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【執行役員 Asia Pacific SBU 長 山﨑】 

みなさまこんにちは、APAC SBU の山﨑と申します。 

本日はこれから、APAC ビジネスの概要や、2 年目に入っております中期経営計画についての進捗につい

てお話しさせていただきます。 



 

スライドに"Work and Smile"と記載がありますが、APAC SBU においても、我々の非常に大切なビジョ

ンとして掲げております。LinkedIn などの色々な SNS で PERSOL ”Work and Smile”という形でプロ

モーションさせていただいていており、内部の社員からも、外部のお客様やキャンディデートからも非常にご

好評いただいております。 

 

 

まず、APAC ビジネスのスケールとカバレッジについてお話しさせていただきます。 

我々は日本を除くアジアの 13 カ国/地域、これを 13 マーケットと呼んでおりますが、この 13 マーケットで

ビジネスを展開しており、売上は 4,000 億円を超える規模となっております。 



 

ヒストリーとしては、海外事業に積極的に取り組み出したのが 2012 年、北アジアで PERSOLKELLY の

前身となるジョイントベンチャーを設立した頃になります。そこから十数年経ち、4,000 億円の規模になっ

てきたということです。私は 2014 年からこの APAC の責任者をやらせていただいておりますが、当時 40

億円から 50 億円の売上規模だった事業が、今 4,000 億円を超える規模になっています。ここには今 1

万人の多様な社員が所属しており、ビジネス拡大に力を注いでくれております。4,000 億円という規模で

申し上げると、日本を除く APAC では、競合他社と比べても間違いなく最大規模のビジネスとなっており、

これは我々の仲間たちの多大な努力により実現できたものと思っております。 

  



 

こちらは中期経営計画のご説明の時にもお話しさせていただいたのですが、なぜ我々が日本だけではなく

APAC でもビジネスをするのか、日本と比較し収益性が低いにもかかわらず、なぜ APAC でビジネスを展

開するのかという点です。 

これまでも語られてきたことですが、労働人口及び人口が APAC では今後伸びることが想定されておりま

す。例えばニュージーランドやオーストラリアではまだまだ伸びているという状況ですし、インドやベトナムでも

どんどん伸びております。このマーケットにおいて、我々が「はたらいて、笑おう。」を実現することは、我々のミ

ッションに照らし合わせても非常に重要だと思っており、このマーケットでトップのプロバイダーとしてシェアを取

っていきたいと、鋭意努力しております。 

  



 

こちらも中期経営計画ご説明時の再掲となりますが、我々は売上規模 4,000 億円と、日本を除く

APAC では最大規模の会社になっており、各主要マーケットにおいてトップシェアをとっております。シンガポ

ールでのシェアは 23%、マレーシアでは 27%、オーストラリアでも最大の人材会社としてフィールド系スタッ

フの派遣市場において 13%のシェアを取っております。我々がカバーする主要国においては、ほぼトップシ

ェア、少なくともトップ３に入る存在になってきているということは、ここで強調させていただきたいと思っており

ます。トップシェアを獲得しているということは、市場の成長に従って我々もそのまま成長が見込めるというこ

とです。我々の想定したとおりに現在進んでいると感じており、シェアを獲得していることによって、今後更な

る事業拡大が期待できると考えております。 

  



 

本ページより、US＄ベースでお話しさせていただきます。こちらはこれまで開示していなかったスライドですが、

APAC においては、売上も利益も顕著に伸びております。スライド一番上の記載をご覧いただきたいので

すが、2020 年から 2023 年の実績において、売上は 20%以上、売上総利益はそれ以上の 26%、

営業利益は 580%成長しており、2020 年のベースが低かったということもありますが、利益が非常に大

きく成長しております。売上規模が大きいなかでも売上も売上総利益も成長しており、それに加え、後程

ご説明差し上げますが、さまざまなコストの最適化によって、営業利益は売上や売上総利益を大きく超え

て成長しているということをここで強調させていただきます。 

  



