
はじめに

コンサルティング・コンサルタントという用語を聞く機会が増えており、
さまざまな意味で使われるようになりました。
本書で取り扱うのは、主に大企業の経営課題に対峙する「無形」のコン
サルティングサービスです。Big4（PwC社やKPMG社等）やアクセンチュ
ア社が高いシェアを誇るコンサル業界について解説します。
コンサルタントには、他にも自社製品を売ることを目的としたものがあ
ります。これらが取り扱うのは、保険商品や人材、ソフトウェアなど「有形」
のものですが、この分野については本書では扱いませんので、ご注意下さい。

コンサルタントは、自分自身が商品です。心技体を高め、クライアント
に対して最適解を提示し、ときに伴走支援します。会社の経営に絶対成功
するパターン（教科書）が無いように、コンサルタントにも教科書はあり
ません。クライアントから見た時のコンサルティングの強みも、コンサル
タント自身が考えていく必要があったり、時代のトレンドやクライアント
の内部環境・外部環境に応じた最適解を常に探求する必要もあり、自らの
裁量で道をつくれるため、こういった環境を望む人には最適な職業です。
コンサルティング活動がうまくいった場合のやりがいは言葉では表しきれ
ません。
ただし、コンサル業界には厳しい一面もあります。報酬面やコンサルと
いう言葉の聞こえの良さから、キャリアとして安易にコンサルタントを選
択するケースは新卒でも中途でも数多くあります。そして、入社してから
「想定と違う」「自分には向いてない」「自分にはできない」と気づき、退
職するケースがあとをたちません。このような事態に陥らないためには、
コンサル業務の実態を把握した上でキャリアを選択する必要があります。

本書は、コンサル業界の基本的な情報について、体系的に理解したい方々
を対象にしています。具体的には、

・そもそもコンサルティングとはどのような仕事か？
・コンサルタントはどのようなキャリアを歩むのか？
・コンサルファームにはどのような会社があるのか？

などを解説しています。

 世界的にゲームチェンジが起こっていく中で、日本企業は今以上に課題
を的確に捉え、スピーディーに解決しなければ生き残れない時代に突入し
ます。コンサルファームは、このようなクライアントの課題解決を促進し、
成功の筋道をいかに手繰り寄せるかが重要となってきます。まさに、今後
の日本の成長を担う一端となるのです。
本書は、コンサル業界に関わりのない人でも、業界をしっかり理解でき

るように書いております。領域的にBtoBサービスなので、就活生には難
しい点もあるかもしれませんが、なるべくわかりやすく解説しています。
本書があなたのお役に立てることを心より願っています。

 コダワリ・ビジネス・コンサルティング株式会社
 代表取締役社長　大谷内　隆輔
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　コンサルティングは、本質的には 「クライアントの経営課題を
明らかにし、問題解決を支援すること」 を指します。
　「赤字がかさんで行き詰まっている」「従業員の離職率が高い」
「ライバル企業を買収したい」など、企業が抱える課題は規模も
内容も難易度もさまざまです。課題を分類すると「経営課題」「業
務課題」「組織課題」「システム課題」等に分けられます。コンサ
ルファームは、これら課題を紐解き、最適解を提供しています。
　実際の業務は、プロジェクト単位でチームで取り組むのが一般
的です。たとえば、人事評価制度改革のプロジェクトの場合、マ
ネージャー1名、アナリスト2名で半年間ほど従事します。

コンサルタントは「企業のお医者さんや伴走してくれる看護師
さん」と表現できます。お医者さんが専門知識や豊富な経験で患
者を診断・治療するのと同様に、コンサルタントも専門知識や多
種多様な経験をもってクライアントを診断し、解決案を提示し、
場合によってはその解決の実行まで支援します（右図）。
　「なぜ自分達の会社のことを、わざわざ外部の人間に頼む必要
があるのか？」と思われるかもしれませんが、専門性のある第三
者に客観視してもらうのは、業界や会社の凝り固まった考えを払
拭させる効果もあります。マイナスをゼロにする、またはゼロを
維持するだけではなく、ゼロからプラスまたはプラスをさらにプ
ラスにする「攻め」のケースもあります。たとえば、「現状利益
は100億で十分だが、今後のグローバル展開を見越して、より利
益体質にし1000億まで持って行きたい」というケースです。

