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「バランススコアカードを使った
経営施策策定」コース

ISM-Research CO.LTD All Right Researved1

提供： 情報戦略モデル研究所

ワークショップガイド

経営施策策定ワークショップの全体図
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３．ワークショップ 構成

経営施策の策定ワークショップ構成

１．目的
大阪事業部を対象として経営戦略を基に経営計画作成のための経営施策を策定する
指導スキルを修得する。

２．修得手順とメソドロジー
①事業遂行要件の抽出（ＢＳＣ分析）
②ビジネスモデルによる検証（インフルエンスダイアグラム）
③経営施策定義（事業施策、３フェーズプラン、経営施策管理指標）
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Ⅰ．ＢＳＣ
ワークショップ

企業プロファイルと事業環境
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参考資料

企業プロファイル
（１）基本情報

会社名 ：アイエスティ株式会社（通称：ＩＳＴ）

創業 ： １９９０年５月１日

資本金 ： ３億円

提携 ： 外資系コンピュータメーカ／中堅ERPメーカ販売店

事業分野

・パソコン＆サーバー、ネットワーク商品の販売と導入サービス

・ハードウエア保守サービスおよび技術相談窓口サービス

・業務システム開発・導入サービス
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業務システム開発 導入サ ビス

売上高 ： ７０億円（今期予想）

前期対成長率 ほとんどなし

営業利益 ： １．２億円（今期予想）

利益剰余金累積 ： ６．０億円（今期末予想）

従業員 ： 正社員 １４５名、

契約社員 ２３名

契約社員内訳 ： 各事業部営業支援 １名（計３名）、ＥＲＰ開発部 ＳＥ ５名、

ｅ－ビジネス開発部 ＳＥ ５名、技術相談部 ＳＥ １０名

拠点 ： 東京（本社）、大阪事業部

主要取引先 ： 大手メーカー（電気、化学、建機、農機具）および中小製造業

（２）経営理念
「信用を重んじ、着実な行動で社会に貢献する」

（３）事業内容 －－－（今期売上高：７０億円、大阪事業部：１２．１億円）
（３－１）パソコン＆サーバーおよびネットワーク販売と導入サービス （５２．５億円、売上高比７５％）

クライアントサーバーシステム、ＬＡＮネットワークの販売とユーザー環境に合わせた 導入・設定サービス。
大手顧客は殆どこのビジネスであり、売上の７５％（５２．５億円）を占める。 粗利率は現在平均６％だが
、低下傾向にある。 ５年前の粗利率は平均１５％であった。
大阪事業部の社内売上高は７．８億円（社内売上シェア約１５％）。

（３－２）ハードウエア保守および技術相談サービス （１０．５億円、１５％）
販売・導入したハードウエア（ＯＳやソフトウエア含む）に対する修理、保守サービスと顧客のエンドユーザーの技術相談サービス。
年間で一括契約（年間契約）され、契約は 大手、中堅企業ともに増加傾向にある。現在の売上高の１５％（１０．５億円）を占める。

企業プロファイル
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粗利率６０％。
大阪事業部の売上高は３．７億で、このビジネスの全社売上比は約１／３である。

（３－３）業務システム開発・導入サービス （７億円、１０％）
顧客の業務システム開発、導入＆保守サービス。ＥＲＰビジネスとｗｅｂ、グループウエアに係わる開発
の２種類がある。 売上高は７億で全売上高の１０％を占める。

①ＥＲＰ開発ビジネス （５億円）
ＥＲＰディラーとして、中堅企業向けの経理または経理＆販売のＥＲＰの販売・開発・保守サービスを行っている。 この３年で立ち上げてきた
事業で漸く採算が取れる状態まできた。前期の売上は２億であったが、今期は５億が見込める。平均受注単価は３、５００万円、今期は15件
の売上が見込める。粗利率は６８％。大阪事業部の社内売上シェアは０％。 同一メーカー系ベンダー内での競合他社は少ない。

②ｅ－ビジネス開発 （２億円）
中小規模の企業向けにｗｅｂ関連の開発や大手企業向けのｗｅｂ関連開発、グループウエアの開発の提供している。大手顧客はＳＬＡの契約
を交わしている。大阪事業部の売上は6千万円。
競合が強い分野であり、売上高２億の利益率は０％。
（注）SLA:Service Level Agreement、粗利は（売上ー仕入原価ー外注費）で捉えている。

