
アパレル業Ａ社
背景： 店舗数６０を超える日本全国に店舗網を持つアパレル業。

急激に会社が成長し、社内の統制、ＩＴ化、業務効率など、今までの俗人的な手法からの脱却を目指す。
ＩＴ分野を中心にプロジェクト管理を担当。方針の立案、業者・サービスの選定、プロジェクト管理、導入、運用、フィードバックを実践。

　　の実例

何が最適なのか、どうすれば
実現できるか分からない。今
まで業者の言うとおりにしてき
て、効果が上がらなかった。弊
社の立場でプロジェクトリー
ダーとしてリードして欲しい。

お客様の状況や現状、目的、予
算感をはじめ、ＩＴ環境、店舗環境
を共有させてください。お客様の
今を知り、その上で将来の理想像
を作り上げていきます。お客様の
代弁者として働きます。

お客様の状況や予算感、理想像を頭
に入れて、それに近づけるためのサー
ビスプロバイダーの情報やサービスを
引き出します。また、お客様に代わっ
て、サービスプロバイダーが必要とす
る情報を提供します。

提案する内容が、本当にお客様
が望んでいるかどうか分からな
い。お客様に効果が出るのかどう
か実は不安である。このあたりお
客様の情報や内情、予算感、目
的など必要な情報を事前に共有
できるので効果的だ。

契約した限りは、提案通りのサー
ビスを提供して、想定している効
果を上げてもらわなくては困る。で
も、サービスプロバイダーが欲しい
情報は説明しずらく、自社のことを
説明するのは難しい。

受注できて、サービスを提供する
けれど、お客様に関する正しい情
報、内情、予算感など把握するの
は難しい。言ってくだされば何とか
できるが、それを聞き出すことはな
かなかできない。



出版業Ｂ社
背景： 中堅の出版社。昔からの出版社の文化・やり方のまま業務を続けてきた。

社内ネットワーク、サーバー管理、WEB運営、セキュリティ対策、内部統制とあらゆる面での改革が必要と判断。
社内のメンバーだけでは、経営陣に対して必要性や客観性を説明しきれず、経営陣の理解を求めるところからサポート。

　　の実例

他社や他の業界の会社に比べ
て、ＩＴ化が遅れていたり、業務が
非効率になっているが、どのよう
に会社を変えていけばよいか分
からない。また、経営陣を説得さ
せることが難しい。

まずは、お客様の環境や業務の流れを
調査させてください。その上で、現実的
な改善案をいくつか提示します。想定さ
れる費用とその効果を具体化して提示
しますので、経営陣に対して稟議を通し
てください。もちろん、経営陣へのプレ
ゼンは任せてください。

お客様の業務やＩＴ化などの理想像を
掲げ、その理想像を現実化できる業者
を選定して、一緒になってお客様の業
務改善を進めていきたい。提供できる
サービスを利用してお客様が最大限の
効果・利益を得られるよう調整します。

お客様の内部のことや他のサー
ビスプロバイダーとの調整をお願
いします。契約で定めたことは責
任を持って対応します。他社の状
況は知りえないので、必要な指示
を出していただければ最善を尽く
します。

複数のサービスプロバイダーと契
約して、それぞれのサービスを期
待しているけれども、サービス同
士が関連したり、複合するような
課題をまとめていくのは苦手。

複数のサービスプロバイダーが係
わっているが、それぞれの会社の
担当内であれば、サービスできる
が、会社間でまたがるような課題
や問題点は解決が難しい。このよ
うな問題は、お客様が主体になっ
てもらわないと解決できません。



特定業界コンサルティング業Ｃ社
背景： 社員の日報と予算管理のシステム化を検討開始。業者に依頼し、ASPサービスのカスタマイズ方式に決定。

ヒアリングを業者主体で進めていくが、要望を聞きそのまま実装する見積りが出てくると、8,000万円という現実離れの金額を提示。
実際の予算感の10倍という状態をまとめるべく、見積り提示の状態からプロジェクトに参画し管理を始める。

　　の実例

すでに、方式は決定し、導入・
サービスインのスケジュールは伸
ばしたくない。しかし、提示された
金額は、予想の10倍というとてつ
もない金額で、何とかこの状態を
まとめて欲しい。

改めて、お客様の現状の調査と構築し
たいシステムの理想像と現実策の検討
から始めます。我慢すべきところは、我
慢しなければなりませんが、実現したい
機能について、お客様とサービスプロ
バイダーの間に入って、調整します。必
要な機能の要件を再定義します。

お客様からの要望だけをヒアリングして、そ
のまま実装してしまっては、逆にお客様は費
用面で実現できなくなります。なぜ、その見積
り額になったのかを再度、検証し、システムで
実装しない別の方法も検討しながら、費用を
抑えます。

お客様からのヒアリングした内容
をそのまま実装しなければならな
いものと考えていました。お客様
から言われたことは、そのまま要
件という認識でした。早急に開発
すべき機能を把握し、要件を定め
なければなりません。

言われた内容について、理想を答
えただけで、8,000万円になるよう
な機能だったら、そのときに指摘し
てくれるのが、当たり前ではないで
すか？　プロのサービスプロバイ
ダーだと思っていました。

お客様のおっしゃるとおりの機能
を実装すると、8,000万円という金
額になります。これでは、無理だと
おっしゃるならば、どの機能を削減
すればよいのですか。決めた機能
は、きちんと作りますので、必要な
機能を決めてください。



セミナー業Ｄ社
背景： セミナー関連の企画と運用を本業とされており、ＩＴ・システム・ネットワークに関する知識を有する社員はいない。

事務所の引越しをきっかけに、社内のネットワークをはじめ、電話やファイルサーバーなどを構築したいとお申し出があった。
複数の業者を相手に、最適化する自信がなく、ＩＴ・ネットワーク化プロジェクトの管理を代行することになった。

　　の実例

事務所の引越しをきっかけに、社
内ネットワーク化、ＩＴ化を構築し
たいが、どのように進めればよい
か分からない。サービスプロバイ
ダーからの提案も判断できないで
いる。なんとか、まとめて欲しい。

まずは、構築するポイントを整理するこ
とから始めます。引越しのタイミングが
迫っていますので、急を要しますが、弊
社が再構築するのであればと仮定し
て、ご提案します。その上で、実現化す
るまでのプロジェクトを管理し、導入後
のフォローまでを担当いたします。

複数のサービスプロバイダーに対し
て、それぞれポイントを絞って、要件を
定め、見積り提示を依頼し、発注、導
入、フォロー、アフターメンテナンスまで
を含めたプロジェクトを作ります。

お客様の担当者という位置付けで
認識しております。ポイントが絞ら
れ、スムースな情報交換が実現
し、トラブルなく見積もり提示、受
注、導入ができました。お客様と
我々の主張を整理して頂いきまし
た。

当初は、サービスプロバイダーと
の会話が成立しませんでした。提
案内容をどう判断したらよいのか
正直分かりませんでした。SFJソ
リューションズさんのおかげで納
得できました。

急ぎの案件でしたが、必要な情報
交換ができ、スケジュール通りに
進められました。複数のサービス
プロバイダーが絡み合う案件でし
たが、プロジェクト管理をSFJソ
リューションズさんが担当されて、
的確な指示を頂けました。


