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最新需給状況

需給変動とPCR

新着機能

■

■

■



最新需給状況
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Java案件・一人あたり案件 推移

10月以降の
案件減少は過去最大級

2022

コロナ特需
ピーク

java案件

一人あたり案件
（案件数÷人材提案数）

年度単位で減少

2023

２０２４
下半期に急減



「情報通信業」の倒産 11年ぶり400件超

競合過多と収益悪化で中小・零細の淘汰が鮮明

引用元：株式会社東京商工リサーチ

2025年1月29日

https://www.tsr-net.co.jp/data/detail/1200895_1527.html


市場は拡大している

→ 毎年２～3％

小規模企業の利益率は5%程度と低い

→ 大手・中堅は１０％以上

小規模企業の赤字率は２２％

→ 4～5社に1社が赤字

記事要約

■

■

■



購買コミュニティ各社のコメント

SI企業同士で「競合から協業へ」がスローガン

情報共有、意見交換、分析を行うコミュニティ



市況について

新人OKな案件はゼロ（組込の案件数は減っていない）

部門調達で充足し、購買部門にはJavaの依頼がこない
Java人材は調達しやすい≒余っている

部門調達で充足している
案件の増加以上に人材提案が増えている

■

■

■



3ヶ月～半年先といった将来案件の引き合いが
減っているような気がする

要件定義、基本設計(言語を問わない)の需要は高い

少数体制(2～3名)の提案を求められることが多い

JavaやPHPといったこれまで中心的なスキルが
減っている

■

■

■

■



案件減少の原因は？

フルスクラッチ開発を行う企業が減ってきている

ユーザ企業においても内製化が始まっている

IT投資見直しの他、AI標準化による省コスト化も視野に

■

■

■

いずれも生産性向上（コスト削減）の施策



ユーザ・大手企業の利益率が減少

コスト
蓄積

株式会社東京商工リサーチのデータにおいても、大企業の営業利益が減少

（生物濃縮みたいなもの）

IT・SES業界は他業界と比べて価格転嫁しやすい（デマンドプルインフレ）

https://www.tsr-net.co.jp/data/detail/1200895_1527.html


実際、市況は悪化しているのか？



35万円台のjava人材提案が２００％増加
(前年同四半期比)

(Results.Magazine.2024Q3)



(Results.Magazine.2024Q2)

P案件の減少が続く

直案件が顕著に増加



パートナーパートナー
パートナー
（再委託）
パートナーパートナー
パートナー
（再委託）

Results. 「P案件」と「直案件」について

SI企業

パートナー部門

事業部門
パートナーパートナー
再委託
パートナー

直案件

P案件

パートナーパートナー
再委託
パートナーP案件

直案件
(元P案件)パートナーパートナーパートナー

既契約
パートナー

「P案件」とは「再委託できる」案件

「直案件」は商流が「貴社要員まで」の案件

■

■

調達依頼

事業部調達のP案件は
既契約パートナーまで

(リンク:直案件)

(リンク:直案件)

(リンク:P案件)

(リンク:P案件)

直案件
(元P案件)

https://results-sys.jp/results/mails/search?f0=1&us=1&spn=7&hd=1&search=1&any=1&sw=&bpd=1&nordml=0&page=1
https://results-sys.jp/results/mails/search?f0=1&us=1&spn=7&hd=1&search=1&any=1&sw=&bpp=1&nordml=0&page=1


「P案件」減少と「直案件」増加は
市況悪化を示唆

事業部門からパートナー部門への調達依頼が減ると
「P案件」が減る

案件価値の上昇により、「Ｐ案件」は情報媒介されやすく
「直案件」が増える

調達率が向上すると、募集条件が強化され
「直案件」が増える

■

■

■

（リンク:関連図）
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(リンク:P人材)

(リンク:P人材)

(リンク:直人材)

(リンク:直人材)

https://results-sys.jp/results/mails/search?f1=1&us=1&spn=7&hd=1&search=1&any=1&sw=&bpp=1&nordml=0&page=1
https://results-sys.jp/results/mails/search?f1=1&us=1&spn=7&hd=1&search=1&any=1&sw=&bpd=1&nordml=0&page=1