アイエスティ組 織 体 制

第１事業部 （２５名）

大阪事業部 （２５名）

営業部 （１０名）

代
表
取

営業支援 （２名）

ＳＥ部 （１２名）

営業部 （１３名）

ＳＥ部 （１０名）

営業支援 （１名）

ＩＴ営業部（１０名）

東
日
本
統
括
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経理部 （７名）

第２事業部 （２０名）

サービスセンター（２９名）

業務管理部 （１２名）

監

査

役

取
締
役
社
長

ＩＴ営業部（１０名）

営業開発部 （６名）

営業支援 （３名）

ＥＲＰ開発部（１１名）

ｅ－ビジネス開発部（１０名）
システム開発事業部（２２名）

技術相談部（１２名）

ＩＴサービス部（１６名）

括

括シ
ス
テ
ム
統

括

（注）各統括、大阪事業部は
役員が専任

組 織 役割

第２事業部

第１事業部

大阪事業部

組 織 役 割

営
業
部
門

大手メーカー（建機、化学）を中心とした顧客を中心に関係会社の開拓を
行っている。事業の主体はパソコン／サーバー販売・導入、技術相談、ｗｅｂ
／グループウエア業務開発ビジネスである。
顧客に直結したＳＥ部隊を有しているが、開発関連はシステム統括へ発注。

東京地区を中心とした中堅・中小顧客のシステム開発を中心とした事業が
ある。中堅顧客はＥＲＰを中心に顧客開拓をしている。その他パソコン／
サーバー販売・導入および技術相談が中心のビジネス。
ＳＥ部隊はすべてシステム統括へ発注。

関西地区を中心とした電気／農機具関連の大手顧客中心とした事業と
中堅・中小顧客のシステム開発を中心とした事業がある。
大手顧客はパソコン／サーバー販売・導入、技術相談とｗｅｂ系開発が中心
のビジネス
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経理部

サービスセンター

業務管理部

のビジネス。
大手顧客担当ＳＥと技術対応ＳＥで構成される。開発は地元ソフト開発ベン
ダーとシステム統括へ発注。

システム開発事業部

ＥＲＰ開発部：ＥＲＰの設計・導入。案件の中心は経理で７０％、残りが
販売経理、生産・経理統合型システム。第２事業部の営業開発部の新規顧客
開発とメーカからの受注。
ｅ－ビジネス部：ｗｅｂ関連の開発とワークフローに開発を手掛ける。
全事業部対応であるが、オーバーフローでソフト開発ベンダーへ依頼し任せ
離なしのケースが多い。ＰＭスキルが弱いことが課題。

技術相談部：顧客のＰＣ，サーバーネットワークに関する運用上のトラブル
や不明点の問合せの対応。ＴＥＬとｅ－ｍａｉｌで対応する。
全事業部顧客対応。
ＩＴサービス部：ＰＣ、サーバー、ネットワークの導入および運用時の故障
対応や事前予防保守サービスを行う。第２事業部が中心だが、他の事業部か
らの依頼にも対応し、約３割の支援（第１事業部が中心）がある。

