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自己紹介 

＜ 略   歴 ＞ 
１９６２年       ：大阪生まれ 
１９８４年 － １９８７年 ：青山監査法人（プライスウォーターハウス）東京事務所勤務 
１９８７年 － １９９４年 ：英和監査法人（アーサーアンダーセン）大阪事務所勤務 
１９９４年 － １９９８年 ：SAPジャパン株式会社勤務 
１９９８年 －  ：Hiro Business Solutions 設立 
 
            日本公認会計士協会東京会常任幹事、日本公認会計士協会IT委員会委員を歴任 

主な著作 
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著作紹介 

単行本 256ページ 
出版社 技術評論社 
ISBN-13: 978-
4774146096  

巻末付録（全43ページ） 
情報提供依頼の評価表 
提案依頼の概要書 
ＲＦＰのサンプル、RFPのチェックリスト 
提案の評価表サンプル  等 

RFPでシステム構築を成功に導く本 

システム開発の成否は上流工程を確実に行うかどうかにかかっています。その中で一番大事な作業

がRFP（提案依頼書）の作成です。RFPにどれだけ適切に必要なシステムのイメージを記述できる

かによって、良いベンダーと出会えるかそして要望に近いシステムを作ってもらえるかが決まります。 

  本書は、多数のRFPを作成・コンサルティングしてきた執筆陣がRPF作成の勘所を解説します。そ

して、納得のいくベンダーを選ぶ方法、満足のいかないベンダーを見切る方法をお伝えします。  

第1章 ベンダー選びがシステム構築成功の鍵 

第2章 幅広くベンダーを調査しよう 

第3章 良いベンダーを選ぶためにRFPを活用しよう 

第4章 RFPを発行するベンダーを探そう 

第5章 RFPを作成してベンダーを選ぼう 

第6章 ベンダーとはうまく付き合おう 

第7章 ベンダーの見切り方 

ITベンダーの賢い 

選び方 見切り方 
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ご紹介内容 

システム構築の失敗例 

 ERP（ツール利用）を導入する際の成功ポイント 

新システムの構築に際して 

 失敗の兆候と防止策 

守りのＩＴコストから攻めのIT活用へ 

システムの調達法 
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特許庁は２４日、２００６年から始めた新たな情報システムの開発を中断することを決めた。
これまでに５５億円の予算を投じたが、別のシステムを考える。枝野幸男経済産業相は「大
変申し訳なく思う」と謝った。  
新システムは特許の出願や登録に使い、中国の特許情報を調べられ、国際化への対応も
ねらっていた。開発の遅れで、特許を申請する利用者は、機能の低い古いシステムを使い続
けることになる。特許庁は中国の情報検索などができる最低限のシステムに絞り、別の方式
で開発する。  
 
開発の遅れは、主に設計の不備が原因。特許庁は検証委員会を設け対応を考えてきたが、
委員会は２３日、中断を求める報告書をまとめた。業者が今までに作ってきた設計情報は、
特許庁の別のシステム開発に生かしていくという。 

2012年1月25日 朝日新聞 
http://www.asahi.com/business/update/0124/TKY201201240616.html 
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 ほんとうに55億円なのか。上流を含めるともっとでは？ 

 この税金の無駄遣い、どうしてくれるんだ！？ 

 役人はいいよな。謝るだけで済むんだから。 

 損害賠償請求のような訴訟に発展するのかな？ 

 なぜ、ここまで払ってしまったのだろうか？ 

 広川が最後に思ったこと 

叱られるのを覚悟で、止めることを公表しようとされ

た方の勇気を讃嘆したい（おそらく、その方は当初

から関わっていないと推測する） 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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ベンダー選びの失敗要因 

取引のあるベンダーに依頼すると決まっていた 

役員や部長の一存で決めてしまった 

2社しかベンダーの比較を行わなかった 

紹介を鵜呑みにしてしまった 

他社事例に翻弄されてしまった 

口頭でベンダーに依頼したことがうまく伝わらなかった 

文書で依頼したがうまく伝わらなかった 

現場の了解なしに情報システム部門だけで決めた 

ベンダーの勧めたパッケージ製品との相性が悪かった 

他社例と比べて高い金額で契約したことが分かった 

ベンダーからの金額提示が「一式」だった 

長すぎる契約をして途中で解約しにくくなった 

プロジェクトマネージャーや担当者が力不足だった 

地域性が合わなかった 

システムの内容がベンダーの得意分野と合わなかった 

下請・孫請の担当者が多かった 
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 ベンダーからの当初見積が ○○億円 一式。 

