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1.中⼩企業庁 会社を未来につなげる10年先の会社を考えよう
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(1)中⼩企業庁 会社を未来につなげる10年先の会社を考えよう①
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(1)中⼩企業庁 会社を未来につなげる10年先の会社を考えよう②
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(2)中⼩企業会計要領の導⼊による実践例(事例65選より)

6

内部向けの効果
（財務経営力の強化）

外部向けの効果
（資金調達力の強化、取引の拡大）

(1) コスト削減
① 原価管理

事業・案件ごとの原価管理が可能となり、
固定費削減、仕入価格、外注費の価格
交渉により、大幅なコスト削減

② コスト削減意識の向上～従業員への教
育
社員全員が参加する会議資料に活用し、
社員の経費意識を高めたケース

(2) 収益拡大
① 経営戦略への活用

月次決算の早期作成により、経営判断
のスピード、正確性の向上、自社の課題
を発見し、戦略的に課題を克服し、利益
率の向上

② 経営改善
部門別採算、得意先との分析をすること
で具体的な改善計画を策定し、実践

(3) 将来を見据えた設備投資の実現

(1) 金融機関からの信頼性向上
月次の損益、経営状況がリアルタイムに把
握できつようになり、信頼性が高まり、設備
投資に有利な金利で資金調達

(2) 取引先との信頼性の向上
店舗別の採算管理を徹底することにより、改
善策やコスト削減策をタイムリーに検討
取引先との定期的な懇談会において、自社
の業績を報告することで、信頼関係を構築し、
良好な取引関係
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要領の
導入に
よる

変更点

①経過勘定を発生した時期に正確に計上
②リース会計のオンバランス
③月次減価償却の実施
④適正な引当金の計上
⑤毎月の適正在庫の把握
⑥早期決算化

実践例

①月次決算の早期作成
②部門別・店舗別Ｐ／Ｌ
③月次単位の予実管理
④製品別の売れ行き
⑤粗利益分析（部門別・商品別・取引先別・担当者別・地域別）
⑥従業員との共通指標・モチベーション向上
⑦工事ごとの個別原価管理
⑧終礼での日別売上と月次進捗状況
⑨労働生産性の把握
⑩経営情報を見える化
⑪不採算事業撤退
⑫意思疎通のスピードアップと経営管理能力のアップ



月
平成２６年度 平成２７年度 平成２８年度 平成２９年度

当 月 年 計 当 月 年 計 当 月 年 計 当 月 年 計

４ 1,000 2,000 13,000 1,500 13,500 2,000 19,500

５ 1,000 1,000 13,000 2,000 14,500 2,500 20,000

６ 1,000 2,000 14,000 2,000 14,500

７ 1,000 500 13,500 2,000 16,000

８ 1,000 500 13,000 2,000 17,500

９ 1,000 500 12,500 1,000 18,000

10 1,000 1,000 12,500 1,500 18,500

11 1,000 1,500 13,000 1,500 18,500

12 1,000 1,500 13,500 1,500 18,500

１ 1,000 1,500 14,000 1,000 18,000

２ 1,000 1,000 14,000 1,500 18,000

３ 1,000 12,000 1,000 14,000 1,500 19,000
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年計表を作り年計グラフで傾向を読む

