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エグゼクティブサマリ

営業力、採用力、サービス力を研ぎ澄まし、「SHIFT1000」の前倒し達成へ向け、事業成長力のさらなる
加速と、それを支える事業基盤のさらなる強化をグループ全体で推進。

FY2022
事業方針
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FY2022 2Q 連結業績

売上総利益

10,02229,858

売上高 営業利益

3,826
YonY +157.0%YonY +69.6%YonY +47.2%

(単位：百万円)

・単体、連結ともにエンジニア数、顧客単価、顧客数が

すべて順調に拡大し、売上成長が加速

・SHIFTグループ全体でのサービス強化と認知向上により

エンジニア単価が向上、売総率が改善

・売上総利益をしっかり確保しながら、人材採用に向けた

戦略的投資にアクセル

人材戦略 顧客戦略 グループ戦略

グループ会社の強い成長力が継続。
SHIFT本体同等に、給与水準も
全社的に大幅改善

●売上高131％、売総率＋4.2ptの成長を記録
●グループ会社それぞれにおける昇給率を大幅改善。

働き甲斐のある就業環境の整備が進む
●確立したPMI手法を活用し、下期以降のM&A

加速にむけSHIFTグロース・キャピタルを設立

「組織変更の定着」と「営業力の強化」
により、顧客数、顧客単価ともに躍進

●マトリクス組織化により、それぞれのミッションを
より明確化

●サービスポートフォリオの強化により幅広い提案が
可能に、顧客内シェアの拡大が堅調

●ロイヤルカスタマーとのリレーション強化、顧客単価の
底上げに大きく貢献

グループ全体で中途・新卒採用における
応募者、採用者数が拡大。年間採用数
で日本トップクラスの採用力へ
●年間中途採用応募者が50,000人規模に拡大。
●ハイスキル人材の入社が加速、人材ポートフォリオの

強化が年々加速
●人材採用ターゲットを全国に拡大。U・Ｉ・Ｊターンの

需要まで加味した採用戦略を展開

前期基準比較※
YonY +157.1%

前期基準比較※ 
YonY +69.6%

前期基準比較※
YonY +49.7%

※FY2021まで適用していた収益認識方法に基づく数値については、「前期基準」として記載をしています。



1．FY2022 2Q業績
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連結損益計算書

前期からの取り組みの成果があわられ、売上高、
各段階利益ともに高い成長を実現
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（単位：百万円）

FY2022 2Q
前年同期

（FY2021 2Q） FY2022 上期
前年同期

（FY2021 上期） 業績予測
(FY2022 上期)

達成率
(FY2022 上期)

前期基準※ 実績 増減率
(前期基準で比較)

前期基準※ 実績 増減率
(前期基準で比較)

売上高 15,588 15,854 10,865 45.9% 29,858 30,367 20,287 49.7% 29,500 101.2%

売上総利益 5,313 5,313 3,324 59.9% 10,022 10,023 5,910 69.6% - -

売上総利益率 34.1% 33.5% 30.6% 2.9pt 33.6% 33.0% 29.1% 3.9pt - -

販管費 3,440 3,440 2,384 44.3% 6,196 6,196 4,422 40.1% - -

EBITDA 2,238 2,238 1,265 76.9% 4,521 4,522 2,058 119.6% - -

EBITDAマージン 14.4% 14.1% 11.6% 2.5pt 15.1% 14.9% 10.1% 4.8pt - -

営業利益 1,873 1,873 940 99.3% 3,826 3,827 1,488 157.1% 3,000 127.5%

営業利益率 12.0% 11.8% 8.7% 3.1pt 12.8% 12.6% 7.3% 5.3pt - -

経常利益 2,081 2,081 1,167 78.3% 4,249 4,249 1,923 121.0% 3,200 132.8%

税前利益 2,081 2,081 1,167 78.3% 4,249 4,249 1,923 121.0% - -
親会社株主に帰属
する四半期純利益 1,282 1,282 663 93.3% 2,662 2,662 1,086 145.1% 2,000 133.1%

※ FY2022より、「収益認識に関する会計基準」（企業会計基準第29号）の適用により、準委任契約の一部と広告枠販売を主とした一部の売上について、収益認識方法を変更しております。
本ページ以降について、特段記載がない限り、変更後の基準での実績を記載しております。なお、詳細は同日発表しております第2四半期決算短信 添付資料P.8（会計方針の変更）をご確認ください。
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通期売上高目標における進捗状況

高い成長率により、売上高予想を上回り、
過去最高の進捗率を実現
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635億円

460億円

127億円

287億円

195億円

売上高
実績

（予）

142.7億円

上期目標 295億円 下期目標 340億円

155.8億円
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（単位：千円）

連結エンジニア単価推移

単価向上施策を継続的に実施
単体・連結ともにエンジニア単価の上昇が継続
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連結

単体
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連結エンジニア数推移
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（人）

四半期末時点

■エンジニア_正社員

正社員雇用のエンジニア（他社からの出向者含む）

■エンジニア_有期雇用

アルバイト、契約社員

■パートナー

自社リソース(正社員)が足りない場合に業務を担ってもらう

SES企業のエンジニア

※ 末日時点での雇用契約が有効な人員数
※ バックオフィスの人数は含まない

エンジニア_正社員 エンジニア_有期雇用 パートナー

採用施策を継続的に実施
エンジニア数がついに7,000人を突破



四半期連結利益推移

過去最高の売上総利益率を記録。成長のための戦略投資を
計画通り行いながら、高い営業利益率も実現

9※FY2020 3Q時点、FY2021 1Q時点で未確定として暫定的な会計処理を行っていた部分について、関連する数値・情報を置き換えております。
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販売管理費