企業成長を目的とした支援活動

コンサルタントは企業のお医者さん

クライアント
英語の「client」を
由来とする言葉で、
顧客や依頼人といっ
た意味で用いられる。
欧米型のコンサルフ
ァームで使われてい
ることもあり、日本
でもコンサルティン
グ業界では「顧客」
とは言わず「クライ
アント」と表現する
ことが多い。

コンサルタント/
コンサルティング
コンサルタントはコ
ンサルティングを行
う人を表す名詞。コ
ンサルティングは対
応する日本語がなく
外来語としてそのま
ま使われている。

処
方

場合によって、
解決したり支援したりする

場合によって、
施術したり

術後管理したりする

対
応
策
提
示

業務刷新やシステム導入等
有効な解決策を提示する

薬や手術等、
有効な解決策を提示する

診
断

専門知識と豊富な経験を
用いて企業課題を
断定する

精密検査を行い、
病巣を断定する

訪
問

相
談

お医者さん コンサルタント

クライアントの
現状を把握し、

企業課題の仮説を立てる
医師は、患者の症状を聞き、
病気の仮説を立てる

悩みを抱えた企業が、
コンサルタントに相談に来る

体調の悪い患者が、
お医者さんに相談に来る

医者とコンサルタントの類似点・相違点

コンサルタント

ＩＴ
改革

業務
改革

制度
改革

経営
改革

企業

専門知識・経験

成長

企業
の課
題

人
事・組
織

Ｉ
Ｔ

経
営

コンサルティングとは

コンサルタントは、企業が抱えている経営課題を突き止め、解決して、その
企業のさらなる成長を促すのが役割と言えます。売上向上、コスト削減、コ
ーポレートガバナンスの強化等さまざまな役割があります。

コンサルティングは
究極のサービス業

コンサルティングとは
Chapter1
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015014

コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
と
は

第
1
章



　「コンサルティング」は19世紀後半にアメリカの技術者フレデ
リック・テイラーが工場の業務効率化のために「科学的管理法」
を導入し、コスト削減を実現させたことが始まりであると言われ
ています。
　多くの工場で培われた知見を持った人材は、事務作業など他の
さまざまな活動でも、科学的管理法による効率化のコンサルティ
ングを行うようになりました。

1910～1920年頃には、企業の経営課題の複雑化を背景に、ア
ーサー・D・リトルやAT・カーニー、マッキンゼー・アンド・
カンパニー（当時のカーニー＆マッキンゼー）といった戦略系コ
ンサルファームが登場します。

1940年代頃からは、大手会計事務所がコンピュータを利用し
た企業活動の高度化をコンサルティングするサービスを開始しま
す。会計事務所の業務拡大によるコンサルティングサービスが台
頭してきました。

1966年には、ボストン・コンサルティング・グループが日本
進出を果たしたことを皮切りに、徐々に国内でコンサルティング
が浸透し始めます。1980年代後半には日本総合研究所、大和総
研といった国内発の総合研究所も多く立ち上がりました。
　ところが、2001年のエンロン事件をきっかけに、それまで台
頭していた大手会計事務所がコンサルティング部門の分離を余儀
なくされ、度重なる分離・統合や名称変更が繰り返されます。最
終的に大手会計事務所をルーツとするコンサルファームは、

工場の業務効率化が始まり

エンロン事件をきっかけに現在の形に

コンサルの歴史

KPMGコンサルティング、アーンスト・アンド・ヤング、プラ
イスウォーターハウスクーパース、デロイト トーマツ コンサル
ティングに集約され、現在「Big4」と呼ばれる存在となってい
ます。

