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▌３ 事業戦略 事業領域拡大▌３．事業戦略 事業領域拡大
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© NEC Fielding,Ltd.Page 1



Ｓｕｂ－Ｉｎｄｅｘ

１ 現状認識１．現状認識

▌ ビジョンと中期計画の位置付け

▌ 市場環境▌ 市場環境

▌ 技術潮流
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ビジョンと中期計画の位置付け

サポートサービス事業の担い手であるサポートサービス事業の担い手である『『ひとひと』』の強化からスタートの強化からスタート

ビジョンの実現に向け

サポ トサ ビス事業の担い手であるサポ トサ ビス事業の担い手である ひとひと』』の強化から タ トの強化から タ ト

『ビジ ン の実現

『会社 成長

『ビジョン』の実現

『会社』の成長

▌中期計画

『ひと』の成長
▌中期計画

ビジョンの実現に向けたビジョンの実現に向けた
ファーストステップファーストステップ

*2008年制定*2008年制定
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国内ＩＴｻﾎﾟ ﾄｻ ﾋﾞｽ市場規模は ＨＷ保守事業減と景気回復の遅れにより縮小傾向

市場環境

国内ＩＴｻﾎｰﾄｻｰﾋﾞｽ市場規模は、ＨＷ保守事業減と景気回復の遅れにより縮小傾向
＜CAGR（’09→’12）▲0.4％＞ ※「運用代行、ﾍﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ、ｼｽﾃﾑ展開」は市場の6割を占める

当社の事業規模に市場成長率を適用すると減少率は拡大し、厳しい状況が予測
C （’ ’ ）

▲0 4%

国内ＩＴｻﾎﾟｰﾄｻｰﾋﾞｽ市場（当社事業領域）規模予測 当社売上予測（市場成長並み）
※各セグメントの伸長率を当社の事業規模に適用した場合

＜CAGR （’09→’12）▲0.9％ ＞

（兆円） 7.73 7.82 7.66 7.55 7.55 7.58

運用代行
ﾍﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ

▲0.4%

407 408

63 25

17 17 17 17

（億円） 2,141 2,111
1,900

運用代行
ﾍﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ

1,873 1,860 1,850

▲0.9%
ﾒﾃﾞｨｱ

市場規模の約６０％

4.64 4.75 4.63 4.55 4.57 4.62

展開
ﾍﾙﾌﾃ ｽｸ
ｼｽﾃﾑ展開

▲0.1% 693 657
483 480 476 473

404 397 399 403

17 17 17

NW施設
ｻﾌﾟﾗｲ

展開
ﾍﾙﾌﾃ ｽｸ
ｼｽﾃﾑ展開

▲0.1%

市場規模の約６０％

1.06 1.07 1.06 1.05 1.05 1.04

NW施設
ｻﾌﾟﾗｲ ▲0.7%

34 38 45 45 45 45

483 480 476 473

SW保守

▲0.7%

＋0.1%

1.39 1.36 1.33 1.31 1.29 1.28

0.64 0.64 0.64 0.64 0.64 0.64

HW保守

SW保守
＋0.1%

▲1.4%

944 983 951 935 923 912HW保守

▲1.4%

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2007 2008 2009 2010 2011 2012
出典：09/11Gartner Japanのﾃﾞｰﾀ等を利用し当社が推定 出典：09/11Gartner Japanのﾃﾞｰﾀ等を利用し当社が推定
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技術潮流

国内ＩＴサポ トサ ビス市場規模の低迷が予測される中国内ＩＴサポートサービス市場規模の低迷が予測される中、
「仮想化」・「クラウドコンピューティング」 市場は急速な成長が見込まれている

クラウド導入・利用に関する顧客ニーズとしてはクラウド導入 利用に関する顧客 ズとしては
「コスト削減」、「運用管理負荷軽減」、「事業環境変化への迅速な対応」が挙げられる

出所：日経ｺﾝﾋﾟｭｰﾀ

クラウドコンピューティング

7000

8000 7,438
▌2012年には

09年度比で約約33倍成長倍成長の予測

（億円）

仮想化

23.2

60

70

20

25

クラウド市場規模予測国内サーバ出荷台数予測

23.2 仮想化サーバ
比率

（万台）▌仮想化SVが22桁成長桁成長の予測
（％）

1,256

2,100

3,027

3,756

4,854

3000

4000

5000

6000

クラウド
サービス

ｱﾌﾟﾘｹ ｼ ﾝ

4,106

1 407
43.6

47.6

45

12.3

15

20

30

40

50

10

15

20

その他サーバ12.3

1,397 1,588 1,801 2,006 2,202 2,385 2,5859
601

0

1000

2000

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

ｱﾌﾘｹｰｼｮﾝ
ｻｰﾋﾞｽ

1,407

（SaaS/ASP含）6.1
14.4

8
0

10

2009 2010 2011 2012 2013
0

5
仮想化サーバ

出所：IDCｼﾞｬﾊﾟﾝﾘﾘｰｽ資料をもとに作成 出所：矢野経済研究所ﾘﾘｰｽ資料をもとに作成

高成長領域（仮想化・ｸﾗｳﾄﾞｺﾝﾋﾟｭｰﾃｨﾝｸﾞ）を
含めた運用代行・ﾍﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ・ｼｽﾃﾑ展開の日立電子ｻｰﾋﾞｽ㈱