戦略コスト・運用コストともに計画通り投資を遂行。
さらなる成長に向けて積極投資を続行

10

FY2022 2Q 前年同期（FY2021 2Q） FY2022 上期 前年同期（FY2021 上期）

（単位：百万円）
実績 対売上高比 実績 対売上高 増減率 実績 対売上高比 実績 対売上高 増減率

人件費 1,513 9.7% 1,098 10.1% 37.7% 2,931 9.8% 2,163 10.7% 35.5%

採用費 993 6.4% 560 5.2% 77.3% 1,515 5.1% 830 4.1% 82.5%

広告宣伝費 60 0.4% 11 0.1% 417.5% 90 0.3% 31 0.2% 185.6%

地代家賃 122 0.8% 123 1.1% △0.6% 246 0.8% 239 1.2% 3.0%

支払報酬 97 0.6% 119 1.1% △18.5% 165 0.6% 172 0.9% △4.3%

のれん償却費 239 1.5% 190 1.7% 25.9% 445 1.5% 359 1.8% 23.9%

減価償却費 36 0.2% 21 0.2% 67.5% 73 0.2% 43 0.2% 71.2%

その他 376 2.4% 258 2.4% 45.9% 727 2.4% 581 2.9% 25.1%

合計 3,440 22.1% 2,384 21.9% 44.3% 6,196 20.8% 4,422 21.8% 40.1%



連結貸借対照表

好調な業績に伴い、資本効率も改善見通し
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（単位：百万円）
FY2022 2Q

前年同期（FY2021 2Q） 前年度末（FY2021 4Q）

実績 増減率 実績 増減率

流動資産 20,272 18,940 7.0% 21,304 △4.8%

うち現金及び預金 11,884 12,631 △5.9% 14,247 △16.6%

固定資産 17,005 12,756 33.3% 12,967 31.1%

総資産 37,278 31,697 17.6% 34,272 8.8%

流動負債 10,786 7,624 41.5% 8,595 25.5%

固定負債 3,218 3,357 △4.1% 2,992 7.5%

自己資本 22,983 20,437 12.5% 22,389 2.7%

自己資本比率 61.7% 64.5% △2.8pt 65.3% △3.6pt

新株予約権等 22 1 1,133.8% 7 214.0%

非支配株主持分 267 276 △3.3% 286 △6.8%

ROIC（参考値）※

FY2022 2Q FY2021 4Q

16.4% 13.5％

ROA（参考値）※

FY2022 2Q FY2021 4Q

12.6% 10.4％

ROE（参考値）※

FY2022 2Q FY2021 4Q

19.8% 17.1％

※純利益は、2022年8月期通期業績予想数値（修正後）をもとに概算



２．KPIの推移
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単体

※ヒンシツ大学・CATライセンス等の少額取引顧客は含めず ※ヒンシツ大学・CATライセンス含め全顧客対象
※社内技術開発エンジニア・教育期間中・CAT開発などは除き、

週5日未満稼働人員は稼働率を乗じ算出
※FY2019 3Qより算出方法を検収基準へと変更したため過去の数値に変更があります。

顧客月額売上 エンジニア単価月間取引顧客数 エンジニア数

単体KPIの推移

DXニーズの拡大・営業力強化・サービス力強化・採用力強化により、
各項目ともに継続的に上昇
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（千円） （社） （人）※Q内平均（千円）
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顧客別平均月額エンジニア単価（※エンタープライズ領域売上高規模1,000万円／Q以上の顧客を対象）

FY2022 1Q

エンタープライズ顧客の平均月額エンジニア単価推移

顧客に対するクロスセル提案・高単価サービスの提供が増加し、
目標単価に向け、さらにエンジニア単価が上昇
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109社109社78社

100万円超平均月額エンジニア単価 平均月額エンジニア単価 Q売上高

FY2022 2QFY2021 3Q FY2021 4Q

平均

109.1

FY2021 3Q

万円／月

大 小大 小大 小 大 小
売上高
規模

（千円）

目標

約 120
プライムベンダー

平均単価

万円／月

78社
1,000万円／Q以上
エンプラ領域顧客数

平均

万円／月

112.9

FY2022 2Q

平均

110.4

FY2021 4Q

万円／月

平均

110.3

FY2022 1Q
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連結

連結KPIの推移

SHIFTグループ全体で、PMIを通じ、各KPI改善に向け活動を継続
商流改善、単価UP、給与UPなどの効果があらわれた
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※社内技術開発エンジニア・教育期間中・CAT開発などは除き、

週5日未満稼働人員は稼働率を乗じ算出

顧客月額売上 エンジニア単価月間取引顧客数 エンジニア数

（千円） （社） （人）※Q内平均（千円）

※ヒンシツ大学・CATライセンス等のみの少額取引顧客は含めず
※中古パソコン少額取引は除く

※ヒンシツ大学・CATライセンス含め全取引社数
※中古パソコンやライセンスなどの少額取引顧客は除く

※FY2019 3Qより算出方法を検収基準へと変更したため過去の数値に
変更があります。
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顧客売上高規模別売上高推移

