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緩やかに
景気回復の兆し

■ THE PRESIDENT'S VOICE

■ YUJI OTSUKA

一般社団法人 
日本コンピュータシステム販売店協会

大塚 裕司 会長

　昨年は消費税率の引き上げによる駆け込み特需の影響で、1〜3月は急激に業績が伸
びた時期でした。それに比べると、今年の1〜3月は、どれほど頑張れば前年比伸長と
なるのかがわからないような状態が続いていたように思います。ただ、4月からは徐々
に景気が回復してきているような兆しが見え始めていると感じています。

　最近の景気動向について、大塚商会の例をご紹介します。特に4、5月から伸び率が
顕著であったのがコピー用紙です。昨年と比べて4月、5月は約20％ほど出荷量が伸び
ています。コピー用紙は、業務用以外に使うことはありませんから、1日あたりの出荷
トン数は景気動向の一つの指標になるでしょう。さらに、直近ではタブレットが非常に
伸び、前年比約2.5倍の売上となりました。ビジネスシーンでのタブレットの活用はま
すます進んでいくと思いますので、今後もさらなる売上拡大が見込めるはずです。

　Windows Server 2003のサポート停止がいよいよ目前となりました。大塚商会でも、
5月よりサポートをしている全ユーザー様にサポート停止のご案内を行いました。そこ
で感じたことは、「いまだにサポート停止を認識していない企業もまだまだ多数いるの
ではないか」ということです。サポート停止期日まであとわずかとなりましたが、まだ
まだビジネスチャンスはあると考えています。インフラの見直しやそれに伴うソリュー
ションの提案など、できることを最後まで行っていきましょう。

　今後の課題としてはマイナンバーへの対応が挙げられます。ただ、マイナンバー対応
についての提案を行うことはもちろん必要ですが、それに併せてどんな提案をしていけ
るのかが重要です。マイナンバー対応のために「費用がかさむ」と感じているお客様に
対して、ITによって生産性を高め、ひいてはコストを削減させるような「攻めのIT」を、
引き続き提案していくことが私たちの務めです。販売店協会としても、少しでも皆様の
お役にたてるよう、今後もITビジネスの拡大のために尽力していきます。さらなるご支
援ご協力をよろしくお願いいたします。
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2015年6月8日、JCSSA主催のサマーセミナー・懇親会が開催された。サマーセミナーでは、Pivotalジャパン株式会社の徳
末哲一氏をお招きし、爆発的に増加し続けるビックデータがもたらすビジネスチャンスについてご講演いただいた。セミナ
ー後の懇親会は、多くの会員企業の皆様が親交を深める場となった。

ビッグデータがもたらす
新しいビジネスチャンス
〜これから広がる顧客接点のバリューチェーン〜

特集 サマーセミナー

徳末 哲一氏
Pivotalジャパン株式会社　取締役会長
米国スタンフォード大学大学院卒業。日本IBMに入社し、20年間勤務。その後20余年、主に外資系のIT・コンサルティング企業
の立ち上げに尽力。プライスウオーターハウス・コンサルタント/PWC株式会社取締役、日本ピープルソフト株式会社初代社長、
エピファニー・ソフトウェア株式会社の代表取締役会長、日本ビジネスオブジェクツ代表取締役社長（米国本社副社長）、ファ
ストサーチ＆トランスファ代表取締役社長、EMCジャパン常務を歴任。現在は、Pivotalジャパン株式会社取締役会長を務め、
平行して2015年1月よりワークデイ株式会社取締役最高顧問を兼任している。

--------------------------------------------------------------

増え続けるビッグデータ
2020年までに40ゼッタバイト
--------------------------------------------------------------

　ビッグデータの増大はすさまじいスピー

ドで進んでおり、2020年には約40ゼッタ

バイト（10の21乗）に達するといわれてい

る。40ゼッタバイトとは、例えば、地球上

のすべての海岸にある砂の粒よりも多く、

それをイメージしただけでも膨大な数量と

いうことがわかる。この大量のデータをい

かに活用するかに注目が集まっている。た

だ、重要なのは「量」だけではなく、どんなデ

ータが増えているのかという「質」であると

徳末氏は指摘した。

　そもそもビッグデータには大きく2つの

分類がある。1つ目は、「構造化データ」だ。

多くの企業がすでに保有している顧客デー

タベースや売り上げ、在庫管理データベー

スなどがこのデータに含まれる。

　2つ目は、「非構造化データ」だ。例えば、

ツイッターやブログ、Facebook、YouTube

などのソーシャル・メデイアからの巨大デ

ータは非構造化データである。そのほかに

も音声やビデオ、携帯電話のGPS信号、ログ

ファイルなど、さまざまなデータがこのデ

ータに含まれる。スマートフォンの急激な

普及によってソーシャル・メディアの活用

がますます顕著となる背景の中で、ビッグ

データのうち、80%以上をこの非構造化デ

ータが占めている。

　徳末氏は、この非構造化データに関して、

ゴードン・ベルというITサイエンティスト

が、自分の頭にビデオレコーダーを取り付

けて行った検証結果について紹介した。こ

の検証は、3 ヵ月間、すべての行動、すべて

の会話を撮影して記録し、そこで得られた

3 ヵ月間の情報量から、一人の人間が生涯

に生産するであろう情報量（ライフログ）を

予測しようというもの。その検証結果によ

ると、一人のライフログは3テラバイト（10

の12乗）であるという。この結果を踏まえる

と、全人類を100億人とすると、30ゼッタ

バイト、インターネット人口を20億人と仮

定すると6ゼッタバイトとなる。徳末氏は、

GoogleやFacebookは、この規模の情報量に

達しつつあると指摘。「突然変異のように情

報が爆発しています。現在、ペタバイト（10

の15乗）級のデータを有する企業は数社で

すが、今後ますます増えていくでしょう。人

類全員の人生すべてのライフログをクラウ

ド上に蓄積できる時代です。人々の生活様

式まで変化が起きているのです」と語った。

--------------------------------------------------------------

人の意思決定を分析するには
非構造化データが必要
--------------------------------------------------------------

