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要約

- 企業においては、イノベーションを継続的に行って、企業価値を高めていく必要
があり、そのためには、「コア」に最良のリソースを投入できる枠組みがあること
が望ましい。

- 「コア」に投入するリソースは、新しい形のアウトソーシングの枠組みを社内に
定着させ、それを一定サイクルで回していくことによって生み出すことができる。

- 新しい形のアウトソーシングとは、業務対象の特性を分析し、特性に応じたコン
トロールをかけつつ外部化する形態である。これを「アウトタスキング」と呼ぶ。
企業は、定期的に業務プロセスの分析を行い、アウトタスキングの是非を判断して
いかなければならない。

- シスコIBSGでは、企業がアウトタスキング戦略を導入するのに必要なノウハウを
「ITアウトタスキング・ソリューション」にまとめ、顧客企業に提供している。

新しいアウトソーシングの仕組みが 
「コア」に投入するリソースを継続的に生み出す

限られた社内のリソース　
　企業が日々の活動を行っていくためには、人・モノ・金のリソースを必要とする。これ

らのリソースは言うまでもなく無限ではない。

　経営が現状維持を旨とし、日々の企業活動をそのまま行っていくだけなら、リソースが

不足することはない。しかし、さらなる成長を期し、新規事業、新製品開発、新規市場な

どに注力しようと考え始めると、必ずリソースの逼迫が問題となる。

　特に、企業が苛烈な競争を勝ち抜いて首位を獲得しようというとき、あるいは、二位以

下の追撃を振り切って首位を維持していこうとするとき、リソース割り当ての問題は非常

に戦略的な意味を帯びてくる。競合企業をはるかに上回る売上や利益率を現実のものとし

ていくためには、高い付加価値を生む事業や製品に優先的にリソースを割り当てていかな

ければならない。そのリソース、特に優秀な人材はどこから持って来るべきか？

　企業活動における「イノベーション」の重要性を80年代半ばに指摘したP・F・ドラッ

カーは、この問題に関して次のように述べている。やや長くなるが引用したい。

イノベーションを加速化する IT アウトタスキング IBSG

シスコシステムズ インターネッ

トビジネスソリューションズグ

ループ（IBSG）では、世界の大手

企業や政府機関などに対して、IT

を活用した経営改革を成功に導く

助言活動を展開している。

IBSGのソリューションは、シスコ

システムズ自らがITを活用した経

営改革を実践するなかで獲得した

ノウハウ、そして、IBSGが過去数

年行ってきた助言活動によって得

られた経験を凝縮したものであ

り、企業が経営改革の第一歩を踏

み出す際に役立てていただけるも

のとなっている。

イノベーションを経営管理者にとって魅力的なものにするための第一の段階は、もは

や活力を失ったもの、陳腐化したもの、生産的でなくなったものの廃棄を制度化する

ことである。

　スタッフ活動についてはもちろんのこと、一つ一つの製品、工場、技術、市場、流

通チャネルの継続の可否についても、三年ごとに判定しなければならない。

　これまで手がけていなかったとして、「今日これから、この製品、市場、流通チャ

ネル、技術を手がけるか」を問わなければならない。答えが「ノー」であれば、「そ

れでは検討しよう」ではなく、「それでは、この製品、市場、流通チャネル、スタッ

フ活動に資源を浪費するのをやめるにはどうすべきか」を問わなければならない。　

　　　　　---中略---
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　ドラッカーは、企業が成長を持続していくためには、イノベーションへの取り組みが責

