企業流程再造  BPR(Business Process Re-engineering)
企業再造有別於傳統變革
傳統工作改善不一定與資訊技術有關，而企業再造則衍生自資訊科技，與資訊科技密切關聯  

 企業必須進行流程改造(Business Process Reengineering)的原因 

二十一世紀，面對全球化的挑戰 ，企業經營的空間不再侷限於自己的國度，經營環境變得愈加動態
資訊科技的導入

企業必須進行流程改造(Business Process Reengineering)的目地

建立即時的資訊架構和自動化的作業流程，將原本分散在各部門的工作，按照最有利於企業營運的作業流程，重新組裝，使企業能有效因應變動市場的要求，建構一個以顧客為導向而具備高度競爭力的流程式組織。
企業再造的觀念起源於歐美，文獻多偏重討論大企業所進行之再造工程，我國的企業則多屬中小企業，其企業特質與大企業有所不同，作法上應較偏重於跨組織的企業再造。實施跨組織企業再造時，所要考慮的資訊科技不同於組織內部的企業再造，例如，跨組織企業再造所需要的資訊系統規模較大，一般中小企業無法獨力負擔，可能須要與其他企業合資，或由政府推動。
企業目前工作流程存在的問題

企業現行經營管理模式源于18世紀亞當·史密斯(Smith)的“勞動分工原理”和19世紀弗雷德裏克·泰勒的“制度化管理理論”,即強調按專業化分割,把企業的經營過程分解爲最簡單、最基本的工序,這樣工人只需重復一種簡單工作,熟練程度大大提高,同時對各個經營過程實施嚴格控制。有效地提高了企業的勞動生産率
這兩種理論在20世紀被兩大汽車巨人發展,亨利·福特(Henry Ford)將其用於福特公司的汽車生産,形成了汽車流水作業線,使生産效率倍增;阿爾弗雷德·斯隆(Alfred Sloan)將其用於通用汽車公司的組織經營管理,形成了層層上報的金字塔式組織結構,加強了部門管理。進入80年代,基於這兩種理論的經營管理模式日益顯露出以下幾個問題:
一分工過細。

二是無人負責整個經營過程，缺乏全心全意爲顧客服務的意識。

三是組織機構臃腫，助長官僚作風。

四是員工技能單一，適應性差。

五是資源閒置和重復勞動，癥結是內部資訊縱向和橫向溝通不夠。


解決思路--流程再造

流程就是做事情的順序。企業的流程，就是企業完成其業務獲得利潤的過程。

整個業務流程就是圍繞三個目標核心進行的:以顧客利益爲中心，以員工爲中心及以效率和效益爲中心


根據1993年 Hammer與Champy的定義，“業務流程重組就是對企業的業務流程（Process）進行根本性（Fundamental）再思考和徹底性（Radical）再設計，從而獲得在成本、質量、服務和速度等方面業績的戲劇性的（Dramatic）改善”，使得企業能最大限度地適應以“顧客、競爭和變化”爲特徵的現代企業經營環境。

在這個定義中，“根本性”、“徹底性”、“戲劇性”和“流程”是應關注的四個核心內容。

　　根本性再思考表明業務流程重組所關注的是企業核心問題，如“我們爲什麽要做現在的工作？”、“我們爲什麽要用現在的方式完成這項工作？”、“爲什麽必須由我們而不是由別人來做這份工作？”等等。通過對這些企業運營最根本性的問題的仔細思考，企業可能會發現自己賴以存在或運營的商業假設是過時的甚至是錯誤的。

　　徹底性再設計表明業務流程重組應對事物進行追根溯源，對既定存在的事物不是進行膚淺的改變或調整性修補完善，而是抛棄所有的陳規陋習並且不要考慮一切已規定好的結構與過程，創造發明全新的完成工作的方法；這是對企業進行業務處理流程進行重新構建，而不是改良、增強或調整。

　　戲劇性改善表明業務流程重組追求的不是一般意義上的業績提升或略有改善、稍有好轉等，而是要使企業業績有顯著的增長、極大的飛躍和産生戲劇性變化。這也是業務流程重組工作的特點和取得成功的標誌。
 企業流程再造的原則：整合工作流程、由員工下決定、同步進行工作、流程的多樣化、打破部門界限、減少監督審核、減少擴充協調、提供單點接觸、集權分權並存。

企業流程再造的特點：一、在嶄新的資訊技術支援下，以流程爲中心，大幅度地改善管理流程；

二、放棄陳舊的管理做法和程式； 

三、評估管理流程的所有要素對於核心任務是否重要。

專注於流程和結果，不注重組織功能。在方法上以結果爲導向，以小組爲基礎，注重顧客，要求嚴格衡量績效，詳細分析績效評估的變化。

流程再造不僅對流程進行再造，而且要將以職能爲核心的傳統企業改造成以流程爲核心的新型企業。

美國的一些大公司,如IBM、科達、通用汽車、福特汽車、XEROX和AT&T等紛紛推行BPR,試圖利用它發展壯大自己.實踐證明,這些大企業實施BPR以後,取得了巨大成功

