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１．秩父商工会議所の事例（商工会議所） 

1.1 秩父商工会議所の概要 

（１）埼玉県の経済動向 

経済センサス基礎調査の平成 21 年と 26 年を比較すると、埼玉県の企業数は 7.1％、事業

所数も 5.7％減少していることがわかる。また、将来人口推計を見ても、2015 年までは 700

万人を維持している人口も 2020 年から急激な下降をたどり、2040 年には 650 万人を切る

まで減少すると推計されている。 

 

図表 1 経済センサス基礎調査からみる埼玉県の企業数と雇用の状況 

 

 

図表 2 埼玉県の人口推計 

 

  出典：国立社会保障・人口問題研究所『日本の地域別将来推計人口』（平成 25 年３月推計） 

 

（２）秩父商工会議所について 

 秩父商工会議所は「平成２５年度 秩父商工会議所事業計画」の中で「すごいぞ秩父、魅

力再発見！～みんなで創ろうふるさとを！必要とされる商工会議所をめざして～」をスロ

ーガンに、地域企業の経営を支援している。近年は特に経営革新計画の作成支援に力を入

れており、全国の商工会議所の中でも有数の実績を誇る。 

調査 企業数
事業所数
（国内）

従業者数
（国内）

平成21年経済センサス基礎調査 195,209 280,508 2,777,223

平成26年経済センサス基礎調査 181,346 264,561 2,760,890

減少率(26年/21年） 7.1% 5.7% 0.6%
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出典：平成２５年度 秩父商工会議所事業計画 

 

1.2 モデル事業における目的・狙い 

（１）本モデル事業参加の背景 

支援機関によるモデル事業の参加を「ローカルベンチマーク活用戦略会議」の各委員へ

呼びかけたところ、日本商工会議所より、秩父商工会議所をご紹介いただいた。中小企業

経営支援課長の黒澤氏を中心に、モデル事業への取り組みを行うこととなった。 

 

（２）本モデル事業参加の目的 

秩父商工会議所が本モデル事業に参加した目的は以下の 2 点である。また、全国の商工

会議所を代表してモデル事業に取り組むため、他の商工会議所をはじめとした支援機関が

取り組む際に参考となる事例となるよう企業選定においては業種や規模に偏りがないよう

留意した。 

 

①地域企業の経営支援を産官金が連携して行う 

モデル事業の中心は秩父商工会議所であるが、商工会議所だけでなく、秩父市役所およ

び地域金融機関と連携して取り組み、総合的な支援を行うことを目的としている。また、

そのために財務面ではなく、非財務面の対話による事業理解を進める。 

 

②出口戦略を踏まえた未来志向型ローカルベンチマーク 

ローカルベンチマークを活用し、対話を行うだけで終わってはならない。ローカルベン

チマークの非財務の観点を活かし、財務状況が生み出された要因と将来的にどうなってい

きたいかという夢や目標を把握し、そのギャップを埋めるために何が課題であるか、課題

解決のために企業が取り組むべき事はなにかということを明確にし、未来志向型で対話を

行う。 

 

１．交通網（鉄道・道路）の利用・整備促進
２．積極的な企業誘致による地域振興
３．交流人口の増加、地域資源の活用による観光産業通年化
４．創業支援・会員企業経営革新の支援
５．工業振興・伝統産業の推進とブランドづくり
６．中心市街地活性化と少子高齢化にむけた街づくり
７．経済活性化のための建議・要望
８．広域的連携事業の推進
９．人口減少問題への政策研究

基本方針
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1.3 モデル事業実施スキーム 

モデル事業の実施スキームとしては、以下の通り。（①~⑥の番号は次図の番号と連動し

ている。） 

 

①ガイダンスの実施 

モデル事業に対する理解、ローカルベンチマークに関する理解、非財務を理解するため

の考え方として知的資産経営1への理解を進めるための説明会を実施した。 

 