　20世紀までのITは、非構造化データを効

果的に活用できていなかったと徳末氏はい

う。例えば人が買い物をする場合、20世紀
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のだろう？」と思わせるようなサービスを、

すでに展開している。顧客一人ひとりの購

買特性によって、より正確な「リコメンド

（お薦め商品情報）」を出し、消費者の購買

につなげているのだ。

　徳末氏は、「一人ひとりの個人の情報を直

接知るのではなく、ネット上に蓄えられた

バーチャルな行動意欲、購買意欲を知るこ

とで、マーケットに新しい道が拓かれまし

た。クラウド発生後に生まれたある種の突

然変異のような現在の状況の中で、ビッグ

データというまったく新しいマーケットが

誕生したのです」と話した。

--------------------------------------------------------------

 「シャドー」を制す企業に
ビジネスチャンスあり
--------------------------------------------------------------

　続いて、キーワードとして挙げられたの

は「シャドー」だ。徳末氏は、「クラウドの上

に私たちのシャドーができていく」と表現

した。シャドーとは、人々の日々のソーシャ

ル・メディアなどへの投稿や、オンライン通

販での購入状況など、クラウド上に蓄積さ

れていく趣味・趣向・意向情報といったよう

なもの。投稿の切り口あるいは日常の会話

などから、クラウド上のビッグデータには、

一人ひとりが自分自身について意識してい

るものよりも、はるかに大きな情報が蓄積

されているという。

　小売業の場合はO2O（Online to Offline）、

つまりインターネット上の活動をリアル店

舗での購買行動につなげようとする動きが

注目を集めているそう。これからは、リアル

（Offline） よ り も イ ン タ ー ネ ッ ト 上

（Online）の方に主体性がある場合が増え

てくると徳末氏は説明した。

　O2Oは個人単位で見ればすでに当たり

前のように実施していることであるという。

例えば、本を1冊購入する場合でも、最初に

商品をAmazonで探し、実際に書店で1度そ

の本を触ってみて、面白そうだと判断する。

そこで本を持って帰るのが重そうな場合は、

家に帰る途中でAmazonで発注するという

までのITでは、人の行動を決める際の感情

の部分の要素を取り込めず、コンピュータ

処理できる、数値化された構造化データに

置き換えて処理していたという。しかし、人

が買い物をするときに、ある人は値段の一

番安いものを買うが、性能の一番良い商品

を基準に買う人もいる。また一方で、店員の

アドバイスによって買う人もいるだろう。

つまり、買い物一つでも、買い方、人の意思

決定の根拠はさまざまであり、それは構造

化データでは測れない。非構造化データに

は、なぜその商品を選んだのか、満足度はど

うかといった、人の感情に近いレベルの情

報も含まれているため、これらを分析する

ことで、構造化データだけではわからなか

った事実が見えてくるのだ。

　徳末氏は、「今までのITが補足していたの

は売れた時点のデータ、つまりPOS（Point 

of Sale）データです。そこで把握できるのは、

モノが売れた日時や場所、値段といった情

報でしかありません。人々の購買活動でむ

しろ大事なのは、購入前や購入後です。購入

前の検討段階の情報は、数年前からSNS上

に蓄積されはじめているのです」と非構造

化データの重要性を強調した。

--------------------------------------------------------------

ビックデータを活用した
新たなマーケット
--------------------------------------------------------------

　非構造化データを有効的に活用している

企業として挙げられたのは、Amazonや

Googleだ。例 え ば、AmazonやGoogleで は、

人間の物理的な購買行動の直接的な情報は

使わず、ネット上の仮想化されたクラウド

上に投影されたビッグデータを解析するこ

とで、顧客に「なぜ私の欲しいものがわかる

具合だ。購入者側としては、とても自然に

OnlineとOfflineを最適化して使っている。

企業側から見た場合は、こうした個人の活

動をどのようにして自社の利益につなげる

かをサービスレベルでモデル化し、最適化

することが大きなテーマになるとのこと。

--------------------------------------------------------------

前例がないからこそ
イノベーションは生まれる
--------------------------------------------------------------

