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特許出願済（登録設定中）：株式会社 USAGI  

USAGI システムは、販売店様が「信頼される対面営業」を維持しながら、デジタル時代に

最適化するための商流ネットワーク基盤を提供します。 

Q: IT 対応を後回しにした機械工具販売店の「10 年後」はどうなるか？  

 

A: 単なる購入手段の変化ではありません。それは「商流の破壊と再構築」

であり、対応せぬ者は顧客の選択肢から自然消滅するリスクがあります。  

 

10 年後、現場の意思決定層はデジタルネイティブ世代へ完全に交代します 。電話

や FAX による在庫確認を「時間の無駄」と断じる世代に対し、従来の「御用聞き」

スタイルは通用しなくなります 。 

 

【直面する 3 つの「消滅シナリオ」】 

1. 顧客の「デジタルシフト」による離脱  

• 「スマホ完結」への流出: 24 時間いつでも在庫・価格が分かり、ワンクリッ

クで注文できる大手 EC に、若手担当者の注文は流れます 。 

• 価格の透明化: その場でネット検索と比較が行われるため、情報格差によ

る利益確保は不可能になります 。 

2. メーカーによる「直販（D2C）」の加速  

• 代理店価値の再定義: IT 対応できない販売店は、メーカーから「顧客管理

能力なし」と見なされ、契約維持やマージン確保が困難になります 。 

• 物流の直送化: 「在庫を抱えて届けるだけ」の機能は、メーカー直送の仕組

みに置き換わります 。 

3. データ活用格差による「中抜き」  

• 先回り提案の欠如: 購入履歴を分析し「補充」を予測する競合店に対し、注

文を待つだけの受動的な店は取り残されます 。 

• 事務コストの増大: インボイス制度や電子帳簿保存法への未対応は、取引先

から「事務負担が重い店」として敬遠される理由になります 。 

 

【生き残るための「ハイブリッド戦略」】 

「対面の信頼」 × 「デジタルの利便性」を組み合わせた不可欠なパートナーへ  

IT をツールとして使いこなす販売店には、むしろ大手 EC には真似できないチャ

ンスが生まれます 。 

• 高付加価値営業へのシフト: 単純な消耗品受注はシステムで自動化し、人

間は「加工改善」や「自動化相談」など高度な技術提案に時間を割く 。 

• ラストワンマイルの強化: 緊急トラブル対応やメンテナンスなど、実店舗の

強みを IT で効率化して提供する 。 
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【結論】 

10 年後、IT に対応していない販売店は、**「情報の遅い、価格が高い、手続きが

面倒な店」**として消滅していく可能性が高いです 。 逆に、IT を基盤に「対面の

信頼」を最大化できれば、ネット通販大手とも差別化された存在として生き残るこ

とができます 。 

まずは「見積のデジタル化」や「顧客情報のデータベース化」という生存のためのイ

ンフラ整備から着手されることを強くお勧めします 。 

 