(単位： 万円)[例] 売上高
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Ｐ
Ｖ

Ｍ
× Ｑ ＝ ＰＱ

ＶＱ

ＭＱ
Ｆ

Ｇ

受注件数
訪問件数

売上高
受注件数

ＭＱ分析

担当者別

商品別

得意先別

地域別

⽉次損益管理ではなく、週損益管理
⽉次決算の早期作成

ＰＱ ＝ 訪問件数 × ×

＝ 訪問件数↑ × 引合率↑ × 受注率↑ × 受注単価

ＶＱ ＝ 材料費・外注費の⾒直し（5段階ネゴ交渉⽅式）

Ｆ ＝ 間接部⾨の多能⼯、家賃の引き下げ、遊休不動産の活⽤

引合件数
訪問件数

受注件数
引合件数＝ 訪問件数↑ × × × 売上高

受注件数

(3) [経常利益の高め⽅] → ⾃社のＱをいかに増やすか



PQ： 売上高

円

VQ： 変動費

円

MQ： 粗利益

円

F： 固定費
14,000円

G： 経常利益
0円

P

500円

V

150円

M

350円

経営の基本は、会社の事業構造(損益構造)を知ること。

(事例) タコ八 (営業日数：３０日)
売上と経費

①1箱当たりの売上単価 ５００円／箱

②1箱当たりの材料費 １５０円／箱

③1箱当たりの粗利益 ３５０円／箱

④店舗家賃、水道光熱費、人件費など １４,０００円/日(固定費) 月額４２０,０００円

ＭＱ会計6要素(P：売上単価、Q：売上数量、V：変動費、F：固定費、M：粗
利益、Ｇ：経常利益)を使い、採算ラインを探っていきましょう。

Q

X  箱× ＝

変動率：30％

粗利益率：70％
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(4) 損益分岐点を知る︕



Ｇ(経常利益)を増やすための４つの要素
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ＭＱ会計6要素

P Price(売上単価)

Q Quantity(売上数量)

V Variable Cost(変動費)

F Fixed Cost(固定費)

M Margin(粗利益)

G Gain(経常利益)

G(経常利益)を増やすため

の４つの要素。この４つの
要素が利益を上げるため
に大切！！

◆Ｇの増やす方法

①Ｐ(売上単価)を上げる

②Ｑ(売上数量)を増やす

③Ｖ(変動費)を下げる

④Ｆ(固定費)を下げる



④売上高： ＰＱ

(③÷⑤)

変動費(材料費)： ＶＱ
(④×⑥)

③粗利益： ＭＱ
(①＋②)

②固定費： Ｆ
(人件費、 水道光熱費など)

①経常利益： Ｇ

毎日何箱売ればいいのか！

⑤粗利益率
７０％

④売上高

２０,０００円 ÷
1箱当たりの単価

５００円 ＝
箱数

４０箱

１４,０００円

⑥変動率
30％

２０,０００円

Ｇ(経常利益)から逆算で最低限必要なＭＱ(粗利益)を把握して、稼がな
ければならないＰＱ(売上高)を算出します。(①⇒②⇒③⇒④)

０円

１４,０００円

６,０００円
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損益分岐点を超えたＭＱは全てＧになる(1/3)

月４０箱売れると
(５０箱－４０箱)×３５０円×３０日

＝月１０５,０００円の経常利益

損益分岐点は、
F＝M×Qとなる点
Q＝F／M
＝１４,０００／３５０＝４０箱

① まずは、固定費を回収するための Ｐ(単価)×Ｑ(数量)＝ＰＱ(損益分岐点売上)を
確保する

何が何でも確保しなければならない売上で、全社員一丸となって何が何でも達成
するように努力する

② 損益分岐点売上を超えた売上に対する粗利益は全て経常利益(Ｇ)となることを
常に意識して行動する

損益分岐点を超えた場合には、 1 箱売るご
とに350円(1箱当たりのＭＱ)ずつＧ(経常
利益)が増えていきます。

粗 利 益
線
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損益分岐点を超えたＭＱは全てＧになる(2/3)

損益分岐点40箱／日が厳しく 、35箱／日しか無理であれば‥‥

(1)固定費Ｆ を下げる

固定費
Ｆ
14,000円

↓
12,250円

35箱 40箱 数量Ｑ

粗 利 益
線

(2 )粗利益ＭＱを上げる

35箱 40箱 数量Ｑ

粗利益線

固定費Ｆ
14,000円

粗利益線

350円

400円

※固定費Ｆ を14,000円／日から
12,250円／日に下げる

※粗利益ＭＱを350円／箱から
400円／箱に上げる
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Q

