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てられたが、現在は少子化などの影響

で結婚式場ブームは下火になり、葬儀

が互助会事業の中心だという。

｢互助会運営会社にはそれぞれ事業

地域があり、当社は千葉県を中心に展

開しています。今は互助会グループが

仲良く共存していく時代ではなく、勝

ち組企業と負け組企業がはっきりして

きました。互助会で預かっているお金

を社員の給与や経費に使っているとこ

ろもありますが、当社はお客様に喜ん

で頂いたうえで利益を出せるような経

営姿勢をトップダウンで徹底しており、

葬儀や結婚式で上げた利益できちん

と運用しています。しかし、そのため

にはコストダウンを図ることが重要で

す｣と情報システム部 部長の林 隆久

氏は語る。

そこで同社は、コストダウンを図る

ために新たに電子調達システムを導

入。結婚式場で使う食材などの仕入原

価の削減に取り組んだ。

｢この厳しい環境下、じっとしていては

潰れてしまう時代です。売上が200億

円を超えると、仕入原価も60億円くら

いになります。以前は事業所ごとに地

域の取引先から商品を仕入れていまし

たが、これを全社で取りまとめればか

なりのボリュームになります。それを

事業所ごとではなく、本社の購買部で

一括して仕入れれば、ボリュームディス

カウントで交渉の余地が生まれるわけ

です。そういった考えのもと、電子調

達システムを導入し、購買部で取引先

の選定から単価交渉、受発注業務まで

一貫して行える環境づくりに取り組み

ました｣と林氏は、今回の電子調達シ

ステムの導入目的を語る。

パッケージで使いやすい
大塚商会のシステムを選定

同社では、経営戦略の一環として、

トータルコストの削減を目指して事業

五カ年計画を打ち出し、全社的な課題

として2002年1月からそれぞれの部

署で検討を重ねている。情報システム

部では、まず電子調達システムの選定

から始めた。そして1月から3月にかけ

ていろいろな電子調達システムのデモを

見て、最終的に選定したのが、調達業務

に必要な見積交渉から注文・検収まで

一連の機能をもつ、大塚商会の電子調

達システム『ie-Procurement』だった。

｢最初に大塚商会さんのセミナーに参

加して使えそうだなと思い、その後、品

川で開催された実践ソリューション

フェアでデモを見せていただきまし

た。検討段階では他のメーカーの製品

も見ましたが、いずれも昔の銀行のオ

ンラインシステムのようなものでした。

それに比べ、大塚商会さんの『ie-

Procurement』はパッケージで使い

やすいWebシステムになっていたこと

が魅力でしたね。当社独自の業務部分

だけカスタマイズすれば、Web上で取

引する部分についてはパッケージな

ので使いやすいとの説明があり、デモ

を見て確かにそうだと実感しました。電

子調達で必要な仕組みは決まっていま

情報システム部部長

林隆久氏

｢今回の導入は仕入原価の削減が主な目
的で、データウエアハウスを本格的に活用
していくのはまだまだこれからです。しかし、
すでにこれまで見えなかったものが徐々に
見えるようになってきたので、今後は電話料
金の削減など業務改善につながるような取
り組みを全社的に展開していきます｣

DWHと電子調達システムにより
結婚式場で使う食材などのボリュームディスカウントに成功
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コストダウンを図るため
電子調達システムを導入

株式会社ライフランドは、もともと千

葉県新生活互助会という名称で発足。

現在は、社団法人全日本冠婚葬祭互助

協会の監督･指導のもと、千葉県を中心

に茨城県、福島県下で互助会会員向け

に「ヒューマンライフサービス」を提供

している。婚礼･葬祭事業をもとに人

生に訪れる大切な瞬間をフルサポート

している全国屈指の冠婚葬祭ビジネス

企業だ。具体的には、グループの基幹

事業である冠婚葬祭互助会の運営、総

合結婚式場｢プラザヘイアン｣（旧平安

閣）の運営、千葉県近郊26ヵ所の総合

葬祭式場の運営、以上の三つの事業を

柱としている。

昭和40年頃から結婚式場ブームが

訪れ、各地に互助会用の結婚式場が建

購買部による仕入窓口の一本化と
データに基づく価格交渉の実現

導入の狙い

電子調達システムと連動した
データウエアハウス

導入システム

ボリュームディスカウントにより
導入初期段階で仕入コストが2％減少

導入効果
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中世イタリア・ルネサンスをイメージしたウェディング・テーマパーク「ラ・フォレスタ・ディ・マニフィカ」

