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ITですが、理系⽂系関係なく。

もし、まだピンと来る仕事が⾒つからないな…と

⼼の奥底で思ってらっしゃったら読んでみて下さい。

はたらく意味・意義を⾒つけられるかもしれません。



00 エピローグ

ITガラパゴス⽇本を救え



エピローグ00 ITガラパゴス ⽇本を救え

今、⽇本ってどうなってると思いますか︖
世界有数の先進国だと思いますか︖



エピローグ00 ITガラパゴス ⽇本を救え

⽇本は、
ここ10年であっという間に
IT後進国になってしまいました。

⼤きな要因その１は
「ITはよくわからないし必要ない」
と考える40代以降の企業経営者が多いこと。

平成元年、
当時の世界時価総額ランキング

上位50社中、
⽇本企業が32社を占めていました。

そこから30年。
ランキング上位はIT企業が独占。

2年前、⽇本企業はトヨタ1社 (35位)となり
現在は０社です。



⼤きな要因その２は、
システムインテグレーション業界です。
企業のITシステムを作る業界ですが、

現在、
⽇本のIT技術者・エンジニアは109万⼈。
その内、97万⼈が
システムインテグレーション業界で働いています。

エピローグ00 ITガラパゴス ⽇本を救え

88.9%
システムインテグレーショ

ン業界の
エンジニア

メルカリ、ZOZO、
サイバーエージェント、

などの
メガITベンチャーや
⼀般企業ではたらく
エンジニア
11.1％

⽇本のIT業界全体
エンジニア割合



ところが。
この97万⼈のエンジニアたちは、
「奴隷」と化しています。

IT技術に詳しくないクライアント・経営層や
⼀次請けの思いつきアイディアを

⾔われた通り作らされるだけの
存在になっています。

その結果産まれるのが、
・こわれたり、役に⽴たないシステム
・使う意味が薄く、成果を産まないシステム
です。

エピローグ00 ITガラパゴス ⽇本を救え

⼀次請け

⼆次請け

三次請け以降

要件定義
(クライアントの要望をまとめる)

設計・プロジェクト管理
(要望を叶えるITシステムを設計する)

開発

クライアント企業

エンジニアは三次請け以下に所属。IT技術がよくわからない
クライアント・⼀次・⼆次企業の注⽂通り作らされる⽴場。

ITよくわからない

ITよくわかってる
(が⾔われた通り
作っている)

ITよくわからない

ITある程度わかる



わたしたちは
システムインテグレーション業界の流れを破壊し、

97万⼈のIT技術者を
「⾔われた通り作るだけの奴隷状態」
から解放することで、

・こわれない、役に⽴つシステム
・ビジネスを発展させる、成果を産むシステム

を⽇本の企業に普及させている会社です。

エピローグ00 ITガラパゴス ⽇本を救え

⼀次請け

⼆次請け

三次請け以降

要件定義
(クライアントの要望をまとめる)

設計・プロジェクト管理
(要望を叶えるITシステムを設計する)

開発

クライアント企業

エンジニアは三次請け以下に所属。IT技術がよくわからない
クライアント・⼀次・⼆次企業の注⽂通り作らされる⽴場。

ITよくわからない

ITよくわかってる
(が⾔われた通り
作っている)

ITよくわからない

ITある程度わかる



システムインテグレーション業界
なくなってしまえばいいという話も聞きます。

ですが、
・エンジニアを雇える企業はすくない (雇⽤法の影響)
・⽇本の約9割のエンジニアはこの業界にいる

この業界を変えないと
⽇本はさらにITガラパゴスになっていきます。

わたしたちは無くすのではなく、変える。
SIを変え、97万⼈のエンジニアを変える。
もはや企業というより⾰命軍のわたしたちです。

エピローグ00 ITガラパゴス ⽇本を救え

この技術を使えば
こんなことできますよ

そのシステムは
開発困難なのでやめて
代替案として…



キーワードは「提案」
⾔われた通り仕事する事なかれ主義をここから断絶。

ITコンサル企業よりも提案し、オンラインから世界を変える。
それが私たち情報戦略テクノロジーです。

エピローグ00 ITガラパゴス ⽇本を救え



01 会社概要
[情報戦略テクノロジーとはどんな会社か]



