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パートナー様と協業して 
BPAプログラムを全国展開

　オートデスクは2014年から営業体制
を変更した。従来、テリトリー営業本部
は、オートデスク製品を取り扱っている
パートナー様向けに特化した営業活動
を展開していたが、これを見直し、各
都道府県別に専属の営業担当者を配
置。各地域に特化した営業活動をパー
トナー様と協業して展開するスタイルへ
と舵を切ったのだ。
　その狙いは、ビジネスの裾野を広げ
ることにある。オートデスク製品の売上
実績を分析すると、東京、大阪、名古
屋、福岡といった大都市の売上が7割
近くを占めている。逆に大都市の周辺
地域の売上は決して多くない。オートデ
スクでは、その地域をホワイトスペース
と呼んでおり、その営業活動を積極的
に展開することで全体の売上アップを
図る戦略だ。
　2014年のもう一つの営業テーマは、
競合製品を使っているエンドユーザー
様に、オートデスク製品の優位性を認
識してもらい、オートデスク製品へのリ
プレースを推進することである。
　この2つの営業戦略を実践するにあ
たり、最も重要なポイントは、エンドユー
ザー様のワークフローや設計データの

流れを十分に理解すること。そのうえ
で、企画、設計、製造など社内のすべ
ての部門における課題を抽出し、その
課題解決に直結する最適なSuite製品
を提案することである。
　オートデスクでは、これをBPA（ビジネ
ス・プロセス・アセスメント）と呼び、すで
に取り組みを始めている。まずはオート
デスクが主導でBPAのプログラムを実施
し、最終的にパートナー様のビジネスへ
つなげていく。例えば、以前は設計部や
生産技術部など、実際にCADを使って
いる限られた部署の方たちとしか基本
的に接していなかった。しかし、BPAで
は、営業部や品質保証部など、普段接
する機会のない部署の方たちからも現
状の業務上の課題をヒアリングし、それ
を解決するための具体的な提案内容を
ドキュメントにまとめて提出する。
　「ドキュメントには、業務改革のテー
マや投資対効果などを明示し、他社
の成功事例も併せて紹介します。その
後、エンドユーザー様に検討していた
だけたら、問い合わせ先をお伝えして、
パートナー様へ引き継ぐイメージです」
と山田氏は語る。
　このBPAプログラムは、パートナー様
の意向を踏まえながらエンドユーザー
様のターゲットを絞り、年間40社程度に

実施していく計画だ。

3次元設計への一部移行でも 
エンドユーザー様の課題解決につながる

　現状、オートデスクのエンドユーザー
様は、2次元設計を行っているところが
非常に多い。それを3次元設計に切り
替えてもらうことも、Suite製品などを拡
販するうえでの重要な取り組みの一つ
である。その際のポイントは、3次元設
計を一部導入しただけで、営業や製造
部門などが抱えている課題がクリアでき
ることをわかりやすく伝えることである。
実際、エンドユーザー様が3次元設計
を取り入れたことで、パートナー様の売
上が増えたケースもある。
　「例えば、BPAプログラムの報告会
で、Showcaseを使って3次元モデルを
ビジュアライゼーションする提案を行っ
ていたときに、その会社の社長がたま
たま見に来られて、商談が一気に進ん
だケースもあります。ちょうど、その会社
では、展示会のコストを30％削減するこ
とを目標に掲げていましたが、思うよう
な解決策が見当たらず困っていたので
す。しかし、展示会場で3次元モデルを
ディスプレイ上に表示すれば、試作品
を作るコストが削減できます。まさにエン
ドユーザー様の課題解決につながるソ

2014年、オートデスクの販売戦略
各部署の課題を解決する提案力で
3次元CADビジネスの裾野を広げる
オートデスクでは、Suite製品などの市場の底上げを図るため、2014年に営業体制を変
更し、エンドユーザー様への提案力を強化する新たな営業戦略を打ち出した。そのポイン
トやパートナー様との協業体制について、テリトリー営業本部 製造営業部 部長の山田 