クロスセルを中心に顧客への価値提供範囲が拡大。
年間売上高4億円以上の割合が約40%まで上昇し、売上高成長を牽引

16

売上高規模

1億円未満
売上高規模 売上高規模 売上高規模 売上高規模

1億円以上 4億円以上 7億円以上 10億円以上

1億円未満の比率 4億円以上の比率

（百万円）

単体
（百万円）

連結
売上高規模

1億円未満
売上高規模 売上高規模 売上高規模 売上高規模

1億円以上 4億円以上 7億円以上 10億円以上

1億円未満の比率 4億円以上の比率



62.9％

前期基準：35.4% 前期基準：24.7% 前期基準：62.9%

売上総利益率構成別の変化状況

市況の大きな好転をとらえ、着実に推進している各種施策が功を奏し、
すべてのセクションで売上総利益率が大幅上昇

・品質保証（テスト・PMOなど）
・CS事業など

・教育講座「ヒンシツ大学」、CATライセンス
・セキュリティサービス、性能改善サービス
・UI/UX事業など

・開発エンジニアリング
・その他エンジニアリング等

売上総利益率

33.6%

売上総利益率

7.3％

売上高比率

売上総利益率

37.4％

25.9％

売上高比率

売上総利益率

55.3％

35.4％

売上高比率

FY2022 上期
+3.8

pt
対FY2021_上期

+2.1
pt

対FY2021_上期

△1.3
pt

対FY2021_上期

高付加価値サービステスト案件 開発案件等

△0.8
pt

対FY2021_上期

対FY2021_上期

前期基準：33.0%

+4.4
pt

対FY2021_上期

+8.5
pt

対FY2021_上期

高単価サービス拡大で単価UP

効率化による間接工数削減

低採算案件削減

採用加速でBP比率削減

グループ会社のプライム顧客化

商流・サービス見直しで単価UP

有望なマーケット開拓で単価UP

KPI可視化で生産性改善

稼働率の改善

高付加価値サービス種類拡大

スキル検定を作成し採用加速

教育によるスキルアップで単価向上

採用加速で売上UP

営業支援で売上比率UP

売上総利益率
向上施策

継続中施策一覧

+1.6
pt

17



３．業績予想の上方修正について
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23 233 319 
596 548 

1,953 

51 308 165 

647 
940 

1,873 

52 363 364 

401 

1,154 

265 297 
693 

710 

1,352 

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

FY2017 FY2018 FY2019 FY2020 FY2021 FY2022

1Q 2Q 3Q 4Q 上期 下期

四半期連結業績推移と業績予想値

各種施策により、2Qも引き続き業績を大きく伸長。
業績予想を上回る順調な伸びを記録

19

対業績予想値
通期進捗率

47.0%

対業績予想値
通期進捗率

60.7%

営業利益
（単位：百万円）

（単位：百万円）売上高

1,364 2,658 3,955 
6,099 

9,422 

14,270 

2,033 
3,143 

4,317 

6,732 

10,866 

15,588 

2,268 

3,452 

5,377 

7,889 

12,601 

2,510 

3,539 

5,883 

7,992 

13,116 

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

60,000

70,000

FY2017 FY2018 FY2019 FY2020 FY2021 FY2022

1Q 2Q 3Q 4Q 上期 下期

前年通期とほぼ同等の
営業利益額を半期で達成



業績予想の上方修正について

上期の成長力を維持しながら、さらなる成長をつくる積極投資を計画。
「SHIFT1000」前倒しに向け、通期業績予想を上方修正

(単位：百万円) 売上高 営業利益 経常利益
親会社株主に
帰属する

四半期純利益

1株当たり
四半期純利益

前回発表予想(A) 29,500 3,000 3,200 2,000 113.89

今回発表実績(B) 29,858 3,826 4,249 2,662 151.57

増減額(B-A) 358 826 1,049 662 -

増減率(%) 1.2% 27.5% 32.8% 33.1% -

(単位：百万円) 売上高 営業利益 経常利益
親会社株主に
帰属する
当期純利益

1株当たり
当期純利益

前回発表予想(A) 63,500 6,300 6,500 4,200 238.66

今回修正予想(B) 64,500 6,900 7,300 4,500 255.98

増減額(B-A) 1,000 600 800 300 -

増減率(%) 1.6% 9.5% 12.3% 7.1% -

20

第2四半期
累計期間
連結業績

通期
累計期間
連結業績



4．FY2022 アクション計画と
2Q状況振り返り
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3,000億円

