
© BPM-navigator -Fumiaki Okawara 2019. All rights reserved.

業務改革プロジェクトで、

プロセス視点で更なるコスト削減の実現を目指す

ＢＰＭコンサルティングサービス概要
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１．サービスの特長
１．１ 改革に向けた目の付け所

2

一般的な業務フロー作成パターン

？ ？

個人個人の仕事を
たくさん書いても

問題は見つかりません

事務(部) 経理(部)営業(部)

ＱｕｉｃｋＷｉｎの手法

支払ルート

顧客との契約ルート

手配ルート

申請ルート

営業(部) 事務(部) 経理(部)

BPM-navigatorでは、部門間・会社間を“金脈”、

発見された無駄や問題を“埋蔵金” と呼びます。

業務フローを闇雲に細かく描いても、時間ばかり掛かり、問題も見つかりません。
BPM-navigatorでは、業務プロセスチェーン上で、業務の遂行を妨げる箇所（部門間・会社間）
に目を付けて、深堀し、可視化し、解決すべき問題の根源を素早く見つけ出します。
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１．２ 業務の可視化で大切なこと

3

先ずはじめに、“誰もが納得する目的・目標の設定と、（確実な実現に向けた）スコーピング”が
重要なことは、言うまでもありません。
「システム導入／更改」は、“最終的な手段”であり、目的・目標達成のためには、システムの処
理部分だけに着目するのではなく、人手でカバーし、知らず知らずの内に膨大な作業に膨らん
でしまっているイレギュラーな手作業をあぶり出し、”浮き彫り“にする必要があると考えます。

一般的システム導入パターン

ＩＴフローだけでは、不十分

弊社の進め方・具体的な視点

「人的依存の高いヒューマンオペレーションに着目」
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１．３ 定量的な検証（時間工数シミュレーション）
①業務別処理時間シミュレーション

4

１日分の電話注文
３０件の処理時間

（東京支店）

各処理の累積時間は
９時間３０分

内、ｼｽﾃﾑ手入力時間は、１時間４４分
約２０％を占める（注文確認を除くと総工数の４分の１）

情管作業

自動転記
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１．３ ②担当別工数シミュレーション

5

担当別の
累積作業時間

電子回覧（ワークフロー）化・
自動転記で、削減できる工数

●改善期待効果

１．トータル工数２５％削減

２．入力ミス要因排除

３．ﾀｰﾝｱﾗｳﾝﾄﾞﾀｲﾑ半減
４．ＩＴ統制によるＳＯｘ対応負荷軽減



© BPM-navigator -Fumiaki Okawara 2019. All rights reserved.

１．４ 聴きながら、目の前で確認・成果物まとめ

6

複数のコンサルタントが対応。
コンサルタントがヒアリングした内容は、
コンサルタント各自のＰＣにタイピング
され、その場で確認できない。
数週間後の成果物で、意識違いが発覚。

伝統的なコンサル風景

リスク：これでは、後日のレポートを見て・・・「そんなこと言ってない？！
そういう意味ではない！」 といった行き違いが発生

リスクを回避するための進め方

インタビュー形式にて、確認内容（目的／課題／業務
フロー／現場の生の声）を目の前のプロジェクターに
映しながら、進めるので、後になっての行き違いが
ありません。

その日の成果物（業務フロー）は、その日の最後に
電子媒体でお渡しします。

インタビューは、１部門・２時間を平均２回程度ですの
で、多忙な実務者の手を煩わせません。

短期間で、満足行く成果をお約束します。

１つの目標、テーマに付いて、１０日を単位に成果を
積み上げて参ります。
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２．サービス内容
２．１ サービスの位置付けとフェーズ分け

7

基幹システム再構築までのステップと今回のグランドデザイン・フェーズの位置づけを以下に示
します。フェーズ１：１ヶ月、フェーズ２：２ヶ月を想定しています。
前項でご説明した通り、システム部分だけに特化せず、全社を対象にした目的・目標の確認
から、システム／人間系／ルールそれぞれに依存する課題をトータルで解決するステップです。
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フェーズ２
（To-Be)

フェーズ１
(AS-IS) システム在りき（部分）だけの

可視化・分析ではありません
※「Quick Win」：『比較的少ないコストと労力によって、短期間で投資収益率を達成すると予想される改善活動』という意味です。
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２．２ 各フェーズのタスク内容
注）先頭＊は、ﾕｰｻﾞﾋﾔﾘﾝｸﾞ主体

