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株式会社 今野製作所

大阪営業所
〒536-0022 大阪府大阪市
城東区永田3-4-17
TEL 06-4258-5501 FAX 06-4258-5502

本社・東京工場
〒123-0873 東京都足立区
扇1-22-4
TEL 03-3890-3406 FAX 03-3856-1740

油圧機器事業

自社ブランド商品イーグル爪つきジャッキの製造サービス。「持
上・移動・位置合わせ改善パートナー」を目指しています。

http://www.eagle-jack.jp

板金加工事業

クリーン環境のステンレス器具・備品のオーダーメイドサー
ビス、ステンレス板金加工サービスです。

http://www.bankin-order.com

開発品事業

福祉機器等の製品開発。３次元ＣＡＤ（solidworks）による
機械設計・構造解析から試作まで。

2名 14名営業 5名
技術 2名

営業 2名

福島工場
〒979-2700 福島県相馬郡
新地町北原154-5
TEL 0244-62-3470 FAX 0244-62-4263

14名製造 11名 技術1名
業務 2名

製造 6名
業務 2名

3,020万円 （東京投資育成株式会社持ち株比率 49％）

事
業
内
容

資本金

2013年10月1日現在

創業 1961年
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油圧機器事業 ／EAGLE 油圧爪つきジャッキ

油圧爪つきジャッキでは
業界シェア ７０％
隠れたトップシェア企業です！
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イーグルジャッキの顧客分野
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目次

２．事例紹介 (what)

１．なぜＩＴカイゼンに取り組むか？ (why)

３．どのように進めたか？～まとめ (how)
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ＩＴカイゼンの目的

6

売上あげなくちゃ！
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売上を上げるためには？ 【経営者の視点】

売上を
上げる

お客様に
価値の高い
提案をする

お客様からの
信頼の獲得
選ばれる存在

お客様の
声を聴く、
対話する

お客様の個別
ニーズに対応する

お客様への

提案・回答レスポ
ンスを速く！

アフターサービス
の強化

（修理・クレーム）

若手営業の
戦力化

提案・設計業務
のアウトプットを

増やす

新しい
顧客を創る

（イノベーション？）
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【油圧機器事業】 品目群と生産形態

見込み生産品
（MTS）

 製品在庫
 後補充生産
 小ロット生産
 即納体制

受注設計生産品
（DTO）

 要求仕様対応
 設計提案
 部品製作
 標準部品活用
 過去事例活用

受注生産品
（BTO）

 仕様事前確定
 中間品在庫
 受注組立
 短納期
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しかし、現場は課題だらけ・・・ 【現場の視点】

9

担当者不在で
回答を待たせる

見積もり・提案
に時間がかかる

特注品・試作は
特定のベテラン
しかできない

情報が伝わらな
い（言った・言わな
い・聞いていない）

経験不足で
右往左往する
若手営業

設計者が忙しく
ボトルネックに

納期確認のため
いちいち工場に
電話確認

納期調整で営業
と工場がギスギス

生産品種の増加
に苦労する

生産管理担当者
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情報の流れが

混乱している！
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目次

２．事例紹介 (what)

１．なぜＩＴカイゼンに取り組むか？ (why)

３．どのように進めたか？～まとめ (how)
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業務プロセスの見える化・ITカイゼンの取り組み

12

１．特注提案力の向上

２．アフターサービス力の向上

３．受注・生産・在庫の連携向上

①営業案件管理の見える化

②技術提案プロセスの見える化

③静脈流プロセスの見える化

④修理見積もりシステムの構築

⑤受注情報の見える化

⑥生産計画支援システムの構築

⑦在庫情報の全社共有
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業務プロセスの見える化・ITカイゼンの取り組み

13

１．特注提案力の向上

２．アフターサービス力の向上

３．受注・生産・在庫の連携向上

①営業案件管理の見える化

②技術提案プロセスの見える化

③静脈流プロセスの見える化

④修理見積もりシステムの構築

⑤受注情報の見える化

⑥生産計画支援システムの構築

⑦在庫情報の全社共有
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特注品は混乱が多い！

若返りで力不足

情報待ち・処理遅れ

負荷が集中

追加・変更・遅延

営業 設計

製造業務
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業務改善

どうすればいいのか・・・
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業務プロセス見える化プロジェクト 2010年7月～