　1990年代以降は、ERP導入による企業の業務や資源の最適化
を進める動きが急速に高まります。ERP導入は企業全体に大き
な影響を及ぼしますから、外部のコンサルタントの需要が高まる
きっかけになりました。
　また、ERP導入はさまざまな業務標準化やシステム需要を高
めたため、IT領域を中心にコンサルタントの需要が一気に拡大す
るきっかけにもなりました。

ERPブームによるIT領域の拡大

ERP
企業資源計画のこと
で、企業の経営資源
の最適化によって企
業経営・業務の効率
化を図る。SAPや
Oracle EBSといっ
たベンダーが提供す
るERPパッケージ
を導入するケースが
多い。ERP導入は長
期間にわたる作業と
なることも多く、専
任のプロジェクト体
制が構築されてから
数多くのIT（SAP）
コンサルタントが参
画する場合もある。

コンサルティングの
誕生

会計事務所の
台頭と業界再編

ERPブームと
IT領域の拡大

コンサルファームが
立ち上がる

フレデリック・テイラー

生産性 ➡

エンロン
事件

フレデリック・テイラーの
「科学的管理法で業務を
効率化する」という方針で
工場の生産性が向上。そ
のノウハウから、コンサル
ファームが立ち上がる

独立性担保のため、経営
分離やコンサルティング
部門のＭ＆Ａを繰り返す

企業の経営資源を統合
管理し、効率的な経営を
可能にする。
外部コンサルの知見で大
規模な業務改革も併せて
行う

会計事務所の
コンサルティング部門が台頭

会計事務所 コンサルティング
部門

＜ERP＞

統合

エンロン事件
2001年テキサス州
の石油卸売会社のエ
ンロンに巨額の簿外
債務があることが発
覚し、倒産。この簿
外債務隠ぺいには、
当時Big5の一つと
されていた大手会計
事務所のアンダーセ
ンがかかわっていた
とされた。経営コン
サルと会計監査が同
一会社だった場合、
法律スレスレや法律
違反になるような経
営戦略を提案実行し、
監査側でそれを意図
的に見逃すなどの行
為が可能となってし
まうため、米政府は
SOX法（Sarbanes-
Oxley Act）を策定
し、監査法人はコン
サルティング部門の
分離を余儀なくされ
た。

19世紀後半、工場の業務を科学的に管理・効率化したことがコンサルティ
ングの始まりと言われています。その後、戦略ファームの誕生、会計系ファ
ームの分離や合併を経て、現在に至っています。

コンサルティングの歴史は
19世紀後半からと比較的浅い

コンサルの成り立ち
Chapter1
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コンサルティングの対象やテーマはさまざまですが、領域は大きく7つに分
類されます。ただし、この分類はあくまで体系的なものであり、コンサルフ
ァームによっては違った意味で使うこともあるので注意が必要です。

コンサルタントは、
その専門性で領域を区分できる

7つのコンサルティング領域①
Chapter2
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　コンサルタントの職務領域は複雑かつ範囲もさまざまなので、
竹を割ったような分類は困難（→34ページ）ですが、ここでは
説明のために少々強引に7つの領域に分けて解説します。
①戦略コンサル（→36ページ）
　中長期経営戦略やグローバル展開戦略の策定支援などを行いま
す。抽象度が高く、クライアントも課題をつかめていないケース
も多いため、難易度の高い領域となります。
②ビジネス（業務）コンサル（→40ページ）
　特定業務もしくは業界に関する知見を持って、クライアントの
業務改革（効率化）や売上向上支援などを行います。
③ITコンサル（→44ページ）
　ITに関する高い専門性を武器とし、経営計画に基づくIT戦略の
策定からシステム導入などの実行支援まで、幅広く支援をします。
④組織・人事コンサル（→50ページ）
　人事評価制度や育成計画・手段を検討します。経営戦略や事業
計画を実現するための最適な組織設計等も行います。
⑤FASコンサル（→54ページ）
FASはM&Aやフォレンジックなどに対して、財務や金融の専
門知識を用いてアドバイスを行います。
⑥事業再生コンサル（→58ページ）
　立て直しが困難な企業もしくは事業に対して、財務や法律とい
った専門知見を用いて再建および健全化を支援します。
⑦シンクタンク領域（→62ページ）
　上記6つとは少々レベル感が異なりますが、政府や官公庁向け
にリサーチ・分析・提言を行います。