28,000人

FY2030 ➡ FY2028~30

売上高3,000億円に向けたマイルストーン

売上高5,000億円を目指し、着実に変化を起こし挑み続ける

22

売上高

エンジニア数

目標達成年度

アカウント/営業

サービス/技術

人事/採用

M&A／PMI

1,000億円

10,000人

FY2025 ➡ FY2023~24

IT業界ナンバー1クラスの採用力 「日本のDX人事部」として第一想起

すべての技術が揃うサービス基盤
顧客の売上高拡大に向き合った

圧倒的なサービス企画力

徹底したPMIの推進
真のグループ経営

SHIFTグループに参画する価値追求

ソフトウェアテストでNo.1
企業のビジネス変革の

第一想起
ブランド

徹底した顧客開拓体制構築
ビジネス変革を起こす

顧客リレーションシップの構築

エンジニア単価：120万円
DAAE売上高：500億円
レベニューシェア拡大

エンジニア単価：90万円
サービス数：300
DAAE売上高：100億円

年間採用人数：4,000人
エンジニアDB登録数： 80万人
「やりがい」「報酬」に加えた新たな「評価指標」

KPI
年間採用人数：2,500人
人事人数：200人
エンジニアDB登録数： 30万人

M&A規模：100億円案件の制約
グループ会社成長率：30％

グループ会社売上高： 500億円
グループ会社成長率：30％

顧客数：4,000社、アクティブ 2,000社
大型顧客：年間売上高100億円顧客創出
営業1人あたりの売上：8億円
日本すべてのCIOとのリレーション構築

KPI

顧客数：3,000社、アクティブ 1,300社
大型顧客：年間売上高50億円顧客創出
営業1人あたりの売上高：7億円
CIO100人とのリレーション構築

KPI

KPI

SHIFT連結

5,000億円

40,000人

FY2033~35

アカウント、案件、
人材、技術、M&A、

それぞれのデータ
ベースを押さえて、
成長の傾きが加速

度的に向上

「DX」、「売れるサービスづくり」の
第一想起として定着

SGC※により
さらなる加速

※SGC：SHIFTグロース・キャピタル



マーケット（アカウント/営業）

IT市場はDXの流れを受け、拡大かつエンジニア不足が顕著。
ソフトウェアテスト業からDXサポートの領域へ拡大し成長加速

23

TAM

SAM

Total Addressable
Market

Serviceable Obtainable
Market

Serviceable Available
Market

SOM

今期予測

アカウント/営業

16兆円10.5兆円 5.5兆円

開発 テスト

2.0兆円 5.5兆円

7.5兆円

1.5兆円0.4兆円 1.1兆円

645億円

IT市場 社数＋ →

500万社

6万社IT投資のうち、攻めの
DX投資は2割程度

テスト市場全体に
リーチ可能

従業員100人以上の企業

20% 100%

20% 20%

1,000社

6万社

100%

TAM

SAM

SOM
内製化、一社独占
リスク回避を考慮

内製化、一社独占
リスク回避を考慮

※社数は、総務省の情報を参考としています



マーケット（人事/採用）

IT市場はDXの流れを受け、拡大かつエンジニア不足が顕著。
ソフトウェアテスト業からDXサポートの領域へ拡大し成長加速

24

TAM

SAM

Total Addressable
Market

Serviceable Obtainable
Market

Serviceable Available
Market

SOM

今期予想

6,600万人100万人 6,500万人

IT人材 非IT人材

750万人

77万人

8,500人

人材数＋ →

100% 10%

12% 10%

TAM

SAM

SOM

人事/採用

100万人 650万人

12万人 65万人
転職顕在層：10％に加え、
潜在層2万人

転職顕在層：10％

労働人口全体

他業種からITエンジニアを
志す人材をターゲット

※労働人口は、厚労省の情報を参考としています



「SHIFT1000」 に向けた4隅の活動

対面している大きな市場の獲得に向け、
4隅の活動を推進

人事/採用

サービス/技術 M&A/PMI

アカウント/営業

成長のグッドスパイラル

IT市場

16兆円
企業数

500万社

TAM

TAM

TAM

TAM

IT人材

100万人
非IT人材

6,500万人

売総率

40％
エンジニア単価

120万円

SES企業数

1.5万社

25

単体オーガニッ
ク成長

グループ会社
成長

M&AⅠ Ⅱ Ⅲ

成長のためのKey Driver

営業改革 人事改革

サービス改革 PMI強化

M&A強化

※SES企業数は、総務省の情報を参考としています



―アカウント／営業―
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デリバリ

ソリューション
サービス

営業

【アカウント/営業】 マトリクス組織

KPIごとの役割を明確にしたマトリクス組織を組成、
大きく変革しつつも早期に定着し、大きな効果が表れた

27

金融 流通 通信 エンタメ ・・・

DAAE

コンサルティング

テスティング

アジャイル

インフラ

カスタマーサポート

アカウント
マネージャー金融 流通・・ ・・・

テスト
エンジニア

技術推進

コンサルティング アジャイル

インフラ ・・・・

テスト
エンジニア

テスト
エンジニア

営業

【インダストリ―】
顧客に向き合い、商材をアレンジして課題解決を提案

“顧客社数” × “顧客単価”

~FY2021 機能別組織 FY2022 マトリクス組織

【ソリューションサービス】
商材技術を磨きナレッジ蓄積、人材の採用と育成

“エンジニア数” × “エンジニア単価”

大
変
革

アカウント/営業

縦
横



8%
7%

85%

【アカウント/営業】 アカウント戦略

縦組織(営業・アカウントマネージャー)の活動により
幅広いサービスによるクロスセル提案が進み、顧客単価上昇

28

③
ロイヤル

カスタマー

②
リピート
顧客

①
新規開拓

顧客

1,168
万円/12か月

836
万円/12か月

10,271
万円/12か月

1,184
万円/年

702
万円/年

9,757
万円/年

FY2021実績 FY2022-1Q※

平均顧客年間売上高
（ヒンシツ大学・ライセンスなどの年間売上高60万円以下の顧客は除く）

※四半期最終月から遡って12か月で算出

①新規開拓顧客

②リピート顧客

③ロイヤルカスタマー

①新規開拓顧客：これまで売上がなく、直近12か月以内で初めて取引のあった顧客
②リピート顧客：１年以上前から取引があり、直近12か月で売上が一度でもあった顧客
③ロイヤルカスタマー：１年以上前から取引があり、年間通じて定常的に取引がある顧客