プロセス参照モデルの活用

ビジネスアナリシス手法

業務を機能でとらえる

清流化・見える化する

各部門のリーダー６名

毎月１～２回、全12回

16

特定非営利活動法人バリューチェーンプロセス協議会
http://vcpc.org/
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受注設計製作品プロセス レベル３

②構想図・原価見積もり（部品表）

①見積もり
技術検討依頼

dD2.1
要求の受領、
確認、分解

dD2.2
設計の
日程計画

dD2.3
製品設計

（部品表作成）

dD2.5
設計図書
のとりまとめ

dD2.6
設計リリース

dR2.3
材料・外注等の
調査・見積り

sS3.6
製造部門への

移管

sS3.4
発注部材の

受入

dI2.1
要求の受領と

確認

dI2.2
構想設計
（要求分解）

dI2.3
設計要求
仕様の発行

dI2.7
設計・製造情報
図書のとりまとめ

dI2.8
製品情報の関連
部署への展開

dI2.5
生産技術の準備
（治工具等）

sM3.2
生産計画
（小日程）

sM3.3
資材・仕掛品
の準備

sM3.4

製造
sM3.1

製造方法の
最終決定

sD3.3
受注入力

設計・生産指示

sD3.1
お客さまからの

引き合い～見積もり提出

sD3.2
営業交渉

～注文書の受領

製造機能

設計機能

技術調達機能

sS3.3
部材日程計画～

発注

営業へ

調達機能

技術統括機能 営業機能
福島工場

技術担当者がカバーしている範囲

顧客要求確認シート
要求仕様、付帯条件、
支払条件、取引ルート

口座開設
ルール

顧客確認ルール(
与信、ルート、口
座開設申請）

最終売価、
支払条件の
決裁ルール

原価見積から
の売価設定
ルール

部品表を元に部材ご
と定められた部署が
発注

特注品の提
案書作成依
頼の一覧化

イージー/カスタ
ム設計の判断、
大日程計画

提案仕様書作
成の進捗管理

部品表作成
excel→専用アプリ
開発（PDMデータ
との連携）

設計図書の保
存ルール

福島工場でのCAD
活用・情報環境整
備・人材育成

発注情報をもとに福
島工場での受入管
理の徹底

部品表情報から
、見積もり依頼
ができる業務ア
プリ開発

見積もり情報、
過去実績が検
索・利用できる
業務アプリ開発

過去の案件
情報の有効
活用

梱包仕様・付帯サー
ビスの確実な情報
伝達

受注設計製作品の
生産計画の仕組み
の確立

若手人材の育成、
役割分担、組織の
新設

Solidworks PDM
の活用

17
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レベル２ → レベル３ → レベル４

dI2.1-1
新商品開発要求の
受領

dI2.1-2
新商品開発要求の
確認

dI2.1-3
受入適合基準の確
認

dI2.1-4
制約・前提条件の
確認

dI2.2-2
新商品開発要求の
要素分解

dI2.2-3
新商品開発要求
の詳細化

dI2.2-4　分解・詳
細化された要求仕
様のレビュー

dI2.3-1
設計要求仕様の受
領・検討

dI2.3-3
設計要求仕様の発
行

dI2.2-5　分解・詳
細化された要求仕
様のリソース見積

dI2.2-6　分解・詳
細化された要求仕
様のリソース調整

dI2.2-7　
プロジェクト計画書
の策定・承認

dI2.1-5
新商品開発プロジ
ェクト憲章の作成

sD3.01-1
RFP/RFQの入手
・確認

構
想
図

sD3.03-3 
受注オーダの発
行

sD3.01-3
提案書/見積書
の作成

イージーオーダ
フル設計オーダ
の判断ルール

①提案仕様書
　　参考図/提案図
　　制約条件
　　イージオーダ可否
　　原価計算表（概算/詳細）
　　大日程計画

③最終仕様書
④試作品

dI2.4-1　リサーチ
仕様、製品設計
仕様の受領

dI2.4-2　製品設計仕
様のデザインレビュー
（対試験評価項目)

dI2.4-3　製品設計仕
様のデザインレビュー
（対受入適合基準)

dI2.4-4
製品設計の確認の
完了

営業へ回答

製品設計/試作
デザインレビュー
ルール

②設計要求仕様書/注文書

sD3.03-4、sD3.03-5は
Integrateプロセスへ移動

型式＝特注品番号

見積時

<社内>

dI2.4-3　製品設計仕
様のデザインレビュ
ー（対受入適合基準)

