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１ なぜビジネスモデリングが必要か
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なぜビジネスプロセスモデルが必要なのか？

経営企画部門

ビジネス部門（現場） IT部門

業務企画・管理部門

こうあるべきだ（戦略的課題）

何をつくれば
いいの？

どう仕事をす
ればいいの
？

業務ニーズ

どう伝えれば
いいの？

現状
（As-Is）

企画部門が事務現場に入る

企画部門が開発現場に入る
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なぜビジネスプロセスモデルが必要なのか？

経営企画部門

業務企画・管理部門

ビジネス部門（現場）

こうあるべきだ（戦略的課題）

業務ニーズ

あるべき
姿（To-
Be)

業務ニーズを
業務の仕組

（ビジネスプロセスモ
デル）
として表す

業務ニーズをわかりやすく
伝達するトランスレーター

こうしてほしい（現場の課題）

IT部門

この業務のここをこうしなければならない

こういうシステムを作ってほしい

こういうふうに仕事をしてほしい

可視化



■コミュニケーションギャップが生まれる原因

原因は「話す言葉」の違い
� 業務用語で話す利用部門とシステム用語で話すＳＥ部門。
両者の思いが情報システムによって実体化されてはじめて、両者の勘
違いがあきらかになり、システム開発時のトラブルとなる。

� 経営者と一般社員との間では、「社長のいうことは、わかるのだけれど、
実際自分たちは何をして良いのかわからない」といった、コミュニケー
ションギャップが生じ、現場が必死に働いても経営向上につながらな
いという状況が多々発生している。

� いずれも両者の間での共通言語がないことに原因がある。

原因は「話す言葉」の違い
� 業務用語で話す利用部門とシステム用語で話すＳＥ部門。
両者の思いが情報システムによって実体化されてはじめて、両者の勘
違いがあきらかになり、システム開発時のトラブルとなる。

� 経営者と一般社員との間では、「社長のいうことは、わかるのだけれど、
実際自分たちは何をして良いのかわからない」といった、コミュニケー
ションギャップが生じ、現場が必死に働いても経営向上につながらな
いという状況が多々発生している。

� いずれも両者の間での共通言語がないことに原因がある。

経営とＩＴには二重のギャップ
経営者←①→業務担当者←②→システム担当

経営とＩＴには二重のギャップ
経営者←①→業務担当者←②→システム担当



■コミュニケーションギャップへの対応

�深刻なのは①のギャップ
�①のギャップを埋めるための共通言語は、システム担当に
おいても理解できるものか、②の共通言語に翻訳可能なも
のでなければならない。

�②のギャップは設計者が理解した内容を、開発者が理解で
きるように確実にシステム仕様に反映させるため、共通言
語は、システム言語に翻訳可能なものでなければならない。

経営者←①→業務担当者←②→システム担当経営者←①→業務担当者←②→システム担当

ビジネスモデルからシステムモデルそして情報システム開発へ途切れなく
シームレスに情報が繋がること。

経営戦略→ビジネス要求→システム仕様

ビジネスモデルからシステムモデルそして情報システム開発へ途切れなく
シームレスに情報が繋がること。

経営戦略→ビジネス要求→システム仕様



なぜビジネスプロセスモデルをUMLで描くか

� 業務の仕組（ビジネスプロセスモデル）を描く言葉
（表記法）は？

標準的なモデリング言語
�広範囲なコミュニケーション
�学習コストが低い
�将来的に豊富な事例や参照モデルが蓄積

システム開発に対する親和性
�プログラム言語に直結
�UMLビジネスプロセスモデルベースのシステム開発

ビジネスプロセスモデル

システムモデル

Unified Modelimg Language



２．ビジネスモデリング

ビジネスモデルは、仕事のやり方の概念を表わすも
ので、企業活動の設計図である。



 加護野・伊丹 小川 藤本・武石・青島 本論文 Eriksson & Penker Marshall 本論文

a)どんな製品・市場
のセグメントを事業
対象とするか
b)その製品・市場で
どのような差別化を
するか

ビジネス・モデル （３）バリューチェー
ンモデルによるコア・
コンピタンスモデル

〇ビジネスビジョ
ンビュー

（５）財務モデル（収
支予測）

○分業関係の構造の
決定

ビジネス・アーキ
テクチャ

〇ビジネスプロセ
スビュー
プロセス
〇ビジネス振舞い
ビュー

（９）プロセスルール
の記述

ルール

顧客との情報作用 （８）販売方法と資金
回収モデル

〇ビジネス振舞い
ビュー

製品やサービス （６）製品構成と価格
モデル

エンティティ（製
品）

組織 オーガニゼーショ
ン

ネットワークビュー
○システム全体の情
報、モノ、カネの流
れの調整と規律のメ
カニズムのくふう

ケイパビリティ （４）サイクルタイム
モデル

ゴール 目的 目標ビュー
　スコアカード

リソース

UMLによるビジネス分
析と情報システムの

設計

ビジネスプロセス

目標ビュー
　戦略マップ

エンティティ（主
体）

プロセスビュー
 ・ビジネスプロセスモデル
  　ビジネスユースケースモデル
　　ワークフロー
 ・ビジネスオブジェクトモデル
　　ビジネス構造モデル
　　ビジネス振舞いモデル

