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【説明者 ： 代表取締役社長 岩本 敏男】 
 
それでは、第２四半期の決算状況と通期の業績見通し、および中期経営計画
の重点取組み状況をご説明します。 
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まずは、第２四半期の実績でございます。 
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数値のご説明に入る前に、開示セグメントの変更につきましてご報告致しま
す。 

 

これまではパブリック＆フィナンシャル（P&F)、エンタープライズITサービ
ス（E-IT)、ソリューション＆テクノロジー（S&T）という３つのセグメン
トで開示を行ってきましたが、ご案内の通り海外売上高も2,000億円を超え、
これからの事業を考えると、海外グループ会社の動向が大変重要になってき
ます。 

 

そこで、この第2四半期の開示からグローバルビジネス（GB)というセグメン
トを一つ追加してご説明致します。 

 

なお、これからのご説明では、前年同期比という表現が出てきますが、P&F、
E-IT、S&Tの比較の前年度の数字については、グローバルのビジネスを抜い
た数字で比較をしておりますことをご理解下さい。 

4 



それでは最初に、トータルのお話をさせていただきます。 

 

ご存知の通り、大変不透明な状況が続く中、受注高・売上高に関しては対前
年の数値を上回ることができております。 

 

一方、営業利益とセグメント利益につきましては、昨年同期に完成した大型
システムの反動減の影響や、海外、特に子会社での再編・統合に関する費用
の増加などによりそれぞれ減益になっております。 

 

 一方、四半期純利益につきましては、昨年同時期に一過性の税負担増加が
ありましたが、今期はなくなったことにより最終的には９億円の増益となり
ました。 
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まず受注高でございます。 

 

受注高につきましては、大規模案件が前倒しでこの第２四半期に入ったこと、
また特にＰ＆ＦとＧＢにおける連結子会社の拡大により、増加傾向になって
おります。 

 

今申し上げた３つのセグメントの受注高は増加しましたが、S&Tは減少して
おります。これは、Ｓ＆Ｔにおいては、直接お客様から受注する案件と、Ｐ
＆ＦやE-ITを経由して受注する案件があり、後者の案件の比率が増えてきた
ものであり、実質的にはマイナスではありませんので、そのようにご理解い
ただければと思います。 
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続きまして、売上高でございます。 
 
売上高については、基本的にこの上半期、４月から９月通してみますと、全
てのセグメントにおいてプラスであり、昨年ベースでは５.８％の増収となっ
ています。 
 
先ほどお話ししました通り、特に、Ｐ＆Ｆで昨年完成した大規模システムの
反動減の影響がありましたが、連結拡大など含めて、トータルでは増収とな
りました。 
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続きまして、営業利益です。 
 
営業利益については、特にP&Fでは不採算案件を押さえ込んできております
が、売上高でもご説明した通り昨年同期に完成した大規模システムの反動減
があり、これを補うことができずに減益という形になっております。 
  
一方、S&Tにつきましては、一部、資産償却等というような要素があったた
め減益になりました。GBについては連結拡大の影響でのれん代の償却が増え
たものの、既存の子会社の増収に伴う利益の増加でカバーし、５億円の増益
となりました。 
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こちらは営業利益について、単体と連単差額の内訳についてご説明したグラ
フです。 
 
今ご説明した通りセグメントごとの事情により色々な増減がありましたが、
特に単体ベースでは不採算案件のコントロールが効いたため、プラス４億円
の増益となりました。 
 
一方、連帯差額は、連結拡大に伴うのれん代の償却増や、一部子会社で不採
算案件が発生したことから、１０億円の減益となりました。 
 
連結では、先ほど申し上げたように、６億円、２％の減益となりました。 
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今期から、GBセグメントの開示を始めましたので、GBセグメントの利益の
構造を少し詳しくご説明いたします。 
 
グラフの青い部分はのれん償却費戻し後の営業利益を表しています。下の赤
い部分がのれん償却額とご理解ください。 
 
前年同期と比較してみますと、のれん償却戻し後の営業利益、すなわち、海
外グループ会社の実力をあらわす営業利益につきましては、約１０億円の増
益となりました。 
一方でのれんの償却額が増えてきており、のれん償却後は前年同期比増益で
はありますが、トータルの営業利益ベースではマイナスという状態が続いて
います。 
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続きまして、セグメント利益です。 
 
P&F、E-IT、S&Tの3セグメントについては、営業利益との差は殆どありま
せん。GBについては、今年から“ONE NTT DATA”ということで子会社の再
編・統合に力を入れており、そこに係る一時的な費用をこの第２四半期に計
上したため、その分がセグメント利益としてはマイナスになっております。 
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第2四半期の受注高、売上高、営業利益、セグメント利益のご説明をしまし
たが、引き続き、通期の見通しをご説明します。 
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具体的な数字のお話をする前に、全体的なマーケットの状況を簡単にお話し
します。 
  