７つに分けられるコンサルティング領域

FASの呼び方
F A S（F i n a n c i a l 
Advisory Service）
は、企業によって当
該領域の呼称が異な
る。財務系アドバイ
ザリー、トランザク
ションアドバイザリ
ー、ディールアドバ
イザリーなどの呼び
方がある。

フォレンジック
不正調査を意味して
い る。F A Sに お い
ては贈収賄や会計不
正などの企業不正を
調査する業務となり、
会計や法務の専門性
が求められる。リス
クマネジメントとし
て予防策の構築をす
ることや、事後対応
として内部の統制見
直しを行うことなど、
幅広い領域をカバー
する必要がある。

コンサルの７つの領域
領域 代表的なテーマ プロジェクト例

戦略
コンサル

・経営戦略策定支援
・事業ポートフォリオ戦略支援
・M&A戦略支援
・営業戦略支援

・ グローバル化を進めているが、アジア
圏の進出で常に失敗しており、どの国
からどのように進めていくかを改めて
0から考えるプロジェクト

ビジネス
（業務）
コンサル

・売上向上支援
・コスト削減支援
・業務効率化・品質向上に向けた支援
・ （その他）業界・業種・テーマに特化し

た支援

・ 事業のトップラインを伸ばすため、新
規KPI策定・事業課題や抽出するプロ
ジェクト

・ アパレルブランドの新SCMの構想策
定プロジェクト

IT
コンサル

・IT戦略策定支援
・IT組織構築支援
・ITコストマネジメント支援
・個別システム開発プロジェクト支援
・（その他）DX戦略策定・導入支援等

・ 買収先企業のIT統合の企画や業者選
定、開発・改修を支援するプロジェクト

・ クライアント内のIT組織が脆弱で、業
者の言いなりになっているシーンも見
受けられるため、IT組織を強化するプ
ロジェクト

組織・人事
コンサル

・人事制度改革支援
・人材育成・教育研修支援

・ ジョブ型雇用に向けた新人事制度・評
価制度構築プロジェクト

・ 新興国における日本からの駐在社員に
おける人事制度の検討プロジェクト

FAS
コンサル

・Ｍ＆Ａ戦略立案
・デューデリジェンス
・ バリュエーション
・PMI
・Ｍ＆Ａ仲介

・ 事業拡大のための業界トップ10内企
業の買収戦略立案プロジェクト

・ 買収後に会社統合するか、統合せず別
法人のままとするか検討するプロジェ
クト

事業再生
コンサル

・事業再生支援
・企業再編支援
・海外リストラクチャリング支援
・バリューアップ

・ 不採算事業の再生プロジェクト（事業
売却も視野に入れる）

シンクタンク
領域

・ 中央省庁・地方自治体における特定
テーマに関する調査研究 ・新型コロナウイルスの将来予測調査

ITコンサル市場の広まり
国内コンサル市場は約1.2兆円（2020年度現在）

約60%はIT領域で占める

60％

40％

IT領域
非IT領域

* 以下に基づき算出（コダワリ・ビジネス・コンサルティング株式会社調べ）
上場企業IR・社員数（コンサルメンバー）・想定単価・インタビュー等当社
独自情報等による複合算出

* IT開発領域やBPOは除く



コンサルファームにおける職位は一般的な企業とは大きく異なります。昇進
のスピードも早く、40代早ければ30代後半で経営を任されるパートナーに
任命されることもあります。