1,200箱

P

500円

V

150円

M

350円

売上高：

PQ

600,000円

変動費： VQ
180,000円

粗利益：
MQ

420,000円

固定費： F
420,000円

経常利益： G
0円

P

500円

V

150円

M

350円

Q

1,５00箱

×

×

＝

＝

＜1,200箱＞ ＜1,500箱＞

ＰＱ ( 売 上 高 ) 600 ,000円 750 ,000円

ＶＱ ( 変 動 費 ) 180 ,000円 225 ,000円

ＭＱ ( 粗 利 益 ) 420 ,000円 525 ,000円

Ｆ ( 固 定 費 ) 420 ,000円 420 ,000円

Ｇ ( 経 常 利 益 ) 0円 105 ,000円

【損益分岐点を超えた場合の粗利益(10箱分)】
(50箱－40箱) × 350円 ＝ 3,500円／日

3,500円 × 30日 ＝ 105,000円

一致

売上高：

PQ

7５0,000円

変動費： VQ
225,000円

粗利益：
MQ

525,000円

固定費： F
420,000円

経常利益： G
105,000円

損益分岐点を超えたＭＱは全てＧになる(3/3)
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安易な値引は赤字を引き起こす原因(1/2)

P

500円

V

150円

M

350円

Q

1,500箱

売上高：

PQ

750 ,000
円

変動費： VQ

225 ,000円

粗利益：

MQ

525 ,000
円

固定費： F
420 ,000

円

経常利益： G
105 ,000円

＜当初の月次ベース予算＞

P：価格、Q：数量(人数)、V：変動費、F：固定費、M：粗利益、G：経常利益として

× ＝

客 単 価 全 体

箱 数

タコ八は、思ったようにお客が集まらない。そこで、Ｐ(売上単価)を20％下げ、

1箱400円で販売することとし、集客の増加を図ろうとしました。

結果、販売数は当初の目標に到達しました。ところが・・・・
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＜実績⇒販売数２０％減＞値引を行わず販売計画数量を変更した場合

Q

1,200箱

P

400円

V

150円

M

250円

＜２０％値引後実績＞値引で販売数を目標に戻した場合

売上高：

PQ

600 ,000
円

変動費： VQ
180 ,000円

粗利益：

MQ

420 ,000
円

固定費： F
420 ,000円

経常利益： G
0円

P

500円

V

150円

M

350円

Q

1,500箱

×

×

＝

＝

安易な値引は赤字を引き起こす原因(2/2)

POINT
◆数量確保のための安易な値引は赤字を引き起こす基になりますので要注意！！
(１) Ｆ(固定費)は売上が増えようが減ろうが変わりません。
(２) 社長だけではなく実際にお客様に接する販売員の方にも値引が及ぼすＧ(経常利益)

への影響を知ってもらう事が大切です。

売上高：

PQ

600 ,000
円

変動費： VQ
225 ,000円

粗利益：

MQ

375 ,000
円

固定費： F
420 ,000円

経常利益： G
▲45,000円
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PQ： 売上高

VQ： 変動費

MQ： 粗利益

F： 固定費
504万円

G： 経常利益
126万円

P

500円

V

150円

M

350円

年間売上目標の立て方

①→ ②→ ③→ ④→ ⑤ の順番で考える

Q

18 ,000

箱

× ＝

粗利益率：70％

900万
円

270万
円

630万
円

変動率：30％

①

②

④

③
⑤

∴ 経営は逆算
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POINT

① Ｇ(経常利益)から逆算して、利益計画を立てる。(経営は逆算である)