　徳末氏は、イノベーションにつなげるた

めには、現在の社会状況の変化を認識した

上で新しいことに取り組む必要があるとい

う。現在ビックデータビジネスを引率して

いるGoogleの企業方針を例に、「従来は『前

例がないからやりません』という理由で新

たな取り組みに対して尻込みしていたかも

しれません。しかし、そもそも過去を否定す

ることがイノベーションであり、『前例がな

いからやらない』というのはそれに矛盾し

ています。イノベーションにつなげたいの

であれば、『前例がないからやる』、失敗を前

提にどんどん新たなものを生み出すという

姿 勢 が 必 要 で し ょ う 」 と 話 し た。

　最後に徳末氏は、「クラウド上のデータの

持つ意味とその価値を認識し、それが自社

の利益につながるように活用していく。『シ

ャドーを制する企業がリアルを制する』と

いう認識を持って、前例のない事柄に取り

組んでいきましょう。それこそが、イノベー

ションにつなげるための秘訣です。ビッグ

デ ー タ は 他 人 事 と し て、Amazonや、

Googleなど一部のE・コマース、ソーシャ

ル・メディア系の企業に任せて置けばいい

のでしょうか？　今一度、早急に考えるべ

きテーマだと思います」と締めくくった。
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セミナー終了後の懇親会
セミナーに続いて行われた懇親会は、多くの方々にご参

加いただいた。始めに、JCSSA 会長 大塚裕司氏の挨拶。

続いて、来賓の経済産業省 商務情報政策局 情報処理振

興課長 野口聡氏、日本ヒューレット・パッカード株式

会社 代表取締役社長 吉田仁志氏にご挨拶をいただいた。

ご挨拶と乾杯のご発声は CSAJ 会長 荻原紀男氏から頂戴

した。その後歓談の時間を挟み、新会員 3 社、新理事 5 名、

の紹介が行われた。中締めは、JCSSA 理事 玉田宏一氏に

お願いした。

JCSSA 会長　
（株式会社大塚商会 代表取締

役社長）
大塚 裕司 氏

経済産業省 商務情報政策局
情報処理振興課長
野口 聡 氏

日本ヒューレット・パッカード
株式会社 代表取締役 社長執行
役員
吉田  仁志 氏

CSAJ 会長
（株式会社豆蔵ホールディング

ス 代表取締役社長）
荻原 紀男 氏

JCSSA 理事
（株式会社ハイパー 代表取締役

社長）
玉田 宏一 氏

新役員のご紹介
2015 年 6月 8日に就任した、非営利型一般社団法人日本コンピュータシステム販売店協会の新役員をご紹介します。
※敬称略・順不同

ダイワボウ情報システム株式会社
代表取締役専務

理   事 安永 達哉

理   事 井田 晶也
インテル株式会社

セールス・チャネル事業本部 本部長

NEC フィールディング株式会社
取締役執行役員常務

理   事 長榮 浩一

理   事 林田 裕
日本エイ ･ エム ･ ディ株式会社

代表取締役

ディーアイエスソリューション株式会社
取締役社長

理   事 小峰 伴之
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　 始 め にJCSSA

会長の大塚裕司

氏より開会の挨

拶が行われた。大

塚氏は、「IT業界

で活躍していく

ためには日々勉強し、流行に敏感である

ことが大切です。皆さんが、IT業界を盛

り上げるための一力となってくれるこ

とに期待しています」と激励した。

-------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------

　第一部の講演

は、人材育成を

支援しコミュニ

ケーション教育

を専門とするパ

ン ネ ー シ ョ ン

ズ・コンサルティング・グループより、

代表取締役の安田正氏にお話しいただ

いた。安田氏はコミュニケーションの

中でも第一印象を決める挨拶が重要と

述べ、メラビアンの法則を紹介。この法

則によると、人の第一印象は出会って

から2秒で決まり、その情報の大部分

を表情などの「視覚情報」から得ている

という。安田氏は、「良い印象を与える

には、笑顔を心掛けることが大切です。

歯を7〜9本出して口角を上げるよう

意識して笑顔をつくってみましょう」

と説明した。また、視覚情報に次いで印

象に影響を与える要素として挙げられ

新入社員セミナー
　この春からIT業界の一員となった新入社員を対象に、人材育成の専門家やIT業界で活躍するビジネスパ
ーソンが講演を行い、旬な話題や貴重なアドバイスをお伝えする「新入社員セミナー」。2015年4月15日
にメルパルクホールにて開催され、会員会社30社から過去最高となる955名の新入社員たちが参加した。

