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「ＳＷＯＴ分析による経営戦略策定」
コース
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提供： 情報戦略モデル研究所

ワークショップガイド

経営戦略策定ワークショップの全体像
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３．ワークショップ構成

経営戦略策定ワークショップ

１．目的
大阪事業部の事業戦略を策定することで、経営計画作成の最初のキーステップとしての
経営戦略策定スキルを修得する。

２．実施手順とメソドロジー
（１）現行事業状況整理：内外環境分析（ポーターの競争要因分析）とＳＷＯＴ要因分類
（２）ＳＷＯＴ分析：ＣＳＦ（重要成功要因）分析
（３）事業ドメイン定義：コアコンピタンス分析およびドメイン定義
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Ⅰ－１．
ＳＷＯＴ分析
ワークショップ

Ⅰ－２．
ＳＷＯＴ分析
ワーショップ

ワークシート
－②

・５つの競争
要因分析表

・ＳＷＯＴ要因
分類表

・ＳＷＯＴ分析表
・CSF定義表

Ⅱ．
事業ドメイン

定義
ワーク
ショップ

ワークシート
－③

ワークシート
－①

・CSF＆コアコン
ピタンス定義表

・事業定義表
企業プロファイル
と事業環境

４．ワークショップ－１ 作業フロー

（１）マーケット
環境分析

企業プロファイル
と事業課題
・業界＆事業
課題

・事業理念
・事業形態
・組織機能

①マーケット
環境分析表

マーケット環境
分析シート

企業プロファイル
と事業課題
・業界＆事業
課題

・事業理念
・事業形態
・組織機能

（４）コアコンピタ
ンスの定義

⑦コアコンピ
タンス定義表

（５）事業の定義 事業ビジネス⑧事業ビジネス
定義表

コアコンピタンス
定義表
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（２）ＳＷＯＴ
分析

（３）ＣＳＦ創出
&定義

ＳＷＯＴ分類／
分析シート

・ＣＳＦ創出
シート

・CSF定義シート

1 .ＳＷＯＴ分析
ワークショップ

（ ）事業 定義
と整理 整理シート

事業定義一覧
シート

（６）事業の選定

選定事業定義
定義シート

⑩選定事業
定義表

Ⅱ.事業ドメイン定義
ワークショップ

定義表
⑨事業定義
一覧表

事業選択
基準表

⑤CSF創出分野表）

⑥CSF定義表

②SWOT要因
分類表

③ＳＷＯＴ分析表
④SWOTグループ
要因分類表

企業プロファイルと事業環境
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１．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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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

億 を占 粗 率

１．企業プロファイル
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の１５％（１０．５億円）を占める。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％。

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２億の粗利率は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。

２．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

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）

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
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３．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。
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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。

Ⅰ．ＳＷＯＴ分析ワークショップ
の進め方
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の進め方

１）修得スキル：外部および内部環境課題を整理し、CSFを導くスキルを修得する
２）目的 ：大阪事業部の業界環境および事業課題をもとに、ＳＷＯＴ分析をし、

事業のＣＳＦを抽出する。
３）テーマ ： 「メーカー系ＩＴベンダーのＣＳＦの発掘」
４）成果物 ： ＳＷＯＴ分析表、ＣＳＦ定義
５）提供資料 ：事前学習での提供資料（企業プロファイルと事業環境）
６）実施手順 ：①ＳＷＯＴ要因の討議、検証、整理

②ＳＷＯＴ項目の追加・転記（強み／弱み、機会／脅威）

１．実施事項
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③「強みと機会」象現の要因のグループ化
④ＣＳＦ創出・整理