 

APAC SBU の概況です。 

 

こちらも中期経営計画の時にお話しさせていただきましたが、APAC は M&A を駆使して作ってきた事業

であり、その M&A を通じてパーソルグループに参加してくれたインターナショナルなマネジメントチームが組

成できております。EXCO と言われている APAC のボードメンバーは、Staffing ビジネスを管轄する

Francis はシンガポール人、CFO の Stephen Leach はアフリカ出身のオーストラリア在住の方です。

Divisional Head や Support Function に関しても、インターナショナルで非常に優秀な人材が M&A

を通じて入ってきてくれていて、継続してパーソルグループで働いてくれており、非常に誇っていいチームなの

ではないかと感じています。 



 

続いて、我々の事業ドメインについて改めてお話させていただきます。大きく申し上げると、Staffing と

Maintenance とがございます。日本で Staffing と言うと派遣をイメージされますが、海外においては人

材紹介と派遣を含めた、いわゆる人材サービスを Staffing と呼んでおり、その 23 年度売上は US＄1.7 

billion です。Maintenance には、ファシリティマネジメントとプロパティサービスがあり、売上規模は約 US

＄1 billion です。 

 

まず Staffing に関しましては、APAC エリアにおいて No. 1 のヒューマンリソースサービスカンパニーを作っ

ていくということを掲げており、現在鋭意努力しております。そのために必要となることについては Client 

Focus など、スライド下半分に記載しております。 



 

