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子会社との資本提携を皮切りに、製

造業を中心とした市場開拓と、シス

テム構築に必要なリソースとノウハ

ウの獲得による大規模システム構

築・提案力の強化を目指しました。

大規模顧客、情報子会社、NTTデ

ータの３社のお互いのコアコンピタ

ンスを融合し、シナジーを拡大する

というM&A・資本提携によるITパ

ートナー戦略が功を奏し、法人分野

の事業は拡大し、これまでの増収増

益の実現に大きく貢献できたと思っ

ています。

一方、NTTデータはこれまで、

公共や金融分野も含め、日本国内を

中心としたビジネスにより成長して

きましたが、前述の取組みにより仲

間となった ITパートナーの多くが

グローバル企業として既にグローバ

ルな IT対応に直面していたことか

ら、NTTデータとしても、ビジネ

スパートナーとして必然的に海外に

目を向けざるを得なくなっていま

す。また、私自身、かなり前から、

IT市場が成熟した日本市場だけに

依存していては限界があり、グロー

バル市場を視野に入れた展開を加速

する必要性を感じていました。

－グローバル分野の事業拡大に本

格的に注力され始めたのはいつから

ですか。

榎本 私は、1996年～1999年にか

けて、ニューヨークにあるMISIと

いう子会社の建て直しに行きまし

た。リストラも行い、1996年の初

年度は売上は減少したものの利益は

倍増しました。この時に、着実な経

営を行うことで、海外でも確実に利

益を上げることができるという確証

を持ちました。本格的なグローバル

化は、2005年の米国SI企業Revere

社との資本提携が契機でした。

――日系企業の海外進出に合わせ

－はじめに、グローバル ITサー

ビスカンパニーの核となる「グロー

バル経営及びグループ経営」につい

て、取組みの背景・狙いからお聞か

せください。

榎本 一言でいいますと、NTTデ

ータの事業を取り巻く環境変化があ

げられます。振り返りますと、IT

技術の進展や規制緩和、公共の最適

化計画や景気変動などにより、お客

様の事業環境も変化し、私共NTT

データの事業のあり方も、SIerか

ら変革パートナーへと変貌してきま

した。NTTデータの持続的な成長

の鍵は、従来公共・金融分野に比べ

マーケットシェアの低かった法人分

野の伸長に掛かっています。

私が最初に行ったのは、法人分野

のビジネス拡大を目的にしたM&A

及び資本提携です。2002年、2003

年にかけて、日本たばこ産業、三洋

電機、日本板硝子のそれぞれの情報
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て出ていくというのはすごく理解で

きますが、いきなり向こうの会社を

M&Aという発想はどこから出てき

たのですか。

榎本 私は、日系企業がグローバル

展開を加速している状況を踏まえる

と、ビジネスパートナーとしてサポ

ートするためにも、早期にサービス

カバレッジを拡大できるM&A戦略

が重要になると考えていました。永

続的なお客様のサポートが可能にな

るだけでなく、資本提携した海外企

業とも日系のお客様のビジネスをア

ディショナルとして持っていくとい

ったシナジー効果も期待できるから

です。こうした考えのもと、2008年

1月にドイツの itelligence、10月に

BMWの子会社Cirquentとの資本提

携を行い、グローバルな拠点を一挙

に充実させることができました。私

自身は、経営企画部長として、社内

の構造改革、体質改善を行いながら、

次の成長の源は海外であり、自分が

貢献できるのは海外の分野だという

強い想いがずっとありましたね。

－改めて、グローバル ITサービ

スカンパニーの主要ミッションにつ

いてお聞かせください。

榎本 昨年７月１日にカンパニー

制の元、旧法人分野と国際事業本部

によるグローバル I T サービス

（GIT）カンパニーが発足しました。

私どもGITの最大のミッションは、

2010年代のNTTデータの成長エン

ジンとしての役割を果たすことだと

捉えています。

N T Tデータは、

新中期経営にお

いて 2013年３月

期の売上高を１

兆5,000億円（内、

海外売上 3,000億

円）に伸ばし、

グローバル IT企

業のトップ５入

りを目指す目標

を立てています。

－海外については、特にチャレン

ジングな目標値では・・・。

榎本 2009年３月期の海外売上実

績が約600億円ですから、相当厳し

い目標です。本当に容易ではないと

思っていますが、内需依存型の会社

が積極的に海外進出するなど、周辺

環境が様変わりしており、達成しな

ければいけない目標だと思います。

中期の目標も１つのマイルストンで

あって、私自身は2010年から2019

年までの今後10年でNTTデータ自

身がグローバル化する中で「NTT

データならでは」の強みを世界でど

う発揮していくべきかを考えていき

たいと思っています。

－最後に今後の抱負をお聞かせく

ださい。

榎本 GITにとってグローバル人

材の育成は極めて重要です。これは、

海外のグループ会社を含めてのこと

です。年に一回海外のグループ会社

のトップ同士の交流をはかる「グロ

ーバルCEOサミット」を2008年か

ら開始し、2009年は「グローバル

リーダーシッププログラム」も行い

ました。トップティアだけでなくセ

カンドティアもグループ連携につい

て議論する機会を設けたというのは

大きな意味がありました。今後、こ

ういった取組みをいろんな層でやっ

ていきたいと考えています。

－榎本副社長に続くグローバルな

人材の育成のポイントは・・・・。

榎本 やはりコミュニケーション

能力は大事ですが、人を大事にする

という共通的な価値観をベースに、

「フェア」にものを見て判断し、議

論できることが一番重要です。若い

人には、周辺との摩擦を怖れずに、

勇気を持って挑戦し続けて欲しいと

思います。勇気を持つためには、実

際に自分で現場を歩き、肌で感じな

がら理論武装して、周囲に働きかけ

ていくことが重要です。挑戦がない

会社は成長が止まるでしょうから、

若い人ほど頑張って欲しいですね。

－本日は有り難うございました。

（聞き手・構成：編集長　河西義人）
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