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オーストラリアのテクノロジーとSaaS業界は急速に発展してい
ます。資本のダイナミクスの変化、投資家の期待の変化、サス
ティナブルで拡張可能なビジネスモデルへの需要の高まりがそ
の原動力となっています。

創業者、CFO、取締役会が初期段階の成長から長期戦略
へと移行するにつれて、これらの事業は新しい資金調達ルー
トを模索し、投資家の期待を効果的に管理しながら、ビジネ
スの回復力をつけ、拡張性があり、投資準備が整ったビジネ
スを構築しなければならないのです。

本報告書では、資本調達の最適なタイミングと方法の決定か
ら、競争における価値の最大化に至るまで、重要な意思決定
のリーダーが直面している事項に焦点を置きました。

プライベート・エクイティ(PE)、新規株式公開(IPO)、売却
が引き続き主要な出口戦略である一方、投資家の期待は
高まっています。年間経常収益(ARR) や顧客維持などの
メトリクスは、単なるベースラインに過ぎません。
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投資家は、強力な基盤、収益性への明確な道筋、長期的
な可能性を示す説得力のあるビジネスストーリーを求めていま
す。

他の指標、例えば、「40％の法則」のスコア、市場適合性、
価値ある知的財産、効果的なリーダーシップ・チームが不可
欠であるのは間違いありませんが、ビジネスを差別化するの
は、長期的で収益性の高い成長のための明確、かつ現実
的で依拠できる計画・見通しです。

資金調達をするにしても、M&Aディールのためのポジショニン
グをするにしても、準備が鍵となります。

GTオーストラリアは、この大事な局面にテック・SaaS産業のリ
ーダーをサポートすることに従事するチームがいます。洞察力、
構造、深い業界経験を提供し、確実にこの次の一歩を踏み
出すように様々な立場のクライアントをサポートしています。
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現在の市場環境

オーストラリアのテクノロジー産業には活気があります。ソフトウェア市場は
2025年には124億4000万米ドルに達すると予測されています1。スタート
アップからスケールアップへの道のりは、創業者にとって、MVP 2 (Minimum 
Viable Product)の開発、顧客獲得、チームの構築、成長の促進など、
大きな課題を伴いますが、最も差し迫った懸念事項の一つは資金調達で
す。

企業が成熟するにつれて、資金調達の選択肢は広がります。初期段階で
は、多くの場合、個人貯蓄、友人や家族、エンジェル投資家からの支援に
頼っています。シード資金とベンチャーキャピタル(VC)は、成長と製品開発
の加速に役立ちます。

実績のある市場をリードする牽引力、強力な継続収益、そして次の段階へ
の野心を持つ、より確立されたソフトウェア企業の場合、資金調達の議論
は、部分的または完全な売却による価値実現へと移行します。PE、IPO、
または売却といった戦略的選択肢が重要になります。これらの資金調達経
路は、単なる資金提供以上のものを提供します。変革、拡大、そしてエグ
ジット(出口、売却)の機会を創出します。

初期段階の資金調達はしばしば注目を集めますが、この成長の次の段階
こそが、より大きなリスクを負い、意思決定がより複雑になる段階なのです。
いつ資金を調達するか、誰から調達するか、外部評価に向けてビジネスをど
のように準備するかを理解することが重要です。

1. Statista.com

2. MVP (Minimum Viable Product) 開発とは、製品開発の初期段階で、必要最小限の機能を持つ製品をリリースし、ユー
ザーからのフィードバックをもとに製品を改善していく開発手法です。

事業の存続期間にわたる資金調達オプション

ブート・ストラッピング
個人貯蓄または当初の収入を通じて事
業に資金を供給すること。

友人や家族
緊密な関係から資本を調達すること。

エンジェルの投資家
富裕層からの投資確保。

シード資金
製品開発と市場調査を支援するための初
期段階の資金調達。

ベンチャーキャピタル
VCから事業規模拡大のための出資を受け
る。

プライベート・エクイティ
更なる成長・拡大に向けたPEからの投
資誘致。

売却
会社を他の事業に売却すること。

新規株式公開(IPO)
株式を証券取引所を通じて一般に上場す
ること。
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投資家にとって魅力的な
ビジネスとは
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競争の激しい市場で際立ち、適切な投資家を引き付けるには、
テクノロジー企業は主要な指標と戦略的洞察に注力する必要
があります。このプロセスは、単に数字を提示するだけでなく、独
自の価値提案を示すことが重要です。