②1 回目の訪問から、網羅的に非財務を確認し、深掘りというよりは広く把握し、2 回目

の対話で深掘りしていく流れで進めている。 

 

③3 回目はとりまとめとして、現状と課題、目標に向かうために取り組まないといけない

ことを明確にし、秩父商工会議所が支援していく流れを作る回としている。その 3 回

目訪問の前段階として、秩父商工会議所と市役所、金融機関の間ですり合わせを行い、

どのようなとりまとめにするかを検討する機会を設けている。 

 

                                                   
1 「知的資産」とは、人材、技術、組織力、顧客とのネットワーク、ブランド等の目に見えない資産のこ

とで、企業の競争力の源泉となるものである。これは、特許やノウハウなどの「知的財産」だけではなく、

組織や人材、ネットワークなどの企業の強みとなる資産を総称する幅広い考え方であることに注意が必要。

さらに、このような企業に固有の知的資産を認識し、有効に組み合わせて活用していくことを通じて収益

につなげる経営を「知的資産経営」と呼ぶ 

http://www.meti.go.jp/policy/intellectual_assets/teigi.html 
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図表 3 秩父商工会議所の実施スキーム 

 

 

1.4 支援対象企業 

他の支援機関の参考となるよう、業種・規模について幅広く選定した。 

 

図表 4 モデル事業における対象 9 社一覧 

商号 業種 従業員数 

（人） 

金融 

機関 

市役所 

①株式会社Ａ社 自動車部品等の切削加工 52 〇 〇 

②株式会社アグリカルチ

ャーセンター 

きのこ製造業 59 〇 〇 

③株式会社ワン・ユー 通信回線工事・通信機器販売 4 〇 〇 

④株式会社むさしの 葬祭業 34 〇 〇 

⑤有限会社城峰釣具店 釣具店 3 〇  

⑥株式会社和銅鉱泉旅館 旅館 62 〇 〇 

①
モ
デ
ル
事
業
ガ
イ
ダ
ン
ス

・ロカベンの概要説明

・経営者から企業概

況の説明

・非財務面について

の質問

1回目

・非財務面について

の質問

・ヒアリングシートの

空欄部分について

追加質問

2回目

・財務面および非財

務面の分析結果報

告

・重点課題の抽出結

果報告

・今後のフォローアッ

プについて

3回目

第1回面談の内容を
受け、第2回面談に

おけるヒアリングを
準備

③金融機関および
行政を交え、最終
報告会資料につい
て内容確認

②対話の実施
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⑦株式会社丸山工務店 工務店 6 〇 〇 

⑧有限会社ちちぶ工房 観光土産品等の卸売 6 〇  

⑨有限会社Ｂ社 光学レンズのプレス成形 30 〇 〇 

 

1.5 第二段階の実施 

（１）対話の手順 

図表 3 で対話の流れを図示したが、いずれの企業についても、財務分析結果はあまり用

いずに、ローカルベンチマークの非財務部分を活用した対話を実践し、事業の理解に注力

した。1 回目の訪問から、網羅的に非財務を確認し、深掘りというよりは広く把握し、2 回

目の対話で深掘りしていく流れで進めている。対話はローカルベンチマークの非財務シー

トの観点を細分化したオリジナルのシートを活用している。 

 

図表 5 オリジナルヒアリングシート(一部抜粋) 
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（２）対話事例 

①株式会社Ａ社 

項目名 内容 

業種 自動車部品等の切削加工 

売上高（千円） 656,753 

従業員（人） 53 

 

同社は、自動車分野、医療機器分野、コネクター分野、空圧分野等における精密機械加

工を手掛けている。現社長の父親が法人設立し、現社長は 2代目である。 

業容は拡大傾向にあり、平成 28年に新社屋を建設し、本社工場として操業を開始してい

る。 

 

＜事前情報＞ 

・秩父商工会議所とは、ものづくり補助金の支援を行ったことを機会に関係を深めており、

代表者との関係性は深い。 

 

