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Good afternoon (morning), ladies and gentlemen. My name is Toshio Iwamoto, President and CEO 
of NTT DATA Corporation.

Now, I would like to explain the outline of our operating results.
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Please refer to the handouts.

These are the actual results for the fiscal year ended March 2015 and the forecasts for the fiscal year 
ending March 2016.

In both fiscal years, all of new orders received, net sales and profits at all stages recorded profitability 
on a year‐on‐year basis . 

Operating income for the fiscal year ending March 2016 is forecasted to reach 100 billion yen, which is 
likely to record a historical high figure since the company split in 1988. This operating income is also 
necessary to achieve one of the targets, 200 yen in EPS, in the same fiscal year, which is the final fiscal 
year of the Medium‐term Management Plan.

On the back of the steady growth in profit, the annual cash dividends will be boosted by 10 yen to 70 
yen per share. 
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First of all, I will explain the three‐year trends of new orders received, net sales and operating 
income by using the charts. 

With respect to new orders received, we had expected a reactionary decline after the fiscal year 
ended March 2014 in which we received massive orders, and had forecasted to remain at 
approximately 1,320 billion yen. But, as a result, we could receive more orders than the previous 
fiscal year.

Robust growth is also expected to be maintained in the fiscal year ending March 2016, and our 
target for new orders received is 1,450 billion yen.  

Net sales increased by just less than 100 billion yen reflecting the impact of expanded scope of 
consolidation due to the participation of everis of Spain in the NTT DATA Group during the fiscal 
year ended March 2015, plus a favorable effect of foreign exchange equivalent to around 26 billion 
yen. Thus, the Group achieved its goal of 1,500 billion yen as clarified in the Medium‐term 
Management Plan one year ahead of the plan, reaching 1,511.8 billion yen.

The increase in net sales is expected to continue in the fiscal year ending March 2016, which makes 
an increase in sales for the 27th consecutive year since the company split.

Operating income plunged significantly in the fiscal year ended March 2014 due to six unprofitable 
projects, but recovered to the planned level during the fiscal year ended March 2015. Our 
projection for the fiscal year ending March 2016 is 100 billion yen.
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New orders received increased significantly owing to the impacts of expansion of the scope of 
consolidation due to the acquisition of everis and the effects of foreign exchange, etc. Taking into 
consideration those effects, we had forecasted negatively on a year‐on‐year basis due to the 
reactionary decline in the large‐scale order receipt in the P&F and E‐IT segments, but it turned out to 
be more robust order receipts than the previous fiscal year as a result of our remarketing of the P&F 
and E‐IT segments.

7



New orders received for the fiscal year ending March 2016 are forecasted at 1,450 billion yen based 
on a robust performance of the P&F segment on one hand despite negative projection for the E‐IT 
and S&T segments on a year‐on‐year basis, and on the other hand due partly to the reactionary 
decline from the previous fiscal year. Additionally, we expect organic growth in the GB segment 
despite no plan of a large‐scale M&A.
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Net sales exceeded 1,500 billion yen due to approximately 94 billion yen in the effects of newly 
expanded scope of consolidation of everis, and 26 billion yen in the effects of foreign exchange. 

The P&F and E‐IT segments look small in terms of the growth rate, but amid the declining net sales 
due to renewals of the major projects, this result is attributable to efforts of gaining new customers 
and providing new services, etc. to compensate the decrease.
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We do not have any plan of large‐scale M&A for the fiscal year ending March 2016, but we believe 
that the increase in net sales will be continued as we expect stable organic growths in each 
segment. 
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The most positive factor of increased profit was the disposition and elimination of unprofitable 
projects. While the negative impact of unprofitable projects on profit was 31.5 billion yen for the 
fiscal year ended March 2014, the same impact almost halved to 15.5 billion yen in the fiscal year 
ended March 2015. The six existing large‐scale unprofitable projects, which had accounted for 
almost half of 15.5 billion yen, almost ended to generate deficit during the fiscal year ended March 
2015. Five of the six projects have already begun to provide services, and the remaining one is now 
undergoing the final testing with all the cost being accounted for, and we expect it will be able to 
provide services without any problem.  

