
パートナー活用戦略の重要性
ビジネスおよび IT サービスのソーシングによる業績への影響
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アウトソーシングを求める動機の変化
に伴い、ソーシング戦略にも変革が求
められています。それはなぜでしょう
か。それは、ソーシングによってイノ
ベーションを成し遂げた企業が業績も
伸ばし、その他のセグメントと比べ
て、売上成長率が 2 倍、利益成長率が 
5 倍となっているからです。 

ソーシングにおけるニーズの段階
当初、アウトソーシングは主にコスト削減目的で利用され、
特に差異化しにくいプロセスについては、より安く、よりう
まく提供できるサービス・プロバイダーに委託されていまし
た。ところが現在では、アウトソーシングの動機が当時とは
変化してきています。コスト削減に対する期待は引き続き高
いものの、現在はそれに加えて、より複雑な需要に対応する
ためにソーシングを活用するようになってきています。

企業のイノベーションと成功に必要な重要な機能であるほ
ど、外部プロバイダーを利用したいと考える経営幹部が増え
ています。外部パートナーの活用戦略を考える CEO が増え
ているだけでなく、そのうちの実に 53% がイノベーション
を加速するために外部パートナーを活用しています2。マー
ケティング担当役員 (CMO) の 92% が顧客とデータの分析に
外部パートナーの活用を検討し3、成長重視の情報担当役員 
(CIO) の 68% が将来自社内で必要となる各種スキル、専門技
術、能力のバランスの変更に備えて、パートナーを広範に活
用しています4。

テクノロジーの目まぐるしい進化に、企業経営幹部の変革へ
の熱意もかき立てられるようです。現在の経営幹部は、新し
いチャネル、新しいビジネス・モデル、さらには新しい業界
をも生み出すテクノロジーのとてつもない影響力を直接目の
当たりにしてきた世代です。ソーシャル、モバイル、クラウ
ド・コンピューティング、ビッグ・データが収束する現在、
リーダーたちは、また別のさらに大きな変化のうねりが近づ
いていることに気づいています。そして、いち早くその大き
な流れに乗り、イノベーションのチャンスとして利用したい
と考えています。しかし同時に、自社の人材だけでは肝心の
能力が不足していることも認識しています。

企業がソーシングによるリレーションシップを示すのに、 
 「アウトソーシング」という表現を避ける傾向があるのも、
業務を外に出すのではなく、戦略的に必要な機能を自社内に
組み込むという意識の変化が理由のひとつとなっています。
最近 HfS Research という調査会社が行った調査によると、
ビジネスおよび IT サービスを利用している企業の 63% が、 
 「アウトソーシング」という表現を使わないことを望んでい
ました5。 

このように、ソーシング採用の「理由」が大きく変化してい
るものの、その「方法」はいまだ追いついていません。企
業・団体がビジネス結果を加速させるためにサービス・プロ
バイダーを利用する際に、パートナーを選択し、契約内容を
構成して、プロバイダーとの関係を管理する方法は、必ずし
もこうした高度な動機を反映しているとは言えません。

当調査について

このたび、世界中の企業からソーシングに関する意思決定者 
1,351 名の協力を得て、サービス (*) 業界で進む変化、中でも特に
なぜ企業・団体がソーシングを行うのか、またどのように行う
のか、今起こっている変化を理解するために、さまざまな業種
と規模の企業を分析しました。

*ビジネス・サービスとITサービスを含む

調査にご協力いただいた回答者のうち、およそ 40% が経営幹部
で、残りがサービスのソーシングの意思決定に直接関与する上
級管理者です。このうち、およそ 3 分の 1 が事業部門の管理者
で、他の 3 分の 1 が IT 部門の管理者です。企業・団体の規模
は、35% が従業員 10,000 名以上、65% が 1,000 ～ 9,999 名で
す。これらの意思決定者が所属する企業は、18 業種、12 カ国に
およびます。（うち中国・インド・ブラジル・ロシアなど新興国
市場は 30%、米国・日本・英国・ドイツ・フランスなどの成熟
市場は 70% です）1。

当調査・分析の一環として、公開財務情報から企業の各部門の
業績も調査しました。また、業績への影響が考えられる企業動
態要因を管理するため、多変量分析を用いました。
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では、なぜパートナー活用戦略がそれほど重要なのでしょう
か。それは先の調査から、多大な財務上の影響があることが
推定できるからです。意思決定者が広範かつイノベーション
を遂げるためにソーシングを行っている企業は、売上成長
率、利益成長率のほか、多くの財務指標で他社よりも優れた
結果が出ています。さらに重要な点は、ソーシングに際して
のサービス関係の設計、管理手法に顕著な違いがありまし
た。各種指標を業績と結びつけ、イノベーションを視野に入
れ、ガバナンスを統合していることです。