＜選定の背景＞ 

現代表は秩父商工会議所がコミュニケーションを密にとれている社長であること、代表

者がビジネススクールに参加する非常に勉強熱心な代表であること、および、当該企業が

秩父地域の中でも成長企業であることから選定した。 

 

＜対話の流れ＞ 

日頃から社長と懇意ということもあり、話自体はスムーズであったと考えられる。計 3

回の対話を行っており、初回は雑談からモデル事業の説明を行い、その後に会社の現状や

概要、会社の沿革、事業展開等、ビジネスをどのように実施してきたのかを設立当初から

順序立ててヒアリングを行った。2回目の対話では、初回の対話内容から非財務項目におけ

る不足事項の洗い出しを事前に行った後にヒアリングを実施し、3回目にこれまでのヒアリ

ング内容のまとめと、その内容に基づく今後の重点課題について説明の上、対話を実施し

た。 

会話は、主に①相槌、②肯定意見、③意見のロジカルな理由付け、④他社事例紹介の 4

つで構成されていた。また、社長から話を引き出すべく、他社事例や業界水準との比較・

意見など、積極的な情報提供を行った。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・計画的な設備更新とそれを支える人材への投資を惜しまず行っている。またキーマンを

採用したことにより、独自の生産管理システムが確立され、生産性の向上が大きく進み、
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売上の伸び率や収益性向上の大きな要因となっている。 

・「3 年後に年商 10 億円」という高い目標を掲げており、現在ＩＳＯ、ＢＣＰ、労働安全管

理等の導入等、目標達成に向けた管理体制システムは整備されつつある。また製造現場

における組織構造の見直しおよび中間管理職層の機能強化により、生産管理レベルが大

幅に向上している。 

・中核人材は 30～40歳代と若いのが特徴。現会長は社員と一致団結し、いまのＡ社を創り

あげてきたことから、社長も「社員とともに成長していく」組織文化を大切にしている。 

・事業の拡大に伴う株式価値の向上が見込まれることから、株式承継が課題と認識してい

る。 

 

＜当事者の気づき・感想＞ 

（秩父商工会議所担当者） 

・事業承継における株式面での課題 

ローカルベンチマークの非財務項目（経営者の視点）の中に事業承継について記載が

あるものの、これは経営面だけを捉えた内容であり、具体的な株式承継に関する視点が

抜けている。一族企業にとって株主問題は経営と密接な関係にあることから、対話の視

点として認識すべきである。 

 

（企業側） 

・現状整理 

対話を通じて頭の中を整理することができた。また、紙に落とすことが整理を行う上

で重要であると感じる。 

 

・第三者目線による指摘の重要性 

基本的には自社のことしかわからないので、改めて指摘してもらうことは貴重な機会

であると思う。例えば、自社の支払っている給与水準が他と比べて高いといったことは

新たな認識であり、ビジネススクールで付き合いのある社長等とは情報交換するものの、

人件費等までの腹を割った話はできていない。このような場で客観的な意見に基づく議

論ができることは非常に有意義と感じる。 

 

＜課題と支援＞ 

基本的には現状に大きな課題を抱えている会社ではないため、今後の事業拡大に向けて

の組織体制や、拡大した際に起こりうる事象が懸念事項として挙げられる。 

 

・社長が戦略的意思決定に専念できる体制の構築 

今後の事業拡大に向けては、社長が戦略的意思決定に専念できる体制の構築が必要に
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なる。今後、社長の右腕たる人材を側近に据えることも選択肢のひとつであり、組織の

成長ステージにあわせた検討が望まれる。 

 

・株式承継対策の早期実施 

 会長と社長の間を取り持つ信頼できる第三者をつくり、早期に対策を講じられること

を強く望まれる。 

 

