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For effective system implementation,
you’ll find out a best solution in a short time, by means of ‘As-Is’ business 
process visualization with our process-oriented…. 
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My Master
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Prof.Dr.Dr. August-Wilhelm Scheer

ARIS - ARchitecture of Integrated Information Systems
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1. Would like to solve various operational problems or issues before IT system integration.                   

2. Would like to increase the transparency of business process, which is depending on 
each employee, and analyze the process.

3. Have to implement BPM (BPR), but don’t know how to start BPM (BPR).

4. Need clear explanation, which will build consensus between management and other 
staffs, regarding the investment for BPM and/or IT system implementation.

5. Would like to upgrade IT systems; but don’t know how we can expect maximum effect 
with minimum investment.

6. Need back-up documents of system implementation (or upgrade) for budget application, 
which shows good ROI.

7. Would like to make a RFP (Request for proposal) of system implementation in a short 
term.

8. Gave up, but would like to organize IT resources in a company, which have variety of IT 
systems, such as old/ new, simple/ complicated, individual/ ERP.   

9. Need to design consolidated business processes, due to corporate merger or        
business combination… 

10. Would like to prepare Documentation for SOx with minimum cost and time.

11. Need to standardize business process, before corresponding to SOx.

<BPM-QuickWin> is              
suitable service to who…
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Business Process Modeling 
Concept
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To model that it is not only Supply chain and Shop floor but also from 
Strategy to Human-operation and Systems of Enterprise and Company 
group.
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Significance of Process Modeling
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（AS-IS) （TO-BE)

・Hand
・Complicated
・Waste
・・・

・Automatic
・Simplification
・Speedy

“Cost Reduce”→”Process Value Added”→“Innovation”
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Contents

The following is standard convention of our BPM service…

1. BPM-QuickWin service standard Road Map

2. Service style 

3. Service Contents and Deliverables

4. Sample Schedules

5. Basic Methodology and Tools Architecture

6. Standard Model hierarchy

7. Model Convention
Of course, with suggestion of our experience know-how, we can arrange it to the 

user customer’s requirements and can match it with your convention.
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1. BPM-QuickWin service Standard
Road Map

The following is a road map of the BPM Process Discovery Service, we provide. 
According to ARIS method, connecting to process-oriented system integration. The 
business process definition and system requirements are documented by ARIS tool.
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Phase2
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Non-product/technology oriented
※「Quick Win」:(ITIL Continual Service Improvement) An improvement activity that is expected to provide a return on investment in a short period of time with relatively small cost and effort. 
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2. Service style – BPM-QuickWin

During interview, using projector to confirm the 
contents of interview, such as objective, issues, 
and process flow. There is No gap later on.  

Deliverables: you’ll receive its deliverables, such 
as ‘Flow diagram’ at the end of the day, by 
electrical data.

 Interviews: Each time, you only need average 2 
times of interview @2 hrs per unit. 

Our promise:   you will be satisfied in a short term.   
Usually we will arrange one analyze objective or 
theme per 10 days.

Group of consultants attend the interview. 
Each consultant input the contents of 
interview  in his own PC, however 
interviewee couldn’t confirm the contents 
during interview.  Then they might find 
some gap in a report few weeks later….

Traditional scene of consulting:

QuickWin’s style

Find gap in a report 
few weeks later….

7
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3. Service Contents and Deliverables
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4. User interview & Real-time Modeling 
Schedules(sample)

Terms Total 10days *consecutive 10 days or 5 + 5 days, whichever you like. We will have a wrap-
up meeting after completion of planned schedule.

