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登壇者情報
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︡ /CEO  ‐

システムエンジニアとしてキャリアをスタート。
その後、外資系ソフトウェア企業（SAP）を経て、
国内大手コンサルティング会社（ベイカレント）に
転職。2015年、株式会社ノースサンドを設立し、
代表取締役に就任。

Ὂ  

学生時代は卓球部に所属しており、今も近所の練習
場に通っている。息子とのドライブも最近の新たな
楽しみに。毎朝2匹の愛犬と散歩する朝活派。
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会社概要｜基本情報
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ᵦϬДЃϱрβϥ ϸАЀΜΜᵓּזϬ Ϟβ

V I S I O N M I S S I O N

ᵓּז 株式会社ノースサンド Northsand , Inc.

Ộ 2015年7月10日

∕ 本社 東京都中央区銀座4-12-15 歌舞伎座タワー7F
関西支社 大阪府大阪市北区梅田3-2-2 JPタワー大阪17F
福岡 福岡県福岡市中央区天神1-1-1 アクロス福岡12F

ⱧỘ 総合コンサルティング事業

Ɫ Ỳ 4,717百万円

ỘԌ 1,762名（2026年1月31日時点）

︡ 代表取締役/CEO
前田 知紘

取締役/CSO
河野 智晃

社外取締役
楠本 美砂

取締役/CHRO
佐々木 耕平

取締役/CFO
小久江 省隆

ḗ₰ 常勤監査役
佐藤 美年

社外監査役
田中 俊太

社外監査役
渡邉 迅
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会社概要｜ビジネスモデル・収益構造

コンサルティングサービスを提供し、その対価をお客様からいただくシンプルなビジネスモデル

РЅКІЯДи ׃

Ђ˔РІ

ᴣ

Σẁ
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Å内勤人材の給与
Å採用費
Åオフィス関連費用

Ḛ

‰

コンサルタントの給与

ЀрЂиЌрЕ

ᴶ ̞1

ỡ ᴣ̞2

˷

˷

ITЀрЂиГϰрϽ
ÅIT中期計画策定等の上流から設計、
実装、オペレーションに関するプ
ロジェクト支援

Åデジタルテクノロジーやデータを
活用した顧客企業のDXやCX向上
のためのプロジェクト支援

РЅКІЀрЂиГϰрϽ
Åセールスや人事等、Non-IT領域に
おける業務改善や戦略策定、実行
支援

※1 稼働率：稼働中の当社所属コンサルタント数÷稼働可能な当社所属コンサルタント数（休職者を除く在籍コンサルタント）
※2 平均単価（月額）：稼働中のコンサルタントの平均サービス価格

ְỘ ׃
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※ コンサルティング業界のカルチャーについては当社独自の見解に基づく

ЀрЂиГϰрϽỘᵦ

会社概要｜創業ストーリー

コンサルティング業界に蔓延した独りよがりなカルチャー※に違和感を覚え創業を決意

お客様の問題解決より自身の頭の賢さやスキル

の高さが優先される

ЀрЂиІϺи ♪

スキルだけではなく人間力を育み、お客様の感

情面にも寄り添いながら問題を解決する

ḧ ♪

έρ

与えられたスコープ以外はやらず、お客様が本

当に困っている課題に向き合わない

仕事を常に一人称で捉え、お客様のお困りごと

を自分ごととして責任を持って対応する

ꜛ έρ

ナレッジを共有せず、個人で知識や経験やノウ

ハウを囲い込む

ᾤ ︠Ṱ

チームとしての成果を第一に考え、ナレッジを

共有し、お互いに協力し合う

Ў˔Э︠Ṱ

6
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会社概要｜当社の文化と戦略の歩み

創業当初は、会社の文化と戦略が一致せず、伸び悩んだが、文化の浸透により成長してきた
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Ộ
Τ
ϣ
χ