７）教材：ワークショップ教材－１
・ワークショップ手順
・ワークシート １－①、②、③、④、⑤

８）策定者の立場：ＩＴコンサルタントとして、「プロジェクトメンバーに対し、経営戦略
策定の指導」をしている

(注）今回は「強みと機会」象限を対象としたが、本来は全象限を対象とする。

（１）マーケット
環境分析

企業プロファイル
と事業課題
・業界＆事業
課題

・事業理念
・事業形態
・組織機能

①マーケット
環境分析表

マーケット環境
分析シート

企業プロファイル
と事業課題
・業界＆事業
課題

・事業理念
・事業形態
・組織機能

（４）コアコンピタ
ンスの定義

⑦コアコンピ
タンス定義表

（５）事業の定義
と整理

事業ビジネス
整理シート

⑧事業ビジネス
定義表

コアコンピタンス
定義表

２．ワークショップ 作業フロー
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（２）ＳＷＯＴ
分析

（３）ＣＳＦ創出
&定義

ＳＷＯＴ分類／
分析シート

1 .ＳＷＯＴ分析
ワークショップ

と整理 整理シ ト

事業定義一覧
シート

（６）事業の選定

選定事業定義
定義シート

⑩選定事業
定義表

Ⅱ.事業ドメイン定義
ワークショップ

定義表
⑨事業定義
一覧表

事業選択
基準表

②SWOT要因
分類表

③ＳＷＯＴ分析表
④SWOTグループ
要因分類表

⑤CSF創出分野表）

⑥CSF定義表

・ＣＳＦ創出
シート

・CSF定義シート

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

Ｓ

（１）マーケット環境分析

（ワークシート１－①）

①大阪事業部の５つの競争要因
分析表を作成する。

①ＳＷＯＴ要因分類表に整理する。 ①内部環境ヒアリング、事業特徴、基礎情報資料
からＳＷＯＴのSW項目をＳＷＯＴ要因分類表

０．５

企業プロファイル理解
ケース課題の企業プロファイルを
理解する

０．５

講師の指示ポイントを中心に読み理解する

①リーダーを決める。
②事業環境資料から環境課題を整理する。
（ワークシート１－①）

③その他、関連するメンバー企業で存在する
課題を追加する。

ＳＷＯＴ分析ケース説明 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
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Ｓ

Ｗ

Ｏ

Ｔ

分
析

（２）ＳＷＯＴ分析
（ワークシート１－②、③）

（３）ＣＳＦ創出＆定義

（ワークシート④、⑤、⑥）

②「企業プロファイルと事業環境」
、「内部環境ヒアリング」「外部環境
ヒアリング」資料部分からＳＷＯＴ
要因を読み取り追加しＳＷＯＴ要因
分類表を作成する。

③ＳＷＯＴ分析表を完成する。

からＳＷＯＴのSW項目をＳＷＯＴ要因分類表
（ワークシート－②）に整理する。
②外部環境ヒアリング、マーケット環境分析資料
からＳＷＯＴのOTＳＷＯＴ要因分類表（Ｗｏｒｋ－
Ｓｈｅｅｔ－②）に整理する。

③ＳＷＯＴ要因分類表をＳＷＯＴ分析表
（ワークシート１－③）へ転記する。

①ＳＷＯＴ分析表をもとに、事業戦略
のためのビジネス要件を捉えて
ＣＳＦを創出する。

②４つの事業戦略分野の中で、
「強みと機会」事業戦略領域に焦点
を当ててＣＳＦを創出する。

①「強みと機会」の事業戦略領域を取り上げ、象限
での同種の要因をグループ化する。ＳＷＯＴグル
ープ要因分類表（ワークシート１－④）

②ＣＳＦ創出分野表（ワークシート１－⑤）を用い
てグループ要因の交点でＣＳＦを創出する。

③創出したＣＳＦを整理し、CSF定義表
（ワークシート１－⑥）を創出する。

１．０

１．５

（４）チーム資料Ｑ／Ａ
＆講評

①２チームの資料を事例として
取り上げ、他チームも含めて、
Ｑ／Ａでの討議を行う。

③サンプル解答を解説する。

講師によるセッション１．０

４．ワークショップの流れ（ワークシートと作成項目の関係）

（２）ＳＷＯＴ
分析

（１）マーケット環境
分析企業プロファイル

と事業課題

①マーケット環境
分析表

マーケット環境
分析シート

ワークシート１－①

②ＳＷＯＴ分類表

ワークシート１－①
マーケット環境項目 ５つの競争要因項目

内外環境要因項目の一部

内外環境要因（Ｓ，Ｗ，Ｏ，Ｔ）
・ＳＷＯＴ分類表シート
・ＳＷＯＴ分析シート

ワークシート１－②、③
ワークシート１－②
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・ＳＷＯＴ要因の分類表
・ＣＳＦ創出分野表・ＳＷＯＴグループ要因