コンサルタントのトップの
パートナーの平均年齢は40代

コンサルタントの職位
Chapter3
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　一般的な会社であれば、平社員からはじまり、主任、課長、部
長、事業部長、部門長といった職位で昇進していくケースが多い
でしょう。しかし、コンサルファームはこういった日本的な職位
ではなく、グローバル基準に即した職位があります。
ファームごとに階層の数や呼び方に差はありますが、代表的な

5つについては右図を参考にしてください。
　一般的な会社より昇進までの期間が短いので、成長速度が問わ
れます。コンサルファームでは相対評価（→86ページ）、すなわ
ち同ランク内で比較評価を行い、会社の業績にも連動して上位何
％が昇進できるといった形式で、競争原理が働くようになってい
ます。
　上位のランクになればなるほど狭き門ですが、仕事のできる人
間にとっては最良な環境とも言えるでしょう。ポジションを維持
するためには強靭なメンタルと体力が求められるため、トップの
パートナークラスの平均年齢は、40代になります。
　とはいえ、Up�or�Outのような、できる人材のみ生き残るとい
う文化も総合系を中心にして削がれてきているので、こういった
急速な昇格も今後鈍化していくかもしれません。
  

 「アナリスト職」は新卒や経験値の少ない中途採用社員のスター
トラインとなる職位です。修業期間のイメージですが、成果に対
する期待値は高く設定されています。言われたことだけやってい
るのではなく、頭を使ってマルチにこなしていくこと（マルチタ
スク）が期待されます。

通常の会社とコンサルの職位の違い

アナリスト職に求められる役割・実務

　役割は、「情報収集」「現状分析資料作成」「ディスカッション
資料作成」など多岐に渡ります。
　たとえば、ミーティングの議事録作成、クライアントにインタ
ビューしながら業務フローの作成、それらから見える課題を整理
して対応策の検討などを行います。
　修業期間と言えども、単なるワーカーにとどまらない仕事っぷ
りが期待されます。時間をかければ誰でもできるし、クライアン
トの同年代社員と同じことをしてもバリューはありません。求め
られるQCD（→74ページ）は高いのです。

アナリスト・
アソシエイト

コンサルタント

主な役割 年代イメージ

マネージャーマネージャー

ディレクターディレクター

パートナーパートナー 40代後半～

40歳程度

20代後半～
30代

20代
新卒入社であれば
入社３～4年目
社会人5年目以降の
中途入社者

20代前半
新卒入社者
第二新卒などの
若手中途入社者

●コンサルファームの経営
●顧客経営者とのコミュニ
ケーション

●複数大型案件のトップマネ
ジメント

●大型案件の担当
●顧客経営層とのコミュニ
ケーション

●新規プロジェクトの提案・
獲得

●プロジェクトの進行・管理
●複数プロジェクトの管理
●クライアント側のキーパー
ソンとの意思疎通

●プロジェクトの現場リー
ダー

●問題解決に必要な手段の決
定・実行

●分析作業・資料作成等での
実務経験の獲得

＊これら職位に「シニアマネージャー」など「シニア」で職位が細分化されるファームもある

コンサルタントの職位

マルチタスク
複数のタスクを同時
にこなさなければな
らない状況。コンサ
ルはずっとこの状況
下に置かれ、マルチ
タスクが出来ない人
材は淘汰されていく
傾向にある。

Up or Out
コンサル業界特有の
用語で、「一定期間
で昇進するか、でき
なければ辞めるか」
という意味合い。今
でも一部外資系コン
サルファームでみら
れる制度ですが、今
では退職ではなく残
留となるケースUp 
or Stayも増えてい
る。



一般的なコンサルファームの新卒採用プロセスと、ファームが各プロセスで
何を重点的に見ているのかを解説します。採用担当者が何を求めているのか、
何を見ているのかを理解することが重要です。