およそ109万⼈いるITエンジニアの内、
97万⼈が働くシステムインテグレーション業界(以下SI業界)。
世界でも類を⾒ないほどに巨⼤化した
⽇本のSI・多重下請け構造の問題点を改⾰し、
エンジニア環境の改善を⽬的として産まれた会社です。

株式会社情報戦略テクノロジー
東京都渋⾕区東3-9-19  VORT恵⽐寿maxim 5F/8F

設 ⽴ 2009年1⽉
創業者 ⾼井淳

資本⾦ 5000万円

従業員数 194名 (2020年5⽉時点)

どんな会社か
会社概要01

業界改⾰を⽬的に設⽴された会社です。
⽬的より利益追求が優先されることはありません。

グループ会社 株式会社WhiteBox



情報戦略テクノロジーの原動⼒は「怒り」。

⾼井がシステムインテグレーション業界に出会ったのは28歳の時。
そこで⾒たものは、エンジニアを消耗品のように扱い、
利益をむさぼる経営者たちでした。

エンジニアの成⻑を考慮せず無作為に案件に⼊れ、放置。
40歳を過ぎたエンジニアは営業に転向させるという流れが
常態化していたのです。

⾼井はそんな業界のやり⽅に疑問を感じ、抵抗。
会社と対⽴し退職に⾄り転職するが、そこでも同じ流れに。
⾼井と同じ思いで、辞表を叩きつけて出て来たエンジニアと共に
設⽴したのが情報戦略テクノロジーです。

ビジネス⽬的の会社にはない、強い原動⼒が根底にあります。

代表はどんな⼈間か
会社概要01

業界に絶望・⼆度の退職を経て
⾃ら業界改⾰を推し進めると決めた。
闘う経営者・⾼井淳。



０
b. 全⾏程対応する
a. クライアントと直接相談・提案

どんなビジネスモデルか
会社概要01

⼀次請け

⼆次請け

三次請け以降 開発

クライアント

⼀次請けを⾶び越えクライアント内部へ。

通常、⼀次請けが要件定義をし
⼆次請け以下に所属するエンジニアが開発を進めていきますが
ゼロ次請けである情報戦略テクノロジーでは

⾔われたモノを作る請負業者ではなく、もっといいもの・⽅法を
提案するクライアントの開発パートナーとして認知されています。
「ゼロ次請け」を実⾏する企業は、業界2万７千社中では弊社唯⼀です。

要件定義
設計・プロジェクト管理
開発

要件定義
(クライアントの要望をまとめる)

設計・プロジェクト管理
(要望を叶えるITシステムを設計する)

「ゼロ次請け」というビジネスモデルで
⼀次請け企業を⾶び越え、
SI業界の多重下請け構造から脱却。



取引先
会社概要01

取引先は100％有名⼤⼿クライアント希少な企業。

かつ業界改⾰を進めるため、エンジニアの待遇・市場価値を上げるために、
売上1000億円以上 or IT投資額10億円以上の⼤⼿企業に集中。



需要、伸びています。

【ご参照】10年以上増収を続ける上場企業は3.5％、増益を続ける上場企業は0.7％

売上実績
会社概要01

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020(予定)

渋⾕区恵⽐寿へ
オフィス移転

ベトナム⼦会社設⽴

渋⾕区円⼭町へ
オフィス移転

オフィス増床
(8Fと5Fに)

サテライトオフィス開設

グループ会社 株式会社WhiteBox 設⽴

10億

20億

30億

40億



敵を作ることもいとわず、改⾰実⾏中。

メディア実績
会社概要01

その他さまざまなメディアにて「業界構造改⾰」という⽂脈で
取り上げられています。

『多重下請け構造であえいでいるエンジニアが知っておきたいIT業界の仕組み』
2018.10.09  /  “多重下請け構造”でグーグル検索⼀位 (2020.05現在)