ϙ 売上高
（億円）

ІϺи ♪χὊᾓּי⅜ ḧ ♪χ Ὂᾓּי⅜ ḧ ♪χ Ὂᾓּי⅜

ᴟ
ᾠ῎ᴟήϦοΜσΜ

ᾠ῎ᴟήϦοΜϥΥʺ
ᴟτ›ϩσΜּזԌϜ∕

ᴟτ›ΞּזԌΥ Πʺ
Ὂְ ρּזԌχЦϼЕиΥԁ

文化と戦略が合致せず大量離職、
業績も伸び悩む

創業間もなく、文化も言語化さ
れていない時期

文化が浸透し、戦略とかみ合うことで
一気に成長

7

離職率

Ộṍ ṍ ṍ
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χ τϘισΜ

ΰΜᴣ Ϭ ằβϥ

創業以来、コンサルティングの“スキル”ではなく、

コンサルタントという”人”にフォーカスしてきました。

コンサルティング会社なのにコンサルタントらしくない、

ˮһ ˯があって、ˮ ˯で、ˮΰνάΜ˯、

人間力※のある人が多い会社。

そんな会社だからこそ、他社にないノースサンドらしい 

“痒いところに手が届く” ような、おもてなしのサービスを

提供することができています。

会社概要｜理念

8

※ 人間力：周囲と良好な関係を築き、維持するために必要な能力
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会社概要｜行動指針 ８RULES 
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Inspire the mind and heart

Imagine and care

Wow with hard work

Drive with passion

Be grateful

Surprise with speed

Foster bonds

Be the first penguin

Ϭ ϛϢΞ

ϩγЎайрЅΰϢΞ

̎ḇ π Ϭ Τβ

ρ◘ΜϞϤϬⱱν

ӊ σ πồΤβ

ΥσΪϦωӪ ΥσΜ

ḇּךʾ ὁʾᾌ

ІС˔Жπӊ ΰϢΞ
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※1 離職率：期中退職者数÷（期首時点の従業員数＋期中入社者数）
※2 株式会社リンクアンドモチベーションが提供する従業員のエンゲージメントを偏差値で数値化する調査
※3 Great Place To WorkⓇ Institute Japan が主催する、日本における「働きがいのある会社」認定。世界約170ヵ国で21,000社が参加する世界最大規模の従業員意識調査

会社概要｜一目でわかるノースサンド

10

ΦΥΜχΚϥᵓּ3̞ז

9
ЦІЕЯЎЦ˔Єдр
ϸрОИ˔ϯм˔Ж̞2

6
Best Motivation Company を受賞

90%ӟ

Ộӟ ʺ

ᴶ

ЀрЂиЌрЕ

1,453
前年比1.5倍

ˢ26/1ṍ Ⱳ ˣ

7.6%

6年連続10%未満

̞1

ˢ26/1ṍˣ

ˢ26/1ṍˣ

261.8ᴑד

‰

前年比増収率 59.5%

ˢ26/1ṍˣ

55.4ᴑד

ְỘ ׃

前年比増益率 100.0%

2年連続Top10入賞
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当社の特徴｜人にフォーカスを当てたコンサルティング

人にフォーカスを当てることで競合他社にはない痒い所に手が届くコンサルティングサービスを提供

11

ẵ› זּ

τТ϶˔ϸІ

ІϺиτТ϶˔ϸІ

ⱫϬ ϙᵔΨ Ϭ ϙ οϥ

ᴿ Ϭ ᵔβϥ Ϭ βϥ

︣χḇ Ϭ╔βϥ ԁ Ϭ Ϛ“

相手の心の状態を敏感に捉え

てすばやくフォローする

指示されなくても先回りして

動く

ṓ Ϥπ Ϭ Πϥ ︣τ τ›ϩδϥ

周囲の人に配慮し、快適な環

境を提供する

方針や要望が変わったらすぐ

に代替案を考える

ϥΜ ӤṓϬ⌠ϥ ρ χḧϬ︡Ϥⱱν

自身が明るくふるまうことで

周囲も明るくする

立場や利害の異なる関係者の

間に入り、合意形成を進める

※ 競合他社の記載については当社独自の見解に基づく
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זּ
入社者数 616

―
選考倍率 35.5

ᴂ
応募者数 21,891

コンサル業界以外
からの応募割合 88.5%

オファー面談シミュレーション

内定者フォロー制度

カルチャーマッチ採用

Vスキルや知識や経験だけでなく、һ ʾ ήʾΰνάήを重視

Vリラックスした雰囲気を作り、候補者の内面を引き出す面接

人材エージェント活用

YouTubeチャンネル

コンサル未経験者も含めた人材プール

当社の特徴｜質の高い人材を厳選して採用

未経験者をターゲットとすることで多くの応募者を獲得しつつ、独自の選考により厳選した採用を実現

12

ᴮ̞︡Ϥ ϙ

※ いずれも2026年1月期の1年間における内勤含む中途採用の実績 応募割合：コンサルティング会社以外からの応募者の割合、応募者数：採用フローへの応募者を集計、選考倍率：応募者数÷入社者数
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当社の特徴｜従業員のバックグラウンド

