
今年で創業107年を迎える住設商社、株式会社
ありたや。
長い歴史の中で磨いてきたお客様のニーズに寄
り添い、複数の商品を組み合わせた空間デザイ
ンを提案できるのが、当社最大の強み。
蓄積されたノウハウを持つ社員の提案力を最大
限発揮し、お客様に最上のサービスを提供する
ことを通じて、大分を日本で一番住みやすい街
にするため当社は進化を続ける。

全てのお客様に想像を超える住環境を提供し続ける
ありたやの強みは、歴史に裏付けられた「提案力」と「人」。あらゆるメーカーの豊富な商品知識をベースに、
メーカーや価格を組み合わせた魅力的な提案ができる営業マンが数多くいる。さらに磨きをかけて、お客様
も気づいていない潜在的ニーズにまで対応する提案を行い、全てのお客様に想像を超える住環境を提供し続
ける企業を目指す。

ビジョン

提案力の強化と比例して複雑化する業務
お客様の期待に応えようとするほど、取扱商品やメーカーが多様化し、業務も煩雑化する。蓄積してきたノ
ウハウが、一方では、アナログな仕組みや非効率な業務を温存する一因になっていた。それが営業マンの時
間を圧迫し、魅力的な提案を考える時間を奪う負のスパイラルや、業務の属人化を招くハードルとして浮か
び上がった。受注から販売までの一連の業務プロセスの改善が、当社の取り組むべき喫緊の課題となった。
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卸売・小売業（住宅設備機器）
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営業・顧客対応・受発注・納期管理・在庫管理・運送管理などの業務のすべての流れを一元管理することで
全社業務を効率化、生まれた時間で提案力を活かしたサービス提供を実現する。また、ノウハウを全社で共
有することで、ありたやの財産である「人」の価値を最大化し相乗効果を狙う。

受注から販売までの業務プロセスのオートメーション化　ソリュー
ション
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違和感はありませんでしたが、父から直接言われたのは
その時が初めてでした。

ーーでは、お父様に頼まれてすぐに戻られたのですか？
野口：いえ、実は初めて言われてから2年くらいは迷っ
ていました(苦笑）。いつかは帰ろうと思っていたものの、
東京での生活も板につき、ちょうど仕事も楽しくなって
きた頃だったので「もう少し」という気持ちがありまし
た。２年ほどして、改めて父から頼まれ、「あの父がそ
こまで言うならよっぽど帰ってきてほしいのだな」と思
い、心を決めました。後になって知りましたが、父はそ
の時体調を崩していたそうで、そのこともあって自分の
次の世代のことを考え始めなければならないという気持
ちがあったのだと思います。

ーー戻ってこられて、いかがでしたか？
野口：最初は、会社としてあって当然のIT技術がない、
ということに愕然としました。自分がいた会社では考え
られないくらい、かなりアナログな方法で業務が行われ
ていたのです。例えば１つの注文を処理するにあたって、
同じ品番を複数回、人の手で書いたり、入力したりしな
ければならない、など。
一方で、社歴の長い社員の中には極めて豊富な知識を持
ち、複数メーカーの商品を組み合わせた最高の提案がで
きる人が多数いることにも驚きました。しかし、非効率
で煩雑な業務に時間を取られ、その卓越した能力が活か
されていないことも同時に感じました。

ーーまずは簡単に株式会社ありたやの業務内容につい
てお伺いできますか？
野口：弊社は、「日本の隅々まで最高の住空間を提供する」
ことを目指して、トイレや水回りの住設系の卸売りをす
る住設商社としての事業と、リフォーム事業の２つをメ
イン事業として行っております。

