
支援前

明らかになったこと 対応策

事業内容 問題点・課題

対話の視点

対話結果

経営の

強み

経営の

課題

株式会社サン・リット企画戦略策定支援分類

●ロカベンで自社の強みを再認識

新たなビジネスモデルの再構築へ
企業情報

● 商号 株式会社 サン・リット企画

● 住所 〒460-0012 名古屋市中区千代田1-1-25
第一中川ビル4F

● 業種 雑貨OEM/ODM・オリジナルノベルティ

● 従業員数 9人
● 資本金 ３百万円

● 売上高 ３１、４００万円（令和３年１2月期）

● 代表者名 代表取締役 岡田 利哉

● URL https://www.sun-lit.co.jp/

支援機関情報

● 名称 名古屋商工会議所

● 住所 〒460-8422 愛知県名古屋市中区栄2-10-19
●代表者名 会頭 嶋尾 正

● 職員数 150人（経営指導員６9名、一般職員６８名・補助員13名）

● 支援者 中小企業部 経営指導員 内田欣也
● URL https://www.nagoya-cci.or.jp/index.html

● 企業との関係 会員企業

小規模なファブレス企業である。主に販促用のノベ
ルティグッズや相手先のプライベートブランドを企画
して、主に中国にある協力会社で生産して、納品を
している。取引先は国内の大手から中小までの小売
業、サービス業など１０００近くの取引先へ３５００ア
イテムを提供している。

・ここ１０年、円高から円安によるコスト増加（為替コスト）
・中国での生産コストが増大（人件費の増大）
・ノベルティ市場の減少（ネット社会の進展により）
・ノベルティ分野の利益率低下（納入単価の減少）
・OEM/ODＭ市場の競争激化

ビジネスモデル変革（ノベルティ分野から
OEM/ODMによるＰＢ提供および自社ブランドによ

る顧客への直接販売へシフト）が必要

・現状の業務の流れをロカベンにより見える化して、自社の強みや弱みを棚卸する。
これにより、強みの再認識、新たな強みの発見および課題の整理を行い、新市場・新
分野への進出が図れるような対話の視点で、社長、デザイナー、経営指導員が話し
合いながら作成した。（２０１９年度～）

・OEM/ODM生産により培った高い
企画力・提案力が豊富。
・幅広い業種、業態の高品質ニーズに
対応できる中国の生産拠点がある。
・他社にない担当デザイナーによる
ワンストップで対応であること
（企画から納品まで一括対応）

・現状のノベルティ比率が高い受注構造で
は、今後も競争激化により、売上、利益率
の減少が予想され、自社ブランドの開発に
よる、新市場、取引先開拓および売上・利
益率の増加を図る必要が急務であること。
・業務の流れを見直し、システム化（ＩＴ化）
による生産性向上および、ノウハウの共有
化を図ること。

（自社ブランドによる新市場開拓）
①ノウハウを利用した自社ブランド（介護、健康ニー
ズ商品）を開発して、新規市場・新分野へ参入する。
②他社との連携による共同開発

（業務の効率化、ノウハウ共有化）
③業務の効率化のためのＩＴ化、システム化の推進。
④人材の確保と育成

（事業ビジョン、安定した収益構造の実現）
⑤事業ビジョンの作成（経営デザインシート）
⑥お金のブロックパズルによる収益構造の見える化
と５年間の損益キャシュフロー計画の作成

売上、利益率減少による業績低迷へ



効果

対応策の実施

ロカベン

実施前

ロカベン

実施後

ノウハウを利用した自社ブランドの開発

①MAOMAブランドとしての【だるまニャン】開発（２０２０年～）
介護市場への進出のため、表情豊かな日常生活を取り戻すこ
とが出来ることをコンセプトにMAOMAブランドとして、だるま
ニャンを日本認知症学会認定専門医からの協力を得て
企画開発。

経営者/支援者の声

②GUIN®︎-NECK-（グインネック）開発（２０２１年～）
筋肉と骨の専門家と開発した 「GUIN®︎-NECK-（グ
インネック）」は、寝転ぶだけで首をやさしく包んでぐ
いーんと牽引し、頸椎を理想的なアーチに導くネッ
クピロー（首枕）です。ハニカムGELと伸縮生地が一
体化した新素材を使用しており、体になめらかに
フィット。お休み前やテレワークの休憩中に使えば、
たった1分でもすっきり！する商品

③デザイナーのテレワークの推進（２０２０年１月～）
担当デザイナーによるワンストップ対応（企画から納品まで一
括対応）という他社では無い仕組みを導入していたため、テレ
ワーク化による業務上の影響が無く、コロナ渦でも受注増に繋
がっている。

業務の効率化（IT化）

今後の事業ビジョンの作成
④経営デザインシートの作成（２０１９年）
バックキャストであるべき事業のビジネスモデル考えて、フォワ
キャストで現状からの移行戦略を考えて、経営デザインシート
を作成。

（社内での効果）
・自社の強み、問題点、課題の把握が経営者、従業員とも見える化、共有化が出来た。
・経営デザインシートによりビジョン実現のために、必要な提供価値、仕組み、資源が明確になり
実効性のあるソリューションに繋がった。
・収益構造を把握したキャシュフロー経営の実現
（プライベートブランドの効果）
・介護施設（特養/有料老人ホーム/サ高住）などへの直販
・介護用品卸 業界大手との取引
・カタログ及びネット通販会社卸経由の販売
・大手ＧＭＳ（総合スーパー）など実店舗での販売
・Makuakeを利用したプライベートブランド開発
などにより、売上、利益率の向上につながった。

（経営者の声）
ローカルベンチマーク、経営デザインシート、お金のブロックパズルの利用により、ビジネス
モデルの整理、再構築が可能になり、自社ブランド（MAOMA）のコンセプトである“表情豊
かな日常生活”に基づいた新商品の企画、製造及びD2Cによる販売ルートの確立が出来た。
今後も、消費者であるお客様が「ちょっとうれしい」「ちょっと楽しい」表情や気持ちになれ
るような、社会に役立つ商品作りに挑戦していき、自社の収益増加を目指したい。

（支援者の声）
ローカルベンチマークにより、サン・リット企画様の強みがさらに認識出来て、社長が考える事業
ビジョン実現に向かっての方向性、ビジネスモデルについて明確に考えてることが見える化出来
た。また、経営力再構築伴走型支援をするにあたり、ローカルベンチマーク、お金のブロックパズ
ル、経営デザインシートによる支援の有効性が実感できた。

対応実施後

⑤５年間の損益キャシュフロー計画の作成（２０２０年～）
お金のブロックパズルを使って収益構造の見える化を図り、５年
間の損益キャシュフロー計画の作成および、収益構造とキャシュ
フローの今後を計画する。



2019年10月に作成したロカベンシート



2019年10月に作成した経営デザインシート

今後、考えるべき小規模事業者への支援の形