 精緻な見積もりのためにも実行計画フェーズを3ヵ月設ける 

 その結果、当初見積より３割以上多い金額に。 

原因 
 ベンダー側は未確定要素をリスクとして盛り込む 

 当初見積の際に提示したRFPが１０ページ程度 

広川の視点 

 当初見積段階で既にボタンのかけ違いが発生 

• ベンダーを比較したが２社しか検討していない 

• ベンダーは提示した文書に責任を持つべき 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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 海外展開プロジェクトで、大手SIerがその海外グループ会社と

共に実施すると提案（メンバーは英語ができない） 

 海外展開プロジェクトが途中で頓挫 

原因 

 英語ができないメンバーに海外展開ができる訳

がない（現地子会社から、我々は通訳ではないと

念を押される） 

広川の視点 

 会社の名前だけで安心しない 

• グループといっても人間関係なければ別会社 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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原因 

 システム開発が途中で中断（特許庁と同じ） 

 数年前に現場部門だけで発注し、その後、システム部門だけ

で発注。どちらもうまくいかず。 

 広川の視点 

• RFI等によって、事前に幅広い調査を行う 

• 類似業務を遂行できるベンダー候補を３社から５

社挙げてみる 

 システム構築の開発期間と金額が世間的な相場

とかけ離れた発注をしている。ベンダーも無理を

承知でも請け負ってしまう 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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原因 

 役員の「鶴の一声」でベンダーが決定。その結果失敗に。 

 広川の視点 

社長や役員といっても、ITに強くない人の一声で決

定されるのは相当危険であるといえる。 

役員の一存といえども、ベンダー選定は合意で行う

べき。 

 役員の一存で決めてしまったことに対し、周りが

裸の王様に対処するように異論を唱えられない 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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ご紹介内容 

システム構築の失敗例 

 ERP（ツール利用）を導入する際の成功ポイント 

新システムの構築に際して 

 失敗の兆候と防止策 

守りのＩＴコストから攻めのIT活用へ 

システムの調達法 
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誰も失敗しようとは思っていない 

開発時の状況 

それなりの設計文書も整い、 
 

それなりに開発コストもかけ、 
 

業務には真面目に取り組み、 
 

専任の担当者もいるのに、 

ところが・・・ 

稼動は実現されているが柔軟性が低い 
 

ユーザーの満足度は低い 
 

ユーザーの利用状況は限られている 
 

メンテナンスに手間がかかる 
 

誰も、失敗しようと思っている人はいない。 
成功させようと、皆、真面目に取り組んでいる。 

 広川の視点 

• 失敗の兆候は、目に見えるような明らかさはない 

• 成功と失敗は紙一重 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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家つくりの際、家族の誰の意見を尊重しますか？ 

お父さん 

お母さん 

子供 

じいじ、ばあば 

ハウスメーカーからすれば、財布を握ってるお父さんと折衝するが、実

際には家を使うお母さんの意見を尊重すべき。ただし、細かな要望に終

始することもあるのでバランスも必要 
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失敗の兆候－ その② コンサルタントが大人数 

領域Ａ 領域Ｂ  領域Ｃ 領域Ｄ 

業務とシステムに 

精通するコンサルリーダー 

基幹システムの刷新との大規模プロジェクトのイメージから大人数の体制を受け入れ
てもうまくいかないケースがあり、要は、コンサルリーダーが「業務」と「システム」に精
通する人であるか否かで決まります。 
その人がいない場合は、ゼロに掛け算をするが如く、人数が多くいてもコンサルタント
の価値は発揮できません。 
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失敗の兆候－ その③ プロジェクトリーダーが業界とERPに無知 

失敗例：   リーダーは組織上の上位者がふさわしいと 
              業界に精通していなかったりERP導入経験のない   
    リーダを努めるようなケースは失敗に陥ってしまう。 

長嶋さんがサッカーの監督をするようなケース 
 
同じスポーツでも野球とサッカーは違う 
 
システム構築の経験が豊富といっても 
業界とERPの経験者がリーダーを務めるべき 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_118.html
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Project  

Preparation 

  Business  

  Blueprint 
Realization 

Go-Live and 

Support 

Final  

Preparation 

1 2 3 4 5 

ポイント 

失敗の兆候－ その④  要件定義に時間をかけすぎる 

ＥＲＰを活用するにしても、まずは要件定義を固めるべきと 

机上での要件定義に時間をかけすぎると失敗してしまう。 

ＥＲＰの導入はプロトタイプ型のアプローチで、実機を交えて議論すべき 
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非適合領域 
（現状業務要件と 
ERPパッケージが 
適合しない領域） 

