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　自動車業界は、近年急速なデジタル
化が進んでいます。コネクティッドカー
の普及や自動運転技術の発展など、ク
ルマを取り巻く環境は大きく変化してい
ます。このような状況の中、整備工場も
また、生き残りをかけた変革に迫られて
います。
　そこで注目されているのが、DX（デジ
タルトランスフォーメーション）です。
DXとは、デジタル技術を活用してビジ
ネスモデルを変革し、新たな価値を生み
出すことです。本連載では、整備工場に
おけるDXの重要性と、具体的な取り組
みについて解説します。

1.集客におけるDX

　近年、消費者の購買行動や価値観は
大きく変化しており、従来の集客方法で
は、もはや顧客の心をとらえることは困
難です。
　整備工場はこれらの変化を理解し、
消費者のニーズを的確に捉えた、新た
な集客方法を構築する必要があります。
　そこで、整備工場の集客において最も
重要な位置付けとなるのが、自社の
Webサイトです。
　なぜなら、Webサイトは、自社の商
品・サービス情報を24時間発信する、
リスクの低いデジタル広告であるととも
に、自社の業務システムや、SNSとの
連携など、様々なデジタル技術の受け

皿となるからです。
　今回、この記事で紹介するDX施策
も、その多くが自社のWebサイトとの
連携が必要、または連携することでより
効果が高まる施策であるため、自社の
Webサイトなしでは、DXは始まらない
と言えます。
　さらに、WebサイトにはSEO（Sear
ch Engine Optimization）対策やME
O（Map Engine Optimization）対 策
といった、検索エンジンの上位表示を目
指す取り組みが有効です。現在はWeb
サイトの検索順位がそのまま集客や売り
上げに直結するという特徴があり、検索
で上位表示させるためのSEO対策や
MEO対策が事業成功の大きなカギを握
っています。
　次に、集客におけるSNSの活用につ
いてご紹介します。
　SNSは、従来の看板等の広告手法で
はリーチできなかった層にアプローチし
たり、顧客との関係性を深めたりするこ
とが可能な集客ツールとして非常に有効
な手段です。
　たとえば、日常的に広く利用されてい
るLINEを活用し、クーポンや限定情報
を顧客に送付することで、顧客の状況に
応じた集客を行うことができ、顧客との
距離も大きく縮めることができます。
　集客におけるDXには、その他にも
MAツール（Marketing Automation 

Tool）などのサービスを活用したDXが
あります。これは、顧客一人ひとりの購
買履歴やサービス利用頻度、興味関心
などを詳細に把握することで、より個人
に最適なサービスを提供するものです。
　たとえば、顧客の誕生日に合わせた
キャンペーンを実施したり、過去の購入
履歴に基づいた商品・サービスの提案
を行うことで、顧客満足度を高め、リピ
ート率を向上させます。
　また、蓄積した顧客セグメントデータ
に基づいた、ターゲッティング広告の実
施や、効果測定による改善が容易にな
り、費用対効果の優れた集客につなが
ります。

2.入庫管理におけるDX

　入庫管理におけるDXには、インター
ネット予約システムがあります。インタ
ーネット予約システムは、インターネッ
トを通じて、24時間365日いつでもど
こからでも予約を受け付けることができ
るもので、飲食店やヘアサロン、映画館
など、サービス業を中心に急速に普及し
ています。
　自動車整備業においても、電話による
受け付けの負担削減や、聞き間違いの
防止、アフターフォーローの自動化、顧
客・車両データの収集など整備工場側
のメリットが大きいだけでなく、時間・
場所を選ばない予約や待ち時間の削減

など、ユーザーの利便性も大きく向上し
ます。
　インターネット予約システムは、従来
の電話予約や店舗での受け付けと比較
し、顧客と事業者の双方に多くのメリッ
トをもたらすため、とても効果の高い
DXです。
　また、近年ではLINE公式アカウント
などの機能でも、自動予約システムの構
築が可能になり無料でも実現できるた
め、小規模事業者の間でも普及が加速
しています。

3.整備作業管理におけるDX

　整備作業に関わる業務は、整備記録
簿の作成や帳票類作成、工程管理や部
品注文など多岐にわたり、さらに関係法
令に基づいた適正な管理が必要である
ため、DXの効果が非常に高い業務で
す。そのため、従来から整備工場の業
務専用に作られた整備管理システム（ソ
フト）が、広く普及しています。
　近年の、整備業務管理システムは、
記録簿作成や帳票類作成などの基本的
な機能に加えて、OSSシステムとの連
携やFAINES連携が進み、利便性が大
きく向上しています。　
　さらに、近年のコンプライアンス意識
の高まりや、人材不足の状況から、新
たにシステム導入を検討する事業者も多
く、整備工場の経営に必要不可欠なツ