「直人材」増加と「P人材比率」減少は
市況悪化を示唆

案件が減ると「直人材」の提案が増加する

案件側の調達率向上により、募集条件が厳格化すると
「P人材」の成約率が低下し、情報媒介されにくくなる

■

■



市況は悪化傾向にある

実際、市況は悪化しているのか？



大きな需要イベントが発生しない限り、

内製化やIT投資見直し、生産性向上(AI) による

大手企業の支出抑制が続く

当社見解

（トランプ大統領・イーロンマスク、参議院選の影響も無視できない）



景気とPCR



P × C ± R

成約率（期待値）は

によって決まる

(P)artner   質の高いパートナー総数（含む関係性）

(C)ondition  人材調達条件や人材提案条件

(R)esponse  競合に勝る対応
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P(artner)とは何か？

1

1

「人材営業」や「人材調達」を支える資源
製造業ならバイヤーやサプライヤーと呼ばれる企業群



C(ondition)とは何か？

単価
（同スキルの他人材よりも安い）

ロケーション
(オンサイト可）

スキル
（ハイスキル）

3角形の面積が大きいほど成約しやすい

人材の場合



ロケーション
(フルリモート）

スキル
（要求条件が少ない）

単価
（同条件の他案件よりも高い）

案件の場合

C(ondition)とは何か？
3角形の面積が大きいほど成約しやすい



（例） インフラ要件定義・設計 人材

単価
（同スキルの他人材と比べて高い）

ロケーション
(出社不可）

スキル
（極めて高い）

スキルが高くても、他条件が悪ければ成約率は低下



R(esponse)とは何か？
成約率を向上し、恒常的な顧客評価を獲得

付加価値の高い人材調達では極めて重要

案件と人材の力関係で重要性が変わる

レスポンスが悪いと顧客の不評を買う

過去アンケートによると、
営業担当者に求めるものはダントツで「レスポンス」でした。

■

■

■



景気変動がPCRに与える影響



案件側企業 好況期 不況期

人材提案数 減る 増える

人材単価 上昇 低下

人材要求条件 強まる 弱まる

人材側企業 好況期 不況期

案件数 増える 減る

案件単価 上昇 低下

案件募集条件 緩和 厳格化

好況期と不況期の傾向



P
提案減少

案件側の企業

人材側の企業

好況期

P
案件増加

不況期

好況期と不況期のPC関係性
C(ondition)は、P(artner)の過不足を調整

C
要求条件
弱まる

P
提案増加

P
案件減少

C
要求条件
強まる

C
募集条件
緩和

C
募集条件
厳格化

(リンク:表)

(リンク:表)



市況が悪化したとき
人材企業がすること



P(artner)はもっとも重要

• 契約中顧客への提案

• 現場技術者から顧客へ働きかけ

• 顧客技術部門との直接やり取りは最良
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Results. 新着パートナー機能・匿名検索・講習懇親会を活用



参加企業内訳

人材会社

案件会社

人材・案件
会社既契約

FRIENDS

タグ

検討中

Results.利用者に対して「質の高いパートナー」を供給

SES業界の平坦化・健全化による発展

講習・懇親会の目的

５8社
８6名

■

■



単価
（競争力のある単価）

ロケーション
(オンサイト勤務）

スキル
（改善できない）

※わかりやすいアピールは重要
※採用基準の引き上げ

C(ondition)を改善
Results.解析機能やMagazineを活用、技術者と市況を共有



日頃から高レスポンスを徹底し、
優秀な営業担当として顧客評価を獲得しておく

R(esponse)で、できること
他社人材A、B、Cと並べて比較されることを避けたい

案件を検索し、確度の高い案件に迅速アプローチ

人材価値が高い場合は、配信は有効かつ省コスト
人材価値が低い場合は、配信の効果が低下、検索が有効

「付加価値の低い方が汗をかく」の法則



市況が悪化したとき、人材企業がすること

即効性がある対策は「C」改善のみ

「P」と「R」は即効性に乏しいため
日頃から市況変動に備えておく
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（参考）雇用形態とテレワーク希望率