Gap 

適合領域 
（現状業務要件と 
ERPパッケージが 
適合する領域） 

Fit 

戦略的に変える 
べきでない部分 

ERPパッケージに 
合わせてもよい部分 

ERPパッケージを 
そのまま活用 

現状の 
業務要件 

（As-Isベース） 
 

業
務
種
類 

ERPパッケージプロセス 

BPR適用 

追加開発 

新業務では無く 
しても良い要件 

廃止 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
管
理 

Phase 2 

 ビジネス設計 

Phase 3 

  実現化 

Phase 4 

  本番移行 

Phase 5 

本稼動とｻﾎﾟｰﾄ 

Phase 6 

 展開・維持 

Phase 1  

構想策定・準備 

極力ERPパッケージ標準機能を用いることにより、短期間導入・ローコスト実現というメリットを追求する考え
方があります 
この場合、ERPが持つ標準機能で業務を回せるように業務側の改革を同時に行っていくことが肝要です 

上記スライドは、某コンサルタント会社が作成した、説得力のある資料のように見えますが 

出発点が「現状の業務要件」であることが、実は失敗の兆候 
このようなプロジェクトでの追加開発は増大します。 
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失敗の兆候－ その⑥  システム構築アプローチ（開発方法論）が古典的 

従来型のアプローチ（ウォーターフォール） 

構想＞要件定義＞設計＞開発＞テスト＞移行 

 

ERPを利用する場合の推奨アプローチ 

プロトタイプアプローチ 

失敗例：パッケージを利用しているにもかかわらず、 
   開発方法論は旧態依然として変わっていない 
    
＜具体例＞ 
• 作り込みが発生することを前提にしている開発計画 
• 要件定義を机上で行う。 
• 決めるべきことが決まってないとして前に進めない 

システムを見ながらユーザーと確認して進めていく 

変わっていない 
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失敗の兆候－ その⑦  要件（やりたいこと）が曖昧、文書化されていない 

「実現すべき要件」には、発注者の「頭の中」で認識していること
もあれば、気付いていないこともある。それを口頭で受注者に伝
達する場合、認識していることのいくらかは漏れが生じる可能性
が高くなる。そして、受注者は口頭で伝達されたことにより、誤解
、聞き逃しなどによる漏れが発生する可能性が高くなる。そうして
設計・開発された成果物は、発注者が実現すべき要件のうち、抜
け落ちたり誤って実装されたりする部分が結果として大きくなる
可能性が高い。 

要は 

「正しく書けないことは、正しく話
せない。正しく話せないことは正
しく相手に伝わらない」 

失
敗
部
分 



© 2012 KEISUKE HIROKAWA  all rights reserved  

Hiro Business Solutions

HBS

20 

失敗をふせぐための施策 

エンドユーザーの積極的参画 

小人数の風通しのよいプロジェクト 

コンサルのリーダーは業界とＥＲＰに精通していること 

要件定義に時間をかけすぎない 

現状業務とＥＲＰを比較しない 

古典的なシステム構築方法論に固執しない 

100点満点を求めず、早い時期に本番稼働させる 
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ご紹介内容 

システム構築の失敗例 

 ERP（ツール利用）を導入する際の成功ポイント 

新システムの構築に際して 

 失敗の兆候と防止策 

守りのＩＴコストから攻めのIT活用へ 

システムの調達法 
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スーツの既製品かオーダかと譬えられるが・・二者択一のものじゃなくて 
レストランの形態に譬えてみると 
 

 単品注文  
部分最適。バラバラ、つぎはぎだらけ。 

 おまかせ 
職人（要員）の確保ができない。 
好み（要件）全て理解できない。金がかかりすぎる。 

 コース料理 
松・竹・梅  和食/洋食／中華 どれにする？ 
好みが足りなければ 追加注文（＝アドオン） 

 バイキング形式 
料理を自分でとりにいくこと 
コンサルタントと呼ばれるウエイターが料理を運ばない 
自分で選ぶから納得もあるし、喜びもある 
１人あたりの単価は安くなる 

主体性が必要 
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 IT予算の目安は、業界平均で売上の１％程度（既存システムの運用と新規投資） 

 上場企業のコンプライアンス費用のように不可避的なミニマム金額と位置付ける 

 戦略投資時には、新規投資が売上の１％程度（業界の定説） 

 