競合他社動向

NECﾌｨｰﾙﾃﾞｨﾝｸﾞ㈱
◇システム提案から運用、保守までの

プ体制 構築
含めた運用代行・ﾍﾙﾌﾃ ｽｸ・ｼｽﾃﾑ展開の
市場規模を見据え

日立電子ｻｰﾋ ｽ㈱

富士通ｴﾌｻｽ㈱
ワンストップ体制を構築
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Ｓｕｂ－Ｉｎｄｅｘ

２ 目指す方向性２．目指す方向性

▌ 中期経営方針

▌ 中期計 標▌ 中期計画の目標

▌ 中期計画の計数目標

▌ 計数目標に向けたｼﾅﾘｵ （売上高）▌ 計数目標に向けたｼﾅﾘｵ （売上高）

▌ 〃 （営業利益）

▌ 当社の方向性と戦略▌ 当社の方向性と戦略
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中期経営方針

現場主義 ひと重視 協働を基本に お客さま視点に立 た事業運営を継続強化現場主義、ひと重視、協働を基本に、お客さま視点に立った事業運営を継続強化

ひとの成長から会社の成長、そしてビジョンの実現を目指す

会社の成長ひとの成長 ビジョンの実現

お客さま視点に立って事業運営の「質」を変革お客さま視点に立って事業運営の「質」を変革

現場主義 ひと重視 協 働

お客さまシステムを対応する
「現場」において、技術・
技能・コミュニケーションを

組織の一人ひとりが、
「誇りと自信と使命感」を
持って業務遂行できる

一人ひとりが目標に対して、
役割を果たし、連携すること
で組織力を向上

スピード

技能 コミュニケ ションを
強化継承

持って業務遂行できる
「人財」の創出

で組織力を向上

ド
お客さまのシステム環境やニーズの変化に対応お客さまのシステム環境やニーズの変化に対応
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中期計画の目標

ライフサイクル ネジメント（ＬＣＭ）を軸としたワンスト プサ ビス提供 の転換

堅実な成長の実現堅実な成長の実現

ライフサイクルマネジメント（ＬＣＭ）を軸としたワンストップサービス提供への転換

企業価値Ｎｏ.１を目指して、卓越し賞賛される会社の実現

堅実な成長の実現堅実な成長の実現
▐ ストック型ビジネス拡大とフロー型ビジネス※への展開による増収基調へ転換

▐ 継続した費用構造改革による増益基調の確立
業績業績業績業績

※フロー型ビジネス：設計・構築、導入・展開

ＮｏＮｏ..１評価の奪還と他社に追従をゆるさない地位の確立１評価の奪還と他社に追従をゆるさない地位の確立

▐ 継続した費用構造改革による増益基調の確立

ＣＳＣＳＣＳＣＳ

グ プ 社会 献 境 ど 積極的 活動継続グ プ 社会 献 境 ど 積極的 活動継続

▐ ＣＳＩ値（ＣＳの総合満足度スコア）：２位よりも「２０ポイント」以上の差
ＣＳＣＳＣＳＣＳ

▐ モーニングスター社によるＳＲＩ評点の５分野全て「Ａ＋」を獲得

グループとして社会貢献や環境などへの積極的な活動継続グループとして社会貢献や環境などへの積極的な活動継続
ＣＳＲＣＳＲＣＳＲＣＳＲ

自ら学び、お客さま視点に立てる人財への変革自ら学び、お客さま視点に立てる人財への変革
▐ サポートサービス拡大に向けた要員の増強人財人財人財人財
▐ お客さまニーズに対応する技術力の向上
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中期計画の計数目標