<顧客との確認>

商
品
開
発
プ
ロ
セ
ス

dD2.3-2
割当済み設計リソ
ースの準備

dD2.4-1　
試作指示の受領

dD2.4-2
割当済み試作リソ
ースの準備

dD2.4-3
試作品の製作と試
験評価

dD2.4-4　
試作のデザインレ
ビュー

dD2.4-6　
試作の完了

dD2.5-2  割当済み
設計リリース準備
のリソース準備

dD2.5-3
設計・試作の文書
化

dD2.5-4　
設計・試作の文書
化の検査

dD2.5-6　
設計リリース準備
の完了

dD2.6-1　
設計リリースの検討

dD2.6-2  
設計リリースの承
認

dD2.6-3
設計リリースの発
行

設
計
図
書

本社技術部
福嶋工場技術Ｇ
ETO部品のサプライヤ

dD2.1-1
設計要求仕様の受
領

dD2.1-5
設計要求仕様の要
素分解

dD2.2-1　
分解・詳細化された
要求仕様の受領、
リソース見積

dD2.2-2
利用可能な設計リ
ソースの確認

dD2.2-3
設計スケジュール
案の作成

dD2.2-4　
設計スケジュール
の選定と承認

dD2.1-6　
設計要求仕様の詳
細化

④試作品

製
品
設
計
プ
ロ
セ
ス

dI2.7-2　
リリースのための
文書化

dI2.7-4　
商品開発プロジェ
クトの報告書作成

⑥顧客
　　納入
　　図書

sM3.1-1
製品設計、生産
設計の受領

sM3.1-2
製造方法の検
討

sM3.1-3
製造方法の設
定

sM3.1-4
製造方法の確
定と通知

生産日程計画
と生産プロセス

sD3.04
据付日程の設
定

sD1.10
仕分・梱包

sD1.11
出荷準備

sD1.12
出荷（輸配送）

sD1.14
据付、試運転

sD1.15-2
売上計上

sD1.15-3
請求書の作成・
送付

sD1.15-4
入金の確認、
請求消込

こ
こ
は
レ
ベ
ル
３
プ
ロ
セ
ス
で
表
記

生
産
・
出
荷
プ
ロ
セ
ス

RFP/RFQ、顧客要求確認シート
見積案件番号/特注品番号

調達日程計画
と調達プロセス

部品構成表
部品図

特注購買品

見積依頼（サプライヤ） 特注品
差立表

設計基準

試作レビューポイント

検図ルール
部品表のRev管理ルール

設計出図ルール

⑦開発工数･
費用計画対比

製造部品表
（手配先、副資材、

製造工程）

福島工場
管理技術Ｇ

sD3.01-4
提案書/見積書
の承認と送付

sD3.02-1 
顧客の回答を
入手・確認

微
調
整
項
目

sD3.02-2 
契約制約条件
の確認

sD3.02-3 
契約詳細の交渉
と契約書の作成

sD3.02-4 
契約書の承認と
顧客への送付

sD3.03-1 
契約書・注文書
の受領・確認

sD3.03-2 
前受金の受領処
理

sD3.03-4 
リソース確保とプ
ロジェクト計画の
策定

sD3.03-5 
プロジェクト計画
の承認と通知

提案仕様書
参考図、提案図
原価計算シート

RFP/RFQ
顧客要求確認シート
見積案件番号

提
案
・
受
注
プ
ロ
セ
ス

③最終仕様書
　・詳細図（組立図、
　　　　　　　部品図）
　・購買品目リスト
　・設計部品表
　・試作指示書
　・原価計算表

　　　　　

