
大阪・阪神エリアを商圏とする、昭和29年創業の地域密着型の電設資材商社。社員数15名と小規模ながら、ここ５年間
で、金物調達事業を年間売上１億に成長させ、さらに新規顧客からの売上を６倍に増やしている、日本の電設資材商社
業界を代表するベテラン経営者である。この背景にあるのが、営業・マーケティングにおけるデジタル活用。2019年に制
作した、同社の集客Webサイト「電設資材・金物製作.com」は、問合せ・見積依頼が毎月10件以上（３日に１件以上）発
生しており、優良顧客との取引拡大に大きく貢献している。

電設資材商社が、高収益事業に参入し、
年間売上高１億円アップに成功した事例！

お申し込みはコチラ

本セミナーのポイント

優良顧客との取引を拡大する方法を大公開！

高収益事業を立ち上げ

電設資材商社・金物問屋　経営者セミナー
年々、減少する物販の売上を補う、業界の新たなビジネスモデル!

アップする方法
売上  億円

儲かるビジネスとは？

電設資材商社・金物問屋業界の2024年の時流がわかる！
営業マン１３名の電設資材商社が、高粗利ビジネスに
参入して年間売上１億の事業に成長させた成功事例！
相見積りになりにくく儲かる事業・商材をご紹介！

2024年 1月23月（火）
2024年 1月25月（木）

13:00～15:00

13:00～15:00Web開催 経営セミナー

１

電設資材商社・金物問屋　経営者セミナー S108049

当社ホームページからお申込みいただけます。 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。 S108049

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　※お問い合せの際は「セミナータイトル・お問い合わせNo・お客様氏名」を明記の上、ご連絡ください。

お問い合わせNo.

船井総研セミナー事務局　 E-mail：seminar271@funaisoken.co.jp

【  講座内容  】

【  開催日時・開催形態  】

【  講師紹介  】

・ 本日のまとめ
・ 経営者の皆様にこれから実施いただきたいこと

2024年 1月 23日（火）13：00～15：00

ゲスト講座でお伝えする内容
電設資材商社・金物問屋が取り組むべき、儲かるビジネスとは？

高粗利ビジネスに参入し、３年で年間売上１億アップに成功したポイント

営業力を問わない！相見積りになりにくい・儲かる商材をご紹介！

開催日時❶

開催日時❷

受講方法　： インターネット接続したパソコン・タブレット・スマートフォンがあれば、どこからでも受講可能です。
セミナーご参加方法の詳細は「船井総研 Web 参加」で検索してください。

※参加・受講は、法人企業の経営者・経営幹部に限ります。　個人での参加・コンサルタントの受講はできませんので予めご了承ください。

全日程オンラインセミナー

電設資材商社・金物問屋　経営者セミナー

電設資材商社・金物問屋の経営者様にお伝えしたいこと 

申込締切日 ： 2024年1月19日(金)

申込締切日 ： 2024年1月21日（日）2024年 1月 25日（木）13：00～15：00
ログイン開始 12：30～

※講座内容はすべて同じです。ご都合のよい日時をおひとつお選びください。

ログイン開始 12：30～

第三講座
14：40
～

15：00

電設資材商社・金物問屋が、金物製作事業に参入する方法と
成功事例を大公開！第二講座

13：25
～

14：35

・ 2023年の振り返りと2024年の時流予測

株式会社船井総合研究所
製造業商社支援部
マネージング・ディレクター

藤原　聖悟

株式会社船井総合研究所
製造業商社

渡辺　　怜

山内商事 株式会社
代表取締役

営業統括責任者

山内　雅也 氏

山内　太郎 氏

株式会社船井総合研究所
製造業商社支援部
マネージング・ディレクター

藤原　聖悟

電設資材商社・金物問屋の時流第一講座
13：00
～

13：20

・ 金物製作事業に参入し、コロナ禍でも全く売上を落とさず、売上を伸ばし続ける
　 電設資材商社・金物問屋の取り組み
・ 電設資材商社・金物問屋が、金物製作事業において取り扱うべき商材７選
・ デジタルが苦手な企業でも、人を増やさず売上を伸ばす「デジタル営業」の仕組みを、
　 たった90日で導入する方法とは？