組織ビュー

UMLによるビジネスモ
デリング

〇ビジネス構造
ビュー

c)その差別化のため
に、どのようなビジ
ネスシステムを構築
するか

ビジネスの構造

事業概念

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
リ
ン
グ

ビ
ジ
ネ
ス
構
想 （１）企業間ビジネス

モデル

業務プロセス （２）企業内ビジネス
モデル

（７）組織と人材モデ
ル

○情報、モノ、カネ
の流れの仕組みの設
計

ビジネス・プロセ
ス

資源

ＵＭＬによるビジネスプロセス表記ビジネスモデルの構成要素

ビジネスモデル ビジネスプロセスモデル経営学入門
事業とビジネスシス

テム
ビジネス・アーキテ

クチャ

■ビジネスモデルの要素



モデルの種類モデルの種類

ビジネスモデルから情報システム開発のステップ

区分区分 作業作業 成果物（抜粋）成果物（抜粋）

１１ ビジネスモデル設計ビジネスモデル設計 ビジネス構想ビジネス構想 ①①企業間ビジネスモデル企業間ビジネスモデル

②企業内ビジネスモデル②企業内ビジネスモデル

ビジネスモデリングビジネスモデリング ①①コア・コンピタンスモデルコア・コンピタンスモデル

②サイクルタイムモデル他②サイクルタイムモデル他

ビジネスプロセスモ
デリング

ビジネスプロセスモデル

２２ システムモデル設計システムモデル設計 システムモデリングシステムモデリング システムモデルシステムモデル

３３ 情報システム開発情報システム開発 情報システム実装／情報システム実装／
テストテスト

実装コード実装コード



� ビジネスの構想を考え、デザインする具現化プロセスで
あり、ビジネス構想の具現化プロセスとは、ビジネスのア
イデアと構想を具体的に説明、表記する工程。バリュー
チェーンの考察とコア・コンピタンスを明確にする。この
場合、その企業及び外部との関係も考慮することから、次
の２つのモデル表記を使用する。

①企業間ビジネスモデル

サプライチェーン、ディマンドチェーン

②企業内ビジネスモデル

その企業内のビジネスモデルを表す。

■ビジネス構想



生産商品企画 販売物流

<<Marketing>>
市場調査

<<Marketing>>
商品企画

<<Marketing>>
販売計画

<<Sales>>
販売

<<Marketing>>
テキスタイル企画

<<Marketing>>
原糸企画

<<Sales>>
店舗販売

<<Production>>
生産調整

<<Production>>
縫製

<<Production>>
製糸

<<Production>>
紡績

<<Production>>
織物

<<Production>>
染色

<<Distribution>>
出荷物流

<<Design of Products>>
デザイン

<<Production>>
パターン作成

<<Sales>>
販売管理

<<Marketing>>
広告宣伝・販売促進

直送

業界バリューチェーンモデル アパレル業界の例



企業間ビジネスモデル－サプライチェーン構造モデル

販売生産 物流商品企画

<<actor>>
縫製工場

物流センター

支店 <<actor>>
顧客

お客様室 <<actor>>
百貨店

直営店

<<actor>>
卸売

販売本部

<<actor>>
一般小売

<<actor>>
テキスタイルメーカ

<<actor>>
製糸メーカ

<<actor>>
調査会社

商品本部



百貨店から補充発注があり在庫で対応

:顧客 :百貨店

GARA
:販売本部

GARA
:商品本部

GARA
:物流センター

GARA
:支店

<<transaction>>
注文＆代金支払い1:

<<distribution>>
商品受取2:

<<payment>>
販売分代金支払い3:

<<transaction>>
追加発注4:

<<transaction>>
在庫検索後出荷指示5:

<<distribution>>
値付け後商品納入6:

<<transaction>>
出荷報告7:

<<transaction>>
売上報告＆追加出荷指示報告8:

企業間ビジネスモデル－サプライチェーン振舞いモデル



商品企画 生産 販売物流

<<Marketing>>
商品企画

<<Marketing>>
市場調査

<<Marketing>>
販売計画

<<Sales>>
店舗販売

<<Sales>>
販売

<<Production>>
生産調整

<<Distribution>>
出荷物流

<<Design of Products>>
デザイン

<<Production>>
パターン作成

<<Marketing>>
広告宣伝・販売促進

<<Sales>>
販売管理

企業内ビジネスモデル企業内ビジネスモデル



�ビジネスモデルは、ビジネスを可視化するためのものであり、可視化するに
は、いくつかの要素をビジネスモデルで表現する必要がある。さらに次のモデ
ル表記が加わる。

①コア・コンピタンスモデル
バリューチェーンモデルでその企業の核となる付加価値を生むプロセスを示す。

②サイクルタイムモデル
主要な業務のサイクルタイムを示す。

③財務モデル（収支予測）
その事業形態の収入と支出モデルを表記する。

④製品構成と価格モデル
その事業の製品とサービス体系と価格モデルを明確にする。

⑤組織と人材モデル
組織図と人材のクラスの関係を明確にする。

⑥販売方法と資金回収モデル
顧客までの流通経路,販売方法のモデルを明確にし資金の回収方法をモデル化する。
⑦プロセスルール
商習慣だけでなく独特の業務処理ルールをモデル化する。