ETO品
RFP/RFQ

提案書
見積書

回答

新規顧客

注文請書再見積書

顧　　客

見直された提案仕様書
見積案件番号

dD2.1-3
試験評価項目の
確認

見積案件の
受付ルール

設計変更の
受付ルール

設計基準

技術情報の
保存ルール

dD2.1-2
設計要求仕様の確
認

注文書

営業報告

設計への
フィード
バック情報

基本設計

基本設計

構想設計

dD2.4
プロトタイプ開発

試作

dD2.1
設計要求仕様の
受領、確認、分解

dD2.2
設計活動のスケ
ジューリング

dD2.3
設計とデザイン
レビュー

dD2.5
設計リリース準備

dD2.6
設計リリース

dI2.1
要求の受領と
確認

dI2.2
要求の分解

dI2.3
設計要求仕様
の配信

dI2.4
製品設計の
入手と確認

dI2.7
商品リリース
準備

ETO部品は
ここで発注

ETO部品
は発注済み

⑤設計図書
　　組立図
　　部品図
　　製作指示
　　購買品目リスト

原価計算表

イージーオーダ
フル設計オーダ
の判断ルール

dD2.3-4　
設計のレビューと
承認

dD2.3-6　
設計の完了

設計レビューポイント

詳細設計

dD2.3
設計とデザイン
レビュー dD2.3-3　

設計作業

詳
細
図

試作あり

試作あり

計
画
図

設計基準

sD1.01-1 
見積依頼の受
領・確認

sD1.01-2 
見積条件の検
討（顧客の与信
他)

sD1.01-3 
見積条件の検
討（プロダクト、
価格）

sD1.01-4 
見積条件の検
討（納入条件）

sD1.01-5 
見積回答の作
成

sD1.01-6 
見積回答の送
付

sD1.02-1 
受注オーダ受領
・確認

sD1.02-2 
受注の確認（顧
客の与信他）

sD1.02-3 
受注の確認（プ
ロダクト、価格）

sD1.02-4 
受注の確認（納
入条件）

sD1.02-5 
前受金受領処
理

sD1.02-6 
受注オーダの承
認、発行、顧客
への通知

標準品
イージーオーダ
引き合い

　　　　
　

見込顧客

見
込
顧
客

見積書

回答

標準品の出荷へ

イージーオーダ
品の生産へ

標準品の受注より

ETO品の
生産へ

標準品の在庫補充

イージーオーダ
品の受注より

イージーオーダ品

②構想図・原価見積もり（部品表）

①見積もり
技術検討依頼

dD2.1
要求の受領、
確認、分解

dD2.2
設計の
日程計画

dD2.3
製品設計

（部品表作成）

dD2.5
設計図書
のとりまとめ

dD2.6
設計リリース

dR2.3
材料・外注等の
調査・見積り

sS3.6
製造部門への

移管

sS3.4
発注部材の

受入

dI2.1
要求の受領と

確認

dI2.2
構想設計
（要求分解）

dI2.3
設計要求
仕様の発行

dI2.7
設計・製造情報
図書のとりまとめ

dI2.8
製品情報の関連
部署への展開

dI2.5
生産技術の準備
（治工具等）

sM3.2
生産計画
（小日程）

sM3.3
資材・仕掛品
の準備

sM3.4

製造
sM3.1

製造方法の
最終決定

sD3.3
受注入力

設計・生産指示

sD3.1
お客さまからの

引き合い～見積もり提出

sD3.2
営業交渉

～注文書の受領

製造機能

設計機能

技術調達機能

sS3.3
部材日程計画～

発注

営業へ

調達機能

技術統括機能 営業機能
福島工場

技術担当者がカバーしている範囲

製造仕様

調達部品表

見込生産
sM1

受注設計生産
sM3

需給計画
sP1

調達計画
sP2

生産計画
sP3

調達（ジャッキ本体）
sS2

調達（鋼材等）
sS1/2/3

受注・出荷（見込生産品）
sD1

受注・出荷（受注設計生産品）
sD3

設計（新製品）
dD2

技術調達（新製品）
dR2

開発統括（新製品）
dD2

市場・顧客の理解
3.1

マーケティング・販売計画
3.3

顧客への営業活動

お
客
様

注文

引き合い
提案図

補充生産依頼（在庫品）

技術提案依頼

設計

調達（設計部品等）
sS3

サ
プ
ラ
イ
ヤ

設計指示

出荷

出荷

内示（台湾協力工場・鋼材商社）

受注生産
sM2

受注・出荷（受注生産品）
sD2

出荷

引き合い・注文

受注情報

生産指示

受注情報

在庫情報

販売計画

sR  返品プロセス

（修理・クレーム）

特注品の営業活動 提案

注文

開発指示
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システム構築の方針

• 全体をシステム化する？･･･無理！

• 問題があるところだけを詳細分析

• 効果がでるところをITシステム化

• 欲張らずにシンプルにつくる

• 自分たちでお金をかけずに

19
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サイボウズ Kintoneで業務アプリケーションを構築
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営業案件管理システム
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顧客要求の確認



© 2013  copyrights KONNO corp. 

