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現役機械工具商社 社長が語る！ 

連載：業績向上につながる販売管理システム 

機械工具業界 景況データ 

機械工具商社経営ニュースは、機械工具商向け販売管理システム「業務革

命」を開発販売している、三協システムサービス株式会社が発行する無料Ｄ

Ｍニュースです。（編集長：成松） 

 

法人営業はこう攻める 

機械工具商社の残業削減・業務効率アップのポイントがわかるサイト↓↓↓  

『販売管理システム導入．COM』（http://www.hanbai-kanri.com） 

関西ＩＴ百撰で優秀賞を受賞！！！  
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      無償でお届けする機械工具商社のための“業績アップ情報
．．．．．．．

” 

機機械械工工具具商商社社経経営営ニニュューースス  

ＦＡＸによるご相談は 

２４時間受付中 
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 前回までのコラムでも述べたＲＰＡですが、もち

ろん当社でも導入し、実際の業務に使っています。

例えば当社では集中購買で自動発注がかかる客先が

あるのですが、従来はほぼ専任に近い形で業務社員

が対応していました。 

 ところがＲＰＡを導入してこの業務を自動化した

結果、自動発注への対応業務のうち３割ぐらいを完

全に自動化することに成功。月間数十時間の業務工

数を削減することができました。 

 ＲＰＡはスクリプトと呼ばれる動作指示をインプ

ットするわけですが、業務ごとにスクリプトを作成

してその業務の自動化を図ります。当社では、この

集中購買への自動発注に対応するスクリプトを皮切

りに、随時社内の業務を見直しています。 

 最近よく聞く話は、こうしたＲＰＡを入れたけど

も思ったほど活用できていない、という話です。失

敗しないＲＰＡ導入のポイントは、導入前の自社の

業務分析にあります。当社は知り合いのコンサルタ

ントに業務分析を依頼しています。業務分析を行わ

ずに「何かに使えるだろう」と導入してもＲＰＡは

うまくいきません。 

 当社では率先して業務分析を行った上で、機械工

具商社業界におけるＲＰＡ活用の先駆者のひとりに

なりたいと考えています。ぜひ、ご関心をお持ちの

方は、情報交換等行えればと思います。 

 
 

先着５名様限定！ Ｋ・マシン㈱に見学に来ませんか？ 

ご希望の方は下記までお電話ください。 
ＴＥＬ ０１２０－９５５－４９０ 
三協システムサービス株式会社 
      担当：成松（なりまつ）・八尾（やお） 
 

菊井 健作 
Ｋ・マシン 株式会社 代表取締役 
地域密着型のテクニカル商社として、日本のものづくりをサポートして

いる。近年「ＦＡエンジニアリング部」を立上げ、自動組立機・装置・

省力化機械の開発・設計・製作を行い、各企業の省力化・コストダウン・

品質向上を図っている。 
毎月一回「生産技術セミナー」を開催し、各企業の人材育成にも注力し

ており、大人気のセミナーとして毎回多くの参加者から満足の声を頂い

ている。こうした取り組みで年間６０社以上の新規顧客開拓に成功。同

社のユニークな取り組みは「中経出版 なぜこの会社には１ヶ月で７０

０件の問い合わせがあったのか？」「同文館出版 生産財営業の法則１

００」でも紹介されている。関西ＩＴ百撰で優秀賞を受賞。 

タイトル：働き方改革に結び付けるＲＰＡの活用③ 

  記事：Ｋ・マシン㈱ 代表取締役 菊井 健作 
 

現役機械工具商社 社長が語る！ 

連載：業績向上につながる販売管理システム 

さらに業務革命をお知りになりたい方は・・・ 

詳しくはＷｅｂでどうぞ↓↓↓ 

検索エンジンで『機械工具 販売管理』で検索！ 

「残業がなくなった！」と喜ぶＫ・マシンの業務社員 



不用の方はお手数ですが下記にご記入の上、FAX 06‐ 6302‐ 5621 までご返信下さい。ご迷惑おかけして申し訳ありません。 

理由： □不用 □本人不在 □その他（                 ） FAX 番号（                 ） 

 
機械工具商社の残業削減・業務効率アップのポイントがわかるサイト↓↓↓  

『販売管理システム導入．COM』（http://www.hanbai-kanri.com） 
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■ ８月の工作機械受注速報： ８８３億円 