■ビジネスモデリング



①コアコンピタンスモデル

<<Marketing>>
テキスタイル企画

<<Marketing>>
商品企画

<<Marketing>>
原糸企画

<<Marketing>>
市場調査

<<Marketing>>
販売計画

<<Production>>
生産調整

<<Production>>
縫製

<<Production>>
製糸

<<Production>>
紡績

<<Production>>
織物

<<Production>>
染色

<<Distribution>>
出荷物流

<<Sales>>
販売

<<Design of Products>>
デザイン

<<Production>>
パターン作成

<<Sales>>
販売管理

<<Sales>>
店舗販売

<<Marketing>>
広告宣伝・販売促進

直送

：コアコンピタンス



②サイクルタイムモデル

GARA
:支店

:物流センター:縫製工場:テキスタイルメーカ
GARA
:商品本部

GARA
:販売本部店舗

<<transaction>>
1:支店別販売実績＆見込み

<<transaction>>
2:全社販売実績＆見込み

3:在庫・納入予定との対比

<<transaction>>
4:追加染色指示

<<distribution>>
5:生地納入

<<distribution>>
6:商品納入

週次（月曜日ＡＭ）

月曜日夜

水曜日ＡＭ

金曜日ＡＭ

<<distribution>>
7:商品納入

土曜日開店前



■ビジネスプロセスモデリング

� ビジネスプロセスモデルを整理する視点
�目標ビュー（Why）
何のためにビジネスをするのかを明らかにする

�プロセスビュー（What/How）
�事業
事業構成を明らかにする
�プロセス
その事業では何をするのか（何の業務があるのか）を明らかにする
個々の業務はどのように実現されるのかを明らかにする

�組織ビュー（Who）
�組織
組織構成を明らかにする
�資産
業務を実現する人や物や情報を整理する

�ネットワークビュー（Where）
どこで業務を行うのか明らかにする

資産（クラス）

ユースケース図

プロセス構造（クラス図）
業務フロー（アクティビティ図）対象

範囲



ビジネスプロセスモデリングの全体像ビジネスプロセスモデリングの全体像

外部的視点 内部的視点

商品を販売する

代金を請求する

販売担当者

注文書

商品

商品
倉庫

仕様 実現

ユースケースモデリング
ビジネスが外部要素に対して
示す機能を明らかにする

振舞いモデリング
ビジネス内部要素の
振舞いを明らかにする

構造モデリング
ビジネス内部要素の
構造を明らかにする

動的視点

静的視点
ビジネス ビジネス顧客

・相互作用
・ワークフロー
　

在庫管理者

機能：
何を（What）

目的：
何のために（Why）

構造：
誰が（Who）

プロセスモデル

パッケージ図
ユースケース図

プロセス振舞いモデル

アクティビティ図
シーケンス図

コラボレーション図

組織モデル

パッケージ図

ネットワークモデル

配置図

ビジネスオブジェクトモデル

クラス図

経営的視点

振舞い：
どのように（How）

目標モデル

クラス図



①目標ビュー

� ＢＳＣは経営目標を可視化し，その遂行をマネジメントするツールとして位置づけら
れている．

� 可視化するのであれば，ＢＳＣの戦略マップとスコアカードを記述することでその目
的は達成できるが，ビジネスモデルの変革を行うためには，達成目標とビジネス
プロセスとの関係を明らかにする必要がある．

� このため，ＢＳＣそのものもオブジェクトによって表現し，他のビジネスプロセスモ
デルの要素との関係を定義する．

� ＢＳＣのスコアカードでは，事後的指標（あるいは成果指標：ＫＧＩ－Key Goal 
Indicator）と事前的指標（あるいはパフォーマンスドライバ：ＫＰＩ－Key 
Performance Indicator）を設定するが、これらは、戦略マップとして相互関連を
保有している．この関係を目標ビューとしてクラス図を用いて表現する．



顧客の視点

財務の視点

学習と成長の視点

内部プロセスの視点

<<financial>>
売上の増大

<<financial>>
収益増大

<<financial>>
経費削減

<<customer>>
顧客ロイヤリティの向上

<<customer>>
リーズナブルな価格

<<customer>>
多様な商品ラインナップ

<<customer>>
店舗でのすばらしい購買経験

<<internal process>>
優れた商品企画力

<<internal process>>
優れた店舗運営

<<learning and growth>>
MDへのインセンティブ

<<learning and growth>>
店員のスキル向上<<learning and growth>>

店長へのインセンティブ



④プロセスビュー

半導体事業

通信事業

AV事業

②組織ビュー

A企業

③ネットワークビュー

半導体事業部

営業部

製造部

通信事業部SI事業

本社

横須賀工場

九州支社

企業全体の骨格企業全体の骨格



組織ビュー

営業部

人的資産

財務資産

知的資産

情報資産

外部資産

<<information asset>>
注文管理システム

注文管理者

販売担当者

注文

②組織ビュー

資産を洗い出す





:
本社

:
営業倉庫

:
ショッピングモール

:
百貨店

:
支店

:
百貨店内ショップ:

直営店

:
支店

:
商品本部

:
販売本部

:
お客様室

:
物流センター

③ネットワークビュー

各事業拠点に
組織がどう配
置されているか
を示す



プロセスビュー

A事業

<<business process>>
製品Aを販売する

<<business process>>
部品Bを購買する

<<business process>>
代金を支払う

顧客

<<business process>>
製品Aを販売する

<<business process>>
部品Bを購買する

顧客

仕入先

④プロセスビュー



業務プロセスの棚卸と詳細化単位の
決定

事業単位ごとに、企業内ビジネスモ
デルに従って中分類のプロセス単位
を設定し、その下に詳細化する単位
を決める。

右図に示すように、商品企画では
中分類の次にビジネスユースケース
(楕円のアイコン)を設定しているが、
販売ではさらにその下に小分類を設
定している。

現状をモデル化するとき、ひとまず
現在の組織構成や既にある場合に
は業務棚卸表を用いてプロセス単位
を設定する。この分類は、To-Beの
決定時に見直す。



法人顧客

製品の販売

<<business process>>

サービスの提供

<<business process>>

代金の請求

<<business process>>

部品の購買

<< business process >>

サプライヤー

取引銀行

代金の支払

<<business process>>

<<include>>

<<include>> <<include>>

プロセスモデル（ビジネスユースケース図）プロセスモデル（ビジネスユースケース図）



経理担当者製造担当者在庫管理者販売担当者 注文管理システム 在庫管理システム 売掛管理システム

引き合い

見積書の発送

注文請書の発送

受注台帳への記録の確認

製品の組立・入庫

製品有高帳の更新

出荷の消し込みの確認

売上伝票の起票

得意先元帳への記録の確認

[新規顧客]

[既存顧客]

信用調査

[引当不可]

製品の出荷

受注伝票の起票

製品有高帳

[引当済]

得意先元帳

[未回収]

顧客管理台帳

注文書・契約書の確認

物品受領書の受領

製品有高帳

[出荷済]

受注伝票の起票

受注台帳

在庫引当

製品有高帳の更新

売上伝票の起票

受注台帳への記録の確認

得意先元帳への記録の確認

出荷の消し込み

出荷消し込みの確認

受注台帳

[出荷済]

在庫引当

データ入力

データ照会

電子メール通知

電子メールで製造指図

データ入力

電子メールで出荷報告

データ更新

XML

XML

a)プロセスモデル

ⅱ)ワークフロー

ビジネスユースケースの内容を明らかにする



店長 在庫管理システム 物流担当者 販売責任者 ＭＤ テキスタイルメーカ 縫製メーカ

「 在庫を補充する」 の範囲

在庫不足を報告

商品を入荷する 商品を出荷する商品の入荷をする

商品を製造する

商品の出荷をする

製造を依頼する

製造指示を確認する

納期を回答する

入庫を指示する

入庫指示を確認する

在庫の照会をする 在庫情報を示す

出荷指示をする 出荷指示する
発送準備

追加生産を依頼する

在庫・ 納入予定を確認する

生産指示を確認する

生地を染める

生地を納入する 生地を入荷する

納入予定を回答する
引当できる商品[ ]

在庫がない[ ]

在庫がある[ ]

予定あり[ ]

予定なし[ ]



b)ビジネスオブジェクトモデル

ⅰ)ビジネス構造モデル

<<information asset>>
注文管理システム

<<information asset>>
在庫管理システム

<<information asset>>
売掛金管理システム

注文管理者

出荷担当者

製造担当者

経理担当者



３．Ｔｏ－Ｂｅモデルの作成



◆モデル作成の順番

 

  ＜現状のビジネスモデル可視化の手順＞ 

 ■サプライチェーンから自社の位置づけを確認 

 ■事業のしくみを確認 

 ■現在のコア・コンピタンスを確認 

 ■社内の業務構造を表す 

 ■現在の業務プロセスを明らかにする 

 

 

 

  ＜新しいビジネスモデルの可視化の手順＞ 

 ■コア・コンピタンスの見直し 

 ■サプライチェーン構造をかえる 

 ■新しい事業のしくみを明らかにする 

 ■社内の業務構造を作り直す 

 ■新しいビジネスプロセスを設計する 

 ■新ビジネスモデルの検証 

 

  