顧客要求の確認
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提案仕様書作成管理

システム
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提案仕様書作成業務①
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提案仕様書作成業務②
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特注提案プロセスの情報共有ができた！
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業務プロセスの見える化・ITカイゼンの取り組み

28

１．特注提案力の向上

２．アフターサービス力の向上

３．受注・生産・在庫の連携向上

①営業案件管理の見える化

②技術提案プロセスの見える化

③静脈流プロセスの見える化

④修理見積もりシステムの構築

⑤受注情報の見える化

⑥生産計画支援システムの構築

⑦在庫情報の全社共有
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修理・クレーム対応業務

●通常修理依頼
●苦情修理依頼（クレーム）

アフターサービス業務
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業務プロセス改革案 レベル４

営業が返品引取を行って、福島工場に移送する場合だけ、
sDR1.2～sDR1.4のプロセスが存在

通常は、運送会社が返品引取を行って、福島工場に移送する

返品プロセス

福島工場
修理プロセス

　　　　　顧　　客

★

sD1.01-1 
見積依頼の
受領・確認

sD1.01-2 
見積条件の
検討（顧客の
与信他)

sD1.01-3 
見積条件の検
討（プロダクト
、価格）

sD1.01-4 
見積条件の
検討（納入条
件）

sD1.01-5 
見積回答の
作成

sD1.01-6 
見積回答の
送付

sD1.02-1 
受注オーダ受領
・確認

sD1.02-2 
受注の確認（顧
客の与信他）

sD1.02-3 
受注の確認（プ
ロダクト、価格）

sD1.02-4 
受注の確認（納
入条件）

sD1.02-5 
前受金受領処
理

sD1.02-6 
受注オーダの承
認、発行、顧客
への通知

自社修理見積書
/修理不能通知書
メーカ修理見積書

★

sM3.2(M1.1)

修理ｽｹｼﾞｭ
ｰﾘﾝｸﾞ

sM3.4(M1.3)

修理

sM3.6(M1.5)

仮置

sM3.5(M1.4)

梱包

sM3.7(M1.6)

修理品移管

サービス会社
修理プロセス

sM3.2(M1.1)

修理ｽｹｼﾞｭ
ｰﾘﾝｸﾞ

sM3.4(M1.3)

修理

sM3.5(M1.4)

梱包

sM3.6(M1.5)

仮置

sM3.7(M1.6)

修理品移管

sM3.１

修理仕様ﾞ

有償修理

有償修理
クレーム修理

メーカ
修理依頼

福島工場
修理見積プロセス

クレーム調査プロセス

sM3.4(M1.3)

検査

sM3.6(M1.5)

仮置

　　　　　顧　　客

サービス会社
修理完了品

sD1.09

出荷品の
ピッキング

sD1.10

仕分・梱包

sD1.11

出荷準備

sD1.12

出荷

修理完了品

修理完了品
代品、新品

欠陥修正プロセス

dA2.1
欠陥情報の収集・
受領

dA2.2
欠陥問題点の確
認

dA2.3
欠陥問題点の分
析

dA2.4
変更要求の作成
と承認

dA2.5
変更要求の配信

修理
依頼品

福島工場
修理

欠陥情報
サービス会社

修理
欠陥情報

sDR1.1-1 

返品要求の受領・
確認

sDR1.1-2 

返品条件の確
認

sDR1.1-3 

返品処理の交
渉・決定

sDR1.1-4 

返品処理の承
認と通知

sDR1.1

返品処理の決
定

sDR1.2

返品引取ｽｹｼﾞ
ｭｰﾙ作成

sDR1.3

返品の引取

sDR1.4

返品の移送

顧
客
サ
｜
ビ
ス
要
求

5.2.3-1 
顧客クレームの２
次対応

5.2.3-2 
顧客クレームの解
決（エスカレーショ
ンあり）

5.2.3-3 
顧客クレームの進
捗管理とフォロー
アップ

5.2.3-4 
顧客クレームの分
析と予防

返品要求

5.2.2

5.2.3

顧
客
ク
レ
｜
ム
管
理

5.2.2-1 
顧客サービス要
求やクレームの
受付と１次対応

5.2.2-2 
顧客サービス要求
への２次対応(契
約関係）

5.2.2-3 
顧客サービス要求
への２次対応（対
面対応）

5.2.2-4 
顧客サービス要求
の分析と改善

★

★
故障クレーム調査引取依頼

サービス要求/修理依頼
/クレーム/返品要求

修理依頼品、通常返品、クレーム調査引取品

福島工場
修理検査結果

sM3.7(M1.6)