IBM
從人見人羨的硬體製造，轉向沒人看好的服務，IBM如何一戰扭轉科技生態平衡？為什麼它能第一個以Internet為中心，聚焦在企業軟體的開發，把過去的競爭者遠遠向後拋開？
公元2000年那年，IBM的營收總額達到884億美元，拿到聯合國的經濟實力（GDP）排行榜上比較，它足可排在世界第39名，勝過委內瑞拉，小輸新加坡；而委內瑞拉有2320萬人口、新加坡350萬，IBM可只有31萬員工。
IBM光是1年硬體事業的規模，就超過一年台灣資訊工業全部產值，幾達2倍（427億美金：230億美金）。一般人說它富可敵國，一點也不虛擬。
IBM真正令21世紀人注目之處，是它由硬體的巨人，變成了服務的巨人；由厚重主機（mainframe）事業，變成輕薄軟體事業。它的一舉一動，都瞄準著知識經濟的核心而來，過去它的產品動輒和我們的公寓房間一樣大，但現在它每一盎司「產品」的價值，大幅超越黃金和海洛因，因為佔營收41.1%的服務和14.5%的軟體，幾乎沒有重量。
光是2000那一年，出過5位諾貝爾獎得主、DRAM發明者的IBM研發實驗室，就取得2886件美國專利，超過它8大競爭對手──惠普、英特爾、昇陽、微軟、思科、戴爾、甲骨文與EMC（儲存器大廠）的總合。而IBM由世界35000件專利授權而來的智慧財產收入，就達17億美金，和聯電辛苦一年的收入差不多。
翻開資訊產業發展史，很難不提到「IBM」，不只是因為它規模龐大，也不只是因為它率先發明了個人電腦（PC）和半導體銅製程技術，1990年，三道暗流痛擊IBM：PC崛起、策略性委外崛起、企業科技投資的衰退。每一道都讓IBM──大型主機（mainframe）生意節節敗退。在日本和台灣股市崩盤的當時，IBM的光芒開始被英特爾與微軟超越。1993年，IBM相容PC（它做出第一台）席捲世界，IBM卻被當作PC潮流的負面象徵，在所有科技股中逆勢大跌，單年虧損81億美元
不過IBM從絕望的谷底重返事業的高峰，現任董事長暨總裁葛斯納（Louis V. Gestner）功不可沒，但葛斯納所做的事其實很簡單，就是重新回歸企業經營的原則：想清楚定位及願景、擬定可行的策略，拋出一個最基本的問題：IBM到底是什麼樣的公司？IBM該多跟客戶聊天，傾聽客戶的需要，並且找出使客戶滿意的方案。將40%時間花在客戶身上，他親自登門拜訪企業最高主管，跟他們討論產業的未來，順便也了解客戶對IBM的期望，這是過去IBM從來沒做過的事，過去90%都以業務為導向的IBM，轉變成開始會從行銷角度思考的公司。同時打破原本讓IBM人引以為傲的終身雇用傳統，改以業績表現評比，業績目標不是老闆由上而下交辦，而是工作者自己擬定，並且會將計畫都會放在資料庫中，做為業績review的根據，注意到年輕人社群中熱絡的網際網路，他發現這個玩意可以把硬體、軟體都串在一起，而且沒有其他對手有像IBM擁有這麼多的資源，1996年，葛斯納正式對外宣布： IBM將把更多的未來，押注在網際網路上，目標是協助客戶用Internet來做公司管理，也做電子商務交易。
1998年，IBM砸下2億美元，在各大媒體大幅刊登「你準備好迎接電子商務嗎？」的「e-business」廣告，強調IBM客戶重組企業策略的重要性，而IBM所能提供的，正是包含硬體、軟體的企業流程改造的電子商務，這個以網路為中心的模式不同於賣硬體的價格拼比，也不同於軟體的版本升級，它的內涵是替客戶建置資訊架構、還有企業流程的重新改造，以便企業能夠透過網路，更方便而有效率地做生意，這個重新出發的大概念，把IBM全盤帶向「科技服務」。
觀察葛斯納的帶兵邏輯，IBM所做的事並不是發展「新」事業，而是重新定義舊事業，把舊事業帶入新模式之中。
IBM很早就知道服務的重要，但『服務』這件事在過去從來沒被當作主角，1992年時，IBM便以地區為主的方式，嘗試「服務」的可行性，替客戶小規模建置資訊系統，累積服務的know-how，直到1997年，才打破地區的限制，成立全球服務事業部（IGS, IBM Global Service），建立起統一而有系統作業流程。IBM的服務項目包含3種內容──幫客戶把說不同話的軟、硬體整合，另一則是企業流程改造，比如導入ERP（企業資源規劃）、SCM（供應鏈管理）等，還有一種是替企業建構基礎資訊架構，如建機房、或是企業備員系統等。台灣IBM個人電腦事業群總經理劉容志比較，重新包裝定位後的「服務」取向，有助於突顯IBM產品的差異化，「過去用『量』的概念賣硬體，只能比價錢，現在用『服務』來賣，就可以突顯價值。
IBM了解，當硬體已經發展到一定成熟度時，很難突顯差異性，而針對企業需求開發一套開放性的軟體解決平台，才是服務能否穩定發展的關鍵，IBM自1995年開始便大力發展軟體新產品，其間除了推出和甲骨文分庭抗禮的資料庫軟體DB2，還在1995與1996年買下群組軟體巨人蓮花（Lotus）和儲存管理軟體公司Tivoli，補足原有的空白。
由專賣大硬體的「剛硬之藍」（hard blue），到縱橫服務與軟體的「軟藍」（soft blue），IBM既示範了組織轉型、策略轉型、技術轉型；也巧妙地在歷史累積的科技優勢上，示範了願景轉型。