 ITコストは、開発時だけでなく保守・運用時にも発生し、クラウドなどのサービスを利用

することによって発生するコストもあるので、開発時のコストだけでなく、運用・保守を

含めた、5年程度の総コストを比較検討する。 

 

 コスト削減のための最大の秘訣は開発期間を短縮すること。 

 

 外部コンサルタントを活用する際は、依頼内容とゴールを定めて発注すること。 
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 インプリに時間を要するとの考えがあること 

例）要員の募集要件 

ほぼ要求仕様は決まっており、設定、確認、アドオン設計等

の作業が中心となります。 

疑問 
 アドオンが発生するとの前提があること 

 設定になんで時間がかかる？ 

広川の視点 

 要求仕様を固めれば、それをプロトタイプによっ

て確かめることができれば、以降、テストや移行

を除いて人手を要することはないはず 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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 開発者の単価がコンサルタントより低いこと 

例）コンサルタントの単金  １５０万円／月 

 開発者の単金  １００万円／月  

疑問 
 ＳＡＰ社在職時代、開発者は中心たる存在 

 なぜ、コンサルが上で開発者が下なのか？ 

広川の視点 

 開発者を単なるプログラマーと見下している 

 ＥＲＰの導入で、予め開発が必要と見積もられて

いて（アドオンありき）、見積の積算上安い開発者

を参画させることを前提としている 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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HBSＥＲＰ導入に関して、理解し難いこと ③ 
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 開発要員が数十人（数百人）といること 

 アドオン費用がライセンス価格より多額であること  

疑問 

 ソフトウェアパッケージの選定を誤っていないか 

 ソフトウェアパッケージの適用範囲を誤っていないか 

 コンサルタントは標準機能を理解しているのか 

広川の視点 

 アドオン費用がライセンス価格を上回る時点で、

そのプロジェクトは終焉している。以降、コストは

それ以上に発生し、デスマーチに突入する 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_231.html
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HBSアドオンが発生する理由 
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アドオンが発生する理由を考えてみてください 

 パッケージソフトの機能不足 

 現行業務へのこだわりがある 

 業務を改善しようと思わない 

（アドオン発生はやむなし） 
 

 適用業務が限定的 
（インターフェイスが必要） 
 
 アドオン予算があるから 

 
 

 ソフトベンダーと情報交換不足 

 エンドユーザーとの意見交換不足 

 コンサルタントのスキル不足 

 導入ベンダーの利益源泉 

（元々、儲けようとしている） 

 

その他・・ 
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HBSどのようなアドオンが多いのか 
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内容 

 入力の使い勝手（画面） 

 ワークフロー 

 帳票のアドオン 

 他システムとのインターフェイス 

 移行（マスタ、残高等） 

 テストツール 

アドオンが発生する領域を考えてみてください 

領域 

 会計 

 販売 

 購買 

 生産 

 人事・給与 

 情報系（分析） 

その他・・ 
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HBS独自の業務プロセスのとらえ方 
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＜自分（日本）の常識が、世界の非常識の典型的な例＞ 

車の右側通行と左側通行 

企業独自の業務プロセスを有する場合、ＥＲＰ導入で苦労する可能性があります 

独自の商習慣？ 

それとも 

偏見やこだわり？ 

独自の業務プロセス ≒ 世界の非常識 ＝ アドオンの可能性大 

会社が独自と思っていても、単なるこだわりの場合 

 →ＢＰＲによる変革が必要 

 →変革ができない場合はアドオンになる 



© 2012 KEISUKE HIROKAWA  all rights reserved  

Hiro Business Solutions

HBSこだわり（独自性）を排除することが大切 
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 常識とは、18歳までに身につけた 

偏見のコレクションである 

アインシュタイン150の言葉 
「ディスカヴァー・トゥエンティワン社」 

ERPと現行の業務プロセスが合わない場合に考えてみましょう 
 

競争優位な独自性として維持しないといけないものか 
VS 

ムダな業務として排除すべきものか 
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Short ｍｅｓｓａｇｅs for success 

道具（ツール）を生かすのは 

使う側の賢さ次第！ 

•使う側の主体性を発揮する（受動的な取り組みはダメ） 

•戦略性のない独自性を排除する（コダワリを払拭する） 

•固定観念にとらわれず現状を脱却する（勇気が必要） 
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ご紹介内容 