顧客分類別売上割合

961
万円/12か月

943
万円/12か月

10,821
万円/12か月

FY2022-2Q※

新規開拓が進み社数が増え
一時的に単価低下

クロスセルや、上流からのトー
タルサービス提供で単価上昇

アカウント/営業



【アカウント/営業】 アカウント戦略（顧客単価UP）

ロイヤルカスタマーにおけるクロスセル・アップセルの型ができはじめ、
売上高4億円規模以上の顧客の売上比率が40%にせまる

29

アカウント/営業

エンジニア不足の
解消に向け、
テスト分業を推進

品質向上のために
上流から品質改善
明確な効果を実現

他部署への展開、
企業全体の
品質を底上げ

テスト・品質だけでなく、
開発などSHIFT
グループサービスの展開

徹底した顧客目線で
提供サービス価値の増加

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

10,000

11,000

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

FY2021 FY2022

【顧客単価】

売上高規模

1億円未満
売上高規模 売上高規模 売上高規模 売上高規模

1億円以上 4億円以上 7億円以上 10億円以上

1億円未満の比率 4億円以上の比率

～5千万円

【顧客単価】
5千万円～4億円

【顧客単価】
4億円～

（百万円）



【アカウント/営業】 アカウント戦略（新規顧客社数増加）

市場のDXニーズの拡大にともない、問合せ数増加。
徹底した顧客開拓戦略で新規顧客が増大

30

ベンダーロック解除

BtoBtoCアプリ開発

SaaS・API連携

エンジニア不足

多様なニーズの変化 認知度UPによる問合せ拡大

お客様による紹介

営業の型化・強化

210社

新規顧客数
今期初受注した顧客

昨年同期比

1.30倍

796社

上期累計取引社数

昨年同期比

1.25倍

84 116 153
84

101
13167

14790

142

FY2020 FY2021 FY2022

1Q 2Q 3Q 4Q

サービスページへの有効問合せ数（件）

活動量UP

営業勉強会・ナレッジ

提供サービスの多様化

営業人員増員

昨年同期比

1.3倍

顧客内部署での横展開

転職先でのSHIFT活用

アカウント/営業



【アカウント/営業】 マーケット開拓

マトリクス組織の効果があらわれ、多数の顧客インダストリーで
売上拡大が実現

アカウント/営業
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―人事／採用―
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【人事/採用】 中途・新卒採用

