるのか」。ここが誇れるかどうかということ。その次は、「一緒

に働く仲間がどれだけ優秀で人間的にいい人たちなのか」。ここが絶対に土台になると

考えており、我々は、みんな自信があります。 

一方、業績について成長性や収益性を他社と比較すると、成長性は当社が明らかに上の

ことが多い。しかし、収益性は少し下がっているので、改善しようとしています。 

最後は株価です。資本市場からの期待や知名度。ここは伸びしろと課題があります。 

まとめると、私たちは、自分たちの日頃のサービスと同僚と仕事ぶりに自信を持ち、課

題である業績の収益性と資本市場からの期待を上げていく 1～2 年にしたいと思ってい

ます。このような会社を引き続きフォローしていただけたらありがたく思います。 

以上 