・負債と資本の調達バランスや収益率を考慮した投資計画の実施 

財務指標は概ね良好であるものの、自己資本比率のみ業界平均を下回っており、今後

も借入による設備投資を重ねていった場合、自己資本比率はさらなる低下が見込まれる。

負債と資本の調達バランスや収益率を充分考慮し、企業価値を向上させるような投資計

画を立案する必要がある。 

  

 

 

■財務指標

指標 算出結果 貴社点数 業種平均値
業種平均点

数

①売上増加率 12.4% 5 2.5% 3
②営業利益率 10.2% 5 2.7% 3
③労働生産性 1,265(千円) 3 1,103(千円) 3
④EBITDA有利子負債倍率 2.0(倍) 5 7.4(倍) 3
⑤営業運転資本回転期間 2.0(ヶ月) 3 2.4(ヶ月) 3
⑥自己資本比率 28.2% 2 35.6% 3

総合評価点 23 B

■基本情報

商号 株式会社Ａ社 売上高 656,753(千円)

所在地 - 営業利益 67,030(千円)

代表者名 - 従業員数 53(人)

業種（選択） 製造業

※1各項目の評点および総合評価点は各項目の業種平均値からの乖離を示すものであり、点数の高低が必ずしも

　   企業の評価を示すものではありません。非財務指標も含め、総合的な判断が必要なことにご留意ください。

財務分析診断結果

※2総合評価点のランクはA：24点以上、B：18点以上24点未満、C：12点以上18点未満、D：12点未満

0

1

2

3

4

5

貴社点数

業種平均点数

②営業利益率

③労働生産性

④EBITDA有利子負債倍率

⑤営業運転資本
回転期間

収益性

売上持続性

安全性

健全性

生産性
効率性

①売上増加率

⑥自己資本比率
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■基本情報

株式会社Ａ社 売上高 656,753(千円)

- 営業利益 67,030(千円)

- 従業員数 53(人)