廃棄処理

廃棄

代品
出荷指示

修理注文

検査結果

クレーム
調査報告
費用請求

福島工場
修理プロセスへ

クレーム

sED.04

代品・デモ機
用在庫管理

sS1.2

受入検査

代品

代品の引取

代品
入庫

修理依頼品
の廃棄依頼

代品出荷
修理完了品出荷

顧客サービス
/クレーム受付

クレーム報告修理見積回答 修理注文受付

今野製作所「静脈流」レベル４プロセスフロー ver1.4

★
★ ★

★
プロセス改革要求
が反映したプロセス

★

★ ★

修理/クレーム調査
/通常返品/交換
の引取

クレーム
調査結果

メーカ修理

サ
｜
ビ
ス
店

O
E
M
メ
｜
カ

サービス店
紹介

メーカ
修理見積

メーカ修理
見積依頼

dA2.1-1
欠陥情報の収
集

dA2.1-2
欠陥情報の優
先順位付け基準
の設定

dA2.1-3
欠陥情報の優
先順位付け

dA2.1-4
欠陥情報の集
約

dA2.2-1　
欠陥情報の受領

dA2.2-2
欠陥製品の受
領

dA2.2-3
欠陥製品の評
価と問題点の確
認

dA2.2-4　
問題点のレビュ
ーと記録

dA2.3-1　
欠陥問題点の
受領

dA2.3-2
欠陥問題点の分析
のためのリソース
の準備

dA2.3-3
根本原因の仮
説

dA2.3-4　
因果関係の検
証・再現

dA2.3-5
欠陥問題点の分析
のためのリソースの
返却

dA2.3-6　
欠陥問題点の根
本原因のレビュー
と承認

dA2.5-1　
変更要求の受
領・検討

dA2.5-2  
変更要求の配
信先の承認

dA2.5-3
変更要求の配
信

欠陥情報

問題点と影響

問題の根本原因、技術/設計変更要求ECR

dA2.4-1　
欠陥の問題分
析結果の受領

dA2.4-2
解決策の検討

dA2.4-3
解決策の影響
分析

dA2.4-4　
変更要求案の
定義

dA2.4-5
変更要求案の
要素分解

dA2.4-8　
変更要求の確
定と承認

dA2.4-7
変更要求案の
所要リソース見
積

dA2.4-６
変更要求案の
詳細化

dI2.１-1

dD2.１-1

Make

仕様変更
設計変更
製造変更

変更要求、変更時期、費用・コスト

★
★

★ ★

★

★ ★ ★ ★

★

sED.04

新品
在庫管理

修理依頼書

新品交換
（黒）

業務シナリオ
①顧客サービス、②通常返品、③修理受付、見積・受注、
修理完了・出荷、④クレーム受付、引取調査、報告、⑤代
品出荷・引取、⑥欠陥の修正

OEM修理依頼品

不具合
調整結果
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業務シナリオ

①一次受付

②苦情の聴き取り

③返品手続き

④検査・見積もり

工場依頼受付

検査結果記録

修理見積もり

営業への報告

修理見積作成システム（Contexer）

修理・クレーム管理台帳システム（Kintone）

修理日程管理 不具合管理システム
（Contexer）

不具合情報分析

⑤営業対応

⑥業務処理 修理完了・出荷
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修理・クレーム受付管理
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修理・クレーム管理システム

33
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業務プロセスに沿った情報記入項目
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修理見積もりシステム

35
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修理見積もり作成 問題点

 修理担当者に、これから到着す
る修理品・クレーム品の情報が
ない。（現物だけ、いきなり届く）

 営業がお客様からヒアリングした
、故障の症状の情報が、修理担
当者に伝達されない。

 修理見積り先が、取引口座があ
るかどうかの判断がつかない。
（いちいち調べる）

36
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修理見積もりシステム

37

製品修理価格
マスタ

顧客マスタ

交換部品マスタ

製品
マスタ

修理・クレーム
管理
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Kintone → Contexer修理システムへデータ連携

