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会社概要

はじめに … 会社概要と花王ウェイ

• 会社商号 花王カスタマーマーケティング株式会社

（Kao Customer Marketing Company Ltd.）

• 本店所在地 東京都中央区入船３－３－８

• 資 本 金 １８億円

• 代表者 髙橋 辰夫 （たかはし たつお）

• 従業員数 ７，４００名(ﾊﾟｰﾄﾅｰ社員含) 

• 売上高 ６，３００億円（07年度実績）

• 事業内容 花王製品の販売
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社名の由来

はじめに … 会社概要と花王ウェイ

消 費 者消 費 者ご販売店様ご販売店様

花王カスタマーマーケティング花王カスタマーマーケティング

カ ス タ マ ーカ ス タ マ ー

～カスタマーと共に感動する会社をめざして～～カスタマーと共に感動する会社をめざして～
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基本となる指針 《花王ウェイ》

はじめに … 会社概要と花王ウェイ

■花王グループの一員として「花王ウェイと共に」を制定し、花王の販売部門と
してより明確な価値連鎖・戦略連鎖の関係を築いています。

■花王株式会社

「花王ウェイ」

行動原則

共
通
部
分

使命

ビジョン

基本となる価値観

■花王カスタマーマーケティング㈱

「花王ウェイと共に」

より実態に合った
明確な落とし込み

●

●

●

●

価値・戦略連鎖

●

●

●

●
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•消費者のニーズに基づいて、全ての仕事を組み立てる

•ニーズ対応に不必要なものを省き、徹底的に効率化する

•複数の企業で連携し、標準化を進める

■ ＥＣＲ 当社の理解

ＥＣＲ推進への取組み

「花王ウェイと共に」に明示されている「カスタマー満足No.1企業」と、
行動原則としての「消費者起点」を実現するための活動の一つとして、数
年前より当社ではＥＣＲの推進に積極的に取組んでいます。

←重要な視点→

I. 流通ＢＭＳ導入の経緯と狙い
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そこで、企業間データ交換基盤の標準普及が重要であると認識。それを
推進する“場”（ＧＣＩジャパン、卸研、経済産業省・流通システム標
準化事業等）”での活動と、策定された標準の実用化に向けた活動に積
極的に参画しています。