ーー今年で創業107年、住設系の会社としては大分で
最大規模の会社であるということですが、会社として
の強みはどこにあるのでしょうか？
野口：もともとは住設商社としての卸売りがメインだっ
たのですが、様々なメーカーと取引をしてきたことで、
商品の提供にとどまらず、お客様がどんな空間にしたい
かをベースに、多種多様な提案ができるようになってき
ました。その延長でリフォーム業務も手掛けるようにな
りました。例えばトイレ１つとっても、トイレ本体だけ
でなく床や壁、棚、手洗い場など様々な要素があります。
それらを総合して提案することで、満足度の高い住空間
をつくり上げることができるのです。

ーー野口さんは、2年前に大分に戻ってきてありたや
に入社されたとのことですが、それまではどのような
お仕事をされていたのでしょうか？
野口：高校までは大分にいたのですが、大学で東京に出
て、そのまま外資系の投資銀行に就職し、そこでは主に
貿易金融に携わっていました。

ーー投資銀行の貿易金融というと、かなり専門的かつ
やりがいの大きなお仕事だったかと思いますが、そち
らを辞めて戻ってくる、ということには何かきっかけ
があったのでしょうか？
野口：直接のきっかけは、父である社長から「帰ってき
てほしい」と頼まれたことですね。幼いころから「自分
がいつかはありたやを継ぐものだ」と意識していたので、

ーーそんな状況を打破しようとDXに取り組んだわけ
ですね？
野口：はい。とはいえ何からやればいいのか、誰に相談
すればいいのか、相場はいくらくらいなのか、など全く
わかりませんでした。そんな中、この「湧く沸くDXお
おいた」を知って、これはいいきっかけになるのではな
いかと思い、参加を決めました。

DXに前向きな仲間が
大勢いた

今の時代ならあって
当然の基本的なIT技術
さえなかった

株式会社ありたや
取締役
野口 高志氏 
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フローとはどんなものだろう？というところを考えてみ
てはどうか」というアドバイスをもらいました。そのよ
うに考えてみると、実は「既存のシステムでしかできな
い業務」はなかったことに気がつきました。

ーーそれは大きな気づきでしたね。
野口：はい。とはいえ、現実的には今すぐこれに代わる
システムを入れるのは難しく、RPAの導入を提案された
ときには、これだ！と思いました。

ーーRPAとは？
野口：正式にはRobotic Process Automationと言って、
PC上で行う業務等をロボットで自動化するソリューショ
ンのことです。人間がするように、何かをクリックした
り、ブラウザを開いて検索して情報を取ってきたり、エ
クセルの情報をコピーして自社システムに貼り付けたり
と、そういったことを全て自動化できます。そしてRPA
は、ソフトウェア自体のコストは0円で提供されていま
す。かつノーコードで、いわゆるプログラムをするよう
なシステムではないので、私でもYouTubeで1週間ほど
勉強したら、レポートを出すような簡単なRPAであれば
組めるぐらいの非常に取り組みやすいデジタル技術なん
です。今回はプロのエンジニアの方に作っていただきま
したが、今後、小さな改変などは自社でできるような体
制もつくれたら、と考えています。

ーー具体的にどのような業務を自動化したのですか？
野口：はい。本事業では、商品の受注から納品までのプ
ロセスに導入しました。弊社の今までの業務フローは、
①お客様から注文を受けた営業担当が紙の発注書を書
く、②発注書を発注担当に渡す、③発注担当は発注書に書
かれた内容をシステムに入力する、④発注書を営業担当
に戻す、⑤営業担当はシステム上で発注内容を確認、全
く同じ内容を入力し納品書を作成、というもので、何度
も同じ作業をしないといけない状況に頭を悩ませていま
した。ですが、RPA導入後は違います。注文の情報をエ
クセルに入力して、それを社内共有フォルダに格納する
と、これだけであとは自動で納品書が作成されるのです。

ーー今回の事業で取り組んだDXについてお伺いでき
ますか？
野口：私たちは「お客様に想像を超える住環境を提供す
る」というビジョンを掲げています。弊社は2年前から、
ただモノを売る商社から、空間そのものを提案できる商
社になるために、取扱メーカーを増やし、より建築知識
の必要な複雑な商品であっても積極的に手を広げてきま
した。その結果、業務量の増加と業務の複雑化により、
社員一人当たりの業務時間が長期化するという問題に直
面していたんです。