経理・財務業務一切。

営業業務一切の管理。発注、仕入れ、配送、売掛金管理、業績管理、
報奨制度、業務処理管理 等

シ
ス
テ
ム
統
括

管理
部門



2

大阪事業部の特徴

（１）大阪事業部ビジョン
「“お客さまのお客さま“の満足度向上を図るための情報サービスを提供する

ＩＴアドバイザー事業を行い、お客さまの成長に貢献する。」

（２）組織

①開発部隊は持っていないが、組織としてはまとまった組織になっている。

開発は地場のソフト開発ベンダーとのｗｅｂやＣＲＭ関係のソフト開発で密接な関係がある。

②要員構成は営業、ＳＥともに退職者は少なく、年齢構成も創立時中途入社した１６年生（事業部

長：４２歳）を筆頭に段階的な年齢構成になっている。

その１

ISM-Research CO.LTD All Right Researved10

③主要メンバーの異動は殆どなく、２年前に昇進した現在の事業部長から一体感が出てきている。

④３年前までは生産管理、経理 等のパッケージ販売・開発も手掛けていたが、現在はハードウエア

インフラ（ＰＣ、サーバー、ＬＡＮ等ソフトを稼動するための基盤の機器）とｅ－ビジネス（ｗｅｂ、ＣＲ

Ｍ）へ特化した方針を打ち出し実施している。

⑤営業推進の役割は顧客からの問合せや要望への回答など外出している担当営業の代行を行う。

例えば、商品紹介、商品、サービスや契約に関する顧客の質問への回答、売掛・請求・支払いの

管理等で社内で待機している営業であり、営業補佐と営業業務の一部を担う。

（３）対顧客活動状況

①顧客数 約５０社、主要顧客は大手顧客３社（８事業所）。

②顧客は大阪を中心に兵庫、京都の２府１県にまたがる。主要顧客３社および顧客の９割弱は大阪府に
ある。

③大手顧客３社向けの営業体制はその中の重要顧客Ａ社は３名（１名は顧客常駐）であるが、他の顧客

は１名の専任営業に営業支援として１名の専任支援要員がいる。大手顧客３社で売上６．６億円（５
５％）、粗利２億円（６０％）を占める。粗利の内訳は技術相談・保守サービス＆ｗｅｂ関連開発１．４億円
（７０％）、ハードウエア０．６億円（３０％）を占める。 顧客Ａ社に対しては顧客のインベントリー管理を
始め、このデータを加味して技術相談の実施を始めた。

（注）インベントリー管理：ＰＣやその関連ソフトの資産とバージョン管理

大阪事業部の特徴
その２
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（注） リ 管 そ 関連 資産 ジ 管

④中堅・中小の顧客の多くは３年前までのパッケージによる基幹システム開発に携わっていた顧客で、現
在は地場のソフト開発ベンダーと提携して支援している。中堅・中小企業顧客との付き合いは長く、リ
レーションは良い。

⑤大手顧客には専任担当ＳＥ制を引き、技術相談もカバーしている。また、顧客からの発注の進捗状況と
納入予定をイントラｗｅｂサービスで提供している。

⑥大手顧客の受注増加率は停滞気味になってきており、今後の戦略が非常に重要な局面にある。

⑦新規顧客として、地場の有力ＣＡＴＶ局のｗｅｂサイトとＰＣ技術相談ビジネスを受注した。

（売上 ０．１億円）

⑧大手顧客、中堅顧客への営業コンタクトは情報室が中心であり、顧客の全部門でみれば、営業カバー
部門比率（＝顧客内部門取引シェア）は１５％程度である。今後、営業による顧客内部門カバー率を上
げることが課題である。

