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I am Iwamoto, President and CEO. 
I would like to start my explanation on financial results. 
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Please see the presentation material. 
Slide 4 shows the results of the fiscal year ended March 31, 2016, and the comparison with the 

fiscal year ended March 31, 2015. 

In the fiscal year ended March 31, 2016, new orders, sales and income at all levels grew increased 
against the previous year. The fiscal year ended March 31, 2016 is the final year of the previous 
Midterm Management Plan which was released four years ago. As indicated in emphasized 
characters, net sales and EPS, both achieved goals under the previous mid‐term plan.
The amount of received new orders increased by more than 230 billion yen or 16.3% over the 

previous fiscal year, indicating that the environment for receiving orders is favorable. 
Net sales exceeded 1,600 billion yen for the first time since the spin‐off from NTT 28 years ago, 

substantially above the goal under the previous mid‐term plan of 1,500 billion yen. 
The operating income amounted 100.8 billion yen, in line with the forecast of 100 billion yen. I will 

explain contributing factors in detail later. 
Additionally, net income attributable to owners of parent increased largely by 97% over the 

previous year, due to the extraordinary income from the sale of securities, which was mentioned in 
the third‐quarter presentation meeting.
EPS also achieved the goal under the previous mid‐term plan of 200 yen. 
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I would like to talk about new orders received in the fiscal year ended March 31, 2016. 
The amount of new orders exceeded 1,600 billion yen, and all of our business segment saw an 

increase against the previous year. Particularly, both Finance and Public & Social Infrastructure 
segments saw a large increase, as a result of our successful business expansion, as well as ensuring 
that we obtain orders for system renewal of existing large‐scale projects. 
The amount of orders received by the Enterprise & Solutions segment increased by 4.7 billion over 

the previous year. The increase mainly came from the expansion of business targeted logistics and 
manufacturing industries. 
Further, the Global segment saw a decline in order receipts in existing businesses in North 

America. However, overall, the amount of orders increased, reflecting the successful receipt of 
orders in Europe including new projects, as well as the newly consolidated Carlisle ＆ Gallagher 
Consulting Group, Inc. in North America, which was acquired through M&A.
I note that the year‐on‐year change in the amount of new orders include the effect of foreign 

exchange movement. During the year, the U.S. dollar appreciated against Japanese yen, inflating the 
Japanese yen denominated amount of new orders. In turn, Euro depreciated against Japanese yen, 
pushing the Japanese yen denominated amount downward. The net positive effect, after offsetting 
the two factors, amounted to a little less than 4 billion yen.
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Next, I will talk about net sales for fiscal year ended March 31, 2016. 
All of our business segments achieved a year‐on‐year increase in net sales, primarily backed by 

solid new orders from national government ministries and agencies or financial institutions, as well 
as the expansion of new businesses. 
The trend for the Public & Social Infrastructure segment remained unchanged and the segment is 

exposed to the so‐called downsizing nature of business with national government ministries and 
agencies, where sales and profits are reduced on every system renewal. However, the segment 
managed to generate a positive growth, by expanding business targeting the electric power industry, 
based on our entry to the utility industry prompted by organizational changes in July 2015. 
The Enterprise & Solutions segment also secured a growth through the expansion of new 

businesses, such as the omni‐channel related business or businesses targeting new customers. 
Backed by the growth in Europe, given the solid market environment in Spain and Italy, the Global 

segment’s net sales showed an increase over the previous year. The increase in net sales from the 
segment included the effect of foreign exchange movement of a little more than 7 billion yen. 
In total, NTT data achieved net sales exceeding 1,600 billion yen for the first time since the spin off. 
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Next, I will talk about the operating income for the fiscal year ended March 31, 2016. 
As I mentioned in the overview, the operating income increased from the previous year by 16.8 

billion to 100.8 billion yen, and exceeded the last year’s forecast of 100 billion yen. Contributing 
factors differ among segments, and I will explain details on each segment. 
The Financial segment saw the largest year‐on‐year growth. The growth was largely due to a 

reduction of unprofitable projects, in addition to increased sales.
On the other hand, operating income form the Public & Social Infrastructure segment declined by 

6.9 billion yen, due to more than expected number of unprofitable projects, as well as the 
downsizing effect arising from renewal orders of existing large‐scale projects, noted earlier. 
The Enterprise & Solutions segment saw an increase in operating income, based on the strong 

growth in sales. 
The Global segment achieved the goal and returned to profitability. However, this needs some 

explanation. I will discuss this later using the slide for the Global segment. 