システム構築の失敗例 

 ERP（ツール利用）を導入する際の成功ポイント 

新システムの構築に際して 

 失敗の兆候と防止策 

守りのＩＴコストから攻めのIT活用へ 

システムの調達法 
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HBSＩＴ経営とは（経済産業省 ＩＴ経営ポータルより） 
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 IT投資本来の効果を享受するためには、目的なく、単に現業をIT化するだけでは、不十分であり、自社のビジネ
スモデルを再確認したうえで、経営の視点を得ながら、業務とITとの橋渡しを行っていくことが重要です。 
 このような、経営・業務・ITの融合による企業価値の最大化を目指すことを「IT経営」と定義します。 

http://www.it-keiei.go.jp/about/index.html 

 多くの企業では、経営、現業及びITの各領域が有機的連携をしない、若しくは、現業とＩＴは好循環を維持して
いるが経営との間が分断している、などの悩みに直面しています。 
 経営とITの好循環確立に成功した企業を見ると、赤字化・合併等の事象を引き金に経営主導で取組を始め
た例が多くなっています。 
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HBSＩＴ投資目的の日米比較 
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IT投資によって期待する効果・目的の日米比較結果をみると、米国のIT投資は、顧客満足度、競争優位の獲
得、売上げ増加、新規顧客獲得など「攻め」の投資が中心である。これに対して、日本のIT 投資は業務コスト
削減、業務プロセス効率化、ペーパレスなど、どちらかといえば「守り」の投資が中心となっている。 

http://www.it-keiei.go.jp/about/doukou.html 

攻めの 
ＩＴ投資 

守りの 
ＩＴ投資 
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HBS「ITを活用した経営に対する日米企業の相違分析」に関する調査結果 
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一般社団法人 電子情報技術産業協会とIDCジャパンと共同で、2013年、日本の企業216社、米国の企業194社
の合計410社を対象に、経営者およびIT部門以外のマネージャー職以上を対象にアンケートを実施。「国内企業
における『攻め』のIT投資が、米国企業に比べて低い理由を探ることを目的としたもの。 

http://cloud.watch.impress.co.jp/docs/news/20131009_618733.html 

IT投資が極めて重要とする企業 
 米国では75.3％に達したのに対し、日本では15.7％にとどまった。 
 

IT予算の増減見通し 
 「増える」が日本は約40%に対して米国では約80% 
 

ITを活用した経営に対する期待 
 日本は「業務効率化、コスト削減」がトップであるのに対し、 
 米国では「製品・サービス開発」や「ビジネスモデル変革」などとなっており、 
 （米国では、競争力向上のためにITを活用する姿勢が強く見られた）  
 

ITがもたらした効果 
 日本は「社内業務効率化／労働時間減少」が44％、「社内情報共有の容易化」が41％。 
 米国では、「製品・サービス提供の迅速化、効率化」が54％でトップ。 
 次いで、「社外情報提供の効率化、提供量増大」が34％となった。  
 
国内企業は効率化などの『守り』の投資であるのに対して、米国では『攻め』のIT投資となっている」 
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HBS「攻め」のIT投資に遅れる日本企業(JEITA調査より) 
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電子情報技術産業協会が2013年10月9日に公表した「ITを活用した経営に対する日米企業の
相違分析」に関する調査結果（経営者およびIT部門以外のマネージャー職以上を対象）より 

「IT投資を最重要と見ている企業 
 それ以外の企業に比較して、激しい市場環境にあり、自社の市場が成長すると見
 ており、製品、サービスそのものが成長の源泉と自覚している 
極めて重要とする企業 
 『製品/サービス提供の迅速化/効率化』『新規顧客の獲得』など、攻めの部分に投資 
 競争力を持つためにITが重要な役割を果たすと判断している。 
 
 これらの企業は、リーマンショック後の売上高/利益回復が高いと分析している。 

  「ITによる業務効率化の提案と実行」 
     「低コストでのオペレーション」 
   「要望への迅速な対応」 
 
  「システムの可用性向上」 

    「ITによる業務効率化の提案と実行」 
   「ITによるコスト削減の提案と実行」 

＜経営者や非IT部門がIT部門に対する期待＞ 

日本はITをコストとして 
見ているのに対して、 
 
米国はITを投資と 
見ている。 
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HBS攻めのITの例 （リコメンド機能） 

38 
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HBS業務改革の視点 
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業務改革では「変える」前に、「止める」「減らす」視点が大切 