② Ｇ(経常利益)はＭＱ(粗利益)とＦ(固定費)のバランスで決まる。

③ 損益分岐点(採算ライン)を超えた場合には、超えた分のＭＱ(粗利益)が全

てＧ(経常利益)になる。

④ Ｇ(経常利益)は、Ｐ・Ｑ・Ｖ・Ｆの４つの要素の組み合わせで決まる。

⑤ 数量確保のための安易な値引が赤字を引き起こす原因になる事を会社の

共有として社員の方にも知ってもらう。

⑥ 自社の商品の売れ筋をＡＢＣ分析を使って把握し、ＭＱ会計図を使い、Ｇ(経

常利益)か ら逆算で売上目標を決めて、売上目標からどの商品をどれだけ

売るかを明確にする。

⑦ 月別に商品別・得意先別・担当者別販売計画を立てる。

まとめ

20



 会社という組織体は（ 粗利益 ）で生きている

 決定権は、お客が（ １００ ）％持っている

お金 商品
（ 粗利益 ）

 経営の本質は、まず を作りだし、次に

作った を維持しながら、 の数を

多くしていく

お客

cf 経営の目的は「利益の追求にある」 → 失敗

お客 お客

戦術と戦略

戦 術 戦 略

見えるもの
道具を使い繰り返す仕事
ａ 工場で物を加工する仕事
ｂ お客を定期的に訪問する販売の仕事
ｃ 簿記・会計・パソコンに入力する仕事
ｄ 資金繰り・給料計算

将軍の術
見えざるもの
軍全体の効果的な勝ち方・ルール・知恵

１４％ ８６％
21

(5)経営の本質



戦略と経営戦略

戦 略 経 営 戦 略

軍全体の効果的な勝ち方・ルール・
知恵

将軍の術

① どこと戦うか、戦う相手

② 敵の情勢を集める

③ 主力兵器と補助兵器

④ 中心とする戦場・範囲

⑤ 戦場まで進むルート

⑥ 戦闘時の陣

⑦ 部隊の編成・役割分担

⑧ 軍資金の調達と配分

⑨ 補給方法

⑩ 作戦計画書

全社的経営競争の勝ち方・ルール・
知恵

社長の術

① 同じ

② 同じ

③ 商品・サービス

④ 営業地域

⑤ メーカであれば流通経路

⑥ 全社的営業方法

⑦ 組織体制

⑧ 資金と経費

⑨ メーカーでは生産能力・仕入先

⑩ 経営計画書
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強者と弱者の経営戦略

強者の経営戦略 弱者の経営戦略

1. 総合１位主義を目指す

2. 市場規模が大きな商品に力を入れる

3. 商品の幅を広げて総合化する

4. 人口が多い大都市に力を入れる

5. 営業地域を広くする

6. 営業ルート全体に商品を流す

7. 市場規模が大きな業界や客層に力を
入れる

8. 卸を使った間接販売に力を入れる

9. テレビや新聞などマス広告を利用する

10. 量をより重視する

11. 弱者を包囲する

12. 強者は弱者が新製品を出したら、ただ
ちに対応する

13. 先発企業は強者の戦略が必要

14. 強者でも弱い商品や弱い地域では弱
者の戦略が必要

1. 目的は強いもの作り・１位作り

2. 強い会社を攻撃しない

3. 強い会社と差別化する

4. 小規模１位主義・部分１位主義

5. 目標の発見は細分化で

6. １位を目指さず重点目標を決める

7. 目標の範囲は狭くする

8. 1位になれるだけの戦術力を投入

9. 弱者は最終利用者に直販を考える

10. 弱者は経営のやり方に革新を加える

11. 弱者は軽装備に徹して動きを早くする

12. 弱者の社長は仕事時間を長くする

13. 大事な情報は強い会社に流さない

番外 弱者は調子に乗るな、小さな成功で
生活内容を変えるな
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ランチェスターの法則
第 一 法 則 第 二 法 則

 攻撃力 ＝ 兵力数 × 武器性能(質)

 一騎打戦の法則・接近戦・体当たり戦
 損害量の計算(射程が短い兵器)

Ａ軍 － Ｂ軍 ＝ Ａ軍の残存数(短い兵器)
① 100人と60人 戦死者は1対1
② 200人と60人 戦死者は1対1

 成立する条件
① 刀・槍など射程距離が短い兵器
② 敵に接近して行う
③ 1対1の一騎打戦をしたとき

1対0.5は1対0.5のまま
1対0.33は1対0.33のまま

 攻撃力 ＝ 兵力数 × 武器性能(質)