株式会社ライフランド
導入事例–211

CASE STUDYCASE STUDY

●業種：サービス
●事業内容：冠婚葬祭互助会および総
合結婚式場･総合葬祭式場の運営

●従業員数：1706名
（平成13年12月末日現在）

●電子調達システム：ie-Procurement
●データウエアハウス：Dr.Sum
●ネットワークOS：Windows 2000
●DBサーバ：SQL Server 2000

211

千葉県を中心に冠婚葬祭サービスを展開する、
株式会社ライフランド

千葉県を中心に互助会･冠婚葬祭サービスを
展開している株式会社ライフランドは、トータ
ルコストの削減を目指した事業5カ年計画に
基づき、今回、電子調達システムとデータウ
エアハウス(DWH)を新たに導入。これまで
事業所ごとに行っていた取引先の選定や価格
交渉を本社の購買部に一本化し、結婚式場で
使う食材などの仕入原価をボリュームディス
カウントで削減する体制を整えた。導入効果
が本格的に発揮されるのはデータが蓄積さ
れる1年後になるが、すでに仕入コストが
2％減少するなど目に見える効果が出ており、
大きな成果を上げている。
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かりしていたからだと思います。導入

当初はメモリ不足で若干トラブルもあ

りましたが、正月早々から大塚商会の

SEの方に来ていただいて、メモリアッ

プしてもらったので問題はすぐに解消

されました。それ以外では特にトラブ

ルもなくスムーズに動いています。た

だ、月末月初は請求書を発行するため

に取引先の方が一斉にアクセスしてく

るので、どうしても負荷が上がってしま

います。そのため、今後はサーバを2、

3台に分けて負荷分散するとともに、仮

に1台のサーバが止まっても別のサー

バに自動的に切り替えることで止まら

ないシステムにしたいと考えています｣

と語り、すでに負荷分散装置の導入に

着手している。

価格交渉に必要なデータを
データウエアハウスで分析

さらに同社では、電子調達システム

で集めたデータを分析して有効活用す

るために、基幹業務システムや電子調

達システムと連動したデータウエアハ

ウスを導入。仕入コストの削減を具現

化する取り組みを行っている。

｢電子調達システムはこちらから発注

して、取引先が納品して請求書を発行

するまでの仕組みですから、仕入コス

トを削減するためには、データに基づ

いて価格交渉するための道具が必要で

す。ただ、一般的にデータウエアハウス

はシステムが大掛かりなのが難点でし

た。大手ベンダーの製品は日々データ

を分析して使う発想のもので、価格が

高くて手が出せません。当社が求めて

いるのは、電子調達で集めたデータを

加工せずにそのまま分析できるもので、

機能の一部があればいいわけです。そ

こで、以前からお付き合いのあった翼

システムさんから、データウエアハウス

を簡単に構築できる『Dr.Sum』という

多次元集計ツールがあると聞き、価格

も安いし、当社にはピッタリの製品で

あると感じました。翼システムさんは

代理店を通して販売する形態を取って

いたので、電子調達システムと併せて

大塚商会さんに『Dr.Sum』の導入とサ

ポートをお願いしました｣と林氏は

『Dr.Sum』導入の経緯を語る。

導入の結果、電子調達システムで入

力された発注データが支払い管理まで

一貫して流れるようになるとともに、そ

のデータを『Dr.Sum』を使って容易に

分析できるようになった。

具体的な導入効果については、｢引

き出物などは価格が決まっていますが、

食材などの時価商品は発注段階で、そ

の時々に応じた単価を入力してもらう

作りになっています。同じ商品でも季

節や量によって単価が異なるので、そ

の辺をデータウエアハウスで分析する

ことによって、これまで見えなかった年

間を通したボリュームが見えるように

なってきました。要は、年間でこれだけ

購入しているのだから、少し値下げし

てほしいという交渉ができるわけです

ね。まだシステムが本稼動して半年余

りですが、これが1年経つと、価格戦略

のためのデータが溜まるので、年間の

取り扱いが多い商品については仕入価

格を下げることが可能になります。ま

た、昔なら、このような分析は情報シス

テム部しかできなかったわけですが、

『Dr.Sum』はフォーマットさえ用意すれ

ば、現場の人が直接データの加工や分

析ができるので、そのメリットは大きい

と思います。すでに目に見える形で投

資対効果も現れています。経営会議で

電子調達システムのログイン画面
電子調達システムの構築で
発注から支払いまでの流れがスムーズになった

導入事例–211
CASE STUDYCASE STUDY
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すから、その核になる部分がパッケー

