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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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コロナ禍が続いています。仕入先の卸・商社の話

を聞いていると、２０２０年１１月末の段階で、前

年対比△２５％前後くらいの落ち込みの様です。し

かし当社の場合はおかげさまで目標には届きません

が、例えばこの２０２０年１１月の売上は前年対比

１０５％という結果となりました。またこの下期は、

全体で前年対比プラスにすることを目標に動いてい

ます。 

当社がこうした成果をだせている要因として「営

業と配送の分離」そして「営業と業務の分離」が挙

げられます。まず当社では各営業所にも外部業者の

配送をつけることで、営業は営業に注力できる体制

をつくりました。同時に当社の販売管理システム「業

務革命」により「誰がどの見積りを行ったか」を行

数で把握し、各自の仕事量が把握できます。そして

当社では業務社員の評価を「いかに営業から仕事を

とったか」「いかに絶対量（行数）をこなしたか」で

行っています。この「業務革命」では営業と業務の

こなした仕事量の比率も簡単にでるので助かってい

ます。その結果、営業が営業に注力できる環境がで

きており、「工事」や「エンジニアリング」など高単

価案件が受注できる体制にあるのです。この様に、

コロナ禍を乗り切るＤＸを実現する為にも販売管理

システムは重要なのです。 

 
 

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：コロナ禍で機械工具商社が生産性を高めるポイント 

  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！ 

当社社員の営業の様子（２００６年入社 営業部 久山 誠希） 



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） 

関西ＩＴ百撰で優秀賞を受賞！！！  
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■１０月の工作機械受注速報： ８２３億円 

前月比９７．９％   昨年同月比 ９４．１％ 
※出典：工作機械統計 受注速報 

■７月の四輪車生産台数：６９７,８６７台 
 昨年同月比 ７７．９％ 

※出典：一般社団法人 日本自動車工業会 

■９月の軸受生産台数：２億１４万個 

昨年同月比  ８７．５％ 
※出典：経済産業省 生産動態統計調査 

 

全国の景況解説                                                                                        

コロナウィルスの余波が依然として続いていますが、

全体として回復基調にあります。 

 

特に工作機械受注額昨年同月比から６％減まで戻っ

てきています。 

 

１１月頃から市況も大きく動き変化しています。具

体的に、自動車関連の業界が急回復をみせ、また半導

体・電子部品業界も５Ｇを睨んで具体的な動きがでて

きています。 

 

と同時に厳しい業界はいまだ厳しく、「勝ち組」と「負

け組」の差が大きくなっているように感じます。 

 

「勝ち組」の企業といかに接点を作り、好調の波に

乗れるか、といった視点が必要になってくるのではな

いでしょうか。 

。 

 

 

 

 

顧客ランクは「Ｓ」「Ａ」「Ｂ」「Ｃ」の４ランクで分類

します。この時、現在の販売実績だけで顧客ランクを決め

るのではなく、潜在的な購買力も含めて顧客ランクを決定

しなければなりません。 

 

 

 具体的には、「販売実績が高い・低い」「購買力が高い・

低い」という基準で４つのマトリックスをつくり、現状の

顧客を分類します。 

 

 「販売実績が高く購買力も高い」顧客は、Ｓランクの

最重要顧客として、最も高い訪問頻度を設定するべきです。 

 

 「販売実績は低いが購買力は高い」顧客は、Ａランク

の重点攻略顧客として、Ｓランクに次ぐ訪問頻度を設定す

べきです。 

 

 「販売実績は高いが購買力は低い」顧客は、重要な顧

客ではあるが攻める余地が少ないということで、Ｂランク

の維持顧客として、訪問頻度を下げる方向で考えます。 

 

 「販売実績が低く購買力も低い」顧客は、Ｃランクの

放置顧客として、基本的に積極的な訪問は行いません。 

 

 このように、過去の実績（＝販売実績）だけでなく、

未来の可能性（＝購買力）も含めて、未来に向けた顧客ラ

ンクを行うのが、「攻め」の営業組織に必要なことです。 

 

 もう一つ、顧客ランク分けの重要なポイントとして、

顧客ランク分けは個別に行うのではなく、組織全体で行わ

なければなりません。なぜなら、「販売実績が高い・低い」

という基準、さらに「購買力が高い・低い」という基準が、

個人の営業スキルによって大きく異なるからです。 

 

例えばベテラン営業マンからみれば「まだまだ可能性の

ある顧客」と見える顧客でも、経験の浅い新人営業マンか

ら見れば「これ以上攻めても無理な顧客」と映ることがあ

るからです。もちろん、逆のことも言えます。 

 

 ですから、営業組織において顧客ランクを最終的に決

めるのは営業マネージャーの仕事です。部下が間違ったラ

ンク分けをしていたら、それを指摘して顧客を見る価値観

を変えてやらなければならないのです。 

 

【第６８回】顧客ランクの決め方 
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。 


