
販売方法の見直しと積極的な提案営業への転換で販路開拓に成功

アプローチ先でのテストマーケ

ティングを通じて、販路開拓コー

ディネーターの適切なリードのも

と、繰り返し仮説の検証作業を実

施した。同行訪問30回以上とい

う活発な活動により、支援の着地

点（支援目標）である、無料モニ

ターを通じて本サービスの有効性

の検証とトータルサービス内容の

評価収集・改良点の探索ができ、

当該トータルサービス導入促進と

なる資料作成づくりのノウハウ蓄

積が図られた。提案営業の定着に

向けたステップアップができたこ

とは大きな成果であった。販路コ

ーディネート事業を効果的に活用

した事例である。

企業概要
　当社は九州三井アルミニウムの

系列会社と共同開発した業務用高

機能グリスフィルターを製造販売

するため、平成3年に河本翠子現

会長が創業した。

　グリスフィルターは飲食店等の

厨房内で調理する際発生する油煙

（油脂分＋蒸気＋燃焼ガス）がダ

クトを通る前段階で油脂分を除

き、回収するための器具である。

多くは「バッフル型グリスフィル

ター（バッフルフィルター）」が

使われている。しかし、このタイ

プは油脂除去率が80％程度である

ことから、フィルターを通過した

油が排気ダクト・排気ファン内に

付着して清掃に手間がかかり、放

置すると火災発生の原因にもなり

かねない。

　当社の業務用高機能グリスフィ

ルター「ALフィルター」（写真1）

は、フィルターにマイクロアルミ

（アルミ繊維の径は100μ）を使

うことで油脂吸着面積を大きく確

保し、国内最高水準の油脂分除去

率92%（日本厨房工業会認定）、

排気ダクト・排気ファン清掃の簡

便化も同時に実現している。消防

庁の油脂分除去率基準は75％なの

で、当社製品は基準を大きく上回
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っている。また、ダクトが排気を