事業としての組織をまずご覧いただきたいのですが、今、我々は先ほどご紹介した US＄1.7 billion のビ

ジネスをこれだけの組織に分けて運営しております。13 ヵ国/地域のマーケットごとに戦略が大きく異なるた

め、それぞれセグメントを切り、それぞれのセグメントの中で注力する点をしっかりと持ち、実行しております。

簡単に申し上げますと、まず、左側 2 番目に記載しております SBG1 です。シンガポール、マレーシア、イ

ンドといった、我々のシェアが高く、比較的成熟しているマーケットであり、基本的には収益性を追求するこ

と、シェアをしっかり維持することを目標として運営しております。次に、右側 2 番目に記載しております、

SBG2 です。マーケットサイズの非常に大きな中国、香港を一括りにし、投資をしつつ、さらなる拡大を目

指しております。SBG3 がいわゆる成長国であり、ベトナム、タイ、インドネシア、それから台湾が含まれます。

これらの国々は今後人口が伸び、著しい成長が期待できるため、人材紹介を中心に伸ばしながらトップ

シェアを目指し、トップシェアになった上で、マーケットの成長に伴って売上を伸ばし、それとともに利益も伸

ばしていきたいと考えております。SBG4 というのは、韓国、それからコンサルティングビジネスです。こちらの

ビジネスはどちらかというと非常にステーブルな成長になっているので、その中でも収益を高めてしっかり伸ば

していくというのがこの SBG4 の主要なアジェンダだと考えております。次に、右下に記載しております、

SBG5 です。オーストラリアの中でも、製造業やインフラ、それからトレーニングといった業種を一括りにして

おり、非常に規模が大きいビジネスですが、マージンがそれほど高くないので、テクノロジーを駆使し、どこま

で効率的に運営できるかという点がこの SBG5 のキーアジェンダです。SBG6 は、マイニングのインダストリ

ーです。オーストラリアは非常にマイニングやエナジー、リソースが大きく、こちらに関しての派遣を行っている

ところです。これは成長事業だと思っており、投資もしながら売上・売上総利益成長を目指しております。

左側に記載しております、BTIES APAC は、いわゆるエグゼクティブサーチ事業です。比較的年収体系の

高いお客様に対しての人材紹介を、主要な東南アジア各国、オーストラリアや中国など、APAC グローバ

ルで展開しており、現在ヘッドカウントを大きく増やし、これから成長していくという段階です。左側一番下

に記載しております、オーストラリア・ニュージーランドに関しても、ホワイトカラーの人材ビジネスを行っており、



そちらは SBG1 の中に入っております。SBG1 ではステーブルな成長に加えてテクノロジーを駆使することを

重要視しており、他のシンガポールなどと同様に、オーストラリア・ニュージーランドに関してもホワイトカラー

の領域について、テクノロジーを駆使して効率性を高めることをアジェンダとして頑張っております。非常に

大きなビジネスを、このようにセグメントごとに一括りにし、それぞれのセグメントヘッドが、今私が申し上げた

キーアジェンダをしっかり認識し、Staffing ビジネスを統括する Francis のリーダーシップのもとで事業を展

開しているというのが今の我々の Staffing ビジネスの組織でございます。 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

次に Maintenance のお話をさせていただきます。人材ビジネスとしてこのビジネスを行っている会社は恐

らく日本にはなく、パーソルでも日本ではこのビジネスは行っていないため、なかなかご理解いただくのは難し

いと思い、今回ご説明させていただきます。Maintenance には FM と言われるファシリティマネジメント、そ

れからプロパティサービスがございます。この 2 つがあるという点をまずはご理解いただきたいと考えております。 

ファシリティマネジメントというのは、資産や設備、施設の資産に関して、その所有者、あるいはその運営者

の方々に、メンテナンスやアウトソーシングサービスを提供させていただくサービスです。色々な案件がありま

すが、一例を申し上げると、メルボルンの市役所のメンテナンスがあります。市役所の設備に関して、電気

もあればガスもある。床や壁のメンテナンスもしなければいけない。施設をきちんと維持するためのそういった

業務を包括的に請負っているのが FM ビジネスです。FM の下に色々なサブコントラクターを付けさせてい

ただき、そのコントロールなども我々が行っています。 

対してプロパティサービスは、どちらかというと、設備に対して、直接そのメンテナンスを行うサービスです。例

えば我々はよく学校などの外壁のペインティングをさせていただく、ペインティングサービスというビジネスを行っ

ております。また、グラウンドというサービスもあります。オーストラリアにはたくさん公園があり、そういった公園

の木々への、水やりや枝切りといったメンテナンスがグラウンドと呼ばれるサービスです。 

FM として受けた業務があり、その業務の一部をサブコントラクターとしてプロパティサービスが請負うというこ

ともあり、この両事業に関しては、お互い補完し合っています。そういったケースは PERSOLKELLY の売上

のうちで 10%から 20%程度あり、今後もっと増やしていきたいと思っております。 

  



 

FM に関しましては、この左に記載しているような領域で今、ビジネスを行っております。90%以上の売上

はオーストラリアの国の政府、州政府、市政府からいただいている政府系の案件です。その中で色々な業

務をしており、education は例えば大学や高校の施設の運用などです。左に行きますと social 

Housing、こちらは公営住宅のメンテナンスです。Water は水道局の設備の運営。非常に今伸びている

ビジネスです。Corrections、これは刑務所のメンテナンスです。その下が Airports です。大きいところで

いうと、メルボルン・シドニーは、我々が空港の設備のメンテナンスを包括的にさせていただいております。

Utilities は電気ガスなども含めた公共インフラの設備。Telecom は通信事業者さんとの設備運営です

が、こちらも力を入れており、直近で大きな案件を受けております。あとは先ほど申し上げたように、市役所

や州政府などの建物を管理するという、政府からの案件も色々いただいております。以上が FM の概要で

す。 

  



 

地域的に申し上げると、本当に幅広くオーストラリア全体で展開しており、さらにニュージーランドでも非常

に大きなビジネスをやらせていただいております。ビジネスで申し上げると、WA と言われるウェスタンオースト

ラリア、パースが一番大きな市になりますが、ここで非常に大きくやらせていただいており、メルボルン、シドニ

ーといった大きな都市でもビジネスをやらせていただいております。先ほど申し上げましたニュージーランドに

関しても、学校や政府から多くの案件をいただいております。 

 