PE投資、IPO、あるいは完全な売却を検討している場合でも、
投資家の関心を惹きつける要因を理解することが不可欠です。
これらの領域を最適化することで、企業の魅力を高め、価値を
最大化し、取引の成功率を高めることができます。

収益指標による成長の実証

高い収益実績は単なる数字ではありません。投資家に事業
の可能性を伝えるストーリーなのです。以下が検討指標の例
をまとめました：

• 年間経常収益(ARR、Annual Recurring 
Revenue): ARRはソフトウェア企業にとって重要な指標
であり、サブスクリプション型サービスから得られる継続的な
収益を表します。高いARRは収益の安定性と予測可能性
を意味し、投資家にとっての魅力を高めます。ARRの最大
化は長期的な価値創造に不可欠です。

• 収益成長率: 一貫して高い収益成長率は、企業の規模
拡大能力の表れであり、力強い成長軌道を強調します。

• 受注額 vs. 収益: 受注額(締結済み契約額)と収益
(稼得利益)を区別することが重要です。明確に区別をす
ることで、投資家がキャッシュフローの動向を理解しやすくな
ります。受注額と収益の両方の成長を示すことで、ソフト
ウェア事業の魅力を高めることができます。

• 顧客維持率: 高い顧客維持率は、顧客基盤の維持に成
功していることを示しています。これは長期的な成長に不可
欠であり、アップセルやクロスセルを行う能力の証です。顧客
維持率の高い企業は、顧客満足度と顧客ロイヤルティを示
すことで、より多くの顧客を獲得できる可能性が高くなります。

• 顧客集中: 主要顧客への依存に伴うリスクを軽減するために、
収益源を見直しましょう。投資家は分散化された顧客基盤を
好むため、顧客、地域、商品ごとに収益をセグメント化すること
が重要です。

• 受注残高とパイプライン: 健全な売上パイプラインは将来の収
益性を示しています。堅調な受注残を抱える企業は、継続的
な成長見通しを示すため、投資家にとってより魅力的です。

• LTV(Lifetime Value): LTVは、企業が顧客との関
係全体を通して期待できる総収益を表します。LTVが高
いほど、顧客との強固な関係と長期的な収益性の可能
性を示し、企業にとってより魅力的な投資対象となります。

• 価格戦略: 投資家は、価格設定が時間の経過とともにどの
ように変化してきたか、そして将来の価格上昇への対応力を
考慮します。明確に定義された価格設定戦略は、収益成
長と全体的な収益性に大きな影響を与える可能性がありま
す。

利益率で規律を示す

ソフトウェア業界の投資家にとっては、売上総利益率の高さが
特に魅力的です。魅力を高めるためには80～90%以上の利
益率(マージン)が目標となります:

• 商品別のマージン: 粗利益(売上高からサービス原価を差
し引いた額)の正確な計算は不可欠です。高利益率の商
品は全体の財務健全性に大きく貢献するため、個々の商
品の収益性を理解することは極めて重要です。

• 活用: 効率的なリソース活用、特に人員とテクノロジー
の最適化は、コスト管理に不可欠です。リソースを効果
的に活用する企業は、事業効率の高さを示し、買い手
を引き付ける可能性が高くなります。

• CAC(Customer Acquisition Cost): CACは新規顧客
獲得コストを表します。低いCACは、マーケティングと販売戦略
が効率的であり、顧客にとってより魅力的な企業であることを示
しています。長期的な成長を実現するには、理想的には顧客
一人当たり収益(EPC, Earnings per Customer) がCACを
上回る必要があります。EPC > CAC



成熟度を反映した収益性

投資家の収益性に対する見方は様々です。基本的な収益性
で満足する投資家もいれば、より高い基準を求める投資家もい
ます。したがって、収益性向上への明確な道筋を示すことが重
要です。