Control of unprofitable projects contributed significantly to the E‐IT and P&F segments. Although we 
failed to record a large increase in profit due to negative impacts of depreciation and disposal 
arising from large‐scale system renewals during the fiscal year ended March 2015, there were 
significant positive impacts of the control of unprofitable projects. 

While operating income in the GB segment before amortization of goodwill increased 5.6 billion yen 
on a year‐on‐year basis, operating income after amortization of goodwill was in the red due to the 
significant impact of the amortization.
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With respect to operating income for the fiscal year ending March 2016, we forecast year‐on‐year 
increases in all the segments reflecting the reduction of unprofitable projects and expanded profits 
due to increased sales. In the GB segment, we anticipate a surplus in operating income after 
amortization of goodwill.  
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The P&F is the segment that gains the largest profits in the Group, with net sales exceeding 750 
billion yen. Our plan for operating income amounts to 73 billion yen, and we expect that operating 
margin will reach approximately 10%. 

13



The E‐IT segment will face a year‐on‐year decrease in new orders received due to continued decline 
in the telecom field, but we expect a year‐on‐year increase to 285 billion yen in net sales, almost 
reaching 300 billion yen. We expect that operating income will be 16 billion yen, and secure more 
than 5% in operating margin.
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In the S&T segment, while new orders received will indicate a slight year‐on‐year decrease due to a 
reactionary decline, net sales and operating income will steadily increase to secure operating 
margin of 5% or over.
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The GB segment recorded year‐on‐year increases in both the previous and current fiscal years. It is 
our firm intention to achieve a surplus in operating income in the fiscal year ending March 2016.
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With respect to dividends, we maintained the dividends at 60 yen per share for the 7th consecutive 
year. But, aiming to achieve 200 yen in EPS in the fiscal year ending March 2016, we plan to 
distribute our earnings to shareholders by increasing the dividend by 10 yen to 70 yen per share for 
the fiscal year in March 2016. 
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Now I will explain the outlook for the operating environment.



First of all, I will explain the P&F segment. As reported in the media, the social security and tax 
number system will be commenced for use in January 2016. We also received orders of systems 
directly related to such number system and now are building such systems in full force. For the 
meantime, the social security and tax‐related matters will be the major business for us. Although 
we have already received orders relating to them, we will focus on taking orders without fail in the 
future bidding that is expected to continue.  

Except for the social security and tax number system, the total amount of IT spending of the central 
and local governments will not increase toward the future. Therefore, we will focus on receiving 
orders for renewal of the past systems without fail while maintaining product quality and promoting 
further development.

We can see some new big movements in the financial field.

As reported in the newspaper and other media, one is a move toward the realization of a 24‐
hour/365‐day settlement system.

One of the major banks, our client, has already realized the operation of the 24‐hour/365‐day 
settlement system in some of their Group banks, and we consider securing other kinds of 
settlement systems, too. 

In some regional banks, we have observed a movement towards reorganization, and will promote 
development of our solutions for them. Also, for our client of major banks and life and non‐life 
insurance companies that focus on global businesses, we intend to expand our business.
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In the E‐IT segment, business environment varies depending on the industry.

In the telecom industry, the smartphone‐related demand seems to be ending and there is an 
ongoing request for strict cost reduction. In the utilities industry including electric power and gas, 
we expect that IT spending will increase on the back of deregulations of generation, transmission 
and retail, etc. of electric power due to the system change.

In the logistics and other service industries, we have customers who implement large‐scale 
investments in e‐commerce, internet shopping, omni‐channel, etc. Therefore, we will make every 
effort to steadily provide our services to them.

In the S&T segment, the data center business including BCP has been robust. Cloud computing 
system has also been highly sophisticated, and we expect that solutions including hybrid‐ and multi‐
cloud system will continue to be positive.
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Finally, this slide shows the operating environment for the GB segment. 

The business situations vary significantly depending on the region. 

In North America, we consider that extremely robust performance will continue.

According to the recent media reports including newspapers, there are concerns over the growth of the U.S. economy as much as it had 
been expected, but we believe that our business will continue to show robust performance.