7



8



9



10



I will extend explanation on the Global segment, particularly the segment’s operating income. 
The Global segment’s goal for operating income was to return to profitability. For the fiscal year 
ended March 31, 2016, operating income for the segment amounted to 800 million yen, up 3.5 
billion yen against the previous year. Factors that led the growth included certain unexpected events. 
Firstly, we have already released the information on the signing of a definitive agreement with Dell 

regarding the large‐scale acquisition in North America (in the news release dated March 28, 2016 
titled “Acquisition of Dell Systems Corporation, etc. as subsidiaries and take‐over of the IT services 
related business by transfer”). To this connection, we posted advisory expenses, which decreased 
the segment’s operating income. 
As an increasing factor, I will talk about the depletion of goodwill in EMEA. We are working to 

reorganize the Brazil office to become part of EMEA. In this regard, EMEA’s overall future plan was 
reviewed, and as a result, we took a loss from goodwill depletion. Along with this, the amount of 
goodwill amortization, which would have been taken as part of the operating expense, was taken as 
goodwill depletion as part of the extraordinary loss. Consequently, the operating income increased 
by the amount of goodwill depletion. 
Excluding these factors, the segment would have posted operating loss of 1 billion yen. As such, 

we recognize that earnings improvement continues to be the major issue for the Global segment for 
the fiscal year ending March 31, 2017 and thereafter.
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Next, I will talk about earnings forecasts for fiscal year ending March 31, 2017. 
Firstly, please understand that potential effects of the offshore large‐scale M&A transaction 

announced on March 28, 2016 are not incorporated in our forecasts here. Currently, we are making 
various efforts towards closing of the transaction. Upon closing, we will promptly disclose numbers 
reflecting the acquisition.
New orders are forecast to decline to approximately 1,500 billion yen by about 150 billion yen 

over the previous year, due to the strong increase of more than 200 billion yen in the previous year. 
Next, net sales. Reflecting the favorable market environment for new orders, backlog orders 

carried over from the previous year amount to approximately 1,500 billion, and we expect to 
maintain backlog orders of over 1,500 billion yen in the fiscal year ending March 31, 2017. Backed 
by such favorable market environment, sales are forecast to increase to 1,650 billion yen. The 
operating income is forecast to increase along with sales growth. I would like to add two points 
regarding our assumption. 
Firstly, it is a change in discount rate applied to pension benefit obligations from 1.5% to 0.5%. The 

reduction pushed the operating income downward by approximately 5 billion yen. Secondly, starting 
the fiscal year ending March 31, 2017, we will change depreciation method for tangible fixed assets 
from the declining‐balance to the straight‐line method. The impact from this change is considered 
negligible. Thus, we expect the operating income to increase despite the impact form changing the 
said discount rate. Obviously, however, in order to improve operating income, we must make every 
effort to eliminate unprofitable projects further. 
On appearance, the net income attributable to owners of parent declined substantially. However, 

in view of the gain on sale of securities of 15.2 billion yen, posted as part of the extraordinary 
income in the previous year, the forecast 58.0 billion yen is considered acceptable. 
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Next, I will talk about the forecast for new orders for the fiscal year ending March 31, 2017. 
New orders for Public & Social Infrastructure and Financial segments are projected to decrease, 

given the previous year’s solid receipt of orders for the renewal of large‐scale systems. On the other 
hand, despite the negative impact of the forex movement, the Global segment expects new orders 
to increase, through the business expansion in North America and Europe. In total, we forecast 
1,510 billion yen for the next fiscal year. 
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Next, I will talk about the forecast of net sales for the fiscal year ending March 31, 2017. 
Net sales for the Financial segment are forecast to decline by 3.6 billion yen. This reflects the 

large‐scale projects booked in the previous year. In view of solid receipt of order and resulting 
backlog orders, and steady business expansion targeting banking, insurance, securities and credit 
industries, insurance companies, securities companies, we consider net sales will remain the same 
level with the previous year. 
The Enterprise & Solutions segment expects a growth in sales from the expansion of business 

targeting logistics and manufacturing industries, as well as new customers and new businesses. 
In total, we expect that net sales will increase from the previous year to 1,650 billion yen, 

continuing to achieve growth in net sales since the company foundation. 
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Next, I will talk about the forecast for the operating income for the fiscal year ending March 31, 
2017. 
We expect a reduction in unprofitable projects in Public & Social Infrastructure and Financial 

segments. Forecasts for the two segments include a year‐on‐year increase of more than 10 billion 
yen out of the reduction of unprofitable business. 
Additionally, the Global segment achieved the operating income of 800 million yen, but this does 

