
農業☓IT
〜「質」にこだわる起業家精神〜

代表取締役社長　唐澤  健之
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当社のご紹介
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長野県東御市の

農機具販売店
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【従業員数】

12名
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スタート：2000万

現在（第9期実績）：1億9000万

【売上高】

9.5倍
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1. 国内では稀なウェブ制作サービスを提供している

農機具販売店

2. 給料は完全実力主義、

　 年間休日120日以上、残業ゼロ

3. 優秀なスタッフしか雇用しない

【特長】
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代表取締役社長

唐澤 健之
（36）
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座右の銘
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アイデア（夢）だけでは価値はない

挑戦（行動）してこそ価値がある
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農機具販売店を先代から受け継ぎ

弟と二人でスタート
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最初に考えたこと
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【当時の農業業界】
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高齢化

人口減少 大規模化

小規模化

二極化

農業の

規模縮小

所得低下



Q.
農機具販売店が

利益を生みだすためには？
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1. 農機具が売れる

2. 農機具が売れるためには、農家さんが儲かってい

なければならない

3. 農家さんが儲かるためには、農産物が売れなけれ

ばならない
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【課題】

農家さんは農産物を「作る」ことはプロだが

「売る」ことは苦手
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「安売り」に走ってしまいがち、、、

市場や仲卸業者の価格に左右されてしまう、、、

農家の所得低下



「適正価格」

で売るべき
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A.
農家さんが自分の農産物を

「適正価格で売る」ことができる仕組み
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農家さんが自分の畑から直送する、本当の「農家直売」
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画期的！
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これで農産物が売れる！

農家さん儲かる！

農機具への設備投資がされる！

農機具販売店儲かる！
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全く売れず大赤字

人生最大の失敗、、、
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しかし、諦めなかった
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Q.
どうすれば売れるのか？
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どの制作会社に依頼しても

明確な答えをくれなかった

制作会社はサイトを

「作ること」に終始していた
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どうするか？
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A.

自分でやる
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1. ウェブに強い優秀な人材を雇用

2. どうすれば売れるか、を研究し

　 試行錯誤しつつ、実践する
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PDCAを回して、少しずつ改善
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農家さんのブランディングにも着手
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結果
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6年で売上約700倍達成 !
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農家直売どっとこむの商品
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単価が高くても

商品の「質」が良ければ

売り方次第で買ってもらえる
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MADE IN JAPAN の農産物を
「質」にこだわった

【グローバル展開】

今後は
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日経ビジネスオンライン　http://business.nikkeibp.co.jp/article/opinion/20140509/264241/?rt=nocnt

オランダの農産物輸出額は日本の30倍



次に考えたこと
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同じような悩み、壁に直面している

ウェブ担当者や、ECサイトのオーナー

はきっと多いはず、、、
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売上（成果）につながるノウハウ

を提供すること

そういった方々に
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ウェブ制作事業「ビーズクリエイト」

（ビーズ＝Brother’s＝B's）
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「成果達成型」

を基本的な考え方に
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1. 技術の安売りはしない

2. 「手段」ではなく「成果」を重視

【注意したこと】
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【ビーズクリエイトのお客様】
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【大事なこと】

サービスの「質」が良ければ

価格が高くてもニーズはあるということ
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現在取り組んでいること
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【農業業界の今】
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高齢化

人口減少

二極化

大規模化、小規模下

所得低下

農業の規模縮小

TPP
競争力が問われる



Q.
農機具販売店、ひいては日本の農業が

今後さらに発展するためには？
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農家さんにとって「農業経営」ができる

利益・採算の上がる仕組み

が必要不可欠
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鍵となるのは

「農業人のためのインフラ」
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足がかりとして

「中古農機」

に注目
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【現在：荒れている中古農機市場】

中古農機のオークションサイトや

流通サイトは多数あるものの、、、

● 「現場」を知らない人が作っているため

　  かゆい所に手が届かない

● 品質が担保されず価格的な不満が多く、

  　市場の品質/レベルが低下
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だから作りました
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【ノウキナビの中古農機の流通イメージ】
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農業人の目線で、中古農機市場に

必要な情報と機能を提供

● 品質保障制度

● 流通網

● 販売店同士の情報ネットワーク
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【さらに】
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すでに成功している

「農家直売どっとこむ」の仕組みを

各地の販売店に展開

FC化、農業経営をサポートこれによって、、、



利益・採算のあがる農業経営の実現

59

農機具への設備投資

農業人のための情報インフラが完成

若者が目指し
たくなる産業



サービス開始から2年経過

販売店会員数：185件

ユーザー数：645件

登録農機数：327台
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2000件

100,000件

10,000台

5年後



【さらに成長中！】

10年後に30億の売上

営業利益10億円を目指します。
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【当社だからできる理由】

1. 中古・新品問わず、農機・農業に精通した

　  優秀なスタッフ

2. 上場企業や国立大学・銀行などのコンサルティング実績を

持つ、ウェブに精通した優秀なスタッフ

この2つが高い知見で融合することによって実現
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今後のビジョン
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【農業業界の今】

64

高齢化

人口減少

二極化

大規模化、小規模下

所得低下

農業の規模縮小

TPP
競争力が問われる



1. 農業人に、仕組み（武器）を提供し続ける

2. 利益の出る農業経営ができる仕組みの提供
　 農業を農産業へ変革

3. 農業を若者がなりたい職業No.1へ
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【当社が目指すところ】



アイデア（夢）だけでは価値はない

挑戦（行動）してこそ価値がある
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農業業界に

新たな「価値」を
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ご清聴ありがとうございました。
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