そこで、煩雑になった業務の改善に目を向けました。弊
社には20年前に一から作った独自のシステムがあるので
すが、取り扱う商品やメーカーが増え、業務が複雑化し
た今の状況に対応できなくなってきたので、当初はその
システムの大規模改修を考えていました。このシステム
は大手メーカーに作っていただいたもので、改修には相
当の費用と時間がかかるのですが、仕方ないだろうと覚
悟していました。ですが、今回の事業を通じてパートナー
から、「今のシステムありきで考えなくてもいいのでは？ 
一旦既存のシステムにはとらわれず、まずは理想の業務

ーー実際に参加されてどうでしたか？
野口：採択される前のセミナーにも複数回参加したので
すが、まず参加者が多いことに驚きました。DXという
ものに対して、大分は閉鎖的な考えを持っている人が多
いと思っていたのですが、こんなに前向きな方が大勢い
らっしゃるのだ、ということに非常に驚きました。自分
だけがDXをやるぞ！と息まいていて、周りからは冷や
やかな目で見られるのではないか、という不安も少し
あったのですが、セミナーに参加して、一緒に頑張って
いこうという仲間がこんなにいることを知り、心の支え
になりましたね。
もう１つ強く印象に残っているのが、第１回セミナー、
埼玉にある森田洋蘭園の社長である森田健一郎さんによ
る講演です。弊社と同じ卸売業で、かつ生花の生産者と
いうDXから遠いと思われる1次産業で見事にIT化されて
いるというお話でした。それも、ITに関するバックグラ
ウンドも知識もなく体当たりで取り組まれたとお聞きし
て、非常に驚きました。そういう意味では、「僕は多少
なりともITのバックグラウンドがあるのだからもっと頑
張らなければ。自分の会社もDXに着実に取り組んでい
けば、きっと会社がよくなる。」と思えるものでした。

RPA導入で
業務プロセスを変革

※RPAが自動で納品書を作成
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ーーこの事業に参加してDXへの意識は変わりましたか？
野口：以前は、DXというと万能で、何から何までAI が
やってくれる、というイメージがありました。ですが、
今は「ありたい姿」に重点を置き、ツールとしてデジタ
ルを使うのだ、という意識に変わってきました。

ーーそのような意識の変化は、なぜ起こったのでしょう？
野口：私は、弊社の 107年という歴史そのものが強み
だと思っていました。しかし、「ありたい姿」を先に設
定するのが大事なのだ、ということをセミナーで繰り返
し聞き、そのうえで弊社のビジョンを見直してみると、
まだまだフワッとしているところがあることに気がつき
ました。ですので、ビジョンに徹底的に向き合い、考え
ました。また、ゴールを設定して、そこから逆算して進
め方を決めていくという考え方を、会社全体で持つ良い
きっかけになったと思っています。

107年目で徹底的に
向き合ったビジョン

ーー野口さんのモチベーションの源泉はどこにあるの
でしょう？
野口：今の社長の存在です。社長は常に自分がどうこう
ではなく、社員に少しでも良い生活・環境を提供したい、
という気持ちで働いています。社員からも、社長に対す
る感謝の言葉をよく耳にしますし、恩義を感じて頑張っ
てくれている人がたくさんいます。そんな社長の背中を
見ていたら、自分も社員のために頑張るのだ、という使
命感が湧いてきました。弊社はやる気のある社員がとて
も多いです。今回のような変化にも協力的にこたえてく
れます。このような社員を抱えていることはとても幸せ
なことだと思うので、今回のようなDXの取り組みを積
極的に行い、業務改善による社内環境の整備に力を入れ
ていきたいと思っています。

