
経営戦略の可視化による企業力の変遷
グ ビジネ 構築～ロングテールビジネスの構築～

『ネジ革命を推進する』

株式会社ツルガ

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

株式会社ツルガ



【株式会社ツルガとは】

 1975年東大阪市で設立した特殊ねじの専門商社

 創業以来 メ カ と町工場の仲介役 創業以来、メーカーと町工場の仲介役

 1999年現社長敦賀伸吾が稼業を継承

 2003年より「ネジ革命プロジェクト」を開始

 職人の技術をweb利用によりお客様に積極的に発信

 独自の事業戦略により新規市場を開拓

お客様ツルガ町工場 お客様

職人の技術
1

情報提供
2

町 場

製造依頼
4

お問合せ・発注

3

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.



【ネジ革命での製品】

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.



関西IT百選 最優秀賞受賞式

関西ＩＴ活用企業百選
年度「最優秀企業 受賞2007年度「最優秀企業」受賞

株式会社ツルガが「2007年度関西 IT 活用企業百
選」の最優秀賞として選考されました。

「関西 IT 活用企業百撰」は、「ＩＴ百撰アドバイザー
が（ＮＰＯ法人）が関西地域において従業員1,000名

以下の中堅・中小企業を対象に、ITを活用して優れ

た業績をあげている企業を顕彰する制度となってま
す。

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

「2007年度IT百撰フォーラム」（2008年2月18日に大阪国際会議場で開催）において、当社社長の敦賀伸吾が「ＩＴに使われる会社からＩＴを使う会社へ変革」を講

演。



IT経営力大賞 受賞式
中小企業IT経営力大賞の
「審査委員会奨励賞」を受賞

経済産業省では、優れたＩＴ経営を
実現し、かつ、他の中小企業がＩＴ
経営に取り組む際の参考となるよ
うな中小企業を経済産業大臣が表
彰する制度（中小企業ＩＴ経営力大
賞）を、今年度新たに創設しました。賞）を、今年度新た 創設しました。

当社は、情報系システムと業務シ
ステムをそれぞれ上手く活用したＩＴ
経営を展開している点が評価され

『審査委員会奨励賞』を受賞しまし
た。

平成２０年２月２１日（木）虎ノ門パストラルで 記念式典および表彰式が行われ ＩＴ経営力大賞の後にレセプシ ンに出席しました平成２０年２月２１日（木）虎ノ門パストラルで、記念式典および表彰式が行われ、

当社社長の敦賀伸吾が本表彰式に出席をし、表彰状と記念品を受けました。
ＩＴ経営力大賞の後にレセプションに出席しました。

著名人も多く出席され華やかな宴となりました。

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.



【会社概要】
• 名称 株式会社ツルガ

• 設立 昭和50年8月
• 本社 大阪府東大阪市長堂3-2-22 あすなろビル9階
• 倉庫 大阪府東大阪市高井田本通3-6-15

東京出張所 東京都港区六本木 六本木ビ• 東京出張所 東京都港区六本木6-8-10 STEP六本木ビルWEST 1F 
• 資本金 10,000,000円
• 従業員数 20人（パート含む）従業員数 20人（パ ト含む）

• 取扱商品 ネジ・工具類全般

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.