コンサルティング経験者だけではなく、IT関連企業をはじめ様々なバックグラウンドを持った人材が入社

13

鉄道 メガバンク

国内大手通信 国内大手メーカー

外資系大手ITサービス外資系大手EC

国内大手SIer外資系大手ITメーカー

外資系会計コンサル外資系戦略コンサル

※ 2026年1月期末時点の中途入社の従業員（1,383名）を対象に算出

従業員の出身企業

ⱧỘᵓּז

ITḩ ḼỘ

ЀрЂиГϰрϽᵓּז

21.0%

11.5%
67.5%
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当社の特徴｜育成の仕組み

未経験者でも働きやすい仕組みを整備することで、人材の早期戦力化と高いエンゲージメントを実現

14

9

働きがいのある会社

ベストモチベーション
カンパニーアワード

6

職位別研修、実践型演習、現場OJT

新卒 入社2か月後

中途 入社当月

キャリア・悩みの相談窓口

コンサルタント支援専門チーム

案件事例に関する勉強会

社内ナレッジ問い合わせ窓口

新卒 アサイン後3か月以内にチャージ

中途 アサインと同時にチャージ

ϵрϿ˔ЅЮрЕΰ

ᶘ

ⱲӛὯϯЂϱр

כ◦

ЗйАЅẶּז ṍ ᴟ
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当社の特徴｜未経験者の事例

未経験ながら人間力を発揮することで、お客様の信頼を獲得し、60名超のチームを率いるリーダーに成長

15

ⱱκ χ ḧ π Ϭᶍ
ᾝ з˔Ѝ˔

τЀБЀБρם ᴮϬ β

⁯ ︣Ỳ Ṑḩ
ṛ ṁḅЄІГЭ╓ ӛὯ

ṛכ◦ Ω χẸ ᵓּזρΰοʺ
ΨοψσϣσΜ ∕τ

χЀрЂиЌрЕזּ

Ộᵦ χ30 ʺЀрЂи Ὂᾓ
ϸжϷϾʺТАЕЂиʺֳᵊḦ Υ
ˮЛ˔ІЂрЖπШІСЌзГϰ Ϧϥ▫ⱧϬϞμοΜΦθΜ˂˯

Σẁ ρχᵓ Ϭ

10 ᾝ

入社後10か月

入社後1年半

入社後1か月

入社

Ԍ˂

60 ᾝ

Ԍ˂

30 ᾝ

Ԍ˂

案件参画

Σẁ τˮ χϢΞσ Υ ΰΜ˯ρᾠϩΰϛʺ ᴣΥ τ
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ᴶựχΣẁ ̞

当社の特徴｜お客様の増加と高稼働率

お客様数は着実に増加しており、高稼働率を維持

16

92 
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90%ӟ

Ộӟ ʺ

※ 各期で売上を計上した会社数
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当社の特徴｜お客様の基盤

様々な業界の国内有力企業をお客様として獲得しつつ、上位企業に依存しない売上比率を実現

17

お客様の業界別売上比率

Ộ

製造業

サービス業

金融業

その他

お客様の売上高規模の割合

5億円以上

100億円以上 500ᴑדӟ

お客様ごとの売上比率

1ӡ

上位2～20社

上位21社～

※ 2026年1月期のお客様を対象に各カテゴリで分類
※ お客様の売上高については、2026年2月26日時点の情報をもとに当社にて作成

73.7%

20.6%

5.7% 10.7%

46.7%

42.6%

医薬品業

36.8%

24.9%

17.4%

10.3%

4.8%
5.8%
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契約年別の売上割合

当社の特徴｜お客様との長期的な関係

お客様と長期的な関係を築くことで、再現性の高いストック型の売上構成を形成

18

（億円）

0
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300

24/1期 25/1期 26/1期

億

2025年に契約したお客様の売上

2024年に契約したお客様の売上

2023年に契約したお客様の売上

2022年に契約したお客様の売上

2021年以前から契約しているお客様の売上
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売上高・営業利益は過去最高を更新し、主要KPIも堅調に推移

売上高 営業利益

16,417 

26,185 

0

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

25/1期 26/1期

2,774 

5,547 

16.9%

21.2%

-1.00%

4.00%

9.00%

14.00%

19.00%

24.00%

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

8,000

9,000

25/1期 26/1期

+59.5%

主要KPI

1,453名

（YoY+513名）

90%以上を維持

年間を通じて約5%上昇

(百万円)

コンサルタント数

稼働率

平均単価

+4.3pt

(百万円)

営業利益率

+100.0%

2026年1月期 通期業績｜経営成績
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3,531 3,877 4,194 
4,814 