務だという考えに立っている。ここでは、新製品や新市場だけでなく、新機軸を採り入れ

た業務効率化やコスト削減への取り組みなど、企業が成長するために行うすべての試みが

イノベーションに相当する。

　ただ、放っておけば緊張感が失われて一時的な取り組みに終わってしまうため、経営管

理者はイノベーションへの取り組みを「制度化」する必要がある。しかも、そこに割り当

てるリソースを確保するため、陳腐化した製品や事業などを定期的に「廃棄」しなければ

ならないという論理である。

　ドラッカーが言うまでもなく、現在のように企業間競争がグローバル化し、連綿と技術

革新が起こっているなかでは、「守旧」は企業活動の緩慢な死を意味する。競争に勝ち、

新たな顧客を獲得し、利益率を向上させていくためには、イノベーションを継続的に行っ

ていかなければならない。そうした取り組みこそが企業を鍛え、「コア」を磨き上げる。

　そのことは、トヨタ、キヤノン、セブン-イレブン、ヤマト運輸などの日本の優れた企業

を見れば明らかである。

　コアを磨き上げるイノベーション。そのためのリソース、特に人材の確保を、80年代半

ばのドラッカーは陳腐化した要素の「廃棄」に求めた。

　しかし現在では、もう少し違った選択肢がある。

アウトソーシングの現状
　わが国では80年代半ばからアウトソーシングが活発になり、現在では、ありとあらゆる

業務分野のアウトソーシングビジネスが確立している。アウトソーシング事業者を検索で

きるサイトでは、「営業」や「経営」のアウトソーシングすら可能になっていることがわ

かる。だが本稿では、話をIT関連のアウトソーシングに限定して進める。

　IT関連アウトソーシングの形態は多岐にわたるが、大きくは、次の3つに分かれる。

　①サーバー、ストレージ、ネットワークなどハードウェアやインフラの所有・維持管理

　　を外部化するもの

　②IT部門の一部ないしほとんどを、アウトソーシング受託事業者と新たに設立した合弁

　　子会社に移行させるもの

　③コールセンター、ヘルプデスク、人事関連など、特定業務プロセスを外部化するもの

　①～②は「IT部門が関係するアウトソーシング」であり、狭義のITアウトソーシングと

言える。IDCジャパンの調査によると、狭義のITアウトソーシングを利用している企業の割

合は全体の約3割（サンプル件数3,262社、2005年1月発表）。大企業ほど活発に活用してお

り、従業員5,000人以上では3年以上にわたって利用している企業が61.9％に上る。
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　実はこれは、あらゆる種類の組織が、自らの健康を維持するために行っていること