売上高は 予測される国内市場 復 弱さから「堅実な成長 を計売上高は、予測される国内市場回復の弱さから「堅実な成長」を計画

経常利益は、継続した費用構造改革により増益を計画
市場規模の大きい「運用サポートサービス領域」では、CAGR（09→12）＋14％を計画

2010年度

前年差見通し

2009→2012

ＣＡＧＲ（%）

単位：億円 2009年度

前年差実 績

2011年度

前年差計 画

2012年度

前年差計 画

売上高

ﾌﾟﾛｱｸﾃｨﾌﾞ
・ﾒﾝﾃﾅﾝｽ

１１,,９２０９２０

９８０９８０

＋１１＋１１

＋１＋１

＋２＋２..１％１％

＋１＋１..７％７％

１１,,９０９９０９

９７９９７９

△△２０２２０２

△△４２４２

１１,,９６０９６０

９９８９９８

＋４０＋４０

＋１８＋１８

２２,,０３００３０

１１,,０３００３０

＋７０＋７０

＋３２＋３２

９４０９４０ ＋１０＋１０ ＋２＋２..５％５％

運用ｻﾎﾟｰﾄ
/ﾍﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ

２１０２１０ ＋３８＋３８ ＋１４＋１４..０％０％

ﾌｨｰﾙﾃﾞｨﾝｸﾞ
・ｿﾘｭｰｼｮﾝ ９３０９３０ △△１６０１６０

１７２１７２ △６△６

９６２９６２ ＋２２＋２２

２３２２３２ ＋２２＋２２

１１,,００００００ ＋３８＋３８

２５５２５５ ＋２３＋２３

営業利益 ９０９０

ｼｽﾃﾑ展開
/ｻﾌﾟﾗｲ他

/ﾍﾙﾌﾃﾞｽｸ
２１０２１０ ＋３８＋３８

７３０７３０ △２８△２８ △０△０..６％６％

１０２１０２

１７２１７２ △６△６

７５８７５８ △△１５４１５４

１００１００

２３２２３２ ＋２２＋２２

７３０７３０ ±±００

１１０１１０

２５５２５５ ＋２３＋２３

７４５７４５ ＋１５＋１５

営業利益

（利益率）

経常利益

９０９０

（（4.7%4.7%））

９０９０

△△１２１２

（△（△0.6%0.6%））

△△１１１１

＋２＋２..６％６％

＋２＋２ ９％９％

１０２１０２

（（5.3%5.3%））

１０１１０１

△△３３

（＋（＋0.4%0.4%））

＋０＋０

１００１００

（（5.1%5.1%））

１００１００

＋１０＋１０

（＋（＋0.4%0.4%））

＋１０＋１０

１１０１１０

（（5.4%5.4%））

１１０１１０

＋１０＋１０

（＋（＋0.3%0.3%））

＋１０＋１０経常利益

（利益率）

９０９０

（（4.7%4.7%））

△△１１１１

（△（△0.6%0.6%））

＋２＋２..９％９％１０１１０１

（（5.3%5.3%））

＋０＋０

（＋（＋0.5%0.5%））

１００１００

（（5.1%5.1%））

＋１０＋１０

（＋（＋0.4%0.4%））

１１０１１０

（（5.4%5.4%））

＋１０＋１０

（＋（＋0.3%0.3%））
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計数目標に向けたシナリオ 【売上高】

市場のマイナス成長予測（▲0 9％/年）に対して市場のマイナス成長予測（▲0.9％/年）に対して、
運用サポートを軸とした注力領域を中心に増収（CAGR（09→12）＋2.1％）を計画

単位：億円
<前年増減>ブ

１ ９６０

２,０３０

＋１２１億円＋１２１億円
（＋（＋2.12.1％％//年）年）

<前年増減>
ＣＡＧＲ
09→12

＋２.１%

ＰＭ：プロアクティブ・メンテナンス

ＦＳ：フィールディング・ソリューション

１７２１７２ ２１０２１０
２３２２３２

２５５２５５１,９０９
１,９２０

１,９６０

<＋３８>
<＋２２>

<＋２３>

＋１４.０%

運用ｻﾎﾟｰﾄ/
ﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ

７５８７５８

１７２１７２

９３０９３０

ＦＳ

７３０７３０

２１０２１０

９４０９４０
７３０７３０

９６２９６２ ７４５７４５

１１,,００００００

ｼｽﾃﾑ展開/
サプライ他 <△２８>

<＋３８>

<±０>

<＋１５>

△０.６%
＋２.５%

ﾍﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ

<＋１１>

１５７１５７

１４２１４２

ＰＭ １７２１７２

１５３１５３

９０９０

１７７１７７

２２

２０４２０４

自主契約自主契約//
販売店等販売店等

保守注力領域

<＋１５>

<＋２４>

<＋２７>

<＋２１>

＋１２.７%

９７９９７９
６８０６８０

１５７１５７ＰＭ

６５５６５５

１７２１７２
９８０９８０

６３１６３１

１９０１９０９９８９９８

６１５６１５

２１１２１１１１,,０３００３０
販売店等販売店等

保守既存
領域

従来のＨＷ
保守・修理

<＋１５>

<△２５>

<＋１８>

<△２４>

<＋２１>

<△１６>

△３.３%

＋１.７%

＋１０.３%

２００９年度
実 績

２０１０年度
見通し

２０１１年度
計 画

２０１２年度
計 画
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計数目標に向けたシナリオ 【営業利益】

中期計画期間中は 将来の更なる成長に向けた投資期間と位置づけるも中期計画期間中は、将来の更なる成長に向けた投資期間と位置づけるも、
増益（CAGR（09→12））＋2.6％/年）は確保する計画
５年レンジで１５０億円以上を目指す