『「案件ガチャ」はなぜ起きる』
2019.09.02  /  “案件ガチャ”でグーグル検索⼀位 (2020.05現在)

@IT

『超ブラック勤務、転々、「あまりに理不尽、だから私は！」』
2019.02.19

朝⽇新聞

『SI業界のエンジニアが陥りがちな「3つの地獄」』
2020.04.26 

『⼤⼿には退場してもらう̶多重下請け構造改⾰に挑む情報戦略テクノロジー』
2019.05.14

ZDNet Japan



ボードメンバー
会社概要01

リンクアンドモチベーション創業メンバー

押⾒史久
元三菱UFJ銀⾏頭取賞受賞者

川原翔太
元 iiyama 社⻑ほか

廣⽥重徳

私たちの試みに共感し、各⽅⾯から有⼒メンバーが続々参画中。

「ミッションファーストが徹底しており
リンクアンドモチベーションの創業時に似ている」
と2020年4⽉に参画。⼈事・教育を通じて
強い組織づくりに取り組んでいる。

「ここなら正しい仕事ができる」と
Uzabaseなど名だたる企業のオファーを

断わり2019年4⽉に参画。
経営企画 兼 グループ企業代表を務める。

元iiyama社⻑ 破綻企業を半年で再⽣、
元MCJ取締役 数多くのM&A成功実績など

上場企業の経営企画、代表取締役などを歴任。
法務経理 兼 グループ企業取締役を務める。



社員構成
会社概要01

118
エンジニア

50
バックオフィス

22
営業

職種割合

15
⼈事

バックオフィス職種割合

1

広報

その他
秘書など

2020年5⽉付データ

特にベンチャーではマネジメント層が不⾜して組織として成⻑しないケースが多々ある中で、
ISTは堅実に成⻑していくために役職者を増やしており、かつ成⻑と活躍の機会を多く⽤意しています。

62
メンバー

3
エキスパート
エンジニア

13
主任

エンジニア役職者割合

4

8

5
19

4

PL

PM

スペシャ
リスト 課⻑

部⻑

2
2

法務
3

経理4
新規事業

3
エンゲージメント

経営企画

9

営業企画
11

しっかりした会社を作るため、職種・役職が多様です。



ボードメンバー

02 ビジネスモデル詳細
[業界と仕事を変えるビジネスモデル]



０どんなビジネスモデルか
ビジネスモデル詳細02

⼀次請け

⼆次請け

三次請け以降 開発

クライアント

現在、SI業界には2万7千社存在しますが、⼀次・⼆次請けが100社未満。
ゼロ次請けとして⼀次請けより更に上の⼯程・クライアント直で参画、
かつ開発も担当する企業は更に少ないです。

要件定義、設計・PJ管理、開発

唯⼀無⼆。1％未満の存在です。
b. 全⾏程対応する
a. クライアントと直接相談・提案

ゼロ次請け

要件定義
(クライアントの要望をまとめる)

設計・プロジェクト管理
(要望を叶えるITシステムを設計する)

その少ない企業の中でも、

クライアントの指⽰通り開発作業をする企業が⼤半。
開発パートナーとして提案できる契約を結び、実⾏しているのは私たちだけです。

❶「提案できる企業」はほぼない

リクルート、サイバーエージェントなどITビジネスメインの企業と
直接取引する会社は⼀定数ありますが、
野村證券など⼀般⼤⼿とも取引している会社は多くありません。

❷「IT企業以外とも広く取引している企業」はほぼない



ほかにもエンジニアの実⼒の⾼さなど様々な要素により
ゼロ次請けは成⽴しています。

ゼロ次請けを実現できる理由について。

ビジネスモデルを⽀えるファクト
ビジネスモデル詳細02 ０⼀次請け

⼆次請け

三次請け以降 開発

クライアント

要件定義、設計・PJ管理、開発
b. 全⾏程対応する
a. クライアントと直接相談・提案

ゼロ次請け

要件定義
(クライアントの要望をまとめる)

