
弁護士ドットコム





消費者と弁護士のマッチングサービス

月額550円 月額20,000~、4プラン



契約の電子署名で業務効率化

月額10,000円~ 3プラン
一件あたり 200円



売上が安定的に成長、利益はコロナ禍で急拡大

第一段階

弁護士ドットコムの成長

第二段階

クラウドサイン
の成長

第三段階

M&A

リーガル
ブレイン構想



近年はクラウドサインの成長が牽引。 M&Aの影響も

M&Aによる上乗せと
クロスセルの実現



クラウドサインが安定的に利益を稼げる体制に



株価の下落理由

①元々株価が高かった

②2Q単体で減益 ③成長鈍化懸念



FY25:2Q売上32%増、営業利益 13.5%減

売上33億
利益2.6億売上25億

利益3.0億







リーガルブレイン構想

リーガルデータと AIを活用し
弁護士・企業・消費者のに法務支援

サービスを提供すること

リーガルブレインとは？

他10社以上に提供



サービスイメージ
決算資料より引用



民事裁判の IT化でサービス需要が高まる期待

訴状の提出、訴えの提起
紙・郵送からwebに変更

紙の事件関係書類管理
電話やFAXの裁判所の担当者と

の日程調整がwebへ

2~3分で終わる形式的な出頭も
オンライン化

弁護革命を使えば
5~10分のリサーチ業務が 3秒に

書面作成が半分の時間に



M&A戦略



赤枠が弁護士ドットコム関連



PER60.7倍
1/30(木)11：00 =時価総額➗今期(FY25)最終利益予想 減価償却負担などを

織り込んでいる。
→利益が少なく算出される

EV/EBITDA倍率
33.5倍

1/30(木)バフェットコードより

=EV(時価総額+有利子負債-現金)➗(営業利益+減価償却費）

減価償却を足し戻すことで本業の
稼ぐ力で企業価値を考える。
特別損益の影響も排除

時価総額に買収コストであるネット有
利子負債を加えることで、株主と債権
者が持つ企業価値を参考にする

バリュエーション：償却を考慮して考える