 間隔戦の法則
 二乗法則
 集中の法則
 損害量の計算(射程が長い兵器)

Ａ軍 － Ｂ軍 ＝ Ａ軍の残存数
① 100人と60人 戦死者は1対3
② 200人と60人 戦死者は1対6

1対0.5は1対0.25(△50％)
1対0.33は1対0.11(△67％)

劣勢軍の将軍 優勢軍の将軍

2 2

2

強 者 の 戦 略 弱 者 の 戦 略

ａ 1位であって
ｂ 占有率26％以上を確保し、営業活動の範囲内で、

狭い時は県単位
ｃ 2位との間に10対6以上の差をつける

2位を含め、この条件を満たしていない会社が使うべき
戦略
99.5％の会社

競争条件が有利な会社 競争条件が不利な会社

第二法則 第一法則

競争条件が不利な会社の社長は、
ａ 経営の要因１つ１つに第一法則で目標を定め
ｂ 第一法則で運営

24



利益性の原則

｢絞り込み｣ → 一点突破 → 3～5年かけて5つの項目全部で他社を圧倒

1.商品
一部商品に特化

2.エリア
営業エリアを限定

3.客層
ターゲットを絞る

4.営業
接近戦で新規開拓

5.顧客維持
接近戦で囲い込む

★お客を集中して作り1位になる

① 1位経費割安の原則
② 1位紹介の原則
③ 1位集中の原則
④ 1位営業有利の原則

粗利益の補給力が強く、固定費が割安、従業員一人当り経常利益が
増大

25



弱者の商品戦略

競争⼒のある商品が１位の商品を作り出すこと
1.弱者は強いものをより強くする
①特徴がある商品、強い商品を重視する
②粗利益率が高く、粗利益額も多い商品
③売上は少ないものの、粗利益率が高く、しかも安定して売れている

商品
④切り捨てる商品を決める
⑤重点商品(中心)と周辺商品(幅)を決める

2.商品の情報を集める‥‥パレートの法則・ABC分析
①商品を売上高の多い順に並べ、3つに区分し、全体の5％をカット
②商品を粗利益額の多い順に並べ、3つに区分し、全体の5％を

カット
③商品ごとのライフサイクルのチェック
④強い競争相手を知る

26



弱者の地域戦略･･･地域目標の決定
【重点地域】

第一条件 自分の会社から近いところ、｢接近戦｣と｢局地的｣、近くにあることは最大の顧客満足要因

第二条件 距離が比較的近い一騎打ち戦的地域

第三条件 強いところをより強くすること、地元中心から少しずつ小さな市場に向って営業、細分化・
狭域営業・一点集中

【最大範囲】の決め方
１.広域営業を避けて狭域営業を

① 営業戦力の分散が業績不振の原因

② 狭域営業の実行‥‥集中の原則

２.近距離営業の重視

① 遠隔営業は損失が多い

② 本当の仕事は面談・コミ作業

③ 三つに対する時間配分(移動・社内業務・面談コミ)で利益性の構造が決まる

④ 中小企業の商品は付加価値が低いのが多い

⑤ 移動時間のロスは多額になる

⑥ 業績の向上は近距離営業で

【5カウントの法則は、成果を上げる魔法の法則】
お客は数多く会った人が好き

 会う 1カウント ◆電話 0.5カウント ◆ＦＡＸ 0.5カウント

 はがき 0.5カウント ◆手紙 0.5カウント ◆E-mail 0.5カウント

【仕事時間の実態調査】
地域別に損益計算

① 地域ごとに粗利益を出す ② 地域別・個人別に損益

③ 撤退地域と重点地域 ④ 近いところや重点地域に営業力を集中 27



客層戦略
１.大手が本気にしない客層に絞る
２.社長の顔と性格に合う客層がある
３.法人向けでは中小企業の社長が狙い目

客層を変えてはいけない

Ｂ Ａ
Ｄ Ｃ

一番高い

一番低い

商品

客
層

同
じ

違
う

異質 同質

営業と商品のウェイト ７：３ → 営業優先
可能性は Ｂ ＞ Ｃ
商品を変えても客層を変えないことが重要

28

市場規模が小さな業界・小さな客層に目標を定める

 細分化法
 目標の範囲を思い切って狭く
 多数の商品群から重点商品の決定
 どの価格帯を中心にすると強くなれるか
 ｢用途｣・｢効用｣の差別化
 価格が安いから売れる商品もあれば、価格が高いからこそ売れる商品もある