の分類シート
・ＣＳＦ創出分野表

分析

ワークシート１－④、⑤ グループ化Ｓ，Ｏ要因
（３）ＣＳＦ創出

&定義

ワークシート１－④、⑤

強みと機会の象限要因

分析シ ト

企業プロファイル
と事業課題

内外環境要因項目

・ＣＳＦ定義シート

ワークシート１－⑥

・ＣＳＦの定義表

ワークシート１－⑥

ＣＳＦ項目

③ＳＷＯＴ分析表

ワークシート１－③

①企業プロファイルと事業環境資料の中の「大阪事業部の事業環境の（２）マーケット環境（ヒ
アリングから）」を中心に資料を読み、ヒアリング項目を５つの競争要因に基づいて「５つの競争
要因分析表（ワークシート１－①）に整理する。

②ＳＷＯＴ要因分類表（ワークシート１－②）を作成する。
・「内部および外部環境（ヒアリング）」を｢中心に資料を読みＳＷＯＴ要因分類表として整理する。
・「企業プロファイルと事業環境」資料の中で「事業部の特徴」「組織役割」等からのＳＷＯＴ要因の
漏れをチェックし、追加する。

③ＳＷＯＴ要因分類表をＳＷＯＴ分析表（ワ クシ ト１ ③） 転記し 作成する

ワークシート作成手順説明
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③ＳＷＯＴ要因分類表をＳＷＯＴ分析表（ワークシート１－③）へ転記し、作成する。

④ＳＷＯＴグループ要因分類表（ワークシート１－④）を作成する。
・ＳＷＯＴ要因のグループピングを行い、象限別のＳＷＯＴグループ要因分類表を作成する。
・対象の象限は「強み」と「機会」の象限とする。

④ＣＳＦ創出分野表（ワークシート １－⑤）を作成する。
・「強み」と「機会」象限を作り、グループ要因の交点としてＣＳＦを創出する。

⑤同種のＣＳＦをまとめて唯一のＣＳＦを決定し、ＣＳＦ定義表（ワークシート １－⑥）を作成する。

（補足資料１）ビジョンとコアコンピタンス

事業１

事業２

事業ｎ

事業戦略１ ＣＳＦ１ 現有のコアコンピタンス

ビジョン

想定
ビジネス１

想定
ビジネス２

想定
ビジネス３
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事業戦略１

想定ビジネス１

想定ビジネス２

想定ビジネス３

事業戦略ｎ

ＣＳＦ１

ＣＳＦ２

ＣＳＦ３

今後のコアコンピタンス

ＣＳＦｎ１

ＣＳＦｎ２

ＣＳＦｎ３

現有のコアコンピタンス

今後のコアコンピタンス

（補足資料２）ＣＳＦの抽出ステップまでの考え方

１．SWOT要因の整理ポイント
◆機会/脅威要因の整理
脅威要因：自社企業の体力として対処不可能要因をまとめる
機会要因：自社企業の強みを活かせる時流要因及び現有事業での

競合他社による競争要因
例えば、ITメーカーで“A社の省エネサーバーの攻勢”などの競合他社
の競争要因は新たな対応すべき機会要因として整理する。

◆強み/弱み要因の整理
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◆強み/弱み要因の整理
強み要因：競合他社や業界標準レベルを設定し、設定レベル企業以上

で事業収益増大の見込める経営資源と経営機能要因
弱み要因：競合他社や業界標準レベルを設定し、設定レベル企業以下

で事業減収となると思われる経営資源と経営機能要因
例えば、IT業界で“インターネットFAQサービスデスクシステムを
有している”の要因は、競争ターゲットをどのレベルに置くかに
よります。
業界トップレベル企業をターゲットにすれば「弱み」要因になる
かもしれないし、業界の中堅以下レベルに焦点を当てれば「強み」
要因として整理する。
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Ⅱ．事業ドメイン定義ワークショップ
の進め方
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（１）修得スキル：事業成功要因を成功に導くコアコンピタンスと事業ドメインを定義
するメソッドを修得する。