テレワーク希望率 ２０２３ 2024

正社員・契約社員 29% 33%

個人事業主 67% 75%

• テレワーク人材提案の増加は成約しにくさを示す
• 個人事業主はテレワーク希望率が高い(75%が希望)
• 個人事業主の提案増加が小さい（社員転化の可能性)
• 社員提案が大きく増加もテレワーク希望率が上昇

２９％

３３％
６７％

７５％

経験者採用の場合「テレワーク案件あり！」は訴求力があるかもしれない



(参考) テレワーク有無で案件数(Pの大きさ)が２倍に

スキル 全件
テレワーク

案件
テレワーク

率

react 473 381 81%

java 1,920 1,275 66%

c# 481 329 68%

c/c++ 482 230 48%

組込 114 36 32%

リンク:プロジェクト

リンク:プロジェクト

https://results-sys.jp/results/projects/studio?pi=2024


「C」を改竄してはいけない

努力や工夫、ノウハウの介在余地が少ない業務において、極端な成果主義を
導入するとマイナスに作用することがある。（Results.Magazine.Q3）

過当競争下で起こりやすい



Results.が
情報マッチングに注力しない理由



縁故・必然がない

他社の人材
縁故・必然がない

他社の案件
情報マッチング

情報マッチングによる商流介在 ≒ SES

と考えているのでは？ という方を時々見かける

※ SESは、システム開発や運用のために必要な技能を役務提供する業態



他社の「P」不足を補うとき成果を得る
情報マッチングによる商流介在は

P
提案減少

案件側の企業

人材側の企業

好況期

P
案件増加

不況期

C
要求条件
弱まる

P
提案増加

P
案件減少

C
要求条件
強まる

C
募集条件
緩和

C
募集条件
厳格化

商
流
介
在

Ｐ
供
給



昨日（１１日）、ご来社いただいた
とある界隈で有名な「こわいおじさん」曰く、

「人が集まらなくて中止になったプロジェクトは
かつて聞いたことがない。」

だそうです。

好況期の案件では、人材を集めるために

募集条件が大幅に緩和される、ということです。



不況期、人材企業の「P」不足を補えるか？

P
提案減少

案件側の企業

人材側の企業

好況期

P
案件増加

不況期

C
要求条件
弱まる
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C
要求条件
強まる

C
募集条件
緩和

C
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中低付加価値スキル

案件数 減少

人材提案数（競合） 増加

案件募集条件 単金・商流制限などの強化

対象規模(市場規模) 大きい

高付加価値スキル

案件数 やや減少

人材提案数（競合） やや増加

案件募集条件 やや悪化

対象規模(市場規模) 小さい

不況期、人材企業の「P」不足を補うことは難しい

ビ
ジ
ネ
ス
は
成
立
す
る
が

対
象
規
模
が
小
さ
い

大
幅
に
商
機
が
減
る



実例
縁故・必然のない情報マッチング



6社から同一人材の提案が届くが・・・

Q. なぜこんなことになるのか？

リンク:類似検索

リンク:類似検索

リンク:同一人材

リンク:同一人材

https://results-sys.jp/results/mails/search?f1=1&us=1&spn=7&hd=1&nos=1&any=1&demo=1
https://results-sys.jp/results/mails/search?f1=1&us=1&spn=7&hd=1&nos=1&any=1&demo=1&sw=Java%20Spring%20%22Spring%20Boot%22%20C%20C%23%20C%2B%2B%20%22Java%20Script%22%20Vue.js%20HTML5%20%22.NET%20Framework%22%20Cocos2d%20JUnit&search=1&page=1


提案管理機能

提案管理機能
案件または人材の情報配信を契機に

やり取りと進捗状況を可視化
社内連携が迅速・円滑になる

条
件
を
満
た
す
「直
」人
材
が
多
く

「Ｐ
」人
材
は
商
流
・単
金
で
見
劣
り

【ITL案件 S-0035】C#,SQL,WPF,リモート有,75万程度/アイティ総研

(リンク:提案管理)

