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〇【ABC技研株式会社】　本社：東京23区内
　- 自社ブランド計測分析機器開発製造販売　創業80年　社員150名　
- 年売上げ約30億円
　- 社長は3代目、商社出身で、技術者ではない 
　- 事業内容
　　　- 輸入機器の販売、サポート
　　　　　海外メーカーの製品を社長が直接交渉、国内代理店契約を結ぶ
　　　- 自社ブランド製品の販売、輸出
　　　　　一部計測機器は40年以上前からの自社開発製品、輸出入はほぼ半々
　　　- 30歳以上はほぼ中途入社、ここ10年程度は毎年2-4名の新卒を採用
　- 組織構成
　　　- 営業部		50名(うち営業40名)
　　　- 開発部		20名
　　　- その他：製造部30名、品質保証部	5名、総務/経理部 15名
　- 営業形態
 直販営業/代理店営業が、6：4、 標準品/特注品=7:3、国内/海外=8：2
- 専任マーケティングはいない。マニュアルは開発部が作成
- 老舗として業界内でのブランドは認知されている
　- 開発形態
- プロジェクトは単独、或いは2～3人、必要に応じて外注に委託
　　　- 開発プロセスはISO管理で規定、DRをステップ毎に実施
　　　- 企画は営業担当だが、実際は開発側作成(営業側で書ききれない)
- 顧客像: 理科系大学、メーカー、公的技術試験場、研究機関など
　　　- 理科系大学、研究機関: 入札が基本、事前に打合せが多い
　　　- メーカー：製品開発、品質保証、製造
- 課題
· 売上げが伸びない、新規顧客が開拓できていない
· 新製品が予定通り出てこない。予定より遅れる
· 新製品の特徴が、営業の要求とずれていると感じている
· 大口の顧客の獲得(競合からの切換え)が進まない
· 担当営業間の連携/情報交換が足りない
· 商品説明で良さを理解してもらいにくい
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- 相模原市　
　　　　- 自社ブランド電子計測機器開発製造販売　創業30年　社員20名　年売上げ約3億円
　　　　- 社長は30年前、大手メーカーからSpin out
　　　　- 定常的には売上げ1-2億だが、3-4年ごとに特需が有り、その時の利益で何とか運営している
　　　　- 特注品を改良/修正して自社ブランド品のラインナップに組込むことで、自社商品を増やしている
　　　　- CS専任はいないので、技術問合せは開発が直接受ける
　　　　- 原則自社ブランド製品の販売、 一部製品を輸出
- 最近は新製品開発が滞り勝ち
- 社員の入替りが多く、1-2人/年は退職
- 数年毎に、高卒新人を1人ずつ採用、中途も一人/年程度
- 組織形態
　　- 営業　4名
　　- 製造　6名
　　- 開発　7名　兼顧客サポート
　　- その他　3名
　　- 
- 販売形態
　　- 直販営業は、国内全域を地区割りして分担
　　- 直販/代理店販売は 約3：7
　　- 代理店は、地区毎に直販営業が担当
　　- 海外代理店は社長が、直接メール交渉で契約　国内/海外=9:1 
　　- 展示会は国内含めて、殆ど出展しない
　　- 営業・開発・製造の持ち回りで月1回のアプリケーションノートを作成
　　　　- 開発形態
	　　- プロジェクトはほぼ開発部員が全員で、2プロジェクトくらいは並行して走る
　　　　　　- 設計自身にも社長が都度アドバイス、指示
　　　　　　- 企画は社長自身からの発案、社長の中では3-5年の計画が出来上がっている
　　　　　　- DRなどは規定されていないが、都度社長自身の承認で進行
· 課題
· 新製品が予定通り出てこない。予定より遅れる
· 人の入替りが多いので、開発/営業がその都度ゼロからに成る
· 代理店経由での売上げを伸ばしたい
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