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はないと思っています。我々は、リ

アルタイム経営と言っていますが、

小売業と同様に、日々の売上状況を

見ながら、対応策を講じています。

リアルタイムなモニタリングには、

弊社が開発した経営情報の可視化ツー

ル「InfoCabina」を活用し、大き

く３つ施策を展開しています。

１つ目は、年度の初めに施策につ

いて優先順位と時期をすべてリスト

アップし、売上状況や利益を見なが

ら実行判断をしています。これは昨

年度から実施しましたが、結構効果

があります。２つ目は、固定費の多

くを占める人件費をいかに変動費化

するかです。方法はあまり難しくな

くて、各組織のプロジェクト発足状

況、受注予定案件状況と稼働状況を

リアルタイムに把握し、開発リソー

スの動的な最適配分を行うことによっ

て、一見固定費に見える人件費を変

動費に変えることができます。昨年

度も下半期から実施し大きな効果を

あげています。３つ目は、外注率を

案件ごとに細かくコントロールする

ことです。これは、サッカーのオフ

サイドラインの上げ下げと同じで、

売上（ボール）と外注率（支出）を

組織的にきめ細かくコントロールす

るように心がけています。

－今年度組織整備を実施されまし

たが、その狙いをお聞かせくださ

伊土 今年度は、大きく2つの組織

整備を行いました。1つ目の組織改

革は、西日本本部を設立したこと

です。西日本地域での営業部隊と

開発部隊を強化することにより、

西日本地域でのNGN本格化の支援

や一般市場での売上拡大を目指し

ています。

関西圏ではこの2、3年は建設用ク

レーンが目立つようになってきまし

た。景気の回復はまだ先だと思いま

すが、先行的に順次組織を強化して

いきたいと考えています。

２つ目の組織改革は、エンタープ

ライズ・ビジネス・ソリューショ

ン・グループ（ESBG）と、NI&SI

－昨年秋からの低迷する経済環境

下にあって、3月末の決算では増収

増益を達成されたようですが、周辺

環境を含めたビジネスの状況からお

聞かせください。

伊土 昨年度の下期から日本も世界

的な大不況に見舞われましたが、IT

の業界は受注から納入までのディレ

イがあり、昨年度上期の売上が好調

だったこともあり、増収増益にする

ことができました。今年度は、上期

を見る限り、売上は昨年並みですが

利益がなかなか厳しいです。この不

景気ですから、全ての面での合理化、

効率化に加え、RFP（Request For

Proposal）は昨年レベルの価格付け

では落札が難しくなっています。こ

のため今年度は、開発コスト、一般

管理費等、より一層のコスト削減が

経営上の大きな課題です。

－そのような経営課題を解決され

るために、さらなる生産性の向上を

はじめ、どのような施策を展開され

ていますか。

伊土 生産性の向上は、即効薬で
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―昨年秋からの低迷する経済環境下

にあって、3月末の決算では増収増

益を達成されたようですが、周辺環

境を含めたビジネスの状況からお聞

かせください。

―そのような経営課題を解決される

ために、さらなる生産性の向上をは

じめ、どのような施策を展開されて

いますか。

―今年度組織整備を実施されました

が、その狙いをお聞かせください。
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ビジネス・ソリューショ

ン・グループ（SSBG）を

統合しました。統合の背

景には、一般市場での売

上拡大を目指す上で、情

報系と通信系を組み合わ

せたソリューションの提

供が、必須であるという

基本認識があります。その第1弾と

して昨年度はSSBGで、3つの技術

領域の技術者の融合を図りました。

そして、今年度は本格的な3領域の

融合のためにESBGとSSBGを統

合しました。その結果、一般市場へ

の本格参入の体制ができあがるとと

もに、今後市場が大きく拡大するで

あろうNGN上でのユビキタスサー

ビスへの対応体制が整ったと考えて

います。

－今年度特にどのような点に注力

されていますか。

伊土 １つは利益弾力性の追求で

す。売上は景気等外的要因に大きく

左右されますが、そんな中でも利益

を確実に上げることができる仕組み

作りです。そのためには、冒頭でお

話しした支出をコントロールする３

つの施策を全社一丸となって体系的

に推進することが重要です。

２つ目は、人材育成です。座学研

修はカリキュラムも充実し、協力会

社にも開放しています。今年度は実

践研修に力点を置き、ソフト道場も

開設しました。また、以前からワー

クライフバランスを基軸に、良い労

働環境を作り、密度高く

作業をしてもらうことに

取り組んでいます。残業時間の削減

という点では、まだまだ満足できる

効果がでておらず、今年度の課題と

なっています。

これまでの取組みについては、

「第９回テレワーク推進賞　奨励賞」

（平成 20年）受賞や、「メンター・

アワード2009特別賞」（平成21年）

の受賞、次世代育成支援認定事業主

としてＮＴＴグループで初めて認定

事業主マーク（くるみん）を取得

（平成20年）するなど、外部から高

い評価を得ています。

さらに、人事評価情報を含む個人

情報を除いて、経営情報はすべて社

内ホームページに公開し、カイゼン

活動や社員のやる気UPに努めてい

ます。現在社員数が約1,500名です

ので、全員が 10％パフォーマンス

を上げると、150人のプロが増える

ことになるため、相当な効果です。

－最後に、今後の抱負をお聞かせ

ください。

伊土 私は、SIを中心とした労働集

約型ビジネスは、アジア勢の台頭を

見ても、将来的には行き詰まると考

えています。また、クラウド時代に

中堅SIerが生き残るためには、ビジ

ネスモデルの変革が必要で、「サー

ビス業」としていかに付加価値を提

供できるかだと考えています。その

ために、“SIerからサービスインテ

グレータへの変革を目指し、「サー

ビス業」として重要なCS（顧客満

足度）向上への取組みに注力してい

ます。CS評価の結果をお客様にも

フィードバックし、CS向上のため

のPDCAサイクルをしっかり回す

ことによって、５点満点で4.5点を

突破しました。今年度はお客様から

満点＋αのCS６点だね、と言われ

るにはどうすべきかという点に注力

しています。

私の使命は、永続的に成長し続け

る会社にするための仕組みを作るこ

とです。そのために、原動力である

社員自らがいろいろ発想してくれる

ような基本的なマインドや仕組みを

作っていくことが私の責務だと思っ

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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―今年度、特にどのような点に注力

されていますか。

―最後に、今後の抱負をお聞かせく

ださい。 ―本日は有り難うございました。
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