
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

経営･事業コンサルティング・サービス 
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弊社のコンサルティング･サービス 

㈱ビジネス工房の経営･事業コンサルティング・サービスには、以下のテーマが含まれます。 

 

□ 「戦略ビジョン立案」プロジェクト □ 「事業戦略立案」プロジェクト 

□ 「業務プロセスの変革」プロジェクト □ 「IT 戦略立案」プロジェクト 

□ 「開発支援」プロジェクト □ 「マーケティング支援」プロジェクト 

□ 「ロジスティクス」プロジェクト 

 

 上記７つのテーマはいずれも、経営･事業戦略と競争力強化に関わる重要なテーマであり、下図に示すように企業経営にお

ける様々な側面での支援を行います。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

顧
客
・
市
場

経営・事業の戦略ビジョン経営・事業の戦略ビジョン

（既存または新規事業の）
事業戦略

（既存または新規事業の）
事業戦略

経営戦略・事業戦略

IT化戦略IT化戦略 業務プロセス業務プロセス

顧客・市場での
競争力強化

製品･サービスの

イノベーション

製品･サービスの

イノベーション

製品･サービスの

マーケティング

製品･サービスの

マーケティング

製品･サービスの

最適デリバリー

製品･サービスの

最適デリバリー

「戦略ビジョン立案」
プロジェクト

「事業戦略立案」
プロジェクト

「IT戦略立案」
プロジェクト）

「業務プロセス
の変革」

プロジェクト

「開発支援」
プロジェクト

「マーケティング
支援」プロジェクト

「ロジスティクス」
プロジェクト

 

 

 

 

Ⅰ. 「戦略ビジョン立案」プロジェクト 

企業経営（または特定事業）の「戦略ビジョン」を、下記の 4 つの課題に配慮し立案します。 

z 「戦略イメージ」の具体化―――単なるスローガンではなく、戦略ビジョンを社内で適切に伝達するための参照

モデル、あるいはゴール･イメージを作成します 

z 他社との差別化のポイント―――市場で目指すべき地位(リーダー、チャレンジャー、ニッチャー等)に応じた戦

略上の差別化ポイントを、商品、市場、技術、販売戦略等の視点から検討します 

z 戦略ビジョンの製品・サービスへの展開―――「戦略ビジョン」を製品・サービスとして、具体的にどう実現する

かを検討します 

z 戦略ビジョンの DNA 化―――時間の経過、市場の変化と共に曖昧化しやすい「戦略ビジョン」を、組織レベル

に組み込むための手段やメカニズムについて検討を行います 

 

 「戦略ビジョン立案」プロジェクトの一般的な進め方は、下図の通りです。 

 

 

戦略イメージの
確立

差別化ポイン
トの明確化

製品・サービ
スへの展開

ビジョンの
組織への定着

第1月 第2月 第3～5月 第5月～6月

プロジェクト開始後の月数
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II. 「事業戦略立案｣プロジェクト 
 

新規事業、または企業経営の核となる既存事業について、その事業戦略を商品／市場戦略、マーケティング戦略、競合戦

略、提携戦略等を含め立案します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

事業目標
の確認

事業計画
の作成

戦略代替
案の抽
出･評価

事業戦略
の記述

製品戦略
競合戦略
マーケティング戦略
価格戦略、等

●
●
●
●

報告書の提出

自社の強み・弱み
の分析
（内部分析）

市場･顧客･競合
動向の分析
（外部分析）

事業化支援事業化支援

収支計画
投資計画、等

●
●

技術やシステム等の開発
マーケティング支援、等

●
●

 

 

「事業戦略立案」プロジェクトでは、戦略立案のための各種分析手法（SWOT 分析、市場セグメンテーション等）を利用します

が、弊社独自の分析手法や枠組みも活用します。また、戦略立案にとどまらず、その事業化段階も実践的に支援します（後述

の「開発支援」プロジェクト、「マーケティング支援」プロジェクト等を参照）。 

 

 

Ⅲ. ｢業務プロセスの変革｣プロジェクト 

企業の長期的な競争力を生み出すための「業務プロセス」の見直し、変革の実現を支援します。一般的なプロジェクトの進め

方は、下図の通りです。 

 