Kintoneから取り込んだ情報を
診断依頼書として修理担当者へ渡す

■起動時にKintoneのデータ
に接続し自動読み込み。返品受付画面
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診断結果を入力し見積書発行

機種毎に設定した点検
修理価格をマスタから
転記、計算。

機種毎に設定した交換
部品の一覧から、交換
パーツを選択

診断結果、工場所見の
入力
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修理報告書【お見積書】

従来の見積書

 お見積提出先  ご担当  取引形態

様

 販売店名  ユーザー名

様 様

 型式 故障内容（症状） 要求区分

 詳細内容（お客様から伺った内容）

検査・診断結果

型式 製造番号 修理の可否判断

診断内容（なぜ不具合の症状が出たのか）

スチールボールが抜けたことが原因と考えられます

お客様のご使用方法によるものです。

処置内容およびご使用方法のアドバイス等

スチールボールを追加し、圧力検査を行いました

リリーズスクリューは、3回転以上回すと抜けてしまいますのでご注意下さい。

修理内容および交換部品

修理内容・交換部品 型式 数量 単価 金額

1 点検

2 スチールボール

3 送料

4

5

6

7

8

9

10

11

発行元

（株）今野製作所　福島工場

×××

×××

2013年9月23日発行日：

※消費税は別途ご請求させて頂きま

す

×××

口座有り

修理のご依頼

FAX：0244-62-4263

福島県相馬郡新地町北原工業団地

154-4

電話：0244-62-3470

期限を過ぎた修理品は、代理店

様へ一旦ご返却させて頂きます。

予めご了承くださいませ。

お預かり期限

2013年10月7日

一度使って、二度目に使おうと思ったところ、ジャッキアップしない

田中○○商事

G-25 上昇不良

×××

dR2-941
修理報告書【お見積書】

G-25 ABC

×××

工場受付日

受

付

時

の

情

報

基

本

情

報

修理担当者

　　お預かりしております修理品について下記の通りご連絡申し上げます

お見積金額(税抜)

修理可能

××××××

修理しないで

メーカー処分（無償）

お客様ご回答欄（いづれの場合も注文書をご発行下さい）

修理しないで返却

（返却送料1,000円）

修理する
（ご回答後６日で出荷）

←kintoneと連携させることで情報を繋ぎ
見積計算だけでなく、不具合が起きた原因を
お客様へ伝えることが出来るようになりました。
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業務プロセスの見える化・ITカイゼンの取り組み

41

１．特注提案力の向上

２．アフターサービス力の向上

３．受注・生産・在庫の連携向上

①営業案件管理の見える化

②技術提案プロセスの見える化

③静脈流プロセスの見える化

④修理見積もりシステムの構築

⑤受注情報の見える化

⑥生産計画支援システムの構築

⑦在庫情報の全社共有
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見込み生産品目（MTS品）

• 生産品目 ：300アイテム

• うちMTS品 ： 30アイテム
（30品目で生産台数の68％）

• 平均出荷リードタイム：1.7日

爪つき油圧ジャッキ等 油圧機器

今回のITカイゼンは、30アイテムの
見込生産品（在庫品）が対象 「後補充型生産」

生産方式としては･･･

42
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製品在庫にまつわる３つの問題点

営業(東京/大阪)

業務(福島)

管理(福島)

在庫表が前日の情報。結局、いちいち電話
確認して、お客様に即答できていない。
情報を外出先でも見れるようにしたい！！

販売管理システムとエクセルと
何度も入力していて何だか大変。
しかも電卓で手計算もしているし･･･

後補充カンバンだけでは上手く回せない。
まとまった受注、納期が長い受注に対応するた

めに、どう生産計画をたてればいい？

43



© 2013  copyrights KONNO corp. 