製造業

市場規模・シェア

競合他社との比較

顧客リピート率

主力取引先企業の推

移

従業員定着率

勤続日数

平均給与

後継者の有無
取引金融機関数とその

推移

企業及び事業沿革 組織体制

技術力、販売力の

強み

経営目標の有無

共有状況

技術力、販売力の

弱み

社内会議の

実施状況

ITの能力

イノベーションを生み出せ

ているか

人事育成のやり方

システム

品質評価システムの体制構築。ただし、現在ＩＳＯ、ＢＣＰ、

労働安全管理等のシステムを構築しているところであり、管理体

制が整えば強みとなる。

定着率は極めて高い。従業員を大切にする経営方針が奏功。休

暇取得の理解は高い。給与水準も業界的の中では高い。

全体朝礼（週1回）、部門長会議（週1回）、製造課会議

（週1回）、品質保障会議（隔週）、営業会議（隔週）。今

後はＩＳＯとあわせて安全衛生委員会を設置する予定。

内

部

管

理

体

制

へ

の

着

目

代表者名

Ｚ銀行はじめ、多くの金融機関との取引あり。金融機関に対して

は、「困っていることに耳を傾けて欲しい」との要望あり。

商号

ホームページと生産管理システムを構築済み。ウイルス対策のソフ

トウエアとファイアーウォールでネットワーク上のセキュリティ対策を強

化。データベースに対するアクセス権限を設定。工場内管理シス

テム（カメラ）も今後導入予定。

計画的な設備更新（旋盤70台の保有、新機種の導入）とそ

れを支える人材への投資。新規顧客を行う社長の営業力。独自

の生産管理システムを構築し、仕掛・在庫数量、工程の進捗状

況、混雑状況をリアルタイムで把握できる。

昭和53年、秩父市内で精密部品加工を開始。

平成12年、長瀞に工場を設立。

平成28年、秩父市小柱に工場を移転、本社工場として操業を

開始。

代表者変更は済んでいるが、株式の移転が大きな課題。株価上

昇に伴い早急な対策を要する。株の買い取り資金を個人で貯め

ている状態。打開策に悩んでいる。

3年後に年商10億円、目標設定方法は、①前年度実績と根拠

を分析、②全社目標の設定と各課の目標設定、③年度初めに朝

礼で全社共有。各会議において随時進捗状況を確認。未達の場

合は改善策を検討している。

事

業

へ

の

着

目

自動車分野、医療機器分野、コネクター分野、空圧分野が標的

市場。いまのところ目に見える競合はない。しかし、今後の取引先

としてトップシェアを誇るメーカーを想定しているので、競合認識の必

要性を感じている。

業種（選択）

新設工場への移転に伴い、組織体制を変更した。古参社員の活

躍の場を確保しつつ、若手中核人材の幹部への登用を図ってい

る。社員との懇談の場を積極的に創り、活発な組織作りに成功し

ている。

所在地

シチズンマシナリー（工作機械メーカー）の技術研修に定期的に

派遣、りそな総研や埼玉県産業振興公社が行う研修に積極的に

参加させている。ＯＪＴにも力を入れており、人事育成は進んで

いる。

経

営

者

へ

の

着

目

既存取引先のリピート率は高い。一方、既存製品の評価分析を

行い、収益性の高い受注を優先している。新規顧客の開拓による

顧客分散も図られており、売上拡大傾向。

経営者自身について

ビジョン

経営理念

【経営者】

大学時代、アルバイトとして会社の中に入る。旋盤を自分の手で

動かし、加工技術を学んだ。大学卒業後、入社。35歳で代表

取締役に就任。りそなマネージメントスクールで１年間経営を学

ぶ。

【ビジョン】

地域に根ざした会社、お客様に心から喜んでいただける会社、優

秀な人も働きたいと思う会社

【経営理念】

明記されているが社員への浸透は不十分。

企

業

を

取

り

巻

く

環

境

関

係

者

へ

の

着

目



 

 

- 10 - 
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②株式会社アグリカルチャーセンター 

項目名 内容 

業種 きのこ製造業 

売上高（千円） － 

従業員（人） 59 

 

当社は、設立 31 年目を迎え、主にエノキ、マイタケ、シイタケの 3 品目を取り扱ってい

る。主力はエノキで売上高の 8 割、マイタケ、シイタケがともに 1 割程度である。販売先

については、量販店（スーパーなど）が 1／3、卸・市場が 1／3、業務用（冷凍食品メーカ

ーなど）が 1／3 といった割合である。 

 

＜事前情報＞ 

・中小企業経営革新計画の策定支援にあたったことを期に社長と親交が深まっていた。 

・直近で金融機関Ｙより融資を受けており、新たにシイタケの生産設備に投資した。 

 

＜選定の背景＞ 

中小企業経営革新計画の策定支援により親交が深まった経緯がある。農業ビジネスの特

殊性から、強み・弱みを改めて整理することで今後について建設的な対話ができると考え、

選定に至った。 

 

＜対話の流れ＞ 

第１回目では本事業の説明（趣旨説明からアウトプットのイメージまで）を金融機関目

線、企業側目線の両方の目線から行った。当社の事業内容、従業員、市場環境、取引先、

企業理念、強み・弱みといった流れでヒアリングを実施し、その後当社の工場見学を行っ

た。第 2 回目では内部管理体制に着目し、人材面、IT の活用、情報セキュリティ体制など

の状況をヒアリングし、最終回では第 1 回目、第 2 回目の対話結果より秩父商工会議所に

おいて、とりまとめた重点課題を共有し、今後の方向性について議論をおこなった。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・直近の売上高が減少し、販売単価が過去最低となった理由として、暖冬の影響で主力商