⑨重要な顧客20社に対して、10年前からユーザー会（セミナー＆ゴルフ会）を開催している。

Ⅰ．ＢＳＣワークショップ

 「ＥＲＰ事業」と「ＩＴ販売・サービス事業」を

ISM-Research CO.LTD All Right Researved19

事業」と 販売 サ 事業」を

バランススコアカードを用いて施策展開してください。

課題資料（事業定義表）
ポータルサイト構築事業 IＴ販売・サービス事業  ＥＲＰ事業

事業定義 中堅・中小企業の商品認知度を上げる生活
者ポータルサイト構築・運用サービスで収益
を上げる事業

大阪事業部顧客に対して、IT 事業サイクル遂行ス
キルをベースにITインフラ及びオリジナルｗｅｂアプリ
ケーション開発のサービス提供により収益をあげる
事業

コンピュータメーカの顧客を含めERPソ
リューションを中心としたSIを提供すること
により収益を上げる事業

対象顧客 中堅・中小企業、公共団体、ＣＡＴＶ事業者 大手顧客、中堅企業、公共団体、ＣＡＴＶ事業者 メーカ新規顧客、大手企業事業所、
中堅・中小顧客

顧客ニーズ 生活者への商品認知向上、顧客獲得と維持
（満足）

・ＰＣインフラ構築、オリジナルｗｅｂＡｐｐｌ開発・導入
・Ｈｅｌｐｄｅｓｋ、運用保守、オンサイトサービス
・モバイル化対応業務開発
・ＩＴ資産管理

・業務システムのＥＲＰ＆パッケージ化の
　流れ
・SIerとしての一貫ビジネス
・業務プロセス改革 ＆グローバル対応

・IT事業サイクルを実施できるしくみの強化

・顧客別の統合ヘルプデスク（常駐、Ｂ２Ｃ、２４時間３６５日
　体制）ができる

・システム構築・運用サービスに対するビジネスパートナー
とのコラボレーションの強化ができる

・携帯電話を利用したモバイルシステムサービス

企業と生活者間のポータルサイト構築
支援サービスができるＣＳＦ

ERPを活かした中堅企業向けSIサー
ビスができる
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（注）コアコンピタンス欄の「新規」は今後育成すべきコンピタンスであり、「経営施策」となる。

・開発・構築ソリューション実績の蓄積・横展開ができる

・PCサーバと導入サービスを含めたアセットレンタル
　（月額の年間サービス）サービスができる

コアコンピタンス 現有 ・地域サイト構築実績
・ＣＡＴＶとの協業

・ＩＴ ビジネスサイクル遂行スキル
・カストマイズヘルプデスク、ＢｔｏＣヘルプデスク
・ＲＡＳ、ブロードバンド携帯スキル
・営業常駐サービスのしくみ、ユーザ会
・H/W、S/W、導入、保守を含めたリースの仕組

・中堅企業向けERP導入実績スキル
　（本社）
・コンピュータおよびERPメーカーの有力
　ディーラー
・基幹システム導入実績のある顧客
・ERP販売スキル（本社）

新規 ・ビジネスモデル（インフルエンスモデル）
　構築スキル

・ネットワークスキル、ビジネスパートナーとの
　協業連携
・２ｗａｙビジネスソリューションキットスキル
・先端IT勉強会
・幅広い教養（魅力ある人間）
・2Way用Webシステム構築、セキュリティシステムを
　組み込んだWebシステム
・資産管理の仕組
・アセットレンタル契約の仕組み

・コンピュータメーカーとのERP販売
　協業体制
・ＥＲＰコンサルスキル要員
・ＥＲＰ販売スキル要員

・中堅中小企業サイト企画・設計 ①ITインフラ提案、構築、運用、保守 ・ＥＲＰコンサルティング、設計・導入

・ポータルサイト構築支援 ②オリジナルｗｅｂアプリケーション提案、開発、保守 ・ＩＴインフラ提案、構築、保守

・IDCサービス ・ＥＲＰライセンス＆保守

想定ビジネス

（１）修得スキル：再定義された事業をもとに、事業を効果的に遂行するためのしくみを
デザインできるスキルを修得する。

（２）目的 ：選定した再定義事業の目標Ｉを実現するための事業遂行要件を定義
する

（３）テーマ ：「メーカー系ＩＴベンダーの再定義事業の事業遂行要件の策定」

（４）成果物 ：マネジメント要件定義表、事業遂行要件一覧表
（５）提供資料 事業コアコンピタンス定義リスト 選定事業定義表 企業プロファイル

１．ワークショプ実施事項
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（５）提供資料 ：事業コアコンピタンス定義リスト、選定事業定義表、企業プロファイル
（６）実施手順 ： ①選定事業定義表をもとに、ＢＳＣの財務／顧客／内部業務プロセス