（２）目的 ： ＳＷＯＴ分析でのＣＳＦをもとにコアコンピタンスに裏付けされた
事業の再定義を行う。

（３）テーマ ：「メーカー系ＩＴベンダーの事業再定義」

（４）成果物 ： ＣＳＦ＆コアコンピタンス定義、事業ビジネス定義表、
事業定義一覧表 選定事業定義表

１．実施事項
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事業定義 覧表、選定事業定義表
（５）提供資料： ＣＳＦ定義リスト
（６）実施手順： ①ＣＳＦに対するコアコンピタンスの定義する。

②事業を「ＣＳＦ、顧客、ニーズ、コアコンピタンス」で整理し定義する。
③事業定義一覧を作成する。
④実施事業を選択する。

（７）教材：ワークショップ教材－２
・ワークショップ手順
・ワークシート １－⑥、⑦、⑧、⑨、⑩

８）策定者の立場：ＩＴコンサルタントとして、「プロジェクトメンバーに対し、経営戦略
策定の指導」をしている

（１）マーケット
環境分析

企業プロファイル
と事業課題
・業界＆事業
課題

・事業理念
・事業形態
・組織機能

①マーケット
環境分析表

マーケット環境
分析シート

企業プロファイル
と事業課題
・業界＆事業
課題

・事業理念
・事業形態
・組織機能

（４）コアコンピタ
ンスの定義

⑦コアコンピ
タンス定義表

（５）事業の定義 事業ビジネス⑧事業ビジネス
定義表

コアコンピタンス
定義表

２．ワークショップ作業フロー
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（２）ＳＷＯＴ
分析

②SWOT要因
分類表

③ＳＷＯＴ分析表
④SWOTグループ
要因分類表

（３）ＣＳＦ創出
&定義

⑤CSF創出分野表）

⑥CSF定義表

ＳＷＯＴ分類／
分析シート

・ＣＳＦ創出
シート

・CSF定義シート

1 .ＳＷＯＴ分析
ワークショップ

（ ）事業 定義
と整理 整理シート

事業定義一覧
シート

（６）事業の選定

選定事業定義
定義シート

⑩選定事業
定義表

Ⅱ.事業ドメイン定義
ワークショップ

定義表
⑨事業定義

一覧表

事業選択
基準表

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

事

（４）コアコンピタンス
の定義

（ワークシート１－⑦）

ＣＳＦ定義表をもとに各ＣＳＦのコア
コンピタンスを創出し、定義する。

①リーダーを決める。
②ＣＳＦ毎に現在のコアコンピタンスと今後の
コアコンピタンスを抽出する。

③コアコンピタンス定義表（ワークシート１ー⑦
）のコアコンピタンス欄に記述し定義する。

「ＣＳＦ＆コアコンピタンス定義表」を
もとに事業のビジネス定義表を

①ＣＳＦと定義されたコアコンピタンスから、同
事業とすべきＣＳＦを事業サイクルの観点で
グループ化する。

②グループ化されたＣＳＦを持つ事業名を
ける （ワ クシ ト ⑦）

１．０

事業ドメイン定義ケース説明 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

０．５
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事
業
ド
メ
イ
ン
定
義

（５）事業の定義と整理

（ワークシート１－⑦、⑧）

（６）事業一覧の作成

（ワークシート１－⑨、⑩）

もとに事業のビジネス定義表を
作成する。

（注）事業は収益が上がることが
前提であり、ＣＳＦと事業は明確に
判断すること

つける。（ワークシート－⑦）
③事業ビジネス定義表（ワークシート１ー⑧）に
ＣＳＦとコアコンピタンス（現有と今後を分ける）
を記述する。

④事業定義ワークシートにコアコンピタンスに
対応できる「顧客」と「ニーズ」を設定し、サー
ビスできる「ビジネス」を記述する。

⑤事業を定義する。
「～の顧客の～ニーズに対し～サービスを
提供することで収益を上げる事業」

事業定義表に定義した事業を事業
定義一覧表に整理し優先度を設定
し、選択する。

①事業一覧定義シート（ワークシート １－⑨）
に事業ビジネス定義表（ワークシート１ー⑧）
を転記する。

②事業ドメインの優先度を設定し、選定事業
