
レス」を発刊。現在では約２００
アイテム、２,４２０台が掲載され
ている。年商は平成１７年度に
３億８６００万円。平成１７年には
海外への進出も開始した。「日本
のパソコンの世帯普及率は８０％
を超えています。現在はインドネシ
アに法人を設立して、これを成功
させるために頑張っているところで
す」。また、さらにパソコンを使用
しやすい環境をつくるための一戦

略と して、１０分１００円で気軽に利用できるインターネットの
公衆端末の設置も開始。平成２０年７月までに日本全国に
５,０００台の設置を計画している。株式の店頭公開も準備
中だが、これはあくまでも通過点。鈴木社長は「目指して
いるのは『ピシプロ・アイテックの株をもってますよ』『ピシ
プロの社員ですよ』『息子がピシプロで働いてますよ』とい
うことを、胸を張って言ってもらえる会社に育てること。お
客様を含めて、当社に関与していることをみんなから誇りに
思ってもらえる会社にすること」が目標だと語る。そのため
に一番大事にしている行動指針が「顧客不利益の排除」。

「会社や社員にいかなる利益をもたらすことでも、お客様
の利益にならない商品やサービスの提供は一切しない。こ
の指針を基本ルールとして、これからも頑張っていきたいで
すね」。

▲「自らの事業の場をニッチ（隙間）ではなくクラック（岩壁などの狭い割れ目）
　だと考えています」鈴木範行代表取締役社長

　ピシプロアイテックとのご縁は 2005 年
の春のこと。当時は株式上場を考えたこと
もなかったという鈴木社長ですが、会社の
あるべき方向を何ヶ月も熟慮した結果、上
場をするという意思を固めるに至りました。 
　同社がここまで成長した源のひとつは、
明快なマーケティング戦略と PDCA サイク

ルの徹底にあると思われます。お客さんを
パソコン初心者の中高年に絞込み、彼らに
最も訴求できる広告媒体を活用したこと、
さらにその結果を綿密に検証し次回の広告
戦略に活かしていったのです。 
　中古パソコンのマーケットは拡大中です
が、日夜激しい競争が繰り広げられていま
す。しかし地道な積み重ねで作り上げられ
た同社の営業力は、他の追随を容易に許す
ものではなく、今後の企業成長の大きな武

器となることでしょう。 
　着実に理想とする会社の実現に近づいて
いる同社。株式上場のハードルもクリアし
た暁には、よりいっそう飛躍していただけ
るものと期待しています。

いわてインキュベーションファンド業務執行組合員
フューチャーベンチャーキャピタル（株）岩手事務所

　　　　　　　　　熊谷　博人

ファンドの視点

かない。そこで、パソコンのことならなんでもそこに電話すれば
解決してくれる。そんなビジネスが求められているはず」。鈴木
社長は、そう思いついたのだという。鈴木社長は平成１４年４
月、３４０万円の資金で会社を起ちあげた。小中規模事業者
を対象に営業をかけた。ところが目論見は外れ、うまくいかな
かった。「その結果から、需要はビジネスの場からコンシューマー

（消費者）に移っていると判断、今度は一般のお客様をつ
かまえるために無料の IT 講習会を始めたのです」。会場に自
分たちのノートパソコンを持ち込み、講習料は一切徴収しない
というやり方だった。ある日、鈴木社長は年配の生徒の一人
を見て気付いた。「あれ、だんなさん、前回も参加されていま
したよね。また来られたんですか？」「いやぁ、なかなか覚えら
れなくてね」「ご自宅にはパソコンがあるとおっしゃっていましたよ
ね。帰ったらすぐに、復習がてら使ってみたほうがいいですよ」

「そうだねえ。でも息子も孫も貸してくれないんだ」そう言うと、
その生徒は「ところで、このノートパソコン、安くゆずってくれな
いか」と頼んできた。鈴木社長は、パソコンの使い方を覚え
てもらうためにも良いことだと考え「いいですよ」と答えた。講
習会が終わったあと、生徒は中古パソコンを大事そうに抱えて
喜んで帰っていった。これが後になって、鈴木社長が『人生
の転機につながる出来事だった』と思い返す一場面になるの
である。

　全国に5,000台のインターネット端末を設置

　鈴木社長はその後も、同じようなかたちで月に１０台ぐらいず
つ中古パソコンを販売していた。しかし、その年の秋ごろにな
ると用意した資金はとうに無くなり、新たな方向転換を迫られ
た。鈴木社長はいったんビジネスを清算するために、IT 講習
会で使用していた中古パソコン４０台を売り払うことにし、新聞
の夕刊に広告を出稿した。
　するとその日の午後３時過ぎから、問い合わせの電話と注
文書のファクシミリが、深夜まで途切れることなく続いた。対
応しきれず留守番電話に切り換えるほどだった。鈴木社長は

