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ニッカル商工株式会社様の事例（アルミニウム材料販売・加工）



クライアント企業のプロフィール

今回はニッカル商工様（東京都大田区・アルミニ
ウム材料販売・加工）の事例を紹介いたします。
SFA・営業支援システムを活用した営業活動の改
革や、スマートフォン・タブレット端末による情
報共有強化など、IT機器・サービスを積極的に
導入することで、業務効率向上や売上拡大につな
げていらっしゃいます。弊社担当は、ソリュー
ションディビジョンの小田幸一課長です。

クライアント企業のプロフィール
【会社名】ニッカル商工株式会社
【代表者】松下 力
【所在地】〒144-0033 東京都大田区東糀谷1－8－19

【電話番号】03-5735-2970（代表） 0120-163-256（フリーダイヤル）
【ホームページ】http://www.nikkal.net /

ニッカル商工様は、アルミニウム素材の販売から試作・量産品の加工までを請け負うアルミ材料専門問
屋です。社是に「顧客第一主義」「喜働」を掲げ、アルミニウムの特性を最大限に引き出すプロ集団を
目指し、日々活動されていらっしゃいます。アルミニウムは、軽い・強い・加工性やリサイクル性が高
い等の優れた特性から、産業分野でも欠くことのできない素材です。今後、新しい合金の開発や加工技
術の開発によって、さらにニーズが高まっていくことが期待されています。

（写真左からニッカル商工・露崎執行役員、松下社長、フォーバル・宮川、小田、今西）

http://www.nikkal.net/


業界・会社が抱える課題

ḭSFA ḱ

数年前まで、紙台帳やExcelによる昔ながらの営業管理をし
ていました。このような方法は効率的ではありませんし、
営業担当者が変わってしまうと、ほとんど役に立ちません。
ちょうど、長年会社を支えてきてくれた団塊世代社員の定
年退職が迫っていたこともあり、「顧客情報や営業履歴を
データ化して、もっと簡単に検索したり、共有したりでき
るようにしていかなければならない」と考えました。

そんな折、仕入先のメーカー数社が、ロータスノーツやサイボウズ等のグループウェアを使っていることを知り
ました。スケジュール管理やファイル共有、ワークフロー等さまざまな機能があるということでしたが、私が特
に興味を持ったのは営業支援システム・SFA（Sales Force Automation ）機能です。誰が、いつ、どこで、ど
んな話をしたのかという営業履歴を全てデータとして残すことができ、それを社内で共有できると聞いて、ぜひ
当社でも使いたいと考えました。早速、SFA業界で大手と言われる会社のセミナーに参加してみたのですが、
思ったよりも初期費用がかかることを知り、なかなか導入に踏み切ることができませんでした。

この時に、タイミングよくSalesforce を紹介してくれたのがフォーバルです。価格もリーズナブルでしたし、自
社のニーズに合わせて自由にカスタマイズできるという点が、魅力的でした。Salesforce の担当者さんも熱心で、
まだ試用の段階でしたが、我々の話を聞き、使いやすいよう画面を作りこんでくれたのです。そこまでされてし
まうと、さすがに「使わない」なんて言えませんよね。すぐに社内で利用が広がり、もう引き返すことができな
くなりました（笑）。



SFAを導入した際、どんな点に苦労されましたか？

ṇ ︣ ḭ

これは恐らく、SFAを導入した会社が必ず突き当たる壁だと思いますが、営業活動で得た情報を
Salesforce にデータとして残すという文化を浸透させることに、まずは苦労しました。
使えば便利なことは理解してくれるのですが、当初は、社内でも温度差があったのです。「紙の方が
真心こもっているんだ」と言う人、営業活動はきちんとするけれども、「情報を入力するために時間
を使うのはもったいない」という人、使いたくない理由はいくらでも出てきました。しかし、手書き
で真心を込めるのは、年賀状やお礼状だけで十分なのです。それよりも、早く見積もりや報告書を出
せることの方が、お客様にとっても、当社にとっても意味があるということ、また時には、実際に
データの活用方法を見せながら、データ化することのメリットを伝え、徐々に浸透させていきました。
はじめは、「紙は一切いらない」なんて、強引に「脱紙宣言」もしましたね。

次にぶつかった壁は、入力ルールを徹底させることです。多くの社員が、データを入力してくれるよ
うになっても、人によって入力のしかたに癖があり、なかなか細かい入力ルールまで統一されなかっ
たのです。しかし、そこを疎かにしては、使えるデータとして残りませんので、週1回行われる営業
ミーティングの度に、社長（導入当時は専務）である私が自ら、細かく指摘していくということを繰
り返しながら、少しずつ改善しています。最近になってようやく、私が直接言うのではなく、部門長
を通して指示するように、変わってきたところです。



SFAを導入し、どんな点が変わりましたか？
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Salesforce を導入する以前は、月末に締めた売上を、事務担当が1週間くらいかけて計算し、ようやく数字が分かるという状態でした。
粗利に至っては、3週間ほどかからなければ分かりませんでしたので、仮に前月の赤字を挽回しようと思っても、残り1週間では手遅
れ・・・なんてケースもありました。

