
 
 
 
 

 
 
導入事例：導入事例：導入事例：導入事例：NEC システム建設システム建設システム建設システム建設 
 

REALCOM KnowledgeMarket®
を導入を導入を導入を導入しししし、社員の意識改革と、社員の意識改革と、社員の意識改革と、社員の意識改革と 

コミュニティ形成を通じたボトムアップ型企業風土の醸成をコミュニティ形成を通じたボトムアップ型企業風土の醸成をコミュニティ形成を通じたボトムアップ型企業風土の醸成をコミュニティ形成を通じたボトムアップ型企業風土の醸成を 
目指す。目指す。目指す。目指す。 
 
 
NEC システム建設は情報通信システムのインテグレーション・保守事システム建設は情報通信システムのインテグレーション・保守事システム建設は情報通信システムのインテグレーション・保守事システム建設は情報通信システムのインテグレーション・保守事

業を行う企業である。お客様の満足度向上を究極の目的として、意識改業を行う企業である。お客様の満足度向上を究極の目的として、意識改業を行う企業である。お客様の満足度向上を究極の目的として、意識改業を行う企業である。お客様の満足度向上を究極の目的として、意識改

革の促進および、革の促進および、革の促進および、革の促進および、SI-Community を活用したコミュニティ形成を通じたを活用したコミュニティ形成を通じたを活用したコミュニティ形成を通じたを活用したコミュニティ形成を通じた

ボトムアップ型企業風土の醸成を目指して、ボトムアップ型企業風土の醸成を目指して、ボトムアップ型企業風土の醸成を目指して、ボトムアップ型企業風土の醸成を目指して、 

REALCOM KnowledgeMarketを導入している。を導入している。を導入している。を導入している。 

 

導入背景：危機感のもとナレッジ活用の長期戦略を立てる導入背景：危機感のもとナレッジ活用の長期戦略を立てる導入背景：危機感のもとナレッジ活用の長期戦略を立てる導入背景：危機感のもとナレッジ活用の長期戦略を立てる 
企業の情報ネットワークシステムのインテグレーションとサービスを統括する