中途・新卒ともに採用が加速。年間2400人規模と、
日本トップクラスの採用力へ

中途採用

応募者数

533人
うち 新卒

221人

SHIFTグループ全体
2022年4月入社

4,387
人/月

単体 グループ全体

221人

ｸﾞﾙｰﾌﾟ
会社

単体

年間2,400人

規模の採用力へ

年間5万人規模の

応募者がSHIFTにエントリー

新卒採用

入社者数

グループ全体で年間

221人の新卒が入社

採用
合計 グループ全体で4月単月 533人の入社

グループ全体

FY2021

1,698人

FY2022(目標）

2,400人

人事/採用

ギネス

ギネス
FY2021

138人

ギネス ギネス

33



2400万円～

2200万円～

2000万円～

1800万円～

1600万円～

1400万円～

1200万円～

1000万円～

800万円～

600万円～

400万円～

200万円～

【人事/採用】 ハイスキル人材の採用

ハイスキル人材の採用が進み、年収ポートフォリオが大きく改善

34

年収ポートフォリオ

現在

国内プライムSIer、外資系大手SIer、大手コンサルファーム、
さらには、事業会社（金融、流通、ネット企業など）からの
転職が相次ぐ

採用 ハイスキル人材の採用が加速

国内・外資系大手SIer

中堅SIer

大手コンサルファーム

事業会社

373人

85人

37人

83人

直近3年間での転職者の過去在籍企業

人事/採用

年収帯

3年前

3年前と現在の年収帯分布

スキルアップ
顕在層

異業種からの
転向

潜在層

エグゼクティブ人材

ハイスキル人材



【人事/採用】 日本中のエンジニアを採用

『地元に住みながら、東京の仕事、東京の給与』
UIJターンも含め、“日本中からITエンジニアの採用”をスタート

35

人事/採用

NEW

北海道

愛知県

東京都

神奈川県

埼玉県

群馬県

宮城県

NEW
大阪府

高知県

広島県

NEW

福岡県

宮崎県

沖縄
ベトナム

ミャンマー

約380人

約4,900人

関東近郊

約380人

約120人

約240人

約360人

約130人

その他エリア（オフィスがない地域も含む）

2022年4月
仙台拠点開設

2022年5月
SHIFT PLUS拠点開設

2022年6月
広島拠点開設予定

IT人口の多い都市にオフィスを開設すると
共に、リモートでの働き方を環境整備

完全
リモート

オフィス
勤務

顧客
オンサイト



【人事/採用】 従業員のライフスタイル

従業員の「仕事」や「仕事以外」での関心毎などを把握し、
集中して業務に当たれるように必要な人事施策を投下

36

従業員の関心

従業員の年代ごとに
関心のある項目を把握。

従業員の悩みを支援
できる人事施策を投下。

採用増にもつなげる

人事/採用

結婚 結婚 結婚 結婚 結婚 結婚 結婚 結婚 結婚

妊娠・出産 妊娠・出産 妊娠・出産
妊娠・出産

妊娠・出産 妊娠・出産 妊娠・出産 妊娠・出産 妊娠・出産

育児
育児 育児

育児

育児
育児 育児 育児 育児

こどもの教育
こどもの教育

こどもの教育 こどもの教育

こどもの教育
こどもの教育

こどもの教育
こどもの教育

こどもの教育

貯蓄・資産形成
貯蓄・資産形成

貯蓄・資産形成 貯蓄・資産形成
貯蓄・資産形成 貯蓄・資産形成

貯蓄・資産形成 貯蓄・資産形成

貯蓄・資産形成

介護
介護

介護 介護
介護 介護

介護 介護

介護

収入・家計 収入・家計 収入・家計 収入・家計 収入・家計 収入・家計
収入・家計

収入・家計 収入・家計

仕事内容 仕事内容 仕事内容 仕事内容 仕事内容 仕事内容 仕事内容
仕事内容 仕事内容

関
心
事

従
業
員
数
分
布

結婚に
関する施策

子育ての
支援

家計の資産
形成の支援

育児に関す
る支援

介護に関す
る支援

20代前半 20代後半 30代前半 30代後半 40代前半 40代後半 50代前半 50代後半 60代

人事
施策

単体



0.2% 0.2% 0.2% 0.8% 1.3% 1.2%

3.4%

8.0%

16.6%

26.4%

21.0%

20.6%

【人事/採用】 「働きがい」のある環境

従業員にとって「働きがい」のある環境を作るため施策を打ち続ける

SHIFT従業員持株会 健康経営優良法人2022

59.4% 26.5% 14.1%

項目 概要

会員の対象 全従業員 #諸条件あり

事務手数料 会社負担

奨励金の有無 なし

従業員アンケート

Q. 持株会に
参加したい？

設立 選出

参加したい 判断できない
参加
したくない

制度概要

メリット

✔ 経営参画意識

✔ 資産形成の機会増

✔ 手間かからない

従
業
員

会
社

✔ 業績向上への意識

✔ 長期安定株主
✔ 従業員定着効果

従業員持株会設立。5月開始 経済産業省が主催する、優良な健康経営
を実践している企業を表彰する
「健康経営優良法人 2022」に選出

人事/採用
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従業員アンケート

Q.健康に関する悩みは？

従業員アンケート

Q.通常を100％とすると、過去4週間

でどの程度の力を発揮できていたか？

従業員の「健康」に関する状態が可視化できた。
フルパワーを発揮できる環境を継続的に整備していく。

パワーの発揮度

865
741

584

579

463

442

335

292

248

213

132

127

66

肩こり

眼精疲労

腰痛

肥満

花粉症

頭痛

慢性疲労

メンタル関連

不眠

アレルギー

その他

特にない

婦人科疾患



―サービス／技術―
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上昇余地

【サービス/技術】 単価の上昇

平均単価は継続的に増大。大手のベンダー単価と比較すると、まだ上昇
余地があり、顧客の利益最大化を考慮した、適正単価を目指す

39
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2Q売上 大手単価MIN(万円)

SHIFT単価_2月(万円) 大手単価MAX(万円)

エンジニア単価別売上高 サービス種別別平均単価と売上額、大手ベンダーの最大最小単価

86.6
万円

83.0
万円

平均単価

FY2022 1Q FY2022 2Q

※SHIFT独自調査

サービス/技術



テスト実行者

テスト設計者

テストPL

PMO
ｱﾄ゙ ﾐﾆｽﾄﾚー ﾀ

PMO
ｽﾍ゚ ｼｬﾘｽﾄ

PMO
ｴｷｽﾊ゚ ﾄー

アソシエイト

コンサルタント

マネージャー

シニア
マネージャ

テスト設計補佐

トップガン３０

トップガン１８

トップガン１０

トップガン１５

テストPL
SAP

トップガン１８

300

250

200

150

100

80

400

500

テストエンジニア PMO コンサルタント

【サービス/技術】 技術教育

トップガン教育の幅が広がり、エンジニア教育の仕組みを拡大
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トップガン教育の領域も拡大中 コンサルタント（単価300万） を育成する強化合宿と検定

②総合力を測る一連のプロセス

強化合宿:3日間
（検定）

二次試験

面接試験

結果FB面談

一次試験

①成功に導く独自の知識体系 ③強化合宿と検定（※最終日に検定を実施）

社内のトップコンサルタントによる2泊3日の集中合宿によるトレーニングによって、
単価300万円を目指す市場価値の高い人材育成を加速

1．独自の知識体系を元にトップコンサルによる集中トレーニング

2． ロールプレイ型試験も含めた修了検定で合否判定

筆記試験：130分
（スキル、思考力）

ロールプレイ型試験：30分
（実践力）

面接試験まで突破した意欲と能力のある参加者による、
密度の濃い集中トレーニングで、相互の成長速度がUP

３．講師、参加者によるナレッジの共有

得意領域、過去の経験などのディスカッションを通じて
ナレッジを共有し、コンサルティング部としても質を向上。

単価
(万円)

サービス/技術



FY2022 2Q

2.9%

2.3%

3.0%

2.7%

3.0%

2.8%

3.1%

2.5%

3.1%

2.9%
2.7%2.7%

2.1%
2.0%

1.8%

2.1%

2.5%

2.2%

2.5%

2.0%2.0%

1.6%

0.9%

1.5%

1.7%

1.0%

0.9%

0.6%0.6%

1.0%1.0%

0.8%
0.9%0.9%

0.7%
0.6%0.6%

0.7%
0.8%0.8%

1.1%1.0%

1.2%

1.0%1.1%
1.1%1.1%

0.8%
0.7%

0.6%0.5%
0.4%

0.0%

3.5%

0

30
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3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月

リスク案件数推移(2021年3月～2022年3月)