• EBITDAマージン: EBITDA（利払い・税金・減価償却
前利益）マージンが高いことは、財務実績が良好であること
を示しており、買い手にとってより魅力的な企業となります。こ
の指標は、財務の健全性を示す指標として機能します。

• 40％の法則: この重要な指標は、売上高成長率と利益
率を組み合わせたものです。40%以上のスコアは、成長性
と収益性の両方に重点を置く投資家にとって魅力的です。

• 収益性重視: 企業が成熟するにつれて、収益性をより重視
することが不可欠になります。初期段階の成長は重要ですが、
収益が安定した後は、顧客ロイヤルティの確立と利益の最適
化が不可欠になります。

• キャッシュEBITDA: EBITDAを請求ベースまたは現金
ベースで提示すること(繰延収益の変動を考慮)は、収益の
質や財務モデルの精度を評価する上で重要な考慮事項で
す。このアプローチは、特に損益計算書への反映に時間がか
かる可能性のある前払費用が発生する企業にとって、企業
の真の成長軌道を明確にします。

数字以外の事項

財務諸表以外にも、投資家は以下の事項を評価しています:

• 成長性: 自社の潜在的市場規模(TAM, Total 
Addressable Market)を理解することは非常に重要で
す。水平市場よりもニッチな垂直市場をターゲットとする方
が、グローバルなテクノロジー大手と競合するのではなく、
ニッチな垂直市場を独占できる可能性があるため、一般
的に投資家にとって魅力的です。さらに、新製品の追加や
クロスセルの可能性も投資家にとって非常に魅力的です。

• 市場への適合性: 顧客からのフィードバックは、商品と市
場の適合性を証明する上で不可欠です。投資家は、製
品がどれほどミッションクリティカル（業務の実行や生活にお
いて必要不可欠）であるか、そして顧客にとっての全体的
なコストベースと比較したコストを知りたいと考えています。

• スケーラビリティ: ソフトウェア企業にとって、事業規模を
拡大し、急速に成長できる能力は重要な要素です。買い
手は、拡張性の高い企業モデルを持ち、効率的に事業を
拡大できる企業に投資する可能性が高くなります。
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• 熟練した創業者および/または経営陣: 優れた創業者と経営
陣は、健全な財務諸表と綿密に追跡された収益と並んで、重
要な資産となります。投資家は、業界に関する深い知識と商業
的洞察力を備え、リーダーシップを発揮し、ビジョンを具現化し、
優秀な人材を引き付けることができる、積極的で実践的、そし
て有能なリーダーを求めています。

• 知的財産(IP)と技術: 強固な知的財産を保有することは、
事業価値の基盤となります。投資家や買収者は通常、技
術デューデリジェンスを実施し、テック負債がないこと、テクノロ
ジーが拡張可能であることを確認したり、技術再開発にかか
る追加コストを評価に組み込んだりします。

• 実証済みの買収実績: 買収の成功実績は、戦略的な買収
を通じて統合および成長する能力を証明し、買い手にとって
の魅力を高めます。

• フリー・キャッシュ・フロー: 設備投資を差し引いた後に企業が生
み出す現金のことです。高いフリーキャッシュフローは、財務の安
定性と成長機会への再投資能力を示しています。現金準備金
とバーンレートを強調することで、投資家の関心をさらに引き付け
ることができます。

• ソフトウェア開発設備投資: ソフトウェア開発への継続的な
投資は、イノベーションと競争力の維持に不可欠です。ソフ
トウェア開発に十分な資本を投入することは、成長とイノ
ベーションへのコミットメントを示すものであり、買い手を引き
付ける可能性が高まります。したがって、ソフトウェア企業は
設備投資と経費を正確に区別する必要があります。

次のステップは?

