
SWOT分析レポート：事務機器・POS

販売、通信機器販売・施工・ドコモ

ショップ 

Strengths（強み） 

• ・通信キャリアとの提携により、携帯端末からネットワーク・機器まで一括提案が

可能なワンストップ型営業体制。 

• ・地場密着型でアフターサポートまで自社対応できる柔軟性と即応性。大手にない

地域密着力が強み。 

• ・複合機・POS・Wi-Fi・PC などの“セット販売力”による導入時の提案幅の広さ。顧

客接点を入り口にしたクロスセルの可能性。 

• ・施工と販売の一体化による導入スピードの速さは、小規模事業者・店舗には大き

なメリット。 

Weaknesses（弱み） 

• ・人材リソースの限界により、新技術対応や保守要員の育成が追いつかない構造的

課題。 

• ・技術進化のスピードに対し、研修・体制更新が遅れやすく、営業の最新知識保持

が難しい。 

• ・メーカー依存度が高く、価格競争に巻き込まれやすい構造。差別化が商品力より

営業力に依存している。 

• ・従来のハード販売モデルから、サブスクやソフトウェア重視のモデルへの転換が

遅れがち。 

Opportunities（機会） 

• ・地方自治体や中小企業の DX補助金活用支援ニーズの高まり。手続き支援を含め

た“導入コンサル型営業”への進化が可能。 

• ・クラウド PBX、クラウド POS、電子契約など周辺ソリューションとの連携提案に

よるバンドル販売の余地。 

• ・生成 AI やチャットボットを使った“アフターサポートの無人化”で、限られた人員

でも対応範囲を広げられる可能性。 

• ・地方におけるペーパーレス化・電子申請の需要急増に伴い、複合機・通信機器の

アップデート需要が波状的に発生。 



Threats（脅威） 

• ・キャリア直営店や家電量販店による低価格・セット販売により、価格競争力の限

界が顕在化。 

• ・クラウドベースのソリューションが主流化する中で、ハード機器販売の重要性が

相対的に低下。 

• ・5G や IoT デバイスの進化により、販売・施工技術の高度化が必要となり、対応遅

れが機会損失に直結。 

• ・大手 SIer や IT ベンダーが地域進出を強化しており、地方でも競争環境が激化。

従来の地場優位性が揺らぐ可能性。 