止める 減らす 変える ＞ ＞ 

アメリカでの「ハンマー賞」 （※） 

ゴア副大統領は､こうした自主的な改革の取組みを奨励するた
め､ハンマー賞という賞を設けている｡これは､NPR の理念に沿っ
て官僚主義の打破､顧客重視､職員への権限委譲などを進めた
職員のグループを表彰するもので､1994年から2000年までに
1,378の賞が与えられた｡ 

「米国90年代の行政改革」田辺智子著より 

このために必要なこと 
トップの積極的な英断。 

業務を止めたり変えるのには勇気が伴う 
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ご紹介内容 

システム構築の失敗例 

 ERP（ツール利用）を導入する際の成功ポイント 

新システムの構築に際して 

 失敗の兆候と防止策 

守りのＩＴコストから攻めのIT活用へ 

システムの調達法 
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HBSITを取り巻く環境の変化 

テクノロジーと経営環境の変遷に伴い、経営・業務からの情報システム部門への要求
（求められるケイパビリティ）は高度なものへと変わってきています。 

ホストコンピュータの時代 
（70’～80’） 

オープン化・インターネットの時代 
（90’～00’） 

サービス化・コモディティ化の時代 
（00’～） 

経営環境 

IT部門への 
要求 

IT部門の 
ミッション 

• 高度経済成長 
• 事業の大規模化 

• バブル崩壊／失われた10年 
• 事業の多角化 

• 景況悪化／異業種間競争 
• 事業のグローバル化 

• ITにより大量・定型事務を合理
化・省力化してほしい 

• ITの社内専門部隊として、必要
なノウハウを身につけてほしい 

• ITによりサプライチェーンを繋
ぎ、意思決定に資する情報をリ
アルタイムに提供してほしい 

• 要求したシステムを安く確実に
導入してほしい 

• ITを梃子とした新事業創出、 
業務改革を推進してほしい 

• 適正な投資・コストの中で、高い
サービスレベルを実現してほし
い 

IT構築の推進役 
社内IT導入に向けた助言 

社内ITの構築・導入・運用 

※インソースが主流の時代 

IT調達の推進役 
業務部門やコンサルとの調整 

ITの企画・管理業務 

 ※アウトソースが主流の時代 

IT利活用の推進役 
業務改革の企画・提案 

情報活用・新事業創出の支援 

 ※セレクションソーシング 
  （取捨選択）が求められる時代 

情報システム部門を取り巻く環境変化とミッション 
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HBS調達の仕方は３種類 

何か必要となった際の調達の仕方は以下の３種類です 

① 自社で作る 

② 他社に作らせる（外注） 

③ あるものを買う 

世の中、特注品はなんでも高くて長くかかります。 

ものによっては、既製品の方が特注品より品質面でも上回っていることもあります。 

ＩＴの世界でも、自社で作る、他社に作らせる（外注）より、既にあるものを買う、利用

する、という方法が、良いものを安く調達する秘訣です。 
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HBS買いますか？ 作りますか？ それとも作ってもらいますか？ 

43 

カーテン 本棚 お酒 

スーツ ① 自社で作る ？ 

② 他社に作らせる（外注）？  

③ あるものを買う ？ 
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HBSおせち料理を自分で作っていますか？ 

44 
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HBSツールを活用したとしても・・ 
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金額 

ITインフラ（ハードウェア・ネットワーク） 

導入費用 

導入の仕方を変革しよう 

本来、 
ツール活用によって 
効果を求めたい 

領域 

ソフトウェア 

構築期間 

クラウドを活用しても 
効果が少ない領域 

コスト削減の秘訣は構築期間を短くすること 
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HBSツールを利用する際のアプローチ 

ツールを利用するシステム構築を行う場合のシステム構築は、現行業務の機能要件を元
に判断していくと失敗の恐れが生じます。 

 
 現行業務の機能要件を起点とすると、ツールに合わせていくとの根本理念が崩れ、

システム開発が進むほど現場の現状踏襲要求を打破できなくなります。 
 

 そもそもツールを導入する目的や方針を見失い、結局のところ、本末転倒して、枝葉
末節な現行業務機能の実現に終始してしまうことにもなりかねません 

      （手段と目的をはき違える状況になってしまう） 
 

 何より、自社が想定しえないツールの保有する良き機能（気付き）を得られません 

自社の業務に 
ツールが合うか？ ではなく 

ツールの持つ機能や特長
をどう活用するか？ 

この発想転換が必要 
※「ツールに合わせる」でもない 
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ご紹介内容 

