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特 集　 実績に裏打ちされた
  　　　NTTデータの金融機関向けソリューション

いたため、要件定義を行うような人

材が不足しており、私どものような

SIerに対し、より上流の工程から

の開発参画を期待されています。

当社は証券信託分野のパッケージ

を多くの金融機関様にご提供するな

どしてこの分野のSE育成を図って

きたため上流工程に対応できるSE

は少なくありませんが、業界全体で

著しくSEが不足しており、次第に

SEの確保が厳しくなっています。

―もう一つの事業の柱である、ソリ

ューション（商品）提供型ビジネスに

ついてはいかがですか。

柳 金融工学が発達したため、

様々な金融商品を作ることが可能に

なりましたが、このような金融新商

品は経営点観点から、どのようなリ

スクテイクをしているのかが判りに

くいものが少なくありません。そこ

で、金融機関様の経営管理やリスク

管理を支援するソリューションに対

するニーズが増大しております。私

どもが提供する当該分野向け商品も

かなりの勢いで売上が拡大していま

す。また金融機関様の経営が健全か

どうかを示す「自己資本比率」を算

出する国際ルールである「バーゼル

Ⅱ」がこの傾向を後押ししています。

「バーゼルⅡ」では金融機関様のリ

スクコントロール強化への取組みが

必須要件となっており、例えば、私

どものバーゼルⅡ対応の経営管理ソ

リューションは、すでに 38金融機

関様への導入実績を有しています。

―そういった状況を踏まえ、現在ど

のような点に注力し、ビジネスを展開

されていますか。

―はじめに、資金証券ビジネスユニ

ット（BU）の主要ミッションと、市

場動向を含めたビジネスの状況からお

聞かせください。

柳 私ども金融ビジネス事業本部の

資金証券BUは、大きく2つのミッシ

ョンがあります。一つは、証券会社

様、信託銀行様に対する様々なシス

テムの提供であり、もう一つはメガ

バンク・地域金融機関様やクレジッ

ト会社様、リース会社様等に対して、

当BUが持つ経営管理やリスク管理

等の専門ノウハウを活用したソリュ

ーションを展開することです。

市場動向ですが、経営環境が回復

基調に転じたのに伴い、信託銀行様

を始め各金融機関様は自社の優位性

を発揮するため、新しい金融サービ

スを創出するための戦略的投資を大

きく拡大してきています。

また、証券業界では株価の堅調さ

に加え、2009年（平成21年）１月

の株券の電子化をトリガーに、IT

投資の拡大が始まっています。

しかしながら、各金融機関様はこ

こ10年間位、IT投資を圧縮されて

金融機関が新しい金融サービス構築に向けた戦略的IT投資を積極的に進めるなか、NTTデータの資金証券・リスク管理分野におけ

る各種ソリューションが注目を集めている。導入が加速する金融機関向けソリューションについて、柳圭一郎資金証券BU長にうか

がった。
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柳 経営管理ソリューションを導

入して「分析」をしたお客様は、

「バーゼルⅡ」で一番スポットの当

たっている信用リスクの計量化だけ

では経営管理として不十分で、様々

な債券やオフバランス商品などの市

場リスクの管理が非常に重要だと認

識をされると思いますが、これらが

紙やEXCELで管理されている状態

ではリスク管理をすることは困難で

すので「管理」のシステムを求めら

れる傾向があります。また、「管理」

し「分析」をすれば経営リスクを低

減するために、資産の流動化・分離

を図ったり、融資の適正化を図った

り、他金融機関様と資産負債を交換

したりするなどの「行動」を所望さ

れます。一つの商品提供を契機に

「管理」「分析」「行動」というサイ

クル、これを当社では M A A

（M a n a g e m e n t－ A n a l y s i s－

Action）サイクルと言いますが、こ

のサイクルで次のビジネスにつなが

るというケースが多くなっており、

このサイクルを循環していくような

取組みに注力しています。

―MAAサイクル以外での取組みは

いかがですか。

柳 証券会社様、信託銀行様の個

別SIに力を入れていくことはもち

ろんですが、他には金融機関様のお

客様（お取引先）に対するサービス

向上のためのソリューションを展開

しています。この分野は、特に地域

金融機関様やチャレンジングに新た

なビジネス開拓を目指す金融機関様

にとっては、大事な領域であると捉

えており、注力し

ています。例えば、

地域の企業が中国

を始めとする海外

企業と取引するケ

ースが急速に拡大

しており、私ども

が提供する金融機

関様とお取引先を

繋ぐプラットフォ

ームである外為関

連のASPサービス

も 50行近いお客様にご利用いただ

き、導入の順番待ちをしていただい

ているほど好評です。

―業界のポジション的には、どうい

った位置にあるとお考えですか。

柳 従来は、NTTデータは勘定系

は非常に強いという評価が一般的で

した。ところがここ数年間で市場で

の評価は大きく変わってきており、

周辺の経営管理や情報系といった分

野における私どもの取組みに対する

評価が高まっていると思います。例

えば、市場系業務については地域金

融機関様ではNTTデータはトップ

ブランドの一つとして認識されてい

ると思います。

―他のSIerと比べ、どのような点に

強みがあるとお考えですか。

柳 明確に言えるのは、バンキン

グ業務に加え、資金証券・リスク管

理分野の細かいアプリケーションの

レベルまで精通した要員を数多く抱

えているという点です。信頼感と同

時に、実際の業務ノウハウに裏付け

されたソリューションを展開できる

という点が大きな強みだと考えてい

ます。こういった強みを活かし、パ

ッケージ化を含めいかにお客様のニ

ーズに対応した付加価値商品を迅速

かつ安価に提供できるかがビジネス

拡大の鍵になると思います。

―最後に、今後のビジネスの抱負を

お聞かせください。

柳 企画型商品の提供で、従来の

証券会社様や信託銀行様以外のお客

様とのパイプができましたので、新

商品の追加を含めた商品拡充に積極

的に取り組んでいきたいと考えてい

ます。2006年度は、受注ベースで

対前年比30％増を見込んでいます。

2007年度は、ここまではいかない

までも少なくとも対前年比 10％増

はクリアしたいと考えています。

―本日は有難うございました。

（聞き手・構成：編集長　河西義人）
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