である。いかなる有機体といえども、老廃物を排泄しないものはない。さもなければ

自家中毒を起こす。

　　　　　---中略---

イノベーションを行うためには、イノベーションに挑戦できる最高の人材を自由にし

ておかなければならない。同時に、資金を投入できるようにしておかなければならな

い。　　　　　　　　　　　　　　（「イノベーションと起業家精神」第13章）



　③はビジネスプロセスアウトソーシング（BPO）とも呼ばれ、独立した市場を形成してい

る。BPOの典型は、米英企業がコールセンター業務を賃金の安い英語圏の国々にアウトソー

シングする形態である。IDCジャパンが2004年9月に発表したところによれば日本国内でも

BPO市場が成長しており、2008年までに年平均8.8%の成長により1兆円以上の市場になると

予測されている。

　①～②のITアウトソーシングと③のBPOは、いずれも「ITが密接に関わるアウトソーシン

グ」であり、本稿では一括りにして「IT関連アウトソーシング」として稿を進める。

　IT関連アウトソーシングが企業に浸透しているのは、言うまでもなく、それによってコ

スト削減メリットが得られるからである。多くの企業は、10～20％のコスト削減が見込め

るのであればIT関連アウトソーシングに着手する。

　2000年前後から、大規模なアウトソーシングスキームが見られるようになった。顧客企

業と大手アウトソーシング受託企業との間で合弁子会社を設立し、IT部門の人員や資産の

ほとんどを移した上で、その合弁子会社に対してIT業務をアウトソーシングする形態であ

る。当時はまだ不況下であり、今後も大きな成長が見込めないと判断した大手企業がこの

スキームを相次いで採用した。このスキームでは、7～10年にわたってアウトソーシングを

続けるなかで段階的にコスト削減を実現し、最終的には現状の20％程度の削減まで持って

いくのが通例である。

　歴史的な視点で見れば、こうしたIT関連アウトソーシングもまだまだ発展途上段階にあ

り、委託者と受託者の双方が試行錯誤しなければならない部分が数多く残っていると考え

られる。その証拠に、「ITアウトソーシングの現状に満足していない」、「成功している

とは言えない」とする声が少なくない。

　シスコシステムズが2004年2～3月に行った調査では、調査対象（日本企業のITエンジニ

ア1,000名）の25.1％が現状のアウトソーシングサービスに不満を表明した。不満の理由

は、表1に掲げる通りである。

　　　　　　表1　ITアウトソーシングに対する不満の理由

　また、最近のIT専門誌で報告されているITアウトソーシング案件の失敗事例では、表1と

同じ理由に加えて、以下のようなパターンがあることが指摘されている（日経コンピュー

タ、日経情報ストラテジーなどによる）。

　①不況時にアウトソーシング契約を結んでIT関連コストを削減したものの、その後好況

　　になり、事業拡大に伴ってIT増強を行う必要が出てきた。だがリソース不足で思うよ

　　うにならない。事業機会を逃してしまいかねない。

　②ITアウトソーシングによってIT部門の人員を大幅に削減した。残った少数でIT戦略立

　　案を担当するはずだったが、現実的にはアウトソーシング受託会社との間で庶務・雑

　　務に忙殺されている。戦略立案まで手が回らない。

　③ITアウトソーシングの長期契約を結んだ。その後に出てきた新規技術を導入すれば、

　　さらなるコスト削減が可能になることが判明したが、長期契約が足かせとなって、新

　　規技術を取り込むことができない。
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コストがかかりすぎる　 47.0%