Consulting / Interviews Schedules -Example
No. Date

Contents
Place

(09:00)10:00-12:00 13:00-15:00 15:30-17:30

1 1st, Mon

Preliminary interviews 
i) Purpose - i.e. To clarify the overall pictures regarding business process relations
ii) Considered SBU - i.e.  Major dental device business
iii) Contents - i.e. Supply chain (Business, Logistics and Cash Flow)
Manager / Leader (sub Leader) 

HQs

2 2nd, Tue Finance (Accounting)
(Manager & Staff)

Finance (Accounting)
(Manager & Staff)

Finance (Accounting)
(Manager & Staff) HQs

3 3rd, Wed Sales
(Manager & Staff)

Sales
(Manager & Staff)

Services (Support) 
(Manager & Staff) HQs

4 4th, Thu Services (Support)
(Manager & Staff)

Sales2 
(Manager & Staff)

Sales2 
(Manager & Staff) HQs

5 5th, Fri Finance (Accounting)
(Manager & Staff)

TBD
(Manager & Staff) <Intermediate Review> HQs

6 6th, Mon Finance (Accounting)2
(Manager & Staff)

Finance (Accounting)2
(Manager & Staff)

Operations 
(Manager & Staff) HQs

7 7th, Tue Operations
(Manager & Staff)

Purchase
(Manager & Staff)

Purchase
(Manager & Staff) HQs

8 8th, Wed Logistics/Warehouse
(Manager & Staff)

Logistics/Warehouse
(Manager & Staff)

Planning 
(Manager & Staff) HQs

9 9th, Thu Planning
(Manager & Staff)

QA 
(Manager & Staff)

QA
(Manager & Staff) HQs

10 10th, Fri TBD
(Manager & Staff)

TBD
(Manager & Staff) <Final Review> HQs

9
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5. Basic Methodology and Tools 
Architecture

10
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Maintenance service

 JPY (FY2008)

ABC Dental Systems, Inc.
Business Structure

Revenue(Ebit)
Sales Amount: **** million JPY.
Profit: ** milion JPY
Parts Inventory : *** million JPY.

1 Business structure/segment

 JPY (FY2008)

Medical Equipment Wholesale

Other Wholesale Industries
(Consumer Durable Goods)

 JPY (FY2008)

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



月次消費税計算サブプロセス名：

08/01/22 11:50:17文書更新日時：

プロセスオーナー：

文書作成日時 08/01/22 9:30:52

財務・経理部

システム
部

業務シス
テム

(基幹HO
ST)

クエリプログラムメンテナン
ス

組織変更があ
った

クエリプログラムメン
テナンス完了

月初日となった

SYS

消費税シートの基
データ抽出

部門別売上・消費
税シート

システム部

部門別売上・消費
税シート基データ

Pivotテーブルで集
計・確認

丹羽

丹羽

集計、確認O
K

財務経理部へ報
告

部門別売上・消費
税シート受領

部門別売上・消費
税シート

売上計上

?
消費税計算については、本来は会計システムに統合されている機能と考えるが、
現在は、手間は掛からずとも、外出し計算、人手を介している。
経理側もリストを引き継いで、手入力している。
課税対象外顧客売上等の消費税計算のミスに繋がる要因箇所。
会計システムに取り込めれば、本プロセスは不要。

受注入力時の出荷日
付に基く

売上自動計上

売上データ

6. Standard Model hierarchy
Model hierarchy

Business structure/
Segments/units, and 
Scoping
(Product/Service tree)

Top level

Level 2

Level 3

Level 4

Level 5

目的

目的 目的

目的 目的

(Timing)

　 　

サンプル帳の貸出
（SR)

施工
（外注）

取付・施工

入荷チェック

ロジスティックG業務全般

週報・月報報告
（SR)

見積～加工手配～国内仕入れ品発注

会計システム
(弥生会計)

海外仕入・買掛計上

クレーム対応

営業活動

問い合わせ対応
販売会準備・状況伺

～売止抽出、次回へのF.B
（ヤマギワ含）

取寄不良商品処理

（取寄品検反）

業務システム
(基幹HOST)

縫製外注先への見積依頼

百貨店売上入力

コントラクト営業活動

与信判断

PaymentList

Invoice

業務システム
(基幹HOST)

