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  ゴール整合プロセス 
  例題への適応 
  今後の課題 

OR 

AND 

シナリオ 

ゴール整合方法の提案プロセス 
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(4)   戦略の決定 

(5)  戦略ゴール木の分析と 
コンテキストとの関連付け 

(1)   ビジネス分析 

(3)   戦略ゴールの決定 

ビジネスユースケース図 

ゴール木 

戦略ゴール木 

戦略ゴール木・ 
ユースケース図・ 
ミスユースケース図 

戦略パッケージ 

(2)   トップゴールの分析 

プロセス 成果物 

ゴール整合プロセス 



(1) ビジネス分析 
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トップゴール： 
携帯電話会社の売上げＵＰ！ 

商品ＰＲを行う 

市場調査を行う 

部品を輸入する 

企画を行う 

製造指示を行う 

携帯電話を 
利用する 

部品を組立てる 

部品を製造する 

接客する 

従業員 
(海外工場) 

社員 
(貿易) 

社員 
(販売促進) 

社員 
(ショップ店員) 

社員 
(企画) 

顧客 

社員 
(マーケティング) 

従業員 
(国内工場) 

製造工場 

本社 

社会 

ショップ(販売店) 

  ビジネスユースケース図により事業を把握 

音声対応する 

サポートセンター 

メール対応 
を行う 音声対応機器 

社員 
(カスタマー 
サポート) 



ゴール整合プロセス★(2) 
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1. トップゴールをゴール指向分析で分析 

2. 戦略ゴールの選択領域を表示(塗り潰し) 3. トップゴールと選択領域の貢献度評価 

ゴール木 

評価値 



ゴール整合プロセス★(3) 
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1. 戦略ゴールの決定(参考:前頁評価値) 

2. 戦略ゴールのゴール木を表示(塗り潰し) 3. 2.のゴール木が戦略ゴール木となる 

戦略ゴール木 



(2)  トップゴールの分析[1/3] 
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携帯電話会社の 
売上げＵＰ！ 

  トップゴールをゴール指向分析で分析 

通信環境を 
整える 

コストを 
削減する 

サービスを 
向上する 

新商品を 
開発する 

接客を 
向上する 

新機種を 
開発する 

料金プランを 
開発する 輸送費を 

削減する 

宣伝費を 
削減する 

販売店の 
環境向上 

経費を 
節減する 

通信環境を 
調査する 

材料費を 
削減する 

マッチプランを 
提供する 

節電する 
(販売店・工場) 

サービスを 
増やす 

各店舗の業績を 
調査する 

素材を 
変更する 

宣伝戦略を 
見直す 

サイトを 
構築する 

検索内容を 
決定する 

研修セミナー 
を開催する 

売上げ低迷 
販売店の再建 

清掃時間を 
増やす マッチプラン 

検索サイトを 
開発する マニュアル 

を作成する 
教育を 
行う 

市場調査 
を行う 

サポートセンター 
の対応を向上する 

改善項目を 
提示する 

売上げ目標を 
設定する 講師を 

招待する 
日程を 
決定する 

運送会社を 
変更する 

おすすめ機種 
検索サイトを 
開発する 

商品を 
紹介する 

おすすめ機種を 
紹介する 

会場を 
決定する 

講師を 
決定する 

講師に 
アポイントを取る ゴール木 

ＰＲを行う 

宣伝ツール 
を決定する 

キャラクター 
を決定する 

ＰＲ期間を 
決定する 

コンセプトを 
決定する 



(2)  トップゴールの分析[2/3] 
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携帯電話会社の 
売上げＵＰ！ 

  戦略ゴールの選択領域を表示(塗り潰し) 

通信環境を 
整える 

コストを 
削減する 

サービスを 
向上する 

新商品を 
開発する 

接客を 
向上する 

新機種を 
開発する 

料金プランを 
開発する 輸送費を 

削減する 

宣伝費を 
削減する 

販売店の 
環境向上 

経費を 
節減する 

通信環境を 
調査する 

材料費を 
削減する 

マッチプランを 
提供する 

節電する 
(販売店・工場) 

サービスを 
増やす 

各店舗の業績を 
調査する 

素材を 
変更する 

宣伝戦略を 
見直す 

サイトを 
構築する 

検索内容を 
決定する 

研修セミナー 
を開催する 

売上げ低迷 
販売店の再建 

清掃時間を 
増やす マッチプラン 

検索サイトを 
開発する マニュアル 

を作成する 
教育を 
行う 

市場調査 
を行う 

サポートセンター 
の対応を向上する 

改善項目を 
提示する 

売上げ目標を 
設定する 講師を 

招待する 
日程を 
決定する 

運送会社を 
変更する 

おすすめ機種 
検索サイトを 
開発する 

商品を 
紹介する 

おすすめ機種を 
紹介する 

会場を 
決定する 

講師を 
決定する 

講師に 
アポイントを取る 

ＰＲを行う 

宣伝ツール 
を決定する 

キャラクター 
を決定する 

ＰＲ期間を 
決定する 

コンセプトを 
決定する 



(2)  トップゴールの分析[3/3] 
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携帯電話会社の 
売上げＵＰ！ 