まずP&Fについては、ご案内の通り、マイナンバー等に関し今後国会で議論
されるだろうと、注目をしております。 
ただ、IT投資については、比較的抑え気味の傾向が依然として続いており、
一部防災関連や個別には色々な変化があるものの、盛んに行われるという状
況ではないと思います。 
  
金融機関については、ＢＣＰの観点からクラウド関連で幾つかの案件が出て
きておりますが、総じて見ると不透明感が変わらず、我々も状況を注視した
いと思っています。 
当社は、地銀や協同組織金融機関のお客様含め、いわゆる共同センターをか
なり展開しており、このサービスについては非常に根強い要望があることも
確かでございます。 
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続いてE-ITの一般企業のお客様に関しては、依然として強い先行き不透明感
がございますが、業界や企業戦略により異なります。ヨーロッパのユーロク
ライシス・昨今の中国と日本との関係の問題・政権交代や総選挙などの状況
下で積極的に海外投資を行う企業もあり、そこでのIT投資はかなり増えてき
ています。 
区々の状況をよく見つつ、我々としての戦略を立てていきたいと思っていま
す。 
  
S&Tについては、まさに今のIT技術の最先端を担当するところであります。
こちらでは特にＢＣＰの観点から、より信頼性の高いネットワークやデータ
センターに対するニーズはかなり底堅くあります。しかも、それを国内のみ
ならず海外に分散する、あるいは複数のクラウドを連携させる等、新しいテ
クノロジーに裏打ちされたようなビジネスもありますので、ここも我々とし
ては引き続き力を入れていきたいと思っています。 
  
グローバルは地域によって大変違いが出ていると感じています。 EMEAに
ついては、ある種のセーフティーネットが整えられたことによりIT投資が持
ち直してくるのではないかという期待もありますが、やはりこれからも注意
が必要だと認識しています。 
一方、アメリカは比較的に堅調に推移しておりますので、我々としてはマー
ケットをさらに深掘りしていきたいと考えています。 
ＡＰＡＣは引き続き色々な動きがあります。当社もミャンマーに事務所を開
設しましたが、一番不透明感が強いのはやはり中国のビジネスです。しばら
くは静観しながら、どのような戦略に出るかを模索していきたいと考えてい
ます。 
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このような不透明な状況が続いておりますが、通期の見通しについては、今
年５月に発表した数字から変更しておりません。 
 
売上高、受注高に関しては、上期の状態から考えると堅調な推移が想定でき
ます。営業利益に関しても、第２四半期には特殊な要因があり減益となりま
したが、通期ベースでは底堅いと思っております。 
ただし、環境の変化については十分注視していきたいと考えております。 
  
以上が、第2四半期及び通期業績見通しのご説明でございます。 
 
次のページから、それぞれ通期の説明資料がついておりますが、これは後ほ
どご覧いただければと思います。 
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【以下、説明省略】 
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最後に、中期の経営改革の現在の取り組み状況について、お話ししたいと 
思います。 
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この図は、中期経営計画の位置付けと注力分野を示したものです。 
 
当社は現在、この図の真ん中にある「現在 進化の途上」辺りにいるという
前提で、横軸がグローバル市場への進出、縦軸がサービスの内容を変えてい
くという意味です。 
 
大きく3つ注力する分野として、新しい分野を拡大する、或いは商品力を強
化するという分野、海外に出ていく分野、そしてガバナンスやグループ企業
の標準化を含めた全体最適の追求の分野がございます。 
 
この中期経営計画トータルの目標である“Global Top５”とEPS20,000円とい
うのは従来よりお話ししている通りです。 
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EPS20,000円というのは、この中期経営計画で初めてお示しした１つの経営
目標値です。 
 
前期のEPSは10,854円ですが、昨年は一過性の税金費用の発生がありました
ので、実質的な前期のEPSの値は、その分を上乗せした13,000円台と考えて
おります。 
 
先ほど申し上げたビジネス拡大による利益の増と、管理費の抑制など効率的
な事業運営実施により、2万円を達成したいと考えております。 
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新しくビジネスを広げる上で、今私どもが全力で取り組んでいるのが、リ
マーケティングとネーミングした活動であります。 
 
マーケティングというのは、ご存知の通り動詞で市場をつくるという意味で、
reというのは、再び、もう一度を意味します。つまり、既成概念や今の環境
変化をもう一回見直してみようという意味を含めてリマーケティングです。 
 
先ほど少しお話ししたような、政治・経済・社会・様々な新しい技術等の動
向をよく鑑みて、お客様や競合の変化や我々自らの変化・強み等をもう一回
見直すことにより、既存の市場における我々のマーケットシェアを高めてい
くことが1つ目のリマーケティングであります。 
 
新しい技術や制度・法制化の下で、今までになかったマーケットを作ってい
くということがリマーケティングの2つ目です。これこそ正に我がNTTデー
タにふさわしいリマーケティングかもしれません。 
 
今はこの2つについて大きな取り組みを始めております。 
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もう一つ、戦略的R&Dと名づけた取組みがあります。 
 