パートナー活用戦略の重要性
ますます変化するソーシング (**) のダイナミクスをより理解
するため、世界中の 1,300 名を超えるソーシングに関する意
思決定者を調査しました。その結果、ソーシングの動機がコ
スト削減から、業務プロセスの効果、競争優位性、事業イノ
ベーションといった高度な成果に変化していることが実証さ
れました。事実、IT インフラストラクチャー、アプリケー
ション、ビジネス・プロセスをアウトソーシングする理由と
して、コスト削減と効率のみと回答した意思決定者は、調査
対象者中の 7% 未満に過ぎません。多くの回答者が複数の動
機を持ち、39% が 1 つ以上のビジネス領域もしくは IT サー
ビス領域で、主にイノベーションを目的としてソーシングを
行っています。

**ビジネスおよび IT サービスにおけるソーシング

アウトソーシングの範囲とその背景にある動機を調べたとこ
ろ、次の 4 つのパートナー活用戦略に分類できることがわか
りました（図 1 参照）：6

•	 エンタープライズ・イノベーター（右上の象限）：事業上
のより広範な領域でアウトソーシングを行っています。ま
た、IT インフラストラクチャー、アプリケーション、ビ
ジネス・プロセスを横断して、イノベーションを推進する
ためのソーシングを行っています。これにより、運用方
法、バリュー・チェーンにおける役割、価値を収益化する
方法を変えています。中には業界全体の仕組みを刷新した
ケースもあります。

•	 エンタープライズ・オプティマイゼーション（右下の象
限）：同様に広範なビジネスおよび IT 領域でアウトソー
シングを行っていますが、その目的は主にとしてコスト的
な効率性と有効性の大幅な強化にあります。

•	 フォーカス・イノベーター（左上の象限）：比較的狭い領
域で集中的にアウトソーシングを行っています。サービ
ス・プロバイダーと協力して、事業の中の特定領域の改革
を進めています。

•	 フォーカス・オプティマイザー（左下の象限）：従来の 
アウトソーシング戦略です。対象領域のコスト的な効率性
と有効性を向上させるために、プロバイダーを利用してい
ます。

図 1. エンタープライズ・イノベーターを筆頭に、イノベーションを推進
するために広範にソーシングを行っている
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いずれも戦略としては有効ですが、比較すると突出している
のが、エンタープライズ・イノベーターの業績です。まず売
上成長率と利益成長率の平均を見ると、パートナー活用戦略
と業績の間におのずと相関があることがわかります。この 
相関の強さを調べるために、地域、企業規模、業種といった
他の企業動態による影響力を調整して詳細分析を行いま 
した7。

図 2. その他のセグメントと比べて、売上成長率は 2 倍、利益成長率は 5 倍を超え、業績が突出するエンタープライズ・イノベーター

その結果、テスト対象のあらゆる財務指標で、エンタープラ
イズ・イノベーターがそれ以外のパートナー活用戦略企業を
上回りました（図 2 参照）。エンタープライズ・イノベー 
ターは、健全な成長と継続的な投資を行っていることがわか
ります。では、この高い業績の背景には何があるのでしょう
か。要因として考えられるのがパートナー活用戦略です。 
パートナー活用戦略の分類別に調査を行った結果、エンター
プライズ・イノベーターはソーシングにおけるリレーション
シップから特にビジネス指向でイノベーション主導型の成果
を期待していることがわかりました。では、どのようなビジ
ネス優先順位に基づいてパートナー活用戦略を行っているの
でしょうか。プロバイダーに対して、どのような機能を求め
ているのでしょうか。パートナー活用戦略の仕組みに何か本
質的な違いはあるのでしょうか。

3.9%

1.9%

9.4%

4.5%

パートナー活用戦略別の売上成長率

2.5%

1.6%

10.9%

2.9%

パートナー活用戦略別の利益成長率

そ
の
他
の

パ
ー
ト
ナ
ー

活
用
戦
略

収益 売上高
償却前利益
(EBITDA) 純利益

継続
事業利益

希薄化後一
株当たり
利益 (EPS)