ールと言えるかもしれません。

4.接客・事務作業管理におけるDX

　接客や事務作業に関わるDXは、業
界を問わず急速に進んでいます。
　コンビニなどのサービス業において、
無人端末精算機（セルフレジ）は、今や
珍しいものではなくなり、誰でも当たり
前に操作して、電子マネーやクレジット
カード決済をするようになりました。自
動車整備業でも整備料金をクレジットカ
ードで決済するユーザーが多いため、
接客業務の負担を減らすことができま
す。
　同じく、サービス業で普及しているレ
ジアプリは、スマートフォンやタブレット
などのモバイル端末にインストールして
利用するPOSレジシステムのことで、従
来の大きなレジスター機器の代わりに、
低コストで手軽にレジ機能を利用できる
のが特徴です。
　自動車整備業界は比較的複雑な料金
体系であることもあり、現状ではレジス
ターを活用する整備事業者は少ないで
すが、レジアプリは細かな設定も可能な
ものがあるため、今後普及する可能性
を秘めています。さらに、レジアプリは
整備業務管理システムや会計ソフトと連
携することで、整備工場の業務全体の
効率が上がることや、前述した「購買デ
ータの蓄積や分析」にも大きく貢献する

ため、うまく活用することができれば大
きな効果が期待できます。
　日々の帳簿付けに使用する会計ソフト
は、近年、クラウド化による利便性の向
上やAIの導入による自動判別や予測機
能など、その機能や使い方が大きく変
化しています。さらに、前述のレジアプ
リなどと連携することで、作業効率を大
幅に上げるとともに、データの蓄積や詳
細の分析が可能になります。

まとめ

　この連載でご紹介した、様々なDXの
施策は、顧客と企業の双方に大きなメ
リットをもたらします。顧客は、個人に
最適化されたサービスや利便性の高い
サービスを受けることができ、整備工場
は売上高増加、CS（顧客満足度）向
上、ES（従業員満足度）向上といった
効果を得ることができます。
　しかし、これらの施策も間違った手法
で行うと、効果を得られないばかりか、
日々の業務や経営に思わぬ悪影響が出
る可能性があるため、業務全体の流れ
や費用対効果などを考慮して慎重に検
討することが必要です。
　導入する際には、DXについて多くの
ノウハウを蓄積した専門家の力を借りる
ことを選択肢に入れましょう。

ビズピット代表取締役。2006年兵庫県立大学大学院を修了後、自動車部品メーカーで
14年間、用品の企画から設計・販売まで一貫した事業開発を経験。2020年に自動車
アフターマーケット向けの事業開発を行うビズピットを創業。幼少期の夢であった自動車
整備業に特化し、自動運転システムに関する事業開発業務の受託、そこから得られる業
界動向をもとに自動車整備工場向け事業の開発、顧問での経営支援等を行う。第3回　DXで生産性の高い整備事業へ
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　自動車業界は、近年急速なデジタル
化が進んでいます。コネクティッドカー
の普及や自動運転技術の発展など、ク
ルマを取り巻く環境は大きく変化してい
ます。このような状況の中、整備工場も
また、生き残りをかけた変革に迫られて
います。
　そこで注目されているのが、DX（デジ
タルトランスフォーメーション）です。
DXとは、デジタル技術を活用してビジ
ネスモデルを変革し、新たな価値を生み
出すことです。本連載では、整備工場に
おけるDXの重要性と、具体的な取り組
みについて解説します。

1.集客におけるDX

　近年、消費者の購買行動や価値観は
大きく変化しており、従来の集客方法で
は、もはや顧客の心をとらえることは困
難です。
　整備工場はこれらの変化を理解し、
消費者のニーズを的確に捉えた、新た
な集客方法を構築する必要があります。
　そこで、整備工場の集客において最も
重要な位置付けとなるのが、自社の
Webサイトです。
　なぜなら、Webサイトは、自社の商
品・サービス情報を24時間発信する、
リスクの低いデジタル広告であるととも
に、自社の業務システムや、SNSとの
連携など、様々なデジタル技術の受け