8

標準フェーズ／タスク 標準
日数

◆フェーズ１：現状分析フェーズ

1.1 ＊全社戦略の明確化 今回の範囲だけではなく、全社に渡る戦略目標を明確
に可視化する（今回範囲の成果が、他の目標を妨げる
ことの無いように進めるため）。

0.5

1.2 ＊プロジェクト方針の明確化 対象とする業務範囲と成果レベルについて合意形成
する。

0.5

1.3 ＊現状プロセスの可視化と課題抽出 1.2で対象とした業務範囲をヒアリングし、ARISメソッド
に従ってモデル化する。

9.0

1.4 投資効果を評価した課題解決方針提案 1.3でモデル化した各プロセス／業務で発生している
課題をまとめ、分析し、効果的解決方針を提案。

10.0

◆フェーズ２：新業務定義

2.1 ＊新プロセス方針策定 1.4の成果を基に、対象業務の流れ（プロセスチェーン）
をモデル化し、関係者全員の成果目標の意識合わせ
を図る。

3.0

2.2 ＊現業部門・幹部との刷り合わせによる
新プロセス定義

2.1のプロセスチェーン上の個々のプロセスについて、
新しいオペレーションフローを定義する。

17.0

2.3 残課題整理 全ての課題解決に対して、優先付けし、弊社にてリー
ド・提案。

7.0

2.4 新業務方針・新システム化方針・期待効果の
明示／（ＲＦＰとしてのまとめの場合あり）

必要な具現化の方針（範囲、体制、効果、費用、等）と
シナリオを策定する。要望に応じて、ＲＦＰとしてまとめ
実装フェーズの提案収集に繋げる対応も可。

17.0

総括報告会（幹部向け） ２時間
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アプローチ・役割・成果物概要（④以降は後続ﾌｪｰｽﾞご参考迄）

9
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給与システム
（ASP利用）

(旧AS1製品)
価格見積業務

(旧AS123製品
AMS及びAPS)

社内価格登録管理

注文主関連資料

自動車システム
（受注・売上）

顧客からの問い合わせ対応
１日数本ながらも、
顧客対応のため、
丁寧に時間も要する。

マスタ登録依頼
（購買課版）

支店発注依頼

自動車システム
（発注）

自動車システム
（受注・売上）

マスタ作成・承認
（商品企画部）

マスタ承認
（製品管理部）

マスタ承認
（購買課）

経理システム

入金情報

基幹系システム
（売掛管理）

旅費精算
（手管理）

基幹系システム
（売掛管理）

経理システム

インターネットバンク

日立AMS

現品管理

hi-Tree

商品企画

AMS-Oracle

海外出荷売上計上
（本社特販部３G）

船積指示書等書類作成は、外部委託。
船積み完了通知書を以って、売上計上。

自動車システム
（受注・売上） AMS-Oracle

自動車システム
（受注・売上） AMS-Oracle

受注・出荷指示・売上計上
（本社特販部１・３G）

１G：現在は、FAX日次で10件。
手入力は少ないように、マクロで対応しているので、
それ程大きな負荷ではない。

自動車システム
（受注・売上）

自動車システム
（受注・売上）

基幹系システム
（在庫管理）

基幹系システム
（売上管理）

自動車システム
（発注）

自動車システム
（発注）

EDI

自動車システム
（受注・売上）

HIMIT HIMIT
EDI

基幹系システム
（仕入管理）

自動車システム
（発注）

EDI

特約店 サービス店 日立AMS
委託倉庫

（日立物流）
経理部

部長１名
●①経理課（課長：１、主任１）；決算業務（単独、連結、納税）、
　　　　固定資産管理
　②財務課（課長：１、担当１、派遣：１）；出納・資金管理、
　　　　給与計算
　③収計および支店財務（課長１、担当：１）
　④業績管理業務（担当：１）

PitCom店
ディーラー 一般仕入先企画部門

●企画本部（今回ヒアリング対象部門）
◎製品管理部＝"補修品（SSパーツ）”と"リンク品"
　（何れも主に支店扱い）のMOを担当
　①旧AS1製品・価格見積業務
　②旧AS123製品　AMS及びAPS社内価格登録管理
　--------(購買課へ移管予定、予定中)------------
　③旧AS1/2製品　直納と一体となった補修品PUP対応
　④リビルト品MO手配
　⑤補修品MO手配
　以上を５名で対応。

◎商品企画部（部長以下、7名）
　①新商品企画開発（メイン業務）
　②マスタ関連業務
　③支店からの要請含むマスタ承認

情報管理部門各支店

今回は、東京支店の業務を代表に可視化。

本社特販部

１G：国内向けブレーキパーツ（旧トキコ製品扱い）
２G：取扱商品は、東京支店と同様。取引先が、全国広域特約店。
３G：海外向けブレーキパーツ取引。

購買課

基幹系システム
（在庫管理）

全社在庫実績
問い合わせ

発注情報

受注
（日立AMS）

発注リスト

受注
（一般仕入先）

出荷
（日立AMS）

製品

納品書

出荷
（一般仕入先）

仕入情報

発注残データ

統合ログインメニューで
ログイン後に、それぞれ
使用登録しているメニュー
に再度ログインして利用。
①G-FIT（自動車整備業）
②PDSS（整備診断）
③HIMIT（発注関連PitCom
　教育申請含む）