 

以上が事業概要となり、ここから中計の進捗に関してお話しさせていただきます。 

  



 

我々はずっと M&A をし続けてきたため、色々な国で非常に多くの事業を抱えております。その中で、本当

に注力すべき事業はどこなのか、逆に言うと、我々がライトオーナーではない事業があるのであれば、そこを

思い切って売却することも含めて、事業ポートフォリオを最適化するということをきちんとやっていこうと掲げて

おりました。いわゆるこれは、選択と集中をきちんとやろうということです。 

2 番目が、先ほど申し上げたように M&A をずっとし続けてきましたので、そのバックオフィスもいろんな国の

中で重複をしております。コストの最適化ができていないため、主にバックオフィスに関して構造改革をいた

します。 

3 番目が DX です。我々のビジネスは、非常に労働集約的なビジネスですので、テクノロジーを入れ、それ

ぞれのビジネスに関してプロセスをデジタル化していくことは不可避だと思っており、それにより生産性を向上

させていきます。これは主に日本側との協業になると思います。やはり日本側は人材ビジネスにおいては特

に非常にデジタル化が進んでいますので、彼らとワークすることによって APAC の人材ビジネス、特に、後ほ

どご説明申し上げますが、人材紹介の DX をしっかりやっていこうというのが 3 つ目の柱でございます。 

  



 

成果についてですが、2020 年比での 2023 年のステータスを記載しております。 

まずポートフォリオに関しましては、「選択と集中」です。選択に関してですが、我々は人材紹介事業がや

はり非常に収益性が高く、さらに資本効率も高い事業だと思っています。人材紹介事業は日本では我々

が非常に強いビジネスですが、アジアにおいては派遣事業に比べると非常に小さいということもあり、我が社

が展開している 13 ヵ国/地域もれなく、全ての地域で注力していくことを掲げており、2020 年比、

13%CAGR で成長しております。こちらはコロナにより少し苦戦した部分もありますが、2023 年には売上

は US＄60million となり、人材紹介事業では売上がそのまま売上総利益となりますので、しっかり売

上・売上総利益ともに成長しているという状況です。 

さらに先ほどご説明申し上げたファシリティマネジメントは、非常に安定的です。ほとんどのコントラクトで 10

年以上の契約をいただけております。さらにワーキングキャピタルに関しても、基本的にお客様から非常に

早いサイクルで支払っていただくので、それほど運転資金が必要な事業でもありません。そういった意味で

言うと、非常に ROIC 向上に寄与するビジネスだと思っており、これに注力するぞということを中計発表のと

きに申し上げました。こちらは CAGR19%ずつ伸びており、2023 年には US＄800million 近い、日本

円で言うと 1,000 億円を超える事業になってまいりました。 

同時に選択と集中という中で言うと、売却をしていく事業も必要だということで色々我々の事業の見直し

をしました。その中で Programmed 社が持っておりました オーストラリアの Health 事業、これは主に在

宅の、特に障害者の方の介護や高齢者の介護の一部、退役軍人の方の介護の一部、こういった事業を

行っておりましたが、こちらは売却を完了させております。我々としては今、先ほど申し上げた、Staffing の

中でも人材紹介、それからメンテナンスの中でも FM に完全に集中できるようになってきております。着実に

こういった事業ポートフォリオの見直しができていると考えております。 

  



 