たのが、声や話し方などの「聴覚情報」。

安田氏によると声の高さによって、相

手に与える印象は変わるとのこと。例

えば、ド・レ・ミの音の高さの声で話す

と「聡明さや信頼感」、ファ・ソの高さの

声は「社交性や人の良さ、やる気」とい

う印象を与えるそうだ。名刺交換など

の挨拶の場では、明るい印象を与える

ためにファ・ソの高さの声を意識する

と良いと安田氏はアドバイスした。

　後半は、自分の強みを知ることの重

要性が話題に。「社会で活躍していくた

めには、自分の強みを知り、そこを伸ば

していくことが大切です。強みを見つ

け出すには、興味のあること、あこがれ

ること、共感することを中心に探って

みると良いでしょう。そして、自分の強

みを見つけたら、その分野において誰

にも負けないぐらい勉強して知識を蓄

えることも重要です。週に2〜3回、本

を読むなど、自分のレベルを1%上げる

努力をしていきましょう」と訴えた。

　最後に安田氏は、「社内外を問わず、

周りの人から仕事を依頼したいと思わ

れる人材になることを目指してくださ

い。応援しています」と締めくくった。

-------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------

　第二部は、ネットワーク、ビジネスソ

リューションの販売などを手がけるシ

スコシステムズ合同会社より、専務執

行役の高橋慎介氏に登壇いただいた。

前半はIT業界で

働くことの魅力

について、ITの

活用によってオ

フィス以外でも

仕事ができる柔

軟なワーク環境の提供など、社会への

貢献事例を交えながら説明。事例の中

ではITの活用によって今後期待できる

ことについても触れた。例えばスーパ

ーの売上をリアルタイムでデータ管理

し、それに連動して工場での出荷量の

調整が可能になるという。高橋氏は、

「日本市場において、ITビジネスはチ

ャンスの宝庫です。ITを通して社会を

より良くしていけることが、魅力であ

りやりがいだと思います」と話した。

　続いての話題は、働く上でのモチベ

ーション維持のコツ。高橋氏は、在宅勤

務や固定デスクなしのオープンスペー

ス型のオフィスなど、シスコシステム

ズの柔軟なワークスタイル環境を紹介。

柔軟に働けることが、社員の仕事への

意欲を高めることにつながると説明し

た。また、どうしてもやる気が出ないと

きには、いつもと違うことをして気分

転換をしたり、頑張ったご褒美を自分

に与えるなどすることも有効であると

アドバイスした。

　最後に高橋氏は、「新入社員の皆さん

には、会社を改革してくれるような新

たな視点での発想に期待しています。

先入観にとらわれず、思ったこと考え

たことを素直に行動してください」と

エールを送った。

シスコシステムズ合同会社　
専務執行役 パートナー事業統括
高橋 慎介 氏

『IT業界で働く魅力と心構え』

株式会社パンネーションズ・
コンサルティング・グループ 
代表取締役　安田 正 氏

 『良い印象を与える挨拶のコツ』
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社員と組織が自発的に動き出す！
時代の変化を味方につける中小企業経営

　　　ナレッジネットワーク株式会社
代表取締役　森戸 裕一 氏

　IT化 が ま す ま

す進行している

中で、「意思決定

の早さ」「フット

ワークの軽さ」

などという中小企業の強みがさらに注

目されている。そこで、4月16日、全国

で企業の情報化支援、ビジネスプロデ

ュースなどを行うナレッジネットワー

クの森戸裕一氏をお招きし、大企業と

の企業競争で勝ち抜いていくための

中小企業経営について、お話しいただ

いた。

------------------------------------------------------

クラウドサービスの活用が
中小企業の武器
------------------------------------------------------

　インターネットの爆発的な普及によ

り、消費者が取得することのできる情

報量は飛躍的に増加した。また、それに

伴い、消費者の商品に対する知識が増

え、価値あるものしか買わないという

傾向がますます高まっている。中小企

業にとっては、自社の持つリソースだ

けでは消費者にとって魅力的な価値を

提供し続けることが難しくなっている

現況だ。

　そこで活用できるのが、「クラウドコ

ンピューティング」だ。クラウドコンピ

ューティングは、ネットワークにさえ

つながれば、スマートデバイスなど、ど

のような端末からでも同じデータがい

つでも利用可能となる。そのため、異業

種や遠隔地の会社とも簡単に恊働する

ことができる。他社と連携して、高付加

価値の商品を生み出していくことが可

能となるのだ。

　クラウドコンピューティングと併せ

て中小企業が活用すべきとして説明さ

れたのが、「クラウドソーシング」と「ク

ラウドファンディング」だ。クラウドソ

ーシングは、インターネットを利用し

て必要な時に必要なスキルを持った人

材に仕事を依頼することができるサー

ビスである。全国の印刷会社と連携し

て、利用社の印刷物に合わせた適切な

印刷会社を紹介するラスクル社の事例

が紹介された。

　また、クラウドファンディングとは、

製品・サービスの開発などのために、イ

ンターネットを通じて不特定多数の人

から資金の出資や協力を募ることをい

う。資金調達だけでなく、製品開発を行

う前に市場ニーズを把握したり、見込

み客の発掘ができるため、コストを押

さえることができる。投資余力の低い

中小企業でも新たなビジネスに投資し

やすくなるメリットがある。

　森戸氏は、「クラウドサービスの導入

は中小企業にとって、大企業との企業

競争に勝ち抜く武器といえるでしょう。

クラウドサービスを導入する成功のコ

ツは、『仕事とはこうである』という固

定概念を捨てて、新しいビジネスモデ

ルにどんどん興味を持ち挑戦していく

ことです」と強調した。

------------------------------------------------------

プロデュース思考で
新たなITビジネスを
------------------------------------------------------

　続いてのテーマは、ビジネスプロデ

ュースという視点について。森戸氏に

よると、これからのITはコスト削減な

どの現状の課題を解決するための提案

だけでなく、これからの未来を予見し、

それに対処するための提案をしていく

必要があると指摘した。そこで必要と

なるのが、「プロデュース思考」だ。プロ

デュース思考とは、内部統制上正しい

かなどの客観的判断基準で考えるので

はなく、社員やお客様にとってやりた

いことなのかという想いを優先する考

え方だ。合理性よりもアイディアや想

いを優先するため、前例のない革新的

なビジネスを生み出すことができると

いう。森戸氏は、ITが社会にとってさ

らに役立つためには、今何が必要なこ

となのかをSNSなどを利用して敏感に

察知していく必要があると語った。

　最後に森戸氏は、「お客様に選ばれる

企業として、企業価値を向上させるた

めには、会社のビジョンを明確に示す

ことが大切です。どんな会社にしてい

きたいのか、お客様にどのような価値

を提供していきたいのかといった明確

なビジョンを、経営者だけでなく社員

もしっかりとお客様に伝えられること

が企業価値につながっていくのです」

と締めくくった。
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とのこと。導入の目的としては、例えば、

