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DXビジネス拡大を阻む 4 つの課題

技術オファリング NTTデータ流コンサル

Digital時代において，技術がビジネスをリードするといわれてい
ます．しかし，実際の現場において，単純な技術の提案ではDigital
ビジネスの拡大にはつながりません．技術がリードするとは嘘だっ
たのか，そこにはどういった課題があるのか，本稿ではNTTデー
タが直面したデジタルトランスフォーメーション（DX）ビジネス
拡大を阻む 4つの理由とともに，それらの課題を乗り越え，どのよ
うにして顧客に技術を届けているか，NTTデータ流のアプローチ
方法を紹介します． NTTデータ

勝
かつた

田　弘
ひろかず

和

DXニーズのさらなる高まり

Digital時代において，顧客のニー
ズは不明確なものです．顧客のほとん
どは，デジタルトランスフォーメーショ
ン（DX）の目的は何なのか（Why），
何をすればいいのか（What），どう
やればいいのか（How）といったこ
とが分からず，何から手を付ければい
いのか分からないといった声をよく聞
きます．

実際にDXを推進している顧客の声
を聞くと，一部の企業においてはDX
を成功させ，飛躍的にビジネス拡大し
た例もありますが，多くの企業は，既
存ビジネスの効率化にとどまっており，
ビジネス変革からの新規価値創出と
いった，真の意味でDXに成功してい
る企業は少ないのが現状です．そのた
め，DXを実施したいという顧客ニー
ズは相変わらず多い状態です．

NTTデータのミッションと現状

そのような顧客に対して，DXを提
案し，NTTグループのビジネス拡大

につなげていくことが私たちのミッ
ションです．しかし，実際の現場にお
いては，他ベンダの後塵を拝するなど，
真に顧客へ訴求できる提案につながり
づらいのが現状です．なぜ，真に顧客
へ訴求できないのでしょうか．そこに
は技術を得意とする NTT データの

「DXビジネス拡大を阻む 4 つの課題」
があったのです．

DXビジネス拡大を阻む 4つの
課題

■課題① DX実現までのストー
リーになっていない

NTTデータは，DXに資する技術オ
ファリングを多く持っています．しか
し，それらの技術オファリング単独で
の提案では，顧客課題の一部を解決す
ることはできても，DXの実現までた
どり着くことは難しいといえます．本
当に必要なのは，複数の技術オファリ
ングが組み合わさった，DX実現につ
ながっていくストーリーなのです．技
術オファリングは，そのストーリーに
出てくる課題解決の手段として登場す

ることに意味があるのです（図 1 ）．
■課題② 経営層にまで訴求でき
る内容になっていない

技術オファリングはストーリーと
セットであることが重要であることは
前述したとおりですが，ビジネスへの
投資判断を行う顧客の経営層に訴求す
るためには，それだけでは不十分です．
どんなに素晴らしいストーリーであっ
ても，それが経営課題を解決するもの
でなくては，投資の判断を得ることは
できません．そのため，提案すべきス
トーリーは企業の経営課題の解決に結
びつく内容になっており，経営層の共
感を得る内容であることが，もっとも
重要なのです．

また，そのストーリーが絵に描いた
餅ではなく，実際に実行可能であると
いうこと，つまりストーリーに紐付い
た事例をもって説明し，NTTデータ
の実行ケイパビリティを，同時にア
ピールすることも重要です（図 2 ）．
■課題③ 提案が個人戦になって
いる

経営層に訴求できるストーリーで提
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■NTTデータの顧客
技術オファリング単独では，それらが
DXにつながるのかどうかわからず迷っている．

■NTTデータのもつ技術オファリング群
各オファリングがつながりなくバラバラで存在．

■NTTデータの顧客
バラバラだった技術オファリングがつながりを
持って1つの道となり，その道がDXにつながって
いることに気付きを得ている．

■NTTデータの持つ技術
オファリング群がつながった道
単体でバラバラだったオファリングが
DXにつながる道としてつながった．

図 1 　オファリング単独ではなく，DX実現のストーリーであることが重要

■NTTデータの顧客（経営層）
DXにつながる道が示されても，それが
自分が抱える経営課題の解決とつながる
のか分からず困っている．

■DXにつながる道たち
DXの課題の数だけ道はあるが，
経営課題の解決につながって
いるかどうかは分からない状態．

■NTTデータの顧客（経営層）
DXにつながる道の1つが自分の
経営課題の解決につながって
いることに気付いている．

■DXにつながる道たち
複数の道のうち 1つが顧客の
経営課題の解決につながっている．

図 ２ 　DX実現のストーリーが，顧客の経営課題解決につながっていることが重要
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案することが重要であることは前述し
たとおりです．後は提案するだけなの
ですが，誰もが実行できるかというと，
実際の提案の現場においては個人の力
に頼っていることが多く，限られた人
財にしか実行できないことが往々にし
てあります．提案可能な人財を育成す
ることも可能ですが，多くの時間，コ
ストを要してしまいます．そのため，
前述した経営層に訴求できるストー
リー，提案方法といったものをある程
度定型化し，ツールとして仕立て上げ，
誰もが顧客にアプローチ可能な状態に
していくことが重要です（図 3 ）．
■課題④ ストーリー実行をE2E
で支えるパートナーがいない