ＥＣＲ推進への取組み

※本年度より
ドラッグ／ホームセンター業界が参画

■製配販の具体的な検討の場として

■消費財卸の課題共有の場として

I. 流通ＢＭＳ導入の経緯と狙い

２００２年～ ２００６年～共同実証２００３年～課題検討



Copyright©2008 kao Customer Marketing co.,Ltd..All rights reserved

買掛計上

発注受注

出荷

売掛計上

照合 支払

（一部、電話／ＦＡＸ）

返品データ

計上払い

自動計上

自動出荷確認

事前引当
個口情報

ＥＯＳ

出荷明細

支払テータ

受領データ

請求 照合

入荷

ノー伝票

ｱﾝﾏｯﾁ「０」

ｱﾝﾏｯﾁ「０」

ノー検品

導入の経緯 （不完全なＥＤＩへの対応）

小売業／卸売業双方の業務効率を目指し、ＥＤＩの対応を行ってきましたが

現実には個別対応に追われ、コスト増加に繋がっています。

ノー伝票

I. 流通ＢＭＳ導入の経緯と狙い

理想の
ＥＤＩ
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現状の課題と導入の狙い

ＥＤＩ個別対応増によるｼｽﾃﾑ開発・運用ｺｽﾄが増加

個別仕様である「Ｗｅｂ－ＥＤＩ」が拡大

通信モデムのﾊｰﾄﾞ、ｿﾌﾄの提供が打ち切られつつあり、導入保守も高価

データ量増大により長時間となる通信時間

ペーパーレスとならないモデルの拡大

手作業の売掛チェック業務が発生

個別対応

不完全なＥＤＩ

技術面

結果、サプライヤーから見たＥＤＩ環境の課題解決の実現を目指します

「流通ビジネスメッセージ標準の普及が上記課題を解決する」 と考えます！「流通ビジネスメッセージ標準の普及が上記課題を解決する」 と考えます！

II. 流通ＢＭＳ導入の経緯と狙い
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流通ビジネスメッセージ標準 共同実証参加企業

出典：平成１８年度 経済産業省 流通システム標準化事業成果報告会資料

現花王ｶｽﾀﾏｰﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ

弊社は、４社の小売業と共同実証を行いました

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果
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流通ビジネスメッセージ標準 導入状況

2008年１０月現在

現在、共同実証を行った企業と併せて、数企業導入及び導入準備を行っ
ています

導入済み

スーパーマーケット ６企業

導入準備

スーパーマーケット ４企業
ドラッグストア ３企業
ホームセンター １企業

※経済産業省事業 実証企業含み

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果
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流通ビジネスメッセージ標準の導入効果

個別対応
⇒ 標準対応による開発コストと維持管理が軽減

不完全なＥＤＩ
⇒ 売掛チェック業務の軽減

技術面
⇒ 通信環境改善による業務改善

流通ビジネスメッセージ標準の普及による期待効果

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果
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2008年1970年

ＪＣＡ手順による
ＥＯＳ、ＥＤＩ

企業数

流通ＢＭＳ
によるＥＯＳ、ＥＤＩ

標準化普及啓蒙
と

スムーズな移行

業界標準である流通ＢＭＳの普及拡大によって
変換プログラム及び物流ラベル／帳票の開発コストと維持管理が軽減

導入の効果 ⇒ 個別対応から標準対応へ

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果

物流ラベル／帳票
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現
在
の
進
め
方

小
売
が
独
自
に

社
内
シ
ス
テ
ム
構
築

Ｅ
Ｄ
Ｉ
仕
様
確
定

仕
様
説
明
書
準
備

仕
様
説
明
会
準
備

仕
様
説
明
会
開
催

テ
ス
ト
日
程
調
整

テ
ス
ト
結
果
検
証

本
番
開
始
日
程
調
整

本
番
開
始

取
引
先
別
個
別
調
整

（消費者に価値を生まない各社が個別対応しているコスト）

サ
プ
ラ
イ
ヤ
ー
側
が

個
別
Ｐ
Ｇ
Ｍ
開
発

標
準
が
広
く
普
及

標
準
に
基
づ
き

社
内
シ
ス
テ
ム
構
築

Ｅ
Ｄ
Ｉ
の
開
始
案
内

テ
ス
ト
日
程
調
整

テ
ス
ト
結
果
検
証

本
番
開
始
日
程
調
整

本
番
開
始

取
引
先
別
個
別
調
整

（仮に残っても少ない工数に）
個別対応がなくなることで
システム品質が向上する

導入の効果 ⇒ 個別対応から標準対応へ

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果

標準化とガイドライン整備によりＥＤＩ対応業務時間が低減
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導入の効果 ⇒ 個別対応から標準対応へ

標準化とガイドライン整備によりＥＤＩ対応業務時間が低減

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果

説明会

１日

打合せ・調整

６日

７日 １０日

仕様
作成

１日

変換
定義

１日

個別ＰＧＭ開発

５日

テスト

２日

本番
切替

１日

説明会

１日

打合せ・調整

３日

４日 ５日

仕様
作成

１日

変換
定義

１日

テスト

２日

本番
切替

１日

ＥＤＩ対応業務時間は、おおよそ半減する

現行

期待
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当社も同等の
数値結果

XML形式になったこ
とでファイルサイ

ズは約12倍

導入の効果 ⇒ 通信環境改善による効率化

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果

インターネット網活用による通信時間の短縮化 当社事例：発注データ受信時間

実証Ａ社：９０分 ⇒ ５分 （９４％削
減）

出典：平成１８年度 経済産業省・流通システム標準化事業 共同実証の評価結果報告
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通信時間短縮による物流業務の効率化が図れる