営業活動
によるキャッ
シュ・フロー

調整後
フリー・

キャッシュ・
フロー

エ
ン
タ
ー

プ
ラ
イ
ズ
・

イ
ノ
ベ
ー
タ
ー

15% 18%

5% 6%

24% 22% 15% 22%

3% 2% 7% 2%

9% 11%

4% 2%

傾向分析：業績との関連性

資本支出

10%

-3%

3 年間の平均成長率 %：2011 年

3 年間の平均成長率 %：2011 年3 年間の平均成長率 %：2011 年



5

高い期待…
パートナー活用戦略が異なっても、ソーシングに関する意思
決定者間で共通するビジネス目的がいくつかありました。国
を問わず、すべてに共通して最も重視されているのがコスト
削減です。その他、既存の顧客からの収益増大と新規顧客の
獲得、高度な技術スキルの維持、データ品質の向上と分析機
能の向上などがありました。

一方、ビジネス上の優先順位に最も顕著な違いが見られたの
が、俊敏性と市場即応性の領域です。エンタープライズ・ 
イノベーターでは、ビジネス目的として、迅速にイノベー 
ションを推進し、成長機会を逃さず利用することに高い優先
順位が付けられています。このため、サービス・プロバイ 
ダーに対して、通常とは異なる能力を求めています（図 3 参
照）。エンタープライズ・イノベーターの強いイノベーション
の意欲が、プロバイダーを厳選する傾向に表れています。彼
らは選定の基準、つまりプロバイダー候補とその価値を査定
する方法も異なります。

図 3. フォーカス・オプティマイザーと比べてエンタープライズ・イノベーターは俊敏性と即応性を重視する傾向にあり、結果として、プロバイダー
に求める能力の組み合わせに変化が見られる

サービスの利用者の大多数は、高品質のサポート、セキュリ
ティーに関する専門知識、各社独自のビジネス知識、カスタ
ム・サービスと「ベスト・プラクティス」を求めています
が、エンタープライズ・イノベーターは、これよりさらに高
度の期待を持っています。

エンタープライズ・イノベーターで優先順位が高いのが俊敏
性です。地域的拡張計画の命運が、いかに迅速に変革し、新
規市場でのサービス提供に対応できるかにかかっているから
です。このため、企業がどこに進出しても頼りになる、実証
されたインフラストラクチャーを持ち、経験の豊富なプロバ
イダーを求めるのです。エンタープライズ・イノベーター企
業は、新規市場に参入し、新製品を提供するためには、俊敏
なサプライチェーンが必要だと考え、業界事情に精通し、サ
プライチェーンの統合、可視化、コンプライアンスの向上を
支援できるサービス・プロバイダーを求めています。また、
エンタープライズ・イノベーター企業の多くが新規ビジネ
ス・モデルの可能性を検討しているため、さまざまな業界で
のビジネス戦略経験が豊富で、必要なイノベーションの設計
と実施に役立つプロバイダーを望んでいます。

ビジネス優先順位の違い

俊敏性

新たな地域への事業拡大

サプライチェーンの拡大と統合

新規ビジネス・モデルの実現

戦略パートナーへの期待の違い

俊敏性

広範なグローバル・インフラストラクチャー

業界標準を推進し、コンプライアンス対応の
導入を積極的に行うリーダー

ビジネス戦略と変革の経験

�2.2 倍
�2.2 倍

�1.7 倍

�1.7 倍
�1.5 倍

�1.2 倍

即応性

市場の変化とテクノロジーの変化への備えと対応

イノベーションを実現する社風

予測分析モデリングの実現

即応性

テクノロジー・イノベーションの活用と推進

堅牢なクラウド機能

即応性の高い組織的な変更管理

高度なビジネス分析能力

�1.8 倍

�1.5 倍
�1.4 倍

�1.4 倍
�1.4 倍
�1.3 倍
�1.3 倍

� エンタープライズ・イノベーター対フォーカス・オプティマイザー
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また、エンタープライズ・イノベーターは、市場とテクノロ
ジーの変化に注意深く備え、競合他社よりも迅速に対応でき
る傾向が見られます。このため、モバイル、ソーシャル、分
析といった破壊的テクノロジーの利用に精通した、実績の豊
富なプロバイダーを求めています。ここでは、強力な R&D 
能力が重要性を発揮します。また、クラウドを利用して迅速
にイノベーションを設計、実施、拡張できるプロバイダーを
求めています。エンタープライズ・イノベーター企業はより
迅速に応答するため、特に予測分析を重視し、次に何が起こ
るかをいち早く察知できるようにしています。このため、高
度な分析能力を有し、新たな知見とビジネス機会の発見に貢
献できるプロバイダーを求めています。エンタープライズ・
イノベーター企業にとって、イノベーションは短期的な優先
項目ではありません。社風としてイノベーションを全社的に
浸透させることを強く望んでいます。彼らはこの目標を達成
するために、社風の転換に寄与する協力しあう環境、イン 
センティブ、その他の組織改革を設計し、実装する能力のあ
るプロバイダーの協力を求めているのです。 