5,452 
6,062 

6,846 
7,823 

46.7%
45.0%

45.7%

48.1%
49.1%

47.5%
48.1%

50.3%

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

1,421 1,661 1,773 1,861 2,051 2,418 2,726 2,935 460
470 506 638 721

764
830

955

売上高は着実に増加。平均単価の上昇により粗利も継続的に向上

20

2026年1月期 通期業績｜売上高・原価と粗利率の推移

売上高・原価と粗利率の推移
粗利率

外注費・その他

労務費

売上高

25/1期 26/1期

(百万円)

売上原価
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447 507 545 608 
756 756 759 764 

345 265 266
287

433 395
531 494

203 214 240
347

335 342

381 433

133 120
147

168

171 133

135

408

517 637 714 
902 982 

1,251 
1,481 

1,832 

14.7%
16.4%

17.0%
18.8%

18.0%

20.6%
21.6%

23.4%

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

営業利益・営業利益率ともに堅調に推移。オペレーティングレバレッジにより、販管費率が低減

21

2026年1月期 通期業績｜営業利益と販管費の推移

営業利益と販管費の推移

25/1期 26/1期

(百万円)
営業利益率

営業利益

その他

オフィス関連・運営費

人件費

採用教育費
販管費
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97 91 91 87 
112 116 

161 154 

92 

116 

674 
819 878 

940 
1,021 

1,227 
1,343 

1,453 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

2026年1月期 通期業績｜コンサルタント数と採用人数の推移

22

新卒・中途採用の強化により、コンサルタント数が1,453名へと増加

※ 新卒コンサルタントは、4月に入社後、6月よりコンサルタントとして稼働を開始するため、採用数はQ2に計上

コンサルタント数 (名)

新卒コンサルタント採用人数 (名)

中途コンサルタント採用人数 (名)

コンサルタント数と採用人数の推移

25/1期 26/1期
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5,547 

8,630 21.2%

22.4%

26/1期 27/1期（予）

2027年1月期 通期業績予想｜売上高・営業利益および主要KPIの予想

23

主要KPI

採用人数840名を目標

（新卒採用180名 / 中途採用660名）

90%以上を維持

年間を通じて3~5%の上昇

コンサルタント数

稼働率

平均単価

売上高 営業利益

26,185 

38,493 

0

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

35,000

40,000

45,000

26/1期 27/1期（予）

+47.0%

+55.6%

+1.2pt

(百万円) (百万円)

営業利益率

売上高38,493百万円、営業利益8,630百万円、営業利益率22.4％を目指す
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2027年1月期 通期業績予想｜原価・粗利率および販管費に関する予想

24

10,131

15,658

3,271 

3,972 48.8%

49.0%

26/1期 27/1期（予）

3,037
4,438

1,855 

2,424 1,492 

2,072 

851

1,297

27.6%
26.6%

26/1期 27/1期（予）

原価・粗利率 販管費

+0.2pt
△1.0pt

(百万円)(百万円)
粗利率

労務費

外注費・その他

販管費率

その他

オフィス関連・運営費

人件費

採用教育費

単価向上による収益性の向上とともに、効率的な経営を行い販管費の低減を目指す
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長期目標

261.8ᴑד

55.4ᴑד

0

200

400

600

800

1,000

1,200

26/1期 27/1期 28/1期 29/1期

中長期経営目標｜財務目標

中期目標として、売上高CAGR30%以上・営業利益率25%以上を目指し、長期目標として、売上高1,000億円・

営業利益率30%以上を目指す

25

ṍ

29/1ṍχְỘ ׃

ṍḧ χ ‰CAGR

25%ӟ

30%ӟ

中長期経営目標

30%ӟ

1,000ᴑד

ְỘ ׃

売上高

営業利益
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中長期経営目標｜国内ITサービス市場・ビジネスコンサルティング市場

両市場合わせて2029年に10兆円以上の規模へと成長する見込み

26

2025

年間平均成長率

6.6%8.4 ד

0.8兆円

7.5兆円

1.2兆円

9.6兆円

2029

10.9 ד

国内ITサービス市場・ビジネスコンサルティング市場規模予測※
国内ITサービス市場

国内ビジネスコンサルティング市場

※ IDC Japan株式会社プレスリリース『国内ビジネスコンサルティング市場予測を発表～企業のAI適応は市場成長の促進要因に～』（2025年12月10日）
※ 『国内ITサービス市場予測を発表 ～データ・AI活用を含むデジタルビジネス化への支出が牽引し、2030年に10兆円を超える規模へ拡大～』（2026年３月9日）を基に当社にて推定
※ ITサービス市場：基幹系システムの刷新やクラウド移行、企業のビジネス強化に向けたシステム開発などの案件に関する需要 ビジネスコンサルティング市場：戦略、財務／経理、業務改善などの案件に関する需要
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中長期経営目標｜成長戦略