ーー5代目としてのプレッシャーは感じますか？
野口：当然あります。お話ししたように社員の多くは、
今の社長のために、という思いでありたやで働き続けて
くれています。自分が引き継いだ時にも、その方々に同
じように思ってもらえる社長にならなければいけません
し、この会社をもっともっと良くしていく使命がありま
す。そのために私の財務の経験を活かし、リスクを取り
ながら更に攻める経営を目指したいと思っています。

モチベーションは
父である社長の存在

ーーかなりの時間を削減できたのではないですか？
野口：はい。営業1人当たり1日約65分の業務効率化が
図られました。RPAとあわせて、クラウド型の社内共有
フォルダの導入や、FAXをPCに自動送信するシステム
も導入し、月350時間の業務量の削減、人に換算すると
2人分以上の業務時間の削減を達成しています。

ーー実際に導入されていかがでしたか？
野口：想像以上によかったです。私も多少RPAの知識は
あったので、「ここを自動化するのは難しいなだろうな」
と思う部分もあったのですが、そのあたりも見事に自動
化されていて驚きました。今のシステムはそのままに、
その周辺に付随する人の作業を自動化する、という形で
導入できたのもよかったです。

先日社内で行ったモニターテストでも、特に特注品の自
動入力の部分は驚きの声が上がっており、社員のモチ
ベーションアップにつながっています。短期間でここま
でのものが出来上がるとは正直想像していませんでし
た。弊社のような会社はRPAとは無縁だと考えていたの
で、ある意味目から鱗でしたね。今後は、その他の業務
についても自動化を進め、さらなる業務効率化を図って
いきます。
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事業者名

所在地

株式会社ありたや 業種 卸売・小売業（住宅設備機器）

大分県大分市牧1-1-1 従業員数 65名

代表者 野口善市 HP http://e-aritaya.co.jp/

ーー今後の展望をお聞かせください。
野口：今回、RPAの導入によって一部の業務改善はでき
ましたが、まだまだ属人的でアナログな業務になってい
る部分が多く残っています。今後も継続的に業務フロー
を大幅に整理して、DXを進めていきたいと思っています。

ーー DXの先に、野口さんが目指していることはありま
すか？
野口：まずは年商 50億を目指したいと思っています。
50億を達成して力を付けたのちに、新規出店や新規ビ
ジネスを展開して全国に進出し、日本中の至るところに
最高の住空間を提供していきます。
また、ありたやの最大の強みは「人」です。社員が常に
笑顔でいられる、そして、社員が働いていることを誇れ
るような会社を目指します。

ーー今回の事業は初年度ですが、来期以降この事業に
求めることはありますか？
野口：今回、大分県がこの事業を立ち上げてくれたこと
は本当にありがたいことだと思っています。本来であれ
ば、企業活動の中で自ら一歩踏み出さなければならない
ところを、公共の力を使ってそれが可能となる、という
ことに大変感謝しています。友人が県庁に勤めています
が「あれは本当に県が力を入れている事業だよ！それに
採択されるなんてすごい！」と言われました。ですので、
できれば 10年くらい続けて欲しいです(笑)。

ーー最後に、モデル事業者として県内事業者へメッセー
ジをいただけますか？
野口：今後は県外のライバル企業も市場の縮小に伴って
大分にも進出してくると思われます。今までのように地
場でぬくぬくとやっているだけでは、全国でバチバチやっ
ていたような会社が入ってきたときに負けてしまうかも
しれません。今のうちにそれら競合と戦える力をつける
必要があり、そのためにDXは間違いなく役に立ちます。
とにかくまずは一歩踏み出してみる、しんどくても一歩
踏み出してみると将来面白い結果が生まれるかもしれな
い、そう思って挑戦していただければと思います。なの
で「一歩踏み出してみよう！」その一言に尽きます。

今後の展望について
既存システム検証

RPAシステム開発/実装

作業機器

82万円

115万円

86万円

取組コスト 

業務効率化

　月350時間の業務削減（営業1人あたり65分/日）

成果
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