私が電電公社のデータ通信本部に入ったのは30数年前であり、その間にも
様々な技術が進歩してきたものの、今のソフトウェアの開発現場のあり方は
労働集約型の現場であることに変わりがありません。設計段階ではそれほど
大勢の人間は要りませんが、プログラミング・単体テストにおいては非常に
多くの人を集めないとシステムが完成しない状況です。ワークロードを積み
上げると、このようなカーブ線になりますが、これは30年前の工業製品、自
動車など電化製品も同じでした。その頃の工場は何千人という工員の人が組
み立てに携わっていたのですが、今、日本にはそのような現場はありません。
全てコンピュータで自動化されたり、自動テスティングされたりしています。 
 
ソフトに携わる我々自身がコンピュータパワーを使えていない理由は割愛致
しますが、ソフトウェアの生産技術を抜本的に革新することで労働集約型の
市場から知識集約型の産業に変え、設計・プログラミング・テストの自動化
により工期短縮、ワークロード低下、品質安定、コスト削減に繋げることが
できます。それをお客様にも還元することによって強みを発揮していきたい
という活動をしております。本スライド記載のTERASOLUNA自動化技術を
始め、トータルで様々な取り組みを行っており、非常に多くの実績を生み出
してきております。これに関しては、さらにこれからも加速をさせていきた
いと思っております。 
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こちらはグローバルビジネスの話です。 
 
我々はグローバルのファーストステージからセカンドステージの過渡期に
立っていると思っておりまして、前期の海外売上高は2,000億円を少し超え
るレベルです。この数字と先ほどご説明したGBセグメントの数字は少し違っ
ていますが、ここでは海外のお客様に対する売上高を示しているためです。
例えば中国にある日本からのオフショア開発の売上は除いていますが、GBセ
グメントには入っておりますので、ご注意下さい。 
 
今期は2,200億円程度の売上高を目標としています。この中期経営計画の最
終年の2016年3月期には、3,500億円以上まで伸ばしたいと思っております。 
 
その成長はオーガニックグロースだけで達成できるとは思っていませんので、
基本的にはM&A戦略とタイアップせざるを得ません。ただ、M&A戦略とい
うのは、スケジューリングしてできるというものではありません。情報収集
など、色々な活動をしていますが、この中期計画の間に幾つかのM&Aができ
ればよいと考えております。 
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グローバルの地域的な特徴については、当面、直接的に売上高や利益に直結
してくるのは、やはり欧米のマーケットであると思います。欧州は今厳しい
と先ほど申し上げましたが、IMFなどを含めてある一定のセーフティネット
はできたということもありますので、欧州も含めていろいろな形を展開して
いきたいと思います。 
  
新興国は、例えばミャンマーには、9月に我々の事務所の登録などをしてお
り、インドネシア・ベトナム・マレーシア・タイ等でも行っております。さ
らに最近では、カンボジアも有望ではないかという議論があります。 
この中期計画の間に即、売上高や利益に関与しないかもしれませんが、今か
ら検討を進めておく必要のあるエリアだと思っています。 
 
中国に関しては、昨今の事情を鑑みて、あと半年ぐらいは静観した方がよい
かと思っておりますので、半年後くらいに何かお話ができることがあればさ
せて頂きたいと思います。 
 
今年初めから、“One NTT DATA”ということでブランドを統一してきました。
米国、EMEAは全部統一してきましたので、統一ブランドの浸透と“Global 
One Team”、例えばSAP、あるいはインシュアランスなどのソリューション
ごとに、ワールドワイドのNTTデータグループの会社が連携しながらビジネ
スを推進していく取組みには、今後も力を入れていきたいと思っています。 
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我々は現在、海外売上高比率15%でファーストステージとセカンドステージ
の過渡期におりますが、中期経営計画の最終年度には、Global Top5、海外
売上高比率で約25％を目指したいと思います。 
 
その先を見ると、恐らくサードステージというのがありますし、さらに
フォース、フィフスと進み、ファーザーステージまで向かって、これからま
だ連続的に伸びていきたいと思っております。 
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最後に、グローバルで効率的な企業運営のため、管理費等の低減に取り組み
ます。現在、グループ全体の管理費が売上高の9%弱、金額にして約1,100
億円ありますが、これを中期経営計画の終わる頃には10%、約100億円削減
したいと考えております。 
 
多少の投資は必要にはなりますが、購買・人事・会計等の業務を1つのセン
タに集めたグローバルSSCの設立を始め、計画を実現していきたいと思いま
す。 
 
海外のみならず、グループ会社の組織再編・統合にも継続的に取り組んでい
きたいと思います。同時にリソースの流動化を行い、マーケットに要求され
るところへリソースを最適に配置していく等、グローバルのターゲット戦略
もあわせて管理費等10%の削減に現実的に取り組んでいきたいと思っていま
す。 
  
以上、中期の取り組み状況等をご説明しましたので、私の話はこれで終わり
にしたいと思います。 
 
当社ビジネスに対して皆様方から是非色々なご意見を賜り、それを糧に一生
懸命努力したいと思います。 
 
本日は本当にどうもありがとうございました。 
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