投資やM&Aディールの準備は、単なる財務的な作業
ではなく、戦略目標の転換です。投資家への準備状
況の確認、オペレーションの最適化、そして魅力的なス
トーリーの構築など、GTオーストラリアでは、資金調達、
バリュエーションの実施、あるいは次の成長戦略の策定
を含めて、お客様のビジネスを成功へと導くお手伝いを
いたします。



主な利点

• PE投資は成長と拡大のための
資本へのアクセスを意味します。

• 既存のテクノロジー企業の株主
にとっては、株式を売却することで
リスクを軽減し、富を分散させる
機会ともなります。

• PEは買収を含む成長機会を
支援する戦略的ビジネスパー
トナーでもあります。

• PEは、収益性を高め、規模の縮
小を促進するために、業務および
戦略的ビジネス慣行に関する深い
専門知識を有します。

• 事業価値を大幅に高め、スケール
を高速化する機会です。

主な特長

• PEは通常40～60%の株式
を買収します。

• 投資基準はビジネスにより異な
ります。

• 既存の株主や経営陣と提携し、
事業の成長を加速させることを重
視しています。

• 成長に重点を置き、通常3～
5年の時間枠で売却する前に
高いリターンを達成するのが目
的です。

その他の検討事項

• PE投資を受けた事業への最終的
な売却は、戦略的投資家への売
却のメリットとPE投資のメリットを併
せ持つものであることに留意が必
用です。

• PE投資家は投資前にエグジット
(売却)を計画するため、PEのエグ
ジットに伴い、創業者を含む他の
株主も残りの株式を売却するケー
スが多いです。

• 重要なビジネス上の意思決定に
発言権を持つ外部パートナーを招
聘することは、創業者にとって大き
な変化となります。したがって、ビ
ジョン、価値観、ガバナンスの整合
性を確保することが不可欠です。

テクノロジー企業が規模を拡大するにつれ、社内リーダーの役割は事業の次の段階を見極めることが含まれま
す。さらなる成長を追求するのか、投資収益率に重点を置くのか、それとも戦略的パートナーと提携するのか。
プライベート・エクイティ（PE)、IPO、完全な売却といった資金調達オプションは、資本とサポートを提供します
が、それぞれのオプションは、所有権、管理権、そして将来の方向性にそれぞれ独自の影響を与えます。

意思決定をサポートするために、主要な３つの選択肢をそれぞれ詳しく見ていきましょう。

プライベート・エクイティ（PE)
オーストラリアのPEセクターは大きく成長し、過去10年間で運用資産は2014年の285億ドルから2024年
には659億ドルへと130%以上拡大しました3。オーストラリアでは、多くのPEファンドがテクノロジーを含む幅
広い市場セグメントの企業に投資しており、テクノロジー企業への投資に特化したPEファンドも少数ながら存
在します。通常、中堅企業市場において、PE投資家はパートナーシップ形式の取引を通じて成長資金を提
供し、3～5年の期間をかけて企業に投資と成長をもたらします。

成長と出口のための資金
調達の選択肢

3 ASIC、オーストラリアの進化する資本市場:公的市場と民間市場のダイナミクスに関するディスカッション・ペーパー、2025年2月
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主な利点

• 成長と拡大のための資金調達
へのアクセスを意味します。

• 株主にとって、資産の分散化を
図るために株式を売却をするこ
とでリスクを軽減する機会でもあ
ります。

• 上場企業として、顧客、従業
員、その他のステークホルダーか
らの認知度と信頼性の向上す
る可能性が高いです。

• 株式を買収資金として活用す
る能力を持つことになります。

• 銀行にとってのリスクプロファイル
を低減し、成長のためのより安
価な借入資金調達の可能性
が出てきます。

主な特長

• IPOには、成長資金の調達や株
主による株式売却など、外部投
資家の誘致とIPO後の株式流動
性の確保が求められます。

• 上場には、投資家にとって強い魅
力と良好な市場環境が不可欠で
す。

• 企業は、最低規模基準や株主
構成比率など、上場規制の基準
を満たす必要があるので、けして
簡易なプロセスではありません。

その他の検討事項

• タイミングは非常に重要です。
IPOの成功は市場環境に左右さ
れ、市場環境は急激に変化する
可能性があります。他の取引形
態と比較して準備コストが高く、
IPOプロセスに着手すると、結果
が不確実なまま多額の費用が発
生する可能性があります。