成長のためのパートナー活用戦略

スペイン大手の La Caixa 銀行は、長引く欧州の金融危機に素早
く対応し、スペイン全域のみならず本国以外の諸外国を含む  
M & A による大胆な戦略的成長計画を打ち出しました。しかし、
本国以外には IT サポート部隊を持たないことから、新たな買収
先を迅速に統合するために、本国以外の各地域での豊富な運用
実績を持つサービス・プロバイダーが必要でした9。

新規テクノロジーを率先して活用する銀行として定評を得てい
るこの銀行は、その優位性を強化するため、強力な研究とイノ
ベーション能力を持つことも、提携するプロバイダーの要件と
しました。プロバイダー候補は、ソーシャル、モバイル、クラ
ウド、分析について深い専門的能力を持ち、銀行の顧客対応が
飛躍的に向上するように支援できなければなりません。

このようなビジネス優先順位を念頭に、この銀行は IT サービ
ス・プロバイダーと 10 年間のソーシング契約を締結しました。
この提携の一環として、プロバイダーは La Caixa 銀行の研究開
発センターを開き、最新テクノロジー、リサーチ機能、高度な
銀行のビジネス・プロセスへのアクセスを共有することになり
ました。この銀行は、契約期間中のコスト削減額（見込み：4 億
ユーロ = 約 520 億円）の一部を再投資し、さらにイノベーション
と成長を推進することを計画しています。

革新的なグローバル・プロバイダーとの提携により、IT 技能を
向上できるだけでなく、大胆な成長戦略と業界の主導的地位を
確立するのに必要な社風としてのイノベーションも実現してい
ます。（1 ユーロ = 130 円換算）

「この契約により、顧客サービスの
向上だけでなく、イノベーションと
新規テクノロジーが成長の鍵となる
この業界で、競争優位に立てるよう
になりました」8

— La Caixa 銀行 ゼネラル・マネージャー、Juan Maria Nin 氏
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…達成された成果の違い
エンタープライズ・イノベーターは、従来とは異なるプロバ
イダーを求めるだけでなく、構築したリレーションシップも
従来とは本質的に異なるものでした。ビジネス目的を達成す
るため、長期の提携関係の構造と管理方法を抜本的に変える
必要があるからです（図 4 参照）。

図 4. エンタープライズ・イノベーターは、ビジネス成果と連動する指標を持ち、イノベーションをソーシングの範囲に盛り込んだ契約を締結し、 
ガバナンスを統合する傾向がある

成果に連動する指標

ビジネス成果に連動する指標

ビジネス目的に沿ったサービス
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�1.7 倍
変革の範囲

社内スタッフの役割の変革

幅広いデリバリー・モデル

パートナーが影響を及ぼす戦略

垂直統合型の契約

�1.4 倍
�1.7 倍
�2.1 倍

�1.5 倍
ガバナンス統合

プロバイダー間のサービス統合

全社的なガバナンス

フォーカス・
オプティマイザー

フォーカス・
イノベーター

エンタープライズ・
オプティマイザー

エンタープライズ・
イノベーター

エンタープライズ・イノベーター対
フォーカス・オプティマイザー

�1.4 倍

� � �
�

� � �
�

� �
� � �

� � �
� � �

��他のセグメントよりも非常に該当する 他のセグメントよりも比較的該当する

パートナー活用戦略による最大の違いとして挙げられるの
が、戦略的成果を目指したビジネス指向の指標、変革の推進
を目的とした契約範囲、意思決定をコーディネートして目標
とする成果を達成するガバナンスの統合アプローチなど 
です。
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成果に連動する指標
従来、SLA（サービス・レベル・アグリーメント）は、シス
テムの可用性やサービス・サポート電話当たりのコストと 
いった運用またはコストを重視した方策でした。しかし、 
エンタープライズ・イノベーターはよりビジネス指向の方策
で委託しています。プロバイダーの指標をより大きく、より
戦略的なビジネス目的に連動させています。