品のエノキの出荷が減少したことが挙げられる。 

・シイタケを 2 本目の柱として考えており、積極的に設備投資を行っていく予定で、現状

の設備投資計画は順調に進めている。 

・エノキは夏と冬で需要に変動があるものの、シイタケは年間需要の変動がないため、経

営の安定のためにも次の柱として考えている。エノキは、オートメーション化が進んで

おり、さらなるコストダウンを進める。 
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・シイタケについては、現状労働集約型の生産手法で、試行錯誤しながら、オートメーシ

ョン化を図っていきたいと考えている。具体的には、包装工程をピロー包装に変えるこ

とにより、生産の合理化につなげている。 

 

・特筆すべき強みとしてはエノキダケ栽培の自動化生産システムと無農薬生産ラインを保

有していることが挙げられる。 

・早くから農業に製造業のビジネスモデルを持ち込んだ点は、まさに革新的取り組みであ

り、農業経営のあり方について他社の手本となる。 

・専務、リーダー、課長、主任、顧問により売上や生産状況の報告を行う会議を月 1 回実

施中。モチベーション向上の取り組みとして食事会や社員旅行も実施している。 

・入社間もないリーダー、サブリーダー（主任、係長除く）にテーマ設定型研修を行って

いる。3 ヶ月に 2 回の頻度で実施している。 

 

＜当事者の気付き・感想＞ 

（秩父商工会議所） 

当社の一番の課題は株の承継問題。現社長が株を持

っているが、専務に承継するにあたって、親会社と当

社の固定比率が非常に高いため、税に対するキャッシ

ュの流出が懸念される。 

 

（企業側） 

 対話を通じて現状の課題を整理することができた。

また、対話を通じて秩父地域の企業が抱える課題などを確認することができた。今後は秩

父商工会議所、金融機関Ｙに相談しながら、設備投資の計画や内部管理体制の構築を進め

ていきたい。 

 

＜課題と支援＞ 

当社は、以前より従業員の定着率に課題をもっていた。ただ、近年は改善傾向にあり、

新たに下記の課題が挙げられた。 
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・経営理念やビジョンの明確化と全社員への浸透・共有 

課題であった従業員の定着率が改善してきており、顧問の指導の下、管理システムの導

入に着手している。ただし、管理システムを機能させるためには、その必要性を社員が認

識し、全社一丸となって取り組むことが必要であると考えられる。当社の弱みとして、経

営理念やビジョンの明確化・浸透を挙げられ、後継者たる専務が未来に向けた方向性を示

し、全社員が経営理念やビジョンの共有ができるよう他社の事例などを紹介しつつ支援を

行っていく。 

 

・管理システムの導入による生産性の向上 

販売上の制約は無いため、一瓶あたりの収量をいかに高めるかが課題といえる。管理プ

ロセスにおいて「ある時点における最適解がわからない」ようであるが、データ収集と検

証を繰り返しながら最適解を見つけ、生産性向上に努めていくことが必要である。 
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③株式会社ワン・ユー 

項目名 内容 

業種 通信回線工事・通信機器販売 

売上高（千円） 64,467 

従業員（人） 4 

 

当社は法人営業としてビジネスフォンの販売・リース、OA 機器・業務用ソフト販売を主

力事業としており、工事部門として PC ネットワークの構築・保守も展開している。割合と

しては、法人営業が 8 割、工事部門が 2 割といった事業構成である。その他は、電話・LAN

工事、弱電工事、家庭向けの PC 修理・出張サポートを行っている。社員は 4 名（社長含め

て）である。 

 

＜事前情報＞ 

・東京の大手通信機器販売会社にて勤めていた代表が地元である秩父にて当社を設立した。 

・当社を設立後、代表は経営方針等を秩父商工会議所に相談しており、勉強会にも出席す

るほど熱心な代表である。 

・本社を 9 月 16 日にリニューアルオープンした。 

 

＜選定の背景＞ 

当社の設立後、経営方針等を秩父商工会議所に相談していたことから付き合いが始まっ

た。深い関係が続いていること、当社が池袋に新規事業所を設立しようと考えていたこと

がきっかけとなり、選定に至った。 

 