皿となるからです。
　今回、この記事で紹介するDX施策
も、その多くが自社のWebサイトとの
連携が必要、または連携することでより
効果が高まる施策であるため、自社の
Webサイトなしでは、DXは始まらない
と言えます。
　さらに、WebサイトにはSEO（Sear
ch Engine Optimization）対策やME
O（Map Engine Optimization）対 策
といった、検索エンジンの上位表示を目
指す取り組みが有効です。現在はWeb
サイトの検索順位がそのまま集客や売り
上げに直結するという特徴があり、検索
で上位表示させるためのSEO対策や
MEO対策が事業成功の大きなカギを握
っています。
　次に、集客におけるSNSの活用につ
いてご紹介します。
　SNSは、従来の看板等の広告手法で
はリーチできなかった層にアプローチし
たり、顧客との関係性を深めたりするこ
とが可能な集客ツールとして非常に有効
な手段です。
　たとえば、日常的に広く利用されてい
るLINEを活用し、クーポンや限定情報
を顧客に送付することで、顧客の状況に
応じた集客を行うことができ、顧客との
距離も大きく縮めることができます。
　集客におけるDXには、その他にも
MAツール（Marketing Automation 

Tool）などのサービスを活用したDXが
あります。これは、顧客一人ひとりの購
買履歴やサービス利用頻度、興味関心
などを詳細に把握することで、より個人
に最適なサービスを提供するものです。
　たとえば、顧客の誕生日に合わせた
キャンペーンを実施したり、過去の購入
履歴に基づいた商品・サービスの提案
を行うことで、顧客満足度を高め、リピ
ート率を向上させます。
　また、蓄積した顧客セグメントデータ
に基づいた、ターゲッティング広告の実
施や、効果測定による改善が容易にな
り、費用対効果の優れた集客につなが
ります。

2.入庫管理におけるDX

　入庫管理におけるDXには、インター
ネット予約システムがあります。インタ
ーネット予約システムは、インターネッ
トを通じて、24時間365日いつでもど
こからでも予約を受け付けることができ
るもので、飲食店やヘアサロン、映画館
など、サービス業を中心に急速に普及し
ています。
　自動車整備業においても、電話による
受け付けの負担削減や、聞き間違いの
防止、アフターフォーローの自動化、顧
客・車両データの収集など整備工場側
のメリットが大きいだけでなく、時間・
場所を選ばない予約や待ち時間の削減
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などの機能でも、自動予約システムの構
築が可能になり無料でも実現できるた
め、小規模事業者の間でも普及が加速
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簿の作成や帳票類作成、工程管理や部
品注文など多岐にわたり、さらに関係法
令に基づいた適正な管理が必要である
ため、DXの効果が非常に高い業務で
す。そのため、従来から整備工場の業
務専用に作られた整備管理システム（ソ
フト）が、広く普及しています。
　近年の、整備業務管理システムは、
記録簿作成や帳票類作成などの基本的
な機能に加えて、OSSシステムとの連
携やFAINES連携が進み、利便性が大
きく向上しています。　
　さらに、近年のコンプライアンス意識
の高まりや、人材不足の状況から、新
たにシステム導入を検討する事業者も多
く、整備工場の経営に必要不可欠なツ

ールと言えるかもしれません。

4.接客・事務作業管理におけるDX

　接客や事務作業に関わるDXは、業
界を問わず急速に進んでいます。
　コンビニなどのサービス業において、
無人端末精算機（セルフレジ）は、今や
珍しいものではなくなり、誰でも当たり
前に操作して、電子マネーやクレジット
カード決済をするようになりました。自
動車整備業でも整備料金をクレジットカ
ードで決済するユーザーが多いため、
接客業務の負担を減らすことができま
す。
　同じく、サービス業で普及しているレ
ジアプリは、スマートフォンやタブレット
などのモバイル端末にインストールして
利用するPOSレジシステムのことで、従
来の大きなレジスター機器の代わりに、
低コストで手軽にレジ機能を利用できる
のが特徴です。
　自動車整備業界は比較的複雑な料金
体系であることもあり、現状ではレジス
ターを活用する整備事業者は少ないで
すが、レジアプリは細かな設定も可能な
ものがあるため、今後普及する可能性
を秘めています。さらに、レジアプリは
整備業務管理システムや会計ソフトと連
携することで、整備工場の業務全体の
効率が上がることや、前述した「購買デ
ータの蓄積や分析」にも大きく貢献する

ため、うまく活用することができれば大
きな効果が期待できます。
　日々の帳簿付けに使用する会計ソフト
は、近年、クラウド化による利便性の向
上やAIの導入による自動判別や予測機
能など、その機能や使い方が大きく変
化しています。さらに、前述のレジアプ
リなどと連携することで、作業効率を大
幅に上げるとともに、データの蓄積や詳
細の分析が可能になります。