例えば、金融機関ではモバイル・バンキングの導入を加速す
ること、電気通信業界では加入者獲得コストの削減やグレー
ドアップ率や セット販売率の向上、小売り業界では新規市場
への拡張を目指す積極的展開スケジュールへの対応などを意
味します。このような考え方の変化により、新たなベンダー
評価モデルが出現しました。コスト削減に限定されない広範
なビジネス目的に対するプロバイダーの貢献度を査定できる
ものです。

エンタープライズ・イノベーターはまた、ソーシングする 
サービスを広範なビジネス目的に合わせています。つまり、
どのサービスをソーシングするかを決定する際は、目標とす
るビジネス成果の達成に関するあらゆる処理を対象としてい
ます。プロバイダーがビジネス・プロセスに抜本的な変化を
もたらすほどの垂直的影響力を持つ場合には、利益を危険に
さらしても、業績連動のインセンティブに同意すると考えて
います。

変革の範囲
エンタープライズ・イノベーターは、抜本的なイノベーション
に必要な能力を獲得するためにソーシングを行っています。
このため、そのような企業のソーシングにおけるリレーション
シップには変化傾向が見られます。例えば、ビジネス・プロ
セス、アプリケーション、テクノロジー・インフラストラク
チャーなど、全体的な変化が可能となる垂直統合的な契約が
多く見られます。イノベーションと広範な変化にも複数の 
サービス提供モデルが必要でしょう。

エンタープライズ・イノベーターは、従業員の役割の変革を
推進するため、業界および機能に関する専門技術が豊富なプ
ロバイダーを利用する傾向が強く見られます。例えば、マー
ケティングのイノベーションを目指し、分析機能をソーシン
グしている場合、その企業が望んでいるのは単なるソフト 
ウェアやレポートだけではありません。パートナーに本当に
期待していることは、マーケティング部門の仕組みを再構築
するためのサポートです。顧客セグメントの把握だけでな
く、「個客」を深く理解し、現在何が起きているか把握する
だけでなく、将来を予測できるようにすることです。

エンタープライズ・イノベーターは社内に不足する知識と専
門技術を補完するためにプロバイダーを利用することが多い
ため、戦略の構築には提携したパートナーの知見を活用する
傾向が高くなります。例えば、新しい地域の市場に進出する
場合は、進出対象となる地域ですでに豊富な経験を持つプロ
バイダーから得た情報やアドバイスを検討しています。
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ガバナンス統合
エンタープライズ・イノベーターは全社的ガバナンスを迅速
かつ積極的に推進します。ビジネス成果の実現に重点を置く
企業は、事業部門間の情報提供と共同作業が必要であること
を認識しています。例えば、新製品とサービスの市場投入期
間の短縮が目的であれば、関連サービスのソーシングの意思
決定についてマーケティング、製造、配送、セールスの全部
門の発言が必要となるでしょう。

広範なビジネス目的の達成には、サービス・プロバイダーも
また複数の関与が必要となる場合が多く、同時に統合の必要
性も高くなります。フォーカス・イノベーターであっても、
この問題に直面します。イノベーションの対象が限定的で
も、広範でも、ビジネス・プロセス、アプリケーション、テ
クノロジー・インフラストラクチャーに大きな影響を及ぼ
し、複数のベンダーによる作業が必要となるのが一般的で
す。クラウド・コンピューティングの着実な浸透も一因と 
なって、ベンダーがますます増えていますが、これもまた、
エンタープライズ・イノベーター企業がサービス統合を重視
する要因となっていることが考えられます。

イノベーションが組み込まれた契約

CEMEX は、世界有数のセメント、生コンクリートなどの建設用
資材の製造・販売会社です。他の建設資材業社と同様
に、CEMEX も世界的金融危機のあおりを受けて苦境に直面しま
した。その後、業界の回復基調の中でより一層体質を強化して
いくには、競争優位性を確保し、新たなビジネス機会をすかさ
ず捉えて対応できる俊敏性を得るために、イノベーションを加
速する必要があると考えました。

そこで、世界的に建設資材を扱う同社は、戦略的ソーシングプ
ロバイダーを利用することを決めました。それはコスト削減と
生産性の向上だけでなく、抜本的なイノベーションを支え、俊
敏性の向上と市場での競争優位性に貢献できるプロバイダーで
す。契約は、ビジネスから IT サービスまでを広範に垂直統合
し、同社が目指すイノベーション成果までを見据えた範囲とな
りました。