／学習の視点での選定事業の事業マネジメント要件を定義する
②マネジメント要件定義表を事業遂行要件一覧表へ整理する

（７）教材：ワークショップ教材－３
①ワークショップ手順とワークシート２－①、②
②バランススコアカード解説図

２．ワークショップの作業フロー

（１）事業遂行要件
要件定義

①マネジメント
要件定義表

マネジメント要件
定義シート

・事業定義表
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（２）事業要件の
整理

②事業遂行
要件一覧表

事業要件一覧
シート

１．バランス スコアカード
ワークショップ

３．ワークショップ作業と進め方
単 元 作業項目 作業内容時間 チーム運営

バ

（１）マネジメント要件
の定義

（ワークシート２－①）

事業定義表をもとに、事業毎
の事業遂行要件を定義する。

①リーダーを決める。
②「事業プロファイルと事業環境」とまとめ

としての「事業定義表」を理解する。
②事業定義表をもとにマネジメント要件

定義表（ワークシート２－①）の財務の
視点に財務目標を仮設定する。

③事業定義表を用い、事業毎にＢＳＣ手法
に基づきメネジメント要件を討議し

１．５

バランススコアカード
ケース説明

ケースの手順と作業内容を
理解する

講師の指示ポイントを中心に
ワークシートを作成する

０．５０
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バ
ラ
ン
ス
ス
コ
ア
カ
ー
ド

（２）事業遂行要件
の整理

（ワークシート２－②）

に基づきメネジメント要件を討議し、
創出する。

④創出されたメネジメント要件をメネジメント
要件定義表（ワークシート２－①）へ記入
し完成する。

マネジメント要件定義表を
もとに企業全体の事業遂行
要件一覧を作成する。

①事業別のマネジメント要件定義表
（ワークシート２－①）を事業遂行要件
一覧（ワークシート２－②）へ転記する。

②内部業務プロセス、学習と成長の
視点で事業間共通要件を洗い出し、
組織横断要件としてマークする。

チーム資料
Ｑ／Ａ＆講評

２チームの資料を事例として取り上げ、
Ｑ／Ａとサンプル解答を解説する。

０．５ 講師によるセッション

０．５

Ⅱ．ビジネスモデル＆管理指標化
ワ クシ プ
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ワークショップ

（１）修得スキル：定義された事業の検証手法、優先度確定と3フェーズ経営施策表
作成および経営施策の管理指標化スキルを修得する。

（２）目的 ：再定義した事業の検証、優先度付けと事業計画目的、目標の明確
化をおこなう。

（３）テーマ ：「再定義事業施策の確定」

（４）成果物 ：選定事業インフルエンスダイアグラム、優先度別事業定義、
３フェーズ経営施策表、経営施策指標一覧

１．ワークショップでの実施事項
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３フェ ズ経営施策表、経営施策指標 覧

（５）提供資料 ： 事業遂行要件定義表
（６）実施手順 ： ①事業施策をインフルエンスダイアグラムで検証する

②事業施策の確定した事業の優先度をつける
③各事業施策をまとめ、３フェーズ経営施策表を作成する
④経営施策の管理指標（ＫＧＩ、ＫＰＩ）を策定する
⑤経営施策管理指標体系図を作成する。

（７）教材：ワークショップ教材－４
①ワークショップ手順とワークシート２－③、④、⑤、⑥、⑦、⑧
②事業選定優先度の考え方



3

２．ワークショップの作業フロー

（１）マネジメント
要件定義

①マネジメント
要件定義表

マネジメント
要件定義

シート

・事業定義表

（事業ドメイン定義より）

ＢＳＣ解説図

（１）インフルエンス
ダイアグラム

の作成

③インフルエンス
ダイアグラムインフルエンス

ダイアグラム
解説図

（２）事業の優先
度付けと３フェー

ズプラン作成
事業優先度

基準表
⑤3フェーズ
経営施策表

④優先度別
事業施策定義

事業優先度
ワークシート

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
＆
事
業
優
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（２）事業要件の
整理

②事業戦略
要件一覧表

事業戦略要件
一覧シート

Ⅱ．ビジネスモデル

ワークショップ

（４）経営施策の
管理指標化

⑦経営施策
管理指標一覧

３フェーズ経営施策
表シート

ワ クシ ト

経営施策指標
一覧シート

（５）経営施策の
管理指標体系化・管理指標体系図

シート

⑥戦略
マップ図

⑧経営施策
管理指標体系図

Ⅰ．バランススコアカード
ワークショップ

先
度

戦
略
マ
ッ
プ
＆
管
理
指
標
化

（３）戦略マップ
図の作成

戦略マップ図
シート

Ⅱ－１．ビジネスモデル＆事業優先度
ワークショップ
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クシ ッ

ワークショップの作業フロー

（１）マネジメント
要件定義

①マネジメント
要件定義表

マネジメント
要件定義

シート

・事業定義表

（事業ドメイン定義より）

ＢＳＣ解説図

（１）インフルエンス
ダイアグラム

の作成

③インフルエンス
ダイアグラムインフルエンス

ダイアグラム
解説図

（２）事業の優先
度付けと３フェー

ズプラン作成
事業優先度

基準表
⑤3フェーズ
経営施策表

④優先度別
事業施策定義

事業優先度
ワ クシ ト

Ⅱ－１．ビジネスモデル＆
事業優先度ワークショップ

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
＆
事
業
優
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（２）事業要件の
整理