繁寿氏に話を伺った。
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リューションを提供できたのです」と山
田氏は語る。
　今後、オートデスクでは、BPAプログ

ラムを円滑に進めるために、パートナー
様向けのトレーニングも提供していく。日
本は欧米に比べて3次元設計の比率

が非常に低い。その分、ビジネスの余
地が十分にあるので、パートナー様は、
そのチャンスを活かしていただきたい。

粘土細工のような感覚で 
形状を自由に変更できる

　『Autodesk Inventor』の最新
バージョンは、特にモデリングの機能
が大きく強化されている。その目玉の
一つが、フリーフォーム。最初に粘土
のような一つの塊を作り、それを押した
り延ばしたりしながら自由に形状を変
えられる機能だ。設計者が頭の中でイ
メージしたものをそのまま形にしていけ
るので、よりデザイン性の高いものが作
れる。
　同様の機能としてダイレクトモデリン
グも実装されている。これは作成済み
の3次元モデルを、押したり延ばしたり

しながら自由に形状を変えられる機能
だ。しかも、変更したところは数値デー
タとして記録され、元の形状に戻せる
のだ。例えば、長さ100ミリのものを80ミ
リに変更してから、それを再び100ミリ
に戻すことができる。
　また、3次元CADを使い込んでいく
と、パーツの点数がどんどん増えてい
く。それによって、処理スピードが落ち
る可能性がある。しかし、新バージョン
の簡易モードに切り替えれば、そうした
問題を解消できる。通常は、パーツの
外側の部分だけを表示し、そのパーツ
を変更するときに全部のデータを読み
込むことで処理スピードを向上させて

いる。
　例えば、以前は、一つのファイルを開
くのに何分もかかる場合があったが、
簡易モードに切り替えれば、ほんの数
秒で開くことができる。データを読み込
む速度は、昔の10倍くらい速くなり、使
い勝手が大幅にアップしている。
　ただし、3次元CADのパフォーマンス
は、ハードウェアの性能にも大きく影響
されるので、パートナー様には、高スペッ
クのハードウェアを併せて提案してい
ただきたい。特に『Inventor』の実行
環境として、64ビットのOSとSSDを推奨
している。
　また『Inventor』は、いろいろな形式

のCADデータを取り込ん
で3次元モデルを作成で
きることが他社製品と異
なるアドバンテージだ。最
新バージョンでは、そのダ
イレクトトランスレータ機能
も強化された。例えば、
Pro/Eで作成したデータを
『Inventor』で3次元化
し、それを『Showcase』
でビジュアライゼーション

オートデスクは、製造業向け3次元CAD『Autodesk Inventor』や製造系Suite製品の最新版をリリース。ユーザエクスペリエ
ンス、モデリング、ワークフロの3つの領域が大幅に強化されたことがセールスポイントだ。その具体的なポイントをテクニカル
スペシャリスト本部　製造ソリューション　マネージャーの加藤 久喜氏に聞いた。

AutoCADの 2D図形からファクトリアセットを作成しているイメージInventorでフリーフォームの設計をしているイメージ

製造系ソリューションの最新版を発表
モデリング機能などが大幅に強化！
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するなど、データの活用方法が大きく広
がる。実際、ダイレクトトランスレータ機
能は非常に評判がいいので、大きなア
ピールポイントになる。

便利なツールを併せて訴求 
PDMシステムの構築も容易に

　オートデスクは『Autodesk ReCap』
を活用して、3Dスキャナーで取り込ん
だ点群データから3次元モデルを作成
する提案を行っており、最近は多くのエ
ンドユーザー様に活用されている。最
新版の製造系Suite製品に同梱されて
いる『ReCap』を使えば、その利便性