価格を決める時は、まず社長自身の性格・好み・普段の生活をみて決定



弱者の営業戦略
１.市場規模が小さな営業ルートを選ぶ

２.卸を通さず販売店・小売店に直販

３.エンドユーザーに直販。接近戦

４.弱者はビューターセールス(末端刺激型の営業戦略)に力を入れる

５.小売業と飲食業の接近戦
顧客名簿、お礼はがき

メーカー 卸会社 販売店 エンド

販売力 ＝ 訪問面会件数 × 質

営業マンの３大作業

× △ ○

移動時間 社内業務 面談・コミ

Ａ社 移動 35％ 社内 25％ 面談 40％

Ｂ社 移動 45％ 社内 30％ 面談 25％

解決策はお客の集中化

2
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弱者の顧客維持戦略
【第一段階】

① 名刺の印刷をお客中心に直す ② 封筒の印刷をお客中心に直す

③ カタログの印刷をお客中心にする ④ 電話の受け方をお客中心にする

⑤ ＦＡＸはお客に便利にする

① はがき・ＦＡＸを活用‥‥お礼・定期・誕生月

② 防府天満宮の激励はがき対策
学業祈願三点セット ①お守り ②絵馬 ③必勝ハチマキ ＋ 激励・合格おめでとうはがき

お客に不便をかけたり、お客に二度手間をかけているものを直して｢お客から嫌われないよ
うにする｣

【第二段階】
感謝は態度で示す

30

【第三段階】

① クレーム処理はすべての業務に優先する ② お客から何度も聞かれるものは直す

③ クレームは商品開発と顧客対応の最も有力な情報源

クレーム対策は素早く対処

① お客と直接接触するところから順に作成

② 習慣化するまでは強制が必要

【第四段階】

顧客対応の業務規則集の作成

 電話の受け方・回し方

 注文のＦＡＸが入ったとき

 出荷の知らせ



ひょうご税理士法人経営計画書より抜粋
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(6)SWOT分析による事業性評価・経営改善計画の流れ①
1.SWOT分析 2.SWOTクロス分析 3. 経営改善計画に関する具体