(リンク:提案管理)

https://results-sys.jp/results/projects/index
https://results-sys.jp/results/mails/search?f0=1&f1=1&f2=1&hd=1&search=1&threads=1&any=1&spn=7&demo=1


縁故・必然がある

案件

情報マッチングを主事業とした場合

不況期を乗り切ることが難しく
縁故・必然に注力してほしい

Results.が情報マッチングに注力しない理由

縁故・必然がない

他社の人材

調達・提案

縁故・必然はどちら側でもよい



(事例)「縁故・必然」を増やす

■ トヨタ営業担当

■ 野村證券営業



■ トヨタディーラー営業担当

- 喜ばせる・笑いをとる
- 芸人を目指していた（元吉本興業）
- 営業成績No1

■ 野村證券営業

- 株価が暴落すると営業電話がかかってくる
- CRMシステムを活用
- 顧客との雑談から商機を聞き逃さない



話すより、聞く
「理解する」ことが大切

共通点



（実証実験）特定属性パートナー開拓



協業依頼

大きな会社 小さな会社

大きな会社 小さな会社

協業応募

いろいろ大変

諸問題を解消

(前提)
AWS設計構築を得意とする会社は

ドアノックしてこない



協業を申し入れる場合の問題点

候補企業選定の情報収集コストが大きい

目的との不一致が多く、商談社数が増え、
コストが大きくなる

事前情報が少なく、商談するまで
目的と合致するかわからない

声がけしておきながら
商談後に協業をお断りすることもある

■

■

■

■

コ
ス
ト
の
問
題

体
裁
の
問
題



特定属性
特徴を有する企業群

依頼企業 アイティ総研

こんな属性の会社と
接点をもちたい

パートナーを探している
会社があるのですが
いかがですか？

ぜひお会いしたいですね10社から応募ありましたよ

ビジネスパートナー
データベースから選定



セゾンテクノロジーでは、当社が求める技術「データ連携」「クラウド」「AI」を

強みとするパートナー拡充に取り組んできました。

今回、開拓支援システムを活用させていただいたおかげで、弊社としては

申込みのあった企業からスムーズに選定を行うことができ、

大きな負担を感じることなく進められました。

アイティ総研様にとっては非常に大変な作業だったことと思います。

この度のご協力、心より感謝申し上げます。

実際に申し込みいただいた企業との打ち合わせを進めておりますが、

双方が興味を持った企業同士のミーティングであるため、求めるものが一致し、

良好なパートナーシップを築けそうな企業との出会いが多数ありました。

申し込みいただいた企業に対して、弊社からWeb面談の依頼メールを

送る流れを経て、希望した会社とは100％顔を合わせることができております。

アイティ総研様が持つ膨大な企業データをもとに選定した結果、

より有意義な情報交換ができたことに対し、大変感謝しております。

ありがとうございました。



募集属性 DX・データ連携 AI・クラウド

宛先数 204 249

不達数 35(17%) 44(18%)

到着数 169 205

ページ来訪数 32(19%) 21(10%)

申込数 13(8%) 11(5%)

(参考)実施結果



感想と今後



初オペレーションであったため、
事前検討や作業ミスのリカバリに時間はかかったものの
想定内の工数で実現できた

→ 需要次第では水平展開可能
 ご関心あればご連絡ください

離職者が非常に多く、パートナーデータベースを
維持していくのが難しい

協業の成果（事業拡大・イノベーション）に期待したい

→ まんが日本昔話的な竜宮城招待を期待

■

■

■

目的に合致する２４社を自社開拓するコストと比べて

合理的な仕組みと評価できる



なぜ、こんなことを？

セキュリティ等でResults.導入ハードルの高い
大手に向けて提案していきたい

Results.利用者に、新たな顧客とビジネス機会を
提供できる

IT業界を変革するため
まずは大手企業の変革を促したい

■

■

■



ゲスト紹介



赤名札 の会社向けゲスト



青名札 の会社向けゲスト黄名札



ご清聴ありがとうございました。

みなさまの「気づき」の機会となれば幸いです。
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