取寄品管理

プレゼンテーション

商品企画（見本帳作成）
Editor商品Collection

（サンプルBOOKSelection)

在庫管理

問い合わせ対応

国内顧客 商社 海外仕入先外注 国内仕入先プロダクション 商社商社財務・経理部
マーケティング部

企画室

マーケティング部

SR

マーケティング部

販促室

仕入先・商社
・外注先折衝

展示会準備～ツアー

サンプルBOOK

仕入先マスタ
・在庫商品マスタ年度更新

新作商品（仮、新規仕入先含）リスト

商品部

商品グループ

オーダーシート(国内仕入先宛)

オーダーシート(Editor宛)

在庫商品受注
（国内仕入先）

取寄品受注
（Editor）

生産発注依頼書(国内商社宛)

生産発注依頼書(海外メーカ宛)

在庫商品出荷
(国内仕入先（メーカ含）／商社／委託倉庫)

生産発注依頼受付
（海外仕メーカ）

在庫品

生産発注依頼受付
（国内商社）

引取依頼

引取依頼書(国内仕入先（メーカ含）／商社／委託倉庫宛)

社内反入庫処理

出荷報告書

ロジスティックグループ

（社内）検反

検査報告書

請求
（国内仕入先／商社）

請求
（Editor／商社）

仕入先請求書

Invoice受領・支払依頼

支払依頼書

国内仕入・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
（第一営業・業務グループ／第二営業・コントラクト）

見積回答

引合・見積依頼

見積依頼

見積依頼受付～検討～回
答

（第一営業・業務グループ／
第二営業・コントラクト）

商品部

業務グループ

見積依頼

見積回答
発注

受注受付
（第一営業）

特殊縫製時の
外注先への見積依頼

縫製外注先からの見積回答

価格表

発注書
（FAX)

受注入力

業務システム
(基幹HOST)

システム部

得意先マスタ登録

取引先概要書
口座開設依頼書

加工受注入力

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・立会い施工・立会い

納品

受領書

製品

月次消費税計算

部門別売上・消費税シート

売上計上

決算

請求書発行

請求書

支払

支払

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）

在庫確認・売止依頼

棚卸、資産評価替

生地受注入力

業務グループ特有な
問い合わせ対応

（売止含）

受注受付
（第二営業）

見積依頼

マトリックス

新規商品会議?新規商品会議?

与信審査承認

取引先概要書（承認）

口座開設依頼書（承認）

売上入力

受注画面コピー

社内折衝

見本帳

特殊縫製時の
見積受付～回答

生地提案
スタイル提案

加工手配
（第一営業、第二営業、コントラクト）

加工表

売止

売止

加工表作成

海外仕入先からの
出荷異常連絡対応

受注取りまとめ
～生地発注

問い合わせ対応
・折衝

出荷

取寄品出荷
（Editor）

海外取寄品

（取寄品）荷受・検品
完納処理

納入予定連絡

Invoice

海外仕入

売上入力

在庫商品あがり報告
(国内仕入先（メーカ含）／商社／委託倉庫)

入荷明細

社外反入庫処理

売止

問い合わせ

入場・採寸等
（コントラクト）

図面

不良商品処理

倉入

カット

出荷指図書

在庫品以外の納品書に基いた受注に
紐付く仕入外注明細入力・振分

入場・採寸等
（コントラクト）

（在庫品）荷受・検品

外注検反

在庫品

検査報告書

接客報告

接客シート

入荷実績一覧

在確・売止シート
在庫確認
（Editor)

在確・売止シート（回答）

Confirmation

コスト入力

請求
（乙仲/国内運送業者）

運送業者他請求書

営業戦略策定

伝票、証憑類管理

問い合わせ対応

支払明細発行

支払明細

仕訳

入金一覧

入金管理

仕入先請求書

請求書照合のための
経理からの問い合わせ

対応

部門別損益管理

売止解除

工場指導

接客
（SR)