まとめ

　この連載でご紹介した、様々なDXの
施策は、顧客と企業の双方に大きなメ
リットをもたらします。顧客は、個人に
最適化されたサービスや利便性の高い
サービスを受けることができ、整備工場
は売上高増加、CS（顧客満足度）向
上、ES（従業員満足度）向上といった
効果を得ることができます。
　しかし、これらの施策も間違った手法
で行うと、効果を得られないばかりか、
日々の業務や経営に思わぬ悪影響が出
る可能性があるため、業務全体の流れ
や費用対効果などを考慮して慎重に検
討することが必要です。
　導入する際には、DXについて多くの
ノウハウを蓄積した専門家の力を借りる
ことを選択肢に入れましょう。

ビズピット代表取締役。2006年兵庫県立大学大学院を修了後、自動車部品メーカーで
14年間、用品の企画から設計・販売まで一貫した事業開発を経験。2020年に自動車
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整備業に特化し、自動運転システムに関する事業開発業務の受託、そこから得られる業
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　少し前の話になるが、我が家の冷
蔵庫が故障した。仕事を終えて帰宅
し、冷えたビールを飲もうと思ったら
全く冷えていない。それどころか冷
凍庫の食品もすべて溶けていて、水
浸しになっていた。すでに購入から
十数年が経つ年季が入ったものだっ
たため、妻と相談し買い替えること
にした。
　さて、いざ購入しようとするとなか
なか難しい。ついさっきまで冷蔵庫
の買い替えなど考えてもいなかった
ので、何が自分に合うか情報収集か
らスタートとなる。のんびりはしてい
られない。
　インターネットで調べてみると、庫
内の容量、冷凍室や野菜室の位置
のほか、扉の開き方も右開きや左開
き、観音開きなどいろいろあるよう
だ。消費電力や自動製氷機のスペッ
クなども気になるが、作り置きや冷
凍庫のストックが多い我が家にどの
メーカーの、どの機種がぴったりな
のかを知りたいと思い、色々調べる
も、ネット検索では結論を出すこと
ができなかった。そして翌日に大手
量販店で現物を見ながら、店員さん
からアドバイスを貰ってそこで買おう
ということになった。

　結論から言えば、残念ながら、量
販店の店員さんの対応は期待してい
たものではなかった。
　入店後、家電売り場から冷蔵庫コ
ーナーを見つけ出し、店員さんに声
をかけると、開口一番、「決まった機
種があればお伝えください。どこより
も安くしますよ」と声を掛けられた。
まだ機種が決まっていないことを伝え
ると、各メーカーの代表機種の容量
や機能の特徴を説明いただいた。こ
の店員さんの推しは、自動製氷機能
に優れるメーカーのものだった。少
し検討する旨を伝えると、「機種が決
まったら、またご来店ください。どこ
よりも安くします」と。
　仕方なく別の量販店へ出向くこと
にする。しかし、こちらのお店でも、
自分に合った冷蔵庫は提案いただけ
なかった。特売のとあるメーカーの
機種を強烈に勧められた。
　驚いたことに、どちらの店舗でも、
私から説明するまで、家族構成やキ
ッチンのスペース、自炊の頻度など、
パーソナルな質問をしていただける店
員さんはいなかったのだ。
　結局のところ、各店舗にあった展
示品を必死に見比べ、自力で結論を
出し、翌日配達のネットで購入する

に至った。
　皆様はこの私の実例を読まれて、
どのようにお感じになるだろうか。家
電に限らず自動車においても、イン
ターネットで情報があふれている現
在、営業マンに求められるスキルは
大きく変化している。
　たとえば、以前は性能や燃費、乗
車定員にグレードなどを同じクラスの
ライバル車と比較しながら上手に説
明することが営業スキルとして求めら
れた。ただ、インターネットの普及
によりそれは一転、車購入希望客の
多くは店舗を訪れた時点で対象車の
詳細は調べあげており、基本情報は
すでに把握済みなのである。
　では何を求めているのか？ それは
「自分や家族に合っているのか？」「ラ
イフスタイルに合っているのか？」と
いった点で、それに伴い営業マンに
求められるスキルも顧客とその生活
に沿った提案型に変化しているので
ある。
　これからの時代、商談力＝お客様
の情報収集力である。購入後にお客
様が後悔しない選択を、共に考え提
案できる伴走型の営業を行えること
が、生涯顧客の獲得には絶対に必要
だ。