not mean a real‐term return to profitability. We will endeavor to increase the operating income 
further for the fiscal year ending March 31, 2017. 
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The fiscal year ended March 31, 2016 was the final year for the previous Mid‐term Management 
Plan. Our previous mid‐term plan had set goals for net sales and EPS, both of which were achieved, 
with over 1.5 trillion yen and 200 yen respectively. 
The achievement resulted from measures taken as to net sales and profit. I would like to take a 

look at actions taken to achieve the previous mid‐term plan. 
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Firstly, “re‐marketing” initiatives. Under re‐marketing, we endeavored to expand our share in 
existing markets, starting with the domestic market. As you can see on the presentation material, 
the number of clients from who we generate more than 10 billion yen in annual sales grew to 1.6 
times over the fiscal year 2011. Although the customer base is not identical between fiscal years 
2011 and 2015, at least the number of such customers is increasing. The number of customers from 
which we generate less than 5 billion yen in annual sales has also increased, reflecting our efforts 
during the four years of the previous mid‐term plan. We believe that the basis of our business has 
become very solid. 
Another re‐marketing initiative was the creation of new markets. This means the entry to new 

business domains by capturing opportunities, such as deregulation and technological advancement. 
This would include electric power, omni‐channel, and digital archiving. The so‐called “My Number” 
system can be included in this category. We have successfully entered new markets through this 
initiative. 
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Next, a full automation of software development as part of our R&D strategy. By launching the 
“TERASOLUNA Suite” that links a series of software tools and allows seamless automation of 
software development, from pre‐definition, design, coding, through testing. Based on the 
mandatory requirement started in the previous year, more than 500 projects have been utilizing this 
automation tool, and we have begun to see positive results. We will continue our efforts to 
generate positive results continuously. 
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For our global business, the previous mid‐term plan had set goals to achieve the overseas sales 
ratio of more than 25%, with 350 billion yen in sales from the overseas business by the end of the 
fiscal year 2015, at which point we achieved 30% in overseas sales ratio and overseas sales of 500 
billion yen. Our geographical coverage has expended to 45 countries and areas and 185 cities, with 
over 80,000 employees, and we have achieved an important milestone. 
At the same time, we are facing various challenges for the global business, such as returning to 

profitability. As I mentioned earlier, based on the previous year’s operating income from the Global 
segment, we seem to have achieved this goal. However, operating margin before goodwill 
amortization remains low, at 2.4%. We recognize the improvement in operating margin as a key 
issue under the new mid‐term plan which will start in the fiscal year 2016. 
Please note, however, the operating margin before goodwill/PPA amortization varies among 

regions and business models taken. For example, North America has achieved close to 10%, and 
Everis and Business Solutions in Europe nearly 5 %. Going forward, we will endeavor to improve the 
overall operating margin for the global business close to 5%. 
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We had planned to reduce admin costs by 10 billion yen over the fiscal year 2011, which was 
achieved through the introduction of the Group Shared Service Center. We remain committed to the 
strict admin cost reduction. 
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Our key issue carried over from the previous mid‐term plan is unprofitable business management. 
Given unprofitable projects over 30 billion yen in the fiscal 2013, we launched the “Project Review 
Committee”, and have endeavored to control unprofitable projects. For the fiscal year 2015, the 
final year of the previous mid‐term plan, we intended to reduce unprofitable projects to a level 
lower than the fiscal year 2014. However, two large‐scale projects booked before the launch of the 
review committee and certain others after the launch became unprofitable, in total of 15.9 billion 
yen. 
We implemented a reorganization in the fiscal year 2015, under which we take a divisionalized

organization, where the company’s business is operated by each responsible business unit. Projects 
with relatively low costs, thus not subject to the committee, are handled by the responsible 
business unit, using the same review approach as the review committee, and followed up after 
execution.. 
For the fiscal year 2016, 2e developed a business plan to control the amount of unprofitable 

project within 8.0 billion yen at maximum. 
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Now, I will talk about our new Mid‐term Management Strategy that will be effective starting the 
fiscal year 2016. 
Please note that at this point the offshore large‐scale M&A deal has not closed yet. An addition of 

business through this acquisition will affect our business at about 300 billion yen in terms of sales. 
Thus, we must not ignore the effects of this acquisition when developing goals for the mid‐term 
management plan. 
Therefore, today, I will present qualitative elements, such as strategies and underling principles 