ロジスティックグループ

国内仕入品発注

施工外注発注

施工外注発注書

立会検査
（顧客最終チェック）

請求
（外注）

外注先請求書

受注確定～送信

クレーム対応

加工表

納品書日次出力
・仕訳

・５日分まとめ経理送付

納品書

請求書封入・送付

納品書

請求書

販促ツール一元管理

価格表

欠品タグ付け
（SR)

品薄リスト
(Excel)

日次来場者記録

廃番・価格改定対応
（SR)

生産発注
(サンプル発注含)

　 　

サンプル帳の貸出
（SR)

施工
（外注）

取付・施工

入荷チェック

ロジスティックG業務全般

週報・月報報告
（SR)

見積～加工手配～国内仕入れ品発注

会計システム
(弥生会計)

海外仕入・買掛計上

クレーム対応

営業活動

問い合わせ対応
販売会準備・状況伺

～売止抽出、次回へのF.B
（ヤマギワ含）

取寄不良商品処理

（取寄品検反）

業務システム
(基幹HOST)

縫製外注先への見積依頼

百貨店売上入力

コントラクト営業活動

与信判断

PaymentList

Invoice

業務システム
(基幹HOST)

取寄品管理

プレゼンテーション

商品企画（見本帳作成）
Editor商品Collection

（サンプルBOOKSelection)

在庫管理

問い合わせ対応

国内顧客
商社
倉庫 海外仕入先外注 国内仕入先プロダクション 商社倉庫商社倉庫財務・経理部

マーケティング部

企画室

マーケティング部

SR

マーケティング部

販促室

仕入先・商社
・外注先折衝

展示会準備～ツアー

サンプルBOOK

仕入先マスタ
・在庫商品マスタ年度更新

新作商品（仮、新規仕入先含）リスト

商品部

商品グループ

オーダーシート(国内仕入先宛)

オーダーシート(Editor宛)

在庫商品受注
（国内仕入先）

取寄品受注
（Editor）

生産発注依頼書(国内商社宛)

生産発注依頼書(海外メーカ宛)

在庫商品出荷
(国内仕入先（メーカ含）／商社／委託倉庫)

生産発注依頼受付
（海外仕メーカ）

在庫品

生産発注依頼受付
（国内商社）

引取依頼

引取依頼書(国内仕入先（メーカ含）／商社／委託倉庫宛)

社内反入庫処理

出荷報告書

ロジスティックグループ

（社内）検反

検査報告書検査報告書

請求
（国内仕入先／商社）

請求
（Editor／商社）

仕入先請求書

Invoice受領・支払依頼

支払依頼書

国内仕入・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
（第一営業・業務グループ／第二営業・コントラクト）

見積回答

引合・見積依頼

見積依頼

見積依頼受付～検討～回
答

（第一営業・業務グループ／
第二営業・コントラクト）

商品部

業務グループ

見積依頼

見積回答
発注

受注受付
（第一営業）

特殊縫製時の
外注先への見積依頼

縫製外注先からの見積回答

価格表

発注書
（FAX)

受注入力

業務システム
(基幹HOST)

システム部

得意先マスタ登録

取引先概要書
口座開設依頼書

加工受注入力

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

新）加工品・工事売上入力
工事完了報告書

施工・立会い施工・立会い

納品

受領書

製品

月次消費税計算

部門別売上・消費税シート

売上計上

決算
（消費税自動計算含）

請求書発行

請求書

支払

支払

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）

在庫確認・売止依頼

棚卸、資産評価替

生地受注入力

業務グループ特有な
問い合わせ対応

（売止含）

受注受付
（第二営業）

見積依頼

マトリックス

新規商品会議?新規商品会議?