待ち合い席や入り口などに設置され、金

利表示やキャンペーン商品の告知など

に活用されている。また、小売店なども

導入ニーズが高い。ただ、設置台数で見

ると1店舗に1台の導入など、小規模導入

のケースがほとんどだという。

　その一方で、設置台数が多く見込め

るのが、一般企業だ。オフィス内はもち

ろん、社員食堂や工場など、設置できる

場所が多い分、1企業あたりの導入件

数は高い。福永氏は、「一般企業は近年

導入が急速に増えていて、最もビジネス

チャンスが見込めます」と強調した。

-------------------------------------------------------

オフィスサイネージの活用で
コミュニケーション不足を解消
-------------------------------------------------------

　ビジネスチャンスが期待される一般

企業へのデジタルサイネージ導入だが、

従来の用途は受付やエントランスといっ

た来客向けの活用がほとんどであった。

しかし、近年、新たな活用法として 「社内

間でのコミュニケーションツール」として

の活用が注目され始めている。

　三菱総研の「社内コミュニケーション

の実体」によると、過半数の人が社内に

おけるコミュニケーションが十分に図ら

れていないと回答。中でも、部門間、経営

層とのコミュニケーションに課題がある

と感じている人が多いという。そこで有

効なのが、社内に向けて情報発信をす

るオフィスサイネージだ。 福永氏はそ

　屋外や店頭な

どのあらゆる場

所で、情報発信

が可能な 「デジ

タルサイネージ」。

2020年の東京オリンピックに向けて、

他言語にも対応したデジタルサイネー

ジの普及が推進されるなど、さらなる

市場拡大が見込まれている。そこで5月

14日、この分野の第一人者であるサイ

バーステーションの福永泰男氏より、活

用事例やビジネスチャンスについてお

話いただいた。

-----------------------------------------------------

ビジネスチャンスは
一般企業への導入にあり
-------------------------------------------------------

　駅構内や商業施設など、至る所で目に

する機会が増えたデジタルサイネージ。

最近は、リアルタイムに情報発信ができ

るというメリットから、ネットワーク型の

デジタルサイネージが人気のようだ。富

士キメラ総研の「デジタルサイネージ市

場総調査2013」によると、国内デジタル

サイネージ市場規模は2016年に約1,500

億円、2020年には2,500億円を超える予測

とのこと。今後、さらなる成長が期待されてい

る分野であるといえる。

　福永氏は、まず、デジタルサイネージ

を導入している業界動向について事例

を紹介しながら説明した。導入傾向とし

ては、金融業が導入件数、設置台数とも

に最も多く、今後も堅調に拡大していく

の有効性について、「社内メールを流して

も未読のままになってしまったり、Web

ページを作成してもPCを持っていない

人たちは閲覧ができません。また、自分

の業務に直接的に必要がないと思って

しまえば、その情報に対して自らアクセ

スしようとする社員はほとんどいないで

しょう。その点デジタルサイネージは、テ

レビを眺めているのと同じように、なか

なか見てもらえない情報を無意識のう

ちに繰り返し伝達することができます。

例えば、全社員に向けた経営陣トップか

らのメッセージを繰り返し配信すること

で、社員の意識に自然と定着させること

ができるのです」と話した。

　最後に福永氏は、オフィスサイネージ

活用のためのソリューションを3つ紹介

した。1つ目は 「社内放送ソリューショ

ン」で、食堂やカフェテリアなどにディス

プレイを設置し、反復して情報を流し続

けるというもの。2つ目は 「モバイルコ

ンテンツ ・ソリューション」。社内の情報

をタブレットに配信し、外出が多い営業

にもリアルタイムに情報を共有すること

ができる。3つ目は、「会議ソリューショ

ン」だ。その名の通り、会議の際に役立つ

ソリューションで、例えば、プレゼン発表

者などから参加者のタブレットに資料

を共有することができるという。

　オフィスサイネージの活用用途や設置

可能な場所が無数にあることがわかり、

セミナー参加者のビジネスチャンスへの

期待が高まる講演となった。

サイバーステーション株式会社
代表取締役　福永 泰男 氏 

デジタルサイネージの市場動向と
ビジネスチャンス
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の注意力散漫や記憶力の低下を引き起こし、社員のストレス

