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セミナー日程

商社が工場工事を伸ばすポイントは
IoT・省エネ「費用対効果」提案にあるんです
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お申し込み方法

半年で３倍
に伸ばす

機械工具商
社の

工事ビジネ
ス！

機械工具商社向け経営者セミナー

内　容講　座

はじめに：工事ビジネスこそ機械工具商社の不況対策！

省エネ・IoTを活用した工事ビジネスで3億円の実績を上げるためのポイント！

90日間で立ち上げる、機械工具商社の為の工事ビジネスモデル！

大不況でも工場営繕工事は無くならない！実は必需品の工事ビジネス！
外注100％活用のビジネスモデルを成功させる前提条件とは？

他社が提案していないユニークな省エネ・IoT提案！
仕組みを活用した新規開拓手法で150社の新規開拓！
適切な外部パートナーとのタイアップによる省エネ・IoT・工事提案！

昭和電機株式会社
取締役 営業開発部 部長 五十部 芳宏 氏
昭和電機株式会社様は、創立90年、栃木県佐野市に本社を構える、主に工場向けの電気工事・メンテナンスを地域密着で展開している会社。
五十部様は、営業開発部の部長として、新事業である省エネ・IoTビジネスの立ち上げを担う。本格的な立ち上げ3年で年間売上げ3億円の実績
が見えてきている。特に他社が提案していないユニークな商材の提案が得意。また、毎月発行しているチラシやセミナー型営業、WEBサイトを
活用した情報発信などもお客様に非常に好評でこれまで150社超を新規開拓。省エネ・IoTビジネスで成功している非常に注目の会社。

株式会社船井総合研究所
ものづくり・エネルギー支援部  シニアコンサルタント 藤堂 大吉
省エネ・IoTビジネスの立ち上げコンサルティングに従事し、累計30社以上の省エネ・IoTビジネスの立ち上げをサポート。“全国3,500社超の
省エネ・IoT関連企業のネットワーク“を活用した最新技術、ニッチな商材による競合他社と差別化した提案や“仕組みを活用した新規開拓”な
どのサポートを得意とする。製造業向けの省エネ・IoT提案も数多く取り組み、累計500社を越える実績を誇る。

セミナー内容抜粋①
セミナー内容抜粋②

セミナー内容抜粋①
セミナー内容抜粋②
セミナー内容抜粋③

パートナーとなる省エネ・IoTメーカー、工事会社の発掘・タイアップの進め方！
工事経験0からでも立ち上げられる、工事ビジネスのポイントとは！？
ユーザーが必ず食いつく、工事に結び付く省エネ商材10選！

セミナー内容抜粋①
セミナー内容抜粋②
セミナー内容抜粋③

片山  和也株式会社船井総合研究所　ものづくり・エネルギー支援部 上席コンサルタント

※東京会場のみご登壇 ※大阪会場はビデオ上映

講座内容＆スケジュール
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本日のまとめ：機械工具商社 社長に今すぐ取組んでほしいこと

株式会社船井総合研究所
ものづくり・エネルギー支援部 上席コンサルタント 片山  和也
工業高校・工業大学機械工学科を卒業後、大手専門商社の工作機械部門にてトップクラスの実績をあげる。船井総研入社後は一貫して生産財分野のコンサルティングに
従事、成果を出し続ける。通算20年以上にわたり機械業界に携わっており、技術とマーケティングの両面を理解する超エキスパートとして、同分野では船井総研の第一
人者である。「中小企業は国内で勝ち残れ！」をポリシーとして、国内製造業の空洞化に歯止めをかけるコンサルティングを展開している。ファクトリービジネス研究会 生産
財メーカー経営分科会を主催。主な著書に「技術のある会社がなぜか儲からない本当の理由」（中経出版）他　経済産業省登録中小企業診断士。岡山県出身。

工事ビジネスを、自社の主力商品売上アップにつなげるポイント
工事ビジネスを、自社の利益率アップにつなげるポイント

セミナー内容抜粋①
セミナー内容抜粋②第4講座
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㈱船井総合研究所
淀屋橋セミナープレイス2019年3月16日（土）

右記のQRコードを読み取りいただき
WEBページのお申し込みフォームより
お申し込みくださいませ。

WEB からのお申し込み
本DMに同梱しておりますお申込用紙に
ご記載の上、FAXにてお送りくださいませ。

0120-964-111
担当：時田（24時間対応）

FAX でのお申し込み

https://www.funaisoken.co.jp/seminar/042649

OPEN!

セミナー情報をWEBページからもご覧いただけます！

この様な経営者の方に
ぜひお越しいただきたい！

今は景気が良いが、来るべき
大不況への手を打っておきたい方。
外注を活用した工事ビジネスで、
自社の業績・収益性を高めたい方。
採用難で人が採れない。その中で
利益を最大化する経営を考えたい方。

この2019年3月以降の、生産財
業界の本当の時流を知りたい方。

価格競争に陥らず、価格主導権を
握る経営をしたいとお考えの方。
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機械工具商社向け経営者セミナー S042649お問い合わせNo.