SI&サービス事業本部内では、2000 年頃からこのままでは変化の激しい市場で

成長することができないという強い危機感を持っていた。当時、提案書・見積書な

どの資料が組織で充分共有化されておらず、各個人管理であるため、全体で活用

されていなかった。そして、各個人が自らの知識をベースに仕事をしており、各個

人の能力によって業務が行われていた。この状況を打破すべく、同社では、

KM(ナレッジマネジメント)推進会議を中心に、2000年4月より3段階のステップで

ナレッジマネジメントに取り組んできた。 

まず2000年4月からの1stステップでは、「KMを使う/KMへの意識の活性化」

を目標に、社員の意識改革を強力なトップダウンのもとで推し進めた。SI&サービ

ス事業本部 情報ネットワークマーケティング本部の小道主任は「常務がトップダ

ウンでなければ意識改革が進まないという認識をもっていました。そのため、意

識改革には重点的に取り組みました。それ無しには間違いを起こしてしまいます。

間違いとは、社員を受身にしてしまうことです。自主的に考え行動できるようにな

ることがKMの目的なのです。」と当時から何のためにKMを行うか、その目的が

明確であったと語る。 

   
日本電気システム建設株式会社 SI&サービス事業本部 情報ネットワークマーケティング本部 

ソリューション開発部長 上垣内氏            主任 小道氏 
 

同社は SI-Knowledge(エスアイ・ナレッジ)というノウハウの蓄積・再利用・情報

交換を行うシステムを導入した。このシステムは、個人の持っているノウハウやソ

リューションの知恵を幅広く公開し、業務を効率的に進めるもので、ソリューション

のメニュー化を図り提案や設計、検査等で活用、再利用することによって、業務の

スピードアップ、顧客対応の質的向上を目的とした。いわゆる形式知の共有を先に

進めることで、ナレッジを自ら提供し、共有する「くせ」をつけるよう、社員の意識改

革を図ったのである。 

そして、1st ステップ推進中の KM推進会議において、2001年4 月からの 2nd

ステップ「KMを使って仕事をする/ナレッジの共有と活用」に関して、業務効率の改

善を目的とした暗黙知の共有を行うことが決められた。同会議メンバーである小道

氏はKnow-Whoに焦点を当てたQ&Aとバーチャルプロジェクト機能を持つソフト

ウェアを調査した。 

そんなときに小道氏は REALCOM KnowledgeMarket に出会った。2000 年末

のことである。 

「リアルコムのコンセプトはわれわれの考えと一致していました。このシステムし

かないと思い KM 推進会議にかけたところ、すぐに導入が決まりました。」設立間

もないリアルコムに決めたのはなぜなのだろうか。「コンセプトに共感したこともあ

りますが、要望を聞き入れてソフトウェアに反映させてくれるベンダーとしてわれ

われユーザーと一緒にKnowledgeMarketを成長させることができると考えたこと

が大きな要因です。これは大手ベンダーではなかなか実現できません。」 
 
導入目的：個人の持つ知識・ノウハウを共有する導入目的：個人の持つ知識・ノウハウを共有する導入目的：個人の持つ知識・ノウハウを共有する導入目的：個人の持つ知識・ノウハウを共有する 
同社は KnowledgeMarket 導入を決定し、ダイナミックかつタイムリーな情報交

換を目的としたコミュニティ「SI-Community(エスアイ・コミュニティ)」を立ち上げる

こととした。個人が知りたいこと、わからないことを幅広く問い合わせ、知っている

人からの情報やノウハウを自分の知識・知恵として顧客対応のスピードアップを実

現するシステムとして、活発なコミュニケーションを通じて、新たなコミュニティ文化

をつくることが目的だった。すぐにナレッジ推進リーダーを中心に推進チームが結

成され、各部門ごとのナレッジマネージャーとその部下であるナレッジワーカーを

支援する体制が整えられ、KnowledgeMarket が導入された。「意識改革を行った

上で、形式知を共有する。それが定着した後に個人が持つ暗黙知の共有を行う。

そのステップがSI-CommunityとしてのKnowledgeMarketの導入でした。」（小道

主任）。 

SI&サービス事業本部内において、最初はコンサルティングからシステムイン

テグレーションを行う情報ネットワーク部門より導入が開始された。その後、保守

運用サポート部門であるカスタマーエンジニアリング事業部が参加することで、ユ

ーザーは 800 名となった。その一方で、小道主任を中心に社内プロモーションが



行われた。認知度を高めるために SI-Community の宣伝活動を各部内会議で行

い、また利用状況のアンケートを実施した。さらに情報発信ポータル「SI-NET(エス

アイ・ネット)」に工夫し、ログオン時に新着質問をポップアップで表示する仕組みを

用意した。これらの施策で、KnowledgeMarket の存在と、質問・回答を繰り返すこ

とで自然に共有化が実現できるという利点が伝わり、利用者は日毎に増加してい

き、2002年1月より活性化された状態が今日も続いている。 

 

導入効果：業務での導入効果：業務での導入効果：業務での導入効果：業務でのKnowledgeMarket活用が進む活用が進む活用が進む活用が進む 
小道主任は活動を通じての実感として、ユーザーがシステムを利用する際の