システム構築の失敗例 

 ERP（ツール利用）を導入する際の成功ポイント 

新システムの構築に際して 

 失敗の兆候と防止策 

守りのＩＴコストから攻めのIT活用へ 

システムの調達法 
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HBSトップと話し合いの場を持っていますか？ 
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• 何をしたいのか？ 

• 予算はどのくらいか？ 

• 効果目標は？ 

• 誰を責任者にしたいのか？ 

• どのベンダーに頼むのか？ 

• ・・・ 

１時間程度のトップとの 
話し合いができていないことが 

大きな損害の原因に・・・ 
キックオフ時だけでなく、 

適宜に話し合いの場を設けることが必要 
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何をしたいのか、トップと目的の合意を得る 

理想のシステム 

パッケージの 
サポート領域 

現行システム 

クリティカル 
な要件 

現行業務・システムとパッケ
ージを比較してはならない 

 重要なのは、クリティカルな目的が確立されているか否かである。 
 トータルで見たレベルアップを図る。（パッケージ導入によるメリットも考慮する） 
 “理想のシステム”とパッケージのサポート領域のギャップを埋める手段も考慮する 
 個別の細かい要件・機能の有無にまどわされてはいけない。（目的重視） 

経営サイドの視点からのシステム 
導入の「目的」を確認する 
 
この目的が確立されないと･･･ 
 
•手段と目的をはき違える 
•現行踏襲に終始する 
•何をしたいのか迷走する 

ここに気をとられがち 
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構想立案段階での作業のゴール 

システム化の構想立案段階で検討すべきことを取り纏めること 

ベンダー情報を収集し、市場の動向および予算感・規模感を把握すること 

作業のゴール 

構想立案段階での検討ポイント 概要 

目的 新システムの構築に際し、「何をしたいのか」との目的をまとめる 

システム化対象範囲 新システム構築の対象範囲、インターフェース、マスタの状況をまとめる 

現状の調査 現状のこだわらず、現状をまとめること 

ベンダー情報 類似システムの実態でもよい 

予算感・規模感 ベンダー情報の調査をふまえ、予算感、規模感（開発）を把握する 
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ベンダー選びを重視する 

例えば、家を建てる際にはどの工務店（ハウスメーカー）に頼むかを重視するものです 

○
□
ハ
ウ
ス 

△
□
工
務
店 

どの 
業者が 

いいのだろう？ 

検討対象となること 

 

工法（木造、鉄骨、ＲＣ等）の特徴 

実績 

評判 

オフィスの雰囲気 

営業年数 

営業担当以外の資質 

http://i-ichiba.com/2007/02/post_10.html
http://www.google.co.jp/imgres?imgurl=http://passtell.jp/dl/data/arc/dl/0000000001/0000000295/%E5%AE%B6.png&imgrefurl=http://passtell.jp/dl/view.asp?CateID=14&Kbn=3&DataID=0000000295&h=959&w=1042&sz=81&tbnid=pXpn-lPxJEy0PM:&tbnh=138&tbnw=150&prev=/images?q=%E5%AE%B6+%E3%82%A4%E3%83%A9%E3%82%B9%E3%83%88&zoom=1&q=%E5%AE%B6+%E3%82%A4%E3%83%A9%E3%82%B9%E3%83%88&hl=ja&usg=__c_65jZ4F1z9uUdgwZ2fNYVx4TZY=&sa=X&ei=4bWcTIunNcOpcY6s7fwJ&ved=0CCUQ9QEwBA
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HBSベンダー情報の収集 
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調査内容 

 

提供機能 

形態（クラウド・パッケージ） 

製造元 

実績（事例） 

特徴 

価格 

予めベンダー情報を知っているか否かで 

検討ポイントが 

大きく変わってくる 
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構想を取り纏める上での留意点 

導入検討フェーズ 

ベンダー 
選定 

実装フェーズ 

自社の業務や課題の充足度だけでなく、ベンダーからのソリューション検討との双方向が肝要 

現状確認 

要望の整理 

追加 
ﾆｰｽﾞ 

課題の 
整理 

構想策定 

現状 

気付き 

追加 
(価値） 

現状 
（改善） 

基本要件の整理 
構築フェーズにおいてベンダーの保有する良い機
能の気づきを活用する             (事
例提供と開発で様々な気づきの活用） 

課題解決のための新たな要件を組み込み、競
争力強化につなぐ 

パッケージの標準機能活用により、良さを引き
出し、業務の効率化等につなぐ 

現状 
（廃止） 

予期しない 
ベンダーからの 
良い機能の発見 

現行の手続きの廃止、自動化、統合、置換な
どによる業務効率の向上 

クリティカルな
要件の 
整理 
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ベンダーを利用する場合は、ベンダー選定は要件定義の前に行う 