改革シナリオの作成（新BSCの作成）

ビジネスプロセスモデリング

プロセスビュー



■戦略のビジネスモデルへの展開

� ＢＳＣで設定される業績目標は全プロセスを網羅しているわけではなく，経営戦
略実現のための今後の重点ポイントを示しているに過ぎない．

� いいかえると，ＢＳＣに示されている業績目標を実現するためには，どのプロセ
スを改革／新設すべきかを特定する必要がある．

佐伯らの提案するゴール指向分析法によるゴール
とユースケースの関連を定義する方法を拡張

 BSCの階層
(ビジネスゴール） 対応するモデル

経営

オペレー
ション

マネジ
メント

アクティ
ビティ

サプライチェーンモデル
企業内ビジネスモデル

サプライチェーンモデル
企業内ビジネスモデル

ビジネスユースケース
モデル

ビジネスユースケース
モデル

ワークフロー
ワークフロー

個別アクティビティ
個別アクティビティ 詳細ビジネス

ルールの見直し

詳細ビジネス
ルールの見直し

実施する
改善内容

業務フローの
見直し

業務フローの
見直し

ビジネスユース
ケースの見直し

ビジネスユース
ケースの見直し

ビジネス構想、
ビジネスモデリ
ングの再実施

ビジネス構想、
ビジネスモデリ
ングの再実施

目標値 実績値 目標値 実績値

財務の視点

顧客の視点

業務の視点

学習の視点

アクション

プラン視点 戦略目標

成果指標 事前的指標

目標値 実績値 目標値 実績値

財務の視点

顧客の視点

業務の視点

学習の視点

アクション

プラン視点 戦略目標

成果指標 事前的指標

目標値 実績値 目標値 実績値

財務の視点

顧客の視点

業務の視点

学習の視点

アクション

プラン視点 戦略目標

成果指標 事前的指標

目標値 実績値 目標値 実績値

財務の視点

顧客の視点

業務の視点

学習の視点

アクション

プラン視点 戦略目標

成果指標 事前的指標



To-Beビジネスモデルの検証

� 次頁に，ＢＳＣの成果指標として，業務コストと業務リード
タイムの短縮が設定された場合の検討例を示す．

� この例では，現状モデルのアクティビティ図において，各
アクティビティに時間やコストの属性を持たせておき，非付
加価値業務分析，顧客別収益分析，製品別収益分析など
のＡＢＭの検討結果に基づいて新プロセスを設計し，その
効果を新アクティビティ図のＡＢＣ計算を実施することで検
証している．



 経理担当者製造担当者在庫管理者販売担当者 注文管理システム 在庫管理システム 売掛管理システム

引き合い

見積書の発送

注文請書の発送

受注台帳への記録の確認

製品の組立・入庫

製品有高帳の更新

出荷の消し込みの確認

売上伝票の起票

得意先元帳への記録の確認

[新規顧客]

[既存顧客]

信用調査

[引当不可]

製品の出荷

受注伝票の起票

製品有高帳

[引当済]

得意先元帳

[未回収]

顧客管理台帳

注文書・契約書の確認

物品受領書の受領

製品有高帳

[出荷済]

受注伝票の起票

受注台帳

在庫引当

製品有高帳の更新

売上伝票の起票

受注台帳への記録の確認

得意先元帳への記録の確認

出荷の消し込み

出荷消し込みの確認

受注台帳

[出荷済]

在庫引当

データ入力

データ照会

電子メール通知

電子メールで製造指図

データ入力

電子メールで出荷報告

データ更新

XML

XML

アクティビティ 所要時間(HR) コスト(円)

引き合い 0.2 1,482

信用調査 5 19,500

見積書の発送 1.5 11,114

注文書・契約書の確認 1.8 13,336

注文請書の発送 0.5 3,705

受注伝票の起票 0.2 1,482

受注台帳への記録の確認 0.1 741

出荷指図書の発行 0 0

出荷の消し込みの確認 0.1 741

在庫引当 0.2 1,058

製造指図書の発行 0 0

製品の組立・入庫 6 32,400

製品の出荷 2.5 13,226

物品受領書の受領 0.2 1,058

製品有高帳の更新 0.2 1,058

出荷報告書の発行 0 0

売上伝票の起票 0.2 2,033

得意先元帳への記録の確認 0.1 1,017

ワークフロー全体 11.1 68,911

アクティビティ 所要時間(HR) コスト(円)

引き合い 0.2 1,482

信用調査 5 19,500

見積書の発送 1.5 11,114

注文書・契約書の確認 1.8 13,336

注文請書の発送 0.5 3,705

受注伝票の起票 0.2 1,482

受注台帳への記録の確認 0.1 741

出荷指図書の発行 0 0

出荷の消し込みの確認 0.1 741

在庫引当 0.2 1,058

製造指図書の発行 0 0

製品の組立・入庫 6 32,400

製品の出荷 2.5 13,226

物品受領書の受領 0.2 1,058

製品有高帳の更新 0.2 1,058

出荷報告書の発行 0 0

売上伝票の起票 0.2 2,033

得意先元帳への記録の確認 0.1 1,017

ワークフロー全体 11.1 68,911

アクティビティアクティビティ 所要時間(HR)所要時間(HR) コスト(円)コスト(円)