山内商事 株式会社
代表取締役

山内　雅也 氏



年々減少する物販に代わる、

■ 営繕工事・外構工事

他社事例にもとづき、儲かる事業・サービスを選定！
新規開拓ではなく、事業・サービス付加で既存優良顧客との取引を拡大！

年間売上1億円を獲得したビジネスとは？デジタル戦略
フェーズ1 【 儲かる事業領域・サ ービスの選定 】

ここが
ポイント

本業の工事会社は、工期数週間・数ヶ月の大型案件を狙っており、数日で
終わる営繕工事や外構工事は、対応が手薄になっていることが多い！

■ 工事備品特注製造・金物調達
サブコンや電気工事・設備工事業者に対して、ネグロスや未来工業等の
メーカー既製品に無い特注現場金物の調達を代行！

電設資材商社・金物問屋が取り組むべき儲かる事業・サービスとは？

詳細はセミナーにてご紹介！



優良顧客から新規引合を受注する基幹広告！  成 果が出るウェブサイトとは？

自社サービスを一覧化して、
“できること”を明確化！

専門ウェブサイト 新規引合を獲得するための広告媒体

上記のサービスページから受注した実績を紹介！
実績ページが、さらなる新規引合を誘発する！

専門ウェブサイトは、商圏内の優良 顧客から新規引合を獲得できる看板・広告！
ウェブサイト内に掲載するサービスの内容によって、ターゲット・案件発生頻度が変わる！

毎月5件以上の新規引合を効率的に獲得！デジタル戦略
フェーズ2 【 専門ウェブサイトの 制作 】

実　　　績

サー ビス一覧

ここが
ポイント



電設資材商社の 従来の営業スタイルを激変させる 最新のビジネスモデル！
Step 見込み顧客へ営業訪問 Step 見込み顧客が専門ウェ ブサイトを閲覧 サービスや実績ページを複数閲覧していれば、商談に発展する可能性 大！

新規顧客から毎月1・2件の工事案件、自動的に獲得！顧客名簿の中から、商談に発展する
見込みが高い顧客を自動的に発掘！

デジタル戦略
フェーズ3 【 マーケティングオートメーション 】

ここが
ポイント

主要顧客。

次点顧客。

過去商談・見積発生先。
ニーズがあれば、定期的にフォロー
したい顧客担当者。

自社の商品・サービスの受注候補先であり、
過去に人的営業をした見込み客。購入のタイミングや
新商品で再度PRしたい顧客担当者。

名刺交換しただけの顧客担当者。その後、人的な営業フォローができてい
ない。自社の商品・サービスを伝達すれば、人的訪問や面談によって商
談・見積が発生する可能性がある。

主要顧客
（口座 有）

一般顧客
（口座 有）

商談・見積 先（口座 無）

訪問・面談 先（口座 無）

その他 名刺交換 先（口座 無）

人的営業

人的営業

人的営業

人的営業

フォロー
自動化

フォロー
自動化

フォロー
自動化

フォロー
自動化

見込み度の高い顧客を自動で判別 できるので、営業効率が激変！
専門ウェブサイトがあれば、見込み 顧客の興味・関心が丸わかり！

営業マン

システム

会社概要サ ービス実　　績 実　　績 実　　績サービス

　どの企業の、どの担当者が、いつ、どのページを、何分見ていたか（＝見込み顧客の興味・関心）が丸わかり！

Step 顧客名簿 名刺をデータ化 Step メルマガ配信

見込み顧客の興味・関心
を把握したうえでPR

メルマガ内のリンクをクリック
一般的なリンクのクリック率は3～5%

データ化した顧客名簿に対して、メルマガを配信
一般的なメルマガの開封率は15%～20%

専門ウェブサイトを閲覧

Step 専門ウ ェブサイトに誘導

専門ウェブサイトに誘導

閲
覧

閲
覧

閲
覧

閲
覧

閲
覧

閲
覧
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