それが、Salesforce を導入してからは、会社の数字をタイムリーに把握できるようになっています。これは、Salesforce のダッシュ
ボード機能を使います。全社はもちろん営業担当者別の売上まで把握することができますし、今後の売上の予測を立てることもできま
す。それを見て、「今月はまずいな」という時は、すぐに指示を出せるようになりました。例えば、個人別の成績を、粗利率や商談件
数といったさまざまな観点からチェックすることも可能です。活動記録を確認し、来週の予定が真っ白な営業担当がいれば、「計画は
ないのか？」と、あらかじめ行動を促すことができます。また当然、商談はお客様に紐付けられています。お客様毎にアプローチすべ
き頻度を設定しておけば、万一タイミングを逃した場合はアラートが出ますので、次はそこへアプローチすればいい、と誰でも簡単に
判断できるようになっています。あわせて、与信状況も管理していますので、既に与信枠が80% を超えているお客様の総債権金額デー
タのみを抽出して毎週月曜日に担当者と私へメール配信をして、与信状況を見直すキッカケにしています。こうした情報を複合的に見
ながら、いま勝負すべきお客様はどこなのか？ を考えることができるのです。こんな管理が、紙の台帳でできると思いますか？無理
ですよね。営業はギャンブルではありません。客観的なデータに基づいて判断をすれば、自ずと最適解が出てくると考えています。

また、データが「見える化」されていることは、若手の指導という面でも役立って
います。基本的に、成績の良い営業担当ほど多くの商談を持っているものです。そ
のことを感覚で言ってもなかなか響きませんが、Salesforce を使えば、それを客観
的に数字で確認させることができるのです。「先輩はさすがだよね？ これだけ商
談して、これだけネタを持っているからあれだけの成果が出せているんだよ。君も
あと◯件商談を増やして、先輩に追いつこうね」と、アドバイスできるのです。



スマートデバイスも積極的に活用されていますね

iPad ךּ כֿ Salesforce ḭFMC ṇ

Salesforce の情報を確認したり、入力したりするのは、もっぱらiPadを利用しています。iPadがあまりにも何でもできるので、従来の携
帯電話やパソコンから、自然に移行していきました。
さらに、営業マンは、iPadにアプリをインストールして、社外では携帯電話として、社内では固定電話として利用できるFMC （Fixed 
Mobile Convergence ）サービスも活用しています。見た目からしてビジネスフォンにしか見えないので、全く違和感なく使うことがで
きています。
営業ですから、集中してテレアポをしたい時もあります。以前は、電話線を抜いて、人のいない会議室のモジュラーに指して・・・なん
てことをしていましたが、いまはiPadやiPhone さえあれば、どこからでも利用できるようになりましたので、非常に便利です。

会社によっては、iPadやiPhone を社員に持たせても、プライベー
トで利用してはいけないという制限をかけているところが多いよ
うですが、当社ではいまのところそういう規制はしていません。
見たい動画があれば見ればいいですし、ゲームがしたければ好き
にさせています。もちろん勤務時間外ですが（笑）。まずはiPad
やiPhone に興味を持ってもらい、いろいろ使いこなせるように
なってもらうことが必要だと思っているからです。おかげさまで
先日も、社員同士がプライベートでスカイプを利用して、「この
クオリティーなら会議でも十分使える」なんてことを話していま
した。

幸い当社の場合、若くて、新しいもの好きの社員ばかりなので、この手のものにはす
ぐ順応してくれています。Salesforce も元々はパソコンで利用していました。どうし
ても必要なときはiPhone で使うこともありましたが、そうは言っても画面が小さいで
すから、なかなか難しいものがありました。しかし、1人がiPadを使うようになると、
「画面も大きいし、これは良いね」と、あっという間に利用者が広がりました。
iPhone やiPadは、説明書はありませんが、基本的に感性で操作することができます。
どんどん進化していますので、時にはわからないこともありますが、皆が使っている
デバイスなので、気軽に教えてもらえる点も良いですね。



フォーバルを選んだ理由は？

צּ ḭIT ךּ

SFAやFMCの導入、ホームページ、経営コンサルティングなど、多くの分野でフォーバルを選んでいますが、まずは担当者さんとの信頼
関係が一番の土台にあると思います。私の中で特に印象に残っているのは、自社サービスがあるにもかかわらず、「こちらの方が安いで
すし、御社の使い方には合っていますよ」と言って、競合他社のサービスを薦めてくれたことです。ユーザー目線の素晴らしい文化だな、
こういう会社なら信頼できると思いました。
あとはタイミングですね。いつも的確なタイミングで、良い提案を持ってきていただけているので、結果的にフォーバルにお願いするこ
とが多いのだと思います。やはり、我々がどんなことをしているのか？ 何に困っているのか？ ということをよく理解していただいて
いるからこそ、他社にはできない、価値のある情報を提供いただけているのだと思います。