長期契約のため、受託側の真剣さが失われていく 35.5%

サービス品質を計測する方法がない　 34.4%

投資効果、費用対効果を計測する方法がない　 32.2%



　われわれは、アウトソーシングが歴史的にはまだまだ発展途上にあるという謙虚な認識

に立って、これらの不満・失敗から多くのことを学ばなければならない。特に重要なのは

以下であろう。

　第一に、アウトソーシングをコスト削減の観点からのみ考えると、アウトソーシング対

象になっているリソースが潜在させている「価値」を見失うということである。リソース

が持っているコスト削減力と価値向上ポテンシャルの双方を冷静に見なければならない。

　第二に、単純なバルクアウトソーシング（いわば丸投げのアウトソーシング）にはデメ

リットが出やすいということである。バルクアウトソーシングでは、顧客企業が意思決定

できるポイントは「契約を結ぶか否か」の部分しかない。その後、様々な好機が巡ってき

ても、新たな意思決定を駆使して価値を向上させていくことが一切できない。

　第三に、アウトソーシングに何らかのコントロールをかけなければならないということ

である。アウトソーシング実施後のサービス内容に常時モニタリングをかけ、サービス品

質が劣るようであれば改善を命じられる枠組みを残しておくことは当然である。また、ア

ウトソーシングを行う以前に、「どうすれば効果的なコントロールが可能になるか」を考

える、つまり、アウトソーシングの中身そのものにもコントロールをかけることも重要で

ある。

　第四に、アウトソーシング受託企業の側にもインセンティブを与えなければならないと

いうことである。ほとんどのアウトソーシング案件では、受託企業側に「成約にこぎつけ

る」インセンティブは働くが、成約後に「サービス内容を改善する」インセンティブは働

かない。すなわち、中長期の契約のなかで、自然と怠慢なサービス姿勢が生まれる。これ

には、アウトソーシング受託企業側の非だけでなく、そのような姿勢を生む契約スキーム

にしてしまった委託企業側の落ち度もあると言える。

　第五に、アウトソーシングがただ一度きりのものであってはならないということであ

る。Plan-Do-Check-Actionの改善サイクルを採り入れ、場合によってはアウトソーシング

を追加発注する、あるいはインソーシング（一度外部化したものを内部に戻す）を行うと

いった、機動的な意思決定を駆使するものでなければならない。

アウトソーシングにコントロールをかける
　何のためにアウトソーシングを行うのか？この問いに対する答えは、従来、「コスト削

減を行うため」であった。しかし、上に学んだことから、今後はその答えを、「企業価値

を高めるため」に転換しなければならない。

　企業価値向上のためのアウトソーシングとは、すなわち、ドラッカーの言うところのイ

ノベーションへの取り組みを可能にする大胆なリソース配置と対になるものである。アウ

トソーシングを行うことで、優秀なリソースがコアに投入できるようになる。その逆も真

で、優秀なリソースを継続的にコアに投入するために、連綿とアウトソーシングの余地を

探っていく。そうしたものでなければならない。

　そうした条件を満たすのは、有意な部分を選択した上で外部化するアウトソーシングで

あり、受託企業をコントロールできるアウトソーシングであり、受託企業にサービス改善

のインセンティブが働くアウトソーシングである。シスコでは、その答えが「アウトタス

キング」であると確信し、すでに数年にわたって実践してきている。

　「アウトタスキング」（Out-tasking）という言葉は、「アウトソーシング」と対比的な

意味を持つ。後者は従来型のいわば丸投げで外部委託する形態。それに対し、前者は委託

側が「主体的なコントロールをかけて外部委託する形態」を指す。いわば、コントロール

の手を緩めないアウトソーシングである。
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�　シスコでは90年代半ばから戦略的なITの活用を自らの使命と位置づけ、「事業戦略を支

えるIT戦略」および「IT戦略によって飛躍できる事業戦略」の実践を続けてきた。それに

よって得られたベストプラクティスを広く顧客企業と共有し、新しい時代の新しい企業像

をともに作り上げていこうというビジョンを持っている。IBSG（インターネットビジネス

ソリューションズグループ）の活動も、その一環として始まった。

　90年代半ば、急速に事業規模が拡大しつつあったシスコでは、様々な業務においてリ

ソースが不足しているという現実に直面した。そこで周到な検討がなされ、パイロット導

入で有効性を検証し、その後の試行錯誤を経て社内に定着したのが、この「アウトタスキ

ング戦略」である。

　アウトタスキングの最も優れた戦略的特徴は、企業の成長に必要なリソースを「社内か

ら」調達できる枠組みであるため、1人当り売上、1株当り利益といった単位当りの業績指

標を希薄化させることなく、恒常的に上昇させていくことができるという点である。従っ

て、同業他社との比較では常に優位を獲得できるポテンシャルがある。

　ここで改めて確認しておくと、アウトタスキングは単にアウトソーシング事業者をうま

くコントロールするためだけに導入するのではない。それによって余裕ができた優秀なリ

ソースを、再びコアに投入するために行うのである。成長を加速化させるための戦略であ

り、企業価値の向上に密接に関わる戦略である。

　シスコでは、機器製造やIT関連業務だけでなく、人事、財務・経理、顧客対応などの分

野でも、積極的にアウトタスキングを進めている。それも、一時期にアウトタスキングの

スキームを作り上げて終わりとするのではなく、恒常的にアウトタスキングの比率を高め

るべく取り組んでいる。これは、繰り返しになるがコアに投入すべきリソースを継続的に

生み出すためである。

　なお、シスコでは、人的リソースの再配置をスムーズにするための総合的な人材教育プ

ロジェクト、シスコユニバーシティが並行的に稼動している。

　図1　シスコにおける各部門のアウトタスキング比率
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6コア とコンテキストとの対比
　アウトタスキング戦略を確立する過程で、シスコの経営チームは「キャズム」（川又政