３年間
累積

戦略投資：△８２

投資効果：＋８２

損益インパクト ±０

＋８億円＋８億円
（＋（＋2.62.6％％//年）年）

＋３～＋４%

２,１７０～２,２００
売上高

戦略投資：△２８

戦略投資：△４４
投資効果：＋５４
損益ｲﾝﾊﾟｸﾄ：＋１０
<前年増減：＋１０>

累積
損益インパクト：±０

戦略投資：△１０
投資効果：±０

売上高

１ ９０９

２,０３０

＋３～＋４%

売上高

戦略投資 ２８
投資効果：＋２８
損益ｲﾝﾊﾟｸﾄ：±０
<前年増減：＋１０> ＋１０＋１０

投資効果：±０
損益ｲﾝﾊﾟｸﾄ：△１０
<前年増減：△１０>

１５０～１５５
１,９０９

１１０１１０

＋１０＋１０
△１０△１０

１０２１０２ １００１００
固定費増：△２０

限界利益増：＋２０△２△２
固定費増

９０９０
固定費増

２００９年度
実 績

２０１０年度
見通し

２０１１年度
計 画

２０１２年度
計 画

２０１４年度
計 画
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当社の方向性と戦略

人財戦略をベ スに経営基盤改革を強化し 事業領域拡大と費用構造改革を推進人財戦略をベースに経営基盤改革を強化し、事業領域拡大と費用構造改革を推進

事業領域拡大

【３つの方向性】 【戦略】 ※番号は、３つの方向性とリンク

サポートサービス
領域拡大

事業領域拡大 事業領域拡大
① 事業基盤強化戦略

② ｼｽﾃﾑｱﾌﾀｰｻﾎﾟｰﾄ拡大戦略

NECグループへの貢献
関係会社としての役割
上場企業としての役割 ＦＳ

ＰＭ

ポ / プデ

ｼｽﾃﾑ保守/運用

ＩＴｲﾝﾌﾗ構築

②

③

ｸﾗｳﾄﾞ対応 ｸﾞﾛｰﾊﾞﾙ化
ＦＳ

②

ＦＳ

ＰＭ ＦＳ

③ ＦＳフロービジネス拡大戦略
運用サポート/ヘルプデスク

④ グローバル戦略
システム展開/サプライ他

ﾌﾟﾗｯﾄﾌｫｰﾑ保守

ＨＷ保守

事業基盤（保守）
の規模堅持①

①
（ＨＷ＋ＳＷ） 費用構造改革

⑤ 業務プロセス改革戦略

ｸﾗｳﾄ 対応

ﾏﾙﾁﾍﾞﾝﾀﾞ対応① 推進 ④
② ＰＭ ＦＳ

ＰＭ

④ 戦略

ＨＷ保守

費用構造改革 業務ﾌﾟﾛｾｽ改革

①

⑤

⑥ ＩＴ改革戦略

経営基盤改革

⑦ 人財戦略 （ ）

ＩＴ改革⑥

継続的な原価低減・経費節減活動

経営基盤改革 Ｃ Ｓ ＣＳＲ⑧ ⑨

⑦ 人財戦略 （リソース・パートナー・スキル・ＥＳ）

⑧ ＣＳ戦略
⑨ ＣＳＲ戦略

継続的な原価低減 経費節減活動

人 財⑦

組 織

人 財⑦
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Ｓｕｂ－Ｉｎｄｅｘ

３ 事業領域拡大
～事業戦略～

３．事業領域拡大

[３つの方向性]

事業領域拡大

▌ 事業運営モデルと戦略

▌ 事業基盤強化戦略

▌ ｼｽﾃﾑｱﾌﾀｰｻﾎﾟｰﾄ拡大戦略

▌ FSﾌﾛｰﾋﾞｼﾞﾈｽ拡大戦略
費用構造改革

経営基盤改革

費用構造改革

▌ ｸﾞﾛｰﾊﾞﾙ戦略
経営基盤改革

© NEC Fielding,Ltd.Page 13



事業領域拡大 事業運営モデルと戦略

運用領域への注力を起点に ストック型ビジネスの拡大と運用領域への注力を起点に、ストック型ビジネスの拡大と
フロー型ビジネスとのシナジーにより売上拡大を図る

平均伸長率

ストック型

平均伸長率
2009→2012

運 用

最注力成長領域最注力成長領域

保 守

事業基盤領域ストック型
ビジネス 高

８～１６％

最注力成長領域最注力成長領域

システムアフターサポート拡大戦略

事業基盤領域

事業基盤強化戦略グ

＋１４.０％ ＋１.７％

事業運営
モデル

付
加
価

営業
利益率

システムアフタ サポ ト拡大戦略 事業基盤強化戦略グ
ロ
ー
バ
ル

新規参入領域
ストック型ビジネス

モデル 価
値

０ ３％

ル
戦
略

導入・展開 設計・構築
フロー型
ビジネス

新規参入領域基盤拡大領域

低

０～３％

△０.６％

ＦＳフロービジネス拡大戦略
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事業領域拡大

ＨＷ保守からＳＷ領域 マルチベンダ保守対応を含めた

事業基盤強化戦略
ＰＭ

ＦＳ
保守

ＨＷ保守からＳＷ領域、マルチベンダ保守対応を含めた
サポート範囲の拡大と自主・販売店などのチャネル開拓による拡販

▌ＨＷ保守からＳＷ領域を含めた
売上高売上高（（2009→20122009→2012））

９７９億９７９億 １１ ０３０億０３０億▌ＨＷ保守からＳＷ領域を含めた
プラットフォーム（ＰＦ）保守への拡大

ＨＷ保守契約からプラットフォーム保守契約への移行促進

全プ パ ＣＥ ドバ スドＣＥ化（ ト技術力強化） 平均伸長率

９７９億９７９億 →→ １１,,０３０億０３０億

全プロパーＣＥのアドバンスドＣＥ化（ソフト技術力強化）

▌マルチベンダ対応力の強化
バックヤード体制の強化によるフロント支援の充実

プラットフォーム保守
（ＨＷ＋ＳＷ）

＋20％
平均伸長率

2009→2012

▌チャネル開拓による自主・販売店契約の拡大

バックヤ ド体制の強化によるフロント支援の充実 （ＨＷ＋ＳＷ）
マルチベンダ対応

サポート範囲拡大地域・規模別の販売店支援体制の確立
＋１1％

機器販売（自主）の保守契約拡大

販売店タイプ毎のサポートサービス・フィッティングの展開

当社保守インフラ提供による販売支援

ＨＷ保守
チャネル開拓

範囲拡大地域・規模別の販売店支援体制の確立

＋１１％▲3％ＨＷ・ＳＷサポートのパッケージ型メニューの創出と提供

新規チャネル開拓（販売店・ＳＩｅｒ・他社）
ＮＥＣ 販売店・自主

＋１１％▲3％
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事業領域拡大 ｼｽﾃﾑｱﾌﾀｰｻﾎﾟｰﾄ拡大戦略
ＰＭ