前月比 ８７．２％ 昨年同月比  ６２．９％ 
※出典：工作機械統計 受注速報 

■ ７月の四輪車生産台数：８９６,９０６台 
 昨年同月比 １１１．８％ 

※出典：一般社団法人 日本自動車工業会 

■ ８月の軸受生産台数：１億９９５１万個 

昨年同月比  ８７．６％ 
※出典：経済産業省 生産動態統計調査 

 

全国の景況解説                                                                                        

工作機械受注の１０００億円割れがつづいています。

好不況のパラメーターといわれる工作機械受注ですが、

月次１０００億円を割れるかどうかが、１つの目安に

なっています。昨年対比で６割台、また前月比でも１

割以上の落ち込みを見せていることも含め、しばらく

は不透明な状況が続くと思われます。 

 

また産業のコメと呼ばれる軸受も、昨年同月比で８

割台と、今までになく生産が落ち込んでいることがよ

くわかります。 

 

一部の大手企業では「海外出張禁止」あるいは「国

内出張抑制」のコストダウン策が取られている、とい

う情報も私の耳には入ってきています。 

新規開拓と、利益率のアップこそが不況対策である

と私は考えています。各社、さらなる不況対策に取り

組んでいく必要があると思います。 

 

。 

 

 

 

 

～先行管理は難しい？～ 

 

コンサルティングのように「提案営業型」のビジネスは、

「先行管理」がし易いビジネスであると言えます。それに

対して「御用聞き営業型」のビジネスは、先行管理が難し

いといえます。 

 

「御用聞き営業」型のビジネスとしては、“商社・卸”“印

刷業”などが挙げられます。中でも“商社・卸”というの

は取扱商品が幅広く、お客の引合いに対応するスタイルの

ビジネスなので、先の数字を読むのが難しくなります。 

 

 

継続的に流れる“ベース型”の商売であれば見込みも立

つのですが、実際には“スポット”的な商売も多いので、

数字の見込みが立ちにくいのです。 

 

特に私が専門的にコンサルティングを行う、機械工具商

社（生産財商社）はその傾向が強く、取扱商品は数百万ア

イテム以上ありますし、商品単価も数十円のパッキンから

数千万円の工作機械まで、千差万別です。 

しかも生産財の特性として、継続して流れる商品よりも、

数年に１回しか購入しないような商品が多数を占めます

から「先行管理」が非常に難しい業種であるといえます。 

 

しかし、こうした業界であっても“やり手の営業マン”

は本能的に「先行管理」を行っています。どのような業界

であっても、営業の腕が高ければ高いほど、商売の先を見

通すことができるからです。 

 

顧客の購買特性を理解し、ある程度こちらから“仕掛け

る”営業を行っているから「先行管理」ができるのです。

また、仕事ができる人というのは「仮説構築力」に優れた

人が多いというのも事実です。 

 

「やってみなければわかりません」ではプロ失格です。

ある程度の見通しが立てられることがビジネスマンの必

須条件でしょう。私の顧問先などを見ていると、営業マン

１０人のうち２人くらいは、“本能的に”「先行管理」が行

えています。 

 

こうした一部の“やり手”の人の思考パターンや考え方、

視点をチームで共有することにより、チームメンバー全員

のスキルが高めるのです。ですから、営業マネージャーは

自らの先行管理はもちろんのこと、メンバーの先行管理も

行えなければダメなのです。 

 

 

【第61回】営業マネジメントの進め方 
記事：船井総合研究所 片山和也 

法人営業はこう攻める 

 機械工具業界 景況データ 
 

毎月の機械工具業界の景況データをお届けします。 

片山和也 

株式会社船井総合研究所 上席コンサルタント 
船井総研における支援実績ではトップクラス。近年ではインタ

ーネットやカタログを中心としたダイレクトマーケティング

に携わり成果を上げている。特にWebサイト設計や具体的なカ

タログ提案など、実践的な内容のコンサルティングに定評があ

る。著書に『法人営業のズバリ・ソリューション』（ダイヤモ

ンド出版）『上手な｢商談」のつくり方・すすめ方』（同文舘出

版）、『なぜこの会社には１ヶ月で７００件の引き合いがあった

のか？』（中経出版）等がある。 