治訳、翔泳社）で知られるジェフリー・ムーアに助言を求めた。彼は、企業内のリソース

を区分する概念として、「コア」と「コンテキスト」を打ち出し、これに「ミッションク

リティカル」、「ノンミッションクリティカル」という区分を組み合わせてマトリクス化

することによって、リソースの外部化／内部化の明確な指針が得られるとした。　

　

　○コア 　＝　 顧客視点から見て競争優位の源泉となっている企業活動

　○コンテキスト　＝ コア以外のすべての企業活動

　○ミッションクリティカル

 ＝ 遂行が不完全だった場合、ただちに、自社にリスクをもたらす企業活動

　○ノンミッションクリティカル 

 ＝ 遂行が不完全だったとしても、ただちに、自社にリスクをもたらすこ

  とはない企業活動

　これらの定義の最大の特徴は、コアを、顧客視点で考えていることである。自分たちが

「これがわれわれのコアである」と考えるコアではなく、あくまでも顧客から見たコアで

ある。別な言い方をすれば、同一事業を営む企業が自社を含めて複数あるとして、圧倒的

大多数の顧客が自社を選択してくれる根拠となる有形無形の競争優位点が、コアである。

　企業はこのコアに最も優れた人材を投入し、潤沢に資金を提供しなければならない。ま

た、コンテキストには、リソースが少なくて済むような工夫を施していかなければならな

い。

　一方で、ジェフリー・ムーアは「コアは、いずれコンテキストになる」と述べている。

競争が激しく、技術の進展が著しい現在では、今年コアであったものが来年もコアであり

続ける保障はどこにもない。仮に、陳腐化していくコアにこれまで通り、最良の人材と潤

沢な資金を割り当て続けていくとしたら、どうなるだろうか？競争優位が失われることに

ならないだろうか？

　このことから、企業はコアが移り変わっていくことを前提に、リソースの配置を恒常的

に調節していかなければならない。言い換えれば、その時点におけるコアに、常に最良の

リソースが配分できるように、何らかのサイクルを回していくことが必要になる。それを

可能にするのが、アウトタスキング戦略である。

　業務の一定部分をアウトタスキングし、余裕の生じたリソースをコアに割り当てる…。

時間が経つと、これまでコアだったものがコンテキストに変化する。そこで、アウトタス

キング対象業務の見直しを行う。場合によってはアウトタスキングの比率を増加させる。

それによってリソースの余裕を生み出し、新しいコアに割り当てる。

　このサイクルを繰り返すことによって初めて、新たに定義されたコアにその都度、最良

のリソースを投入することができるようになる。これは、ドラッカーが「廃棄を制度化」

しなければならないと言ったのと、ほとんど同じ意味である。

　なお、アウトタスキング戦略では、従来型のアウトソーシングが否定されているのでは

ない。コア／コンテキスト、ミッションクリティカル／ノンミッションクリティカルの分

類を施していくと、自ずと、アウトソーシングがふさわしい業務領域が見つかる。その部

分については、コスト削減効果を狙って、むしろ積極的に従来型のアウトソーシングを行

うべきである。
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7 図2　コアvsコンテキストのマトリクス