ＦＳ

運用ｻﾎﾟｰﾄ
/ﾍﾙﾌﾟﾃﾞｽｸ

当社の強みを活かしたオンサイト対応によるサポ トサ ビスの拡大当社の強みを活かしたオンサイト対応によるサポートサービスの拡大

▌強みである『オンサイト』でのＬＣＭサービスの提供
お客さまシステムの運用上の課題解決として ＣＯＢＩＴ/ＩＴＩＬに準拠したサ ビスの提供

売上高売上高（（2009→20122009→2012））

１７２億１７２億 →→ ２５５億２５５億

▌オンサイト要員を活用したＮＥＣデータセンターへの『移行提案』とＬＣＭサービスの提供

お客さまシステムの運用上の課題解決として、ＣＯＢＩＴ/ＩＴＩＬに準拠したサービスの提供

お客さまシステム運用アセスメント対応力の強化

個別・単体サービスを共通サービス機能として標準整備・強化（サーバ・クライアント・ネットワーク系）

お客さまシステム運用アセスメント対応力の強化
システム切入れ替え時期の把握やインシデント・障害情報を活用したシステム運用最適化の提案
インフラ構築～業務ＡＰまでの統合システム管理・運用サービスの提供

▌事業を支えるＰＦ-ＳＥの増強

お客さま独自運用 ｵﾝｻｲﾄLCMｻｰﾋﾞｽ適用 ｸﾗｳﾄﾞ指向ｻｰﾋﾞｽPFｿﾘｭｰｼｮﾝ適用

▌事業を支えるＰＦ ＳＥの増強
2009年度：１７０名 → 2012年度：５５０名

移行移行移行移行

お客さま

エンドユーザ

情報システム部門

シ 企 業務 開発（お客さま）

お客さま

エンドユーザ

情報システム部門

シ 企 業務 開発（お客さま）

お客さま

エンドユーザ

情報システム部門

ビジネ プ セ ネジ ト（お客さま）システム企画、業務ＡＰ開発（お客さま）

ＳＩ請負（ＮＥＣ担当）

システム運用（お客様）
属人的、職人的な運用
業務別運用で非効率

独自独自
運用運用

COBIT/ＩＴＩＬに準拠
属人的運用の改善と効率化

オンサイトＬＣＭサービスの提供
当社当社
提供提供

システム企画、業務ＡＰ開発（お客さま）

ＳＩ請負（ＮＥＣ担当）

COBIT/ITＩＬに準拠
属人的運用の改善と効率化

オンサイトＬＣＭサービスの提供

ビジネスプロセスマネジメント（お客さま）

業務ＡＰサポート（ＮＥＣ担当）

当社当社
提供提供

ユーザＤＣ ＮＥＣ ＤＣユーザＤＣユーザＤＣ※ 移行
※ＤＣは、データセンター
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地域別営業体制の強化とストック顧客のニ ズを捉えた

事業領域拡大 FSﾌﾛｰﾋﾞｼﾞﾈｽ拡大戦略
ＰＭ

ＦＳ
ｼｽﾃﾑ展開
/ｻﾌﾟﾗｲ他

地域別営業体制の強化とストック顧客のニーズを捉えた
複合型ソリューションサービスの提供

▌全国の拠点網を活かした地域別営業体制の強化

売上高売上高（（2009→20122009→2012））

７５８億７５８億 →→ ７４５億７４５億

▌全国の拠点網を活かした地域別営業体制の強化
ＮＥＣの営業ＢＵとＮＥＣネクサソリューション㈱と連携した

ＳＭＢ市場深耕

地場販売店との連携による地方圏での受注拡大

大手

中堅
東名阪

ＮＥＣ

ＮＥＣネクサソリューション
地場販売店との連携による地方圏での受注拡大 中堅

中小

地方圏
地場販売店
＋当社▌ｸﾗｳﾄﾞ環境を見据えたｿﾘｭｰｼｮﾝｻｰﾋﾞｽの提供

プラットフォームソリューションプラットフォ ムソリュ ション
ｸﾗｳﾄﾞ指向のITｼｽﾃﾑに最適なﾈｯﾄﾜｰｸ構築の提供

複数の業務APサーバを仮想化で統合したｿﾘｭｰｼｮﾝの提供

ﾗｲｾﾝｽ管理更新ﾋﾞｼﾞﾈｽの対象ﾌﾟﾛﾀﾞｸﾄ拡充

クラウド

ネットワーク

セキュリティ

ストレージ

プラットフォーム
ソリューション

環境・ファシリティ
ソリューショングリーンＩＴ

ファシリティ

環境コンサル複合型複合型
環境・ファシリティソリューション

ﾃﾞｰﾀｰｾﾝﾀｰやﾕｰｻﾞｵﾌｨｽでの環境対策に向けたｺﾝｻﾙから
構築・運用/保守までのﾄｰﾀﾙｻｰﾋﾞｽの提供

仮想化 グリーングリッド

環境コンサル

い～るでぃんぐ

コンピュータ用品

アップグレード機器

複合型複合型
ソリューションソリューション

▌ｲﾝﾀｰﾈｯﾄｼｮｯﾌﾟ「い～るでぃんぐ」の更なる拡大
当社のﾄﾞｱｵｰﾌﾟﾅｰとしてｻﾌﾟﾗｲ商品からｻｰﾋﾞｽへの拡販

営業専任部隊による対面販売からの切り換え促進 保 守

設計・構築 導入・展開

ストック
顧客

サプライ

アップグレ ド機器

運 用営業専任部隊による対面販売からの切り換え促進 保 守顧客 運 用
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中国 東南アジアを中心とした日系企業向け新規マ ケットの開拓

