
＜設備への仕事の割り当て＞ 色は製品を表します。 

 

ＭＭＣＣ通通信信                        22001122年年1100月月号号        
情けに報いる情報  データの精度      生産管理の話をしよう 

営業部と製造部の冷戦 

 「受注が多すぎて納期遅れが発生し困っている。   ついてはできるだけ早く営業担当に知らせるような 

生産管理システムを導入して改善したい。」という   システムを作ることを提案しました。 

ご相談をいただきました。生産計画作成にパソコン    提案は、上層部での決裁が認められ現状調査がス 

を使ってはいましたが、生産管理担当者が受注デー   タートしたのですが、生産管理課も営業部もこのプ 

タを見て毎日の計画を入力し、それに基づき現場に   ロジェクトに冷ややかなのです。双方共、困ってい 

指示書を発行していました。納期が守られないこと   ることが解決して楽になるはずなのですが、上がや 

がよくあったため、営業の人から受注毎の納期確認   れというから仕方なしにやるか、という感じなので 

が頻繁にありました。生産計画担当者は、この応対   す。 

にもかなりの時間をとられストレスを感じていたよ    納期遅れで営業と製造がぶつかっている場面は、 

うです。当然、営業の人もお客様との関係で大きな   他の会社でもよく見られることですが、表面上、こ 

ストレスを感じていたものと思います。        の会社ではそんな様子も見られないのです。現状の 

 生産は２４時間体制で行っていましたから、能力   ままでよいというような風に感じられることがほと 

的にすぐに増やすことは難しい状況にありました。   んどでした。中には、システムにお金をかけるなん 

そこで、受注の優先順序のルールを決め、生産計画   て無駄だとまで言う人もいました。 

の自動作成を提案しました。              打ち合わせ会議でも、上の人がいる時といない時 

 また、この会社は情報が漏れるのを極度に恐れて   では雰囲気も違うのです。上の人がいる時は、その 

いて、全体の受注状況は各営業担当にはわからない   人から質問が発せられない限り、発言がないので 

ようになっていました。そこで、仕事の詰まり状況   す。今まで多くのシステム作りにかかわってきまし 

がわかるようにすることと、納期遅れになる受注に    たが、稼動までに大変苦労した先のひとつです。 

月間仕事量の可視化 

 このお客様で最初に作成し

たのは、右のチャート図です。 

月末に翌月納期の受注を可能

な設備に割り振ったものです。 

 設備ＦとＧは特定の製品を

作るよう決められていますが、

その他は、どの製品も割り当て

可能です。 

 可能な設備への割り振りは、最終着手日の早いも    このグラフで、受注に対して生産能力が明らかに 

のからあいている機械に割り当てるようにしていま   足りないことがわかりました。作りきれない以上、 

す。最終着手日は納期遅れを起こさないためには遅   受注を選別するしかありません。得意先別のランク 

くてもこの日までに着手しないといけないという日   とその中での製品別ランクを決めて、上位のものに 

付です。                      ついては絶対に納期遅れが出ないような割り振りを 
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＜受注データの構成＞ 

 

 