ステップ

目的

タスク
タスク

顧客視点
の分析

顧客視点
の分析

顧客満足をもた
らす要因（プロセ
ス性能の目標値）
の明確化

● 顧客満足度
の現状把握

● 同目標の設定

● 顧客満足度
の現状把握

● 同目標の設定

経営視点
の分析

経営視点
の分析

経営からみたプロ
セスの要求条件の
明確化

● 経営戦略・事
業戦略の確認

● 要求条件の
優先順位付け

● 経営戦略・事
業戦略の確認

● 要求条件の
優先順位付け

現プロセス
のモデル化

現プロセス
のモデル化

参照プロセスとし
て、現プロセスを
モデル化

● プロセスのモデ
ル化

● 現プロセスの
性能測定/記述

● プロセスのモデ
ル化

● 現プロセスの
性能測定/記述

変革機会
の抽出

変革機会
の抽出

変革機会の案を
抽出

● 課題の把握
● 解決案の抽出

● 課題の把握
● 解決案の抽出

変革案
の評価

変革案
の評価

抽出された変革案
を評価し、実現可
能性を検討

● 評価基準の
設定

● 実現性を含む
各案の評価

● 総合評価

● 評価基準の
設定

● 実現性を含む
各案の評価

● 総合評価

提言の
詳細化

提言の
詳細化

(ステップ5の）
結果の詳細化

● 提言の作成
● 行動計画の

作成

● 提言の作成
● 行動計画の

作成

承認・合意
及び具現化

承認・合意
及び具現化

経営トップ層への
報告・承認、並び
にそのコミットメント
の獲得

経営トップ層への
報告・承認、並び
にそのコミットメント
の獲得

● 報告書の作成
● 報告会の実施

● 報告書の作成
● 報告会の実施

11 22 33 44 55 66 77
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ⅳ. ｢IT 戦略立案｣プロジェクト 

経営資源の一つとして不可欠になりつつある IT(情報技術)の活用について、その戦略立案を行います。 

- IT の活用を図るべき分野･業務の明確化、優先順位付け 

- IT 投資の採算性目標（投資規模、期待利益等）、または既存 IT インフラの評価 

- 実現のためのロードマップ作成 

- IT プロジェクトの進め方(アウトソーシングの活用、外部インテグレータの管理手法等) 

 

 また、必要に応じて、RFP の作成支援、システム･ベンダーの選定･評価、開発プロジェクトの推進･管理等も行います。  
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開
始

報
告

マネジメント要件
の確認

マネジメント要件
の確認

IT部門の
現状確認

IT部門の
現状確認

中期「IT戦略」
の立案

中期「IT戦略」
の立案

短期実行計画
の立案

短期実行計画
の立案

 

 

 

 

 

 

Ⅴ. ｢開発支援｣プロジェクト 

 企業の成長力は優れた「製品・サービス」を持っているかどうかで決まります。この｢開発支援｣プロジェクトでは、例えば、自社

開発技術を活かした製品やサービスの検討、既存製品の見直し等を通じて、売れる「製品・サービス」の開発を支援します。 

z 新たな用途開拓 

z 製品仕様の再検討 

z ビジネスモデルの検討 

z コンセプト･デザイン、等 

  

 

アイデア
抽出

アイデア
抽出

ヒアリング、
及び

課題確認と
コンセプト案

の提示

イノベーション
・ワークショップ

イノベーション
・ワークショップ

プロトタイプ
の作成

プロトタイプ
の作成

詳細評価
ブラッシュアップ
商品化

事業戦略立案
マーケティング

●
●
●

●
●

「顧客」
の調査

「顧客」
の調査

開始

コンセプト案の合意、
及びプロジェクト開始

事業化プロジェ
クトの開始

1～2ケ月
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ⅵ. ｢マーケティング支援｣プロジェクト 

 「マーケティング支援」プロジェクトでは、製品・サービスのマーケティング支援を行います。特に、顧客データベースを活用した

ワンツーワン・マーケティングを、下図の概念に基づき支援します。 

 

 

 

社内データ

顧客データベース
（企業、部課、担当者など

個人単位）

外部データ

ＤＭ発送ＤＭ発送 セミナー案内セミナー案内 アンケート調査
（セミナー、定期）

アンケート調査
（セミナー、定期）

⑧データの更新・履歴管理

・・ ・ ・

個別営業活動・セミナー・フォロー

⑦顧客データの
見直し・再分類

⑦顧客データの
見直し・再分類

E-MailE-Mail

①顧客データベースの基本設計
②顧客データベースの作成

⑥セミナー実施

顧客からの
反応

(Option) DBマーケティ
ング・システムの開発
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Ⅶ. ｢ロジスティクス｣プロジェクト 

 製品・サービスを、適切な場所、タイミングで「届ける」ための手段について、分析･検討を行います（ここでは、「ロジスティク

ス」を物流だけではなく、「受注」から製品･サービスの｢納品｣までの一連のプロセスを指しています）。 

 

 

 

開
始

終了

課題･制約
条件の確認

課題･制約
条件の確認

現状把握現状把握

キー･イシュー
の分析

キー･イシュー
の分析

解決策の立案解決策の立案

・ 対象範囲や関与す
るプレイヤーの確認
・経営・事業戦略上の
課題の確認、等

・「ロジスティクス」プロセスの
現状に関するデータを収集
・必ずしも1社のみで全プロセ
スをカバーしていないため、
関連データの収集も必要

・ 経営・事業戦略から見て、
キーとなるロジスティクス上
の課題（イシュー）を分析
・状況に応じて各種分析手
法を活用。次ステップの「解
決策」の立案・検証のため
のベースとなる

・キー･イシュー分析に基
づく解決策の仮説立案

・仮説を実際に実現し検証を行う
（ただし、解決策が何らかのシス
テム開発や導入を伴う場合は長
期間必要）

解決策の検証解決策の検証
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