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A Cisco on Cisco Case Study: Inside Cisco IT

Business-to-Business（B2B）
販売、製造、およびサービスパートナーとの
電子商取引を実現する
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概要

課題

日常的なトランザクションを自動化してシスコの成長を支える

ソリューション

特定パートナーとの、企業間電子商取引（B2B）の実施

成果

シスコ、パートナー、顧客の三者共に、コスト、生産性、ビジネス関
係といった利益をもたらす

次のステップ

B2B アーキテクチャを強化し、新たなプロセスを統合する
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課題

成長に伴い増加する…
処理する注文量

生産部門の生産・出荷量

管理する予備部品数

提供するサービス件数

発行するインボイス枚数

シスコにとっての課題は、膨大なトランザクショ
ンを手作業で処理していたこと：パートナーと新
たに取引を始められるほどスケーラブルでなか
った

大規模なパートナーにとって、複雑な注文の際
にウェブポータルを使うことは費用がかかる上
に非効率だった

シスコの成長を支える
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ソリューション
特定パートナーとの B2B の統合

サプライチェーン全体にわたりプロセスを自動
化

シスコとパートナーのシステムをリンクさせる
ことによりトランザクションと情報交換を自動
化

安全なゲートウェイと業界標準（RosettaNet、
EDI、XML）を使ったインターネット上でのコミ
ュニケーション

パートナーごとに異なる統合形態

統合させるシステム

地理的範囲

プロセスの複雑さ

自動化の範囲
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ソリューション
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成果

50 以上のパートナーが何らかの B2B 
統合機能を利用

毎四半期 96,000 件（全体の 39%）の
注文を処理

シスコとパートナーにとっての利点

取引費用を低減

従業員の生産性が向上

製品やサービスの提供までの時間を短縮

データ交換能力を拡大

パートナー関係や顧客関係を強化

シスコ、パートナー、顧客にとっての利点
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次のステップ

B2B 統合環境の回復性の強化

新たな機能をサポートする、サービス指向型のアーキテクチ
ャとウェブサービスの導入

新たな分野でのプロセスの自動化

販売チャネルのインタラクション

テクニカルサービスの管理

グローバルの物流システム

バーチャルマニュファクチャリング（仮想生産）

柔軟性の向上と一層の自動化
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その他、各ビジネスソリューションに対する Cisco IT の事例研究は、
Cisco IT @ Work をご覧ください

http://www.cisco.com/jp (シスコについて→ Cisco IT @ Work )