社長に就任する数年前に、会社をどう引っ張って行くべきか、人材が定着しなく、本当に行き
詰まってしまったことがあります。外部のコンサルティング会社に手伝ってもらうしかないと
決心し、いろいろなところを調べました。書籍等を通じ、個人的にたいへん尊敬しているコン
サル会社からも話を聞きました。すごく期待をしていましたし、お会いした担当者の印象も良
かったのですが、「Salesforce ってご存じですか？これから、これを使って当社の営業スタイ
ルを変革していきたいんです」と話をしたところ、「なんですかそれ？ わかりません」と
おっしゃるのです。今でこそ笑い話にできますけど、その時は、本当にがっかりしましたね。

弊社は小さな会社ですから、お金はありません。土地もありません。大手のように銀行から大金を借りて、大きな倉庫を作り、在庫を倍
にしていくなんてことはできません。情報を活用すること。そして、それを使いこなす人を育てること。ここを磨き、強みにしていくし
かできないのです。ですから、コンサルタントもIT 音痴では話になりません。そういう視点でコンサルタントを探してみると、結局、
フォーバルしかありませんでした。

これから、Salesforce を活用することで安定して注文が取れる体制を作ること、一方で不要な支出は抑え、きちんと利益の出る会社にし
ていくことが目標です。売上としては、20億円超えを目指したいと思っています。そのためには、社員一人ひとりのレベルをもっと上
げていかなければいけませんし、私自身ももっと人脈を広げ、アグレッシブに動いていかなければいけないと考えています。今取り組ん
でいることを、より精度を上げ、さらに活動量を増やしていくことで、チャンスを一つ一つ確実にものにしていきたいと思います。
こうした目標を実現していくためにも、フォーバルには、これからもいろいろな角度から支援いただくことを期待しています。



20年来担当させていただいている弊社社員より

我々は、基本方針として、【「次世代経営コンサルタント」として企業経営を支援する集
団となり、中小・中堅企業の利益に貢献する】ということを謳い、活動をしています。
SFAに関しては、自社でも導入し、実際に営業部門の生産性を上げ、会社の業績を向上さ
せてきました。その実践で培ってきたものを、ノウハウとしてお客様に提供させていただ
いています。

どの会社でも営業は、花形であると思います。数字に対する責任が大きい一方で、数字さえ取っていれば是と、ある意味で
は甘やかされている面がありますので、「こんなこと、俺が入力するの？」「何かメリットあるの？」と、必ず反対する人
が出てくるのです。それを認めてしまったり、決まりを守らない人をほったらかしにしていては、絶対にうまくいきません。
諦めることなく、「個人依存を排し仕組化を推進するんだ」「誰でも一定レベルの成果が出せるようにするんだ」「今後売
り上げを拡大する為には絶対必要なんだ」「何が何でもやるんだ」と、トップ自らが不退転の覚悟で言い続けることができ
るかが、成功を大きく左右するのです。
そして入力したデータの利活用や効果が体現できた時に営業の管理職や担当者の意識が変わります。感覚的な発言からデー
タに基づいた定量的な発言に変わってきます。それが実現できたのが、ニッカル商工様だと思います。

Salesforce を導入された会社が、全て成功しているか？ というと、残念ながらそうでは
ありません。さまざまな壁に突き当たり、失敗している企業さんもらいらっしゃるのです。
そんな中、ニッカル商工様が成功された一番の要因は、松下社長のリーダーシップである
と考えます。いかに紙文化をなくすことができるか？ いままでのやり方を変えることが
できるか？ SFAを導入するにあたっては、経営トップが腹を括り、自身が旗振り役まで
果たさなければ、実現は難しいのです。



＞お問い合わせフォーム

TEL：03-6419-3301
株式会社フォーバル ソリューションディビジョン
〒150-0002 東京都渋谷区渋谷2-17-5 シオノギ渋谷ビル11F

20年来担当させていただいている弊社社員より

「こういうデータが見える化できたら便利だね」とアイディアを出す社長と、それに応えるべく、随
時Salesforce をカスタマイズし進化させ社長のリクエストに応えている露崎執行役員とのコンビネー
ションも、大きな成功要因であると思います。

ニッカル商工様は、必要な情報を入手し、的確な経営ジャッジメントが
できる環境を整えることができました。Salesforce を武器に、更なる成
長を遂げられることを強く確信しております。これから、また新たな課
題に直面されることもあるかと思いますが、弊社が創業35年の中で経験
してきた実体験をベースに、お役に立てるアドバイスをさせていただけ
ればと思います。

（2014年12月取材）

経営者は、欲しい情報を的確なタイミングで手に入れることさえできれ
ば、あとはジャッジするのが仕事です。しかし、多くの会社では、その
ために必要な情報が手に入らず、的確なオペレーションができないとい
うのが現実だと思います。

http://forval-solution.jp/contact.html
http://forval-solution.jp/contact.html

