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特 集

企業の戦略的なICT活用を支援する
NTTソフトウェアのソリューション事業

田中 会社全体としては、まずは目

玉となるソリューションを4つあげ

て、営業推進本部の中にタスクフォ

ースを作って、ソリューション提案

型ビジネスを展開しています。なお

かつ、営業と開発が一体となって行

動していくチーム作りをして、市場

ニーズを迅速に取り組み、お客様に

良い製品を提供するための体制強化

を行いました。さらに、NTT研究

所の開発を支援するソリューション

事業推進本部を新設しました。また

品質を担保したうえで新規分野にチ

ャレンジするために、品質保証セン

ター（QAC）という組織も設立し

て、開発業務を側面から支援する体

制にしました。この組織再編は、営

業の強化という側面と、ソリューシ

ョンを創出し強化するという2つの

側面があります。

－本年4月から、新組織体制に移

行されましたが、ソリューション事

業推進本部の概要をお聞かせくださ

田中 ソリューション事業推進本部

の傘下には、得意分野を明確化した

４つのソリューション事業部（セキ

ュリティ、メディア、プラットフォ

ーム、ネットワーク）を配しました。

これらにより、世の中のニーズと

NTT研究所の先端技術とをつない

で、お客様の経営課題やシステム課

題などを解決する先進的なソリュー

ションを提供していくことを目指し

ています。

－推進本部配下の4つのソリュー

ション事業部の主要ミッションをお

聞かせください。

田中 セキュリティ・ソリューショ

ン事業部は、メール誤送信防止ソフ

トウェアや統合ID管理ツールなど、

セキュリティ関連ソフトウェアをま

とめて開発し、必要なものはソリュ

ーション化する事業部です。NTT

ソフトウェアといえばセキュリティ

と言われるようになるために一番の

柱になる事業部になります。

プラットフォーム・ソリューショ

－周辺環境を含めた最近の状況か

らお聞かせください。

田中 お客様のICT投資は抑制傾向

が続き、限られたSI案件に競争が

集中しています。そして競争入札で

は、品質よりも価格重視という流れ

がハッキリしてきたと思います。安

いということに対して、当然原価削

減の努力はしますが、それ以上に本

質的な“競争力”が問われています。

例えば、オフショア開発を推進し原

価削減しても、皆が全部オフショア

を活用したら値段は同じになりま

す。そこで最後は何が競争力の源泉

になるかというと、やはり自社なら

ではのソリューションだと思ってい

ます。経営的に見ても、個別SI収

入が減少傾向にある中で、それを補

うには、当社ならではのソリューシ

ョンを数多く用意して、その強みを

伸ばす必要があります。すなわち、

武器としてのソリューションを作

り、持ち、提供するということをや

っていきたいと思います。

－そういう状況を踏まえ、具体的

ににどのような取組みを行っていま
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ン事業部は、様々なサービスを構築

するための土台となるプラットフォ

ームを提供していくところです。

NTT研究所の開発に参画させてい

ただいて、そのノウハウを具体的な

プラットフォームとしてお客様に提

供しています。

メディア・ソリューション事業部

は、NTT研究所の画像や音声に関

するR&D成果をベースに、映像ソ

リーションや IPTVに関連するシス

テムを構築しています。

ネットワーク・ソリューション事

業部は、「新ノード」のプラットフ

ォームの開発から携わり、現在も維

持管理を担当しています。また、

NGNの開発・導入の一部も担当し

ました。こういった代々のネットワ

ーク基盤の開発と維持管理を請け負

っています。また、TM基盤と呼ぶ

オペレーション系システムの横通し

の基盤作りも支援しています。

この４つの事業部では、開発業務

の中から様々なソリューションを創

出することや、お客様対応で培った

ノウハウをもとにソフトウェアを製

品化するというミッションを持って

います。

－ターゲットのメインは一般市場

のお客様ですか。

田中 そうです。一般市場がメイン

ターゲットです。今度、NTTソフ

トウェアでは新たに「先端技術を社

会の力に！」というスローガンを掲

げました。先端技術とは、当然、

NTT研究所の新しい技術です。そ

の新しい技術を製品化して世の中に

提供していきます。まずはNTT事

業会社の収益向上に貢献することが

第一ですが、ソリューション事業を

活性化し、一般市場に出していかな

ければ、SI事業の落ち込みをカバ

ーできません。提供するソリューシ

ョンに磨きをかけて、一般市場に展

開していこうとしています。メール

誤送信防止ソフトウェアもNTT事

業会社様に導入していただきました

が、今は銀行をはじめとする一般市

場での導入が拡大している状況で

す。また、コストダウンの1つの策

として、ソリューションのクラウド

化にも取り組んでいます。例えば、

内線接続やネットワーク電話帳の機

能を持つ「ProgOffice」もASP化

を進めています。

－最後に、今後のビジネスの抱負

をお聞かせください。

田中 今あるソリューションは、規

模の小さめのソリューションが多

い。私たちは、１つのソリューショ

ンで 10億円ぐらいの価値のある市

場を生み出す、市場の大きいソリュ

ーションを創出したいと思っていま

す。もう1つはそのソリューション

を一般市場に展開したい。そのとき、

当然業界のノウハウが必要です。な

じみがない市場と業界に闇雲に進出

しても、大怪我をするだけですから、

狙いを絞ってやらなければいけない

と思っています。全社的に一般市場

でのビジネスを拡大しないと、大き

な成長は期待できません。

－具体的な目標は・・・・。

田中 直近の売上目標として、トー

タルで400億円の壁を越えたいと思

っています。その壁を越えるために

足りない部分は、一般市場をソリュ

ーション（武器）で開拓したいと考

えています。冒頭お話ししたSIは、

変動が大きい。安定的な右肩上がり

の成長を望むには、一般市場でのソ

リューション展開を徹底的に行うこ

とが重要です。

－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）

91ビジネスコミュニケーション 2012 Vol.49 No.12

● 得意分野を明確化した４つの事業部 
● 研究所技術をもとに先進的なソリューションの創出を目指す 

　 ソリューション事業推進本部 

セキュリティ・ソリューション 
事業部 

● 情報漏えい対策 
● アイデンティティ管理 
● セキュリティ関連 
コンサルティング 

メディア・ソリューション事業部 
● 音声・テキスト処理 
● IPTV（インターネット動画放送） 

プラットホーム・ソリューション事業部 
● クラウド基盤・構築 
● クラウド連携 
● BI/見える化 

ネットワーク・ソリューション事業部 
● IPネットワーク 
● ネットワーク運用保守 
● ネットワークサービス 
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図1 ソリューション事業推進本部の概要

―ターゲットのメインは一般市場の

お客様ですか。 ―最後に、今後のビジネスの抱負を

お聞かせください。

―具体的な目標は・・・・。

―本日は有り難うございました。

ソリューション事業を軸に、
NTTグループ外の一般市場での
売上拡大を目指す
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