次に構造改革によるコスト最適化ですが、M&A をした結果、色々なところにサポート機能があるという状

況でございました。これを完全集約するということで、PERSOL Asia Pacific というリージョナルヘッドクォー

ターを作り、そのリージョナルヘッドクォーターのもとに全てのコーポレートファンクションを集約するということを

やってまいりました。結果として、FY20 と比較し、サポートコストを約半減させることができております。これ

が先ほど見ていただいた収益性の向上にもろに寄与しているという状況です。コスト削減の一環として、人

件費が高く、我々のビジネスも大きいオーストラリアのバックオフィスのオペレーションをマレーシアに移管して

おります。マレーシアは言語のケパビリティが非常に高い一方、コストはオーストラリアに比べると非常に安く、

具体的に申し上げると 3 分の 1 くらいになります。2020 年には立ち上げとして１人でスタートしたシェアド

サービスセンターですが、2023 年には 178 人、直近で恐らく 200 人を超える社員たちがマレーシアにお

り、彼らがオーストラリアの業務を行っています。これがさらにサポートコストの半減に寄与したということをご

理解いただきたいと思っております。 

  



 

次に DX です。DX はまず人材紹介においては、doda が非常に秀逸なビジネスモデル、AI のマッチング

のテクノロジーを持っております。doda のリボンモデルというものを参考に、これは後ほど申し上げますが、ジ

ョブポータルと人材紹介を組み合わせた事業モデルを作るということを今、まさしく doda と連携してやって

おります。さらに人材紹介のプロセスの中でも重要なのがマッチングと言われる、いわゆるオーダーとキャンデ

ィデートを結びつけるものです。これは人を介して行っている限りはなかなか生産性も上がらないのですが、

doda には非常に秀逸な AI が搭載されており、今、我々のコンサルタントがマッチングするときに非常に大

きな助けになっております。それと同じものを APAC に利用しようと、プロジェクトが組成され、もう 1 年動い

ており、今、シンガポール等で一部トライアルが既に実行されております。 

  



 

doda のリボンモデルは本ページに掲載しておりますが、doda が非常に強いのは、彼らは転職希望者と

採用される企業様があったときにそれを結びつけるポータル、いわゆる求人媒体があるという点です。そこで

は、お客様が直近どういう求人を載せていらっしゃるのか、どのオーダーに対してキャンディデートがなかなか

集まっていないのかなどが全て見ることが出来ます。また、転職希望者の意向、どういう職業に興味を持っ

ていらっしゃるかなどもすべてそこで見ることが出来ます。それをベースに、doda の求人広告としても課金し、

尚且つ doda の人材紹介でも課金しているというモデルが確立されている。さらに言うと、色々なデータを

ベースにコンサルタントが動けるので、ポータルからのデータによって人材紹介の生産性は著しく高くなります。

そのモデルを訴求するということを我々はアジアでもやっていきたいと思っており、これをアジアでやっている会

社は一つもないので、このモデルを確立すべく、今パーソルキャリアと一緒に動いているということでございま

す。一枚スライド戻ります。 

  



 

 

さらに人材派遣に関しましても、Programmed GO という、Programmed 社がもともと持っておりまし

た、キャンディデートに対しては主にモバイル、クライアント様に対してはウェブベースのアプリケーションがござ

います。これを今、シンガポール・マレーシアに展開して、シンガポール・マレーシアの派遣事業の生産性を

上げようと考えております。 

  



 

具体的には、お客様より今は、候補者の方が様々なベネフィットがあります。候補者はこのモバイルアプリ

ケーションをインストールしていただかなければいけないのですが、使っていただくことで、そこで我々が持って

いる派遣の求人を自分で探し、応募もできます。そこでさらに面倒な調整もできます。それでもし契約が

決まった場合に関しては、その後の契約書もそこで結べます。さらにペイロールも全部そこで行われ、給与

明細もそこで見ることができます。これがあることによって、今まで候補者に対して色々コミュニケーションして

いたコンサルタントの工数が著しく下がります。こちらがオーストラリアでは実際実行できているので、これを

今シンガポール・マレーシアでも導入し、さらに他のアジアの国でもすべて搭載していこうと思っています。ち

なみにお客様に関しては、ウェブベースで我々から派遣されているスタッフさんの稼働状況を一目で見るこ

とが出来、タイムシートの承認や今月の請求予定額が見られるといった、ダッシュボードと言われるものがあ

ります。そちらは今、オーストラリアではほぼ 100%のお客様にご活用いただいており、満足度も非常に高

くなっております。それをこれからアジアで展開していきたいと思います。先ほど申し上げたことの繰り返しです

が、シンガポールとマレーシアでもトライアルが実施されており、他の国でも展開していくという流れになってお

ります。これは今中計中に全ての国で展開する予定です。 

  