につながる原因となる。騒音によって集中した状態が中断さ

れると、その後作業に戻り集中した状態に戻すためには 25分

も要すると指摘された。

　3つ目は「情緒的ウェルビーイング」で、社員同士の相互交

流が大切であるとのこと。活発な交流が、社員の自由な発想や

想像力を働かせ、労働意欲の向上にもつながるという。

　最後に五十嵐氏は、「身体的にも精神的にも社員にとって

何が大切かを考え、ウェルビーングに考慮しながらオフィス

環境を整えることが大切です。社内のウェルビーングが、企業

の成功には欠かせないのです」と語った。

ウェルビーング向上で
社員の労働意欲がアップ
　社員の多くは、1日のうち3分の1以

上という多くの時間を仕事に費やして

いる。それにもかかわらず、グローバル

化による企業競争の激化などの社会環

境の変化とともに、社員にかかるスト

レスは増大し、働く意欲は低下し続けている。

　そのような背景下で世界的に注目されているのが、「ウェル

ビーング（well-being）」だ。ウェルビーングは、「健康とは身体

的・精神的・社会的に良好な状態である」との概念で、社員の働

く意欲に密接な影響を与えているという。五十嵐氏は、「企業

の成功には社員の力が不可欠です。世界的な調査会社である

Gallup社の調査によると、 労働意欲が高い社員は生産的に仕

事をこなし、離職率、欠勤率が低く、企業に高い利益をもたら

します。つまり、社員の意欲を高めることが企業の利益につな

がるのです。また、IPSOS社の調査によると、仕事に最も意

欲的に取り組んでいるのは、職場環境に満足している社員で

す。そのため、職場環境におけるウェルビーングの向上が社員

の労働意欲を高める方法として有効です」と話した。

社内のウェルビーングは
「身体的」「認知的」「情緒的」側面から決まる
　五十嵐氏によると、職場における社員のウェルビーングは

3つの側面から決まるという。1つ目は「身体的ウェルビーイ

ング」で、座ったり立ったりするなど身体を持続的に動かすこ

とが重要であるとのこと。デスクワークなど、同じ姿勢で座り

続けることは代謝を下げ、首や 腰の痛み、集中度の減少など

を引き起こすためだ。さらに、労働意欲が高い労働者の多くは

身体を頻繁に動かし、1日中姿勢を変えながら仕事をこなし

ているとの調査結果も紹介された。

　2つ目は、「認知的ウェルビーイング」。五十嵐氏は職場内の

騒音を挙げ、作業内容やワークスペースを使用する社員に合

わせて音響を考慮することが必要だと強調した。騒音は社員

ITの急激な普及によって便利な社会となっている一方で、複雑で高度な仕事が求められるなど、労働者のかかえる負担やストレ

スは大きくなっている。そこで、5月21日オフィス用家具の世界的メーカーである日本スチールケース社（本社米国）を訪問し、社

員が健康的にストレスなく働けるオフィス環境づくりについてご紹介いただいた。

交流促進委員会

ウェルビーングと企業利益の関係性
〜社員の労働意欲をアップするオフィスづくり〜

▲ 日本スチールケース
　株式会社
　セールスマネージャー
　五十嵐  元彰氏　

ショールーム見学会
講演の終了後に、日本スチールケース社のショールー

ムを見学した。講演中にも紹介された、身体を動かし

ながら座れる「ブイ」やモバイル端末ユーザーの姿勢

をサポートしてくれる「ジェスチャー」などに実際に

座らせていただいた。最新のオフィス家具を体験した

参加者からは、驚きと感動の声が上がった。

▲スマホユーザーにお勧めのいす「ジェ
スチャー」。身体をひねった横向きの姿勢
でも快適に座ることができる。

▲高さ調節ができるデス
ク。立ちながらの仕事が
可能。

▲バランスボールのように、座っている人
が自由な動きを取ることができる「ブイ」。

▲すぐにアイディアをアウトプット
できるよう、壁一面がホワイトボー
ドに。

▲各会議室には、オンライン上で管
理が可能な「会議室予約システム」
を設置。
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サポートサービス委員会

　昨年度は、予想に反してクラウドサービスの導入が進捗

していないという事実と、市場から受けるサービス利用増

加という感触のギャップについて調査した。

　今年度は、引き続き同様の調査でこの一年のクラウドサ

ービスに関する進捗の変化を調査すると共に、昨年度調査

したWindows Server 2003のマイグレーションの進捗を

調査する。同時に、ビジネスにつながるクラウドサービス、

関連するサポートサービスはどうあるべきかについての深

掘りも行う。

　具体的には、下記3点の調査を行う。

1. クラウドサービスに関連するきめ細かい質問を盛り込

んだ調査

2. Windows Server 2003のマイグレーションに関する継

続調査

3. スマートデバイス、SIMフリー、ウェアラブル等の利用

の現状

　また、解説書は、2020年の東京オリンピックへ向けて活

用が広まると思われるスマートペイメントに関しての解説

を試みる。

　これまで各種検討を行うにあたっては、資料をメールで

やり取りしていたが、効率性を高める手段として、ファイル

やグループメールを自由に参照・意見交換することができ

るツールを導入し、この使い勝手も併せて評価してみるこ

ととした。効率も上がっており、引き続き使用している。今

年度の結果が良ければ来年度も採用する予定である。

■今年度の活動計画

IT ビジネスモデル委員会

　昨年度はビッグデータアナリシスとSNSをテーマに活動

し、各方面の先進的なお話を伺った。成果は協会ホームペー

ジにも公表しているが（一部は会員企業のみ閲覧可能）、以

下のような資料となっている。

「ITビジネスモデル委員会報告」

・ その1（日本電気編）

・ その２（富士通ソフトウェアテクノロジーズ編）

・ その３（東芝ソリューション編）

・ その４（日本ヒューレット・パッカード編）

・ その５（日本事務器編）

・ その６（Pivotal JAPAN編）

　今年度は、特にテーマを設けずに、より多くの先進事例を

各方面から伺い、その中から新しいビジネスの芽を見つけ

るべく、活動している。

　上期中の委員会の候補として、以下を挙げており、現在順

次実施中である。

1. 日本マイクロソフト アジュールと

　その活用ユーザー事例

2. 東芝と横浜市の連携事業（スマートシティ）

　についての事例

3. サイボウズ（キントーン）とお客様の事例

■昨年度の活動成果 ■今年度の活動について
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　COMPUTEX台北2015は、アジア最大のコンピュータフ

