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す。今までは、ゼロからのスタート

ということで、M&A中心でした。

しかしこれからは、M&Aを行うに

しても現在の体制に一番シナジーが

でる会社を選び、かつ利益を出して

いくということで、数段難しくなり

ます。

－2,000億を4年間で3,500億まで

伸ばすというのは、非常にチャレン

ジャブルですね・・・・。

西畑 はい、難しいことにチャレ

ンジします。また、グローバルビジ

ネスの売上、利益情報も 2013年３

月期の第２四半期決算から、セグメ

ントの変更ということで「グローバ

ルビジネスセグメント」として切り

出して、開示しました。連結決算に

おける海外子会社の重要性が高まっ

ているための開示です。NTTデー

タのグローバルビジネスは、米国会

計基準、IFRS基準では黒字でも、

日本会計基準では、のれん代償却が

反映され前期の実績は赤字でした。

したがって、できるだけ早期に日本

会計基準においても黒字化するとい

うのが重要なポイントです。

－グローバルビジネスの2ndステ

ージでは、どんな施策を展開される

－新中期経営計画の3つの注力分

野の1つとしてあげられた、グロー

バルビジネスの最近の状況からお聞

かせください。

西畑 本年４月に海外グループ会

社の商号やロゴを“NTT DATAブ

ランド”へ統一し、海外売上高は

2012年度 2,000億円を達成しまし

た。“Go to Global”を目標にグロ

ーバルビジネスをゼロから立ち上げ

る取組みをした1stステージが終わ

り、2ndステージに入ったというこ

とです。2n dステージでは“B e

Global”の旗の下、ガートナーグル

ープが発表する ITサービス分野の

売上ランキングで“Global Top 5”

を目指します。昨年本ランキングで

は 6位にまで上昇していますが、5

位になるためには大きなギャップを

埋めなければなりません。さらに同

時に、もう１つの目標として企業価

値の向上という観点で 2016年３月

期のEPS（＊）を2012年３月期対比

85％アップの２万円にすることを

掲げたことから、売上を拡大しつ

つ利益の額を上げる必要があり、今

までと違ったアプローチが必要で

2016年3月期、“Global Top 5”、EPS（＊）2万円の実現を目指す新中期経営計画の注力分野の1
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DATA”として、グローバル市場でのさらなる成長に向けて取り組むNTTデータグループの状
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お考えですか。

西畑 M&A戦略については、今ま

での基盤がありますので、現在まだ

足りない領域を埋めるというのが１

つの目安になります。また、ロゴは

統一したといっても、まだ各海外グ

ループ会社ごとにバラバラですの

で、“Global One Team”の活動を

継続して行います。お客様は、ニュ

ートラリティで自分達の身になって

考えてくれそうな新しいグローバル

IT プレイヤーを欲しています。強

い IT分野には必ずお客様から声が

かかります。したがって、弱い分野

があれば強くし、強い分野はさらに

強くするというのが重要です。その

際に、弱い分野を自分達でオーガニ

ックに強くするのか、それを補うた

めのM&Aを行うか、パートナー連

携するかの選択になります。この施

策として“Global Offering”の取

組みに注力しています。現在の私ど

もの2,000 億円の海外売上高では、

欧米が 9 5 ％を占めています。

“Global Top 5”のITプレイヤーを

見ると、新興国で一番利益を出して

います。私どもは新興国においては

後発であるため、長い目でビジネス

を組み立てていく戦略も必要だと

思っています。

お客様の観点で見ると、各海外グル

ープ会社ごとのお客様がメインであ

り、リージョンをまたがるグローバル

なお客様は非常に少ないのが現状で

す。前述した“Global Top 5”のIT

プレイヤーは、Fortune Global 500

の世界に名だたる企業をお客様に

し、そのお客様をグローバルにサポ

ートしています。

我々はこういった活

動ができていないこ

とから、“G l o b a l

Accounts”と呼ぶお

客様を深堀する取

組みを加速させて

います。お客様の

本社があるリージ

ョンの営業ヘッド

がグローバルアカウントの営業ヘッ

ドとなり、他の地域メンバーをチー

ムに入れて対応するという仕組みで

す。

－グローバルにサポートするお客

様の獲得に向け、具体的にどんな取

組みを行っていますか。

西畑 お客様をグローバルにサポ

ートするために、当社国内外グルー

プ会社が強力に連携できる体制に

し、まずは既存のお客様数社を選ん

で成功事例を作る活動を行っていま

す。これは、簡単ではありません。

各地域で同じレベルでお客様をサポ

ートするような体制にしていくため

には時間もかかるため、着実な活動

を行いながら道筋をつけていきたい

と考えています。

３つ目は“Global Talents”、ビ

ジネスの核になるグローバル人財で

す。今年、グローバル３万人の社員

からTop100人を集め「第１回 グロ

ーバルコンファレンス」を行いまし

た。１週間、缶詰になって議論する

ことで、密な人材交流が行えたこと

に加え、“Global Top 5”に向けた

共通の問題認識ができ、Act i on

Planを確認することができました。

今後もこの活動は毎年継続して行う

方針です。

－最後に今後の抱負をお聞かせく

ださい。

西畑 NTTグループのグローバル

ビジネスの拡大にも貢献していきた

いと考えています。当社の海外子会

社を統合したことで、地域ごとに

NTTコミュニケーションズやディ

メンションデータとのシナジーが行

いやすくなりました。今後、積極的

にグローバルでの連携ビジネスを展

開していきたいと考えています。ま

たグローバル人財については、前述

したTop100人も含め海外幹部のモ

チベーションを高め、さらに海外３

万人社員を活性化していきます。一

番の課題は日本人のグローバル人財

の育成です。これは、経験を積ませ

る場を多く作ることで対応していき

たいと思っています。

－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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