27

ἇ σ

Å営業体制の連動性向上
Åお客様との関係構築による新規開拓と既存拡大

Å人材エージェントと採用候補者との関係強化
Å既存社員経由のリファラル採用の積極化

Åコンサルタントの支援体制強化
Å理念浸透に向けた取り組みの強化

ファンづくりサイクルにより当社のファンを増やし、コンサルタント数とお客様を着実に積み上げて売上高と

利益の持続的な成長を目指す

ṍ ῟ᴮ

高稼働率維持・単価向上

コンサルタント数増加

低離職率維持

ṍ ʿ3,000
ṍ ʿ5,000

ᴶ 90̋ӟ ϬӲⱱ
ỡ ᴣϬὋ τΰ

10̋ӟᴞϬӲⱱ

ТϮрξΨϤ ӽ

営業・コンサルサービス

採用

組織運営

∙ϵ˔ЅϴрЕρ
⅜ Ῑ ϬТϮрτיּ

Σẁ ϬТϮрτ

ỘԌϬТϮрτ
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リクルーターアワーズ

中長期経営目標｜人材エージェント数と採用候補者数の増加

イベント実施などを通じて人材エージェントとの関係強化することで、採用候補者の増加を目指す

28

年に2度、当社の採用活動にご協力いただいた人材エージェ

ント様をご招待して懇親・表彰し、感謝を伝える活動

人材エージェント数と採用候補者数の推移

3,631 

10,401 

16,110 

21,433 127

225

312

393

0

50

100

150

200

250

300

350

400

450

0

5000

10000

15000

20000

25000

30000

23/1期 24/1期 25/1期 26/1期

人材エージェント数（社）

採用候補者数（名）
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中長期経営目標｜コンサルタントを支える体制

組織運営においてコンサルタントの悩みに寄り添う体制を構築することにより、従業員エンゲージメントの向

上を目指す

29

Т϶к˔ϯАФЎ˔Э

▀ỘӺʺ ὲ◖ʺ

Ӿ Ў˔Э

ӛὯᵫ Ў˔Эכ◦

コンサルタントの品質向上、モチ
ベーションアップに向けた各種研修
やフォロー

お客様提案に向けた資料作成支援や
ナレッジ共有、提案同行、要望対応

フィジカル及びメンタルの不調に関
する相談、漠然とした不安に対する
アドバイス

各コンサルタントのキャリア相談、
人の感情に寄り添う動き方のアドバ
イス

ЀрЂиЌрЕ
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2026 4ὮⱲ χ Ԍ  ṍ τΰΪθ ᶈ χ―Π

中長期経営目標｜組織体制と育成方針

積極的な採用を継続しつつ、次期マネージャーの育成・ハイレイヤーの採用強化を通じて、人員構成比を維持

しながら規模拡大を目指す

30

ЫК˔Ѕа˔

25%

メンバー層

約75%

30%

マネージャー層の
目標割合

70%

メンバー層の
目標割合

ЫК˔Ѕа˔ χṛ ᶈ

Å次期マネージャーの育成

Åハイレイヤーの採用強化

ЮрН˔ χṛ ᶈ

Å新卒・若手人材の積極採用

Å支援体制強化で低離職率の維持を目指す
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ӛὯᵫ χ Σẁ ϒχϯФк˔Ў

中長期経営目標｜案件開拓体制

コンサルタントと営業の分業に加え、両者をサポートする案件開拓支援チームを配置し、新規・既存双方のお

客様にきめ細やかな対応を実施

31

ӛὯᵫ
Ў˔Эכ◦

ЀрЂиЌрЕ

ְỘЎ˔Э

共同で案件拡大

提案サポート

新規営業同行
ṛχΣẁ

Ṍ χΣẁ

ϱрЂϱЖЈ˔иІʾзТϮжиְỘ

Å「愛嬌・素直さ・しつこさ」を持つ営業体制

Å案件開拓支援・営業チームによる社内ナレッ
ジの有効活用

Å既存顧客からグループ会社や取引先の紹介

ᴥӛὯʾ Ԍ ӛ

Å人間力とスキルへの評価により、既存顧客の
粘着性やリカーリング性の向上を目指す

Å営業体制の強化・品質の向上を通じて、単価
の向上や既存顧客からの横展開を目指す
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中長期経営目標｜資本コストや株価を意識した経営の実現に向けた対応