ビジネスモデルと業界分析

お客様ツルガ

3 4
町工場

職人の技術
3

情報提供・納品
4

1
製造依頼

2
お問合せ・発注

1

自社を取りまく環境5F お客様・競合との関係3C
強

強

ジ卸

仕入先 顧客

弱

顧客

ネジ卸問屋
㈱ツルガ

強
中

安価

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

新規参入 代替品

中

競合 自社



業界の構造と成功要因

納期

創造する新規市場 金属専門商社

品質
25％

納期
25％

品質
20％

納期15％
情報5％

25％ 25％

ト 情報
コスト
売価コスト

25％
情報
25％

(売価) 
60％

差別化戦略

全体セグメント

集中セグメント
競争優位戦略

コスト戦略

集中セグメント

全体セグメント

集中セグメント
ここ

マイケルP 競争優位の戦略より

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

高品質で低価格なネジを流通させることが必要高品質で低価格なネジを流通させることが必要



目標とする新規市場
現在の業界構造 創造する新規市場

納期
品質
25％

納期
25％

品質
20％

納期15％
情報5％

25％ 25％

ト 情報
コスト
売価 コスト

25％
情報
25％

(売価) 
60％

差別化戦略

全体セグメント

集中セグメント

戦略選択肢大競争優位戦略

コスト戦略

集中セグメント

全体セグメント

集中セグメント

戦略選択肢大

マイケルP 競争優位の戦略より

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

市場の定義と経営戦略の明確化市場の定義と経営戦略の明確化



目標ビジネスモデルと成功要因

お客様ツルガ

1 2
町工場

職人の技術
1

情報提供
2

3
製造依頼

4
お問合せ・発注

3

自社を取りまく環境5F お客様・競合との関係3C

顧客仕入先 顧客

弱 中

KSF

ネジ革命
㈱ツルガ

中弱

強

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

競合 自社
新規参入 代替品

中弱



市場とビジネスモデル

 ネジの設計支援業務

 レアメタ ネジの製造 販売 レアメタルネジの製造・販売

 海外設計品の設計品質評価業務(ネジ分野)
 大手 中小零細企業にネジ1本から販売する業務 大手・中小零細企業にネジ1本から販売する業務

 海外の日本法人にネジ1本から販売する業務

ツルガ お客様ツルガ

職人の技術
1

情報提供
2

町工場

製造依頼
4

お問合せ 発注

3
製造依頼 お問合せ・発注

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

製造業を中心としたプロモーション活動を実施製造業を中心としたプロモーション活動を実施



このような経営課題どうします？

• いつ 2008年05月
• どこ ㈱ツルガ本社内

• 誰が 社員全員誰 社員全員

• 何が起こった？

自社HPを利用したネジ ンサルテ ング業務は2008年より激自社HPを利用したネジコンサルティング業務は2008年より激
増した。
salesforce comを利用した商談管理システムを中心に対応をしてsalesforce.comを利用した商談管理システムを中心に対応をして
いたが、なぜか商談金額の下落が目立った。
5000円、3000円の見積物件が徐々に増え始め、全てのお客様

に対してフォローすることができなくなった。 付加価値の高いネ
ジコンサルティング業務を中心とした当社はオペレーション戦略
の大幅転換を迫られた

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

の大幅転換を迫られた。



当時の商談オペレーション

Web-to-ﾘｰﾄﾞ機能お客様
問い合わせ

お客様

見積など
社内スタッフ

ツルガ

閲覧

入力

ツルガ

商談の流れを把握活動履歴を把握

営業活動
閲覧

Salesforce

閲覧

携帯
電話

Salesforce

時間単位の
業務引き継ぎ

モバイルPC 重要商談の情報共有

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

業務引き継ぎ



2008年業界内ポジショニング

高価WEB産業資材市場
概略ポジショニングマップ

2008年頃

新興市場群← →既存市場群

2008年頃

大手部品業者

ツルガ

ECモール市場
楽 ヤ ゾ 等

特殊性
大手部品業者

(通販)
(楽天・ヤフー・アマゾン等)

一般性

大手通販業者
（通販)