吸込む初期圧力損失を18Paと低

くし、不快な排気臭の40％軽減と

排気の騒音の抑制も実現してい

る。軽量化を実現したことから、

フィルター脱着が簡便にできると

いった特徴ももっている。優れた

製品であることが認められ、平成

24年度に「川崎ものづくりブラン

ド」の認定を受けている。

　これまで当社は大手不動産会社

や鉄道系デベロッパー会社等から

の紹介で商業施設にALフィルタ

ーを設置してきた。本社ビルにフ

ィルター洗浄スペースを設け、メ

ンテナンス業務を請け負っている。

中小機構との出会い
　事業として順調に推移してきた

とはいえ、当社が事業をさらに拡

大、安定させていくためには、既

存取引先以外の新たな販売先開拓

が重要なテーマとなっていた。そ

こで、（公財）川崎市産業振興財

団に相談したところ、担当者から

販路開拓コーディネート事業の活

用が有効ではないかというアドバ

イスをもらい、中小機構関東本部

に相談に訪れた。

プロジェクトマネージャー
の視点と支援課題の設定
　国内のグリスフィルター設置数

は、約1,000万枚といわれており、

毎年7万枚が新規に導入されてい

る（日本厨房工業会調べ）。市場

規模から見れば当社の設置数は数

字に出てこないほど小さなもので

ある。市場開拓の可能性はあるも

のの、営業要員が少ないこともあ

り、これまでは既存取引先の紹介

に頼る、受け身の営業展開となっ

ていた。

　提案資料はあったが、求めに応

じて提出する程度だったため、業

態ごとに体系的な整理がされてい

るわけではなかった。そのため積

極的な営業スタイルへの変革、そ

のために必要な営業ノウハウの蓄

積といった課題への対応が必要で

あった。

　販路開拓コーディネート事業で

の支援にあたっては、自社単独で

は手が届かないところ、提供価値

をより感じてもらえるアプローチ

先を次のように設定した。

①大型複合ビル（飲食店、社員食

堂）のデベロッパー

②テナントとして厨房設備を持つ

ホテル、飲食チェーン店

また、支援の着地点（支援目標）

は次の2点とした。

①無料モニターを通じて本サービ

スの有効性の検証、トータルサー

ビス内容の評価収集・改良点の探

索

②当該トータルサービス導入促進

となる資料作成づくりのノウハウ

蓄積

プロジェクト推進体制
　支援企業側では社長を中心に営

業部の課長代理、係長がアプロー

チ先への訪問にあたることにした。

　推薦していただいた川崎市産業

振興財団のバックアップも得、関

東本部ではプロジェクトマネージ

ャー（PM）以下、本件を管理す

る販路チーフアドバイザー（販路

CAD）、サポートする販路開拓コ

ーディネーター（販路CO）、職員

が連携し、チームを組んで支援に

あたった。

支援内容と支援成果
＜販路開拓コーディネート事業＞

（平成25年8月～平成26年3月）

　本支援は次の3段階で進めた。

⑴マーケティング企画のブラッシ

ュアップ

　支援の第1段階では、販路CAD

とブラッシュアップシート（＊注）

を使って、マーケティング企画ブ

売上高と経常利益
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ラッシュアップを行った。
（＊注）製品やサービスの顧客価値をい