発注
（特約店）

発注
（サービス店・PitCom店）

発注
（量販店）

受注情報
受注情報

受注情報

受注
（電話FAX)）

受注データ

受注
（本社特販部２G）

HIMIT

受注情報

EDI/HIMIT受注取込 自動処理で、スムーズに運用できている。
手作業はない。

受注情報
基幹系システム
（在庫管理）

在庫データ

EO発注
(自動車)

サービスの場合は、Excel注文書を
メール受信して、決裁ー郵送のみ（
すべて書面で、自動発注は無し）。
自動車もサービスも、自動を前提とした
同一プラットフォームの自動化を
目指したい。
留意点）
・金額未確定分の下請法対応
・必要書面ならびに、記載事項
・AMSはEDIだが、その子会社は、紙取引。
・発注数量確定のための需要見込みのプロセスは、
人間判断必要で、そのためには、仕込、納品、受注、
発注の状況を見えることに
することが必要。

発注情報

発注書

受注
（日立AMS）

出荷
（日立AMS）

製品

納品書

受注
（一般仕入先）

出荷
（一般仕入先）

日立物流内システム

着荷・現品確認

発注情報が伝わっていないので、
着荷した荷物が、正しいかどうかの
判断がつかない。
【監査室認識済】

納品書

受注残管理
（支店）

売上データ

入荷
（特約店）

入荷
（サービス店・PitCom店）

入荷
（量販店）

出荷

出荷指示
売上登録
（支店）

製品

納品書

入荷
（特約店）

入荷
（サービス店・PitCom店）

入荷
（量販店）

受領書

量販店

基幹系システム
（売上管理）

売掛データ

請求
（月次バッチ）

請求書

売掛データ転送

毎日1回、夜間バッチ。

売掛データ

単独決算 通常時は、第４営業日が月次締め日。
四半期は、第３営業日。

請求書照合
（特約店）

請求書照合
（サービス店・PitCom店）

請求書照合
（量販店）

請求書送付
（支店）

請求書

支払
（特約店）

支払
（サービス店・PitCom店）

支払
（量販店）

支払

入金確認・
支店分入金消込

入金会議資料

入金差異確認
（支店）

基幹系システム
（仕入管理）

買掛データ転送

月1回、バッチ転送。
買掛データ

請求
（日立AMS）

請求
（一般仕入先）

仕入先請求書

支払依頼

支払依頼

買掛金相殺・支払
今年度、相殺業務効率化を目指し、
支払い管理サブシステムを導入により、
相殺作業は、効率化された。

仕入支払

入金
（日立AMS）

入金
（一般仕入先）

実地棚卸し

棚卸表

実地棚卸し

PitCom-ID登録

購買課

購買課

受注出荷連絡票

発注
（ディーラー）

発注依頼

受注
（支店）

売上原票売上原票

受注
（メール）

発注引当依
頼

受注
（郵送）

納期回答

問い合わせ回答

品名マスタ登録
（APS)

マスタ登録依頼

品名マスタ
（期首版）

受注残データ 未引当受注残
問い合わせ

受注残問い合わ
せ対応

（購買課）

受注残問い合わ
せ対応
（倉庫）

受注引当データ

受注
（電話FAX)）

受注データ

APS→AMSデータ
転送...

受注データ

納期管理
（本社特販部１・３G）

AMS山梨工場と
工程進捗と納期
のすり合わせ（
異常時の連絡）
随時行っている。
必要な、顧客対応
を図っている。

基幹系システム
（在庫管理）

基幹系システム
（売上管理）

売上データ

出荷指示
売上登録

（本社特販部２G）

出荷依頼表

受注引当データ
受注残データ

作業の多くは、外部委託。
HIMOSは、船積指示書を

手作業で作成のみ
（日立物流にて、船積書類は作成）。

Invoice
（本社特販部３G）

請求
（本社特販部１・２・３G）

請求書

Invoice

入金入力（差異回答）
（本社特販部１・３G）

売上原票

AMS→APSデータ
転送...

売上データ

基幹系システム
（売上管理）

売上データ

AMS山梨

船積完了通知書

アップロードツール利用

品名マスタ
（Oracle）

品名マスタ
（現状版）

価格改訂
（本社特販部１・３G）

マスタ変更依頼
マスタ登録

（AMS)

日立AMS

仕切り価格契約
（本社特販部１・３G）

契約書

返品処理
（支店）

返品処理
（本社特販部）

XBJLデータ

MO手配
（リビルト品、補修品）

発注依頼

在庫情報
HITSENSER 在庫計画

（月次）

販売実績

旧AS1/2製品
直納と一体となった補

修品PUP対応
(価格交渉)