ェアであり、本年が35回目の開催となる。参加者全員が

COMPUTEX台北の規模や展示内容に驚き、台北電子街の最

新ビル視察では提案型店舗の斬新さに感動し、3日目にト

レンドマイクロ社を訪問した際には、最新技術のプレゼン

テーションの後に活発な意見交換を行い、有意義な機会と

なった。

1. 電波新聞大橋氏による概要セミナー

　今年の展示は、IoT、クラウド、スマホが柱となっていた。

「台湾の開発スピード」「日本のクオリティ」「中国のコスト

競争力を持つ製品づくり」をすべて実現したのが台湾メー

カーであり、その成果がこの展示会であると伺った。多くの

写真が展示されており、会場の雰囲気を容易に理解するこ

とができた。

2. COMPUTEX台北2015 展示会場

　南港会場の4階は、インテル社やASUS社、ACER社などが

大きなスペースを取っていた。マイクロソフト社のブース

では、Windows10を各社のPCで体験することができた。

世貿会場のホール1では、多彩な周辺機器が展示されてい

た。3Dプリンターやストレージなどの中小メーカーが多

く出展しており、台湾人の「独立志向」が多くのベンチャー

企業の原動力になっていることが伺えた。COMPUTEX台

北は少し陰りがあるという意見もあるが、我々から見ると

展示のジャンルがとても広く、日本にはない活気を感じた。

JCSSA 台湾　COMPUTEX 台北 2015　ツアーレポート

3. 台北の秋葉原・電気街視察

　台北の電気街は忠孝新生駅付近にあり、通り沿いの専門店街

とテナント型の新旧2つのビルが集結している。我々はまず新

しい「三創生活園区」を視察した。各フロアがIT、映像、音響など

コンセプト別に分かれ、フロアごとに周辺やアクセサリが置か

れ、ライフスタイル提案型店舗となっている。このような店舗は

日本ではなかなか成り立たない。販売もするが、メーカーショー

ルームとして顧客育成の目的が中心のように感じた。

　その後隣の旧ビルに入ると、こちらはホッとするモノ売り型

店舗だった。1階はパソコンや家電の完成品売場で、2階以上

は1 ～ 2坪のショップがずらりと並び、専門のモノを並べて商

売しており、猥雑な店内を楽しみながら見学した。

4. トレンドマイクロ社訪問

　最終日はトレンドマイクロ社を訪問した。台北は南京と並ぶ

開発拠点であり、ウイルスバスターの法人・個人向けなどを開発

している。またコア技術であるSmart Protection Networkの開

発拠点でもある。モバイルセキュリティについて、モバイルを仮

想化して画面転送するSafe Mobile Workforceが開発され、すで

に大企業を中心に導入され好評とのことであった。

　今回のツアーも皆様のご協力で、健康で事故なく無事に成果

を持って帰国することができた。ありがとうございました。

※レポートの詳細は、JCSSAホームページよりご参照ください。

http://www.jcssa.or.jp/tour/index.html#asia

　COMPUTEX 台北 2015
    会場入り口にて 

　COMPUTEX 台北 2015
　大規模なホール

　トレンドマイクロ社
　 訪問時　

　台北電気街
　提案型店舗
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　JCSSAの海外研修ツアーは、今後の成長が見込まれ、IT

