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フショア開発拠点として中国を活用

するようになり、年々発注金額も急

拡大してきています。その背景とし

ては、経済成長、教育水準の向上を

はじめ、中国という国家そのものが、

対中国ビジネスを初めて手がけた時

より、圧倒的な勢いでエマージング

してきたことがあげられます。

弊社がグローバル展開を加速する

際の全体戦略として、欧米だけでな

く、中国を中心としたアジアなど、

経済の発展段階にあり今後も高い成

長が期待できるエマージングカント

リーにフォーカスする必要がありま

した。当然、対欧米とは異なる戦略

で取り組む必要があります。そこで、

なぜ中国かということですが、いく

つか理由があります。１つは、中国

人民銀行および中国郵便貯金開発プ

ロジェクト、さらにはその後のオフ

ショア開発を通して、人脈形成はも

ちろん中国人の考え方・感性、ビジ

ネスの慣習、カルチャーなどもよく

理解できていることです。それ以上

に大きいのが、エマージングカント

リーの中でも、中国の経済成長率が

圧倒的に高く、しかも直線距離が近

くて漢字文化圏であるという点です。

－2010年の中国のGDPは、世界

第2位の日本を超えることはほぼ確

実とみられています。

岩本 2008年９月のリーマン・シ

ョックで世界経済が急速に悪化しま

したが、当時の中国政府は８％成長

を維持するために４兆元（約 57兆

円）の財政出動を実施し、危機を乗

り越えました。ここ数年間は、最低

でも８～９％の経済成長率を維持し

続けると思います。このエマージン

グパワーは驚異的です。金融分野だ

けをみても、現在、グローバルトッ

プ５の金融機関のうち３行が中国の

銀行です。古今東西、4000年の歴

史の中で、文明の発達の裏側では必

ず金融のメカニズムが強く働いてい

ます。ということは、今後も高い経

済成長が見込まれる中国ではさらな

る金融メカニズムの整備が必要であ

り、そのためには金融システムイン

フラ、特にソフトウェアの開発パワ

ーが必要とされています。また、中

国では国策として、全国民に銀行口

－グローバル企業として、海外ビ

ジネスの拡大に向けた取組みを加速

されており、特に中国地域での拠点

作りを積極的に展開されています。

なぜ今、中国なのですか。

岩本 弊社が初めて対中国ビジネス

を行ったのは、十数年前の中国人民

銀行および中国郵便貯金のシステム

開発でした。このビジネスは、開発

プロジェクトは成功しましたが、残

念ながらビジネスモデルとして成功

したとはいえませんでした。その最

大の理由は、国の制度や金融メカニ

ズムをはじめ、民度、生活レベルな

どが現在ほど成熟していなかったこ

とです。そのため一時、対中国ビジ

ネスから撤退しましたが、その後オ

成長著しい中国で、
マーケットドリブンを基軸に
ローカルビジネス拡大を目指す
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―グローバル企業として、海外ビジ

ネスの拡大に向けた取組みを加速さ

れており、特に中国地域での拠点作

りを積極的に展開されています。な

ぜ今、中国なのですか。

―2010年の中国のGDPは、世界第

2位の日本を超えることはほぼ確実

とみられています。
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座を持たせるために、銀行の数をさ

らに増やす施策を展開しています。

この点も踏まえ、国土の広さ、13

億人超の人口などを含めて単純に日

本の 10倍のマーケットが中国には

あるといえます。

この２つの観点から、私どもが長

年取り組んでいる決済インフラや共

同センター（今風の言葉ではコミュ

ニティクラウド）などの構築・運営

ノウハウ、さらには最先端の金融メ

カニズムのノウハウは、必ず必要と

されると思っています。今、私ども

が本気になってマーケットを開拓し

ていくことは、弊社にとってもまた

中国の成長・発展のためにも極めて

有意義な取組みだと思っています。

－中国での市場開拓にあたって、

留意すべき点はありますか。

岩本 冒頭お話しした「ビジネスモ

デルとして成功したとはいえなかっ

た」という苦い経験を踏まえ、中国

のマーケットを開拓するためには現

地法人を主体とするビジネスモデル

で取り組むことが必要です。現地法

人を設立し、中国人の営業担当者、

技術者を中心にしたフォーメーショ

ンで、ローカルに根ざしたビジネス

を展開することです。私どもは、資

本の提供に加え、長年培った様々な

ノウハウ、すなわちNTT DATA

Wayを持ち込みます。

－オーガニックグロース（自律的

成長）を基軸にした中国でのローカ

ルビジネスの拡大に向け、現地パー

トナーの発掘・提携を積極的に行っ

ていますが、現在関係会社は何社あ

りますか。

岩本 現在、中国に私どもの連結子

会社（50％超出資）および出資提

携社を合わせ、20社の関係会社が

あります。今までは、これらの多く

がオフショア開発を中心に事業を展

開してきました。しかし、これから

は顧客の要求に応じた市場主導、マ

ーケットドリブンの考えを基軸にし

た事業展開が重要だと思っていま

す。このため、市場ニーズに応じて、

私どもが持つソリューションのデリ

バリー拠点として活用することも考

えています。また最近のパートナー

モデルは、マーケットドリブンの考

えに基づき、中国市場で特徴的なビ

ジネスを展開している企業との合弁

会社設立が多くなっています。

－中国の金融メカニズムは、日本

と相当差がありますか。

岩本 例えば、携帯電話の非接触

ICカードを利用した決済スキーム

など、まだまだ日本のノウハウが求

められていることは間違いありませ

ん。経済成長に比例して、必要とな

る金融メカニズムのファンクション

も増えてきています。しかし、金融

メカニズムの進化のスピードは、信

じられない速さです。これは逆にい

えばある意味、脅威です。だからこ

そ、先進的な金融メカニズムのト

ータルサプライヤとして必要とさ

れる今、頑張るしかないと思って

います。

－最後に中国ビジネスに関する今

後の抱負をお聞かせください。

岩本 正直、中国の巨大（huge）

さに畏れ慄いています（笑）。そう

いうヒュージさ、驚異的なエマージ

ングパワーを持つ地域に乗り出して

ローカルビジネスを拡大しないと、

弊社としても大きな成長は望めない

と思っています。

－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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