新卒採用のプロセスと
評価されるポイント

新卒採用
Chapter5
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　大手を中心に新卒採用に力を入れるコンサルファームが多くな
っており、業界全体でみても新卒の採用人数が増えています。　
いずれのファームもコンサルタントとしての素養を持つ優秀な学
生を見極めようと、さまざまな選考手段を取っています。
　代表的な選考プロセス以下の通りです。
①書類選考…… 学歴や文章力を確認する
②適性検査……一定学力以上の候補者を絞り込む
③面接・グループディスカッション……コンサルタントとしての
素養を持ち合わせているか、どれだけ早く一人前に成長しそうか
を見極める。総合系ファームであれば、選考を通してどのコンサ
ル領域に適しているかも見ていく

　選考を通しての評価ポイントは下記の３点です。
・評価ポイント①思考力
　論理的な考え方、頭の回転の速さ、考え抜くタフさなどを評価
されます。総じて地頭の良さとも言い換えられ、すべての選考プ
ロセスで常に評価され続けることになります。
書類選考では、正しい日本語を書けるかどうか、文章構成や内
容等からロジカルシンキングができているかをある程度見極める
ことができます。 適性検査では、学力を見られます。学力が高い
ということは、思考力もある可能性が高いと捉えているのです。
面接においては、話の構成や内容・受け答えを評価されます。面
接を通して一貫してロジックの通った回答が必要です。
　そのためには、自分の納得できる志望理由と仕事観を用意して

一般的な新卒選考のプロセスと内容

新卒選考における３つの評価ポイント
おくことが必要です。 これが、他の質問に対する回答の根拠や考
え方の土台にもなります。最近のケース面接（→138ページ）で
は、フェルミ推定（→138ページ）だけでは算出できないような
応用的な論題も課すことがあり、論理的思考力だけでなく考え抜
く力も見られるようになっています。
・評価ポイント②コミュニケーション能力と関係構築力
　初対面同士の複数人で行われるグループディスカッションでは、
端的なコミュニケーションが取れるか、関係構築ができるかを見
られています。 コンサルタントの仕事ではチームメンバーと協業
しながらクライアントのニーズに応える必要があるため、さまざ
まなステークホルダー（→72ページ）とのコミュニケーション
および関係構築力が求められるからです。
　コミュニケーション能力では、トーク力だけではなく、相手の
話に耳を傾けて理解できるかどうか、相手に合わせられるかどう

関係構築
一定期間同じ目標に
向かって協業するこ
とになるクライアン
トおよびプロジェク
トメンバーと関係構
築できるかは非常に
重要。

募集職種

営業

エンジニア

一般事務

総務人事

マーケティング

コンサルティング
…

業界軸

…
…

通信・ハイテク
製造業
流通・小売
金融
人材業

建設・不動産
医薬
環境
素材
官公庁

＊人材系や営業職でコンサル募集といったケース
で公募しているものの、本書のコンサル説明のス
コープ外

基本的な職業構成（特に新卒が選べるものを列挙）

志望理由
志望理由に対してそ
れを支える論理構造
が 必 要。w h yを 繰
り返し結論（志望理
由）を支える論理構
造を構築しよう。



　第２章に明示した7つのコンサルティング領域（戦略・ビジネ
ス・IT・組織人事・FAS・事業再生・シンクタンク）で各コンサ
ルファームをマッピングすると、各社、領域を横断し、その得手・
不得手も時代の変遷で左右されます。
　仮に ITについてクライアントから相談を受けたとしても、原
因を詰めていくと組織的な話、より戦略的な話になることも多く
あります。その逆も然りなので、結局のところ、ほとんどの大手
コンサルファームは全方位的にカバーしているわけです。
　右図は、領域別に強みをマッピングしたものです。これが必ず
しも「正」と言い切れない部分もありますが、各社に確認すると
「カオスマップ全部の領域をカバーする」という回答となり、業
界が見渡せなくなってしまいます。あくまで著者見解としてのマ
ッピングであることを確認したうえで、業界を俯瞰できる参考資
料としてください。

