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業界のよき時代の神話と抱えてきた課題・問題
S40年代の創業期、S50年代高度成長期、ﾊﾞﾌﾞﾙ絶頂期

甘えの構造を生み
技術･品質・コスト競争
のチャレンジ機会
を捉えそこなった

従業員の高齢化
メリット⇒高齢者
雇用奨励金の恩恵

他力本願成長⇒
顧客の事業拡大に
よる現場･売上増加

右肩上がりの神話⇒
売上･利益は前年比
プラスが当たり前

低い収益性⇒
もうからない⇒

もうけが残らない

低い生産性⇒
現場の労働生産性

バラバラ⇒
利益バラバラ

低価格競争しかない
⇒ｻｰﾋﾞｽの差別化が

出来ない



3

全国ＢＭ協会21世紀委員会策定の中長期ビジョンの指摘
（何が出来たか？ 出来なかったか？）

（何故出来なかったのか？ 外部要因？ 内部問題？）

１９９７～２００９年
自己改革は？

顧客環境の変化に対し
ＢＭ業界はどう変化、
対応してきたのか？
この１２年間で

既存事業分野
（ＢＭ）の見直し⇒

ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄｻｰﾋﾞｽへ

総合ビル管理受注化
⇒協力企業との提携

競争力強化
・生産性向上
・品質管理徹底化
・ＣＳ追及
・異業種対抗策

新規事業開拓
⇒ｱｳﾄｿｰｼﾝｸﾞ拡大
⇒建物ｽﾄｯｸ対応
⇒提案型営業へ

情報戦略
・ＰＣ化、ＨＰ作成
・ネット時代対応
・経営のシステム化

人材育成・労働力確保
⇒高度資格者確保
女性労働力活用、雇用
条件整備、研修強化
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１、系列管理会社の巨大化とインハウス化⇒独立系ＢＭ弱体化進行

系列系ＢＭによるＭ＆Ａ・不動産会社の垂直統合Ｍ＆Ａ

２、売上ストックの激減 既契約減額・解約が当たり前の時代

安くて品質の良いメンテナンスは当然 他社より＋αは何？

3. 弱肉強食のＢＭ環境へ 不可侵ルールの崩壊不足（人材/DNA）

見積価格競争の泥沼化 通常の産業構造＋Ｍ＆Ａ方式出現

業界を取り巻く環境の変化について
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４、ビルオーナーの経営苦境が続く 減額要求･解約横行 ビル売り

ＢＭ業界の下請け業者心理の弊害 ﾊﾟｰﾄﾅｰ意識欠如

５、不良債権処理＝不動産物件売買 ⇔ 外資･政府系ファンドの買い

ﾌﾟﾛﾊﾟﾃｨﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ企業の再登場か？ より厳しい減額・解約

６、不動産ファンド苦境→ビル叩き売り・ＲＥＩＴ相場の乱高下・将来不安

誰が、いつまでオーナーなのか？

どこに営業すれば良いのか？

大手ビルメンのマネジメント能力への信頼傾向・統括委託

業界を取り巻く環境の変化について
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１、新しいビジネスモデルの確立

・単一サービスから統合サービスへ

・役務提供からマネジメントサービスへ

・既存客への広角度サービス提供へ

・新しいサービスメニューで新しい顧客層の開発と契約獲得へ

２、パブリックビジネスへの新規取組 → 官業開放の流れをつかむ

→ 民間委託促進 → 指定管理者制度進出・ＰＦＩ対応

→ 自治体行政サービスの包括民間アウトソーシング化

→ PREM取り組み → 「地方自治法改正・集中改革プラン」

企業体質転換・新規事業進出の拡大チャンスを誰が生かせる
か？

将来を切り開くイノベーションは？
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３、完全な現場づくり （ニーズからウオンツへの意識転換）

①お客さまの求めているものを把握・分析･提案する

3現主義（現場・現実・現物は大丈夫か？）

②現場のミスを無くす運営管理 ⇒ お客様に隙を見せない

⇒ 解約されにくい現場づくり

４、ビルメンテナンスからファシリティマネジメントへ

⇒ 新しいサービス手法 ⇒ ＳＬＡ、ＫＰＩ、ベンチマーキング

５、業務改革推進が勝負の分かれ目

⇒ 入札総合評価方式と性能発注方式の時代対応

⇒ 仕様発注から結果測定型の性能発注への準備･対策

⇒ 法定雇用率クリア体制

将来を切り開くイノベーションは？
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業界の5年後未来図予測

垂直統合化
Ｍ＆Ａ化
ｸﾞﾙｰﾌﾟ化

自社規模に適した
経営戦略の正しい
選択が勝ち組条件

①競争力確保 ⇒ 選択と集中

②大規模ビルメンの優位性と囲い込み

⇒資本提携、営業権統合、Ｍ＆Ａ促進

①大手ﾋﾞﾙﾒﾝ企業の寡占化（1,000億企業）

②大手ＢＭに大型案件提案依頼が集中 ⇒

準大手は呼ばれなくなり同業大手への

営業が必要条件となる時代へ

①大手ＢＭの下請けグループ入りの道？

②中堅下請けＢＭに甘んじるか？

③特徴ある専門BM集団で組織化するか？

③小規模の専門ＢＭ企業に専念するか？

格差ＢＭ業界化
⇒中規模ＢＭが
減少、弱体化し
下流ＢＭは残る
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求められるイノベーション

