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NTT東日本-神奈川の法人営業体

制は、法人営業部が行政や大規模ユ

ーザーのみならず、中堅・中小規模

ユーザーに対しても県内を大きく6つ

のエリアに分け、各部門ごとに責任

分担しながら営業活動を展開してい

る。組織図を図に示した。

基本的には営業担当者を軸に、提

案を技術的に推進・サポートする技

術部隊、さらに受注後の設計・施工

を担当するSEを配置している。

さらに保守部隊がある。ここで積

極的に行っているのが「常駐保守」だ。

情報システム管理要員の確保が難し

い一定規模の企業や行政機関に常

駐し、日々のメンテナンスを実施して

いる。データセンタビジネスと併せ、

今後も需要を喚起しながら拡大して

いく予定だ。

神奈川県は、面積でもユーザー数

でも全国屈指の巨大エリアであり、

当然法人営業部の社員も約1200名

と多い。このため、普段から社員と

の情報流通や意識の共有化が重要

になる。

法人営業部長を兼務する井出浩一

副社長は、「会社の現状やさまざまな

実績、ユーザーが今NTTに望んで

いることなどを、リアルタイムで1人1

人に伝えられる仕組み作りを大事に

している」と語る。

具体的には、部長・課長クラスに

対しては、テレビ会議や電話会議を

週に1回程度は開催し、情報を共有

できるようにしている。また事例発表

会も積極的に開いている。さらに、

社員が情報の発生した時点で即時に

見られたり、自由に意見を述べられ

る社内ホームページも開設している。

こうした取り組みには「“チームとし

て仕事をしている”という意識を1人1

人に徹底させる」という狙いもある。

「“自分自身がNTTグループを代表

しているんだ”という自覚を促すとと

もに、“後に各々のプロフェッショナ

ルがついているんだから何か障壁

があっても1人で悩まなくてもいいん

だ”ということを社員には強く言い続

けている」という。

光加入可能地域が100％に

06年度の神奈川エリアでの最大の

トピックスは、光ブロードバンドサー

ビスの提供可能地域が100％になっ

たことだろう。これは全国で初めての

ことであり、今後法人営業を進めて

いくうえで大きな武器になると同社で

は期待している（写真1）。

サービス面でも06年度はやはり

「光」がキーワードであり、法人向け

「ひかり電話（ビジネスタイプ／オフィ

スタイプ）」の導入や、「ビジネスイー

サ」等の光ブロードバンドサービスを

利用した社内システムの高度化とい

った案件がメインだった。

ひかり電話については、大規模障

害の影響が懸念されたが、神奈川エ

リアでは大きな影響はなかったとい

う。叱咤はあったものの、「対策だけ

はきちんとやって欲しい」という要望

で済んだケースが多かった。

また、井出副社長は「当社の営業

やSEが、普段からユーザーの利用法

に応じてトラブル時にも対応できる柔

軟なネットワーク提案をしていたこと

が、改めて実感できた」と語る。この

ため、障害時にユーザーの業務が完

全に止まってしまったケースは少なか

ったという。長年に渡って地域に根付

いた営業・保守をしてきたことで、ユ

ーザー企業から高い信頼を得ている

ことも大きな要因と言えそうだ。

100万円以下のICTパック

昨今、法人営業部で強く感じてい

るのは「 ICT（ Information and

Communication Technology）が、

ユーザー企業の中で、経営の根幹を

支える重要なツールになってきてい

る」ということだ。その中核に位置す

るのが光ブロードバンドであり、これ

を使ってさまざまな仕組みを統合し

ていこうというのが大きな流れになっ

ている。

また、提案する側のビジネスのや

り方も変化している。「従来はユーザ

ーのことだけを見ていれば良かった

が、今はユーザーが相手にしている

顧客のことまで考えて提案をしなけ

ればならなくなっている」（井出副社

長）というのだ。

そうした状況下で、どのような取り

組みをしているのだろうか。

大規模ユーザーには当然のことな

がら、個別にソリューションを提案し

て構築している。だが中堅・中小規

模ユーザーは「法人営業部で見てい

るだけで2万強ある」というように、ユ

ーザー数が圧倒的に多いため、定型

化したソリューションを持ってユーザ

ーを訪問している。

『Bフレッツ＋ひかり電話オフィスタ

イプ＋ビジネスホン』の3点セットを基

本とし、「事務所の電話をもっと安く、

もっと便利にしませんか？」だけでな

く、「もっと手軽に会議を開きません

か？」「あなたのオフィスは危険にさ

らされていませんか？」「情報資産の

情報漏えい対策は万全ですか？」

等々のメッセージで提案する、オフィ

スにおけるコミュニケーション環境の

活性化を目的とした各種のソリューシ

ョンを徐々に増やしている。

ユニークなところでは「イカパックシ

リーズ」を投入した。中堅・中小規模

ユーザーがICTシステムに数百万円

以上もの投資をするということは現実

的ではない。妥当なラインは100万

円だろう。そこで「100万円以下の投

資でこんなオフィス改善ができます」

という提案をパッケージ化し、シリー

ズにしたのが100万円以下（イカ）パ

ックだ（写真2）。

同社では、イカパックをそのまま導

入するというよりも、商談の入り口と

位置付けている。イカパックの説明

を聞いたユーザーが、「じゃあ、100

万円以下でこんなことはできない

か？」と要求し、そこから商談が広が

ればよいというスタンスだ。何よりも

イカパックは、ユーザーとの接点を増

やすきっかけになる。

法人営業部では07年度の売上目

標を、前年度比1.3～1.4倍に置いて

いる。そのためにまず、前述のよう

にユーザーとの接点を増やす。保守

体制もこれまで以上に強化し、継続

的に付き合ってもらえるようにする。

さらに、他社に移った元NTTユー

ザーの「奪回活動」には、これまで以

上に力を入れていく方針だ。

井出副社長は現体制での3年目と

なる今年度について「“新たな挑戦の

年”がわれわれの合言葉であり、それ

に向けて神奈川県のお客様のため

に邁進したい」と力強く語っている。
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前年度比1.4倍増に挑戦
“光”基軸にオフィス活性化提案

地域会社の戦略 1 NTT東日本-神奈川

図　NTT東日本-神奈川の組織体制
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写真2 「イカパックシリ
ーズ」は「100万円以下
（イカ）」のICTパッケー
ジ製品。現在、PCのセ
キュリティや入退室管
理、勤務管理、遠隔モニ
タリングといったパック
を用意している

写真1 神奈川県全域
「ひかり化100％」を記念し、
4月30日までキャンペーンを
実施中だ