事業領域拡大 ｸﾞﾛｰﾊﾞﾙ戦略
ＰＭ

ＦＳ

▌関係会社（ＮＥＦＩＴＳ）を核とした
中国事業サポ ト体制の整備

中国・東南アジアを中心とした日系企業向け新規マーケットの開拓

中国事業サポート体制の整備
日本と同等な保守サービス品質提供に向けた
フロント・バックヤード体制の構築
保守部品供給体制の整備

中国

サポ ト体制 確立

支援

保守部品供給体制の整備

▌現地法人とのパートナー連携による
東南アジアマーケットの開拓

中国で構築したサポ ト体制の活用

サポート体制の確立
（ＮＥＦＩＴＳを核）

ＪＯＣ対応
中国で構築したサポート体制の活用
ＪＯＣ（日本企業）に対するタイムリーな対応の強化
リモート技術とマルチ言語対応によるボーダレスな
技術支援の強化

東南アジア
支援

ＪＯＣ対応

▌中国・東南アジア対応要員の増強

シンガポールなどのＮＥＣ現地法人への人材派遣
海外ビジネス推進の為の海外現地法人とのチャネル構築

現地法人との
パートナー連携

ＪＯＣ対応▌中国 東南アジア対応要員の増強
2009年度：47名 → 2012年度：64名
海外での事業管理・営業／サービス提供の経験
グローバル人財バンク制度の導入

ＪＯＣ対応

▌経験者による欧米地域への出向対応継続
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Ｓｕｂ－Ｉｎｄｅｘ

４ 費用構造改革
～事業戦略～

４．費用構造改革

[３つの方向性]

事業領域拡大

▌ 業務ﾌﾟﾛｾｽ改革/ＩＴ改革戦略費用構造改革

経営基盤改革

費用構造改革

経営基盤改革
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ＣＳと現場力強化に向けた業務プ セス改革推進とＣＳＲ対策として ＩＴシス ム刷新

費用構造改革 業務ﾌﾟﾛｾｽ改革/IT改革戦略

▌サ ビスプ セス改革プ ジ クト推進

ＣＳと現場力強化に向けた業務プロセス改革推進とＣＳＲ対策としてのＩＴシステム刷新

④業務プロセス改革戦略

▌サービスプロセス改革プロジェクト推進
による現場力の強化 ①

業務プロセス

グループ会社

障害受付から作業完了までのｻｰﾋﾞｽﾌﾟﾛｾｽの効率化
商談 見積 受注までの営業プロセスの標準化

③

▌生産革新活動の更なる推進 ②

商
談
・見
積

受
付
・受
注

売
上

請
求
・入
金

商談・見積・受注までの営業プロセスの標準化
間接業務のｽﾘﾑ化による営業専任部隊への要員ｼﾌﾄ

保守部品の新配備基準による物流費用削減

サービスプロセスサービスプロセス
改革プロジェクト改革プロジェクト ①

サポートサービス提供

2012年度ｼｽﾃﾑ導入後の
５年間でＴＣＯを約２０％削減

積注 金保守部品の新配備基準による物流費用削減

保守部品品質向上による棚卸資産の効率化

ＩＴ改革戦略

ﾌﾟﾛｱｸﾃｨﾌﾞ・ﾒﾝﾃﾅﾝｽ

ﾌｨｰﾙﾃﾞｨﾝｸﾞ・ｿﾘｭｰｼｮﾝ
営業プロセス

生産革新活動②５年間でＴＣＯを約２０％削減

ＳＡＰ導入による連携⑤

ＩＴ改革戦略

▌業務プロセスと連動したＩＴシステムの刷新③

②

現場・経営の「見える化」の実現
管理指標の設定と継続したモニタリング

▌ＳＡＰ導入による財務会計の透明性と
迅速性の向上 ＮＥＣグループ
内部統制・コンプライアンスの対応強化 ④

管理指標の設定と継続したモ タリング

※番号は、左記の施策とリンクしています。ＮＥＣグループ方針による
システム運用保守コストの削減 ⑤
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Ｓｕｂ－Ｉｎｄｅｘ

５ 経営基盤強化
～事業戦略～

５．経営基盤強化

[３つの方向性]

事業領域拡大

▌ 人財戦略（ﾘｿｰｽ・ﾊﾟｰﾄﾅｰ・ｽｷﾙ）

▌ 人財戦略（ＥＳ）▌ 人財戦略（ＥＳ）

▌ ＣＳ戦略

▌ ＣＳＲ戦略

費用構造改革

経営基盤改革

費用構造改革

▌ ＣＳＲ戦略経営基盤改革
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サポ トサ ビス領域拡大に向けた要員増強とパ トナ 活用