引き合い引き合い 0.20.2 1,4821,482

信用調査信用調査 55 19,50019,500

見積書の発送見積書の発送 1.51.5 11,11411,114

注文書・契約書の確認注文書・契約書の確認 1.81.8 13,33613,336

注文請書の発送注文請書の発送 0.50.5 3,7053,705

受注伝票の起票受注伝票の起票 0.20.2 1,4821,482

受注台帳への記録の確認受注台帳への記録の確認 0.10.1 741741

出荷指図書の発行出荷指図書の発行 00 00

出荷の消し込みの確認出荷の消し込みの確認 0.10.1 741741

在庫引当在庫引当 0.20.2 1,0581,058

製造指図書の発行製造指図書の発行 00 00

製品の組立・入庫製品の組立・入庫 66 32,40032,400

製品の出荷製品の出荷 2.52.5 13,22613,226

物品受領書の受領物品受領書の受領 0.20.2 1,0581,058

製品有高帳の更新製品有高帳の更新 0.20.2 1,0581,058

出荷報告書の発行出荷報告書の発行 00 00

売上伝票の起票売上伝票の起票 0.20.2 2,0332,033

得意先元帳への記録の確認得意先元帳への記録の確認 0.10.1 1,0171,017

ワークフロー全体ワークフロー全体 11.111.1 68,91168,911

削減時間 ：1.6H
削減コスト：6,399

ＡＢＭの適用によるビジネスプロセスの改善検討例



ビジネスモデルからシステムモデルへの展開ビジネスモデルからシステムモデルへの展開



４．事例－１

ビジネスモデリングからのＳＯＡ開発
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１. BPM＋SOAの開発モデル 1/3

開発

実装

サービス設計

ビジネスモデリング

As-Is

BSC

経理担当者製造担当者在庫管理者販売担当者 注文管理システム 在庫管理システム 売掛管理システム

引き合い

見積書の発送

注文請書の発送

受注台帳への記録の確認

製品の組立・入庫

製品有高帳の更新

出荷の消し込みの確認

売上伝票の起票

得意先元帳への記録の確認

[新規顧客]

[既存顧客]

信用調査

[引当不可]

製品の出荷

受注伝票の起票

製品有高帳

[引当済]

得意先元帳

[未回収]

顧客管理台帳

注文書 ・契約書の確認

物品受領書の受領

製品有高帳

[出荷済 ]

受注伝票の起票

受注台帳

在庫引当

製品有高帳の更新

売上伝票の起票

受注台帳への記録の確認

得意先元帳への記録の確認

出荷の消し込み

出荷消し込みの確認

受注台帳

[ 出荷済]

在庫引当

デ ータ入力

デー タ照会

電子メー ル通知

電子メー ルで製造指図

デー タ入力

電子メー ルで出荷報告

デ ータ更新

XM L

XM L

To-Be

サービス
リポジトリ

経理担当者製造担 当者在庫 管理 者販売担 当者 注 文管 理シス テ ム 在庫 管理シス テ ム 売掛 管理シス テ ム

引き合い

見積書の発 送

注文請 書の発送

受 注台帳へ の記録の 確認

製 品の組 立 ・入庫

製品 有高帳の更新

出荷の消し 込みの確認

売 上伝票の起票

得 意先元帳への記 録の確認

[新規 顧客]

[既存 顧客]

信用調 査

[引当 不可]

製 品の出 荷

受注伝 票の起票

製品有 高帳

[引当済]

得意先元 帳

[ 未回収 ]

顧客管理 台帳

注文書 ・契約書の確 認

物品 受領書の受領

製品有高 帳

[出 荷済]

受注伝票の起票

受 注台帳

在庫引当

製品 有高帳の更新

売上伝 票の起票

受注台帳へ の記録 の確認

得意先 元帳への記録の確 認

出荷 の消し 込み

出 荷消し込みの確認

受注台 帳

[出 荷済]

在庫引当

デ ー タ入力

デ ー タ照会

電子メー ル 通知

電子 メー ルで製造 指図

デ ー タ入力

電子メー ル で出荷報告

デ ー タ更新

X M L

XM L

ビジネスプロセス
モデル

分析モデル

サービスマッピング

インタラクティブ
画面設計

不足サービスの
開発

データ
リポジトリ

参照・登録・更新

参照・登録・更新

登録

登録
プロセス
ライブラリ

メッセージ
設計

参照・登録・更新

オブジェクト
フローの分析

リファレンス
モデル
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２．ケーススタディ

� ケーススタディは仮想企業としてフランチャイズ方式のサイ
クルショップを設定し、次のように3地点で分散して進めた。
� ビジネスモデラー：大阪

� サービス設計者 ：東京

� サービス実装者 ：上海

� 開発モデルに従い、ビジネスモデラーがTo-Beビジネスモ
デルの設計後、サービス分析、サービス設計、サービス実
装を進めた。開発は次に示すように2ステップで進めた。
� 1st-Step（12月～1月下旬）－新規
� 「サイクルパーツ調達フロー」の実装