②事業戦略
要件一覧表

事業戦略要件
一覧シート

（４）経営施策の
管理指標化

⑦経営施策
管理指標一覧

３フェーズ経営施策
表シート

ワークシート

経営施策指標
一覧シート

（５）経営施策の
管理指標体系化・管理指標体系図

シート

⑥戦略
マップ図

⑧経営施策
管理指標体系図

Ⅰ．バランススコアカード
ワークショップ

戦
略
マ
ッ
プ
＆
管
理
指
標
化

（３）戦略マップ
図の作成

戦略マップ図
シート

Ⅱ－２．戦略マップ＆
管理指標化ワークショップ

優
先
度

１．ワークショップ作業と進め方

単 元 作業項目 作業内容時間 チーム運営

経営施策
作成ケース説明

ケースの手順と作業内容を理解する
講師の指示ポイントを中心に

ワークシトを作成する
０．５

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル

（１）インフルエンス
ダイアグラム作成

（ワークシート２－③）

事業別マネジメント要件表をもとにインフル
エンスダイアグラム手法を用い事業ごとに
ビジネスモデルを作成する。

①リーダーを決める。
②投資、利益（売上）をベースに戦略要件（施策）を

組み入れ、インフルエンスダイアグラム
（ワークシート２－③）を描く。

③マネジメント要件とコアコンピタンスがダイアグラム
のどの位置に組み込まれるか、その妥当性を確認
する

２．０
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（２）事業の優先度付けと
3フェーズ経営施策表
の作成

（ワークシート２－④、⑤）

①事業成功度を想定し、事業遂行要件
一覧に対し優先度をつけ、投資順序を
決定する。

②事業遂行要件の3フェーズ経営施策表
を作成する。

①事業優先度基準表を参考にして事業の優先度を
想定する。

②事業別の優先度（ワークシート ２－④）を決める。
③事業遂行一覧を用い３フェーズ経営施策表

（ワークシート ２－⑤）を作成する。

０．５

＆
事
業
優
先
度
設
定

する。

１チームの資料を事例として取り上げ、
Ｑ／Ａとサンプル解答を解説する。

０．５ 講師によるセッションチーム資料Q／Ａ＆講評

（１）インフルエンス
ダイアグラム

の作成

②事業遂行要件
一覧表

③インフルエンス
ダイアグラム

インフルエンス
ダイアグラムシート

ワークシート２－③ワークシート２－②
④(完成版）
・事業戦略要件一覧表
・マネジメント要件

定義表

①マネジメント要件
定義表

ワークシート２－①、②

ワークシート２－③
コアコンピタンス、施策

コアコンピタンス、施策
、影響因子ワークシート２－①

２．ワークショップの流れ

（BSCワークショップ成果物）

ワークシートと作成項目の関係
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事業優先度
基準表

３フェーズプランニング
表

事業優先度表

３フェーズプランニング
シート

事業優先度
シート

ワークシート２－④
ワークシート２－⑤

事業施策の展開

事業優先度事由

（２）事業の優先度付け

ワークシート２－⑤

ワークシート２－④

覧表

各事業の４つの視点の施策項目

①事業のインフルエンスダイアグラム（ワークシート ２－③）を作成する。

・提示されたインフルエンスダイアグラム解答サンプルをマネジメント要件定義表と対比

し理解する。

・「現有コアコンピタンス」とBSCの「内部業務プロセスの視点」の施策と「学習と成長の視

点」の施策を書き出す。

・事業サイクル「企画／計画」、「販売」、「実装」、「「アフターフォロー」に施策とコアコンピ

タンスを整理する。（コアコンピタンスはいくつかに関係する場合がある）

・「販売」と「実装」の結合点の影響因子として「受注が増大する」、「実装」と「アフタフォ

ロ 」の結合点の影響因子として「成功裡なシステムの導入」を置き 事業サイクルに

ビジネスモデル＆事業優先度ワークショップでのワークシート作成手順説明

２．ワークショップの流れ
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ロー」の結合点の影響因子として「成功裡なシステムの導入」を置き、事業サイクルに