経営基盤改革 人財戦略（ﾘｿｰｽ・ﾊﾟｰﾄﾅｰ・ｽｷﾙ）

▌事業戦略に連動したスキル要員の増強

サポートサービス領域拡大に向けた要員増強とパートナーの活用

領域 2008年度 2009年度 2010年度 2011年度 2012年度ｽｷﾙ要員

ＰＦ-ＳＥの増強に向けたリソースシフトと
実務力の向上

ｲﾝﾌﾗ設計
構築/管理

業務
ｱﾌﾟﾘｹｰｼｮﾝ

ＰＦ-ＳＥ
（ＳＰ*）

ＰＦ-ＳＥ
（ＡＳ*）キャリアパスの構築による資格取得の推奨

総要員数 １６０ ３００ ４５０ ５５０名

ＦＩＬＤＧ １０８ ２３０ ３４０ ３９０名

ＦｉＳＴ ５２ ７０ １１０ １６０名

ﾌﾟﾗｯﾄﾌｫｰﾑ

ｼｽﾃﾑ保守

ｼｽﾃﾑ運用

ｼｽﾃﾑ管理
（ＡＳ*）

アドバンスド全プロパーＣＥのアドバンスドＣＥ化
（ 技術力強化）

キャリア スの構築による資格取得の推奨

検証ラボ（教育施設）での実機教育

実行部隊である関係会社（ＦｉＳＴ）との人材交流

名増強（Ｃ Ｃ ）

３９０名増強（ＡＣＥからＰＦ-ＳＥへ）

ＦｉＳＴ ５２ ７０ １１０ １６０名

戦略パートナー

ﾌﾗｯﾄﾌｫ
保守

ＰＰ製品保守

ＨＷ製品保守 ﾃｸﾆｶﾙＣＥ

*SP:ｽﾍﾟｼｬﾘｽﾄ *AS:ｱｿｼｴｲﾄ

ＣＥ（ソフト技術力強化）

リソースシフトによるテクニカルＣＥの
パートナー要員を活用した補充

ﾊﾟｰﾄﾅｰ要員活用

２００名増強（ＣＥからＡＣＥへ）

▌新取引先評価制度導入による
優良パートナー選定と取引先の絞込み

新取引先評価制度

経営評価

コンプライアンス
戦略パートナー

優良

戦略パートナー

資本、業務提携など
最重要パートナーとして
戦略的に活用

優良パートナー
経営管理 プロセス管理が

新取引先評価制度によるパートナー絞込み

プロセス、事業遂行力評価

品質評価

価格評価

展開運用保守

般パ トナ

優良
パートナー

経営管理、プロセス管理が
確立
ＣＳ、品質において一定
水準以上
優先発注対象

般パ トナ

優良パートナーへの集約と発注拡散防止

事業別、地域別の特性を考慮した
戦略に基づくパートナーの活用

会社数会社数
半減半減

価格評価 一般パートナー 一般パートナー
主として工数補完
現場ニーズに応じた活用

優良パートナーへの育成支援強化
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事業を支える「ひと 重視 経営

経営基盤改革 人財戦略（ＥＳ）

▌５０年以上蓄積してきた技術・技能の継承

事業を支える「ひと」重視の経営

経営幹部（部門長クラス）

教育アドバイザー機能の強化

ＣＳシニアアドバイザ制度の導入

▌将来像の明確化による意欲・目的意識の向上

ＣＳｼﾆｱ
ｱﾄﾞﾊﾞｲｻﾞ

経営幹部
候補

教育ｱﾄﾞﾊﾞｲｻﾞ
（教育訓練エキスパート）

▌将来像の明確化による意欲 目的意識の向上

ポジティブアクション（女性が活躍できる領域）の推進

マイスター制度の導入

職種別キャリアルートの再構築と明示

ＣＳ
ﾄﾚｰﾅｰ

管理職
（役割Ｇ適用者）

ﾏｲｽﾀｰ
制度女性活躍

機会創出
職種別キャリアルートの再構築と明示

若年層へのキャリアプランデザイン教育プログラムの導入

一般事務職
（主に女性）

担当

主任
総合職

（ﾎﾟｼﾞﾃｨﾌﾞ
ｱｸｼｮﾝ）

▌経営トップとのリアルコミュニケーション強化

ミドル層を中心に直接コミュニケーションが取れる場

（主に女性）

新規パス 既存パス

担当

として「対話集会」を活用 ミドル層

若手層

経営トップ

経営幹部層
リアルリアルリアルリアル

コミュニケ－ションコミュニケ－ション
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経営 基軸であるＣＳを再建し 他社 追従をゆるさな 地位 確立

経営基盤改革 ＣＳ戦略

経営の基軸であるＣＳを再建し、他社の追従をゆるさない地位の確立

▌サポートサービス業としての「基本」を鍛え直す
<2009～2010> 基本 奪還 ﾀﾞﾝﾄﾂ

２０１１年度 ２０１２年度２００９年度

ﾁｬﾚﾝｼﾞﾀﾞﾝﾄﾂCS No.1活動

<2009～2010>

チャレンジダントツＣＳ Ｎｏ.１活動強化・徹底
ＣＳシニアアドバイザ（１００名程度）を全国拠点に配置し
お客さま対応のノウハウを継承 ・作業の基本強化

・ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ強化 【Ｓ 2】

基本 奪還 ﾀ ﾝﾄﾂ

Ｗｅｂ開示によるお客さまへの「サービスの見える化」実現

▌現場と現場を支えるバックヤードの
プロセス・仕組みを抜本改善

・ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ強化
・部品供給品質向上
・ﾄﾗﾌﾞﾙ初期ﾌｪｰｽﾞ改善
・顧客ﾆｰｽﾞに
合致した提案の実現