� サービスの定義は東京

� 2nd-Step（1月下旬～3月下旬）－追加開発
� 「新パーツ登録フロー」のサービス定義と実装

� 「サイクルパーツ調達フロー」の改善対応

� サービスの定義からオフショア側で実施する
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＜実装環境とアーキテクチャ＞

  

Seasar2 

S2Mule SAStruts 

Tomcat 

Intalio|Server 
Mule ESB 

Seasar2 

S2Mule 

Client 

ESB 

Service 

BPM ｊBPM

人間系 システム系（BPEL)
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３．設計・開発プロセス

� ビジネスモデラーの作業範囲を示したもの次頁に示す。シス
テムのアクティビティをBCE分析モデルに分解し、メイン処理
部分をサービスにマッピングする作業までを担当している。

� サービス設計者の作業は、以下のようになっている。
1. サービス分析
� サービス候補分析

� 概念モデル設計

� サービス候補の洗練

� サービス分析

� メッセージ分析

� サービスプロトコル分析

2. サービス設計
� サービス設計

� メッセージ設計

� サービス定義書作成
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ビジネスモデラー
の作業範囲



開発プロセス全体



サービス分析プロセス
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パーツ情報一時登録：
メーカーから送られてきたサイクル
パーツデータが一時登録された後
のパーツ情報

パーツ情報仮登録：
仕入れ担当者が

パーツ情報登録：
仕入れ責任者承認後のパーツ
情報

既存サービス

<<process service>>
新パーツ登録プロセスサービス

パーツ一時登録 ( 取扱商品一覧)
パーツ情報仮登録 ( 仮パーツ情報)
パーツ情報却下 ( サイクルパーツ)
パーツ情報登録 ( サイクルパーツ)
一時パーツ情報取得 ( )
仮パーツ情報取得 ()

<<service>>
パーツ台帳サービス

パーツ情報取得 ()
パーツ情報一時登録 ( 一時パーツ情報)
パーツ情報登録 ( サイクルパーツ)
パーツ情報登録却下 ( サイクルパーツ)
パーツ情報仮登録 ( 仮パーツ情報)
一時パーツ情報取得 ()
仮パーツ情報取得 ()

<<service>>
メッセージ送付サービス

パーツ台帳登録依頼メッセージ送付 ( メールメッセージ)
仕入先登録依頼メッセージ送付 ( メールメッセージ)
承認依頼メッセージ送付 ( メールメッセージ)

<<information asset>>
仕入先台帳サービス

仕入先存在チェック ( 仕入先) : boolean

<<service>>
認証サービス

利用者情報取得 ( 認証情報)

サービス分析の例

サービス階層
・プロセスサービス
・ビジネスサービス
・基本サービス



サービス設計プロセス
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４．コストモデルを立証

� ファンクションポイントを元にした従来型のJava開発での想定見積もり工
数と、本ケーススタディでの実績工数との比較（下表）から次のことが指
摘できる。
� イニシャルであってもSOA開発の工数は大きくない
� 改良開発では理論どおりに工数削減効果が利く

SOA 開発の実績との対比 
 対象 5工程 1st-Step 2nd-Step 
Data-Func 36 20+36* 
Tran-Func 69 37+60 

見
積 

調整前計 105fpt 57+96fpt 
  比較対象工数  141.13  179.18 人日 
  
分析 JP-10.00 
設計 30.75 

20.00 

コーディング 46.55 49.10 
テスト 49.40 55.60 
総工数（人日） 136.70 124.70 

実
績 

ソース行数** 52,546 98,232 
     *：新規分＋改良開発分 
  **：コメント行含む 
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５．ケーススタディまとめ １／２

� SOA開発では画面やDB処理に加え、開発アーキテクチャに示すように
ESBまわりの開発も含まれるにも関わらず、前頁示したような高い開発
生産性を示した。

� 加えて、サービス実装+設計を担当したオフショアの開発者からもKPT
分析で、以下のようなコメントがあがっている。
� MVCより、変更の対応は速い
� 例えば、プロセスサービスの追加でも、リポジトリサービスがほとんど変わらず

dicon設定ファイルのポートだけ、修正すればよい。
� ソース再利用の比率が高い
� 例えば、システムを追加する時に、元にあるサービスを組み合わせればよい。

� 変更柔軟性
� 新機能追加には、元のサービスを変更せず、新メソッドを追加するだけでよい。

� 開発全般
� 各サービスが互いに独立なので、単体テストの実施が容易で品質を保証できる。
� 基本サービスが業務的に単純なので、テストが簡単になる。
� サービスが業務により分散するので、業務が分かりやすくなる。
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５．ケーススタディまとめ ２／２

� オフショア開発と高い適合性
� 本ケース開発の最大の成果は、SOA開発がオフショア開発に非

常に適していることがわかったことである。

� 難解と思われたサービス分析・設計においても、2nd-Stepで無
難にこなすことができ、加えて参画度の高いSOA開発は、オフ
ショア側のモチベーションを非常に高めることも判明した。