 

財務目標についてですが、前回中計の時のお話しをさせていただいた時には、2025 年に売上収益 US

＄3 billion、調整後 EBITDA は US$92 million と申し上げておりました。売上収益に関しては 23

年の段階で US＄2.9 billion、調整後 EBITDA は US＄70 million 近い状況まで到達しております。

元々23 年に想定していた数字を遥かに超えて達成しているということです。中計では、日本円で 2025

年には 150 億円の EBITDA、さらに営業利益は 100 億円と申し上げておりましたが、為替の影響もあ

り、すでに 23 年の段階で 100 億円を超える EBITDA を達成しております。このままいくと、24 年には

元々日本円で掲げております 25 年の目標に近い数字まで到達出来る進捗であり、業績に関しては非

常に順調に推移している状況です。さらに、M＆A を重ねてきた結果、非常に ROIC が低いという現状で

はありますが、2025 年には ROIC10％を達成すると考えております。これに関しても非常に今順調な進

捗でございまして、今のところ 25 年の ROIC10%達成はほぼ見えているという状況まで来ております。 

  



 

最後に、今後の話をさせていただきます。 

  



 

やはり、繰り返し、何のために APAC で事業をおこなっているのかという質問をされるかと思うのですが、

我々は先ほど申し上げたように 4,000 億円の規模になり、さらに主要国に関してはほぼトップシェアになっ

ております。ここまで来ると我々人材ビジネスというのは非常にシェアが重要であり、トップに近いシェアを持

っているマーケットにおいては、そのままマーケットが伸びると我々も伸びるという状況になってくると思っていま

す。日本でも過去そういったことが起きました。それがこれからアジアにおいても起こってくると思っています。

まだまだ給与水準も日本より低いですが、ベトナムやインドネシアでは急速に日本にキャッチアップをしてき

ています。マーケットサイズもそれに伴って大きくなっておりますので、私としては様々な主要なマーケットでほ

ぼトップシェアを取っており、マーケットが伸びると同時にグングン伸びていくのではないかと思っています。

2030 年の段階で売上収益として 7,000 億円から 8,000 億円の規模は決して夢ではないと思ってお

り、しっかり上げていきます。さらに、同時に下に書いてある施策を実施することによって、調整後 EBITDA

マージンも 7%～8％まで上げていきます。結果として、その時のパーソルグループの重要な主軸の事業と

なっていくことが APAC にはできると確信しております。それが APAC の使命だと思っていますし、それが

APAC 事業をやる意味ではないかと考えております。これからやっていくことに関しても、あまり今回の中計

と変わらず、伸ばしていくのはやはり FM の事業と収益性の高い人材紹介事業だと思っております。人材

紹介事業の伸長は調整後 EBITDA マージンを高めていくために非常に重要だと思っています。人材紹

介を伸ばすためには、DX 投資、doda モデルの海外展開は極めて重要だと思っており、次期中計はまだ

発表しておりませんが、継続的に 2030 年に向けてこの柱となる 3 つの施策をしっかり実施していくという

のが我々APAC の方針です。 



 