ジで割安で手に入る上、ソフト面では

すでに多くの運用実績もあり、立ち上

げた後でトラブルが起こりにくいので

はないかと判断できたことが決め手に

なりました｣と林氏は大塚商会の電子

調達システム『ie-Procurement』を選

定した理由を語る。

電子調達システムの導入･運用を

担当している情報システム部 主任の

福本 靖氏は、｢他のメーカーからも同

様のシステムが出ていますので、その

なかでどれが当社の業務に一番合って

いるのか選ぶのに時間がかかりました。

情報システム部だけではなく他の部署

と連携を取りながら、最終的に『ie-

Procurement』に決めました。その理

由は、当社ではデータベースにSQL

Serverを使っていたので、それを利用

してデータが加工しやすいことや、『ie-

Procurement』はオプションも豊富な

ので購買部の要求を満たしやすく、将

来的に機能拡張する上でも効果的だと

考えたからです｣と語る。

電子調達の導入に先立ち
取引先の啓蒙活動に尽力

実際に電子調達システムを導入する

にあたっては、それに協力してくれる

取引先の選定を行い、事前に準備を進

めた。

｢電子調達は仕事のやり方を大きく変

えるものです。当社では、お互いに新

しいステージで業務改善しましょうと

いうスタンスで、電子調達に切り替える

際、それまで1000社くらいあった取

引先を400社弱まで絞り込みました。

当社の主な事業地域は千葉県と福島県

ですが、取引先も1社でそのエリアを

すべてカバーできれば、ボリュームは大

きくなりますから、利幅が少しくらい小

さくなっても利益は増えるので、弊社

と取引先の両方にメリットがあるわけ

です｣と林氏は、電子調達が取引先に

もメリットをもたらす点を強調する。

しかし、取引先のなかには、通常業

務でパソコンを使っていないところが

多く、電子調達という新たなステージ

に対する啓蒙活動に多くの時間と労力

が必要だった。

｢大塚商会さんにご協力いただいて、

取引先への説明会を2002年10月か

ら1回1時間、30名程度で本社といわ

き事業所において合計12回程実施し

ました。その後は随時メールで情報を

送って計画的に進め、こちらからテス

トデータを渡し、最後の請求書発行ま

で対応できたという返事をメールでも

らった段階で準備OKという流れでし

た。ところが、取引先は肉屋さんや八

百屋さんが中心ですから、パソコンを

初めて使うところがほとんどで、日常

業務のなかでメールを開く習慣もない

わけです。そのため、こちらから電話

で準備ができたかどうか確認しなけれ

ばならず、結局、その作業が12月末ま

でかかりました。1月に本稼動した後

も、3月まで大塚商会さんにサプライ

ヤ向けのヘルプデスクを設置してもら

い、取引先からの操作方法などの問い

合わせに応えてもらうように配慮しま

した｣と林氏は導入時の苦労を語る。

また福本氏は、｢1月にスタートした

当初は、取引先から電話が鳴りっぱな

しで、特に1月末から2月初頭にかけて

請求書を発行する際には電話回線が

パンクしそうでしたね。それでも、3月

には電話がほとんどこなくなりました。

それだけシステムがわかりやすくしっ

196

株式会社ライフランド

205 211

情報システム部主任

福本靖氏

｢電子調達システムを導入するにあたり、取
引先の方に理解してもらうまでに苦労しまし
たが、導入後は特にトラブルはありません。
特に『ie-Procurement』はデータが加工しや
すく、オプションも豊富なので将来的に機能
拡張する上でも最適なものだと思います｣

情報システム部主任

高木正氏

｢今回導入した『Dr.Sum』は、現場サイドで
必要なデータを簡単に検索して、ドリルダウ
ンで詳細なデータ分析ができる点が大きな
メリットです。今は購買部だけで活用してい
ますが、各事業所でも活用されるようにな
ると、さらにその効果が発揮されるでしょう｣

『Dr.Sum』画面
電子調達システムで入力されたデータを
『Dr.Sum』によって分析することが可能
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導入事例–211
CASE STUDYCASE STUDY