与信審査承認

取引先概要書（承認）

口座開設依頼書（承認）

売上入力

受注画面コピー

社内折衝

見本帳

特殊縫製時の
見積受付～回答

生地提案
スタイル提案

加工手配
（第一営業、第二営業、コントラクト）

加工表

売止

売止

加工表作成

海外仕入先からの
出荷異常連絡対応

受注取りまとめ
～生地発注

問い合わせ対応
・折衝

梱包出荷

取寄品出荷
（Editor）

海外取寄品

（取寄品）荷受・検品
完納処理

納入予定連絡

Invoice

海外仕入

売上入力

在庫商品あがり報告
(国内仕入先（メーカ含）／商社／委託倉庫)

入荷明細

社外反入庫処理

売止

問い合わせ

入場・採寸等
（コントラクト）

図面

不良商品処理

倉入

カット

出荷指図書

在庫品以外の納品書に基いた受注に
紐付く仕入外注明細入力・振分

入場・採寸等
（コントラクト）

（在庫品）荷受・検品

外注検反

在庫品

接客報告

接客シート

入荷実績一覧

在確・売止シート
在庫確認
（Editor)

在確・売止シート（回答）

Confirmation

コスト入力

請求
（乙仲/国内運送業者）

運送業者他請求書

営業戦略策定

伝票、証憑類管理

問い合わせ対応

支払明細発行

支払明細

仕訳

入金一覧

入金管理

仕入先請求書

請求書照合のための
経理からの問い合わせ

対応

部門別損益管理

売止解除

工場指導

接客
（SR)

ロジスティックグループ

国内仕入品発注

施工外注発注

施工外注発注書

立会検査
（顧客最終チェック）

請求
（外注）

外注先請求書

受注確定～送信

クレーム対応

加工表

納品書日次出力
・仕訳

・５日分まとめ経理送付

納品書

請求書封入・送付

納品書

請求書

販促ツール一元管理

価格表

欠品タグ付け
（SR)

品薄リスト
(Excel)

日次来場者記録

廃番・価格改定対応
（SR)

生産発注
(サンプル発注含)

業務グル
ープ

業務シス
テム

(基幹HO
ST)

受注取りまとめ
～生地発注

受注入力サブプロセス名：

08/05/07 15:47:47文書更新日時：

プロセスオーナー：

文書作成日時 08/01/23 13:11:30

発注

業務グループ

営業部

顧客

発注書
（FAX)

発注書
（FAX)を受け取った

? FAX受信時刻に偏り有り

発注書
（FAX)内容を確認

取寄品発注だった

在庫品発注だった

国内仕入品
発注だった

加工を伴う発注だった

SYS

在庫確認

売止済分の発注だった

フリー在庫だった
40

50

在庫なしだった

在庫ありだが、他顧客向けに
売止されている在庫だった

5

5

断切を顧客へ
確認

?
顧客説明で少し苦労するところ。
大阪、名古屋では、かなりきつく言われる。

断切を確認

SYS

受注入力
（在庫品）

在庫品発注分

加工発注分
（レギュラーカーテン

＆シェード）

7

加工発注分
（その他）

3

SYS

受注入力
（加工受注）

レギュラーのみ加工表も含む

加工表作成

加工表
?

レギュラー以外の要尺計算は手計算。
ノウハウ、手間のかかるところ。
別紙（スタイル図）作成も時間掛かる。

?
在庫品に関しては、12時までに受注したものは、
即日対応をすべく、生地出荷、加工入力は、12時までとなっている。
しかし、実態は、2時頃となってしまう。

加工表完成

営業担当、関係各
署へ対応

売止解除を調
整できた

売止解除でき
なかった

顧客へ対応で
きない折、回

答

? 多くの場合は、お客様から何とかして欲しいと強請られる。

注文対応できない
回答を得た

?
売止解除入力が徹底されたとしても、やはり念のため確認したい
箇所だが、今後の売上増に伴う業務量を考えれば、鉄則は必要か。
期日切れのものは、解除としている。

顧客へ納期の
連絡

納期連絡を受けた

SYS

在庫確認

海外仕入先へ
メール／FAXで

発注

海外担当

発注書

海外仕入先 受注
（海外仕入先）

発注書
（Confirmation)を

受け取った

発注書
（Confirmation)