まずファシリティマネジメント事業（FM）ですが、市場はどんどん大きくなってきております。2020 年比で

倍程度になってきている状況で、これはオーストラリアで様々なセクターで官から民へということで、もともと

政府が自ら行っていたものが、どんどん今、プライベートセクターに出されているという流れもあると思います。

その中でマーケットもどんどん大きくなっており、我々はその中で良いポジションを取っているので、どんどん伸

びているという状況です。2024 年以降も伸びは期待でき、2030 年にはさらに大きなマーケットになると

予測しているので、オーストラリアではしっかり FM に注力していきます。FM においてはテクノロジーも重要

であり、様々な設備管理に関してテクノロジーを持っていなければいけません。管理するためのナレッジにつ

いても、我々の 40 年間の経験における知見がオーストラリアで溜まってきており、今後、設備が増えてくる

アジアでも事業展開できるのではないかと思っています。具体的な例としては、今フィリピンなどで、どんどん

空港の新設をするという話もあり、フィリピンの政府も設備をどんどん作っていくぞという流れでございます。フ

ィリピンやマレーシアなどの政府から、「Programmed さんはオーストラリアでしっかりビジネスを行っており、

様々なナレッジも溜まっている。施設も増え、これまで施設管理を自前で行ってきたが、もう限界だ。お願

いできないか。」といたお話を、フィリピン、マレーシア、シンガポールあたりでいただいております。そういった国

に進出するとマーケットサイズは下手をすると何十倍になってくると思っており、臆せずしっかりやっていきたい

と考えております。 

  



 

次に人材紹介事業です。人材紹介に関しては、ナチュラルに人口も伸び、給料も増えていくので、フィー

が日本ほど取れないとしても、マーケットサイズはどんどん大きくなっていきます。日本とは比較にならない伸

び率でアジアは伸びていきます。特に中国はどんどん伸びていくと思っています。我々は今、中国においては

400 人のコンサルタントを抱えておりますが、これを 1000 人、2000 人の規模にしていくことは容易だろう

と思っていますので、それをやりつつ、他のマーケットに関してもしっかり人材紹介を伸ばしていくということを

やっていきたいと思っております。 

  



 

それを踏まえて言うと、先ほどもお話ししたように、DX 投資は肝になると思っています。今のいわゆる労働

集約的なマニュアルな人材紹介だけやっていっても、当然その人材紹介の収益性は高いですが、日本ほ

どの収益性は見込まれない。その中でいうと、やはり求人広告と組み合わせた人材紹介、さらに人材紹

介に関してもマッチング等に関して AI を搭載していく、あるいは他のプロセスに関しても様々な技術を搭載

していくことによって、今の人材紹介のプロセスを半分以上デジタル化していくことができると、今の我々のコ

ンサルタントの生産性は倍になっていきます。さらに、APAC では我々は求人広告を自前で持っていないた

め、多額なお金を他社の求人広告媒体や LinkedIn にお支払いしています。もし doda モデルができる

と、そこのお金もセーブできます。さらにそこからマッチングのための非常に貴重なデータが入ってくると考える

と、これを構築することによってマーケットが伸び、さらに収益性、生産性が向上するということが期待でき

DX と人材紹介の成長という 2 つを組み合わせて DX 投資を進めながらしっかりやっていきたいと思ってい

ます。これがまさしく EBITDA マージン向上のキーになると思っているので、ここは日本側としっかり連携を

してやっていきたいと考えております。 

  



 

中計の成長シナリオも今までお話ししてきたとおりですが、まずは今中計において ROIC10%、こちらは先

ほど申し上げましたが、色々な努力をした結果、ほぼ見えてきております。さらに収益性も改善してきてお

ります。これをやり切って、次期中計においては、今はもう既にやっておりますが、先ほど申し上げた国内事

業、特にパーソルキャリアの doda と協業して、doda モデルをしっかりアジアで展開していく。それによって

人材紹介に関しての DX を展開し、さらにトップシェアの立場をしっかり固めるということを次の期でやってい

きます。さらにその先に関しては APAC 事業だけでも何兆円という売り上げの事業にしていくことを考えたい

と思っております。これが中長期の APAC SBU の戦略となります。 

 

以上が APAC SBU のビジネスオーバービューでございました。 

ご静聴ありがとうございました。 