32

ᶴ︠ḥᾕχếᴟ

今後の利益水準やキャッシュフローの動向、成長投資の必要性等を考慮し、
配当性向30%～40%を目安に配当を実施する

Ω σⱢ   χ Ẑ

運転資本として月商5か月分程度を確保しつつ、さらなる株主還元や人的資
本投資へと回していく

χ ᴣᶍ

国内外の株主・投資家とのコミュニケーションを通じて、当社の持続的な
成長性に対する理解を獲得する

ϹНЗрІχếᴟ

社外取締役の知見・専門性をさらに活用し、経営の透明性を高める

ְỘ ׃ χΰ ᴥᴣ χΰ

主要KPIの向上と販管費率の低減を通じて、長期的に営業利益率30％以上を
目指す

AIの活用を進めつつ、人間にしかできないサービスの価値を高める

ROEの向上と資本コストの低減に向けた取り組み
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A p p e n d i x .

43
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 ԌְỘІЌϱи

未経験者でも積極的に営業し

周囲も自然と協力する

πϜӛὯΥ︡Ϧᴶ Υ‰Μ

営業は経験者しかできないと考え

協力し合う意識が薄い

Υ‰Μ ΰΤӛὯΥ︡ϦσΜ

 ♪χ ְ֫

会社の考え方に共感し、

社員同士で語り合える

Υ ΰ●ṓΥ‰Ϙϥ

会社の考え方に対して、

常に批判的で斜に構えている

χ Υ ᵲήϦϥ

 Ὂᾓּי⅜

経験の有無にかかわらず

人として尊重する

∙Υ ΰּזԌΥ Πϥ

経験が足りない人を見下す

∙Υ ΰτΨΜ

Appendix.｜当社の組織文化

戦略を成立させるメカニズムであり、他社が簡単に真似できない競争優位性となっている

34

ᴟ

競合他社

ІϺи ♪

έρ

ᾤ ︠Ṱ

ḧ ♪

ꜛ έρ

Ў˔Э︠Ṱ

※ 競合他社の記載については当社独自の見解に基づく
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ḧ Ϭ  βϥ͏ χ

Appendix.｜人間力の３要素

当社は人間力を構成するのは「愛嬌」「素直さ」「しつこさ」の３つの要素であると定義し、周囲と良好な関

係を築き、維持するために必要な能力であると考えている

35

һ

ή

ΰνάή

1. һ ψ ΠϣϦϥ

愛嬌のある人は、周囲から好かれるため情報が集まり、チャンスを与えられ
るため成長する機会が増える

2. ήψ Ϊ Ϧϥ

素直さのある人は、こだわりなく他者からの指摘や助言を受け入れることが
でき、間違いを早く改善することができる

3. ΰνάήψϞϤ ϥ

しつこさのある人は、目的達成のために出来る事を全てやり切る意識が強く、
責任感があるため信頼される

1.

2.

3.
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Appendix.｜人間力を駆使したコンサルタントの動き方