In EMEA, business situations vary depending on country despite diminished sense of deflation crisis.

In the United Kingdom and Germany, the economy is relatively strong and the situation is expected to continue.

Also, in the southern Europe, the business environment varies depending on country.  In Spain, where everis is located, the situation is 
not bad. Although we find very few increases in IT spending in telecom companies and financial institutions, it is relatively strong in the 
business base of everis.

In Latin America, the situations also vary depending on country, but it is said that the countries located on the Pacific coastline are 
enjoying better economic conditions. We expect a recovery trend will be coming into view in the entire Latin America, hopefully next 
fiscal year, rather than current fiscal year.

In China, we have significantly suffered due to the weaker yen and higher yuan since the past two years reflecting the larger amounts for 
offshore development than domestic businesses. Now we have come out of such situation in the fiscal year ended March 2015 by 
implementing measures of foreign exchange hedges, etc.

Political issues between Japan and China have also changed a little. The Chinese government has tightened regulations for foreign IT 
companies to enter the country’s financial systems. We will take actions carefully by observing the situations.

In APAC, a large‐scale movement of AEC (ASEAN Economic Community) is emerging, and we sense that the economies of Indonesia, 
Malaysia or Thailand where political situation has become stable have been recovering. With respect to Myanmar, we expect that the 
economy will grow in the next fiscal year or thereafter based on possible factors for future development.   

As to Solutions that develops SAP‐based solutions globally, the SAP service business for SME (small‐ and medium‐sized enterprises), in 
particular, has shown robust performance. Among the SAP strategies, the company is focusing on development for cloud computing and 
the creation of new services using HANA (High‐performance Analytic Appliance), an in‐memory data base. We also expect the expansion 
of this market.
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Now I will explain the progress and challenges of our Medium‐term Management Plan. 

In the domestic business, important factors include the control of unprofitable projects that place 
downward pressure on operating income, the creation of new customers and new services through 
remarketing, and the expansion of net sales. On the background of those factors, there is a problem 
of a decrease in net sales of the existing large‐scale systems that provides services mainly to public 
sector and financial industry every time the system is renewed. Under these circumstances, we 
believe that we could steadily generate new markets.

In the overseas business, other than growth led by M&A activity, we believe that we could achieve 
organic growth mainly in North America and growths were realized due to the effects of 
restructuring in EMEA. However, we still face a challenge of turning operating income after 
amortization of goodwill to profitability and expanding the businesses.
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Now, I would like to review more in detail the operating results by the end of March 2015 by using 
the specific examples. Please turn to page 24.



First of all, let me explain the digital archive business for the Vatican Apostolic Library. We began the 
process of digitalization and storage in April 2014, and some of the digitalized documents have been 
made available to the public since October 20, 2014. In November, we expressed our hope to the 
director of the library to digitalize a document book describing the dispatch to Rome of Tsunenaga
Hasekura by Masamune Date 400 years ago. The book was written when a major earthquake 
occurred about 400 years ago, and substantial number of lives was lost, and it became impossible 
for people to continue industry after rice paddies and field soil were inundated with sea water. At 
that time, Tsunenaga Hasekura was sent to Rome with the aim of restoration through international 
commerce. At first, we were not sure whether there had existed such book in the Vatican Library, 
but after an intense search by the librarians, we could archive and release the book in late March 
2015. There are two versions written in Japanese and Italian. Please do have a look at it if you are 
interested. 
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As the second example of overseas development of our domestic achievements, I will explain the 
NACCS/CIS system. NACCS/CIS is an automated cargo and port consolidated system 
including customs clearance  that had been used in Japan for decades, and the same service was 
begun in Vietnam in April 2014. It has received very favorable responses from the customs people. 
And, as the second country introducing this system outside Japan , we received an order from 
Myanmar, and the start of service is scheduled for November 2016.

For ASEAN, including Cambodia, Thailand and Laos, the logistics system is extremely important. Use 
of common customs clearing procedures in the Southeast Asian countries will make customs 
clearing easier and contribute to the transportation of perishable food products. Therefore, we 
believe we will be able to show our ability in this area.
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With respect to the E‐IT segment, I will explain the expansion of our market share in the utility 
industry and the creation of new businesses.

