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Ⅴ．訪問ヒアリング調査結果
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平均より高い値を示し、自社の強み維持に向けた意識が高いことを示している。卸売業・小売

業では、人的教育への取り組みが他の項目と比べて相対的に高いものの、全業種の平均値と比

べると低い数値になっており、自社の強み維持に向けた活動が活発でないことがうかがえる。

不動産業・運輸業では、人的教育が突出して高く、対面販売・人的サービスの比重が高く、人

的な対応力が他社との差別化につながりやすいことから教育に注力している企業が多い。情報

通信・広告・サービス業では、人的教育・業務改善が高い数値を示し、商品・サービスの提供

時に人が関与する割合が他の業種に比べて高いため、顧客満足度と収益性に大きく影響する教

育と業務改善に注力していることがうかがえる。 

 

（建設業） 高い施工技術力を維持するために、職人同士での事例共有、ディスカッシ

ョンの機会を設けている。施工新技術を積極的に取り入れている 

（建設業） 仕入先や業界内人脈との関係性強化 

（建設業） 建設資材では、仕入先からの価格協力を得ており、同業者との比較でも引

けを取らない価格競争力が強み。それにより得意先開拓が進んでいる    

（建設業） お客様の要望を丁寧に確認し、時流にあった商品を適正な品質・価格で提

供大手住宅メーカーと競合する顧客層やこだわりが強い客層で勝負をしな

い。低価格住宅との価格競争に巻き込まれないようにしている 

（建設業） 下請業者との密接な関係を維持する。受注先に対して職人を効率的に手配

している 

（建設業） 長年の実績と技術力により受注を確保している。加えて、職人 10 名を外注

業者として確保しているため、急な人員増にも対応出来る機動力を備えて

いる 

（製造業） 営業員による事例共有を行っているほか、ノートパソコンやｉＰＡＤを常

備させることで、提案時のプレゼンテーション能力を最大化させている 

（製造業） 業務改善提案制度を社内で取り入れ、優秀案を表彰している 

（製造業） 商品開発・品質管理に注力している。食品の品質管理では、定期的な検査

を行い、社員教育と設備の充実も図っている 

（産業用機械卸） 技術者・営業マンの知識が高く、常に新しい商品を提案できている。工事の施

工能力が高いため販売・施工の一括受注ができ、得意先から重宝されている 

（食品卸） 単なる問屋ではなく、自社で加工を行っているため、ユーザーニーズに沿っ

た企画商品が提案しやすい。企画商品が売れると得意先が自社で生産を始め

るが、原材料の販売が増加するため、自社の売上げ増につながっている 

（飲食業） 社長自ら厳しくスタッフへ教育を行っており、礼儀やマナーなどのスキル

アップに努めている 

（不動産） 建売販売している物件は、立地条件の良い場所を選定し、設計や品質にこ

だわり、物件それぞれに個性を持たせ同じ作りにはしていない。地元に根

付いた営業展開により地主などから情報をいち早く収集している 

（サービス業） 社員研修制度の強化。人間性を重視したマナー教育の実施、安全管理や衛

生管理を徹底して教育している 

（広告業） デザインを内製化しており、ＷＥＢ・ポスターともに企画力が高い。商品

の企画・開発が自社でできるため、短期間でサンプル提出ができる 

（ソフト開発） 大手メーカーと業務提携を行い、ＯＥＭで自社開発したシステムを提供し

ている。少人数体制だが、システム・ソフト開発は１００％内製化しており、

技術力や製品の信頼性は高い評価をいただき継続的な取引につながっている 

（石油小売） 近隣で競合する店舗の小売価格をタイムリーに把握し自社の販売価格に素

早く反映している 
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（石油卸） ローコストオペレーションで同業他社との価格の優位性を維持している  

（飲食店） 社長自ら厳しくスタッフへ教育を行っており礼儀やマナーなどのスキルア

ップに努めている 

（飲食店） 接客サービスの教育 

（サービス業） 社員研修制度の強化。人間性を重視したマナー教育の実施、安全管理や衛

生管理を徹底して教育している 

（広告） 人員は少ないが、個々の人材育成およびＷＥＢに関連しては専門の人材を

雇っている 

（電気工事） 若手社員とベテラン社員をペアにして行動をともにさせることで、施工能

力や対応面の教育を図っている 

（製造業） 商品ラインナップの充実 

（印刷業） 営業社員、工場の現場社員との連携強化。地道な地元企業への営業 

（建材業） 店舗数を生かしたフットワークの良さ。接客レベルを高めている  

（食品卸） 仕入ルートの拡大に努めている。また、後継者及びスタッフに対し定期的

な勉強会を実施している 

（小売業） 商品陳列やスタッフの対応などを教育し、店舗へ気軽に入ることができる

雰囲気作りをしている 

（小売業） 同業者分析や顧客分析により商品構成を充実させている。即時納品ができ

る体制を確立している 

（運輸業） 社員教育の徹底 

（広告） 地元の人脈を重視し、一定の利幅を確保しながら適正価格を維持している 

（ソフト開発） 常に最新のサービスを提供できるよう、情報収集に注力している。また、

同業他社との連携にも努めている 

（システム受託） 業界的にシステムを売ったあとはフォローなどなく売りっぱなしが多い

が、当社はアフターフォローに注力している 

 

 

      