設計・プロジェクト管理
(要望を叶えるITシステムを設計する)

❶「提案できる企業」はほぼない

❷「IT企業以外とも広く取引している企業」はほぼない

⼤⼿と直取引できる信⽤⼒を持つ

業界屈指の営業部隊を持ち「提案できる」契約を結んでいる
「クライアントの指⽰を仰ぐ契約」ではなく、
「クライアントと対等・提案するパートナー契約」を結ぶことが出来ているのは
クライアント獲得⼒が⾼いため。
契約獲得失敗・解消を恐れず、積極果敢に交渉することができているためです。

クライアントと直接取引するには⼀定の信⽤⼒が必要です。
情報戦略テクノロジーは借⼊ナシでここまで成⻑してきており、
企業の信⽤度を調査する会社からの評価が、とても⾼い企業です。
そのため、通常では取引できないハイクラスの⼤⼿とも取引ができています。



上記グラフは2019年のもの。企画フェーズから任されるケースが増えています。
企画以外のフェーズもクライアントと共に考えながら仕事を進めていくため、
他の⼯程でも提案・相談をベースとして仕事を進めていきます。

業界もほぼ網羅。まだ踏み込んでいない領域にもどんどんチャレンジしていきます。
(官公庁の仕事は「⾔われた通り仕事」になってしまうためやりません)

⾦融
25.5%

サービス

流通・⼩売
20.8%

製造
16.4%

銀⾏ 証券 ＦＸ 仮想通貨 ネット銀⾏ ネット証券

ネット⽣保
ペイント
サービス ⽣損保 クレジット リース

⼈材 教育 医療 動画配信 不動産 フード
サービス

旅⾏ 通販

建設 レジャー 美容 マス
メディア

…

ゲーム リサーチ 福利厚⽣ ⾳楽

コンビニ ドラッグ
ストア 出版 中古⾞

陸運

海運
スーパー
マーケット航空 …

鉄鋼 ⽔道
インフラ ⾮鉄⾦属化粧品 住宅

設備機器 アパレル

産業機械 化学系 家電

47.7%

…

広告 アミューズ
メント

百貨店

ゼロ次請けがカバーする領域
ビジネスモデル詳細02

あらゆる業界の⼤⼿企業のITを、企画からすべて担っています。



海外では、エンジニアは弁護⼠よりも⾼級⼈財。
クライアントと対等な開発パートナーとして
ビジネスをクリエイトしながら渡り歩くスペシャリティーの⾼い職業です。

ゼロ次請けのエンジニアも同等の働き⽅ができます。
ハイレベルなエンジニアチームを持つ⼤⼿優良企業を、開発パートナーとして
チームで渡り歩き、⾃分の市場価値を上げていく働き⽅です。

⼤⼿企業や、ITベンチャーに所属するエンジニアでは
渡り歩くことができません。
システムインテグレーション業界でも、この働き⽅ができるのは
ゼロ次請けか、⼀握りのハイスキルフリーランスエンジニアだけです。

ゼロ次請けのエンジニアとは
ビジネスモデル詳細02

開発パートナーとしてクライアントを渡り歩き、
市場価値を上げていく。
海外のエンジニアと同じ働き⽅。



プロジェクトリーダー / 佐藤亘

コンサルは業務課題分析のプロですが、現場から⾒ると実現可能性が低いシステムを提案してしまう。エンジニアは実現可能性が低いシステムを⾔われたまま作ってしまう。そし
て炎上…ずっと繰り返されてきたSI業界のこの流れを解消できるのが、お客様のチームに深く⼊り込み両⽅やれるゼロ次請けでした。もちろんコンサルはワークフローのテンプ
レートをたくさん持っていて仕事の進め⽅は上⼿いのですが、実はエンジニアのほうがシステム開発におけるベストプラクティスを学んでおり、場合によってはコンサルよりもク
リティカルな提案ができることを⽇々仕事を通じて実感しています。提案と実装の両⽅を実践することは⼤変ですが、今の働き⽅に満⾜しています。