沿って現有コアコンピタンスと施策を配置する。

・施策による影響因子を考え結合点の影響因子へつなげる影響因子を創出し、事業価

値まで関連付ける。

・「ＥＲＰ事業」「ＩＴ販売・サービス事業」についてのインフルエンスダイアグラムを作成す

る。

②事業別の優先度（ワークシート ２－④）と３フェーズ経営施策表（ワークシート２－⑤）を

作成する。

・事業優先度を参考にして、事業別の優先度を設定する。

・事業遂行要件一覧をもとに３段階に順序付けた施策スケジュールを作成する。

・「財務の視点」「顧客の視点」はＫＧＩ／ＫＰＩ（＝目標）としてまとめ、「内部業務プロセス

の視点」「学習と成長の視点」を３フェーズ展開する。

参照：インフルエンスダイアグラムの例

マネジメント要件定義表サンプル解答（ポータルサイト構築事業）

中堅・中小企業の商品認知度を上げる生活者ポータルサイト
構築・運用サービスで収益を上げる事業

CSF 公共事業体向け住民情報提供（e-Ｊａｐａｎの一環）サービス
ができる

現有 ・地域サイト構築実績
・ＣＡＴＶとの協業

新規 ・ビジネスモデル（インフルエンスモデル）構築スキル

中堅・中小企業、公共団体、ＣＡＴＶ事業者

生活者への商品認知向上 顧客獲得と維持（満足）

対象顧客

コアコンピタンス

事業定義

顧客ニ ズ
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生活者への商品認知向上、顧客獲得と維持（満足）

・中堅中小企業サイト企画・設計

・ポータルサイト構築支援

・IDCサービス

①3年後目標：売上高０．５億円（現在は売上０．１億円）

①サイトヒット率の維持・向上
②Non-Stop稼働率の向上

①CATV局協業の仕組み整備
②ＩＴ事業サイクル体制強化（実装）

①ビジネスモデル作成スキル向上
②Webサイトデザインスキル向上
③先端ITインフラ技術スキル向上
④サイト運用モニタリングの指導スキル向上

サービス内容

バ
ラ
ン
ス
ス
コ
ア
カ
ー
ド

内部業務プロセ
スの視点

学習と成長の
視点

財務的視点

顧客の視点

顧客ニーズ

ポータルサイト構築事業 ワークシート２-③

その１

参照：インフルエンスダイアグラムの例

売上高増大

CATV局協業の
仕組み構築

サイト運用モニタ

顧客の満足度
の向上

ビジネスモデル
作成スキル

Ｗｅｂサイトデザイン
スキル

先端ＩＴ
インフラ技術

投資成果
の検証

サイトヒット率
向上

Ｎｏｎ－ｓｔｏｐ
稼動

CATVとの
協業
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リング指導スキル

地域住民との
サービス環境が
整備されている

迅速で効率的
なｗｅｂシステム

構築

Ｗｅｂビジネスの
成功モデルを提示

できる

Ｗｅｂサイト
構築投資決断

地域サイト構築
スキル強化

投資妥当性の
正確な認識

ブロードバンド
回線の活用Ｗｅｂビジネス

ブランディング

安価なＷｅｂ環境
がある

システムの
成功裡の導入

インフラ技術

Ｗｅｂサイト受注
増加

協業

IT事業サイクル
体制強化（実装）

Ⅱ－２．戦略マップ＆管理指標化
ワ クシ プ
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ワークショップ
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ワークショップの作業フロー

（１）マネジメント
要件定義

①マネジメント
要件定義表

マネジメント
要件定義

シート

・事業定義表

（事業ドメイン定義より）

ＢＳＣ解説図

（１）インフルエンス
ダイアグラム

の作成

③インフルエンス
ダイアグラムインフルエンス

ダイアグラム
解説図

（２）事業の優先
度付けと３フェー

ズプラン作成
事業優先度

基準表
⑤3フェーズ
経営施策表

④優先度別
事業施策定義

事業優先度
ワークシート

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
＆
事
業
優
先
度

Ⅱ－１．ビジネスモデル＆
事業優先度ワークショップ
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（２）事業要件の
整理