株式会社チームエル 取締役CMO。2006年に愛車広場カーリンクのチェーン展開開始と同時に、カーリンク
基礎研修の開発に着手、その後も直営店の出張査定センターのマネジメントやディーラーコンサルティングなど、
幅広く様々な仕事を経験、2014年からはCaSSの会員制度を立ち上げ、会員向けのサービスや企画を開発。

筆者プロフィール

車販に求められる『伴走型営業』第24回

株式会社チームエル

株式会社チームエル 關 友信
https://team-l.co.jp/
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株式会社ヤマウチ
https://totoco.biz/

筆者プロフィール 人見いづみ
　メカニック全員が退職するという、悪夢のような経験を経て、たった２名からオリ
ジナルブランド「ラチェットモンキー」を立ち上げ、3店舗・年間のべ利用客数
30,000人・車検台数6,500台を実現。現在は自社開発した予約システム
「totoco（とっとこ）」を販売しながら、講演活動にも取り組む。

　みなさまこんにちは！ ヤマウチの人見
です。今回のお題は「対上司、対部下の
円滑なコミュニケーションで心がけるポ
イントとは？」です。ンなんカンタンに語
れるモンちゃいますやんか！ そんなわけ
で今月号は「どれどれ、人見サンのワザ
ってどんなもんやねんw」とニヤニヤしな
がらお付き合いくださいませｗ
　突然ですが「自分の人生をテーマにし
た物語を書いてください！」と宿題が出た
と思ってください。人生の主人公は自分
自身ですし筆者も自分なわけですから、
一人称視点な物語を書く方がほとんどな
のではないでしょうか？ もちろん自分自
身だけで楽しむならば日記の類で良いの
でしょうけれど、そこに読者がいるとな
ればどうでしょう？ 読み手が理解できる
ように、自身を取り巻く環境を分かりや
すく簡潔に説明しつつ、なぜ自分がこの
ような考えに至り、行動したのか工夫を
凝らして伝えようとするのではありませ
んか？ そして、読者が飽きないような表
現を研究したり、面白く読んでいただけ
るような挿話も練るんじゃありません
か？ 「読者にどうしても共感いただきた
い個所にのみ自身の感情をスパイスとし
て添えると効果的なんだな！」などという

気づきもあると思います。
　はい。もうお気づきかと思いますが、
私は「アタマの中で一人称視点な物語
を、読者を意識しつつ書く」、これを
日々やっているんです。初めは箇条書き
でした。次第に図式化するようになり、
人間関係が急激に複雑化した時にはアタ
マの中ではなく、実際にメモを書き込み
まくった相関図をこしらえたりもしまし
た。しかし、この手法では肝心な「相手
に伝える」ワザが無いんです。伝えるど
ころか、要求が具現化しちゃうもんだか
ら「なんで分からんのや！！」という感情
が大きくなり「キツくてキビしい一人よが
りなヒト」という厄介極まりない化け物
になる危険性もあるんです（現に私、な
っちゃいましたwコワイコワイwwあかん
て！！）
　そこで編み出したのが「アタマん中で
物語を書く」だったんです。ひよっ子だっ
た私も、立派に妙齢なご婦人となりまし
て、今となっては会社の中枢で腕を振る
っていらっしゃる方は、ほぼ年下となり
ました。一見すると円滑なコミュニケー
ションを図るのが難しそうな環境に見え
ますけれど「言いたいことを一方的にお
話するのではなく、話題に沿った挿話を

差し込みつつ会話を楽しみ、自分の考え
や伝えたいことをサラリと話題に出す。
感情的になるのはここぞ！ って時だけ！」
これを意識すれば案外カンタン（という
か楽しい）です。そのために「アタマの中
でこしらえる物語」が有用なのです。
　もちろんハマらない方もいらっしゃい
ます。そんな時は「違うジャンルの物語
がお好きな方」と思うようにしています。
皆さま仕事をしに会社に来ているわけで
すし、必ずしも馴れ合う必要はありませ
ん。ジャンルが合わない方と程よい距離
間を保つのも、良いコミュニケーション
の図り方だと思います。「お相手の邪魔を
せず、自身も我慢しない。そして普通に
仕事の話をする」、これで良いんじゃな
いでしょうか？
　とはいえですね、なんだかんだ書きま
したけど、やっぱ一番のキモは「ゲラゲ
ラ皆が笑い、成果もしっかりと上がって
いく職場」、これをこしらえるに尽きると
思います（身もフタもないｗ）！
　今月号で本コラムは終了となります。
お付き合いくださりありがとうございまし
た！ 来月からは違うテーマで執筆いたし
ます！ これからもよろしくお願いいたし
ます♪