ᵓṳ χκϡμρΰθῬ

・ホワイトボードを拭いてマーカーのインクを確認する

・プロジェクターの接続を事前に確認し、トラブルを防ぐ

・決裁者は発言しやすい中央、

利害が対立する参加者は隣に座らないようにする

ḩἰּיḧχỆ ΰ

・顧客が直接言いにくい指摘を代理で整理して伝える

・対立する部門同士の中間地点を見つけ、議論を収束させる

・忙しいお客様に代わって関係者への連絡事項を展開する

ṓξΜθάρψβΩτẶ

・雑談の中で知ったPJの重要事項をメンバーや他社に共有する

・お客様関連部署の新しい社内規則を全体に展開して混乱を防ぐ

・お客様の担当者が異動予定と知り、後任準備をしておく

Σẁ χФйЉрЂЪ˔Е

・お客様とリハーサルを行い、伝え方の練習相手になる

・質疑応答でお客様が詰まったときに、補足してスムーズに場をつなぐ

・お客様の手元資料に付箋で重要ポイントや話す順番を書いておく

ΥΜσΜיּ ḧ▫Ⱨ

・承認ルートに1件ずつ事前に電話で頭出しをする

・責任の押し付け合いになるタスクを事前に拾い、前に進める

・管理されていない資料を整理し、最新情報に差し替える

יִ Ϭע Πϥϋρ︣ḧ

・会議後の机に残ったゴミや資料を回収し、椅子を整えて退出する

・共用コピー機の紙詰まりを直し、次の人がすぐ使えるようにする

・備品が不足していたら、関連部署に連絡して別フロアから持ってくる

36
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Appendix.｜採用・育成の考え方

ЀрЂиЌрЕχ ⅜ ʾӾ χӸΜ

当社は人間力を重視した採用と育成を徹底することで独自の組織文化を生み出している

ІϺи

ễΠϞβΨ ϩϤϞβΜ

コンサルスキル
マネジメントスキル
IT・業界知識

ễΠτΨΨ ϩϤτΨΜ

愛嬌
素直さ
しつこさ

ẵ› זּ

ІϺи

⅜

Ӿ

Ϭ ♪

Åケース面接

Åペーパーテスト

Åスキルの高さを測る
評価制度

Å職位ごとに必要なス
キルを定義

Ϭ ♪

ÅNQ診断
活躍する人材の行動特性を分析したアンケート

Å面接官のトレーニング
2か月の育成を経たリクルーターの面接

Å全社員集会

Åフィロソフィー会

ḧ

ḧІϺи ιΪπσΨ

Å階層型職位別研修

Å実践型演習

ϩϤϞβΜІϺиψʺ ῇτ‰ϛϥזּ

ϩϤτΨΜ ḧ Ϭ ♪ΰο⅜

37

※ 競合他社の記載については当社独自の見解に基づく
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Appendix.｜人間力を見抜く仕組み

採用時には、当社で活躍するコンサルタントの行動特性をデータ化した独自の診断ツールを用いて、人間力の

ある候補者を選抜

38

ḧ Ϭ ϥБ˔и ⅜ ᶨ

ᾁ₰

V NQは、当社のコンサルタントの行動特性1,000Ὧӟ Ϭᾠ῎ᴟした

データベースを基に作成。4択のQA形式となった診断ツール

V 人間力のある行動ができるか、 σ が可能

V 当社のコンサルタントに似た行動特性

を持った候補者か、ẁḢ τ 可能

V ḧ χΚϥῙ を適切に選抜יּ

NQ
Northsand  Quotient
˖Л˔ІЂрЖ◙ ˖

ꜛ Б˔и

etc.