次フェーズ 
の立ち上げ 

作業計画 

見積・契約 
調整 

提案評価 

提案の 
依頼先選定 

▲ｷｯｸｵﾌ 報告▲ 

ベンダー選定 

情報提供依頼による 
ベンダーの情報収集 

現行システム 
調査 

現状・課題の 
文書化 

構想立案書 

の作成 

ﾍﾞﾝﾀﾞｰ 

選定 ﾃｽﾄ・移行 基本設計 導入・運用 

【実装フェーズ】 

開発 

要件定義・基本設計書の作成計画 

構想立案書の作成 

要件定義 
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要求と要件をはき違えない 

「要求」と「要件」は方言のような違いではあるが、大きな違いがある 

要求：「～をしたい」と表現するもの 

要件：「～をする必要がある」と表現するもの 

別の言い方をすれば、 

「要求」は利用者側の希望であり、 

「要件」はシステムとして実現しないといけないこと  

要求：実現したいこと（目的）を実現（システム化）するために関係者からヒアリングしたもの
を構造化して整理した項目 
 
要件：要求の中から、定められた制約（期間・コスト・品質、ほか）の中で必ず実現しなければ
ならないものを整理した項目 

要求（Ｗａｎｔ） 

要件（Ｍｕｓｔ） 

 

どちらも 

Ｒｅｑｕｉｒｅｍｅｎｔ で 

紛らわしい！ 

＜参考文献＞ 

出典：成功する要求仕様 失敗する要求仕様 日経ＢＰ社 
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システムの構築費用はＲＦＰのページ数に比例・反比例する 

大変だなとの印象 

ベンダーの強みを発揮できない 

書きすぎることによる誤解 

必要なことが書いていない 

記載内容が曖昧 

何をやりたいのかが不明 

少なすぎて悪いRFPの例 

始めからの状況調査 

追加要件 

プロジェクトリスク 

熱意がないと思う 

ベンダ側に発生すること ベンダ側に発生すること 

細かすぎて読みきれない 

実現手段まで書いている 

現状の説明に終始している 

多すぎて悪いRFPの例 

見積が跳ね上がる！！ 

最適！ 

費用 

ＲＦＰのページ数 

★ 
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要求仕様書やRFPは、書きたいことより読み手の立場に立って作る 

読
み
手
の
立
場
に
な
り 

分
か
り
易
く
ま
と
め
る 

書
き
た
い
こ
と
を 

ま
と
め
る 

ついつい 

分厚くなる 

分厚い提案書 

高い金額 

リーズナブルな提案書 
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安物買いの銭失い － 外部コンサルは人月単価で評価しない 

人月単価８０万円の人が１０ヶ月 

人月単価１００万円の人が５ヶ月 

ｖｓ 

工数多い 

単価 
高い 

どっちが 
安い？ 

工数少ない 

単価 
安い 

経験少なく 
生産性悪い 

内容悪いか 
生産性高い 

技術力あって 
生産性高い 

機能が多すぎか 
経験不足 人月単価の比較 

から 
成果物の対価測定 
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最後は、人に尽きる 

最後は、人に尽きる。 

 

社内のＰＴ体制 

関係部署から良い人材の選出 

 

良い外部コンサルタントを選ぶ 

情報技術に精通した人材不足 
経営的に相談可能な人材不足 
業務改革担当可能な人材不足 
社員情報リテラシ、意欲不足 

費用面、時間的な制約、専任者を設置でき
る企業体力等の様々な理由から困難なの
が現実で、必要なタイミングで外注業者（IT
パートナー企業）と社員の合同プロジェクト
を設置したり、パッケージソフトを活用して、
専門知識を有しない担当者でも対応可能な
体制で望んだりとの工夫が必要 

人材はなかなかいない 
ご遠慮なくご相談下さい 

＜理想＞ 
トップと話せて 

社内に人脈と人望があって 
経営とＩＴがわかる人 

Hiro Business Solutions

HBS
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〒107-0061  
東京都港区北青山2-7-26 
 フジビル2階  CROSSCOOP青山内  

Hiro Business Solutions 株式会社  

 
 TEL：03(6890)0597（担当：荒井） 
 URL：http://www.hbs.gr.jp/ 
 Mail：info@hbs.gr.jp 

お気軽にご連絡ください。 

お問い合わせ 