• 上場後は、取締役会の設置、証
券取引所手数料、登録手数料、
リスク管理およびコンプライアンス
機能の強化など、企業運営にか
かる諸経費が大幅に増加する可
能性があります。

• 主要株主は通常、売却制限に
直面するため、IPO後数年間は
株式を完全に売却できない可能
性があります。

• 継続的開示規制では、非公開
企業よりも詳細な企業活動の開
示が求められます。

4 https://www.asx.com.au/blog/listed-at-asx/asx-capital-markets-2024reviewand-2025-outlook (Link)
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IPO

IPOはソフトウェアビジネスを拡大するための人気の選択肢ですが、近年のオーストラリアのIPO市場環境は厳

しい状況にあります。2024年には、わずか67件の上場企業によって41億ドル4が調達されましたが、この額は、

5年間の平均である49億ドルを下回りました。しかも、Digico Infrastructure REITという1社が、調達資

金のほぼ半分を占めていたことにも注目です。

https://www.asx.com.au/blog/listed-at-asx/asx-capital-markets-2024-review-and-2025-outlook


その他の検討事項

• 売却プロセスは時間がかかり、
通常の運営に影響を及ぼす可
能性があります。混乱を最小限
に抑えるには、十分な準備が不
可欠です。

• 企業文化に強く適合する買収
者を選択することで、スムーズな
移行を実現できます。

• 買収者グループに吸収されるか、
独立した部門として継続される
可能性があります。ブランドは継
続される場合もあれば、時間を
かけて移行される場合もあります。

• 売却後の個人的、または財務
的な計画、特に再投資の機会
について検討してください。

主な利点

• 株主は事業の株式価値を受
け取り、投資収益を実現しま
す。

• 戦略的投資家への売却は、
潜在的なシナジー効果により、
他の出口戦略と比較してプレミ
アム評価につながる可能性が
あります。

• より大規模な競合他社への売
却は、通常、事業とその従業
員にとってさらなる成長機会を
もたらします。

主な特長

• 通常、株式100%の売却を伴い
ます。

• 主要な経営陣メンバーは、移行
期間中は留任を求められる場合
が多く、場合によっては、より広範
な事業において恒久的な役割を
担うよう提案されることもあります。

売却

多くのテクノロジー企業の創業者は、最終目標として完全または部分的なエグジットを目指して起業し
ます。事業の成長に伴い、事業価値を高め、将来の投資家にとって可能な限り魅力的なポジションを
築くことがより重要になります。

特に革新的なオーストラリアのテクノロジーを求める世界市場において、戦略的買収者に事業を売却す
ることは、非常に大きな利益をもたらす可能性があります。近年、外資買収者は、優位な立場にあるソ
フトウェア企業に最高額のマルチプルを支払っています。
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1. 明確な目標を定義する
まず、ディールの目標を特定することから始めます。これらには以下が含まれます:

• 評価額の最大化、

• 事業拡大を加速するための成長資金の調達、

• 戦略的または業務上の専門知識の導入、

• より広範な顧客基盤や市場へのアクセス、

• 個人の財務目標の達成。

優先順位を理解することで、正しい前進の道筋が見えてきます。

2. 適切なチームを組み立てる
M&A、財務、法務、税務の各分野に精通し、テクノロジー業界のディールの豊富な経験を持つアドバイザーを起用し、チーム
として準備をし始めるとスムーズです。

アドバイザリー・チームは、事業準備、潜在的な問題の早期発見、そしてディールプロセス全体を通してお客様を導く上で重要
な役割を果たします。さらに、デューデリジェンス段階に入る前に、税務ガバナンス、規制遵守、環境・社会・ガバナンス
（ESG）、サステナビリティを専門とするアドバイザーをチームに加えることも検討し、潜在的な懸念事項をすべて網羅するよう
にしてください。
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PEへの部分的な売却、IPO、あるいは完全な売却を検討している場合でも、プロセスへの準備は不可欠