業界からの関心が高まっている東南アジアを自身の目で見

て学ぶ目的で行われています。ご多用な幹部の方々にご参

加いただけるよう、短期間で一つの地域を集中して視察し

ます。今回は、タイの首都バンコクを訪問し、三菱東京ＵＦ

Ｊ銀行が合併したアユタヤ銀行から現地の経済状況を伺い、

また日系企業などの活躍ぶりを中心に視察します。既に申

し込みは締め切っておりますので、視察概要については後

日、本誌とホームページにてご報告いたします。

■タイ企業視察ツアー

＜昨年の様子＞

日　程 	：	2015年7月15日（水）〜19日（日） 

訪問先	：	トレンドマイクロ社

		  アユタヤ銀行

		  加賀電子タイランド社

		  NECプラットフォームズ社

		  沖データ社

※訪問先は都合により変更になる場合もございます。

　米国サンフランシスコ近郊のシリコンバレーの進化ぶり

を定点観測するという目的で毎年10月に行っているこの

ツアーは、本年で10回目を迎えます。IT業界の最先端のト

レンドを、トップや幹部が自ら肌で感じていただけます。現

地訪問先の幹部や会員同士の交流も盛んで、参加者の方々

には大変好評です。昨年は6社を訪問し、またコンピュータ

歴史博物館も訪問しました。自由行動日には、PC小売店視

察・観光・ゴルフからお好きなオプションを選択することが

できます。米国の話題企業を一度に訪問できるこのツアー

は、他にはない貴重な研修の機会です。ぜひ会員幹部の方々

のご参加をお願い申し上げます。

昨年のツアーレポートは以下よりご参照ください。

http://www.jcssa.or.jp/tour/index.html#usa

日　程 	：	2015年10月19日（月）〜25日（日） 

訪問先	：	レノボ社

		  AMD社

		  アドビシステムズ社

		  インテル社

		  マイクロソフト社

		  オートデスク社

		  シスコシステムズ社

		  ヒューレット・パッカード社

※上記の7社の他、シリコンバレーコンピュータ歴史博物

館を訪問予定です。　

※訪問先は都合により変更になる場合もございます。

参加費	：	 440,000円

		 （ホテル・航空賃含む、ビジネスクラスはオプション）

締　切	： 	 2015年7月16日（木）

■米国エグゼクティブ研修ツアー

各種ツアーのご案内

　◀コンピュータ
         歴史博物館

　研修風景▶
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市場実態調査委員会　景気動向調査（DI 調査）について

2015年7月現在 ①所在地　②会員代表者　③設立　④資本金　⑤従業員数　⑥入会年月

01
■  正会員

http://t-copy.co.jp/東北コピー販売株式会社
①〒960-8252
　福島県福島市御山
　一本松13-5
②代表取締役社長
	 高橋 剛
③1980年3月
④10百万円
⑤20名
⑥2015年4月

東北コピー販売株式会社は1980年に設立し、福島県福島市に本社を構え
ております。2011年3月、東日本大震災を経験。より地域に密着し、少し
でも早い復興と震災前よりも活性化した街づくりに貢献できるよう社員
一同頑張っております。お客様のオフィス環境がより良くなることはも
ちろん、「働きやすい」、そして、会社の中で新たな「Idea」が生まれるよう
なオフィス環境構築に微力ながらお手伝いさせていただきます。
“お客様へのお役立ち”の精神で、お客様の業務にそしてオフィスに新た

な価値を提供できるよう、さらなる努力を重ねてまいります。

　平成26年5月に第1回「景気動向調査」を開始して以来、半年に1回、調査回答を会員にお願いしている。昨年11月に第2回、本年5月に

は第3回の調査を実施。ご協力いただいた会員の回答数は下記の通りである。

＜第3回景気動向調査＞

■  調査依頼日：　2015年5月11日（月）

■  一次締切日：　2015年5月28日（木）

■  最終締切日：　2015年6月3日（水）

■  集計結果の発表

       集計レポート送信予定日：　2015年6月30日（火）

■  調査回答数の結果

　  調査の対象：     JCSSAの正会員：97社　賛助会員企業：63社　計：160社  （ただし、IT業界団体および、IT業界外の企業は除く）

      有効回答数：　正会員：70社 （A：13社／ B：21社／ C：27社／ D：9社）　賛助会員：32社 （ハード系：16社／ソフト系：16社）

      最終回答率：　正会員：72.2% 　賛助会員：50.8% 　計：63.8%

景気動向調査の回答にご協力いただき、誠にありがとうございました。回答にご協力いただいた会員には、正会員4分類、賛助会員2分類

として集計した結果を併せてお送り申し上げます。なお引き続き、本年11月に第4回目を予定しておりますので、ご協力よろしくお願い

いたします。
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JCSSAよりお知らせ

●管理職研修（前半）※後半は11月11日（水）
　開催日時：2015年7月8日（水）　9:30 ～ 17:30
   場　　所：株式会社富士通パーソナルズ 本社
　　　　　　（東京都港区港南2-15-2）
　対　　象：部下の管理監督を行うリーダー・管理職

●アジアIT企業視察ツアー
　開催日時：2015年7月15日（水）〜18日（土）
　場　　所：タイ・バンコック近郊
　対　　象：会員企業の中堅〜管理職

●トップエグゼクティブセミナー
　開催日時：2015年7月22日（水）15:00 ～ 18:30
　場　　所：ホテルメトロポリタンエドモント
　              （東京都千代田区飯田橋3-10-8）
   対　　象：会員企業のトップ並びに経営幹部

●交流促進セミナー
　開催日時：2015年7月24日（金）15:30 ～ 17:30
　場　　所：シトリックス 
　　　　　　エグゼクティブ・ブリーフィングセンター
　              （東京都千代田区霞が関3-2-1）
   対　　象：会員企業の中堅〜管理職

●人事・総務情報交換会
　開催日時：2015年8月28日（金）15:00 ～ 17:00
　場　　所：市ヶ谷健保会館
　　　　　  （東京都新宿区市谷仲之町4-39）　
　対　　象：人事・総務系社員及び管理職

　　　　

〒113-0034　東京都文京区湯島1-9-4 鴫原ビル2Ｆ
電話：03-5802-3198　FAX：03-5802-0743
URL：www.jcssa.or.jp　E-mail：jimu5802@jcssa.or.jp

●米国エグゼクティブツアー
　開催日時：2015年10月19日（月）～ 24日（土）
   場　　所：アメリカ西海岸（シリコンバレー地区）
　対　　象：会員企業の経営トップ並びに経営幹部　
　
●ＪＣＳＳＡゴルフ交流会
　開催日時：2015年11月3日（火）
　場　　所：高坂カントリークラブ
　
●ＩＴトレンドフォーラム
　開催日時：2015年11月19日（木）
　場　　所：株式会社大塚商会 本社ビル3階
　              （東京都千代田区飯田橋2-18-4）
   
　　　　


