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データ活用のノウハウ外販

キーエンス、ソフト導入社超顧客の業務改善後押しセンサーなどの機器販売で高い利益率を誇るキーエンス。実は高収益を支える社内のノウハウをソフト化し社外に販売している。導入企業は1000社を超え、顧客の業務改革を後押ししている。機械製造などのサノヤ 970年代の設立当初ににして行動を変えたいと
スホールディングス(H さかのぼる。顧客への継D)が営業手法の転換方 続的なフォローに生かす針を掲げたのは2022 ため、営業活動の履歴を金それにての 愛美拓画年。それまでは既存顧客 記録する仕組みを整えて

からの引き合いを待つ営
わ
い
き
た
が
、
デ
ー業が中心だったが、データを基軸にした営業への転換を目指した。「データ重視」といっても社内にノウハウはしい。コンサルタントなどに相談を繰り返していたときに、キーエンスの

原

営業担当から同社のデータ分析基盤「KI」の紹
介を受けた。

営業利益率50%を超えるキーエンスの高収益を
すまなんか
支える仕組みの一つが徹底したデータ経営だ。キ

きた。

1980年には顧客情報管理(CRM)システムを導入し、営業活動の履歴や案件の進捗状況を電子データで一元管理する体制に移行した。蓄積したデ木をし、しっータを現場の社員が自ら力「分析し、営業活動や顧客対応の改善につなげる仕対応の次につなげる「組みを磨いてきた。データアナリティクス事業グループの柘植朋紘マネージャーは「社内で「は『なぜ』を追求する文「化が根付いており、迅速「いつ命里ご用ーエンスの情報活用は1 かつ論理的に要因を明確

キーエンスは創業時から
データを営業に生かしてきた

営業活動履歴を蓄積し活1974年

年
98年 CRMを導入し、営業活動履

「歴をデジタルデータで活用

・Webマーケティング領域

2010年代

半ばごろ

で、顧客や営業の行動履歴
データの一部を取得・活用
・データサイエンティストを
採用開始

「社内のデータ分析のノウハ

「ウを「KI」として商品化
19年

いうニーズが強かった」と振り返る。
■課題発見につなげるこうした社内ノウハウを商品化したのが、2019年に発売したデータ活用プラットフォーム「KI」だ。使いやすさにこだわり、業種別に数々のテンプレートが用意されている。企業が保有するデータを可視化するだけでなく、結果の要因を深掘りし、課題発見や柴屈り、果意思決定につなげられ

る。

門知識がなくても分析と改善が進められる点が決め手だった」と話す。金属の粒を高速で当て多算の米でて素材を表面加工するショットブラスト機の保守営業では過去の主尾貴営業では過去の受注実績から今後3カ月以内に提案すべき顧客を抽出する「仕組みをKIで構築した。全国約600社の顧客のうち優先して接触す「べき企業をリスト化し訪是用。里「問営業を展開。部品修理「などの売上高は導入前になどの上高は単行比べ約2割増えたとい
う。

サノヤスHDはKIを23年に導入した。内山博之執行役員は「高収益で有名なキーエンスのノウハウが詰まっており、専
サノヤスHDが評価す「るのは分析機能だけでは「ない。キーエンスの営業担当者やカスタマーサク「セスチームが導入初期はキーエンスのデータ分析基盤

では導入後も担当者が活用を支援す
る 一部画像処理しています

毎週、その後も定期的に活用方法を具体的に助言する。追加費用はかから「ない。内山氏は「サポー「トの手厚さは他社と大きく違う。困りごとを相談すると迅速に具体策まで示してくれる」と話す。使い方の質問には使い方などの質問には原則、即日返答があり、要望した機能が次回以降のアップデートで実装さ「れることもあったとい「う。代理店を通さない直| ||みし「販体制の強みがソフト事「業でも生きている。システム企画部の鳴尾友紀子「部長は「こちらがついて「いくのに必死なほど、機「能の進化のスピードが非「常に速くとても便利だ」
と笑う。

KIの効果は売上高な「どの定量面にとどまらな「い。柘植氏は「データ活

「用は数字だけで測れな 上高や利益率の変動要因や分析も支援する。AI 一家をしてい
ったが、約2年前から人 業務を文章で入力すると工知能(AI)による機 AIがシナリオを作成能拡充も進めている。売し、既存シナリオの改善 げた。

広で進めている。ナリの女い。会議でデータを使うなどを自動で分析するほが文書の読み取りや情報 フトとしての色彩が濃か「実装している。やりたい
オ「意思決定が変わったかと次の打ち手も提案する。ク・プロセス・オートメ「も減らした。

「ようになったか、社員のか、分析結果を踏まえた 整理を担い、ロボティッ「いう定性的な変化も重要 AIを使ってデータ加工ーション(RPA)が処「だ」と指摘する。実際にや整理といった作業負担 理を実行するなど、両者
国

の強みを組み合わせた活

サノヤスHDではデータを基に顧客訪問や営業方ご願客方針を議論する機会が増え
たという。

導入企業は年初に担当者と目標を定め、四半期ことに成果をキーエンスと共有する。現在はグループ内の計3社でKIを導入しており、データ活用が定着する。
| KIは現在、国内でー000社超が導入する。「販売当初のKIは分析ソ

■業務自動化ソフトもデータ活用に続き、20年に投入したのが業務自「動化ソフト「RKシリー「ズ」だ。メール送信や契
それ

「約書作成などの定型業務くまを画面録画したり、操作キリとりするこ「方法を入力したりするだ「けでシナリオが自動で作「けでシナリオが自動で作
「 できる。成できる

月1回の高頻度で機能を更新し、24年からはAIを活用した機能を順次
「用が広がりつつある。用が広がりつつある。RKシリーズの販売促進を担う小林爽生チーフ「は「専門知識のない利用「者が無理なく使い続けら「れることが重要であり、扱いやすさとサポートを重視している」と話す。神戸製鋼所は25年に溶神戸製鋼所は手ご容接事業部門でRKシリー「ズを導入した。手書き伝「票の発行や品質システム「からの情報取得などを自

「場はなお大きいとみる。まじがオブルしみん
「動化し、導入からわずか直し ジオレオマス

1年足らずで年間約40 柘植氏は「データを使谷につな 3うとしているこ0時間の業務削減につな おうとしているのに使えソフトを使用していたとっていなかった」と話す。で業務改善を進められる 円規模の大企業まで課題
見つو

ل

ていない企業が、こんな杉のブイまで局は共通しているといい、今後も企業規模や業種を「問わず需要を開拓する考 RKの導入前は他社製にも日本中にあるとは思「いう。同社は「現場主導 10人程度の企業から数兆
て業務む善を進められる点が大きく、これまで自動化を諦めていた業務にも適用範囲が広がった」

と評価する

小林氏はRKの普及に「よって「誰もがデスクワークを自動化できる状態を目指す」と強調する。目れで」と明言でる使いやすさと安定運用を両立し、現場主導の業務
女。「改善を促す。

キーエンスは5期連続「で過去最高益を更新し『た。KIやRKといったソフトウエア商品の売上二高は非開示だが、潜在市
えた

キーエンスが目指すのは、専門家だけがデータを扱う世界ではない。A一によってん 目1によって分析や自動化のハードルを下げ、現場の社員が日常的にデータを活用できる環境を整えることだ。顧客企業の意「思決定や業務改善を後押しし、付加価値を生み出す力そのものを広げようとしている。(叶内紗弥)
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