どんなに素晴らしいストーリーでも
実際に進めていく中で，予想できない
課題が発生するなど，思いどおりに進
まないことは当然あります．場合に
よっては最初に思い描いたストーリー
を都度修正しながら進むことも十分に
考えられます．顧客の立場に立ってみ

ると，提案されたストーリーそのまま
で本当にDXが実現できるのか，実行
途中で新たな課題が発生するリスクは
ないのか，そのようなときに誰か助け
てくれるパートナーはいるのかといっ
たことを不安に思うはずです．そのよ
うなときに備えて，DXの提案から，
実行完了までをE2E（エンドツーエンド）
で一貫して顧客の隣で伴走していく
DXパートナーの存在が重要です（図 4 ）．

4 つの課題を乗り越えるNTT
データ流DXアプローチとは

■NTTD流 その 1 ：経営課題を
解決する 7 つの代表シナリオ 

前述した課題をどう解決すべきか，
NTTデータでは，課題①，②，③に
対する解として「経営課題を解決する
7 つの代表シナリオ」を開発しました

（図 5 ）．
「経営課題を解決する 7 つの代表シ

ナリオ」とは顧客の上位層がDX推進
時に課題となりやすい 7 つの代表的な

ストーリーを集めたものです．このス
トーリーは，外部専門家のコンサル
ティング結果を調査，汎化したもので
あるため，顧客の経営層から共感を得
やすい課題となっており，前述した課
題①，②の解消につながります．また，
提案内容や方法が定型化されているた
め，提案可能な人財がスケールしやす
く，課題③の解消にもつながります．
さらに，シナリオにとどまらず，それ
らの課題を解決するための実践手順

（DX実践シナリオ）と，それを実行
するNTTデータの技術オファリング
もセットになっており，上流から下流
のデリバリまで一貫してNTTデータ
が実行可能であることを，顧客にア
ピールできます．

NTTデータではこれらを用いて，
顧客の経営層にアプローチし，NTT
データにDigitalケイパビリティがあ
ることをアピールしつつ，Digital案
件の拡大を図っています．

■NTTデータの顧客（経営層）
道をゼロからつくり出そうとする
NTTデータに疑問を持つ．

■NTTデータ
DXにつながる道を顧客の課題に
合わせて毎回ゼロからつくり，NTTデー
タがDXを推進できることを示そうとし
ている（提案しようとしている）様子．

■つくりかけの道
DXにつながる道筋は見えているが，
道がまだない状態

■NTTデータのメンバたち
・DXにつながる道を毎回顧客ごとにつくるので
はなく，定型化して「ストーリー集」とし，その
「ストーリー集」でNTTデータがDXを推進でき
ることを顧客に示している（提案している）
様子．
・定型化することで，提案するメンバが限定され
ず，誰でも提案可能になった様子．

■ストーリー集
・これまでNTTデータがつくってきた
DXにつながる道を事例的に集めたモ
ノ．これを持ってNTTデータがDXを
推進可能であることを顧客に示す．

・本文で後に「経営課題を解決する 7
つの代表シナリオ」と表現されてい
るのがこれに当たる．

図 ３ 　誰もが顧客にアプローチできるように，定型化することが重要
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■NTTD流 その 2 ：顧客のDX
を推進する「デジタルテクノロジー
ディレクター®」

前述した課題④のような予想できな
い課題の発生など，DXの実行時に想
定どおりに進まないような場合，顧客

はどうすべきでしょうか．それに対す
る解として，NTTデータには，提案
から実行まで一貫して顧客と伴走して
いくDXパートナー，「デジタルテク
ノロジーディレクター®」が存在します．

デジタルテクノロジーディレクター®

は，「そもそもDXで何をすればいい
か分からない」といった顧客のDXあ
るある課題に対して，目標策定，ロー
ドマップ策定，グランドデザインの検
討といった，上流における課題推進は
もちろんのこと，テクノロジ面に強み

■NTTデータの顧客
DXにつながる道は分かったが，本当にうまくいくのか，
途中で新たな課題が発生しないか不安になり，
1人で進むことを躊躇している様子．

■NTTデータ
示した道を，NTTデータが顧客とと
もに伴走者し，導いていく．道の途
中で課題が発生した場合，それらを
解決しながら顧客を導いていく役
割（本文で後にデジタルテクノロジ
ディレクタと表現されている人）．