情報のムダとり

【営業】
 在庫表があるのに「本当にあるか」を電話確認⑦
 標準工期が決まっているのに工場に都度納期確認⑦
 お客様からの納期問合せの回答を待たせてしまう②

【業務】
 エクセルの在庫表の入力が間違えやすい（行ズレ）④⑪
 入力ミスを確認、修正するのが大変④
 指示書から翌日出荷予定を電卓計算してエクセル入力⑫
 カンバンから翌日生産予定を電卓計算してエクセル入力⑫
 回収指示書から出荷実績を電卓掲載してエクセル入力⑫
 回収カンバンから生産実績を電卓計算してエクセル入力⑫
 夕方に入力が集中するためこの時間帯が忙しい⑧

【生産管理】
 随時入ってくる受注情報を、考慮しきれない⑩
 受注残リストから、メモ・転記・計算しなければ、ほしい情報
が得られない①⑪

 一括受注等が重なったときに負荷の山崩しがしにくい⑪
 経験を積まないと計画が立てられない⑨
 カンバンはマジック手書きのため毎日、消して書き換え⑬

①必要な情報を探すムダ
②必要な情報の到着を待つムダ
③不要な情報を生成するムダ
④不正確な情報を修正するムダ
⑤そもそも情報を蓄積するムダ
⑥そもそも情報を伝達するムダ
⑦情報の意味や精度を確認するムダ

情報のムダ・ムリ・ムラ

⑧負荷・タイミングの集中
⑨特定担当者しかできない
⑩情報が把握不能
⑪処理工数大・やりにくい作業
⑫重複作業・転記のムダ
⑬付加価値を生まない作業

44
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業務の流れ

45
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PSI連携システム

Production（生産）
Sales（販売. 計画）
Inventory（在庫）
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販売システムからContexerへ（受注データ）

Smile-BS による受注処理
（受注データ）

Contexerがデータ取り込み

47



© 2013  copyrights KONNO corp. 

受注情報の閲覧画面

もともと存在していた受注情報を
アクションにつながる形に加工する！
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生産計画・生産指示（カンバン）の発行

■取り込まれた受注データが、
■日別に表示され
■受注、在庫を見ながら･･･

■生産予定の
日別合計台数
■負荷を判断

■生産予定を入力
■この画面で標準品の生産計画は完了！

生産計画

49
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実績の入力（生産入庫・出荷・入出庫）

■カンバンを回収して
■生産実績を入力
■現在在庫が再計算

■出荷指示書を回収して
■出荷実績を入力
■現在在庫が再計算

■販売外の入出庫を入力
■現在在庫が再計算
■週末に棚卸し、差異あれば原因確認し入力

50
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Contexer有効在庫表 → Web

社内のグループウエア上で！

いいね！
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在庫管理システム

棚卸
在庫

入庫
実績

出庫
実績

在庫
補正

現在
在庫

＋ － ＋ ＝

前月末の
在庫数

今月（現在
まで）の
入庫数

今月（現在
まで）の
出庫数

理論上と
実際との
差異

現在の
在庫

棚卸し
記入票

補正値

繰越処理（月に１回）

現在在庫を知るにはどうするか？ コンテキサー操作演習より
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目次

２．事例紹介 (what)

１．なぜＩＴカイゼンに取り組むか？ (why)

３．どのように進めたか？～まとめ (how)

53



© 2013  copyrights KONNO corp. 

成果のまとめ

54

１．特注提案力の向上

２．アフターサービス力の向上

３．受注・生産・在庫の連携向上

●時間削減：739件×3名×△10分＝△370時間／年 → ２ヶ月分の時間！

●確実な情報連携、クレーム処理の円滑化

●2009年8月期 → 2013年8月期 BTO/DTO売上高174％ＵＰ！

●営業・技術・製造の連携の円滑化 （月平均5件の新規特注提案）

●在庫表作成業務の時間削減 40分→10分 △10分×243日 → △40時間/年

●有効在庫情報の鮮度向上 前日15:00時点/一日一回 → 随時更新

●生産計画、日時生産指示業務、管理者 → 業務スタッフへの移管

●過去の特注実績を再利用した営業提案
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大きく眺め、小さくカイゼン

①業務全体を大きく俯瞰
 プロセス参照モデル SCOR, DCOR

 戦略・プロセス・ITが整合する方法論 GUTSY-4

② ITカイゼンで小さく実行
 データ連携ツール Contexer

 クラウド型データベース Kintone

55

経営視点

現場主体

ＩＴ担当者はいない！
●技術担当者が兼任
●研修会への参加
●外部専門家の支援・指導
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まとめ

●経営戦略との整合。顧客価値を高める差別化ポイントに着眼

●基幹はパッケージ利用。他の業務システムは自分たちでつくる

●KintoneとContexerで、業務改善と同時進行する「ＩＴカイゼン」

●情報の清流化、データの連携。「情報が流れ、繋がっていく」

話し合う・やってみる 改善マインド！
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ご静聴ありがとうございました！