　コンサルファーム単位でグルーピングすると、「総合系コンサ
ルファーム」「ブティック系コンサルファーム」「中小向けコンサ
ルファーム」 といった分類もできます。７領域よりもこちらの分
け方のほうがシンプルですので、イメージしやすいかもしれませ
ん。
　162ページより、個別の会社紹介を行います。コンサルファー
ムは明確なモノを販売するわけではありません。クライアントの
課題に基づいて問題解決のアプローチをとるので、総じての差別
化が難しいのが正直なところです。

得意領域やその評価が難解なコンサルティング業界

差別化要素は一言で表しづらい

コンサルティング業界カオスマップ

コンサルファームのグルーピング

フロンティア･
マネジメント

経営
共創基盤
（IGPI）

山田
コンサル
ティング
グループ

アリックス
パートナーズ

ロング
ブラック
パートナーズ

レコフ

ジーシーエー

YCPソリディアンス

ローランド ･
ベルガー

ＡＴカーニー

マッキンゼー・
アンド・カンパニー

アーサー・D・リトル

ベイン・アンド・
カンパニー

ウイリス・
タワーズワトソン

コーン・フェリー
マーサー・
ジャパン

エーオン・
ジャパン

IBM
コンサルティング

日本電気
（NEC）

キャップ
ジェミニ

ビジネスブレイン
太田昭和（BBS）
シンプレクス

フューチャーアーキテクト

pwc

デロイト
トーマツ

タナベ経営 船井総合
研究所

アビーム
コンサルティング

日立
コンサルティング

コダワリ・ビジネス・
コンサルティング

アクセンチュア

クニエ

ベイカレント・
コンサルティング

シグマクシス・
ホールディングス

アーンスト・
アンド・ヤング・
ジャパン（EY）

KPMG
コンサル
ティング

リッジラインズ 野村総合
研究所

ガートナー・
ジャパン

NTTデータ

三菱総合
研究所

日本総合
研究所

大和総研

三菱UFJ
リサーチ&
コンサルティング

日本タタ・
コンサルタンシー・
サービシズ

ティー
アイエス

ISIDビジネス
コンサルティングス

エル・ティー・エス

レイヤーズ・
コンサルティング

ボストンコンサル
ティング
グループ 戦

略
　　

　　
　　
　　
　　　

　　       人事組織　　　　　　　　　　　                                   業
務

企業成長　　　　　　　　　　　　　　                    
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ーチ
 

M
&
A FAS　
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T計
画
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営
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 　　　　　　　　　　　　　　　　　           ビジネス

＊ コダワリ・ビジネス・コンサルティング運営ウェブサイト「コンサルのあんなこと、こんなこと」より作成
＊ 社風、人柄（性格、攻撃性、一人ワークが多いかチームワークが多いか）、プロジェクトの傾向（案件の実態・特徴・炎
上具合）、その後の代表的なキャリア等々で、マッピングしていくと面白いが、これらは主観を大きく挟む。適切な
情報を提供できるかと言うと難しい面も有り、本書では記載していない。

総合系
コンサルファーム

一貫してサービス提供をできるファーム。会計監査法人をグループに持
つアクセンチュア、Big4（DTC、PwC、KPMG、EY）の4社 が代表的。
会計系コンサルファームと呼ばれることもある

ブティック系
コンサルファーム

小規模なファーム、特定領域もしくは特定業界に特化したファームを
指すことが一般的。少数精鋭で高い専門性を武器に、大手ファームと
同等もしくはそれ以上のコンサルティングサービスを提供する

中小向け
コンサルファーム 主として、中小企業を対象としたコンサルティング活動を行うファーム

戦略・業務・IT・…といった７領域に関して、各社一領域というわけではな
く複合的なケースが大半を占めており、この領域だけに留まらない各社の特
徴があります。

外資中心に群雄割拠の
コンサルファーム

業界カオスマップ
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