リスク高 リスク中 中高比率

【サービス/技術】 プロジェクト監査

継続的な全プロジェクトリスク監査体制により、
早期にリスクを潰しこみ。引き続き安定稼働を実現

41

リスク中高案件の全案件に対する比率

サービス/技術



情シス
サポート

【サービス/技術】 サービス拡充

「Emotet」の急速な広がりに対して、
早期に対応サポートを実施。今後も体制を強化する

42

中小企業において、情シス部門が
無かったり、弱かったりする場合が
多く、セキュリティサービスの拡大が急務

被害報があってから最短で専用窓口設立
多数の新規含む顧客から問い合わせあり

セキュリティ
コンサル

ﾌｫﾚﾝｼﾞｯｸ
調査

ヒアリング

問合せ

サービス/技術



上流から下流までトータルでサービス提供ベンダー選定時の課題を解決

通常の開発ベンダーの提供領域

【サービス/技術】 顧客事例１

開発だけにとどまらず、サービス開発のGoodサイクルを回し、

売れるサービス作りを強力にサポート
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サービス/技術

顧客事例

金融企業での
BtoC向けアプリ開発

Pros

Cons

• 既存システム構造理解が深い
• 実績があり、信頼がある
• 品質には安心感がある

• 業務システムが強く、一般ユー
ザーが使うUI/UXが不得意

• アプリ開発の知見が不足
• 開発スピードがWFで遅い

• 金融業界に必要な品質レベル
の理解不足

• 既存システム構造の知識不足
• 実績がなく、信頼度が低い

• ユーザビリティを考慮したUIが得
意

• アジャイル開発なり開発スピード
が速い

既存金融ベンダー BtoCアプリベンダー

金融知識 UI/UX アプリ開発 運用CS

唯一無二の業界ポジショニングの確立を進める

サービス
企画

設計

開発

テスト

リリース

運用

CS

ユーザー
ボイス分析

第三者視点

ユーザー理解を深める領域

ユーザー理解を深め、LTVを高めるための施策
を実施し、売れるサービス作りを強力にサポート

リリース後不具合

0件化

開発からCSまで
SHIFTグループで

一気通貫体制

SHIFT社内
ユーザーを集めた

アンケート

ユーザーボイスから、
LTVを高める施策

を検討



ベンダーロック解除後の姿
内製化を進め、必要に応じマルチベンダー体制で柔軟な開発を実現
マルチベンダー化の課題を、SHIFTが横ぐし体制でサポート！

シ
ス

テ
ム

開
発

サ
ー

ビ
ス

検
討

これまでの姿
社員不足で、SIer/コンサルタントにシステム開発の
プロジェクト管理を任せた体制

【サービス/技術】 顧客事例２

マルチベンダー体制に対し、横ぐしでサポートする新たな
重要ポジションを創出。ベンダーロック解除を強くサポート

サービス/技術

顧客事例

顧客のベンダーロック
解除をサポート

開
発

ベ
ン

ダ
ー

開
発

ベ
ン

ダ
ー

開
発

ベ
ン

ダ
ー

顧客
• システム開発をコンサルや

SIerに委託するため、
ベンダーロックイン状態

• ベンダーロックインで柔軟
なシステム変更ができない

• 多重下請け構造でコスト
が高い

• 多重下請け構造で品質が
担保しにくい

S
H

IF
Tシ

ス
テ

ム
開

発
サ

ー
ビ

ス
検

討

顧客

SIer
ベンダー

下請け

下請け

下請け

オンプレ主体 主な課題 クラウドも活用
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ベンダーロック解除を目指したスタイルへ変化これまでのベンダー依存スタイル

プロジェクト管理を
内製化し、

ベンダーをコントロール

PMO • 横ぐしで情報連携

• PMOで協力に支援

• テスト手法をベースに
可視化

新たな課題

• ベンダー間の情報連携に
大きな壁

• 全体PMを取り仕切れる
社員確保が難しい

• ベンダーごとに情報が
ブラックボックス

• ベンダー毎の品質が
ばらつく

• 基準を定めた横断
での品質管理



― M&A／PMI ―
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23.1%

27.3%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

FY2021上期 FY2022上期

【M&A/PMI】 グループ会社の成長

46

M&A/PMI

145%
+4.2pt

グループ会社の成長力が定着。SHIFTのPMI手法（型）が実証された

PMI100を定義

M&A基準を明確化

営業力、人事力の提供

ﾐｯｼｮﾝ・ﾋﾞｼﾞｮﾝ・ｺｱﾊﾞﾘｭｰ再定義

経営基盤の集約・CoE化

CXO人材の提供

1

FY2022

既存グループ会社の成長
～FY2021

PMIの成長
仕込み 収穫

売上高131%成長 / 売総率 +4.2pt成長

2

3

4

5

6

SHIFTのPMIの確立

売上高 売総率

インセンティブの設計7

※FY2022-上半期の数値は前期基準を採用しています。

目標成長率

120%

FY2021-2Q以前に
ジョインしたグループ会社の
売上合計

FY2021-3Q以降に
新たにM&Aでジョインした
グループ企業の売上合計

131%

実績
実績

＜

FY2021上期 FY2022上期



0

500

1,000

計画 実績 計画 実績

FY2021 FY2022

【M&A/PMI】 グループ会社の採用および昇給

グループ各社みずから、SHIFTの各種手法を導入。特に重要な採用力、
人事制度に関して、業績を牽引する成果をつくりあげた
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4.3%

3.1% 3.0%2.8%

4.4%

3.9%
3.1%

3.7%

7.3%

4.1%

6.1%

8.2%

3.0%

0.0%

10.0%

A社 B社 C社 D社 E社 F社 G社 H社 I社 J社 K社 L社 M社

計画

630人

実績

734人

計画

1,165人

グループ会社の
採用数合計

1.6倍
（人）

採用 昨対比1.6倍の採用計画 昇給率 通期5~10%レンジでの成長

グループ会社の
昇給率

単体

採用力

人事制度

グループ会社

半期
昇給率

通期相当 昇給率
5~10%レンジグループ協働

M&A/PMI



【M&A/PMI】 投資子会社の設立

規律あるM&Aをスピーディーに実施するため、
SHIFTグロース・キャピタルを設立。BS、PL、EPSを意識したM&A戦略を推進

48

M&A/PMI

SHIFTグロースキャピタル
設立説明会資料より抜粋



【ブランディング】 コーポレートコミュニケーション

業界におけるSHIFTのブランド力向上に向け、ステークホルダーごと
に施策を定義し、活動を推進。

1 ２

３

0

40

80

FY20上 FY20下 FY21上 FY21下 FY22上

メディア露出数

（件）

FY22下

技術に関する露出

ES※

スコア

求職者
応募

従業員、家族向け施策
▶オウンドメディア

1日3件以上の情報発信

▶家族（キッズ）向け企画

・イベント 2回
・家族向け社内報 2冊

・日経BPへの寄稿 4件
・技術ブログ 135記事

コロナ施策での注目とメディア開拓を活
かし、その後も、継続的に露出拡大中

43
件

50,000人
本決算資料参照

ターゲットごとに目標を設定、状況を可視化 情報発信力とコンテンツ力の強化

SHIFTが注力する各領域に寄与

※ES：従業員満足

49
ブランディング
ターゲットを設定

コアファン化
度合いを定量化

CCM
コーポレートコミュニケーションマップ

ESG
スコア

「A」
FY22 Q1決算資料参照

新規
顧客
開拓

本決算資料参照

2021
日興ｱｲ・ｱｰﾙ
総合ﾗﾝｷﾝｸﾞ

日興ｱｲ・ｱｰﾙ
IR優良ｻｲﾄ

ﾗﾝｷﾝｸﾞ

業界
認知

48％
(2021年12月)