ているわけですね。また、従来は紙

ベースで支払管理を行っていたので、

各事業所や本社などでそれぞれ伝票の

入力作業を行わなければなりませんで

したが、それが今は解消されました。発

注から支払いまで一貫してデータが流

れるからです。その意味では、今回導

入した一連のシステムは、事務処理の

時間短縮にも役立っています｣と林氏

は語る。

また、データウエアハウスの導入･運

用を担当している情報システム部主任の

高木正氏は、｢今回導入した『Dr.Sum』

はAccessに似た形状でとても扱いや

すいですね。私の方で電子調達システ

ムのデータを取り込めるようにしたの

ですが、最初に葬儀部門のデータを取

り込む部分を大塚商会さんに作ってい

ただき、それを見ながら割とスムーズ

に手を加えることができました。現在、

『Dr.Sum』は主に購買部で電子調達の

データ分析に活用されています。これ

までは各部門からこういうデータが欲

しいという要望を受け、情報システム

部の方で資料を作成していましたが、

今は『Dr.Sum』のお陰で、現場サイド

で必要なデータを簡単に検索し、ドリ

ルダウンで詳細なデータ分析ができる

ようになりました。その点は大きなメ

リットです。ただ、各事業所に操作方法

などを直接指導するタイミングがなく

て、まだ現場では使い切れていません

が、今後、現場でも活用されるようにな

ると、さらにその効果が発揮されるで

しょうね｣と語り、『Dr.Sum』が誰でも

簡単に使える点を評価している。

トータルコストを削減する
全社での活用が今後の課題

今回は、購買部における電子調達の

データ分析に主眼を置いてデータウエ

アハウスを導入したが、今後は全社レ

ベルの幅広い用途でデータウエアハウ

スを有効活用していく考えだ。

｢まだ『Dr.Sum』を使っているのは購

買部だけですが、今後は全社で活用し

ていきたいと考えています。ただ、いく

ら便利なツールだと言っても、現場の

人たちは自分の仕事に必要なものしか

使わない傾向にあるので、現場の業務

改善に役立つ具体的な活用方法を示す

必要があります。そのひとつが、電話料

金のコスト削減です。現在の電話をIP

電話に切り替えると、料金が約3割安く

なるといわれているので、導入を検討

しているところですが、それを裏付け

る詳細なデータがないのです。例えば、

電話料金の中には固定電話から携帯電

話にかける通話料も含まれていますが、

この料金が結構高いのです。今は取引

先の人もみんな携帯電話を持っている

ので、何の気なしに電話しているけれ

ども、それを所属別にデータとして表

示すれば、おのずと業務改善の余地が

生まれるわけです。仮に毎月10万、20

万円という数字が出れば、なるべく携

帯電話にかけるのはやめてメールを使

おうと努力できるじゃないですか。こう

した全社レベルでの業務改善がデータ

ウエアハウスを活用することで実現で

きるわけです。要は、問題を発見･提起

して、その改善策を実施する。それを

全社展開していくことが今後の大きな

課題です。もうひとつの活用方法は、毎

月1回行っている革進会議の資料を

『Dr.Sum』を使って作成することです。

というのも、革進会議では各所属長が

売上報告や経費分析を行っているので

すが、これまでは経理担当者がさまざ

まなアプリケーションを立ち上げて集

計しないと、経費の内訳を調べること

ができなかったのです。それを

『Dr.Sum』を使って簡単に調べること

ができる仕組みを作ってあげれば、現

場の所属長がいつでも把握できるよう

になります｣と林氏はデータウエアハウ

スの全社展開に大きな期待を寄せてい

る。

このようにライフランドでは、電子調

達システムとデータウエアハウスの有

効活用により、最終的に顧客満足度の

向上につながるトータルコストの削減

に積極的に取り組んでいる。

株式会社ライフランド

株式会社ライフランドのホームページ
http://www.lifeland.co.jp/enter1.htm

サーバ：NEC Express 5800
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各事業所の全体の売上や粗利が発表さ

れるのですが、粗利は通常に比べて

2％くらいよくなっています。これは1

年前からコストダウンに向けた業務改

善に取り組んだ成果であり、今回のシ

ステム導入が大きな役割を果たしてい

る証しです。その意味では、ほぼ計画ど

おりにコストダウンが図れているので、

今後が楽しみです。来年になれば、もっ

と大きく数字が変わるでしょう。特に、

データに基づいて年間の生鮮食品の仕

入対策ができることは大きなメリット

です。インターネットを利用すれば、世

界中の人と取引できるわけですから、

1年、2年、3年…と時間が経つにつれ

て会社に大きく貢献できるようになる

でしょう｣と林氏は十分な手応えを感じ

ている。

取引先の選定から価格交渉まで
全社の窓口を購買部に一本化

今回の一連のシステム導入によって、

取引先の選定から価格交渉まで全社の

窓口が購買部に一本化されたメリット

も大きい。

｢これまでは、各事業所長が取引先の

口座開設のお伺いを本社に立てて、そ

れが承認されてからマスター登録して

いましたが、今はその窓口が購買部に

一本化され、データに基づいた価格交

渉を行った上で口座を開設する形にな

っています。その意味では、仕事の流

れが大きく変わり、取引先の選定から

価格交渉までスムーズに運ぶようにな

りました。その道具として、電子調達シ

ステムやデータウエアハウスが使われ

SQLServer

SQLServer

Dr.Sum�
多次元DB

RIQS

ACOS

既存システム�
DBサーバ�

Dr.Sumサーバ�
クライアント�

クライアント�

クライアント�

システム
構成図

電子調達システムとDWHの連携により、
発注から支払いまでの流れがスムーズに運ぶようになった
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