アウトタスキングの実例
　アウトタスキングのわかりやすい例として、いったんITを離れ、日本を代表する2つの企

業の事例を紹介する。NTTドコモとセブン-イレブンである。

　NTTドコモにとって、iモード事業は紛れもなくコアに位置づけられる。同社の企業価値

の源泉であり、顧客が同社の携帯電話サービスを選択する際の決定的な差別化点になって

いる。しかし、iモード事業がコアであっても、iモード対応携帯電話機を設計・製造する

ことは同社にとってコンテキストである。明らかに他社が行った方がうまく行く。

　ただ、iモード対応携帯電話機の設計・製造を手放しで他社に委ねてしまったのでは、競

合企業を凌駕する製品にならない可能性がある。単なる「インターネットにアクセスでき

る携帯電話」では、すぐに陳腐化してしまう。

　NTTドコモの競争優位を携帯電話機というハードにおいても実現するためには、技術仕様

の策定において同社がイニシャティブをとり、NTTドコモらしさを反映させた仕様にまとめ

あげ、メーカーを率いていく必要がある。そのようなアウトタスキングを過去数年にわ

たって行ってきたのがNTTドコモである。

　同社は一連のハードウェア・バージョンアップにより、Java、赤外線インターフェー

ス、外部メモリスロット、一次元バーコード表示が可能な高精細ディスプレイ、高解像度

デジカメ、二次元バーコード読取り機能、そして非接触ICカードユニットを付加し、その

都度、ユーザーの利用場面や利便性を拡大してきた。現在では、いわゆるユビキタスコン

ピューティングがNTTドコモの携帯電話によって実現し、生活に溶け込んでしまっている。

　しかし、その具体機能を支えてきたのは、同社に携帯電話機を供給し続けてきた複数の

電子機器メーカーに他ならない。NTTドコモは、「コントロールの効いたアウトソーシン

グ」、すなわちアウトタスキング戦略によって、それら複数メーカーの潜在力をうまく引

き出し、活用してきたのである。

　NTTドコモのアウトタスキング戦略が優れているのは、技術仕様の中にメーカーが遵守す

べき標準の部分と、個々のメーカーの自由な工夫に委ねられる部分とが組み合わされてい

ることである。それによって各社が競い合って開発を行う図式が生まれた。各メーカーが

新型機種の多様な差別化によって顧客獲得を競い合っていることは、周知の事実である。

こうした競争がなければ、同社のハードウェアに現在のような洗練はもたらされなかった

であろう。
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8　もう1つの事例は、セブン-イレブンにおける商品開発である。

　セブン-イレブンは、自社のコアを戦略的に規定し、活性化させている数少ない企業の1

つである。同社のコアは、一言で言えば、個々のフランチャイジーの売上が最大化するよ

うに、本部として取り組める課題を綿密に検討し、1つひとつを確実に解決し、さらに連綿

と改善を加えていくということである。その結果、個店の売上が最大化し、粗利益率が向

上し、二位以下をはるかに引き離す業績が実現している。

　鈴木敏文CEOはあるインタビューで、チェーンの企画運営や商品開発に関して、「物まね

は絶対にしない」と語っている。これは、コアに取組むにあたって、イノベーションを最

重要視しているということである。

　その具体的なアプローチが見てとれるのが、同社の商品開発である。同社の場合、全国1

万800の店舗網でおにぎり1品目を年間10億個、幕の内弁当を4億4,000万食も販売する。こ

のように天文学的な数の販売が関わっている以上、少しの妥協も許されない。

　新規メニューを開発する際には、具材の構成、質、量、味付などを細かく指定し、試作

品を複数企業に作成させる。1社に絞り込んだ後も数限りない改良を加えて、商品化に至る

のだという。例えば、チャーハンの開発には1年半をかけたと報じられている（週刊ダイヤ

モンド、2004年2月14日号）。

　このようなコアへの集中を可能にするのが、コアとコンテキストを明確に切り分けた上

で、コンテキスト部分についてはそれを得意とする企業に任せる、ただし、自らが納得す

るまでコントロールをかけるという姿勢である。仮に、セブン-イレブンが、おにぎりや弁

当、さらには同社で販売するオリジナル商品の数々を自社のリソースによって製造してい

たとしたら、業務のコアが分散してしまい、とても現在のような群を抜く業績には至らな

かったであろう。

　