FY22 Q1決算資料参照

ブランディング

定量化 発信

貢献



―未来に向けて―
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【サービス/技術】 SHIFTの目指す売れるサービス作りに向けて

51

SHIFTは
顧客のビジネス成功に

コミットする会社に

「ソフトウェアテスト」
といえばSHIFT

「DX」
「売れるサービス作り」

といえばSHIFT

第一想起

第一想起

ソフトウェアのテストを
受託する会社



SHIFTの目指すところ

SHIFTの持つ「売れるサービス作り」を武器に、日本のあらゆる顧客・人材にリーチ。
顧客の事業成長をドライバーに、SHIFTも共に成長を続ける
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SHIFTの目指すところ

「SHIFTは社会課題を
解決する会社」

53



（参考）会社概要
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社名 株式会社 SHIFT 代表者 代表取締役社長 丹下 大

設立 2005年9月7日 従業員 連結：8,119人 単体：4,646人（パートナー、派遣含む）2022年2月末時点

所在地
【本社&東京オフィス】東京都港区麻布台2−4−5 メソニック39MTビル
【札幌オフィス】北海道札幌市 【大阪オフィス】大阪府大阪市 【仙台オフィス】宮城県仙台市
【福岡オフィス】福岡県福岡市 【名古屋オフィス】愛知県名古屋市 【広島オフィス】広島県広島市（予定）

関係会社

株式会社SHIFT SECURITY (東京都)
株式会社メソドロジック (東京都)
ALH株式会社 (東京都)
Airitech株式会社 (東京都)
株式会社さうなし（東京都）
株式会社SHIFT PLUS（高知県）
株式会社システムアイ（神奈川県）
株式会社分析屋 (神奈川県)
株式会社リアルグローブ・オートメーティッド (東京都)

株式会社ナディア (東京都)
株式会社xbs (東京都)
株式会社エスエヌシー (大阪府)
株式会社CLUTCH（東京都）
株式会社ホープス（東京都）
VISH株式会社（愛知県）
株式会社A-STAR（東京都）
DICO株式会社 (東京都)
株式会社SHIFTグロース・キャピタル（東京都）

株式会社クラフ（宮崎県）
株式会社サーベイジシステム (東京都)
株式会社マスラボ (東京都)
トゥーリーアンドノーフ株式会社 （鳥取県）
SHIFT Global Pte Ltd（シンガポール）
SHIFT ASIA CO.,LTD （ベトナム）

SHIFTを語る
3つのポイント

・売上高1兆円を狙えるポテンシャル
・サービス開始以来、売上高1.5倍の成長を続けている

・ITは益々人材不足→2030年には、79万人の不足が予想される（経済産業省平成28年度調べ）

・エンジニアがやりたがらない仕事を圧倒的に優秀な人材が実施

・118万件に及ぶ膨大な不具合DBを活用した品質保証
・人材を選定するCAT検定、人材を育てるヒン大、管理をするCATを開発

会社概要

SHIFTグループは、ブルーオーシャン成長市場において、ソフトウェアの
「品質保証」を手がけている会社です
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グループ会社

ソフトウェア品質保証の
デファクトスタンダードを開発

非エンジニアが活躍できる市場を作った

5.5兆円のブルーオーシャン市場で圧勝



SHIFT代表
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7.2万人が受験
合格したのは6%

ソフトウェア品質保証の

デファクトスタンダードを開発

人

ツールナレッジ

非エンジニアでも

活躍出来る市場を開拓

2022年4月末時点

品質保証の方法論

900項目に及ぶ

標準テスト観点

独自開発したCATによる

徹底した効率的オペレーション
4,000
プロジェクト/年

6,000 万

ケース

118 万

不具合

スマートフォン

4,100 端末

2022年4月末時点

SHIFTの強み

徹底的にしくみ化された組織の中で、
適性の高い優秀な人材が出す圧倒的なパフォーマンス
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マーケット（市場規模）

市場規模は、約５.5兆円※1のブルーオーシャン
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テストのアウトソーシングはたったの1％※3、残り99%は社内エンジニア

ソフトウェア開発産業
の市場規模は

約16兆円※2

※1 ソフトウェアテスト業務は全開発工程の33.8％と想定（ソフトウェア開発データ白書2018‒2019）
※2 経済産業省 2021年情報通信業基本調査（2020年度実績）（ソフトウェア開発に関連する業界の売上高合計より算定）

※3 検証工程を専業とする国内企業の売上高規模による推定



SHIFTグループ

グループ会社全体で連携し、サービス開始から運用まですべてを
サポートできる「ONE-SHIFT」サービスを始動
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成長戦略「SHIFT1000」

【ビジョン】「無駄をなくしたスマートな社会の実現」に向けて、
常に自己変革に挑戦し続ける
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※2017年時の想定



成長戦略「SHIFT1000」

売上高1,000億円を加速的に達成するための3つの取り組み
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本発表において提供される資料ならびに情報は、いわゆる「見通し情報」（forward-looking statements）を
含みます。

これらは、現在における見込み、予測およびリスクを伴う想定に基づくものであり、実質的にこれらの記述とは異なる結
果を招き得る不確実性を含んでおります。
それらのリスクや不確実性には、一般的な業界ならびに市場の状況、金利、通貨為替変動といった一般的な国内お
よび国際的な経済状況が含まれます。

今後、新しい情報や将来の出来事等があった場合であっても、当社は本発表に含まれる「見通し情報」の更新・修
正を行う義務を負うものではありません。

株式会社ＳＨＩＦＴ
https://www.shiftinc.jp/

■お問い合わせ
ir_info@shiftinc.jp

将来見通しに関する注意事項
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