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特集    シンプルなデータ管理基盤の提供で事業拡大を目指すNetApp

理が行えるNAS（Network

Attached Storage）やSAN

（Storage Area Network）

といったネットワークスト

レージの市場が急速に拡大

してきています。SOX法な

ども、市場拡大を後押しす

る大きな要因となっていま

す。まさに“The Time is

Now”であり、IPを活用し

たネットワーク化の時代か

ら、本格的な情報活用のための情報

管理基盤を整備する時代が始まろう

としている今こそ、ビジネス拡大の

チャンスだと捉えています。

―そういった状況下でも他のベンダ

ーは、貴社ほどの成長率で伸びてはい

ませんが…。

大家 NetAppは、ネットワークス

トレージ市場全体の伸びを凌ぐペー

スで成長していますが、それは製品

のアーキテクチャそのものと、バイ

ト当たりのコストが他社と比べて優

れている点があげられます。特にソ

フト主体のシングルアーキテクチャ

という点は高く評価されています。

―内部統制環境の構築、CSRや法規

制対応など、周辺環境が変化する中、

本格的な情報活用の時代における情報

管理基盤として、どのような点が重要

とお考えですか。

大家 大きく３つのポイントがあげ

られます。第１に非常に多用化・多

面化する情報に対する「質」の確保、

第２に大量の「生データ」の確実な

蓄積と自在な利用、第３に様々な情

報管理要件にシンプルな操作で迅速

に対応できることです。NetAppは、

これら３つの要件を満たす“Data

Utopia（情報活用の理想郷）の実

現”をビジョンとして掲げ、「質」

―はじめに、最近のビジネスの状況

からお聞かせください。

大家 NetAppは、本年５月23日に

ワールドワイドの業績を発表しまし

たが、2007会計年度（2006年５月

～2007年４月）は、売上高28億ド

ルで対前年比 36％増と、前年に引

き続いて２年連続して 30％を超え

る年間成長率を実現しています。こ

のような急成長を後押しする背景

は、ちょうど IP統合が始まった時

期とよく似ています。私自身 IPの

分野に長年携わり、前職の日立製作

所時代のビジネスユニットを 10年

で 400億円規模に育てあげました

が、そのスタートポイントは現在の

ような感じでした。IP統合による

ネットワーク化は、ここ 10年間の

一番大きなパラダイムシフトでした

が、今始まっているのがストレージ

の統合です。現在、サーバと１対１

で接続するDAS（Direct Attached

Storage）と呼ばれるストレージが

まだまだ中心ですが、ここにきて増

大するデータを効率よく管理するた

めにストレージ資源の共用や一元管
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の高い情報活用を可能にする「シン

プルなデータ管理基盤」を提供する

ことによって、最も信頼されるスト

レージベンダーを目指しています。

―本年1月、日本法人の社長に就任

されましたが、国内市場においてどの

ような点に軸足を置いて経営の舵取り

を行っていますか。

大家 日本国内の成長率は、ワール

ドワイドと比較して高いほうではあ

りませんが、それでも二桁の成長は

続けています。しかし、国内ではま

だまだワークグループ向けストレー

ジベンダーというイメージが強いと

思っています。したがって、ワーク

グループから企業内データセンター

基盤へ、ファイルサーバから基幹

系・情報系システムのデータ管理ソ

リューションへといったように、大

規模向け市場の開拓に注力していま

す（図１参照）。そのため、①販売

チャネルのさらなる活性化（新パー

トナープログラ

ム／新市場対応、

ソリューションセ

リング）、②営

業・サービス組織

の強化（個から組

織力の力へ／年20

～ 30％の人材増

強）、③企業認知

度の向上、の３つ

を中心にお客様の

価値とお客様満足

度を核とした市場

志向型経営への転換を図ることに軸

足を置いています。

―特に、今年度の重点ターゲットと

して、どのような市場に注力されてい

ますか。

大家 もともと製造業界は強いので、

この分野での情報系・基幹系システ

ムへの展開を加速すると同時に他業

界への水平展開に注力しています。

また、日本版SOX法への対応をトリ

ガーに、メールアーカイブやファイ

ルアーカイブのソリューション展開

に力を入れています。内部統制関連

では、外資系のお客様での導入がす

ごい勢いで拡大しています。さらに、

海外のテレコム業界では、NetApp製

品の導入が拡大していることから、

日本でもテレコム／メディア業界で

のビジネスを拡大していきたいと考

えています。そして、今後のFC-SAN

やIP-SANを含めた基幹系システムの

増加に向けた製品サポートと、シス

テムの最適化を図るサポートサービ

スにも注力していきます。

―ソリューション展開にあたってシ

マンテックをはじめとするパートナー

戦略を強化していますね。

大家 シマンテック、オラクル、マ

イクロソフトに加え、最近では仮想

化技術のVMwareとのパートナー

シップも進めています。日本国内に

おいてはパートナーとの関係強化が

必要です。そのためには、当社の

Hi-touch営業、パートナー営業、

BizDev営業との連携による顧客、

SIer、チャネルへの統合的なアプロ

ーチを展開していきます。

―社長に就任されて半年が経過しま

したが、手応えはいかがですか。

大家 冒頭お話したように世の中の

トレンドとお客様のニーズの乗算で、

市場が急速に活性化し始めています

し、十分手応えを感じています。

―最後に、中期の経営目標をお聞か

せください。

大家 本年５月より新会計年度が始

まりましたが、2010会計年度までの

３ヵ年でビジネス規模を２倍にした

いと考えています。2008会計年度は

「事業成長基盤の構築」時期、2009会

計年度は「コアコンピテンシーの確

立」時期、2010会計年度は「業界内

リーダーシップの確立」時期と位置

づけ、2009会計年度には前年比30％

増を達成したいと思います。この目

標は決して無謀ではなく、十分達成

は可能だと思っています。

―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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図1 国内市場での事業規模拡大に向けた販売戦略
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