  トップゴールと選択領域の貢献度評価 

通信環境を 
整える 

コストを 
削減する 

サービスを 
向上する 

新商品を 
開発する 

接客を 
向上する 

新機種を 
開発する 

料金プランを 
開発する 輸送費を 

削減する 

宣伝費を 
削減する 

販売店の 
環境向上 

経費を 
節減する 

通信環境を 
調査する 

材料費を 
削減する 

マッチプランを 
提供する 

節電する 
(販売店・工場) 

サービスを 
増やす 

各店舗の業績を 
調査する 

素材を 
変更する 

宣伝戦略を 
見直す 

サイトを 
構築する 

検索内容を 
決定する 

研修セミナー 
を開催する 

売上げ低迷 
販売店の再建 

清掃時間を 
増やす マッチプラン 

検索サイトを 
開発する マニュアル 

を作成する 
教育を 
行う 

市場調査 
を行う 

サポートセンター 
の対応を向上する 

改善項目を 
提示する 

売上げ目標を 
設定する 講師を 

招待する 
日程を 
決定する 

運送会社を 
変更する 

おすすめ機種 
検索サイトを 
開発する 

商品を 
紹介する 

おすすめ機種を 
紹介する 

会場を 
決定する 

講師を 
決定する 

講師に 
アポイントを取る 

+1 

+3 

+2 

+4 

+5 
ＰＲを行う 

宣伝ツール 
を決定する 

キャラクター 
を決定する 

ＰＲ期間を 
決定する 

コンセプトを 
決定する 

+5 



(3)  戦略ゴールの決定[1/2] 
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携帯電話会社の 
売上げＵＰ！ 

  戦略ゴールの決定(参考:前頁評価値)  

通信環境を 
整える 

ＰＲを行う 

コストを 
削減する 

サービスを 
向上する 

新商品を 
開発する 

接客を 
向上する 

新機種を 
開発する 

料金プランを 
開発する 輸送費を 

削減する 

宣伝費を 
削減する 

販売店の 
環境向上 

経費を 
節減する 

通信環境を 
調査する 

材料費を 
削減する 

マッチプランを 
提供する 

節電する 
(販売店・工場) 

サービスを 
増やす 

各店舗の業績を 
調査する 

素材を 
変更する 

宣伝戦略を 
見直す 

サイトを 
構築する 

検索内容を 
決定する 

研修セミナー 
を開催する 

売上げ低迷 
販売店の再建 

清掃時間を 
増やす マッチプラン 

検索サイトを 
開発する マニュアル 

を作成する 
教育を 
行う 

市場調査 
を行う 

宣伝ツール 
を決定する 

キャラクター 
を決定する 

ＰＲ期間を 
決定する 

コンセプトを 
決定する 

サポートセンター 
の対応を向上する 

改善項目を 
提示する 

売上げ目標を 
設定する 講師を 

招待する 
日程を 
決定する 

運送会社を 
変更する 

おすすめ機種 
検索サイトを 
開発する 

商品を 
紹介する 

おすすめ機種を 
紹介する 

会場を 
決定する 

講師を 
決定する 

講師に 
アポイントを取る 

+1 

+3 

+2 

+4 

+5 

+5 



(3)  戦略ゴールの決定[2/2] 
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携帯電話会社の 
売上げＵＰ！ 

  戦略ゴールのゴール木を表示(塗り潰し) 

通信環境を 
整える 

コストを 
削減する 

サービスを 
向上する 

新商品を 
開発する 

接客を 
向上する 

新機種を 
開発する 

料金プランを 
開発する 輸送費を 

削減する 

宣伝費を 
削減する 

販売店の 
環境向上 

経費を 
節減する 

通信環境を 
調査する 

材料費を 
削減する 

マッチプランを 
提供する 

節電する 
(販売店・工場) 

サービスを 
増やす 

各店舗の業績を 
調査する 

素材を 
変更する 

宣伝戦略を 
見直す 

サイトを 
構築する 

検索内容を 
決定する 

研修セミナー 
を開催する 

売上げ低迷 
販売店の再建 

清掃時間を 
増やす マッチプラン 

検索サイトを 
開発する マニュアル 

を作成する 
教育を 
行う 

市場調査 
を行う 

サポートセンター 
の対応を向上する 

改善項目を 
提示する 

売上げ目標を 
設定する 講師を 

招待する 
日程を 
決定する 

運送会社を 
変更する 

おすすめ機種 
検索サイトを 
開発する 

商品を 
紹介する 

おすすめ機種を 
紹介する 

会場を 
決定する 

講師を 
決定する 

講師に 
アポイントを取る 

+1 

+3 

+2 

+4 

+5 
ＰＲを行う 

宣伝ツール 
を決定する 

キャラクター 
を決定する 

ＰＲ期間を 
決定する 

コンセプトを 
決定する 

+5 

戦略ゴール木 



(4)  戦略の決定 
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各要素の依存関係をユースケースパッケージで表す 