　このような業界トップ企業によるアウトタスキング戦略が興味深いのは、アウトタスキ

ングを委託する企業だけが強くなるのではなく、受託側の企業をも鍛える側面があるとい

うことである。

　委託側はトップのポジションを死守するため、実行可能なありとあらゆる方策をアウト

タスキングの枠組みに組み込む。それによって、受託側が自社の一部門であるかのように

機能するようになる。また、そこでは必ず、Plan-Do-Check-Actionの改善サイクルが回っ

ており、受託側は常に改善に励むことが求められる。その結果として、受託企業もまた、

売上、利益率などで業界トップに位置する好業績を収められるようになるという図式があ

る。その図式は、トヨタとデンソーを初めとするパートナー企業群の間にも認められる。

　アウトタスキング戦略は、受託側をも利するものでなければうまく機能しないというこ

とが理解できよう。

アウトタスキング戦略をどのように採り入れるか？
　IT関連のアウトソーシングに話を戻すと、前述の調査結果にあった不満や失敗を解決す

るものが「IT関連のアウトタスキング」であることは明らかである。本稿では以降、これ

を「ITアウトタスキング」と呼ぶ。ITが関わる一切のアウトタスキングである。

　ITアウトタスキングの具体的な手順を考える前に、なぜ、それを行うのかを改めて確認

しておきたい。ITは言うまでもなく、現在、成長を続けている企業には不可欠の要素であ

る。インフラであり、業務処理のツールであり、顧客関係改善や営業プロセス効率化の枠

組みであり、会社全体の生産性向上や複数の企業を束ねるサプライチェーンを実現でき

る。
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9　ITを戦略的に用いるには、ITを知悉していながら、事業戦略にも明るい優れた人材が不

可欠となる。しかし多くの場合、IT部門は社内ユーザーのサポート、旧来のシステムのメ

ンテナンス、ネットワークやサーバーの管理などで忙殺されている。

　IT部門の優れた人材が「コア」、すなわち戦略的なITの活用法の発案と具体化に集中す

るためには、彼らにその余裕を作ってやらなければならない。それがITアウトタスキング

の目的である。彼らを、「外部企業でもできる業務」から開放してやり、その上でコアに

従事させる。この意図が明確になっていない限り、アウトタスキングの実現には幾多の

ハードルが待ち受けているため、それを越えられない恐れがある。

　