元メーカー系⼀次請け企業のエンジニア。現在、データ活⽤のプロジェクトにて顧客の保有するデータをもとに、
経営上の意思決定の⽀援を⾏っている。

ゼロ次請けエンジニアの声
ビジネスモデル詳細02

スペシャリスト / ⾦近勇治

前職は⼀次請と⼆次請が半々くらいでしたが、同じ⼀次請の仕事でもISTはやり⽅が全然違うので驚きました。前職は請負契約で仕事を請けるので、いかに契約事項に沿って業務を
完遂させるかの意識が強くありました。しかし、ISTは「ゼロ次請け」を謳い、どんなソリューションを提供するかは契約書に⽂⾔として記載がありません。だからこそ、⾃分で責
任範囲を決め、ユーザーに提案ができる。技術提供以外に求められることも多く、そんな働き⽅ができることを驚きつつも楽しんでいます。課題としては、市況感や⾃社について
の情報提供に時間がかかっているため、White Boxの活⽤や営業との連携を強めていくことを考えていますね。

元⼀次請けエンジニア。現在は顧客へのクラウドソリューションの提供のみならず、
ユーザーとは「会社の業績をいかに上げるか」の観点で企画、提案、解決策の実⾏までを⾏っている。

コンサルだけでも、実装だけでもダメでした。
両⽅やれるのがゼロ次請け。

責任を押し付けられる働き⽅と、
責任を取りに⾏く働き⽅は違う。今は、仕事が楽しい。



この業界のコンサルタントは、キャリアをエンジニアから
はじめていないため、本質的にはIT技術について理解していません。
座学で勉強は⾏いますが、プロジェクト現場でどのようなことが起こり、
ネックになるのか理解していないケースが多いです。

また、コンサルタントの仕事は課題解決にあり、課題を⾒つけるのは
クライアントの役割です。ですがITに明るくないクライアントは多く
「ITで解決できる課題を⾒つけること⾃体困難」な状況です。

ゼロ次請け営業は、業界でもレベルが⾼いエンジニアたちと常に連携を
取って動いていくため、実践レベルでのIT知⾒を⾼める事ができ、
クライアントのIT課題整理から担当できる存在になることができます。

ゼロ次請けの営業とは
ビジネスモデル詳細02

ITという⼟俵ではコンサル以上。
課題解決ではなく、課題発⾒からはじめる
ビジネスクリエイター。



営業課⻑代⾏ / 中井翔太

⼀流のエンジニアと、知識もスタンスも対等に話ができる営業が何⼈いるか。3年前、メルペイに参画出来た企業は当時ではISTだけ。
いまでも数社しかいない。ということはメルペイのプロフェッショナリズムに認められた営業がほとんどいないということだ。
ITコンサルですらエンジニアリングの理解は不⼗分。もっとプロを増やさないと⽇本は終わる。

情報戦略テクノロジー新卒⼀期⽣。代表⾼井から直に営業ノウハウをたたきこまれる。
D2Cやメルペイとの⼤型プロジェクトの仕掛け⼈として活躍中。

ゼロ次請け営業の声
ビジネスモデル詳細02

営業部⻑代⾏ / 井⼝誠⼀

請負か派遣がSESかしかなかったSI業界に、ラボ開発というあたらしい開発形態を作ることができた。
おかげでD2C、スクエアエニックスなど有名⼤⼿からの受注が相次いでいる。
スキル経験を満たさないエンジニアをプロジェクトに参画させるというこれまでの⾮常識も、
ゼロ次請けの思想に共感いただければ問題なく受け⼊れてもらえることを実感している。