第 12回（最終回）　対上司、対部下の円滑なコミュニケーションで心がけるポイント

現役マネージャーいづみの

本連載は経営陣と現場スタッフの間
で葛藤するマネージャー、工場長、

次期経営者に、現役マネージャーが
贈る考え方のヒントです。
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　前回はDD（デューデリジェンス）
で得られた情報をもとに「契約条件の
検討」と「COC （Change of Control）」
の重要さについて解説しました。今回
はM&Aプロセスにおいて譲渡企業と
譲受企業が信頼関係を築き、スムー
ズな引き継ぎを実現するための最終
段階である調印式とディスクローズ
（情報開示）について解説します。
　調印式は、譲渡企業と譲受企業が
合意した契約条件を正式に締結する
場であり、この段階で交わされる契
約書は、譲渡価格、支払い条件、
従業員や取引先に関する取り決めな
どを明確に記載し、M&Aの最終的
な枠組みを確定させるものとなりま
す。
　調印式の準備段階では、契約書の
内容を事前に徹底的に確認し、法務
や税務の専門家とともにリスクを洗い
出すことが求められます。特に競業
避止条項や表明保証条項といった項
目は、譲渡後の運営に大きな影響を
及ぼす可能性があるため、契約内容
を十分に理解しておくことが重要で
す。調印式の場には、弁護士や
M&Aアドバイザー等が立ち会い、株
式譲渡を進めるにおいて資料や手続

きに不備がないかを確認し、問題な
ければ最終契約書へ捺印します。そ
の後、譲渡対価やアドバイザー報酬
の支払い、株券・重要物品等の受け
渡し、譲渡実行後の株主総会開催、
新任の取締役・代表取締役の選任な
どが行われます。これらは原則当日に
すべて行われることとなります。
　一方、ディスクローズは、M&Aに
関する情報を従業員や取引先などの
関係者に適切に開示するプロセスを
指します。譲渡企業・譲受企業より
事業の成長を目指すためのM&Aで
あることを伝え、関係者が将来に希
望を持てるような説明を簡潔で分か
りやすくかつ、気持ちを込めて伝える
ことが大切です。経営者交代の理由、
従業員の雇用条件の維持について今
後どのような運営を想定しているの
か、取引先との契約条件の変化有無
などをどのように伝えると信頼関係を
保ちながら新たなスタートが切れる
のかしっかり考え、適切に情報開示
を行うことが不可欠です。
　ディスクローズのタイミングとして
は、調印式・決済が終わり、M&A
が確定した後遅滞なく行うことが一
般的です。このタイミングで情報を共

有することで、事前に不確定な情報
が拡散することで、意図しない形で
M&Aが破談になったり、誤情報漏
洩による取引先との関係性が悪化し
たりするリスクを抑えることができま
す。
　調印式とディスクローズは、M&A
プロセスの最終段階でありながら、
特に緊張感を持って進めるべき場面
です。M&Aはゴールではなくスター
トです。これらのプロセスを慎重かつ
丁寧に進めることで、従業員や取引
先からの信頼を維持し、M&Aの成
功へとつなげることができます。

　「実践M&Aこんな時どうする？ 具
体的なノウハウを伝授！」というテー
マでのコラムは今回が最終回となりま
す。次回からは、自動車アフターマ
ーケットで活用できる補助金の活用
事例について具体的にご説明します
ので、ぜひご期待ください。

筆者プロフィール

第 24回

国内大手EC会社にてマーケティングを担当。その後、大手M&Aアド
バイザリー会社にて上場企業の経営戦略立案やM&Aアドバイザーと
して数多くのM&Aを実行支援。2016年に㈱フォーバルの事業承継
支援事業立ち上げに参画。自動車アフターマーケットでの後継者問題
の解決、補助金支援に力を入れている。

調印式と
ディスクローズ

フォーバル　山田健一

実践M&A
こんな時どうする？
具体的なノウハウを伝授！

事業承継・M&Aのご相談はこちら

株式会社フォーバル

TEL：0120-37-4086
https://forval-shoukei.jp/

事業承継支援部
自動車アフターマーケットチーム責任者　山田

（最終回）
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コンパクト・手頃な価格の
EV・PHEVバッテリー高速診断機を発売
▶ 三洋貿易