単独財務諸表

連結決算

納税

固定資産管理

　 １．購入
●２．償却計算
　 ３．売却
　 ４．滅却
１，３，４は、現状件数少なく、業務負荷は少ない。

現品管理
（期毎）

業績報告
（連結）

経営会議
取締役会

業績報告
（単独）

勘定明細作
成

仮勘定の明細消込を手作業で行っている。
1日作業

監査対応

残高情報

ホスト→GEMPLA
NET転送

入金確認

入金確認

買掛差異管
理

与信管理

件数が極端に多いというわけではないが、
集中したり、一件あたり、2-3ヶ月要する作業。 EDI設計

請求明細

入金会議資料

月次入金〆連絡
売掛/買掛残高

統合ログインメニュー
管理・メンテナンス・配布

マスタ登録依頼
（商品企画版）

マスタ登録依頼
（商品企画版）

注文主マスタ管理
（情報管理部）

注文主マスタ登録依頼

注文主マスタ登録依頼
（回覧）

注文主承認

注文主マスタ登録依頼
（回覧）

（経理承認）

注文主関連資料

注文主マスタ

登録完了連絡

仕入先承認
マスタ登録依頼

（購買課）
仕入先コード連絡票

（回覧）

仕入先マスタ

仕入先登録依頼
（支店）

仕入先コード連絡票
（回覧）

仕入先マスタ登録
（経理）

仕入先口座登録

仕入先コード連絡票
（回覧）

仕入先マスタ登録
（情報管理部）

頻度 : 毎月: 5

発注残データ

発注依頼票

検収

購買課

検収データ
発注残管理

出荷データ
（直納-カーメーカー直送）

棚卸し結果集計

棚卸表

入荷予定
問い合わせ

価格改訂のマスタ
登録

商品企画部

受注残管理
（本社特販部２G）

請求明細

入金情報
入金連絡

返品

返品
在庫

赤伝

今後、何らかの仕掛けが
必要となる業務。
現状は、件数自体が少な
いため、大きな工数負荷
にはなっていないが。
そもそもは、AMSとの
利益に関わる会社間契約に
影響を受けている箇所。

為替調整対応
（本社特販部３G）

収計担当

与信判定状況確認

新規取引先開設伺

MO発注
(自動車)

MO依頼
（情報管理部門入力様式）

発注リスト

仕入先コード連絡票
（回覧）

MO発注
(自動車)

MO・EO発注後の納期
管理 MO依頼

（情報管理部門入力様式）

人事総務部

部長以下、9名
１．人事勤労
　・人事管理
　・給与・賞与計算
　・人事異動と組織編制
　・教育
　・採用・退職
　・社会保険、年金事務
２．庶務
　・物品管理
　・建物管理
　・車両管理（保険含む）
　・ETC使用管理
　・通信費管理
　・文書（契約書類、押印）管理
　・社宅管理
３．その他業務
　・環境、コンプライアンス他、事務局

給与計算・振込

勤怠管理

人事管理

各部門

人事総務
その他業務

受注出荷連絡票
返品に伴う仕入取消

返品
返品

（仕入先）

返品伝票

顧客・店舗 営業
本部 企画 工場 経理

関連
会社特販部 調達 情シ 総務 仕入先

マスタ登録依頼～承認～登録（システム入力）

受入

受注

請求/入金

月次発注

随時発注

出荷

入金差異調査

売上登録

請求受領/支払

業務の流れを俯瞰的に捉え、抜本的な問題
点・阻害要因を究明します。

＊サンプルイメージです。

２．３ 標準成果物 ①プロセスチェーン図

10

①プロセスチェーン図（サンプル）
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②業務フロー図
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【業務プロセスフロー（ＥＰＣ図）】




注文内容を確
認する

各支店 情報管理部門特約店 サービス店 量販店

PitCom店

ディーラー

発注
（特約店）

発注
（サービス店・PitCom店

）

発注
（量販店）

発注
（ディーラー）

受注
（電話FAX)）

受注
（メール）

受注
（郵送）

受注情報

自動車システム
（受注・売上）

各支店

受注（電話・FAX）受けた

頻度 : 毎日: 30

受注
（メール）を受

けた

頻度 : 毎日: 3

受注
（郵送）を受け

た

頻度 : 毎月: 5

フロント（東京支
店）

新規受注
変更 取り消し

問い合わせ

SYS

受注入力
（在庫引当）

マスタ未登録等で
入力不可（在庫引当不可）

入力完了

確率: 0.5

売上原票起
票

フロント（東京支
店）

フロント（東京支
店）

品名マスタ登録
（APS)

マスタ未登録

マスタ登録依
頼

マスタ登録依
頼

? 顧客対応中の作業となるため、より簡単にならないか。

? 締め切り時間が迫っている際には、より簡単な手続きにならないか。

売上原票起
票完了

売上原票の承
認を得る

承認されたも
のを購買担当
で受け取った

売上原票内
容確認

購買担当

SYS

発注引当依
頼

売上原票

売上原票

発注依頼

購買課

EO発注
(自動車)