②事業戦略
要件一覧表

事業戦略要件
一覧シート

（４）経営施策の
管理指標化

⑦経営施策
管理指標一覧

３フェーズ経営施策
表シート

経営施策指標
一覧シート

（５）経営施策の
管理指標体系化・管理指標体系図

シート

⑥戦略
マップ図

⑧経営施策
管理指標体系図

Ⅰ．バランススコアカード
ワークショップ

度

戦
略
マ
ッ
プ
＆
管
理
指
標
化

（３）戦略マップ
図の作成

戦略マップ図
シート

Ⅱ－２．戦略マップ＆
管理指標化ワークショップ

１．ワークショップ作業と進め方

単 元 作業項目 作業内容時間 チーム運営

１．０

戦
略
マ
ッ
プ
と
管

（４）経営施策の
管理指標化

（ワークシート２－⑦）

事業遂行要件の管理指標（ＫＧＩ、ＫＰＩ）を
設定する。

①事業優先度表を参考にしてＢＳＣ ４つの
視点の施策を経営施策指標一覧（ワークシート
２－⑥）へ指標化（ＫＧＩ、ＫＰＩ）する。

（３）戦略マップの作成

（ワークシート２－⑥）

BSCの4つの視点での施策の関連図である
戦略マップ図を書く

①インフルエンスダイアグラム（２－③）を参考にして、
BSC戦略マップ図（ワークシート２－⑦）を作成する。

１．０
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管
理
指
標
化

１チームの資料を事例として取り上げ、
Ｑ／Ａとサンプル解答を解説する。

０．５ 講師によるセッションチーム資料Ｑ／Ａ＆講評

（５）経営施策
管理指標体系化

（ワークシート２－⑧）

経営施策管理指標をBSCの4つの視点に
沿って体系化する。

①経営施策指標一覧をもとに経営施策管理指標
体系図（ワークシート２－⑧）を作成する。

０．５

インフルエンス
ダイアグラム

ワークシート２－⑦

戦略マップ図

Ｗｏｒｋ－Ｓｈｅｅｔ２－⑥
施策のBSC依存関係

戦略マップ図
シート

Ｗｏｒｋ－Ｓｈｅｅｔ２－⑥

（３）戦略マップ図の作成
施策の事業依存関係

施策のBSC依存関係

２．ワークショップの流れ

ワークシートと作成項目の関係
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（４）経営施策の
管理指標化

経営施策
管理指標一覧

経営施策指標
一覧シート

各事業の４つの視点の施策項目

ワークシート２－⑥

４つの視点の施策毎の指標

ワ クシ ト２ ⑦

（５）経営施策の
管理指標の体系化

４つの視点の業績管理指標

業績管理指標依存関係

経営施策
管理指標体系図

Ｗｏｒｋ－Ｓｈｅｅｔ２－⑧

経営施策管理
指標体系図シート

Ｗｏｒｋ－Ｓｈｅｅｔ２－⑧

(完成版）
事業戦略要件一覧表

戦略マップ例
ワークシート２－⑥

売上高向上

サイトヒット率
向上

No-stop
稼動

投資妥当性の
正確な認識

ビジネ

顧客の満足度
の向上

財務の視点

顧客の視点

ポータルサイト事業
戦略マップ
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ＣＡＴＶ局との
協業

サイト運用モニタ
リング指導スキル

IT事業サイクル
体制強化（実装）

ビジネスモデル
作成スキル

Ｗｅｂサイトデザイン
スキル

先端ＩＴインフラ
技術習得

Ｗｅｂサイト
構築投資

Ｗｅｂビジネスの
成功モデル

を提示が出来る

Ｗｅｂビジネス
ブランディング

システムの
成功裡の導入

Ｗｅｂサイト
提案の増大

投資成果
の検証

内部業務
プロセス
の視点

学習と成長
の視点

先端技術スキル
要員が増える

財務の視点 顧客の視点 内部業務の視点 学習と成長の視点

ワークシート２－⑧

経営管理指標体系図例（ポータルサイト構築事業）

売上高営業利益率

売上高成長率

顧客満足度

提案書契約率

提案生産性向上率

技術提案採用比率
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売上高コスト比率

サイトヒット率

Non-Stop稼働率

CATV局顧客契約数

サイト設計作業
生産性

サイト設計
要員比率

モニタリング実施数ＳＬＡ基準遵守率