がが

安価

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

ECモール市場の台頭により市場規模が拡大ECモール市場の台頭により市場規模が拡大



外部環境変遷の理由図(1)( )
WEB産業資材市場
の魅力度と成功要因

新規顧客の獲得よりも 既存顧客の

新規参入の脅威

～2008年頃まで •新規顧客の獲得よりも、既存顧客の
継続発注で経営を維持している中小零細
企業には参入障壁が高い。

弱

•取引業者にはない
商品提案力の要望

買い手の交渉力

中小零細企業が中心

業界内の競合•WEBネジ市場の存在
を知る人が少ない

売り手の交渉力

弱
商品提案力の要望
•コストダウンの要望
•小口販売の要望
•個人や設計開発部門

•中小零細企業が中心
•新規開拓の手段として活用
•特殊ネジ類を中心とした製造販売
•自社の強みを自由にPR

を知る人が少ない。
•自社の市場に脅威が
およぶものではないと
思われている。

弱

からの要望が多い。

ネジLESS設計商品の台頭

代替品の脅威弱
強•ネジLESS設計商品の台頭

弱
強

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

成功要因：顧客が要望するネジの目利きという特殊機能成功要因：顧客が要望するネジの目利きという特殊機能



外部環境変遷の理由図(2)( )
WEB産業資材市場
の魅力度と成功要因

楽天ヤフ などのシ ピングモ ル

新規参入の脅威

強

目利き役
↓2008年頃～ •楽天,ヤフー,などのショッピングモール

からの新規参入が容易。
•工具商などの関連業種からの新規参入
が容易

強 ↓
簡単購入

•取引業者にはない
商品の購入要望

買い手の交渉力

国内外で市場は拡大傾向

業界内の競合•卸商社が電子カタログ
を整備

売り手の交渉力

強 商品の購入要望
•コストダウンの要望
•小口販売の要望
•個人や設計開発部門

•国内外で市場は拡大傾向
•ネジの問合せではなく販売が主力
•ネジ・工具･産業副資材が混合
•小口販売によるロングテールビジネス

を整備。
•豊富な商品在庫を強み
に価格交渉を実施
•即納体制が未整備の
売り手は交渉力が弱い

強

からの要望が多い。
•海外邦人の少数購買

ネジLESS設計商品の台頭

代替品の脅威

売り手は交渉力が弱い

中

•ネジLESS設計商品の台頭
弱 強

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

成功要因：多種多様な商品をスピード購入できるオペレーション成功要因：多種多様な商品をスピード購入できるオペレーション



何が原因なのか？
WEB産業資材市場

事実の整理と課題の抽出
2008年5月時点

現状の説明 対策 課題

2008年5月時点

現状の説明 対策 課題

商談解決の短期化
商品教育の実施 従業員教育に時間かかる

商品資料の作成
OPのパ トで全て解決できないOPのパートで全て解決できない

商品価格表の整備

特殊ネジ商談減少

SEO対策の実施 製造メーカーとの差別化

商品教育 実施特殊ネジ商談減少 商品教育の実施
OPのパートで全て解決できない

商品資料の作成

個人顧客の増加個人顧客の増加
対策なし 小ロット顧客の取りこぼし

小ロット問合せの増加

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

社員教育が顧客のスピードに追いつかない社員教育が顧客のスピードに追いつかない



何をどうすればよいのか？
WEB産業資材市場

経営者に必要なことは何?
思い悩む心理状態

現状の課題 心理状態 思い・考えること

思い悩む心理状態

現状の課題 心理状態 思い 考えること

商談期間の短縮

簡単購入の仕組み 熱いハート

1. 必ず成功するという思い

2. 1人でもやり切る覚悟簡単購入の仕組み

商品知識の教育

小ロット顧客への対応

3. 周りを巻き込む熱意

1. ゴールイメージの明確化

2 戦力の分析(人員など)
製造メーカーとの差別化

低価格商談からの脱出
クールな頭

2. 戦力の分析(人員など)
3. GOODサイクルの創造

4. 具体的工程の明確化(HRM)
5. 撤退条件はなにか？

熱いハ トとク ルな頭で事実を認識する勇気熱いハ トとク ルな頭で事実を認識する勇気

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

熱いハートとクールな頭で事実を認識する勇気熱いハートとクールな頭で事実を認識する勇気



目標とする戦略図

WEB産業資材市場
新旧設備を融合した

楽天ヤフ などのシ ピングモ ル

新規参入の脅威 強→中

ECサイトの構築図 •楽天,ヤフー,などのショッピングモール
からの新規参入が容易。