です。十分な準備が整った企業は、質の高い投資家や買い手を引きつけ、価値を最大化し、よりスムー

ズで成功率の高い取引プロセスを確実に実現できる可能性が高くなるからです。

M&Aディールプロセスに
備える



3. 社内の整理整頓をする
投資家の精査に備えて、内部の整理整頓に時間を投資しましょう。確認すべき項目は以下のとおりです。

財務報告と会計実務：収益認識やその他の主要な会計処理の見直しを含め、月次財務報告の品質、正確性、適時
性を向上させます。投資家は、単なる数字にとどまらず、主要指標の可視性を提供し潜在的な事業リスクにも対処する、
財務報告フレームワークを期待しています。

予測・見通し：売上げのパイプラインをバックデータに紐づけした財務予測を作成します。投資家は十分に裏付けられた
財務予測を求めるため、これらの予測は現実的で、過去のデータによって裏付けられている必要があります。

ガバナンス：税制やその他の規制への不遵守に対処する必要があります。強力な内部統制とガバナンスの枠組みは、特
にコーポレートガバナンスと税務コンプライアンスにおいて不可欠です。投資家は、意思決定プロセス、リスク管理、そして
日々の業務と長期的な戦略目標の整合性について、明確な文書化を期待しています。

法務：特に株主の権利、知的財産、関連規制への準拠に関して、強化すべき事項について契約書を見直すべきです。

社内体制： ディールプロセスに関与するチームリーダーと、強力な業績維持に注力する運営リーダーを決めておくとスムーズ
です。経営陣の連携は、ディール後の成長ポテンシャルを実現する経営陣の能力を示す鍵となります。

株主構成と税務計画：早期に株主構成を見直し、税務計画を実施することで、構成の最適化を確実に図り、ディール
中に発生する可能性のある税務リスクを特定します。資産を売却するか株式を売却するかを検討してください。それぞれ事
業上および税務上の影響が異なるためです。投資家は一般的に、信託構造よりも法人構造を好み、特に非居住投資
家は顕著です。早期の税務計画（ロールオーバーの検討を含む）は、複雑な問題を緩和し、取引の効率性を高めるの
に役立ちます。適切な株主構成と税務リスク評価は、売却する資産のみを確実に売却することにもつながります。

ESGとサステナビリティ： サステナビリティとESGコンプライアンスは、投資家、顧客、サプライヤーにとってますます重要になっ
ており、多くの企業が特定の基準を満たすことを要求しています。早期に専門家と連携し、アプローチと明確な文書化を確
立することで、現在および将来の義務を確実に果たせるようにします。この分野で積極的な姿勢を示すことで、投資家の信
頼を高め、取引プロセスにおいてより良い投資を誘致することができます。

4. デュー・デリジェンス(DD)の準備
徹底したデューデリジェンスは、あらゆるディールの中核を成す要素です。プロセスをコントロールし、自信を持って事業を提示
し、企業価値を最大化するために、十分な準備は不可欠です。以下の点に重点を置きましょう。

コマーシャルDD：市場評価、ミステリーショッピングの実施、顧客インタビューによる洞察の収集を行い、市場における
ポジショニングを明確にします。

財務DD：収益の質を検証し、収益などの主要項目の会計処理を確認し、収益認識を検証し、主要指標を再計
算し、パフォーマンスのベンチマークを実施します。また、正常化調整を評価し、純負債と運転資本を評価して、株主
への純現金収入を最適化します。明確で正確かつタイムリーな業績報告と財務報告は、取引時間と取引リスクを削
減します。顧客維持や顧客基盤の集中に伴うリスクなど、財務データと定性的な成功要因を明確に説明できるよう
に準備しておきましょう。

税務DD：税務コンプライアンス、管理体制、プロセスを徹底的に見直します。評価に影響を与える可能性のある主
要なリスクと未計上の負債を特定します。税務健全性調査やベンダーの税務DDは、プロセス開始前に、税務上の
減価償却の誤りや連結納税ルールの不適切な適用など、潜在的なリスクを発見するのに役立ちます。