WEBからもお申し込みいただけます。（船井総研ホームページ［www.funaisoken.co.jp］右上検索窓に『お問い合わせNo.』を入力ください。）→ 042649
株式会社 船井総合研究所　〒541-0041 大阪市中央区北浜4-4-10 船井総研 大阪本社ビル　［担当］申込みに関するお問合せ：時田　内容に関するお問合せ：片山

平日
9：30～17：30TEL.0120-964-000 24時間

対応FAX.  0120-964-111

大公開‼大公開‼ビジネスモデル
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船井総合研究所が
地域密着型機械工具商社に

緊急提言‼



売上：20億円
本社住所：栃木県佐野市
創業：昭和3年

理由❶
利益率が上がる

価格の決まった標準品（型番商
品）だけを扱っていても絶対に儲
かりません。

理由❷
顧客との関係性が深まる
工事案件をこなすことで、顧客と
の関係性が一歩も二歩も深まり
ます。

理由❸
実は儲けやすい

工場の工事は非常に種類が多く、
実は顧客も相場や発注先がわから
ないことが多いのです。

理由❹
標準品の売上も増える
工事に付随して標準品の引合いが
必ず増えます。また工事を通して情
報が先に取れます。

？ ！

適切なパートナー選びと、
社内業務体制の整備

工事につながる「費用対効果」
提案ができる商材の取り扱い！

機械工具商社業界での

この他、多数の成功事例の詳細を、セミナーの中でお伝えいたします！

他社が提案していないユニークな省エネ・IoT提案！
仕組みを活用した新規開拓手法で150社の新規開拓！
適切な外部パートナーとのタイアップによるお客様の
ニーズに応える省エネ・IoT・工事提案！
昭和電機様に学ぶ！ 工事ビジネス、省エネ提案・ＩｏＴ提案の成功のポイント！

①
②
③
　  

もともと工作機械および切削工具をメインとしていた同社。景気に大きく左右される工作機
械と、ネット販売の影響でジリジリと利益率の下がる切削工具に危機感を感じ、デジタル・マ
ーケティングを導入。合わせて工事・メンテ・部品加工に本格的に取組み、こうした取り組み
も功を奏して年商はリーマン・ショック前、バブル崩壊前を大きく上回るレベルに成長した。

機械工具商社Ｓ社（工作機械主体・従業員２７名）
工事・メンテ・加工への多角化で年商17億円から年商30億円に！

リーマン・ショック後、従来メイン取引先であった大口顧客が工場移転のため、このままで
は売上が激減することが判明。従来の属人的な営業活動に依存しない、ダイレクト・マー
ケティングの手法を導入することを決意しました。起死回生で出店した新規営業所と新規
開拓システムが成功し、その後のＭ＆Ａも成功し、７年間で売上は２倍以上になりました。

機械工具商社Ｓ社（伝導主体・従業員２５名）
7年間で年商8億円から年商21億円に！

大都市圏近郊で、少人数で堅実な経営を続けてきた同社。しかし事業承継を機に、今後も組織として永
続的に成長できるビジネスモデルをつくるべく、デジタル・マーケティングの導入に着手。それまで新
規開拓の経験は０でありながら、１回のセミナーで１００名を超える見込み客を獲得。その後のデジタル
を活用した新規開拓も功を奏し、２年間で１５社もの上場会社クラスの新規開拓を行うことができた。

機械工具商社Ｆ社（伝導主体・従業員９名）
社員わずか8名でも2年間で15社もの中堅・大手優良顧客の取引口座獲得！

昭和電機株式会社

五十部 芳宏 氏 

取締役

昭和電機㈱とは？

機械工具商社 伝導機器商社 ＦＡ商社

工事ビジネスのプロ
昭和電機株式会社 

取締役  五十部 芳宏 氏

機械工具業界のプロ
株式会社船井総合研究所

上席コンサルタント 片山 和也

地域販売店の中でも４～５番手だった同社は、今後の生き残りもかけて同エリアの中で
もトップグループに入ることを決意。ルートのしばりが厳しい標準品ではなく、数字をつ
くりやすい部品加工ビジネス、中古機械ビジネスに外部リソースを活用して参入。デジ
タル・マーケティングの手法も駆使して、やはり７年間で年商を２倍以上に伸ばしました。

機械工具商社Ｎ社（切削主体・従業員１８名）
7年間で年商7億円から年商17億円に！

成功事例4成功事例3

成功事例2成功事例1

「営業のデジタル化」後のスタイル現状の営業スタイル

既存顧客

集　客 顧客の醸成 人的フォロー
確実に月2～3件以上の
有望商談に結び付ける
集客サイトを構築

地域密着型
加工／工事／ＦＡサイト

マーケティング・
オートメーション

新規顧客

メルマガ配信・
スコアリング

既存顧客 有望商談化
案件

見込み客（リスト客）化

機械工具業界
緊急提言‼

に

工事ビジネス
は機械工具商社

保守的な体質であった当社が、省エネ事業を
に伸ばした理由とは？０から立ち上げ年間3億円

で
儲けなさい！！ビジネスモデル！！

地域密着型

成功事例多数!!

ルート営業
社内データベース

社内担当工事会社

他

機械工具商社が工事ビジネスで業績を

のための
機械工具商社

半年で3倍に伸ばす3つのポイント
ポイント1 ポイント2 デジタルを活用した新規・深耕

ビジネスモデルを構築する!ポイント3

工事ビジネスの成功のためには、自社に合った適切なパートナー選び
が不可欠です。同時に、円滑に業務を進めるための社内体制づくり、
社内データベースづくり等が求められます。

単なる工事の売り込みでは、価格競争になるだけでなく、不要なリスク
を抱える要因にもなります。差別化された商材を元に、省エネ提案・
IoT提案を通した工事提案が求められます。

既存顧客を漫然と回る従来の営業スタイルから脱却し、本当にニーズ
のある有望顧客に効果的なアプローチをする営業スタイルが求めら
れます。その為に、営業のデジタル化が求められます。

▶▶▶    
工事に力を入れるべき
４つの理由!!

が機械工具商社

パートナー活用で機械工具商社にもできる提案型工事ビジネス！
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