T O P I C S

　自動車部品の輸出入や最新車両のベンチマーク情報サービスを手がける
三洋貿易(新谷正伸社長)は、1月22日、EV・PHEVバッテリーの劣化度
合いを短時間で簡単に診断できる「高速バッテリー診断機ETX010」
（EverBlüe Driveシリーズ）を発売した。
　最大の特徴は、膨大な車両データを元に、わずか30秒程度でバッテリー
の劣化度合いを診断できる点にある。また、診断機自体も750gと軽量で、
急速充電口（CHAdeMO）に挿すだけで診断できる。他社製品は、急速充
電中に電流値、電圧値の変化を把握し、そこからバッテリーの劣化度合いを
把握するというやり方のため、非常に時間がかかるというデメリットがあり、
EV業界にバッテリー診断機が広まっていかない一因となっていた。
　診断機によってリユースできる中古バッテリーを判定できれば、仮にそのす
べて国内循環できた場合、サーキュラーエコノミー市場は2050年までに８
兆円に拡大すると予測されており、このまま海外流出が続けば大きな市場が
失われてしまうことになる。
　新谷社長は「今回発売する高速バッテリー診断機はわずか30秒でバッテ
リーの状態を測定でき、その結果を出すことができる。これにより、EVの中
古車査定のプロセスが大幅に効率化されるだけでなく、車両の信頼性向上
にも寄与し、適正な価格でEVが取り引きされると考えている。同機は、
日々のメンテナンスを簡単かつ迅速に行うための強力なツールとなり、EVの
長期的な発展を支えるものと確信している」と述べた。
　価格は17万8,000円（税抜き）。中古買い取り販売業者、ディーラー、
カー用品店、保険業者、リース会社をターゲットとし、1～2年で1,500台
の販売を目標としている。

　日本でEVがなかなか普及しな
い理由として、リセールバリュー
の低さは、決して小さな問題では
ないだろう。せっかく環境のため
にと高いお金を出して購入したの
に、リセール時に「バッテリーは
劣化しているもの」と一律に買い
たたかれたのではたまったもので
はない。
　今回の高速バッテリー診断機
を導入することで、状態の良いバ
ッテリーと、そうでないバッテリ
ーを判断でき、適正な価格で買
い取ることができる。逆に、状態
の悪いバッテリーだった場合には
リサイクルするための判断基準に
もなる。
　顧客も愛車のバッテリーの状態
は知っておきたいだろう。高速バ
ッテリー診断機の導入によって、
そんな顧客とのコミュニケーショ
ンツールにもなりえるため、担う
役割は非常に大きいといえる。

（古瀬敏之）

記者の目

「高速バッテリー診断機ETX010」を充電の差込口に刺して計測

新谷正伸社長
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「ありがとう」が 
仕事のモチベーション

　1972年に父・保廣氏がこの地で鈑
金塗装工場を創業。現在に至るまで近
隣のモータースからの仕事を中心に鈑
金塗装一筋で経営してきた。
　岡田保徳社長は、1998年に入社、
2016年に父から事業を承継して代表
に就任。2020年に車体整備士を取得、
同年12月には特定整備認証も取得し
た。現在の鈑金塗装入庫台数は月間
15 〜 20台。入庫の中心は創業時か
ら付き合いのある近隣のモータースだ
が、ある出来事をきっかけに直需客の
獲得を目論む。
　ある日、この業界にも精通する人か
ら趣味のバイクタンクの仕上げを請け
負った。その人は様々な工場に出入り
しているため、きっと厳しい目で見ら
れるのではと不安な気持ちを抱えなが
らバイクタンクを納めたところ、突然
抱き締められ、2人は力強く握手を交
わした。「人をここまで喜ばせられる
仕事は他にはないと、鈑金塗装業のや
りがいを再認識させられた。またこの
出来事を父に話し、生まれて初めて家

迅速・親切・ていねいな 
システムサポートに感動
岡田鈑金塗装
社長＝岡田保徳　所在地＝奈良県奈良市小倉町1035-4
使用ソフト＝ラクロスⅢ

ない」。また、システム操作を覚える
まで頻繁に足を運んでくれた営業担当
にも感謝の意を表した。
　他にも、岡田社長のラクロスⅢの推
しポイントはまだまだある。新たに採
用した車種データのオンライン提供も
その一つ。「以前は毎月、ディスクが
送られてきたが、作業の手を止めての
ディスクの受け取りや、ディスクを読
み込んでのデータダウンロードの手間
がなくなり、利便性が良くなった」。
　また、修理部品リストの印刷機能も
重宝する。「取引先の部品商からも評
判が良い」と、部品を発注する際にイ
ラスト付きのリストを一緒に送ること
で誤発注を防ぐ上、仮に間違った部品
が届いたとしてもどちらがミスをした
のかが一目瞭然となる。
　「これまで数々の見積りシステムを
利用してきたからこそ、ラクロスⅢの
良さが私には分かる。ぜひ、全国の工
場で使ってほしい」。他にもはっきり
した文字で数値が読みやすいボデー寸
法図や独自の参考指数に加え、出版物
や研修においても高い評価をいただい
た。これからも岡田社長の期待に応え
られるサービスを提供していきたい。