的施策内容および実施時期
情報整理

情報を内部環境と外部
環境に整理する

①SWOTクロス分析を使って
アクションプランの骨子

②現状と認識課題
③経営改善計画策定方針

【経営改善計画に関する具体的施策
内容および実施時期】

大項目 取組課題
実施
時期

具体的な内容

1

不採算店
舗の整理、
主力店舗
の構築

1
不採算店舗の
撤退検討、固
定費削減

計画の
期中

２店舗の撤退検
討およびその他
固定費削減

2

主力店舗にお
ける販売戦略
見直しと販売員
育成

計画１
期以降

売上増に向けた
販売戦略見直し、
販売員育成プロ
グラムの実施

2

業務およ
び損益管
理体制の
整備

3
業務分掌の見
直し

H27年7
月中

業務負荷を平準
化するため、業務
分掌を見直す

4 会議体の再編
H27年7
月中

不要な会議体の
廃止と効率的・効
果的な会議体の
設計～運用開始

5
事業・店舗別損
益管理の仕組
づくり

H27年8
月まで

損益管理用の帳
票および運用
ルールの整備

3

外部パート
ナーとの提
携による新
規販売
チャネル事
業化

6
Ｚ社との連携、
販売体制の実
現

計画１
期以降

Ｚ社との連携によ
る販売企画、契約
～運営開始

4

理念再共
有、社長の
ノウハウ継
承による戦
略見直しと
人材育成

7

理念・目指す姿
の再確認と商
品づくりや業務
への落し込み

計画の
期 下
半期～

全従業員合宿の
実施、クレドの作
成等

8
社長ノウハウの
継承

計画の
期 下
半期～

社員直下の戦略
室設置、幹部候
補社員によるプロ
ジェクト開始

機 会 脅 威

 取引やアライア
ンス依頼等、大
手企業から引
合いがある

 価格の安い同業他
社の複数台頭

 同コンセプトのショッ
プ市場に他業種(美
容等)からの参入が
続いている

強 み 弱 み

 社長の流行デ
ザインに対する
目利き力(セン
ス)

 同センスが業
界でも一定の
評価を得てい
る

 安定的な市場
ニーズがある
デザインコンセ
プト

 組織として店舗運営
ノウハウを蓄積して
おらず、店長個人の
力量に依存している

 ＰＤＣＡサイクルが機
能しておらず、業務
や業績改善に結び
ついていない

 積極的な事業拡大
の結果、固定費が
増大している

 ブランドの品質が経
営者のセンス、理念
に依存しており、組
織展開できていない

 過剰な業務負荷に
より、魅力的な商品
構成を生み出せな
いサイクルに陥って
いる

【外部とのアライアン
スを活用した新規販
売チャネルの育成】

販売力のある大手業
者とのアライアンスを
活用し、固定費負担を
抑制した販売チャネル
を構築、収益事業へ
育成する

【不採算店のリストラと
仕組み・戦略・人づくりに

よる守りの体制整備】
①不採算店の閉店による固

定費圧縮
②事業・店舗別損益管理の

実施およびＰＤＣＡサイク
ルの構築による業務改善

③開発頻度に依存しない商
品戦略の構築

④社長の理念・ノウハウの
承継と次世代リーダーの
育成

＜現状と認識課題＞

 不採算店舗があり、赤字の原因となっている
 固定費が増大しており、削減の余地がある
 過剰な業務負荷により、商品力が落ちている
 店舗運営が個人に依存しており、組織のノウハウ

となっていない
 外部パートナー企業とのアライアンスによる新規

売上獲得の機会がある
 ブランドの品質が経営者の資質に依存している

＜経営改善計画策定方針＞

 不採算店舗の整理、主力店舗の構築
 業務や損益管理体制を整え、残業減や不採算の

防止を図る
 外部パートナーとの連携により、新規売上獲得お

よび今後の新規販売チャネルとして事業化を目
指す

 理念の再共有と社長の商品開発ノウハウの継承
による戦略見直しと人材育成
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(6)SWOT分析による事業性評価・経営改善計画の流れ②
4.中期アクションプラン 5.短期アクションプラン

～～～



『日本電産永守重信社長からのファクス42枚』 川勝宣昭(著)より

1. ＱＣＤＳＳＳでダントツにせよ
2. すぐやる、必ずやる、出来るまでやる
3. 見積は24時間以内に出させる
4. 結果報告は○△×だけでよい
5. 訪問件数を月100件にせよ
6. 購買コストは5段階ネゴ交渉方式
7. 間接部門は多能工化して、コストの壁を破れ
8. 損益は1週間ごと管理で未達を根絶せよ
9. 経営者とその社員の士気の高さこそが、企業に

とって最大の財産
10. 2割の社員の支援があれば、改革は成功する

34

(7)会社の意識改革が変わる10の行動



打つ手は無限

すばらしい名画よりも、
とてもすてきな宝石よりも、
もっともっと大切なものを私は持っている。

どんな時でも、どんな苦しい場合でも、
愚痴を言わない。
参ったと泣き言を言わない。

何か方法はないだろうか、
何か方法はあるはずだ、
周囲を見回してみよう。

いろんな角度から眺めてみよう。
人の知恵も借りてみよう。
必ず何とかなるものである。

何故なら打つ手は常に無限であるからだ。

滝口 長太郎（ひょうご税理士法人 経営計画書より抜粋）
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事業承継計画とは何か？