・保守連携・ﾊﾟｰﾄﾅｰ連携強化

【Ｓｔｅｐ2】
現場と現場を支える現場と現場を支える
ﾊﾞｯｸﾔｰﾄﾞのﾌﾟﾛｾｽ・ﾊﾞｯｸﾔｰﾄﾞのﾌﾟﾛｾｽ・
仕組みを抜本改善仕組みを抜本改善

プロセス・仕組みを抜本改善
<2010～2012>

お客さま情報管理手法・アカウント管理の刷新

ＣＥ技術力とコミュニケーション能力の向上

保守連携 ﾊ ﾄﾅ 連携強化

希薄
【Ｓｔｅｐ1】

ｻﾎﾟｰﾄｻｰﾋﾞｽ業としてのｻﾎﾟｰﾄｻｰﾋﾞｽ業としての
「基本」を鍛え直す「基本」を鍛え直す

ＰＭ/ＦＳ領域のＣＳトータルマネジメントの確立

「サービスプロセス改革」活動との連携 お客さまとのお客さまとの
「接点」「接点」

拡大

クラウド時代に
対応したＣＳ戦略

ク
ラ
ウ

ク
ラ
ウ▌グロ バル対応力の強化

▌クラウド時代に対応したＣＳ戦略の推進
ﾋﾞｼﾞﾈｽ領域

密
小

ウ
ド
環
境

ウ
ド
環
境

連携連携

▌グローバル対応力の強化
関係会社（ＮＥＦＩＴＳ）を活用した日本品質の保守サービス提供

▌クラウド時代に対応したＣＳ戦略の推進
（仕組みの構築、体制の強化）

「ｻｰﾋﾞｽﾌﾟﾛｾｽ改革」活動

連携連携
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グル プとして社会貢献や環境など 積極的な活動継続

経営基盤改革 ＣＳＲ戦略

グループとして社会貢献や環境などへの積極的な活動継続

モーニングスター社によるＳＲＩ評点結果と目標モーニングスター社によるＳＲＩ評点結果と目標▌ガバナンス/アカウンタビリティ
経営理念から導かれたビジョンの更なる浸透

03年度ｽﾀｰﾄ ‘03 ‘04 ‘05 ‘06 ‘07 ‘08 ‘09

総合評価総合評価
（Ａ～Ｄの4段階）

ＢＢ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ

ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ推移ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ推移ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ推移ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ推移

ＡＡ

‘12

経営理念から導かれたビジョンの更なる浸透
グループ一丸のガバナンス体制の強化

顧客対応における事例のフィードバック
パ トナ 選択 支援における

▌マーケット

分野別ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ分野別ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ分野別ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ分野別ﾚｰﾃｨﾝｸﾞ

（Ａ～Ｄの4段階）

ｶﾞﾊﾞﾅﾝｽｶﾞﾊﾞﾅﾝｽ//
ﾞ゙

ＡＡ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋ ＡＡ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋

パートナー選択、支援における
労働条件・雇用環境基準の強化

ＣＳＲサプライの販売拡大と製品販売を通じた
アカウンタビリティの充実

ｱｶｳﾝﾀﾋﾞﾘﾃｨｱｶｳﾝﾀﾋﾞﾘﾃｨ
ＡＡ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋ ＡＡ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋

マーケットマーケット ＡＡ Ａ＋Ａ＋ ＡＡ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋ ＡＡ ＡＡ Ａ＋Ａ＋

アカウンタ リティの充実

キャリア形成スキーム強化
多様な市場価値に対応する人財育成
エンジ イワ キング実践とワ クライフバランス向上

▌雇用

雇用雇用 ＢＢ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ

社会貢献社会貢献 ＢＢ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ ＡＡ Ａ＋Ａ＋

Ａ＋Ａ＋エンジョイワーキング実践とワークライフバランス向上

本業の仕組みを活用した社会貢献スキームの確立
社会貢献倶楽部の活性化や基金の活用拡大

▌社会貢献

※ ＡＡ，Ａ＋，Ａ，Ｂ＋，Ｂ，Ｃ＋，Ｃ，Ｄの８段階

環境環境 ＢＢ ＡＡ Ａ＋Ａ＋ ＡＡ ＡＡ ＡＡＡＡ Ａ＋Ａ＋ Ａ＋Ａ＋

社会貢献倶楽部の活性化や基金の活用拡大
地域との対話/交流を促す地域貢献活動の活性化

環境を配慮したサービス、環境効果を高めるサービスの拡大とエコアピールプロポーサルの強化
▌環境

海外法人を含めたグループ環境経営の実施
環境情報の開示と地域社会とのコミュニケーションの積極的な展開
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資料についてのご注意

本資料に記載いたしました認識､戦略､計画などのうち､将来の動向や業績等に関する見通しは､歴史

的事実でないために､不確定な要因を含んでおります。

実際の業績は､さまざまな要因により見通しとは大きく異なる結果となる可能性があることをご了承願

いますいます。

実際の業績に影響を与えうる重要な要因には､当社の事業を取り巻く経済情勢､社会的動向､当社の提

供するサービス等に対する需要動向による相対的競争力の変化などがあります。なお､業績に影響を与

えうる重要な要因は､これらに限定されるものではありません。
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