発注書
（Confirmation)内

容確認
客先へ納期連絡

?
発注書（Confirmation)が帰ってこないときもあり（メーカによっては全く返って来ず）、
その場合、海外担当へ督促を依頼。

納期連絡を受けた

SYS

受注入力
（海外取寄）

商品グループ

受注入力完
了

（海外取寄）

SYS

受注入力
（国内仕入）

受注入力完了
（国内仕入）

SYS

国内仕入先
発注書出力

国内仕入先
発注書

国内仕入先へ
送付・確認

国内仕入先へ
送付・確認完了

受注確定～送信

受注入力完了
（在庫品）

受注入力完了
（加工受注）

?
マナ商品決定の顧客（現状は、営業個人持ち）が参照できれば、
売止解除判断にもなる。

?
大阪では、先月（１月）受注のショップ分の８割が引き当てできなかった。
ショップ対応は、決定期間が短いので、事前の売止はできない。

?
売止開放のお願いを業務（大阪）から調整すると、１、２日
掛かるも、営業（大阪）から直接かけて貰うと出せるものが多い。

?
品薄リストは回ってくるが、役に立たない。
過去3ヶ月の出荷平均のデータしかない。
3ヶ月出ていない品物も事実無いこともある。

?
大阪、名古屋からは、在庫数量に信憑性無い。
正味の使用可能反明細が解らない。
倉庫で、正味の残反明細を入れて欲しい。

在庫調整

?
１アイテムごとでなく、１覧照会とフリー使用可能反明細出力を望む。
データ後のオペレータ判断が必ず必要。
小反多いのは、危ない。３本程度が安心。

?
売止時の物件名と受注時で変わった時に、別画面で変更していったり来たり
を強いられる。

?
確定後の変更ができないため、出荷先変更の変更できない。
赤伝対応し、それが請求書にも載ってしまう。

SYS

売止解除

? 反指定で受注できない。

?
当日出荷分しか入力できない。
事前入力は、止められている。出荷明細で混在するため運用で止めている。
受注計上遅れ（内部統制-不備）

?
加工表を作成後、再度、受注入力をしなければならない。
見積書を引っ張り出してきて、見積の要尺と突合せ必要になる。
見積もりと受注の紐付けが必要。
更に、引合商談時点から。

?
普通の受注も大変（但し、慣れたが）だが、特に、後防炎商品の場合、
通常、加工場コード→生地送付先入力しなければならないが、
後防炎加工の加工表を別画面で作成しなければならず、
同じ情報を再入力しなければならない。
縮み幅は、マスタにはなっておらず、個人持ちノウハウで対応。

?
加工場への生地の着日と製品の納品日が入力欄が無く、
印刷後、手書きでFAX対応。
明細毎に加工特記事項等のコメント覧欲しい。

?
受注は納め先毎に分けて入力したにもかかわらず、
いつの間にか（カット場）で、後防炎にまとめて送られるため、
防炎工場で、納め先毎の振り分け（カット）で止まる
=>防炎加工外注先での特殊なことでは？
東京では未だかつて無い。

?
納め先の先の使用場所（どの部屋で）まで、入力しているが、
弘和の場合、荷姿一本に荷札で、中身を空けないと解らない。
他は小分け（部屋毎）に梱包してくれる。
弘和へ伝達、指導要。

?
受注後の出荷状況は、解らない。
問い合わせ対応迅速化のため必要。

?
入力したのに、オーダシートが出ない場合がある。
システム不具合（2年間原因究明中）
今は、Confirmation一覧から読み取っているが、
納期によっては
一週ずれ、DHL対応（コスト増）になる。
入力後、メールで確認している。