　さらに多くの日本企業には特別な事情が存在する。すなわち、IT子会社の存在である。

ABC商事のIT関連業務を、子会社であるABC商事インフォメーションシステムズが包括的に

受注している時、それはすでにアウトソーシングが行われているということである。

　ここにアウトタスキング戦略を適用する際、ABC商事とABC商事ISとの受発注関係を一度

白紙状態に戻し、そこへ合理的なアウトタスキングのスキームを設けていくのがいいの

か。あるいは、ABC商事ISが行っているIT業務のうち、アウトタスキングする価値のある業

務を外部化するのがいいのか。検討すべき事項は多い。

　いずれにしても、親子関係をまたいだリソースの再配置が不可欠になってくるため（そ

うでなければ、アウトタスキングが機能不全に陥る可能性がある）、アウトタスキング戦

略の検討以前に、経営の判断が必要となる。

　そのような意味で、アウトタスキング戦略を導入するには、トップの判断が不可欠であ

る。自社になぜアウトタスキングが必要かをトップ自らが理解し、決断を下して初めて、

このプロジェクトはうまく機能する。そのための環境づくりもまた肝要だと言えよう。

ITアウトタスキングソリューション
　シスコIBSGでは、顧客企業に対して、「ITアウトタスキング・ソリューション」導入の

アドバイザリーサービスを行っている。

　ITアウトタスキング・ソリューションとは、顧客企業においてアウトタスキング戦略を

導入することを目的に、まず、IT部門からパイロットプログラム的に試行することとし、

それに必要なノウハウなどをシスコIBSGが提供するものである。

　アウトタスキング戦略は理念ではなく、実践すべきものである。まったく経験のない状

態では、具体的に何が重要であり、何が課題になるのかがつかめない。そこで、シスコが

蓄積したノウハウによって、アウトタスキングの成功に不可欠な要素を1つひとつ押さえな

がら、組織レベルの実践的な理解を促すというのがこのソリューションの目的である。

　ソリューションは5つのステップから成り、段階を踏んでいくことによって、特定業務プ

ロセスのアウトタスキングを実現するノウハウが獲得される。ただ、注意しなければなら

ないのは、そこに「ソリューション」という名のお仕着せの「導入セット」があるわけで

はないということである。あくまでも、アウトタスキングを具体化する主役は顧客企業で

あり、IBSGのコンサルタントはその水先案内をするに過ぎない。

　

© 2005, Cisco Systems, Inc. 

Vol.1 April 15th, 2005IBSGソリューションのご紹介

イノベーションを加速化するITアウトタスキング

　
　

図3　ITアウトタスキング・ソリューションの5ステップ



10　シスコIBSGでは、本稿執筆時点（2005年4月）で10の企業および政府機関においてこのソ

リューションの導入のお手伝いをしており、経営層からも高い評価を得ている。この経験

に基づいて、現実的なアウトタスキングの対象業務を割り出していく過程では、「何がコ

アか？」「何がコンテキストか？」という抽象的な区分を使わず、次の4つの基準で個々の

業務プロセスを判断する仕組みにしている。

　基準1　Critical for Accountability：担当者が顧客、株主、経営に対して職務責任を果たす意味

で、非常にクリティカルな業務プロセスであるかどうか？

　　→Yesであれば、当該業務プロセスは社内のリソースで取り組む

　基準2　Economies of Scale：当該業務プロセスの処理を集約することにより、スケールメリットが

得られるかどうか？

　　→Yesであれば、当該業務プロセスは外部化によって経済メリットが得られる

　基準3　Manageable Risks：当該業務プロセスが内包しているリスクが、制御可能なものであるかど

うか？

　　→Yesであれば、簡易なコントロールを施すだけで外部化できる

　基準4　Process Maturity：当該業務プロセスがこなれたものになっており、外部化できる状態に

なっているかどうか？

　　→Yesであれば、いますぐに外部化しても差し支えない

　これらの4つの基準に対して、イエスかノーかを答えることによって、当該業務プロセス

にどのようなアクションを行うべきかが明らかになる。例えば、基準1がNo、基準2がYes、

基準3がYes、基準4がYesであれば、現時点から、従来型のアウトソーシングを行っても相

応のメリットを得られると判断できる。ただし、この基準に基づくアクション決定は、決

して機械的な振り分けではなく、ワークショップにおいて、関係の方々とIBSGコンサルタ

ントが議論をしながら全員でコンセンサスを形成していく形になる。

　その他、IBSGが提供するノウハウの主なものには、シスコが経験から得たベストプラク

ティス、アウトタスキング受託企業をコントロールしていく手法に関する示唆がある。

アウトタスキングでは、論理的な理解よりも、実践によって体得していく部分が圧倒的に

多い。従って、まず社内でパイロット的に一部分から始めることが肝要であり、アウトタ

スキングがしやすい領域を選定して、そこをIBSGコンサルタントの手ほどきによってアウ

トタスキングしていくのが賢明である。ITアウトタスキングのパイロット的な導入が一通

り済むと、より複雑な業務領域へ応用が期待できるようになる。

　以上、アウトタスキング戦略にどのような意味があり、それを具体的に導入するITアウ

トタスキング・ソリューションの概要について見てきた。

　企業はアウトタスキング戦略を粛々と進めることによって、イノベーティブな事業に投

入できる資源を生み出すことができ、それによってイノベーションが自ずと活気づき、持

続的な成長を果たすことができる。

　プロセスレベルのアウトタスキングは、将来的には、企業のNetworked Virtual 

Organization（仮想企業体）化にも道を切り開くものであり、非常に大きなポテンシャル

を包含している。
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