「敷居」を低くすることが大事だと指摘する。「質問をしてもらうには、KM への意識

向上と質問しやすい環境を作ることが重要です。ユーザーは KM に対しての意識

が高いためか、質問することに大きな抵抗はない様子で、若い人から課長級まで

幅広く質問しています。一度利用すれば、質問への抵抗もさらに低くなるのです。

また、回答する人に質問の存在を知らせることも重要です。当初は回答へのイン

センティブも検討していましたが、回答できる質問があると、わかる人は忙しくても

回答してくれます。」 

同社は Q&A コミュニティから一歩進めて、KnowledgeMarket のプロジェクト機

能を導入した。上垣内部長はプロジェクト機能導入の目的をこう考えている。「Web

でコミュニケーションすることが社内の活性化につながると考えています。まず、

部門横断的なプロジェクト進行を実現させるのがねらいのひとつでした。顧客案件

は当然のことですが、実際に品質管理やシックスシグマ、先端技術等の分野でプ

ロジェクトが立ち上がり、ネット上で進捗管理や議事の共有、周知事項の通知が行

われています。メンバーが必要に応じてコンテンツを登録できる動的な仕組みな

ので、日常の業務と密接に活用されています。さらに、これからの取り組みですが、

地域間の営業とSEとのコミュニケーションの活性化が2番目のねらいです。地域

毎のお客様への提案内容について情報交換を行い、全国の活動を俯瞰すること

で、地域間のシナジーが生まれることを期待しています。」 

実際、ユーザーにはプロジェクトを使おうという意識が高く、30 数個のプロジェ

クトが立ち上がっている。顧客案件や研修の成果物共有など、プロジェクトを業務

の一部として意識的に使っている。また、マネジメントの意識付けのために、部課

長を対象としたプロジェクトを立ち上げ、業務上必要となるツールを入れて置き、

使ってもらうなどの試みで浸透を図っている。小道氏によると「使い方についての

問い合わせもあり、ユーザーに積極的に使っていこうという姿勢が見られます。」

とのことで、プロジェクトが同社の業務によりフィットしていることは間違いない。 

 

今後の展開：ユーザー本位のシステムを目指す今後の展開：ユーザー本位のシステムを目指す今後の展開：ユーザー本位のシステムを目指す今後の展開：ユーザー本位のシステムを目指す 
同社ではKnowledgeMarketの導入が進み、2002年度より営業部門である首都

圏営業本部が参加することで、1150名の事業本部全体で活用され、営業から保守

まで顧客へのサービス提供の一連の流れをカバーすることとなった。 

そして同社は2002年4月より3rdステップ「知的組織への変貌/業務と知識の融

合化」と題し、高付加受注効率の向上を目的に推進中である。このステップでは、

KnowledgeMarket を利用した「SI-Community」とポータル「SI-NET」との融合を図

っている。同社では「SI-NET」は常に新しい情報・テーマ・方向性の共有を行う場で

あり、アンテナ機能、情報に対するセンスを高める道具と位置付けられている。業

務上の周知情報、マーケティング情報、プロジェクト活動等を共有することで情報

伝達をサポートしているシステムだ。小道氏は「ポータルの目的は社員に情報を

提示することではないのです。如何に個人の情報を出させるかという視点が重要

なのです。」と語る。 

小道氏はこのステップの活動の目的を「SI-Communityではテーマ別のプロジェ

クトを推進し、質問を行って、問題解決を行っています。一方SI-Knowledgeでは成

果物を載せることで組織に対する貢献を行う場です。現在は各システムに意識的

に入る必要があるのですが、それを現在はポータルである SI-NET に統合し、ユ

ーザーに対する負担を取り除こうとしています。」と話す。 

「一回ではシステムは完成しません。とりあえず導入して、使わせて、意識付け

て育てることの繰り返しでシステムは出来ていきます。最初から完璧なものはな

いのです。」 

ユーザーの意識改革とコミュニティ活動を通じてボトムアップの企業風土を醸成

する同社の試みは成功体験を積み重ねつつ、さらに進化していく。 

 
ユーザー企業ユーザー企業ユーザー企業ユーザー企業 
日本電気システム建設株式会社 呼称：NEC システム建設 
NEC System Integration& Construction,Ltd. 
http://www.nesic.co.jp/ 
設立：昭和 28 年 11 月 26 日 
資本金：131 億 22 百万円（平成 14 年 3 月末現在） ＜東証 1 部上場＞  
売上高：2,300 億円（平成 14 年 3 月期：連結） 
従業員数：4,496 人（平成 14 年 3 月末現在：連結） 
事業内容：情報通信システムのインテグレーション・保守事業 
本社：東京都品川区東品川 1-39-9  

 
 

 
開発・販売元開発・販売元開発・販売元開発・販売元 リアルコム株式会社リアルコム株式会社リアルコム株式会社リアルコム株式会社 REALCOM Inc. 
102-0071 東京都千代田区富士見 1-2-27 秀和九段富士見町ビル 4F 
URL: http://www.realcom.co.jp/ 
E-mail: info@realcom.co.jp 
 
※  REALCOM、KnowledgeMarket はリアルコム株式会社の登録商標です。 
※  記載された製品名および会社名は各社の登録商標または商標です。 
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