behind the new mid‐term management plan. Specific mid‐term goals will be presented separately, 
upon closing of the offshore M&A. 
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We have reached the Global First Stage during the term of the previous mid‐term management 
plan. In the fiscal year 2015, we achieved the global sales of over 500 billion yen, with the global 
sales ratio at 30%. Our next target is to reach the Global Second Stage by around 2020, targeting 
over 2 trillion yen in consolidated sales, with 50% of sales coming form the overseas business. Our 
rationale behind these goals is that we are looking at multi‐national companies as our key clients in 
the future. To do business with superior clients listed in the Fortune 500, etc., a good level of 
market share in various developed markets is essential. Otherwise, chief information officers and 
chief technology officers of these companies will not consider us as their eligible business partner. 
Thus, overseas sales growth is essential to us. In this regard, we consider M&A as the essential 
element. 
Upon successful closing of the offshore M&A, approximately 300 billion yen will be added to the 

current 1.6 trillion yen thus we may achieve over 1.9 trillion yen in sales. Then, we may be able to 
reach the Global Second Stage during the term of new mid‐term management strategy. In that case, 
we intend to set the Global Third Stage, but we cannot provide specific information today. We will 
stick to qualitative elements only. 
The keyword towards the Global Second Stage is “Ascend”, which means to “rise strongly”. By this 

we intend to “rise and grow as a global brand”. During the term of the new Mid‐term Management 
Strategy, starting the fiscal year 2016, we will aim to increase our global customers’ recognition of 
the “NTT Data” brand.
Necessary measures for this must be considered separately, between the overseas market and 

Japan. Within the overseas market, North America, Europe, Latin America, Southeast Asia and China 
are totally different. Of note, “game‐changing approach” and “breakthrough technology” in the 
presentation material are largely for the Japanese market. 
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The game‐changing approach consists of two factors: “to expand existing business” and “to create 
new business”. The approach is three‐dimensional, including “countries and areas”, “industries and 
sectors” and “solutions”, and we aim to expand our existing business further, based on the said 
three key elements and global synergy generation, like forming a perfect cube as illustrated in the 
presentation material.
Further, we plan to create new markets, by capturing technological trends, such as the recent 

digital age, virtual reality, and augmented reality.
For example, a head mounted display (HMD) allows people to experience the virtual reality. NTT 

Data sponsors the Open as an official patron. Last year, we performed an experiment using a glass‐
type display device at a golf course in St. Andrews in the previous fiscal year. Users of the device can 
watch live golf, while watching the overlaid BBC live broadcast, various data and numbers. This is 
only an example, but we plan to create new business like this. 
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We will continue to invest actively in technological innovation. This will include, firstly, production 
technologies, including, not only the automation of software development, but also the agile 
software development. Many customers remain as main frame users, particularly in Japan. It does 
not mean that we reject main frames, but in view of implementing legacy modernization, we will 
continue our active investment in the innovation of production technologies. 
Further, regarding the virtual reality mentioned earlier, NTT Data launched an initiative “NTT Data 

Technology Foresight” four years ago, and have worked to promote use of cutting‐edge 
technologies. For the fiscal year 2016, more than 270 new technologies are selected and we have 
held private seminars and various workshops for customers. We believe activities like this will 
generate new business models. We featured Fintech and block chain technologies for the fiscal year 
2015. Personally, I consider the fiscal year 2016 as the year of the virtual reality. The company 
intends to create new markets continuously through initiatives like this.
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In summary, although the overall growth rate of Japan’s IT service market remains small, there are 
areas for NTT Data to increase its market share. The Enterprises & Solutions segment has the largest 
potential for growth, and we also expect growth in regional business. We will endeavor to capture 
such growth by promoting re‐marketing initiatives further, and thoroughly control and minimize loss 
from unprofitable projects. Through the experience over the last three years, we have obtained 
adequate capability to manage unprofitable projects, including methodology and approach. 
We will review the overseas business after closing of the offshore M&A transaction. Our goals, 

basically, is to strengthen our local presence, by understanding differences among regions and 
countries. According to a report issued by Gartner Inc., NTT Data is ranked only 40th in North 
America, while Everis in Spain ranks within top 10 and the situation is similar in Italy. Our 
circumstance differs among areas, but we will endeavor to enhance our local presence in each areas
Further, key factors for global synergy generation are outlined in the presentation material. 

Particularly, I would like to emphasize the “sound financial ground”. The aforementioned large‐scale 
M&A transaction requires financing, but we intend to challenge ourselves to achieve new goals, 
while maintaining a sound financial base by controlling D/E ratio and keeping in mind the AA rating 
assigned by external rating agency. 
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This is the end of my presentation. Thank you for listening. 
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