法務DD：知的財産保護を調査し、顧客契約や雇用条件などの重要な契約をレビューし、進行中の訴訟の状況
を評価します。

テクノロジーDD： テクノロジースタックの拡張性を評価し、技術的負債を特定し、ペネトレーションテストを含むサイ
バーセキュリティ対策を評価します。

マネジメント：経営人材デューデリジェンスの準備を行い、能力、強み、弱み、成長マインドセット、リスク許容度、投
資家の戦略ビジョンとの整合性を評価します。ギャップを特定し、潜在的な投資家／買収者との文化的適合性に関
する主要な要素を検討します。適切なスキルセットを持ち、投資家の目標と合致する強力な経営陣が不可欠です。
投資家の認識にプラスの影響を与える可能性のある、成功したリーダーシップの取り組みがあれば、それを強調するこ
とを検討してください。
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次のステップ

事業を成功する未来に向けてポジショニングするためには、現時点で積極的な
措置を取ることが、長期的に見て利益を生みだすことになります。

まず、ディール目標を明確に定義し、SaaSとより広範なテクノロジー業界の
ディールに関する専門知識を持つ強力なアドバイザリー・チームを組み立てること
から始めることができます。

さらに、財務報告を充実させ、法的文書を厳格化し、あらゆる分野にわ
たってコンプライアンスを徹底することで、事業運営に疑問が生じないよう
にします。そうすることで、潜在的な投資家にとっての魅力を高めるだけで
なく、持続的な成長のための基礎を築くことができます。

私たちのチームは、このエキサイティングな成長路線のあらゆる段階で創立
者や投資家をサポートしたします。

戦略を精緻化し、デュー・デリジェンスに備え、資金確保や出口戦略の実
践を手助けをすることに従事していまる専門家チームを備えています。
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グラント・ソントン(GT)では、「ケア」精神を才能と同じくらい重視しています。つまり、経験
は成果と同じくらい重要であると考えています。私たちは、社員、クライアント、地域社会を
大切にすることで、サービスを最前線に据え、価値観に基づいたまったく異なる経験を提
供することに従事しています。

GTオーストラリアは、GTグローバル・ネットワークのメンバー企業であり、世界有数の独立
所有・管理会計・コンサルティング会社の1つです。私たちのグローバル体制は、世界の主
要な事業地域のすべてに及んでいます。

私たちは、クライアントの変化するニーズに対応する規模を持ちながら、一歩先を行くのに必要な
俊敏性を保持します。オーストラリアでは現在、5つの州、６か所に1500人以上の人々がおり、
それぞれが変革を推進し、クライアントのために提唱する自由を持っています。

価値観を核として、多様な視点を考慮し、実践的なアドバイスを提供することでビジネス
に前向きな進歩をもたらします。私たちのブランド・プロミス「Reach for Remarkable」
へのコミットメントは、実績のある専門知識、基本的な実行、および個別化された経験を
通じて提供されます。業界、ビジネス・ライフサイクルの段階、市場、成長計画にかかわら
ず、経験豊富な専門家が、クライアントとその利害関係者のために最善の結果を達成す
ることに専心しています。

テクノロジー企業やその投資家へのサポート体制

GTオーストラリアでは、動きが速く、競争の激しい市場を航行しているテクノロジー・ビジネスや投
資家と密接に連携しています。クライアントには、SaaSプラットフォームを拡張しているビジネスも
あれば、デジタル・エコノミーに投資しているファンドまで様々です。つまりディールの準備段階
から、価値を反映させるサポートをしているのです。

GTオーストラリアは、ソフトウェア、フィンテック、メディア、テレコミュニケーション全般にわ
たって、セクターに関する深い地元の知識をもつチームがいます。資本調達、戦略的成
長、リスク管理を通じてクライアントをサポートしています。サイバーレジリエンスや知的財
産の構築から投資家の準備、出口計画まで、商業的な実態を踏まえた実践的なアド
バイスを提供しています。

GTオーストラリアについて

全国の人数

1,500+

売上(豪ドル)

$370m

全国パートナー数

172

オーストラリアの事業所数

6

グローバルで活躍する人数

68,000+

世界売上高(米ドル建て)

$7.2b

グローバルの事務所数

750+

グローバルの市場数

145+

詳細はこちらから
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