がさらにアップする。例えば、工場の床
などは基本的に点の集まりだが、それ
を一つの面として認識できるようになっ
た。これにより、点群データから3次元
モデルを作成するスピードが格段に速
くなる。
　また、製造系 S u i t e製品には
『AutoCAD Electr ica l』という電
気制御システムを設計するツールも
入っている。今回から、そのライブラリと
『Autodesk Inventor』が自動的に
連動される仕組みに改善され、両製品
の相互運用がよりスマートに行えるよう
になった。

　さらに、データ管理ツールの『Autodesk 

Vault』も同梱されているが、エンドユー
ザー様には、その機能を大幅に拡張した
有償のProfessional版をお勧めしていた
だきたい。その理由は、PDMシステムを
容易に構築できるからだ。しかも、オートデ
スクのほぼすべての製品にアドインでき、
メニュー画面から直接アクセスできる。例
えば、CADで作成したパーツ情報をデー
タベース化し、設計者以外の人がブラウ
ザ上で閲覧したりできる。「特にデータ管
理を効率的に行いたいと考えているエン
ドユーザー様には、Suite製品と一緒にぜ
ひ提案してください」と加藤氏は語る。

BIM製品の市場を拡大し 
住宅分野にも積極的に提案

　国交省が2014年3月に官庁営繕事業
の設計業務や工事に適用する「BIMガイ
ドライン」を公表し、建築業界では、BIM

の普及が加速度を増している。個人の
設計事務所も含め、全国規模でBIMが
浸透しているのが現在のトレンドだ。
　オートデスクの建築業界におけるビジ
ネス戦略は、国への働きかけなどを通じ
てBIMの更なる促進に寄与しながら、
BIM製品の市場を拡大することである。
　特に今年は住宅分野にも積極的に
提案していく。例えば、『Revit LT』は
コストパフォーマンスに優れているの
で、住宅案件を扱っている個人の設計

事務所のニーズに合致している。また、
お客様のBIM活用をさまざまな形で支
援していく。その一つが、BIMのオープ
ンカレッジ。Revitユーザーは無償で参
加でき、初級、中級、上級に分けてレベ
ルに応じたトレーニングが受けられるの
で活用していただきたい。
　営業戦略では、『Revit』などのアッ
プグレードキャンペーンも今後実施して
いく。2次元CADからBIMソリューショ
ンへの移行を促すための各種キャン
ペーンも引き続き展開する。さらに、今
年は地方へのマーケティングや営業活
動にも力を入れていく。
　建築系BIM製品の中核となるのは
『Revit』。最新版には、RCの断面リ

ストへの対応など日本のお客様の要
望が数多く取り入れられている。同様
に『Revit LT』の最新版では、意匠設
計の部分で日本のお客様の意見が反
映され、より一層使いやすくなっている。
　建築系のもう一つの注力製品が、3

次元モデルの干渉チェックや施工シミュ
レーションなどが行える『Navisworks』
だ。最新版は機能強化に加え、パ
フォーマンスが改善されているのでサク
サク作業が行え、クラウドレンダリングに
も対応している。
　また、各種Suite製品に同梱されて
いる『ReCap』も機能強化される。安
価になったレーザースキャナーで読み
込んだ点群データをBIMモデルに取り

ここ数年、建築業界や土木・インフラ業界では、BIMやCIMが急速に普及しはじめている。オートデスクの最先端のソリューショ
ンを活用すれば、BIMやCIMにスムーズに対応でき、企業競争力を高めることが可能になる。そのビジネス戦略や営業戦略
についてAEC/ENI APAC テリトリーセールス　シニアセールスマネージャー　岡崎 健二氏に伺った。

最先端のBIM／CIMソリューションで
エンドユーザー様の企業競争力アップに貢献
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込めることから、今後より一層の需要
増が期待できる。オプションの『ReCap 