⇒ 出荷データ送信の早期伝達／出荷バッチをまとめ生産性向上
現状（ＪＣＡ時代）の庫内業務イメージ

Ａ社

Ｂ社

発注

通信時間
ＸＸ分

ﾊﾞｯﾁ
処理

出荷

通信時間
ＸＸ分

ＡＳＮ
生成

発注

通信時間
ＸＸ分

ﾊﾞｯﾁ
処理

出荷

通信時間
ＸＸ分

ＡＳＮ
生成

流通ＢＭＳ普及後の庫内業務イメージ

Ａ社

Ｂ社

発注

通信時間
Ｘ分

ﾊﾞｯﾁ
処理

出荷

通信時間
Ｘ分

ＡＳＮ
生成

発注

通信時間
Ｘ分

出荷

通信時間
Ｘ分

ＡＳＮ
生成

品質を維持したまま生産性を向上

※１ﾊﾞｯﾁを大きくまとめる

御取引先様に出荷データを早く渡せる

導入の効果 ⇒ 通信環境改善による効率化

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果
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「支払メッセージ照合時の未照合ゼロ＝正しい決済」の実現

（運用ガイドラインにより、ルールが設定された）

導入の効果 ⇒ 売掛チェック業務の軽減

II. 流通ＢＭＳ導入の状況と効果

出典：流通ビジネスメッセージ標準 運用ガイドライン

発注時に付番される取引番号を引き継
ぐ受発注業務プロセスとなり、一連の
取引となった

発注時に付番される取引番号を引き継
ぐ受発注業務プロセスとなり、一連の
取引となった

「納品日」と「計上日」を分け、「計
上日」を受領時に小売業がセットする
事により債務が発生日が明確となった

「納品日」と「計上日」を分け、「計
上日」を受領時に小売業がセットする
事により債務が発生日が明確となった
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商材拡大 企業拡大

Ｄｒｇ

ＳＭ

ＨＣ

百貨店
日用雑貨

加工食品
菓子

生鮮
ｱﾊﾟﾚﾙ

流通全体で流通ＢＭＳ導入効果を出すためには、普及拡大が重要
と考えています。

商材拡大と企業拡大

等、、等、、

III.今後の標準化活動における課題
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発注発注 発 注受 注

出 荷 検 品

買掛計上

請 求

売掛計上

照 合

支 払照 合

受領／返品受領／返品

出荷案内出荷案内

請 求請 求

支 払支 払

・ノー伝票
・ノー検品

メーカー／卸 小売業

各種ﾏｽﾀｰ各種ﾏｽﾀｰ マスターマスター

・アンマッチのゼロ化

・アンマッチのゼロ化

・請求データは省略可能

「取引 に必要な情報（データ）交換」

メーカー／卸 小売業

POS

「 商談 に必要な情報（データ）交換」

POS

POSPOS

カテゴリー
戦略・戦術

新製品情報

半期ﾏｽﾀｰ

棚割提案書

企画提案書

売場展開
写真

カテゴリー
戦略・戦術

新製品情報

半期ﾏｽﾀｰ

棚割

企画書

売場展開
写真

実績共有実績共有

提案

↓

商談

↓

決定

↓

売場実現

提案

↓

商談

↓

決定

↓

売場実現

分析・検証分析・検証

企業間で交換する情報

III.今後の標準化活動における課題

企業間で交換する情報である、「取引」関連以外に「商談」に必要な情
報の標準化も望まれます
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今後も、官民の更なる連携による業界標準化活動と普及拡大維持継続が
必要となります

業界団体 企業

標 準 維 持 組 織

標準化標準化

標準化の活動基盤

III.今後の標準化活動への期待

未導入
企業

未導入
企業

未導入
企業

積極的な参画

アプローチ



ご清聴ありがとうございましたご清聴ありがとうございました


