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営業所
●札幌　●仙台
●東京　●名古屋
●大阪　●福岡

詳細は　　機工メイト　　　で 検　索検　索

 トータルコストソリューションをスローガンに生産性向上を提案
 機工メイトがバックアップ

三賀株式会社 様

三賀　株式会社
専務取締役
杉浦　一暢氏

三賀 株式会社
設立：昭和46年8月

本社：静岡県浜松市中区

代表取締役社長：杉浦脩三郎氏

事業内容：

切削工具、測定工具、電動・空気
機器、油圧空圧機器、工作機械、
作業工具販売

商圏：浜松市及び周辺都市

切削工具を中心に取り扱う三賀は「生産性向上に寄与する三賀」を掲げ、製品単品だけで

なく、トータルでのコスト削減提案を続けている。「図面を見ながら最適な工具を提案す

ることや新規製品加工時に相談を受けることも少なくない」とは杉浦一暢専務。そういっ

た提案を実現する前提として「機動力と安定供給」を挙げる。機動力とは、問い合わせや

在庫確認などの迅速な対応を指し、安定供給とは、工具機器や切削工具のサイズバリエー

ションを豊富にすることで、他社にはない製品の在庫も揃えることだと杉浦専務は語る。

そして、それを強力にバックアップしているのが「機工メイト」だ。

売上が倍以上に
機能を忠実に最大限活用
　杉浦専務が「機工メイトを入れて本当に良かっ

た」と実感を込めて話すのは、当然のことかもし

れない。なぜなら、全ての受発注やそれに関連す

る業務を手書きで行っていた時（93年当時）に比

べ「景気時運も多分にあったが、売上が倍以上」

になったからだ。

　では、なぜそこまで伸ばすことが出来たのか。

その理由の一つとして、機工メイトにパッケージ

ングされている機能を理解し、しかも最大限に活

用してきたからに他ならない。受発注同時計上機

能や見積書同時作成機能などの標準機能は全て活

用すべく、「パッケージに合わせて組織も柔軟に

変えていった」。その結果「1人当たりの顧客対

応スピードが速くなったことに加え、電話対応時

の受発注ミスも激減した」という。そして、何よ

り「機工メイト」の活用方法で特長的なのは①商

品データベース（ＤＢ）を独自に使いこなしてい

る点②在庫管理にまで活用している点にある。

　販売店のあるべき姿は、「どれだけ顧客の生産

性向上に貢献できるかだ」という杉浦専務。その

ために、今後も機工メイトを最大限活用する考え

だ。「とりあえずは、現在取り組んでいる在庫管

理を充実させたい」とし、精度の向上、デッドス

トックの削減と保持見極め売れ筋商品の原因分析

につなげていく。また、現在では、日報、月報な

どから、顧客への訪問頻度や顧客ごとの売上増減

の理由を分析しているが「機工メイトからの情報

をそういった経営判断のレベルにまで活用させた

い」という。そして、最終的には「機工メイトだ

けで、月次報告書や決算書作成までできるように

なれば」と、今以上に経営のためのシステムとし

て進化していくことを機工メイトに期待している。

 掛け率設定で誰でも即座に対応
 商品データベース更新も活用 

在庫精度の向上と
経営指標の充実を目指す

 「機工メイトⅡ」の最大の強みは、約350（12月

末現在）にも上るメーカーの新製品や価格改定情

報などの商品ＤＢをインターネット上からダウン

ロードでき、タイムリーに対応できることだ。杉

浦専務も「昨年は値上げが多かったが、ダウンロ

ードシステムと、変更の案内メールにより10月か

ら値上げされる製品の情報を9月末に入手できた

のはありがたかった」とし、営業への通達だけで

なく、値上げに伴う業務などもスムーズに対応で

きたという。そして、同社の特長は、その商品Ｄ

Ｂに対して、顧客や製品ごとに独自に「掛け率」

を設定し、活用していることにある。担当の営業

社員の休暇中などに、顧客から価格回答を迫られ

るときがある。そんな時にも「機工メイト」で管

理していることで「誰でも即答できる」という。

また、掛け率が営業社員の利益率向上の意識付け

にも役立っている。

　とはいえ、杓子定規に「掛け率」を設定してい

るわけではない。あくまで掛け率は目安であり、

現場での対応を重視している。そのため「営業に

は自らの裁量で値付けしなさい」と指導し、営業

社員の交渉力や提案力を育成している。このよう

に同社では、「機工メイト」を業務フローの改善

だけでなく、営業支援ソフトとして活用すること

で、人材とソフトを上手く融合させている。

　一方、在庫管理にまで活用の幅を広げているの

も特長だ。「まだまだ途上段階」（杉浦専務）と

はいうものの、棚卸し時に在庫数を入力し、適正

な在庫把握に努めている。「在庫管理は、社員の

意識レベル改善が重要で、時間が必要」としなが

らも、将来的には「売れ筋商品の分析などにもつ

なげたい」という。

導 入 効 果 今後の課題
●今以上に在庫の精度を向上させ、販売分析
　などにまで、在庫管理を活用させたい
●経営判断の指標となるデータを蓄積、分析
　することで、経営サポートシステムとして
 「機工メイト」を活用したい

●売上が倍以上伸びるなど、業務効率の改善
　が進んだ
●商品ＤＢに掛け率を設定し、社内で共有す
　ることで、業務の標準化を実現