•工具商などの関連業種からの新規参入
が容易中

強→中

•取引業者にはない
商品の購入要望

買い手の交渉力

国内外で市場は拡大傾向

業界内の競合•卸商社が電子カタログ
を整備

売り手の交渉力
中

強
商品の購入要望
•コストダウンの要望
•小口販売の要望
•個人や設計開発部門
からの要望が多い。
•海外邦人の少数購買

•国内外で市場は拡大傾向
•ネジの問合せではなく販売が主力
•ネジ・工具･産業副資材が混合
•小口販売によるロングテールビジネス

を整備。
•豊富な商品在庫を強み
に価格交渉を実施
•即納体制が未整備の
売り手は交渉力が弱い

既存
設備

新規
設備

•海外邦人の少数購買売り手は交渉力が弱い

品質・納期・コスト・情報をわかりやすく提供

ボトルネックのないバリューチェーンの構築

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

自社の強みが最大限に活用できる仕組みを考える自社の強みが最大限に活用できる仕組みを考える



目標とする業界内ポジショニング

高価WEB産業資材市場
概略ポジショニングマップ

2008年頃2008年頃

大手部品業者

ECモール市場
楽 ヤ ゾ 等

特殊性

大手部品業者
(通販)

(楽天・ヤフー・アマゾン等)
一般性

大手通販業者
（通販) この市場を

狙う

築築

安価

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

既存設備を利用してネジ専門の通販サイトを構築既存設備を利用してネジ専門の通販サイトを構築



【ネジクル活用によるフロー図】

問い合わせ
Web閲覧

お客様 アクセス解析
受注管理Web閲覧 受注管理

ツルガ
広報・商品情報新商品情報

閲覧

入力

社内スタッフ

商品情報を把握活動履歴を把握営業活動

商談資料

閲覧

閲覧

商談資料
携帯
電話

時間単位の
業務引き継ぎ

商品引合の情報共有

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

業務引き継ぎ

モバイルPC



業務バリューチェーン分析

経営理念・経営戦略

•経営理念に関連したHRMシステム

支援活動
人的資源の管理・開発

•IT研修制度 ・人材開発研修制度 ・事業戦略研修制度

経営理念に関連したHRMシステム
•低コストオペレーションによる差別化戦略

IT研修制度 人材開発研修制度 事業戦略研修制度

受注

自動化受注

発注

半自動発注

入荷

バーコード

出荷

バーコード

請求

括請求

回収

カード・代引

主要活動
自動化受注 半自動発注

ド
照合確認

ド
照合確認

一括請求
カ ド 代引
掛売照合

パート職員 パート職員 外部委託 外部委託 パート職員 パート職員

管理職員2名

受注 発注 入荷・在庫 出荷 請求 回収

■ご参考～自社発送の場合：バリューストック型

自動化受注 半自動発注
バーコード
照合確認

バーコード
照合確認

一括請求
カード・代引
掛売照合

主要活動

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

売り手(仕入先)のインフラ利用によりWC削減とLCｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝを確立売り手(仕入先)のインフラ利用によりWC削減とLCｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝを確立



マーケットバリューチェーン分析

経営理念・経営戦略

•経営理念に関連したHRMシステム

支援活動
人的資源の管理・開発

•IT研修制度 ・人材開発研修制度 ・事業戦略研修制度

経営理念に関連したHRMシステム
•低コストオペレーションによる差別化戦略

市場調査

客先訪問

情報収集 目標設定

調査

商品掲載 効果測定 改善実施

IT研修制度 人材開発研修制度 事業戦略研修制度

模範解答

主要活動

客先訪問
顧客要望

SFDC調査
EC会議

仕入先
商品カタログ

SFDC調査 EC会議

全職員 営業・パート EC職員 パート職員 EC職員 部門職員

模範解答
顧客要望

全ての情報をSalesforce.comに入力して管理

■ご参考～他社の場合

主要活動
市場調査 情報収集 目標設定 商品掲載 効果測定 改善実施

全ての情報を一元管理するには莫大な費用がかかる

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

Salesforce.comでの情報管理によりシームレスな顧客分析が可能Salesforce.comでの情報管理によりシームレスな顧客分析が可能



市場調査手法(顧客ヒアリング)