イノベーションが将来の成功を左右する重要な鍵となると考え
た CEMEX は、その優先度に基づきソーシング計画を立てまし
た。契約により、プロバイダーには CEMEX が目指すビジネス
成果を達成するため、毎年変革プロジェクトに投資することが求
められます。これにより、基本契約で 10 億米ドル（約 1,000 億
円）を超える大幅な節約が計上されていきます。一方で、目標
達成のための協力体制を奨励するため、投資モデルに成功報酬
型のメカニズムも盛り込みました。これにより、目標とするビ
ジネス成果を達成した場合には、プロバイダーは投資を回収す
ることができます。（1 ドル = 100 円換算） 

また、CEMEX は組織を横断するガバナンス・チームも設置しま
した。それは変革の可能性、ビジネス・ニーズ、予想される投
資対効果に基づき、変革プロジェクトを選定する管理部門で
す。ガバナンスが全社的に統合されたことで、同社とそのサー
ビス・プロバイダーは、ビジネス上の戦略的必須事項を社内の
あらゆる部門でサービス提供に組み込んでいます。

「この契約により、今後さらに柔軟
性、俊敏性、競争力に秀でたグロー
バル・カンパニーを目指す当社のイ
ノベーションへの取り組みが、より
強固になります」 

— CEMEX、財務管理担当上級バイス・プレジデント、Fernando Gonzalez 氏
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ソーシングのニーズの段階の引き上げ
パートナー活用戦略がビジネス戦略として普及するにつれ
て、ソーシングの動機にも変化が見られます。経営幹部は 
ソーシングのニーズ段階を引き上げ、イノベーションのよう
に高度のビジネス成果を求めるようになります。もちろんコ
スト削減の重要性が下がることはありませんが、むしろ目的
を達成するための手段、つまりイノベーションと成長のため
の資金を獲得する方法として捉えられます。

もっとも、ビジネス目的に合わせてソーシング計画を変えた
企業や団体の比率はまだわずかです。その先頭集団がまさ
に、エンタープライズ・イノベーターに分類される好業績企
業なのです。そうした企業はいったいどのような方法を取っ
ているのでしょうか。それはビジネス成果に連動する指標、
変革の範囲、ガバナンス統合です。ビジネス戦略に基づき、
より総合的な視点でパートナーの有効な利用方法を検討して
います。ソーシング戦略の設計もこの考え方に準じて、対象

とするビジネス目的の達成までを見据えた、広範かつより統
合されたものとなります。

もし現在のアウトソーシングの目的や目指しているビジネス
成果についてまだご検討をされていない場合は、まずそこか
ら始めてみてはいかがでしょうか。ソーシングにおけるリ 
レーションシップについて、すでに明確なご要望をお持ちの
場合は、次にもう少し詳細なご検討をお勧めします。「現在
のソーシング方法は、目的に沿っていますか」です。これを 
確認するには、図 5 にまとめた具体的検討事項をご利用くだ
さい。 

多くの企業・団体がビジネスおよび IT サービスをソーシン
グし、必要な機能を入手しています。ところが、目標とする
ビジネス成果を達成できるのはそのうちのごくわずかです。
エンタープライズ・イノベーターの企業から、そのご要望を
達成するための貴重なインサイトが得られるはずです。

図 5. ソーシング関連の意思決定者には、ソーシングの動機の変化に応じて、ソーシングのリレーションシップの構造と管理の見直しが求められる

ビジネス成果に連動する指標

変革の範囲

ガバナンス統合

ご検討のための質問（一例）

• どのようなビジネス目標を達成したいとお考えですか?

• 期待した成果を達成するのに必要な機能は何ですか?

• ベンダー選定基準をどのようにお考えですか?

• どのような SLA（サービス内容の合意書）が理想的ですか?

• クラウドを活用されていますか?

• 戦略ソーシング契約は垂直統合型ですか?

• ソーシング業務は汎用的なサービスですか? それともカスタマイズ・サービスですか?

• ソーシングにおける長期的な戦略パートナーによる戦略への影響はありますか?

• ガバナンス・モデルはどのように構築していますか?（個別契約、一元化、全社的）また、
その構築にはどなたの参加が必要ですか?

• ガバナンス統合で重要なコントロール・ポイントは何ですか?

• CIO の役割はどのように変化していく必要があるとお考えでしょうか?

• サービス・プロバイダー間の管理と調整を自社で行いますか、それともサービス・
インテグレーターを利用しますか?
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