37

2.ステップ4-1︓事業承継計画の策定(親族内・従業員承継の場合)
(1)事業承継計画策定の重要性
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(2)中⻑期⽬標の設定



39

｢これまでの歩み｣を振り返りながら計画を作る

(3)事業承継計画策定の前に
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(4)事業承継計画の策定



3.中⻑期⽬標

41

(1)経営計画書は魔法の書です
① 儲かる事業構造ができるので、利益が出る(本質になる)
② 会社にお金が残るから資金に余裕ができてくるので、金融機関に信用ができる

③ 社員の目的意識が統一され、全社一丸体制となる

④ 社員が元気になる

⑤ 社員の定着率が上がる

⑥ 後継者教育ができる

※ 仏作って魂入れず

失敗パターン①‥‥立派なものを作ろうとして挫折する

失敗パターン②‥‥月日が経つごとにチェックしなくなる

失敗パターン③‥‥社員が誰もついてきてくれない

※ 失敗しないための法則

成功の法則①‥‥他社をパクれば作成はラクチンだ

成功の法則②‥‥月次検討会で全員で読み合わせ

成功の法則③‥‥チーム別・個人別に目標を細分化する
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(2)経営計画書の作成（[例]ひょうご税理⼠法⼈）
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1. 私たちは、全社員が仕事をする喜びを共有し、心地良い
職場・幸せを実現できる職場にします。

2. 私たちは、全社員が使命感に燃えて熱き心で仕事をする
ことにより、お客様のニーズに応え地域社会に貢献します。

3. 私たちは、月次訪問を通じて中小企業経営者の良きアド
バイザーとして、企業の成長・拡大と安定に貢献し、感謝
される税理士法人になります。

4. 私たちは、相続業務において、ひょうごで一番お客様から
感謝される数の多い税理士法人になります。

経営ビジョ ン
(お客様と共有する)

経営理念(志)

私たちは、税務・相続業務を通じたお客様の身近なベスト
パートナーとなります。
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ひょうご税理士法人グループ
心地よい会社を目指して

(社員が幸せに暮らせる会社になるために)

☆４つの幸せ

健康第一であることの自分と家族の幸せ§１

経済的豊かさであることの自分と家族の幸せ§２

家族・親・お客様・社員と一緒に感じる幸せ§３

情熱を持った専門家であることの幸せ§４
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5.地域貢献 6.中長期組織計画 7.組織形態
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第７期 グループスローガン

千﨑チーム‥‥『笑顔のチームを作ろう』
榊チーム‥‥‥『原点回帰でありがとうの追求』
前田チーム‥‥『プラスワンの徹底』
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4.事業承継計画
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(1)事業価値を高める経営レポート (知的資産経営より)

52

今後のビジョン

外部環境と知的
資産を踏まえた
今後のビジョン

外部環境と知的資産を踏まえた上で、実
現可能なビジョン(あるべき姿)を記載

今後のビジョンを
実現するための
取組

 ビジョンを実現するために行うべき取組
を｢事業(商品)｣や｢部門｣別で整理する
 SWOTクロス分析を使う
 できるだけ具体的にゴールを目指して

｢誰が｣｢何を｣｢いつまでに｣｢どのくらい｣
行うかを端的にまとめる



(2)価値創造のスト ーリー

53

現在

知的資産の
活用目的

５年後

知的資産の
活用目的

10年後

知的資産の
活用目的

知
的
資
産(

Ｋ
Ｐ
Ｉ
強
化
方
法)

人的資産
経営力(攻め)

営業力

経営力
(攻め＋守り)

組織力

経営力
(内向き)
人材育成

構造資産 商品認知
商品・

企業認知
企業認知

関係資産 幅広い顧客 絞り込み 奥深い顧客

その他 資産調査能力
財務基盤の

強化
安定した
財務基盤

ＫＧＩ

売上10億円

得意先件数
1,000件

借入金15億円

売上15億円

得意先件数
800件

借入金10億円

売上20億円

得意先件数
500件

借入金7億円



(3)事業承継版知的資産レポート
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