営業活動
市場調査

顧客訪問
他社分析

情報収集

模範解答
顧客要望

目標設定

SFDC調査
EC会議

商品掲載

仕入先
商品カタログ

効果測定

SFDC調査

改善実施

EC会議
他社分析 顧客要望 EC会議 商品カタログ

SFDC調査 EC会議

詳細
情報

「東京都」で顧客検索

市場調査

• 直近購入履歴の参照
• 購入商品の把握の参照
• 顧客業界情報の参照顧客業界情報の参照
• 顧客リピート率の参照
• モバイル端末でも参照可能

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

ネジクルとsalesforce.comの連携により社外での仮説検証が容易になるネジクルとsalesforce.comの連携により社外での仮説検証が容易になる



情報収集1(知識・期間短縮)( )
営業活動

市場調査

顧客訪問
他社分析

情報収集 目標設定

SFDC調査
EC会議

商品掲載

仕入先
商品カタログ

効果測定

SFDC調査

改善実施

EC会議
模範解答
顧客要望他社分析 EC会議 商品カタログ

SFDC調査 EC会議
顧客要望

詳
情報

情報収集

詳細
情報

• 商品知識の模範解答提供
• 商談期間短縮に貢献
• 模範解答の参照回数把握

情報収集

• 模範解答の参照回数把握
• SFの基本機能で投資0円

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

salesforce.comの連携によりマイページ3,500IDを無料で発行salesforce.comの連携によりマイページ3,500IDを無料で発行



情報収集2(商品知識蓄積)( )
営業活動

市場調査

顧客訪問
他社分析

情報収集 目標設定

SFDC調査
EC会議

商品掲載

仕入先
商品カタログ

効果測定

SFDC調査

改善実施

EC会議
模範解答
顧客要望他社分析 EC会議 商品カタログ

SFDC調査 EC会議
顧客要望

詳
情報

情報収集

詳細
情報

• アンケート回答分析
• アクセス上位商品の分析

ネジク 顧客要望 把握

情報収集

• ネジクル顧客要望の把握
• マイページ閲覧履歴の参照
• 問合せ情報の参照

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

お客様にも問合せ履歴や添付ファイルが表示され常時参照可能お客様にも問合せ履歴や添付ファイルが表示され常時参照可能



情報収集3(他社との差別化)( )
営業活動

市場調査

顧客訪問
他社分析

情報収集 目標設定

SFDC調査
EC会議

商品掲載

仕入先
商品カタログ

効果測定

SFDC調査

改善実施

EC会議
模範解答
顧客要望他社分析 EC会議 商品カタログ

SFDC調査 EC会議
顧客要望

詳細
情報

情報収集

• アンケート回答分析
• アクセス上位商品の分析

ネジク 顧客要望 把握

情報収集

• ネジクル顧客要望の把握
• マイページ閲覧履歴の参照
• 問合せ情報の参照

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

アンケート集計により他社との差別化戦略を立案アンケート集計により他社との差別化戦略を立案



商品掲載(ワンコインネジ)( )
営業活動

市場調査

顧客訪問
他社分析

情報収集 目標設定

SFDC調査
EC会議

商品掲載

仕入先
商品カタログ

効果測定

SFDC調査

改善実施

EC会議
模範解答
顧客要望他社分析 EC会議 商品カタログ

SFDC調査 EC会議
顧客要望

詳細
情報

商品掲載

• 1パック498円から販売
• 価格比較ができる表示
• クレジットカードの利用

商品掲載

• クレジットカードの利用
• 当日発送の短納期

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

小ロット対応により個人・学校・研究機関などのお客様にも対応小ロット対応により個人・学校・研究機関などのお客様にも対応



商品掲載(NBによる信頼)( )
営業活動

市場調査

顧客訪問
他社分析

情報収集 目標設定

SFDC調査
EC会議

商品掲載

仕入先
商品カタログ

効果測定

SFDC調査

改善実施

EC会議
模範解答
顧客要望他社分析 EC会議 商品カタログ