⼈材企業の営業から、情報戦略テクノロジーへ転職。中途7年⽬。
ラボ開発という新しい開発⼿法をクライアントに伝え広げていき、現在⼤⼿6社に導⼊されている。

この業界にプロフェッショナルは少ない。
メルペイと対等に話せる⼈が何⼈いるか。

ゼロ次請けの本質を理解できていれば、
これまでの常識を書き換えていける。



03  社⾵・価値観
[情報戦略テクノロジーの⼈格について]



緊急事態宣⾔に先駆け、リモートワークを実施。あわせて
顧客との関わり⽅や採⽤基準についても週⼀回の役員会にて調整中です。

顧客、社員のへ価値提供をし続けるため、⽬の前にあるリ
スクはもちろんのこと、先のリスクも予想しながら堅実に
経営をしています。

緊急事態宣⾔前にリモートワーク開始

2048年⼈⼝1億⼈を割る未来を⾒据え、海外進出
少⼦⾼齢化が進み内需は縮⼩していく。
将来状況をかんがみて2018年ベトナム⼦会社を設⽴しました。

「あーしておけばよかった
じゃ遅い」

社⾵①
社⾵・価値観03

コロナを難なく乗り切った蓄え

顧客を絞り、キャッシュフローリスクを徹底回避

不⾜の事態は常に起こることを想定し10億円相当蓄えていました。
⼈員削減などせず、普段通りコロナを乗り切ることができました。

取引先を⼤企業・優良企業に限定。
売掛⾦の回収リスクを限りなくゼロに抑えています。

徹底したリスク回避



⼊社したばかりの中途エンジニアが「リーマンショック後の不景気を
どう乗り越えたか」を共有するため勉強会を開催。
評判良く2回⽬も開催され、代表取締役も参加しました。

ボードメンバーによる強いリーダーシップはもちろん、社
員による⾃主的な発信や企画も⽇々⾏われています。
社内のイベントから事業構築に⾄るまで、会社の発展には
トップダウンとボトムアップの両⽴が不可⽋と考えます。

社員発信の勉強会に代表も参加

エンジニアが創った仕事を事業戦略の柱に
エンジニアの働きかけにより、2018年はじめてのラボ契約受注。
たった1年間で売り上げベースでも事業戦略の柱の1本となり、
すぐに体制を整え事業部⾨化しました。
エンジニア育成の場としても⼤きな役割を果たしています。

トップダウンも
ボトムアップも

社⾵②
社⾵・価値観03

社員と代表がひざを突き合わせて事業企画
⼦会社の設⽴を⽬標にしている社員の事業企画を直接代表が検討。
芯のある企画提案であれば、上下の階層問わずいっしょに取り組んでいます。

傾倒しない組織づくり

圧倒的に活発な社内勉強会
エンジニアが⾃発的に社内で勉強会を実施する⽂化。
2020年には1ヶ⽉に2回以上、累計で450名（重複あり）の参加があり、
各々の専⾨性や知⾒を社内に還元していく⽂化があります。



役職問わず組織としてのルールを冒した者は規則に則り周知され、
罰則を受けます。上を守ったりしません。

良いことも悪いことも、情報を共有することが信頼関係の
構築につながる。個⼈⽬標から不祥事まで、社員が受け取
る情報は多岐にわたります。

役員以下部⻑陣の経費使い込みを全体に公表

透明性にこだわる

社⾵③
社⾵・価値観03

セクハラ社員を即⽇解雇
社員から相談が発⽣したタイミングですぐに経営会議の議題に。
本⼈への事実確認の後、話し合いの上、当⽇付で退職。
穏便に済ませることなく、正しい会社であることを優先しました。

なによりも理念・誠実さを優先



新規事業マネージャーとしてオフショア開発を管理していたPM。
結果、⼤⾚字で⼤失敗するもめげずに取り組む姿勢が認められ、
ベトナム⼦会社の⽴ち上げ・社⻑に抜擢されました。

年功序列は⼀切撤廃。
実績・能⼒を⾒て、即、活躍の場を提供し続けることを
理念としています。

⼤⾚字PMから⼦会社の社⻑へ

1年で部⻑に
中途インフラエンジニアがその能⼒を買われ、
⼊社半年でインフラ部隊の⽴ち上げを任されました。
現在は技術スペシャリストを抱える部⾨となり、会社の技術戦略を担っています。

