
セントラルエンジニアリング株式会社

1. 活用推進者

2. 会社概要

部署：ソリューション本部 ITサービス課
役職：課長
氏名：佐久間 透

 社 名
 所 在 地
 設 立
 代 表 者
 資 本 金
 社 員 数

：セントラルエンジニアリング株式会社
：神奈川県横浜市港北区新横浜2-3-19 プライム新横浜ビル
：1962年12月21日
：代表取締役社長 齋藤裕之
：8000万円
：1,203名（2022年7月実績）

3. iCD取組み効果

自己実現と組織貢献
による満足度向上

強いチーム作りと
組織ミッションの達成

自社タスク定義
AsIs＆ToBe

経営

組織
リーダ

社員
（個人）

：成果のあった項目（実線）

：今後成果を予定している項目（点線）

ITサービス事業の基盤構築

③評価基準の策定

①ステークホルダーへの
ITサービス事業の可
視化

② ITサービスの業
務領域の明確化

④ 売上計画の達成

⑤ 採用計画の達成

⑥ 退職防止策効果

⑦ キャリアアップ意識
の向上

⑧ 資格取得推進の取組み



予定している効果内容4.2. 効果を予定している項目

今まで顧客の評価を主とした社員評価から、
社員等級制度導入し、ITサービス分野の社の評価内容はCE版
ITSSと紐づけた。業界の標準的な評価項目内容で評価が出来
ることで社員からの納得性も得られる

社員との会話にもCE版ITSS内容を活用し、自身の現在のキャリ

アを把握して頂き、さらにキャリアアップへ導く事で退職防止に努
める。

今まで会社が推奨するIT資格と資格取得の制度が無く、資格取

得制度が出来れば、社員のスキル向上、上流工程の案件獲得
等が期待できる。

4. iCD取組みの効果及び今後予定する効果内容

効果内容4.1. 効果のあった項目

会社案内に当社のITサービス事業領域を明示することするから

顧客、社員、採用予定者に当社の取組みを理解頂けるように
なった。

CE版ITSSを定義し、当社で取り組むITサービス分野を特定し案件

受注、採用において範囲が特定でき顧客選定や案件受注、採用
活動のターゲットを整理しながら事業拡大が出来ている。

iCD活用企業を顧客にアピールすることから、新規顧客獲得、既
存顧客の拡大からの信用も頂き、マーケット拡大が出来ている。

中途・新卒面接時にiCD認証企業である事を応募者へアピールし

ていることから、入社理由にキャリアアップをはかれる仕組みが
あることを社員から聞くことも多く、新卒採用に関しては計画達成
が出来た。

社員とのキャリアアップを目的とした面談時にiCDの取組みを活用

することで、自身の現在位置と目指すべき方向性と具体的な取り
組みを明示することが出来ることから、社員の理解度、納得度を
感じることが出来ている。

➀ ステークホルダー
へのITサービス事業

の可視化

③ 評価基準の策定

⑤ 採用計画の達成

⑦ キャリアアップ
意識の向上

⑤ 退職防止策効果

⑧ 資格取得推進の
取組み

④ 売上計画の達成

② ITサービスの業務
領域の明確化



5. iCD活用に対する現場からの評価の声

キャリアパスの可視化を通して、社員との対話に活用し意識向
上が少しずつできていると
聞いている。
今後はその量及び質の向上をはかって欲しい。

また資格取得制度の検討を進め、採用活動または退職抑制
にも効果を発揮できるように
して欲しい。

当社が目指す自ら考え行動できる「自導型人材」の育成に向
けて、iCDを活用してもらいたい。

現在参画中のプロジェクトでは、ITILに準拠したシステム運用を

しておりチームメンバーの資格取得やキャリアアップにおける
iCDの取組みが定着することで質の高いエンジニアが増えチー
ム力も上がると感じます。
また、増員時の要員選定基準もITSSの考え方を導入することで
要件のアンマッチも減っていくと感じ社内にiCDの取組みが浸
透していくことを期待しています。
(男性正社員40代・5名体制のチームリーダー／システム運用維持管理SE)

定期面談時にCE版ITSSから自身の従事業務のジャンルや、等
級レベルから自分の現在位置や1つ上の等級になるために何
を勉強したらよいかが理解できた。
また、iCDの考え方からの面接でしたので納得性も得られた。

今までは、何かに基づいた方向性が無く現場の要望が強い面
談でしたので目指すべきものが明確になって前向きに資格取
得に挑戦したいと思います。
(男性正社員30代／WEBアプリケーション開発プログラマー)

経営者

現場リーダー

社員



6. iCD取組みの効果

■参考イメージ

年間サイクルで
■営業活動
iCD活用企業としての取組みを顧客へアピールする営業活動から顧客獲得を行う
※営業資料、トークスクリプトを刷新した
■採用活動
新卒・中途採用活動でiCD活用企業としての取組みを顧客へアピールする営業活
動から顧客獲得を行う
※採用ホームページ、会社説明会資料を刷新した
■社員スキルの把握とキャリアアップに向けた意識向上

CE版ITSSを活用し社員のスキル把握・社員目標設定ができ、定期評価面談
の質の向上につながっている。



6. iCD取組みの効果

■参考イメージ

①ステークホルダーへのITサービス事業の可視化
②ITサービスの業務領域の明確化

当社ホームページ、会社案内、採用資料の内容にiCD認証企業としての取り組み
を明記することで、IT分野の注力分野が明確となり「マーケット拡大」「案件受注」

「社員採用」に効果が出た。また、当社はハードウェア、電気、機械、プラント設備
に続く新しい事業の柱として「ITサービス」の事業基盤を構築していることから、社
内の理解度においてもiCDを活用して可視化することは効果的であると考えます。
■参考イメージ
ITサービス事業紹介資料（ホームページ、会社案内より一部抜粋）



6. iCD取組みの効果

④ 売上計画の達成
⑤ 採用計画の達成
新規、既存顧客へのアプローチではiCD活用企業であることをアピールすることで、
情報交換数が増え、マーケットの拡大が出来た。
新規採用ではキャリア形成にiCDの取組みをしていることが入社動機につながり
社員採用に効果が出ている。
⑦ キャリアアップ意識の向上
CE版ITSSを社員へ説明し、個人の担当業務領域とスキルレベルを確認する取り
組みを個人面談にて実施。

今までは、会社と社員間に正しいキャリアマップ図が無いままコミニュケーション
をとっていたが、CE版ITSSを両者で確認し今後目指すべき方向性と取り組む事が
明確になった。

あわせて、次回以降の会話でも連続性が生まれていく内容となり業務変更計画
や資格取得挑戦にも活用していきたい。

■キヤリアパス連動業務定義書