Although it was our first time to enter the electric power business, we started in February 2015 the 
provision of service using the smart meter operation and management system of the Tokyo Electric 
Power Company, Inc. In the future, we plan to expand this service through cross sectorial activities 
to other electric power companies. Furthermore, it is expected that business will be conducted by 
different industries divided into generation, retail and wheeling of electric power around 2018, and 
we plan to develop our knowhow in those business fields.
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In the retail and logistics industry, the field in which investments are growing is Omni‐channel.

In the S&T segment, for example, we provide “SANYO Onmi‐channel Platform” to Sanyo Shokai, 
while various services are provided also to other customers.
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Daimler AG, a reputable global manufacturer of automobile including Mercedes‐Benz, etc.) made a 
RFP to its more‐than‐50 business partners with the aim of establishing a shared system by 
concentrating the operation and development of the ERP system used worldwide in several 
locations.

Under the condition that total management will be possible by sending SAP technicians to the 
Shared Service Centers located in Germany, Turkey, India and the United States, we could win the 
order. At present, we are developing the business on a large‐scale basis.

As we have originally enhanced our capabilities by such measures as acquisition of Cirquent, a 
subsidiary of BMW, we intend to develop this kind of business for manufacturers of automobile 
worldwide. Actually, we now work for a large‐scale project of Volkswagen. 
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Next slide explains our future three challenges.

The first one means the pursuit of organic growth both in Japan and abroad through remarketing 
strategies and the renovation of software production technologies.

The second one is to control domestic unprofitable projects, and the third is to turn operating 
income after amortization of goodwill in overseas business profitable and expand the profits.    

Please turn to page 30. 



Domestic net sales, which had been on a downward trend, turned to an increase from the fiscal year 
ended March 2015. We expect further increase in sales in the current fiscal year.

Helped by an increase in overseas due to the acquisition of everis, total net sales in Japan and 
overseas exceeded 1,500 billion yen, and we will pursue further increase through organic growth in the 
future.

In the overseas market, we will continue to proceed with our M&A strategies with firm philosophy of 
conducting M&A within the scope of free cash flows, making sure that there will be synergies with our 
existing businesses, and that the target company has similar corporate culture with ours. Although the 
trend of the weaker yen means a severe head‐on wind for us, and M&A cannot be achieved solely by 
our intent, we will proceed with our strategy by carefully watching the situations.
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With respect to control of unprofitable projects, we succeeded in reducing losses including those of 
subsidiaries in the fiscal year ended March 2013. 

In the fiscal year ended March 2014, when a large amount of loss occurred, we implemented 
various measures including establishment of the Project Review Committee. In the fiscal year ended 
March 2015, the six projects almost ended to generate deficit. As a result, we will challenge for new 
businesses while controlling the losses under a certain level in the fiscal year ending March 2016. 
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Lastly, I will explain about an increase in operating income of overseas businesses.

Our projection for both operating income before amortization of goodwill and amortization of 
goodwill is to reach 14 billion yen, respectively, and we aim to turn the business profitable. In the 
next fiscal year and thereafter, we plan to expand the surplus.
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The fiscal year ending March 2016 is the final year of the Medium‐term Management Plan.

One of the two targets, which is net sales of 1,500 billion yen, we succeeded in achieving one year 
ahead of the plan. Therefore, we are also looking to achieve 200 yen in EPS, which is another target of 
ours. 

Out of 1,500 billion yen in net sales, overseas share accounts for more than 30%. Therefore, we will 
formulate the next Medium‐term Management Plan toward the global second stage.

I must add one point. With respect to the Global TOP 5, the foreign exchange rate we used for the 
formulation of the Medium‐term Management Plan was 80 yen per US dollar. Please understand that 
Gartner, Inc. released the ranking on a US dollar basis, and that considering the present weaker  yen 
against the US dollar, it is not always possible to be ranked among the Global TOP 5 even if we could 
achieve 1,500 billion yen in net sales. 

This wraps up my presentation. Thank you very much for your attention.
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