かに高めるかを順序立てて考えること

で、効果的な販路開拓を実現するための

支援ツール

　支援製品は、ALフィルターに

加え、飲食店の困りごとをトータ

ル的に解決する「厨房給排気設備

安全衛生システム」とした。

　この理由は、フィルター単体で

はバッフルフィルターに価格面で

不利になるためと、先発事業者の

サービスとの明確な差別化を図る

ためである。

　販路CADとともに、ブラシュ

アップシートに基づいてターゲッ

トを下記の2つに絞り込んだ。あ

わせて支援の着地点（支援目標）

を設定した。

アプローチ先向けプレゼン資料

やサンプル等をもとに案件採択会

議にて慎重に審議した結果、製品

に優位性があり、厨房給排水設備

安全衛生システムという提案に競

合との差別性があること、支援の

必要性が認められたことから採択

となった。

⑵テストマーケティング活動

支援の第二段階は、仮説を検証

するためのテストマーケティング

である。大型複合ビル、ホテル、

飲食店にネットワークをもつ3人

の販路COを選定し、支援企業と

のマッチング会を開催した。

マッチング会では社長からAL

フィルターと厨房給排気設備安全

衛生システムについてプレゼンを

してもらった。質疑応答を行って

販路COがアプローチするにあた

っての疑問点や懸念点の解消に努

めた。その後、販路COから活動

計画書を提出していただき、支援

企業の了解のもと訪問を開始した。

3名の販路COが10社のアプローチ

先に合計41回（うち同行訪問回数

33回）の支援活動を行った。ダク

ト汚れの事前チェックでフィルタ

ー交換の必要性を認識してもら

い、厨房で1か月のテスト設置を

行い本サービスの有効性を検証し

た。

　支援の結果は次のとおりである。

①都内のシティホテルの直営飲食

店、オーナー経営の飲食店2社、

天丼チェーン店で受注

②リゾート施設の厨房（5か所）、

飲食チェーン店のメンテナンス会

社、都内のシティホテルの厨房、

オーナー経営の飲食店1社に見積

書提出

③お好み焼きチェーン店、飲食チ

ェーン店で無料試用の実施

　最初に訪問した飲食店では、先

方の状況をつかみきれないうちに

ダクト清掃を含む定期メンテナン

ス費用の見積書を提出してしま

い、先方の不信感を買うという苦

い経験をした。この反省からアプ

ローチ先の状況を把握してから見

積りすること、提案段階ではAL

フィルターの優位性アピールに絞

ること、付帯サービスについては

信頼関係をある程度培い、タイミ

ングを見計らってから提示するこ

とを学習し、その後の対応に活か

すことができた。

⑶フィードバック報告会

支援の第3段階では、支援期間

中の活動をまとめ、そこで得た結

果、成果について報告した。また、

今後「厨房給排気設備安全衛生シ

ステム」の市場浸透を図っていく

ために重要な新たな課題と対応に

ついて具体的な提言を行った。

　今回の支援では、アプローチ先

の自社ビルオーナーや油を多く使

う飲食店では、厨房の防火意識が

高く、高性能グリスフィルターへ

の関心に強いものがあった。

　これまで高性能なグリスフィル

ターの存在が浸透していないこと

や、防火意識はあっても導入のき

っかけがつかめずにいることがわ

かり、今後の事業展開に広がりが

見込めることを確信できた。当社

のＡＬフィルターの優秀性に加

え、点検から清掃までワンストッ

プで受注でき、柔軟な価格対応力、

全国規模のメンテナンス体制を所
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営業面の課題に真摯に向き合い、試用を
通じてアプローチ先からいただいた宿題
に熱心に取り組んだことが大きな成果に
結びつきました。経験を糧に営業方法を
改善することで、受注という想定以上の
結果を得ることができました。
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有している強みを活かすことで、

当社がこのチャンスを確実に刈り

取れる可能性が高まった。

　その結果、本支援の成果として、

想定した2分野で多くの貴重な情

報と評価、助言を得ることができ、

今回の支援活動で目指した支援の

着地点（支援目標）に到達するこ

とができた。

①トータルサービスの評価・改良

点の収集

　概ね高性能グリスフィルターに

ついては性能面、価格面で評価を

得ることができた。「厨房給排気

設備安全衛生システム」の提案は、

選択肢を複数提供することで受け

入れ側の検討の幅が広がり、取引

を促進する効果を確認できた。

②当該トータルサービス導入促進

となる資料づくりのノウハウ蓄積

　ビル管理会社、ホテル、複合リ

ゾート施設、居酒屋、レストラン、

天丼チェーン店、お好み焼きチェ

ーン店、厨房設備の設計・施工・

メンテナンス会社といった多様な

業態、厨房の利用状況、立地や責

任者の考え方の違い、アプローチ

の実際を現場で体験でき、今後の

営業活動に貴重な示唆を得ること

ができた。

今後の課題
フィードバック報告会では、新

たに取り組むべき課題を明確に

し、対応策を提言した。

①営業効率および利益率の向上

厨房機器メンテナンス会社との

関係を深め、大手ファミリーレス

トランへの浸透を図る。店舗が分

散し、営業エリアが広域になるが

量的なメリットを享受できる。導

入実績としてアピールできれば他

の飲食店への導入可能性が高まる。

　また、現状の得意先を専門店に

広げることで利益率向上につなげ

ることができる。特定エリアに集

中した営業展開で経費を抑えなが

ら利益率を増やすことが可能であ

る。量の拡大で低下する利益率を

カバーするために必要である。

②競合との差別化促進

現時点でALフィルターの性能

や実績に関する優位性は高いもの

の、類似品（同型）との競争によ

り当社の優位性が相対的に低下す

ることが懸念される。ALフィル

ターを突破口にして、さらに付帯

サービスを充実させ、顧客ニーズ

を取り込みながら「厨房給排気設

備安全衛生システム」の提案活動

を充実させることが有効である。

トータルシステムとしての訴求に

より差別化、商品の知名度向上に

つながる。

③一層のコストダウン

これまでの実績から価格対応が

できる体制になっている。さらな

るコストダウンへの取組みを強化

し、販売量増加との相乗効果で価

格面での競争力が高まる。これに

よって財務面の強化を図る。

④営業人材の育成

さらなる市場浸透にはOJTを通

じて、蓄積した販売ノウハウを継

承していく仕組みが必要である。

営業人材の育成・質の向上が業績

向上に不可欠である。

　今回の支援事業で関係構築ので

きたアプローチ先に継続的な営業

活動を推進していくことをお願い

した。明らかになった今後の課題

へ対応していくために社内体制を

整えていくことを社長と確認し

た。さらに成功事例をもとに積極

的な他社への横展開を図っていく

ことで更なる発展を期待したい。

経営者のことば
　今回、中小企業基盤整備機構関東本部様のご

支援のもと、事業所様へのアプローチスキルを

勉強させていただきました。お陰様でいくつか

の成約を得ることができました。販路CO様に

同行していただいたが故にお客様との面談がか

ない、商談ができましたことも多々あり、もう

少し期間の延長をお願いしたいところでした。

今後は、今回の経験を生かし少しでも業容の拡大につなげたいと考えて

います。

代表取締役　河本　翠子会長