発注依頼を受
けた

? 手書き伝票が記入作業が大変

?
手書き伝票を見ながら、一つ一つ入力する手間が掛かる。
発注・引き当てのパターンを間違わないように入力しなければならない。

基幹系システ
ム

（在庫管理）

在庫データ

購買担当

顧客へ納期回
答

フロント（東京支
店）

納期回答した

納期回答

納期確認 在庫確認
価格問い合わ

せ
製品仕様

問い合わせ対応
（支店）

クレーム

顧客回答した

?
問い合わせ内容に応じて、システム参照するも、データの信憑性の関係から
結局は、人に確認することとなるのが多い。

? フロント４名の内、問い合わせに１名専任では足りない状況

フロント（東京支
店）

?
新規の他、変更、取消も含めここで行うが、
変更、取り消しの場合は、決裁を伴い、伺書（赤伝、理由の
記載含む）が必要となる。

変更・取消決
裁

?
フロントが受けた受注を決裁するのがルールだが、
ダイレクトエントリーもある。

変更・取消決
裁が下りた

支店長

EDI/HIMIT受注取込

受注取込正
常終了

受注残管理
（支店）

受注データ

HIMITの受注
を受けた

?
システム受注入力から、手書き伝票と人を介して、次のシステム入力に
引き継がれる非効率ルート

問い合わせ回答

確率: 0.5

フロント（東京支
店）

購買課へ依頼
のもの

商品企画へ依
頼のもの

マスタ承認
（購買課）

商品企画部

マスタ作成・承認
（商品企画部）

マスタ登録完了連絡

マスタ登録完
了連絡を受け

た

本社特販部２G

受注
（電話FAX)）

受注
（電話FAX)）を

受けた

受注内容確
認

東京支店への
依頼が必要

売上原票作
成

売上原票

本社から売上
原票を受け取

った

本社からの依
頼だった

本社への入力
完了連絡 売上原票

（出荷No.受注
No）

本社への入力
完了連絡を受

けた

?
ダイアグモニター関連商品については本社で受注入力できず、東京支店へ依頼する。
手書きで売上原票記入し、支店が入力完了したら、出荷No記入して
返送してもらう。

本社入力可
能商品

SYS

受注入力
（在庫引当）

入力完了

受注残管理
（本社特販部２G）

マスタ登録依
頼

（購買課版）

マスタ登録依
頼

（商品企画...

マスタ登録完了連絡

?
一般品を扱う関係で、完全マスタ事前登録は
できない状況。
その意味で、このルートのスピード化は、重要・必要。

?
在庫・価格は、HIMITの充実でまかなわれるが、
納期は、支店・本社間のアナログ管理。
フォローする仕掛けが無い。

?
納期は、その場その場で、その都度確認すべきの
考え、対応が強い。

? 在庫確認については、倉庫の入力タイミングとデータの信憑性に懐疑心あり。

?
品種が多く、カタログの改訂も頻繁。
カタログと一緒に電子データでマスタの基本情報だけでも
もらえないか。
但し、仕入値ならびに価格は、都度交渉となる。
事前のマスタ登録は難しい状況。

支店発注依頼

自動車システム
（受注・売上）

　

受注
（電話FAX)）

受注データ

基幹系システム
（在庫管理）

在庫データ

発注
（ディーラー）

発注依頼

受注
（支店）

売上原票売上原票

受注
（メール）

発注引当依
頼

受注
（郵送）

納期回答

問い合わせ回答

マスタ登録依頼

売上原票

発注依頼票

ディーラー 各支店

今回は、東京支店の業務を代表に可視化。




? 顧客対応中の作業となるため、より簡単にならないか。

? 締め切り時間が迫っている際には、より簡単な手続きにならないか。

?
一般品を扱う関係で、完全マスタ事前登録は
できない状況。
その意味で、このルートのスピード化は、重要・必要。

?
品種が多く、カタログの改訂も頻繁。
カタログと一緒に電子データでマスタの基本情報だけでも
もらえないか。
但し、仕入値ならびに価格は、都度交渉となる。
事前のマスタ登録は難しい状況。

各業務局面での課題をヒアリングで同時に抽出
【業務の流れの可視化と同時に目標達成の阻害
要因となる実務上の事象・現場の悲鳴を抽出】

＊サンプルイメージです。

発生確率

発生頻度
朝 ： ４０件/ｈ
昼 ： １５件/ｈ
夕方： ３５件/ｈ
合計：１２０件/日

処理時間

結果
（どうなる）

原票/ﾃﾞｰﾀ
（何を）

担当
（誰が）

業務着手
のトリガ
（いつ）

業務
（どうする）

（サンプル）
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成果物まとめの重要アプローチ
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２．４．１ 基本スケジュール