ÅｘÅｘÅｘÅ雑務を率先して行う

ÅｘÅｘÅｘ

ÅｘÅｘÅｘ

Å自ら仕事を取りに行く

Åプライドなく勉強熱心

“ Д˔ЌЦ˔І

採用
候補者

ノースサンドの
コンサルタント

≒
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Appendix.｜育成環境

コンサルタントに必要なスキルだけでなく、相手の感情に寄り添うために必要な人間力を身に付けられる

39
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Appendix.｜早期即戦力化の育成

入社直後から、ノースサンドのコンサルタントに必須のマインド・スキルを習得できる研修プログラムを用意

お客様先ですぐに“プロ”として活躍できるコンサルタントを育成

͏νχФкϽжЭπ ṛ χיּזּ Ϭ ᶑ τЂЪ˔Е

Σẁ π ¬Фкºρΰοᶨ πΦϥЀрЂиЌрЕϬӾ

ϷзϵрГ˔Єдрזּ 1тὮ „℅ ϷрДЫрЖᾆ

入社初日からノースサンド
のコンサルタントとしての
マインドを醸成

座学+実践形式のコース型
研修でお客様先での対応力
を養う

100を超えるコンテンツで
いつでも・どこでも自己研
鑽可能な環境を提供

40
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Appendix.｜コンサルティングの事例

41

⁯ ︣Ỳ Ộ  

Å 経 理業 務 の 統 合 と自 動 化に 向 け た ṛ ṁḅ

Є І Г Э χ ╓ プ ロ ジ ェ ク ト

Å お 客様 と の 日 々 の会 話 を欠 か さ ず 、 小さ な仕

事 でも コ ツ コ ツ と取 り 組む 姿 勢 か ら 「 Κ σθ

χ ϢΞ σ Υ τϜ ΰΜ 」 と 評 価い た だ き 、

お 客 様 に と っ て 最 大 の 支 援 会 社 の 1つ に

⁯ ︣Ђ˔РІỘ

Å コ ロナ 禍 に よ る 全社 の зЯ ˔ Е м ˔ ϼḕ ẽχ

  プ ロ ジ ェ ク ト

Å 他 プロ ジ ェ ク ト の状 況 にも 常 に 目 配 りし なが

ら ṓΥ Ψ ᵕ Ϥχ ᴂ を 評 価 い た だき 、 社

内 シス テ ム の 統 廃合 が 発生 す る た び に 、 当 社

に お 声 が け い た だ け る 関 係 に

⁯ ︣Ӻ Ộ

Å 新 薬 研 究 の 効 率 化 を 目 的 と し た 大 規 模 な Д ˔

Ќ ṁ   プ ロ ジ ェ ク ト

Å 国 外関 係 者 と 良 好な 関 係を 築 き 、 プ ロジ ェク

ト をと こ と ん 楽 しむ 姿 勢か ら ˮ Л ˔ ІЂ рЖ

Υ Μϥ ρ ế Μ ˯ と 評 価い た だ き 、 新規 案件

の 発 足 時 は 、 真 っ 先 に 当 社 が 選 ば れ る 関 係 に

⁯ ︣ Ộ

Å メ イ ン フ レ ー ム で 稼 働 す る ṁ ḅ Є І Г Э χ

Ϸ ˔ Ф р ᴟ プ ロ ジ ェ ク ト

Å 多 くの 関 係 者 が 見過 ご すタ ス ク を 次 々と 巻き

取 る姿 勢 か ら 「 Л˔ І Ђр Ж ι Ϊ Υ ʺ ς χᵓ

זּ ϜϞ ϣ σ Μ ά ρϬ Ϟ μο Ψ Ϧ ϥ 」 と評 価い

た だ き 、 当 社 最 大 の お 客 様 に

͍ . ͎ .

͏ . ͐ .
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Appendix.｜人間性が武器になる領域

42

「高信頼」「高文脈」「高責任」である仕事は、AIではなく人間でないと任せられない領域

※ 江崎貴裕.『生成AIが変える世界を紐解くINFRA MECHANISM –時代を生き残るための7つの戦略-』.三松堂株式会社.2026年,p367 をもとに当社が作成

‰ ‰ ‰

PJ ʾ ᵲ
組織の力学や利害関係を読み
解き要件調整やPJを前に進める

ʾ 
大量の情報から取捨選択を文脈
と空気感で瞬時に判断する

ʾӾ
知識を教えるだけでなく各々に
合わせた距離感で伴走

ʾϹНЗрІ
法令とその背景を汲み取りルー
ルと倫理観の担保を両立する Ỳ ʾ

予測困難な状況下でもリスクと
利益の境界線を総合的に判断

Ͼϯʾ◦כ
言語化できない不安を先に察知
し生活背景まで含めた支援

Ω Ϭᴞβ Υ σ▫Ⱨḩἰ ζχϜχΥ σ▫Ⱨ Д˔ЌᴟήϦσΜӚ Υ σ▫Ⱨ
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ẐϛϣϦϥ ᶤϬ “πΦϥ ∙ χỆ ΰ ρΰοḩἰּיḧϬ βϥ ∙

Appendix.｜日本の組織構造と求められる人材

独自の雇用習慣による組織構造の複雑さにより、日本では「人にしかできない」価値が求められる
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ᾼ

Ḉ

ᴆ ἷ

 

ἷ

役割（タテの関係）で完結 部門間での調整や依頼（еЀʾЗЗЮχḩἰ）が必要

∙

人事 経理営業

ЅдУἷ

明確な役割に対して、当てはまる人材を採用・配置する。
業務内容や評価基準が明確化されており、他部署に対する
干渉が少ない。

ЮрН˔ЄАФἷ

役割を明確化せず、ポテンシャルで人材を採用・配置する。
業務の境界線が曖昧なため、部署をまたいだ情報の共有や
協力が必要。

人事 経理営業

人事

経理

営業

総合職
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経理・会計処理 コールセンター データ入力 一般事務

τΰΤ ΠσΜ ӽAIΥ πΦϥ ӽ

Appendix.｜AIに代替されないコンサルティングの本質的価値

AIの進化により一部の業務は代替されるが、本質的価値は「人」にしか担えない領域にある

44

ЀрЂиГϰрϽỘ πψ˜ ЀрЂиГϰрϽỘ πψ˜

データ
分析・集計

市場調査
リサーチ

資料作成 議事録作成
定型的な
進捗管理

ʾ ᴟᴦ

医療・心理
カウンセリング

介護・ケア 営業・交渉 教育

ʾ ᵔ

1

社内では言いにくいことを、
外部の立場から率直に提言する

Ӱ Ϭ Πϥ ᶤ
2

立場の異なる関係者の間に
入り合意形成を導く

ḩἰּיϬνσΩ
3

表面的な症状ではなく
「本当に解くべき問題」を
見つけ出す

ל σᴿ χ ᾋ

4

言葉にされない不安や抵抗を
察知し、対話の場をつくる

ᴝϞἋṓϬ Ϛ
5

矛盾する要望を整理し、
何を優先すべきか判断を助ける

╛σ ᵲχ ӡξΪ
6

一般論をそのまま当てはめず
お客様固有の状況に
最適化する

ᾝ τ›ϩδθ
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