するシステムが必要であるとわかりました。      るとも考えられますが、製品が重いものなので従来 

 グラフで見るように、同じ製品が繰り返し出てき   通り受注単位で生産し出荷していく方法を続ける 

ていますから、まとめて生産した方が生産性が上が   ことになりました。 

自己防衛のための席取競争 

 月末時の受注で生産能力の負荷率が１２１％です。   後でわかったことですが、理由は簡単です。受注 

更に月中の受注が加わればとても納期は守れません。  データというのはお客様から注文を受けたものだと 

 月単位で受注の割当をした結果、オーバーする場   思っていたのですが、ここが違っていたのです。見 

合は優先度の高いものから割り振りし、あふれる部   込み受注データが正式受注のように多く入っていた 

分は納期延長かキャンセルをしてもらうしかないと   のです。受注を入力するのは営業が行っていました。 

いうことで、負荷状況のグラフを営業の人にも見て   受注を入力しておかないと生産計画に入れてもらえ 

もらうようにしました。               ないため、また一方でお客様からは無理な納期での 

 月中の受注もリアルタイムに反映して、同様のグ   注文が来るため、営業は見込みで受注を入力してい 

ラフを週単位、日単位で作ることにしました。翌日   たのです。 

分の計画を前日に確定して指示を出すようにシステ   営業は自己防衛のため受注を多め多めに入力して 

ムを作り、営業の人も見ることができるようにした   おくことで、生産管理部門との交渉権を保持してい 

のですが、当日分の計画がどんどん変更されてしま   たのです。つまり、お客様から急な注文が入ると、 

うのです。                     余分に入力しておいた他の受注と交換で計画に入れ 

また今までは、納期遅れやキャンセルの通知は、   てもらい、納期遅れを防いでいたのです。見えない 

直前でないとわからなかったので、営業の人も納得   ところで席取競争をしていたのです。その上、余分 

してくれるだろうと思っていましたら、そうでもな   に入れたデータを消すのを忘れているものもあり、 

いのです。                     受注残はどんどん増えてきていました。 

優先順位の決定と利益 

 右の図は受注データを分類して示したものです。Ａラン

ク客は最重要顧客、B ランクは重要顧客、C ランクはその

他顧客です。 

 確定受注というのは正式に注文が来ているもの、見込み

受注は繰り返し受注している製品で、受注してから生産し

ていては間に合わないもの、削除忘れ受注は余分に見込ん

だデータで消し忘れたものです。 

 従来の生産計画の優先順位は、 

  Ａランク客確定受注・見込み受注・削除忘れ受注 

     ↓ 

  B ランク客確定受注・見込み受注・削除忘れ受注 

     ↓ 

  C ランク客確定受注  でした。 

 各受注データは得意先でランクはわかりますが、   は入力した営業担当だけだからです。 

確定受注か、見込み受注か、削除忘れ受注かはわか    この計画のもとではＣランク客の確定受注はほと 

らないため、得意先ランクで優先順位を決めざるを   んど切り捨てられ、場合によってはＢランク客の確 

得ないというのが実際でした。これを区分できるの   定受注も切り捨てられることがありました。 
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＜優先順位を変えた時の利益＞ 

 

 

この会社のシステム化に当り「在庫管理をしたい」  個々の受注に対する優先順位を実際に決めるのは 

というご要望もありました。重要得意先で納期遅れ   生産管理担当者ですが、会社として生産管理担当 

を起こさないように、それに該当する製品の在庫数   者に優先順位の決め方を示しておかなければなり 

は毎日確認していましたが、一方では山のように在   ません。大口得意先を重視するのか、利益が最大 

庫が積んでありました。一度在庫になると、重いも   になるようにするのかといった判断基準です。 

のなので奥の方から取り出すことはしないので更に    ランク重視の優先順位は、 

在庫が増えるという状況でした。             Ａランク客確定受注・見込み受注 

なぜ在庫が増えるのかはあまり検討されていませ          ↓ 

んでした。不良在庫の増える原因は、不要なものを     B ランク客確定受注・見込み受注 

生産したからです。削除忘れ受注は出荷の見込みは          ↓ 

ありませんから作れば過剰在庫、そして奥に埋もれ     C ランク客確定受注  となります。 

てしまうと不良在庫となります。実際にさびのつい    利益重視の優先順位は、 

てしまった製品が山のように積み上げられていまし     C ランク客確定受注 

た。                               ↓ 

見込み受注についても見込み違いが起きると同様     B ランク客確定受注・見込み受注 

に不良在庫になる可能性があります。在庫を持つ必          ↓ 

要のある製品（見込み受注品）の生産計画の決め方     Ａランク客確定受注・見込み受注 となるでし 

については別の機会に取り上げることにして、ここ    ょう。削除忘れ受注は当然計画に入れてはいけま 

では正しい優先順位の決め方についてだけまとめて   せん。 

おきます。                      下表は優先順位を変えた時の利益の試算額です。 

 Ｃランク客の単価がもっとも高く、次いで B ラン   順位を変えただけで利益は大きく変わりました。 

クでした。Ａランク客は売上は多いのですが、利     この会社は現製品だけでは利益が出ないという 

益は非常に低い状況にありました。このような時、   ので、更に加工度を高めていこうと、前後の工程 

の加工にまで手を出

し、製品の付加価値

を高めようとしてい

ました。 

この会社ではラン

ク重視で優先順を決

めていました。利益

の出ない原因は本当

に製品にあったので

しょうか？ 

 