正しいチャレンジ⾵⼟

社⾵④
社⾵・価値観03

新卒から3年で課⻑に
エンジニア職の新卒1期⽣として⼊社。プロジェクトでの活躍が認められ、
2年⽬で新規事業のPL、3年⽬で複数のメンバーを抱える課⻑に抜擢されました。
現在、⼈事として新卒の育成に関わっています。

社員のチャレンジに対する価値観



クライアントとはあくまでも対等な⽴場。パートナーとして付き合っています。
度重なる改善提案にも取り合わず、無理な残業のみ評価する
プロジェクトにおいては、現場のエンジニアを守るため、撤退を決めました。

理念のもとに正しく積み上げられた数字にしか意味はあり
ません。⽬先の利益を追い、理念から外れることをISTは
許しません。
顧客、社員と向き合い、正しいGive&Takeの関係を築くこ
とこそ、より良い会社として⻑期的に成⻑し続ける唯⼀の
⽅法と考えます。

エンジニアに悪い環境はケンカしてでも撤退する利益よりも理念を優先

社⾵⑤
社⾵・価値観03

すべてを解決する直接取引100％
単純な売上や利益のみを追うのであれば、
商流にこだわらず、間接費⽤も抑えることもできます。
ただ、ISTに関わるビジネスパーソンのキャリアややりがいを鑑みると、
⼤⼿直接取引以外の選択肢はありません。

真の理念ファースト

理念を優先しパートナー企業を絞り、売上減少
社内コミュニケーションのエラーにより、
パートナー企業の半数以上が仲介業者だったことが発覚。
⾃分たちが多重下請け構造を助⻑してはいけないと理念を優先し、契約解消。
パートナー企業が半分になり売上も減少しましたが、正しい⾏動を優先しました。



顧客から教わることもあれば、顧客に教えることもあります。
新しい⼈員を投⼊し素早くプロジェクトを完結させるだけでなく、
技術顧問として顧客の社員に向けた技術教育を⾏うこともあります。

情報戦略テクノロジーの仕事はシステムを作ることではあ
りません。顧客のビジネスを成功させることにあります。
そのためにはシステム開発の枠を超え、業務領域を限定せ
ずに顧客へ貢献することが求められます。

顧客の先⽣となり、⽣徒となる
⼀歩踏み込む

社⾵⑥
社⾵・価値観03

部⾨を跨いだサービス提供
顧客と良い関係を築くためにエンジアリングを超え、
顧客の取締役と営業を繋いだり、⾃社のメディア掲載情報を現場で共有し信頼を
獲得したり、部⾨をまたいで顧客-IST-⾃分のwinwinの相互関係を作っています。

顧客との関係性

顧客のために、顧客と喧嘩
顧客が⾔うことがすべて正しいとは限りません。
ビジネスに責任を持っている者同⼠、時にはぶつかり合い、時には依頼を断ります。
正しいものは正しい、間違っているものは間違っている、と
事実ベースでのコミュニケーションを取っています。



ボードメンバー

04 採⽤情報
[いま求めている⼈について]



本⼼からピンと来る仕事が、実はまだ⾒つかっていない。
そんなあなたはゼロ次請けを体現できる⼈かも知れません。

こんな⼈に来てほしい
採⽤情報04

●ビジネスと割り切る前に、仕事の意義・意味を考えてしまいそう

●⼀⽅的なアピールが苦⼿、コミュニケーションは話すと聞くのバランスだと感じている

●いまの世の中に満⾜していない、変えたいもの・価値観がある

●コンプレックスと戦っている

私たちが考える「ゼロ次請けを担える⼈」＝「提案できる⼈」の傾向は以下です。

共に、世の中と、⾃分に対して⾰命を起こしませんか。



世界と⾃分に⾰命を。