Pro』を導入すれば、測量データなどに
も対応可能。さらに今後は、『ReCap 

360』というWebサービスも提供する
予定だ。これにより、モバイル端末など
を使いながら情報共有やコミュニケー
ションが行えるようになる。

土木・インフラ分野では 
CIMの活用を強力に支援

　一方、土木・インフラ業界では、国交
省が2012年11月からCIMの試行モデ
ルを発注するようになり、早急なCIM

対応が求められている。そうした中、
オートデスクでは、CIM案件の技術的
なサポートをより一層強化していく。
　例えば、国交省の地方整備局で発
注しているCIM試行モデルのほとんど
に、オートデスクのCIMソリューション
が利用されている。しかし、まだ十分に
使われていない機能がたくさんあるの
で、その活用方法などをプロジェクトご

とに支援していく。
　営業戦略は、基本的に建築系と変
わらない。2次元CADからCIMソリュー
ションへの移行促進と地方での営業活
動を強化しながら、土木・インフラ系の
主力製品である『Civil 3D』のアップグ
レードを推進。同時に『InfraWorks』や
『Infrastructure Design Suite』など
の新しい製品を積極的に提案していく。
　特に『InfraWorks』は、大規模な
3次元モデルを作成して各種シミュ
レーションやビジュアライゼーションが
行えるので、今後大きなビジネスにな

るだろう。クラウドを活用したコラボ
レーションや概略設計などが行える
『InfraWorks 360』という新たな製
品も提供している。これは3カ月と1年
の期間限定ライセンスで、必要なとき
に活用できる利点がある。
　「震災復興事業やオリンピック事業
が進展する中、今やB I MやC I Mソ
リューションは、企業競争力を高めるう
えで必要不可欠なものです。企業規
模を問わず、お客様に積極的に提案
することで新たなビジネスが創出できま
す」と岡崎氏は語る。

建築・土木業界向け Suite製品を新発売 

全業種ユーザー様対象 
アップグレードキャンペーン／下取りキャンペーン実施中

Autodesk Building Design 
Suite 2015

Autodesk Infrastructure 
Design Suite 2015

建築および土木業界の広範な業務ワークフローにBIM/CIMを適用しながら、企画、設計、施工、維持管理
を効率的に行えるように支援するパッケージ。また、クラウドサービス「Autodesk 360」を必要に応じて組み
合わることで、高度なチームコラボレーションやシミュレーションなどの機能を利用でき、時間や場所、使用
する端末の種類を気にすることなく、プロジェクトの業務に参加できるようになった。

対象製品のアップグレード版をMaintenance Subscriptionと同時購入する場合、アップグレード価格から20%をディスカウントいたします。
Maintenance Subscription無しで購入の場合、アップグレード価格から10％をディスカウント（LTからLT／ LTからLT Suites以外の場合のみ）い
たします。
7世代以上前の旧バージョン（2008-R14）の下取り対象製品の正規登録ユーザに対し、Maintenance Subscription同時購入と旧バージョン
の下取りを条件に、コマーシャル新規ライセンス価格から30%をディスカウントいたします。

※1 AutoCADおよび上位製品へのアップグレードでは、Maintenance Subscriptionを同時購入しない場合でアップグレード価格
から10%オフとなるキャンペーン価格の設定がありますが、マーケティングメッセージでは積極的に展開いたしません。

対象製品 Maintenance Subs 
購入条件 値引き率

アップグレード
キャンペーン

LT製品からLT製品への場合 購入 アップグレード版製品価格の20%オフ

アップグレード元対象製品（LT製品を含むすべて）
から、LT以外のすべての対象製品へ

購入 アップグレード版製品価格の20%オフ

無し※１ アップグレード版製品価格の10%オフ※１

下取り
キャンペーン

アップグレード元対象製品（LT製品を含むすべて）
から、LT以外のすべての対象製品へ 購入 コマーシャル新規製品価格の30%オフ

アップグレードキャンペーン

下取りキャンペーン

キャンペーン期間　2014年7月18日(金)まで