□ 規模の将来戦略
・大規模：合従連衡（資本・人材・ｻｰﾋﾞｽの強大化と安定化）

・中規模：中途半端状態 ⇒ 買収するか、されるか？

・小規模：下請けの立場確保と従来の枠を超えたｺﾗﾎﾞﾚｰｼｮﾝ

□ 業務改革促進
・新規ノウハウ獲得、制度改革への適応化

・ファシリティマネジメント手法導入化

・不動産ビジネスサポーター意識の導入と社内改革
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求められるイノベーション

□ 的確な経営ビジョンと生き残り戦略の決断
・決断できるのは経営トップのみ「退く？留まる？攻める？」

・戦略は会社に定着しない、経営トップによってのみ変わる

□ 企業体質の転換と新規事業の選択･集中
・パブリックビジネスへの取組

（ＰＦＩ・指定管理者制度・行政サービスの民間委託化）

・広角度のアウトソーシングサービス開拓

・地域・競合・枠組みを越えた提携化、グループ化，Ｍ＆Ａ
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添付資料 マネジメント２１

不動産業界の急激な環境変化対応策（ｵｰﾅｰ･ﾃﾅﾝﾄの動き）

外資ﾌｧﾝﾄﾞのﾋﾞﾙ買い拡大 ⇒ 日本のビル経営の変化
企業再生ﾌｧﾝﾄﾞ＋不動産ﾌｧﾝﾄﾞ （大手一人勝ち、中小ﾋﾞﾙｵｰﾅｰ危機）

↓     ↓
不良債権処理・バルク処理 効率的なビル管理要求

→ビル売買増加→ＰＭ企業の経営 →ﾃﾅﾝﾄが逃げないﾋﾞﾙ→ｺｽﾄﾀﾞｳﾝ提案大歓迎
↓ ↓

長い取引関係の解消・崩壊 安くて高い品質は当たり前
↓ ↓

弱肉強食・仁義無き乱戦・混戦 客は何を今欲しいのか？
（他社とどこが違うの?） （他に何が提案できるの？）
信頼できる企業と組みたい 有能な会社に任せたい

↓ ↓
自分の現場は自分で守る コストと品質のﾊﾞﾗﾝｽは？

（デｨフェンスの営業強化） （安い・良い ＋ α ）
客が求める物を持ってるか？ 客に納得してもらえるか？

↓ ↓
必要な情報が正確に届いているか 顧客・ﾃﾅﾝﾄの満足度は大丈夫か

（ＢＭトップは裸の王様か？） （何が求められてるのか？）
↓ ↓

素早い情報収集・連絡 満足を得るﾚﾎﾟｰﾃｨﾝｸﾞ手法
（とにかく情報ｽﾋﾟｰﾄﾞ） （ｷｬｯｼｭﾌﾛｰ的ﾋﾞﾙ運営管理）

↓ ↓
現場と本社の情報ｽﾋﾟｰﾄﾞｱｯﾌﾟ ⇔ ｵｰﾅｰ＋ﾃﾅﾝﾄ両面作戦

↓
イノベーション

情報収集力 ＋ 新しい技術･ノウハウ ＋ 改善提案力
↓

顧客･現場第一主義 ＋ 全社組織での対応体制
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イノベーション戦略

□ 新規ビジネス拡大の見通し
・３～5年間で売上げ目標は、？億円企業への工程表は？

・アウトソーシング分野を伸ばせるか？

・自治体の契約維持は大丈夫か？

□ 既契約拡大と新規事業の選択･集中
・パブリックビジネスへの拡大化

（指定管理者制度・行政サービスの民間委託・ＰＦＩ）

・広角度のアウトソーシングサービス開拓

・ファシリティマネジメント受託体制構築は？

・地域拡大化のＭ＆Ａ推進、グループ拡大化は？
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イノベーション戦略

□ 5年後の売上げ構成比目標は？
・清掃分野の売上げ比率は？

・パブリックビジネス分野の売上げ比率は？

・官公庁／民間の売上げ比率は？

・直営業務／外注委託の比率は？

・不動産ビジネス支援分野の売上比率は？

□ 業務改革手法導入
・ファシリティマネージャー資格者人数拡大

・ＳＬＡ／ＫＰＩ／ベンチマーキング手法習得

・修理･修繕･小工事分野の進出と拡大
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イノベーション戦略

□ 施設別戦略

・医療･介護市場分野サービス進出？ 拡大？

・教育施設分野の拡大は？

・ホテル分野戦略は？ 辞めるか、続けるか？

・研究所・工場分野の業務拡大は？

□地域別戦略は？

・地域No.1ﾒﾝﾃﾅﾝｽ企業か？ ｵﾝﾘｰﾜﾝＢＭか？

・支店・子会社の新規進出地域・業務内容は？

・Ｍ＆Ａ手法による拡大は？ 自力で拡大？