13

標準フェーズ／タスク 正味
日数

1ヶ月目 2ヶ月目 3ヶ月目

◆フェーズ１：現状分析フェーズ

1.1 全社戦略の明確化 今回の範囲だけではなく、全社に渡る戦略目
標を明確に可視化する（今回範囲の成果が、
他の目標を妨げることの無いように進めるた
め）。

０.５

1.2 プロジェクト方針の明確化 対象とする業務範囲と成果レベルについて合
意形成する。

０.５

1.3 現状プロセスの可視化と課題抽出 1.2で対象とした業務範囲をヒアリングし、
ARISメソッドに従ってモデル化する。

９.０

1.4 投資効果を評価した課題解決方針提案 1.3でモデル化した各プロセス／業務で発生し
ている課題を分析し、効果的解決方針を提案。

１０.０

◆フェーズ２：新業務定義

2.1 新プロセス方針策定 1.4の成果を基に、対象業務の流れ（プロセス
チェーン）をモデル化し、関係者全員の成果目
標の意識合わせを図る。

３.０

2.2 現業部門・幹部との刷り合わせによる
新プロセス定義

2.1のプロセスチェーン上の個々のプロセスに
ついて、新しいオペレーションフローを定義する。

１７.０

2.3 残課題整理 全ての課題解決に対して、優先付けし、弊社
にてリード・提案。

７.０

2.4 新業務方針・新システム化方針・期待効
果の明示

／（ＲＦＰとしてのまとめの場合あり）

必要な具現化の方針（範囲、体制、効果、費
用、等）とシナリオを策定する。要望に応じて、
ＲＦＰとしてまとめ、実装フェーズの提案収集に
繋げる対応も可。

１７.０

総括報告会（幹部向け） ２ｈ

フェーズ１
現状業務分析

フェーズ２
新業務定義

●

●
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初日のヒヤリングで、ヒヤリングの時間割を作成
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目的

目的 目的

目的 目的

　 　

業務システム
(基幹HOST)

業務システム
(基幹HOST)

在庫管理

国内顧客 商社 海外仕入先外注 国内仕入先 商社商社財務・経理部
マーケティング部

企画室

マーケティン...

SR

市場予測を踏まえた
商品選択

海外仕入先（Editor)折衝

セミナー／キャラバン企画・実施選択商品 折衝状況

見本帳

システム部

在庫商品マスタ年度更新

マスタ登録依頼

商品部

商品グループ

在庫商品発注

オーダーシート(国内仕入先宛)

オーダーシート(海外仕入先宛)

在庫商品受注
（国内仕入先）

在庫商品受注
（海外仕入先）

生産発注依頼書(国内商社宛)

生産発注依頼書(海外商社宛)

在庫商品出荷
（国内仕入先／商社）

生産発注依頼受付
（海外仕商社）

在庫品

在庫品

生産発注

生産発注依頼受付
（国内商社）

引取依頼

引取依頼書(国内商社宛)

生産発注依頼書(海外商社宛)
在庫商品出荷

（海外仕入先／商社）

受入処理

出荷報告書

出荷報告書

着荷

ロジスティックグループ

在庫商品検査全般

請求
（国内仕入先／商社） 請求

（海外仕入先／商社）

仕入先請求書
Invoice

請求書受領・支払依頼

支払依頼書
会計システム
(弥生会計)

仕入・買掛計上

支払

支払

入金
（国内仕入先／商社）

入金
（入金仕入先／商社）

営業部

見積依頼受付～検討～回
答

見積回答

引合・見積依頼

見積依頼
見積検討

（業務グループ）

商品部

業務グループ

見積依頼

見積回答

発注

受注受付

特殊縫製時の
外注先への見積依頼

縫製外注先への見積依頼

縫製外注先への見積回答

価格表

発注書

受注入力

発注書

与信管理

業務システム
(基幹HOST)

システム部

得意先マスタ作成

取引先概要書

口座開設依頼書

加工受注・生地出庫依頼（
入力）

加工表 加工受注
（外注）

加工
（外注）

生地出庫

生地

製品

製品受領

送り状

出荷確認書

出荷確認書受領・チェック
受注入力時の出荷日付に基く

売上自動計上

加工品・工事売上入力
工事完了報告書

施工施工

納品

受領書

製品

会計システム
(弥生会計)

売上元帳報告

売上報告

売上計上

決算

請求書発行

請求書

支払

支払
入金・消込

国内仕入品発注

国内仕入品発注書

国内仕入品発注

国内仕入品受注
（国内仕入先）

国内仕入品

国内仕入品出荷
（国内仕入先）

営業活動

売止（在庫品、非在庫品引当）

カット

カットセンター

売止（海外品）連絡

棚卸、資産評価替

9:30-11:30 13:00-15:00 15:30-17:30

1 第１目

キックオフ  ー【幹部、ﾏﾈｰｼﾞｬ】
事前ﾋｱﾘﾝｸﾞー【幹部、ﾏﾈｰｼﾞｬ】
ⅰ）目的確認：（例）『間接業務
効率化・スピードアップ』
ⅱ）ｽｺｰﾋﾟﾝｸﾞ：○○事業を中心
とした・・・