SFDC調査 EC会議
顧客要望

詳細
情報

商品掲載

• ナショナルブランドで安心感
• 「送料無料」→「クオカード」
• 初回購入ハードルを下げる

商品掲載

• 初回購入ハードルを下げる
• 小口顧客の要望を実践

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

ターゲット顧客の要望を分析し知恵とスピードで他社との差別化を実施ターゲット顧客の要望を分析し知恵とスピードで他社との差別化を実施



目標到達度を確認

営業活動
市場調査

顧客訪問
他社分析

情報収集

模範解答
顧客要望

目標設定

SFDC調査
EC会議

商品掲載

新商品掲載
商品カタログ

効果測定

SFDC調査

改善実施

EC会議
他社分析 顧客要望 EC会議 商品カタログ

SFDC調査 EC会議

詳細
情報

効果測定
• 商品別収益分析
• 商品PRのROI分析
• 購買・閲覧動向分析

売れ筋キ ペ 分析

効果測定

• 売れ筋キャンペーン分析
• キャンペーン収益分析

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

キャンペーン結果の把握により目標とのずれを随時把握キャンペーン結果の把握により目標とのずれを随時把握



ツルガ社のGOODサイクル構図

ニ ズ把握 パ ケ ジ化商品 サ ビス開発ニーズ把握 パッケージ化商品・サービス開発

戦略 オペレーション

フィードバック PR・マーケ営業活動

売上・利益

ィ ック ケ営業活動

プ が 確 ピ がプ が 確 ピ が

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

シンプルな構図で行動内容が明確になり意思決定スピードが速くなったシンプルな構図で行動内容が明確になり意思決定スピードが速くなった



導入後の効果(課題解決)

導入前の課題 導入時の対策 導入後の効果 定量評価導入前の課題 導入時の対策 導入後の効果 定量評価

商談期間の短縮
品質・納期・価格・情報

の提示
月間アクセスビューの増加 -

取引先の商品情報を
簡単購入の仕組み

取引先の商品情報を

全て掲載
リピート客の増加 リピート率50％を維持

小ロット顧客への対応
ワンコインネジ・クオカー

ド対応
個人顧客の増加 個人顧客数20％増加顧

ド対応
顧 顧

製造メーカーとの差別化 マイページの開設 特殊ネジの掲載を実施 利益率35%以上を確保

平均商談額10万円以上
低価格商談からの脱出 ネジクルへの誘導 1000円以下の商談の激減

平均商談額10万円以上
を達成

パート社員の教育 ネジクル導入により対応 模範解答による回答可能 回答時間10%短縮

ネジクルにより事業ベ スを確立することができたネジクルにより事業ベ スを確立することができた

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

ネジクルにより事業ベースを確立することができたネジクルにより事業ベースを確立することができた



導入効果(投資効果)( )

40 投資回収期間を短縮

ネジクル投資効果
Salesforce.com

と連携した場合の投資効果

マイページ導
入

による付加価

20 20 20 20 20
20

による付加価
値

20 20 20 20 20

-20

0

-40

20
0年目 1年目 2年目 3年目 4年目 5年目

-60
マイページ

投資費用は不要
(SF標準機能)

-100

-80

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

ネジクル初期投資のみで追加投資は不要ネジクル初期投資のみで追加投資は不要



【最後に】

IT(情報技術)に使われるIT(情報技術)に使われる

IT(情報技術)を使う

 IT(情報技術)を使うことができる企業であり続ける IT(情報技術)を使うことができる企業であり続ける

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

 IT(情報技術)を使うことができる企業であり続ける IT(情報技術)を使うことができる企業であり続ける



ご清聴ありがとうございました

株式会社ツルガ 代表取締役社長
敦 賀 伸 吾

（C）Tsuruga corporation All rights reserved.

敦 賀 伸 吾