� OSS採用のメリット
� BPM製品に頼らなくても同様の環境をOSSの組み合わせで実現

できる

Æ ロックインからの解放

� 汎用的な開発プロセスを定義することができた。

� オフショア側の学習コストが低く、すぐに着手してもらえるだけで
なく、他への展開も容易

Æ オフショア側でSOAベースで社内システムを構築



５．事例－２

BPOサービス設計
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<<アクター>>

物販ユーザ
クレジット会社

物販会社 データエントリー会社BPO会社

SaaSベンダー

システム・サービス提供

入力依頼

登録 入力受付

申込

処理依頼

変更報告 変更報告

クレジット信用調査

オーソリ

 

１. 対象となるBPOサービスの概要

� インターネットおよびカタログでの通販会社において書類によるクレジットでの
引き落とし依頼を受け付けるにあたって，申込書を元にしたデータ入力と信用
調査，データベース更新作業をアウトソーシングしている。この関係を示すた
めに，サプライチェーンモデル図を用いている。
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２. マス・カスタマイズ化検討の必要性

� このようなＢＰＯサービスは従来からあり珍しいものでは
ないが，受託側のサービス会社には，次のような課題が
ある。

① おおよその業務の流れは顧客毎に違いがないが詳細レベルで
は個々の要求の違いがあり，業務の共通化ができない

② 顧客ごとに受け取る帳票のフォーマットが異なり，入力やチェッ
クの標準化ができない

③ 顧客要求によっては，入力だけでなく他の業務もさらにアウト
ソーシングすることもある

④ アウトソーシング先は複数あり，案件に応じて委託先を変更し，
トータルコストを削減したい

⑤ 作業者は社員ではなく派遣やパートであり，必要以上の業務知
識を要求できない。
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３．マス・カスタマイズ化検討の必要性

� これらに対応するにあたって，現状ではモジュール化の検
討を経ないままに「共創のカスタマイズ」すなわち，案件ご
とに個別カスタマイズを実施しており，サービスの供給側，
需要側ともにアウトソーシングの経済的なメリットを十分に
享受しきれていない。

� このため，前頁に示しているサービス業務のモジュール化
の検討が必要となるが，加えて，SaaSの例でも明らかな
ように，順応のカスタマイズが可能になると，需給双方の
業務コストが削減され，低コストでのサービス提供が可能
となる。
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４．マス・カスタマイズ化の検討
４．１ モジュール化の粒度の検討

� 検討対象となっているＢＰＯ
サービスについて，担当者へ
のヒアリングをもとに作成した
業務フロー（アクティビティ図）
が右図である。

� この図に示すように，担当者
レベルで業務フローを作成す
るとオペレーションフローにな
り，レベルが細かすぎて，モ
ジュール化の検討ができない。

� SCORにおいても主張されて
いるように，業務プロセスは
あるレベル以下になると，企
業によってあまりにも手順が
異なり，標準化ができないも
のである。

� このため，右図に示すレベル
よりももう一段高いレベルで
の業務フローを作成し，モ
ジュール化の検討が可能か
どうかを検証する必要がある。

 

スキャニング スキャニング

:申込書イメージ

帳票イメージ転送

枚数確認

[仕分済]

:申込書原票

イメージファイル番号印刷

[管理番号印刷済]

:申込書原票

処理枚数カウント

帳票イメージ転送

ステータス登録

データ登録

ジャム

[YES]

[NO]

:申込書イメージ

:スキャニング依頼票

チェック

[OK]

イメージデータ確認・整理
[NG]

一時保管

 : スキャニングシステム : 作業担当者  : BPO管理システム



58

４．２ モジュール化の検討

� 以上の観点から，プロセスの階層を上げて作成した業務フローを次頁に
示す。

� この図によって，モジュール化の３原則のうち，「①製品デザインのモ
ジュール化」の第一段階について対応可能である。

� BPOサービスのデザインは，個々の業務をどこで行うのかといったこと
をまず検討する。次頁のアクティビティ図においてこの「業務の配置」の
検討を行うことができる。

� ただ，これだけではどのように業務を処理するのかの検討はできない。
個別の業務処理内容の検討にあたっては，前頁に示す詳細さが必要と
なる。

� 次々頁はこの対応を図ったもので，次頁に示した各々のアクティビティに
対し，サブアクティビティを複数定義し，各サブアクティビティについて，
図右にあるようにサブアクティビティ図を定義してあり，設計にあたって
は最適なものを選択することにより，②製造工程デザインのモジュール
化をも実現している。
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申込受付

開封仕分

スキャニング エントリー

エ ントリー結果 チェック

エントリー結果補正

一括オーソリ

オーソリＮＧ対応

住所 チェック

一括登録

登録ＮＧ対応 原票保管

申込 申込取 りまとめ

 : お客様  :  クレジット会社  : 作業担当者  : 指示担当者  : デ ータエントリー会社 : BPO管理 システム  : 文書保管会社

■モジュール化検討のための業務フロー
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■製造工程デザインのモジュール化の検討

 