「そのころは借金もしていたので、流れ出てくる注文書を見な
がら、これで助かったと思いました」となつかしむ。最終的な

　人生を変えた顧客のひとこと

　「まずは中古品を購入し、使いこなせるようになってから最
新の機種を購入しよう」。そんな一般消費者のニーズに応え
るきめ細かいサービスと、初心者への手厚いサポート体制で、
国内の中古パソコン業界で最も注目される企業といわれるまで
に成長した。ビジネスヒントが浮かんだのは、IT 講習会でのあ
る高齢者の一言がきっかけだった。平成 14 年秋、鈴木範行
社長が３６歳のときのことである。
　当時、鈴木社長は、パソコンのサポートビジネスの構築を模
索していた。パソコンが家庭に普及し、インターネットもビジネス
で必需品になる中で、疑問が生じてメーカーに電話してもなか
なかつながらず、インターネットの検索中に急に回線が停止す
るということも、まだまだ多発していたころだった。「NTT に電

話をすれば、『それ
はプロバイダーに電
話してください』。プ
ロバイダーに電話す
れば『メーカーに』、
メーカーに電話すれば

『NTT に』と、たら
い回しにされる。かと
いって、しょっちゅう
若い人をつかまえて
教えを請うわけにもい

from

　パソコン初心者にターゲットをしぼったマーケティング戦略

と、万全の検品体制、初心者も安心できるサポート体制で「リ

フレッシュパソコン」を提供。会社設立からわずか３年で国内

の中古パソコン業界最大級の通販実績を持つまでに成長した。

株式上場も準備中で、さらなる飛躍と展開を目指している。

いわて 
ファンド

株式会社 ピシプロ・アイテック
徹底したサポート体制で
中古パソコン業界最大級の通販実績

▲トータルサポートセンターはメーカーやハード・ソフトの枠を越え、専門スタッフが具体的に
　分かりやすい説明の電話サポートサービスを提供
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▲出荷前の細かな整備点検作業が、長期保証で安心の
　商品を提供する

注文数は３日間で約９００台。あわてて全国から製品をかき集
め、年末までに５００台を販売した。翌平成１５年１月２３日には、
秋田県の地元紙にも広告を出した。注文は２,０００件を超えた。
その後、同じようなかたちで全国展開し、現在の会社の土台
が築かれていったのである。その過程で、注文者の多くがパ
ソコン初心者であることが分かり、マーケティングも「初心者の
さまざまな利用シーンを想定し、それに対応する付加サービス
をマッチングさせる」ことを基本に戦略を構築してきた。
　鈴木社長は「当初は通信販売のことが何も分からず、
いろいろな失敗もしました」と振り返る。その経験から、経
済産業省の指導を仰ぎながら、お客様が安心して購入でき
るさまざまな保証規定とサービスの充実を図ってきた。優良
通信販売業者が加盟する社団法人日本通信販売協会の
会員にもなった。扱うパソコンも、主に大企業でリースアップ
された品質・スペックの良いパソコンを中心に仕入れ、そ
れをていねいに整備・クリーニングアップ。たんなる中古パ
ソコンではなく「リフレッシュパソコン」として差別化した。
鈴木社長は「カスタマーセンターを設けるなど、私どもはこ
の業界で、日本で一番アフターサービスができている会社

だと自負していま
す」と自信を見
せる。
　平成１６年２月
には、業界初の
専門カタログ「ピ
シプロエクスプ

▲全国の学校や大規模事業所な 
　ど広く利用されている日本初のリ
　フレッシュパソコン専門カタログ   
　「ピシプロエクスプレス」

▲工程チェックシートの項目は新品メーカーと同等。
　全品完全検品で日本通信販売協会の基準もクリア

平成１５年８月（創業平成１４年４月）
代表取締役　鈴木範行
岩手県盛岡市西仙北 1-16-10-1F
019-656-5900（代表）
ｈｔｔｐ://www.ｐｃｐｒｏ-ｉ.com/
20,000 千円
40 名（平成 18 年 9 月現在）
パーソナルユーザー向け総合パソコンサポートサー
ビス、デジタル機器のリフレッシュ・リサイクル事業、
特定目的専用パソコン開発事業、アジア各地にお
けるコンピュータおよび周辺機器販売事業、ホーム
ページ制作および運営管理代行事業、リース・レ
ンタル事業、各種通信商品販売事業、環境・資
源保護目的性剤の研究および販売事業
盛岡商工会議所、
社団法人日本通信販売協会（ＪＤＭＡ）