■NTTデータの顧客
道を一緒に進んでくれるパートナーの
出現に安心している様子．

図 ₄ 　ストーリーの実行には共に伴走するパートナーの存在が重要

7つの代表シナリオを活用して優先テーマやロードマップを決定

“2025年の崖” 回避
既存システム全体を見直し，廃棄・移行・刷新といった方針を明確にすることで，今後の運用における
コストを低減，リスクを回避したい

最新技術を活用して業務効率化による生産性向上を実現したい，また，最新技術の追随によりアジリティを
向上し，社会変化に素早く適応し続けることが可能な状態を維持したい

最新技術の追随

次世代のインフラ基盤，プラットフォームを構築し，組織・システムごとにサイロ化したデータを統合・
活用することで，リアルタイムマネジメントやデジタルマーケティングを実現したい

データドリブン経営

デザイン，デジタル技術を活用して既存製品・サービスの高付加価値化や新たなプロダクト・サービスの
創出を実現したい

新規価値創出

ディスラプターの台頭や新型コロナウイルス感染症の影響により，現在のビジネスが縮小する危機感があり，
デジタル技術も活用した新たなビジネスモデルを検討したい

ビジネスモデル変革

DX推進するための企業文化が醸成されていない，また，継続的かつスピーディに顧客に価値提供し続ける
ための仕組み・組織運営・アジャイル経営が実現できない

DXに資する組織変革

社内にDX推進するための人材が不足しており，DX人材の育成やリスキル，採用等を行うことによって
これを補いたい，また，DX人材のモチベーションを維持し，確保し続けたい
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図 ₅ 　経営課題を紐解く ₇ つの代表シナリオとは
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を持っているため，実行工程以降の推
進も可能です．顧客のあらゆる課題に
答えることが可能なテクノロジコンサ
ル集団といえます．

前述した 7 つの代表シナリオを用い
た顧客への提案はもちろん，実際の実
行工程以降も顧客に寄り添い伴走する
ことで，各技術オファリングとのスムー
ズな連携，新たに発生した課題の解決
と，上流から下流まで一気通貫で対応
するDXパートナーとなることが可能
です（図 6 ）． 

今後の展望

今後は下記を実施し，さらなるDX
ビジネスの拡大を図っていく予定です．
■「経営課題を解決する 7 つの代
表シナリオ」のNTTデータ全体
への展開
「 7 つの代表シナリオ」は顧客への

上流アプローチ方法を一定量定型化し
たものであり，顧客経営層へのアプ
ローチ可能な人財を増やすのもねらい
の 1 つです．そのため，今後はこの「 7

つの代表シナリオ」をNTTデータ全
体に浸透させ，NTTデータALLで顧
客にアプローチし，Digitalビジネス
の拡大に寄与することをめざしていき
ます．
■コンサルティング人財強化
「 7 つの代表シナリオ」は，上流ア

プローチを定型化し，汎化したツール
ですが，そのツールを柔軟に使いこな
すためには，人によるコンサルティン
グのスキルが一定量必要となってきま
す．また前述したとおり，顧客に伴走
しながらDXの実行完遂まで一緒に走
り切るDXパートナーの存在も欠かせ
ません．そのため，今後はそういった
顧客のDXパートナーとなり得るコン
サルティング人財も強化していく予定
です．
■ 7 つの代表シナリオの強化

NTTデータの技術オファリングの
みで幅広い顧客のDXが推進できるか
というと，そこにはまだ課題がありま
す．あらゆる顧客課題に答えられるた
め，現在，他の有力先進ベンダと強連

携を進めており，彼らのオファリング
を組み入れることで，代表シナリオを
強化し，どのような顧客課題において
もDXが推進できる状態になることを
めざしています．

勝田  弘和

NTTグループは技術が強みの会社です
が，Digital時代においては，単純な技術
のみの提案では技術は届けらません．技
術開発だけではなく，時代に合った届け
方もセットで検討することも重要なのです．

◆問い合わせ先
NTTデータ
	 技術革新統括本部　システム技術本部
	 企画部　企画担当
TEL　050-5546-2380
E-mail　seh_plan_proper kits.nttdata.co.jp

共創によるDX推進

経営課題を紐解く 7つの代表シナリオ

NTTデータの技術オファリング
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DXコンサルティングメソッド

お客さまの立場にてお客さまとともにDXを推進するパートナーシップ
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実行計画の具体化
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11011101010000101100011101011010100000
00101011000100010000101001101011101000
00010110010110001111101001011111010111
11110011011111100010001011100010001000
00010110111011111110001111110111111110
10101000011101110101000010110001110101
10101000000010101100010001000010100110
10111010000001011001011000111110100101
11110101111111001101111101011111110101
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図 ６ 　デジタルテクノロジーディレクター®のポジション