業を継いで良かったと伝えられた」。
　「日進月歩で進化する車両に対応し
ていくため、日々の作業をアップデー
トし、新しい技術の習得と基本作業の
復習を大切にしながら、直接喜びに接
することができる直需客の獲得に力を
注いでいきたい」。当面の目標は、趣
味の釣りを通じて人とつながること。
これから多くの「ありがとう」の声が
響き渡る工場を目指す。

全国の工場に 
使ってほしいシステム
　現在、ラクロスⅢを利用する同社。
システムの評価をたずねたところ、
「待ってました」と言わんばかりに胸
に募った思いを言葉にする岡田社長。
　「プロトリオスのサポート対応はす
ばらしい。個人的には、全国のあらゆ
るサービスのサポート対応の中で
No.1」と断言する。迅速でていねい
な対応から言葉遣いに至るまで「非の
打ち所がなく接客の手本にしたいほ
ど」と評価し、「先日は、遠隔操作で
まったくシステムと関係のないメール
ソフトのインストールまで親切に対応
してもらった。本当に感謝の言葉しか

岡田保徳社長（写真中央）、父・保廣氏（左）とスタ
ッフ

プロトリオスシステムユーザーレポート� vol.35

6つある作業ベイのうち、5ベイにリフトを導入 ラクロスⅢは岡田社長の推しシステム
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第1回配信　1月29日（水）
第2回配信　2月22日（土）
第3回配信　3月26日（水）
第4回配信　4月30日（水）

視聴料：無料 視聴料：無料

自動車整備業界のDX
誌面だけではお伝えできないこと、
誌面では書ききれない内容など、
オンラインセミナーを通じて
さらに詳しくご説明いたします！

「現役マネージャーいづみの細うで繁盛記」の著者が講師を務めます

わずか1年で新規顧客が44％増！
たった2名で始めたオリジナルブランド「ラチェットモンキー」は
今や年間利用客数30,000人
フロント現場から叩きあげの筆者が教える集客術

Protorios Aftermarket Seminar
プロトリオスのお届けするオンラインセミナーのご案内

■〒541-0046　大阪市中央区平野町2-3-7　TEL.06-6227-5732　FAX.06-6227-5606

プロトリオスQRコード

EGweb プロ QRコード

［ホームページ］
https://www.proto-rios.co.jp/

プロトリオスQRコード

EGweb プロ QRコード ［BSRweb］
https://bsrweb.jp/

ボデーリペア技術研修所　事務局

セミナーに関するお問い合わせは下記までお願いいたします。

自動車アフターマーケットに関する
知りたいこと、 知っておくべきこと
すべてここで学ぶことができます

本誌連載中 本誌連載中

実務と運用がよくわかる

OBD検査セミナー
気になっていたことがその日その場で解決！

オンラインセミナー開催中
参加費：無料
配信スケジュールはQRコードよりご確認ください

講師紹介
小野健一
ビズピット代表取締役。大学院修了後、自動車部品メーカ
ーにて用品の企画から設計・販売までを担う。2020年、
アフターマーケット向けの事業開発を行うビズピットを創
業。現在は自動車整備工場向け事業の開発、顧問での経
営支援等を行う。

講師紹介
人見いづみ
1992年、ヤマウチに事務職員として入社。「メカニックに
とって良い職場でなければ良いお店はつくれない」を持論
として「ラチェットモンキー」を立ち上げる。ネット車検予
約管理サービス「totoco（とっとこ）」販売に携わりながら、
講演活動などアドバイザーとしても活躍中。

※配信日は予定です。予告な
く変更する場合もございます
ので予めご了承ください。

随時配信中

どちらのオンラインセミナーも、上記QRコードよりお申し込みいただけます

セミナー講師陣

3月8日（土）
南大阪高等職業技術専門校

3月11日（火）
あいおいニッセイ同和自動車研究所

大阪会場

東京会場

お申し込み　2月28日締切
左側のQRコードよりお申し込みください。
こちらのセミナーはリアル開催となります。

受講料：15,000円（1名様）

長屋勝利
（TRY FORCE代表）

泉山大
（プロジェクトD代表）
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