本社

2 第２目
事業会社１－部門A

（マネージャー、実務担当者）
事業会社１－部門B

（マネージャー、実務担当者）
事業会社１－部門C

（マネージャー、実務担当者）
本社

3 第３目
システム会社１－部門A

（マネージャー、実務担当者）
システム会社１－部門B

（マネージャー、実務担当者）
システム会社１－部門C

（マネージャー、実務担当者）
本社

4 第４目
事業会社２－部門A

（マネージャー、実務担当者）
事業会社２－部門B

（マネージャー、実務担当者）
事業会社２－部門C

（マネージャー、実務担当者）
本社

5 第５目
システム会社２－部門A

（マネージャー、実務担当者）
システム会社２－部門B

（マネージャー、実務担当者）
システム会社２－部門C

（マネージャー、実務担当者）
本社

6 第６目
事業会社３－部門A

（マネージャー、実務担当者）
事業会社３－部門B

（マネージャー、実務担当者）
【中間レビュー】 本社

7 第７目

8 第８目

9 第９目

10 第１０目 【最終レビュー】 本社

　　※第一日目終了後、ⅲ）で抽出したプロセスに従って、２日目以降のヒアリング日程案をご提示しますので、
　　　プロジェクト事務局殿には、ヒアリング対象者の選定、ヒアリング日の調整をお願いします(3日～一週間内を目安に）。

実施場所回数 実施日
実施内容

　ⅲ）ｽｺｰﾋﾟﾝｸﾞに準じた対象プロセスチェーンの確認ー【有識者】
　　　：ヒアリング（可視化）対象のプロセス抽出

初日時点で、２日目以降６日目迄の

ヒアリング日程表＜どの部門に何業務

を確認したいか＞をご提示します。

お手数ですが、３日～１週間を目途に

ヒアリング候補者（マネージャーと実務

者を必ずペアで）をアサイン願います。

７日目以降は、この時点では予備日と

し、２日目以降のヒアリングでの追加

業務発生に備えます。

9:30-11:30 13:00-15:00 15:30-17:30

1 第１目

キックオフ  ー【幹部、ﾏﾈｰｼﾞｬ】
事前ﾋｱﾘﾝｸﾞー【幹部、ﾏﾈｰｼﾞｬ】
ⅰ）目的確認：（例）
『間接業務効率化・工数削減』
ⅱ）ｽｺｰﾋﾟﾝｸﾞ：○○事業

本社　ⅲ）ｽｺｰﾋﾟﾝｸﾞに準じた対象プロセスチェーンの確認ー【有識者】
　　　：ヒアリング（可視化）対象のプロセス抽出

実施場所回数 実施日
実施内容
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		回数 カイスウ		実施日 ジッシビ		実施内容 ジッシナイヨウ						実施場所 ジッシバショ

						9:30-11:30		13:00-15:00		15:30-17:30

		1		第１目 ダイメ		キックオフ  ー【幹部、ﾏﾈｰｼﾞｬ】　
事前ﾋｱﾘﾝｸﾞー【幹部、ﾏﾈｰｼﾞｬ】
ⅰ）目的確認：（例）『間接業務効率化・スピードアップ』
ⅱ）ｽｺｰﾋﾟﾝｸﾞ：○○事業を中心とした・・・ カンブジゼン　　カクニンレイカンセツギョウムコウリツカジギョウチュウシン		　ⅲ）ｽｺｰﾋﾟﾝｸﾞに準じた対象プロセスチェーンの確認ー【有識者】
　　　：ヒアリング（可視化）対象のプロセス抽出 ジュンタイショウカクニンユウシキシャカシカタイショウチュウシュツ				本社 ホンシャ

		　　※第一日目終了後、ⅲ）で抽出したプロセスに従って、２日目以降のヒアリング日程案をご提示しますので、
　　　プロジェクト事務局殿には、ヒアリング対象者の選定、ヒアリング日の調整をお願いします(3日～一週間内を目安に）。 ダイイチニチメシュウリョウゴチュウシュツシタガニチメイコウニッテイアンテイジタイショウシャセンテイビチョウセイネガニチイッシュウカンナイメヤス

		2		第２目		事業会社１－部門A
（マネージャー、実務担当者） ジギョウカイシャブモンジツムタントウシャ		事業会社１－部門B
（マネージャー、実務担当者） ジギョウガイシャブモン		事業会社１－部門C
（マネージャー、実務担当者） ジギョウガイシャブモンジツムタントウシャ		本社 ホンシャ