定義表を作成する。（ワークシート１ー⑩）

１．０

（７）チーム資料Ｑ／Ａ
＆講評

①２チームの資料を事例として
取り上げ、 Ｑ／Ａでの討議を行う。

③サンプル解答を解説する。
１．０ 講師によるセッション

４．ワークショップの流れ（ワークシートと作成項目の関係）

（４）コアコンピタンスの
定義

CSF定義表

⑦コアコンピタンス
定義表

⑧事業ビジネス定義表

ワークシート１－⑦
ＣＳＦ項目

現有＆今後の
コアコンピタンス

事業毎のＣＳＦ＆
コアコンピタンス項目

事業毎の顧客、ニーズ、
サービス、事業価値

ワークシート１－⑧
ワークシート１－⑧、⑨

ワークシート１－⑥

ＣＳＦ＆コアコンピタンス
定義表

ワークシート１－⑦
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⑩選定事業定義表

選定事業定義シート

（５）事業の定義と整理

ワークシート１－⑩

事業優先度を付けた
優先度項目

（６）事業の選定

ワークシート１－⑩

⑧事業ビジネス定義表
⑨事業定義一覧表

事業毎の顧客、ニーズ、
サービス、事業価値

事業ビジネス定義シート

事業定義一覧シート

ワークシート１－⑧

事業選択基準表

①ＣＳＦ定義表をもとに各ＣＳＦのコアコンピタンスを創出・定義しコアコンピタンス定義表（ワーク
シート１－⑦）を作成する。
・ＣＳＦ毎に現在のコアコンピタンスと今後のコアコンピタンスを抽出する。
・コアコンピタンス定義表（ワークシート １ー⑦）のコアコンピタンス欄に記述し定義する。

②「ＣＳＦ＆コアコンピタンス定義表」をもとに事業ビジネス定義表（ワークシート１－⑧）を作成する。
・ＣＳＦと定義されたコアコンピタンスから、 同事業とすべきＣＳＦを事業サイクルの観点で
グループ化する。

・グループ化されたＣＳＦを持つ事業名をつける。（ワークシート－⑥）
事業ビジネス定義ワ クシ ト（ワ クシ ト１ ⑧）にＣＳＦとコアコンピタンス（現有と今後を

ワークシート作成手順説明
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・事業ビジネス定義ワークシート（ワークシート１ー⑧）にＣＳＦとコアコンピタンス（現有と今後を
分ける）を記述する。

・事業定義ワークシートにコアコンピタンスに対応できる「顧客」と「ニーズ」を設定し、サービス
できる「ビジネス」を記述する。

・事業を定義する。
「～の顧客の～ニーズに対し～サービスを提供することで収益を上げる事業」

③事業定義表に定義した事業を事業定義一覧表に整理し優先度を設定し、事業定義一覧表
（ワークシート１－⑨）と選定事業定義表（ワークシート１－⑩）を作成する。
・事業一覧定義シート（ワークシート １－⑨）に事業ビジネス定義表（ワークシート１ー⑧）を
転記する。

・事業ドメインの優先度を設定し、選定事業定義表（ワークシート１－⑩）を作成する。

参考資料１：事業サイクルとＣＳＦ、コアコンピタンスの関係

コ

脅威機会

弱み強み
弱み

機
会

ＣＳＦ

強み

機
会

ＣＳＦ

ＳＷＯＴ分析

企画

事業サイクル
コアコンピタンス
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事

業

ＣＳＦ１

ＣＳＦ２

ＣＳＦ３

ＣＳＦ４
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の
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ア
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ン
ピ
タ
ン
ス

現
有

コ
ア
コ
ン
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タ
ン
ス

共
通
Ｃ
Ｓ
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企画
／計画

販売

実装

アフター
サービス
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