精度の低いデータからの情報はすべてを狂わす 

 削除忘れデータや過大な見込み受注データがある   よい状況なのです。営業は受注を増やすことへのプ 

ことにより何が起きたか。受注が多すぎて生産しき   レッシャがありません。納期調整が主の仕事になり 

れない、しかし本当はそんなに受注は多くない、と   ます。しかし、受注が本当に多いわけではないので 

いう雰囲気が生み出す状況を考えてみてください。   多めに見積もった中でなんとでも調整できてしまう 

営業にとっても生産管理にとっても大変居心地が   のです。 
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現在庫数＝開始在庫数＋入庫数（生産数）－出庫数（売上数） 
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生産管理は生産能力不足なのだから納期遅れや不   上げにされていました。できるだけ多く生産して売 

良在庫が出ても仕方ない、がむしゃらにがんばるし   上を増加させよう、不良在庫を減らして利益を増や 

か方法はなく工夫などやっている暇などあるはずが   そう、というような努力の姿勢は見られませんでし 

ない、ということになっていました。しかし、営業   た。 

との打ち合わせでなんとでも調整できてしまう状況    精度が低いデータがこのように会社を狂わして 

だったのです。                   しまうことはまれなことではないように思います。 

新しくシステム化しようという時に非協力的であ   この会社でも受注データは確定受注を対象とし、見 

った理由はこの辺にあったように思います。      込み受注と区別できるようにすれば防げたことで 

重要顧客分の納期遅れを起こさないことが最重要   す。受注が来てから生産していては間に合わない場 

課題となっていましたから、不良在庫が問題になっ   合に、受注見込みを必要としますが、お客様からの 

てもそこに納期遅れが発生するとすべての問題は棚   内示受注などを有効に利用すべきです。 

受注データとは何か 

かなり昔の話ですが、販売管理システムの研修会   のデータとの組み合わせから問題点の発見をしたり、 

で、ある会社のシステムエンジニアが受注と売上は   法則性を見つけ出すことです。それにより問題解決 

同じだというのです。同様に、返品はマイナスの売   に結びつけたり、最適な意思決定を行うことを可能 

上だから、売上と返品も同じだというのです。売上   にすることです。 

集計を取るためだけなら結果は同じになるので、同    受注データは必ず納品しなければいけないものの 

じと言ったのかもしれません。しかし、それらのデ   情報ですから、少なくても何（商品）をいくら（単 

ータは売上集計するためだけに使用するわけではあ   価）でどれだけ（数量）をいつ（まで）（納入期限） 

りません。返品率も経営情報として重要です。返品   に納品しなければならないかの情報をもっていな 

は返品として区別できるようなデータ設計をしない   ければなりません。 

と、せっかくのデータが情報化する時、役立たない    商品を納品しますと、商品在庫が減少します。受 

のです。                      注データは在庫の減少予想データでもあります。受 

 データは基本的には二つのことに利用できます。   注データの定義があいまいですと、予想在庫数であ 

１つはそのデータから次の行動を決定することです。  る有効在庫数も不確かなものになってしまいます。 

つまり先行情報としての利用です。受注データは納    データベースシステムはいろいろな角度からデー 

品（売上）データの先行情報ですし、もし在庫がな   タを利用するために構築されます。受注と売上は関 

い時は手配するための先行データでもあります。    連性はありますが、まったく別のデータです。 

 もう１つの利用法は、データを集計分析したり他    データの精度・正確性はデータベースシステムに 

おいては十分に考慮されなければ

いけない重要なポイントです。 

  ○○○ 事務所移転のお知らせ ○○○  10 月 29 日から本社事務所が下記に移転します。       

 （新事務所）〒450-0002 名古屋市中村区名駅５－３０－４ 名駅ＫＤビル８Ｆ 
            TEL(052)571-7011   FAX(052)571-7013    
 

 システム設計から情報分析まで    本 社  〒456-0031                 

                           名古屋市熱田区神宮三丁目 7 番 26 号 

                                     たから神宮ビル５Ｆ 

    URL  http://www.mcsystem.co.jp        TEL(052)671-6011   FAX(052)671-6012 

                      東京支店 〒130-0026 

 システムのことなら何でもご相談ください。       東京都墨田区両国 2-17-17 両国ＳＴビル４Ｆ 

TEL(03)5624-6411   FAX(03)5624-6410 