		3		第３目 ダイメ		システム会社１－部門A
（マネージャー、実務担当者） カイシャブモン		システム会社１－部門B
（マネージャー、実務担当者） カイシャブモン		システム会社１－部門C
（マネージャー、実務担当者） カイシャブモン		本社 ホンシャ

		4		第４目		事業会社２－部門A
（マネージャー、実務担当者） ジギョウカイシャブモンジツムタントウシャ		事業会社２－部門B
（マネージャー、実務担当者） ジギョウガイシャブモン		事業会社２－部門C
（マネージャー、実務担当者） ジギョウガイシャブモンジツムタントウシャ		本社 ホンシャ

		5		第５目 ダイメ		システム会社２－部門A
（マネージャー、実務担当者） カイシャブモン		システム会社２－部門B
（マネージャー、実務担当者） カイシャブモン		システム会社２－部門C
（マネージャー、実務担当者） カイシャブモン		本社 ホンシャ

		6		第６目		事業会社３－部門A
（マネージャー、実務担当者） ジギョウカイシャブモンジツムタントウシャ		事業会社３－部門B
（マネージャー、実務担当者） ジギョウガイシャブモン		【中間レビュー】 チュウカン		本社 ホンシャ

		7		第７目 ダイメ

		8		第８目

		9		第９目 ダイメ

		10		第１０目						【最終レビュー】 サイシュウ		本社 ホンシャ
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２．４．２ 推進体制（案）
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コンサルタント

業務：

企画：

営業：

経理：

総務：

改革策の提案

業務のフロー化

確認・質問

指摘事項示唆

業務改革プロジェクト

プロジェクトマネージャ

情報システム：

現状業務説明
課題提示

実務業務部門
ワーキングメンバ

チーフコンサルタント

大川原 文明

(Fumiaki Okawara)

・全体リード
・スコーピング・実務者へのヒアリング
～業務フロー化課題抽出
～改革策提案

システム部門
ワーキングメンバ

目標設定
スコーピング

プロジェクトオーナ（ステアリングコミティ）

貴社 弊社

各部門マネージャ
＆

実担当者
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２．４．３ 推進上の留意点

16

１．目標、スコーピング設定に従って、今回、フェーズ１：１ヶ月（ユーザヒヤリング正味：１０日間）、フェーズ２：２ヶ
月（ユーザヒヤリング正味：２０日間）で、満足いく成果をお納め致します。

２．各部門ヒヤリングは、１部門２時間×２回（マネージャー様と実務担当者様の出席）のみです。
（必要に応じて、１項の期間の中で追加ヒヤリングをお願いする場合がございます）

３．原則はヒアリングしながらお客様の目の前でモデル化していきます。

４．また、ヒアリングしながらお客様の目の前で、弊社コンサルタントが確認し、自らまとめますので、ユーザ様の
表現がそのまま成果物として残ります。

５．これまでの経験値として１０日間のヒヤリングで平均して１２０程の課題意識（現場の声）が抽出できます。
その中から改善効果の高い主要因（通常５つ程度）に絞込み、先ず、手掛けるべき改革ポイントのご提案を
させて頂きます。

６．ＡＲＩＳというＢＰＭツールを利用しますが、ご購入頂く必要は
ありません。購入頂かなくとも日々の確認成果物は、
Ｅｘｃｅｌ形式にして、日々お渡し致しますので、
その日の内に、ご確認頂けます。

７．目標に対して、大幅な改善の効果をもたらすべく、抜本的
原因の究明とそれに向けた効果的対策を目指します。

８．実績で培った、実践的ノウハウと体系化した手法を携えた
優秀なコンサルタントが対応します。

基本的な進め方と留意点は以下の通りです。
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１．（初回：１時間ほど）目的目標を確認できる方（プロジェクト責任者、幹部クラス）

２．（初回：１時間ほど）スコープの確認できる方（同上）

３．（１，２に続けて半日ほど）全体プロセスチェーン図※の確認（業務のつながり全体をお

話いただける人） ※P10/P12のプロセスチェーン図の初版

：事前に頂いたプロセスフロー図を元に、プロセス間をつなぐ伝達手段（情報媒体とな

るメールや、データ名称）と各プロセスで利用するシステム名称を補完して作成します。

--《この時点で、ヒヤリング対象業務が明確になるので、ヒヤリング時間割案をお渡しし

ます》---

４．時間割に基づいて、ヒヤリング対象業務の位置付けからオペレーションレベルまで確

認できる方（当該業務のマネージャーと実務担当者同時必須）

更に、今回参加したいという意欲的な方々がいらっしゃると事前に伺っています。

決して、現場の声を絞るつもりはなく、できる限り現場の生の声を救い上げたいので、

その方々は、対象となる業務プロセスの時間帯でご同席を歓迎いたします。

２．４．４ ユーザヒヤリングメンバ要件

17

ユーザヒヤリングで参画をお願いしたい方の要件は以下の通りです。
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