新商品の 
開発 

新機種の開発 

市場調査 

料金プランの開発 

市場調査 

ＰＲ 

ＰＲ期間の決定 

宣伝ツールの決定 

キャラクターの決定 

コンセプトの決定 

<<import>> 

<<import>> 

<<import>> 

商品の紹介 

おすすめ機種の紹介 

おすすめ機種検索サイトの提供 

検索内容の決定 サイトの構築 

マッチプランの提供 

マッチプラン検索サイトの提供 

検索内容の決定 サイトの構築 

戦略パッケージ 
 ステークホルダ間での、 
戦略ゴールの確認に利用 



ゴール整合プロセス★(5) 
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3. 戦略ゴール木とコンテキストを関連付け 
   ゴールの整合を行う 

1. 戦略ゴールに対比したミスゴールの設定 

2. 戦略ゴール木を分析し、ミスゴールを 
 回避しているか確認 

ミスゴール 



(5)  戦略ゴールの詳細化とコンテキストとの関連付け[1/3] 
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   戦略ゴール木を詳細化・ユースケース図とミスユースケース図でゴールを整合 

商品をPRする 

マッチプランと機種の 
検索サイトを 
開発する 

サイト内で 
商品を広告 
でPRする 

携帯電話会社の 
売上げを上げる 

機種を 
紹介する 

顧客の条件にあった 
機種を紹介する 

新規の顧客
を呼び込む 従業員 

携帯会社 

評価が
下がる 

料金プラン
の検索サイト
を設置 

<<include>> 

最適な 
料金 
プラン 
でない 
顧客 

高いと
感じる 

<<include>> 

料金プランを
検索する 

従業員 

検索サイト 

商品を宣伝する 

顧客 
広告 
代理店 

おすすめ機種を
紹介する 

検索内容を 
決定する 

市場調査を行う 

サイトを 
構築する 

サイト内で 
おすすめ 

機種を紹介する マッチプランの提供 

商品を紹介する 

PRを行う 

・ 
・ 
・ 

  ゴールと関連付けるコンテキストを同時に詳細化 



料金プランを
検索する 

従業員 

検索サイト 

商品を宣伝する 

顧客 
広告 
代理店 

おすすめ機種を
紹介する 

新規の顧客
を呼び込む 従業員 

携帯会社 

評価が
下がる 

料金プラン
の検索サイト
を設置 

<<include>> 

最適な 
料金 
プラン 
でない 
顧客 

高いと
感じる 

<<include>> 

(5)  戦略ゴールの詳細化とコンテキストとの関連付け[2/3] 
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   戦略ゴール木を詳細化・ユースケース図とミスユースケース図でゴールを整合 

商品をPRする 

マッチプランと機種の 
検索サイトを 
開発する 

サイト内で 
商品を広告 
でPRする 

携帯電話会社の 
売上げを上げる 

顧客の条件にあった 
機種を紹介する 

検索内容を 
決定する 

市場調査を行う 

サイトを 
構築する 

マッチプランの提供 

商品を紹介する 

PRを行う 

  具体的な手段となるゴールがミスユースケースを回避しているか確認 

ミスユースケースを 
回避するゴールであるか判断する 

・ 
・ 
・ 

機種を 
紹介する 

サイト内で 
おすすめ 

機種を紹介する 



(5)  戦略ゴールの詳細化とコンテキストとの関連付け[3/3] 
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   戦略ゴール木を詳細化・ユースケース図とミスユースケース図でゴールを整合 

商品をPRする 

マッチプランと機種の 
検索サイトを 
開発する 

サイト内で 
商品を広告 
でPRする 

携帯電話会社の 
売上げを上げる 

機種を 
紹介する 

質問事項から 
マッチプランを 
提示する 

顧客の条件にあった 
機種を紹介する 

顧客は自分の 
条件に当てはまる 

項目をチェックし検索する 

顧客がデータ
を入力する 

従業員 

検索サイト 

商品をPRする 

顧客 広告 
代理店 

条件にあった機種や
検索サイトを提示する 

<<include>> <<include>> 

サーバ 

顧客は質問事項 
に沿って 

データを入力する 

条件に合った料金プラン
や機種を紹介する 

検索内容を 
決定する 

市場調査を行う 

サイトを 
構築する 

サイト内で 
おすすめ 

機種を紹介する マッチプランの提供 

商品を紹介する 

PRを行う 

料金プランを
検索する 

従業員 

検索サイト 

商品を宣伝する 

顧客 
広告 
代理店 

おすすめ機種を
紹介する 

新規の顧客
を呼び込む 従業員 

携帯会社 

評価が
下がる 

料金プラン
の検索サイト
を設置 

<<include>> 

最適な 
料金 
プラン 
でない 
顧客 

高いと
感じる 

<<include>> 



今後の課題 
 評価(1) 
  →  ミスユースケースとゴールの整合の有無で比較を行う 

 

 

 

 

 

 

 評価(2) 
  →  評価(1)後、B-SCPとの比較を行う 
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トップゴール トップゴール 有 無 

トップゴール トップゴール 
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