素直に加工受注入力
できるケース

素直に
加工受注入力
できないケース

SYS

受注（仮）入
力

（加工受注）

入力できなかった内
容を

手書き修正し、加
工外注先へFAX

加工表

?
従来からあるレギュラー以外もレギュラー同様、
自動要尺計算して欲しい。
全部は無理でも、良く使われるものは、入れて欲しい。

国内仕入品発注

後防炎あり

SYS

加工発注
（後防炎）

?
この時点で必要な入力をしているのだから
後で、後防炎の入力までしなくてもよいようにならないか。

?
基本的に、業務フローにあったシステムの入力フローができておらず、
人間の頭に入ったフローで、入力をしていかなければならない。

営業担当外の
一般的な

問い合わせ内容

問い合わせ対応サブプロセス名：

08/02/09 18:37:55文書更新日時：

プロセスオーナー：

文書作成日時 08/01/21 13:47:10

国内顧客

商社倉庫

業務グループ

問い合わせ

顧客
問い合わせ

電話問い合わせを
受け付けた

問い合わせ内容の
確認

在庫の確認だ
った

FAX送信結果確認だった

納期確認だっ
た

出荷確認だっ
た

生地組成の
問い合わせだった

生地の用途確認だった

価格（上代）
問い合わせだった

価格（下代）
問い合わせだった

問い合わせ

FAX問い合わせを
受け付けた

営業

営業が回答可能な
もの

商品部業務Gへ確
認必要なもの

営業部

業務シス
テム

(基幹HO
ST)

SYS

在庫確認

価格表で生地組
成／上代を確認

企画室

企画室へ確認要

生地組成問い合わせ対
応

企画室からの回答
受領

生地組成の確認
完了

問い合わせへの回
答

営業

価格表

? 特には、輸入品の検索に手間取る。

FAX送信、対応状
況を確認

FAX対応状況の確
認完了

営業

?
品名品番の書き間違いを発見するまでに
時間がかかり、停滞になるケースが多い。

? 価格改定の連絡漏れに起因する問い合わせミス

営業

?
問い合わせ順序に合った検索画面になっていないため
回答に時間が掛かる。
問い合わせは、複数商品をキーに来るが、システム検索は、ひとつずつ。

即答不可のも
の

問い合わせ内
容顧客から聞

き取り

営業

売止調整確認要

営業内で相談、確
認

（売止商品に関す
る調整）

営業

在庫確認完了

顧客問い合わせの
回答完了

営業部

業務グループ

商品グループ

業務G

商品G

業務G 商品G

業務G 商品G

業務G 商品G

業務G

商品G

業務グループ特有な
問い合わせ対応

（売止含） 顧客問い合わせの
回答完了

?
検索に時間の掛かる
ブランドもある

商品企画（見本帳作成
）

マトリクスを受
け取った

生地の提案の
依頼

SR 顧客提案に伴う
SRでの問い合わせ対応

SRからの回答
受領

SR提案確認
SR提案確認

できた

営業

?
簡単な検索は、顧客自身で出来る環境で、問い合わせ自体の件数を
抜本的に減らしたい。
但し、顧客も外からの問い合わせが多いことの状況も考慮必要。

在庫の
確認だった

?
問い合わせ自体は、営業でその場いる人が
取る実態である。

?
今後は、営業のプロの回答が必要な問い合わせ
に絞れるように、持っていきたい。
但し、現状は、それ以外の単純な質問を回答するための
検索に手間取るのが多い。

?
在庫0は、即答だが、フリー在庫が無いときに手間取る。
売止の状態と、次回発注・納品期日を考慮する必要があるが、その検索に手間取る。
在庫問い合わせの半分は、そういったもの。
実態1件あたり15分掛かっているのは、問い合わせを掛け持ちになるほど多い。

?

問い合わせ回答を早くするだけでなく、「在庫問い合わせ」は、重要なビジネスチャンスである。
15分で受注に繋がれば嬉しいもので、売上に繋がる仕組みに変えるべき業務である。
情報蓄積、処理し、商談につなげるところまで、持って行きたい業務。
人気商品の欠品、品薄、調達要に遭遇することも多かった（以前は、１０件中５～８件程だった
のが、今は、１件未満=>在庫管理の確認要）。その際は、代替品対応もあるが、それもまた手間取る。
いずれにしても人手で限界の部分。
抜本的改革要箇所。

?
マトリックスを見てもらえれば、または情報開示によって、
済む問い合わせが多い感覚がある。４割ほど。

修理、修繕依頼対応

?
問い合わせ内容の実態も掴みたいところ。
マーケティングに繋がる情報もあるはず。

?
問い合わせ内容傾向分析をし、営業活動にいかせる仕組みづくり。
個人の回答止まりでなく、水平展開できる仕組み。
サンプル依頼が多いことは受注に繋がる傾向が読める
尺書の出荷、売止から傾向を読むことが出来る。

? 在庫切れは、5％未満（遭遇率は、減少傾向に思われがちだが、問い合わせ時点で断っているのは見えない。）

?
問い合わせ即答に対応できる仕掛け、心構え

?
根本的に、在庫ステータスを管理できる仕組みが必要と考える。
現状、売止は解るが、フリーのマイナスがいつ引当可能になるかわからない。
データの信憑性がないため、必ず、人的調整を強いられる。

?
営業、マーケ、商品部が三位一体化した活動ができる環境。
そのために三者が信じられるデータ（情報）共有環境が必要。
実績だけでなく、売止のヒット率も見れることで、自己自身の改革に繋げたい。

?
売筋商品の発注先工場キャパは十分考慮されているか？
売筋商品の欠品が多い気がする（３回に２回ぐらいの感覚）。

営業（携帯）に
つながらない

営業探す

?
携帯つながらないの探せといわれても。。。。

目的

目的 目的

目的 目的

目的目的目的
Top interview

User interview

Define company's 
objectives for modeling.
(objective diagram)

Relationships between 
companies are referred to as 
B2B/B2C - Overview.
(EPC)

Relationships between 
companies are referred to as 
B2B/B2C - Detail.
(E-Business scenario diagram )

Represent the procedural 
organization. i.e. the links 
between the objects in the data, 
function and organizational view 
and, as a result, 
(EPC row/column display )

Level 6
Using to reduce the complexity 
of EPC’s. Corresponding to the 
pure input/output diagrams used 
in other methods. (function 
allocation diagrams )
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7. Model Convention - Top level

T
op Level

B
usiness structure/segm

ent
(P

roduct/S
ervice tree)

S
ym

bol
O

bject 
m

eaning

Business 
segment

/SBU

*user definition

Maintenance service

 JPY (FY2008)

ABC Dental Systems, Inc.
Business Structure

Revenue(Ebit)
Sales Amount: **** million JPY.
Profit: ** milion JPY
Parts Inventory : *** million JPY.

1 Business structure/segment

 JPY (FY2008)

Medical Equipment Wholesale

Other Wholesale Industries
(Consumer Durable Goods)

 JPY (FY2008)
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- Level 2
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The essence of BPM is fundamental therapy

20

1. The soil dust stands in gale.
2. The dust of the soil enters the eyes, and the blind 

increases.
3. The blind buys the shamisen (At the time, a blind 

become a SHAMISEN-player).
4. Cat skin is needed for SHAMISEN and cats are 

killed.
5. If the cat is reduced, rats will increase.
6. The mouse bites the tub.
7. The demand for barrels increases and bathtub 

makers is profitable.
Source:三味線を弾く女（喜多川歌麿「江戸の花娘

浄瑠璃」 享和3年（1803年））
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