＜対話の流れ＞ 

第 1 回目の冒頭、ローカルベンチマークの説明を行った。具体的には、自己を見つめな

おすツールであること、企業と金融機関の共通指標であるという説明を実施し、理解して

もらった。また、第１回目の対話にて第 3 回目までの流れと今後の事業の発展に向けた建

設的な話を行いたいことを伝え、第 3 回目の対話における代表者との共通認識を持つこと

を図った。その後、代表者より事業の内容、や自社の強み・弱み、内部管理体制、人材面、

同業他社、IT の活用等の説明を行ってもらい、説明の間に気になったことを質問していく

ような形式で話が進められた。最終回では、秩父商工会議所から、考えられる課題を共有

し、今後の方向性において議論を行った。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・積み重ねで地域に少しでも貢献したいと考えており、今年の 4 月から地元の高校から新

卒で正社員を採用する。 
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・週三回は朝礼を行い、企業理念を読み上げている。また、何か月かに一回は企業理念の

説明を改めて社員に共有し、理念の浸透を図っている。 

・当社の強みはアフターサポート力、課題に対する提案力に源泉があり差別化が図れてい

ることである。 

・今後、社員を 10 名程度に増やして、再来期には売上 1 億円突破、その次の期には 1 億

5,000 万円を突破できるようにしたいと考えている。 

・従業員定着率が非常に高い企業であり、その理由として「社員一人ひとりとコミュニケ

ーションを欠かさず行っている」ことが挙げられる。また、コミュニケーションをとる

ために食事会を半年に 1 回程度で行っている。 

 

＜当事者の気付き・感想＞ 

（秩父商工会議所） 

現状社長の営業力によって成長している企業だが、今後は右腕となる人材の育成・採用

が一番の課題。今後事業を発展させるために、売上目標はもちろんのこと、利益計画、資

金計画も必要。このような計画を立てたあと、それに見合うだけの人材を確保していく必

要がある。今後の支援については金融機関と連携を図っていく必要があるため、ローカル

ベンチマークの対話を通じて、当社の課題を金融機関に共有できたことが良かったと感じ

る。 

 

（企業側） 

 企業理念などの経営方針を第三者に話すことで今一度頭の整理ができた。現状、市場規

模などの情報は独自で試算しているが、今後は秩父商工会議所にも相談し、RESAS なども

活用しながら外部環境分析を実施したい。また、金融機関に対して具体的な経営状況を話

せたのも良かった。 

 

＜課題と支援＞ 

・将来の成長戦略を反映した売上・利益・資金計画の立案 

技術力および販売力の強みとして、①ビジネスフォンに競争優位、②顧客の悩みにきめ

細かく対応できるサービス対応力、③新規顧客を獲得する社長の営業力等が挙げられる。

競合他社と比べた場合の自社の強みをしっかり認識した上で、一点突破型で顧客開拓を行

う営業戦略が奏功しているといえる。今後は、売上計画はもちろんのこと利益計画や資金

計画をしっかりと組み立ていく支援を行っていく。 

 

・上記を実現するためのマーケティング・人事戦略の策定 

当社の成長戦略のステップを分析すると、人材の採用が先に立ち、目標売上をその後に

設定という特徴があげられる。こういった場合には固定費の回収リスクが常時つきまとう
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ことは多い。上記の資金計画以外にも、それを実現するためのマーケティングと要員計画

を設定という手順で進めることが重要であると考えられる。 

 

・営業面における社長のコンピテンシー分析と営業担当者の採用育成 

新規顧客獲得においては「社長を応援したい」という顧客が多く、営業の成功要因は社

長の属人的要素にある。今後の成長戦略において、優秀な営業担当者の確保は大きな課題

となるが、あわせて営業面における社長のコンピテンシーがどこにあるのか分析し、営業

担当者に教育していくことが重要である。 

 

 

 

■財務指標

指標 算出結果 貴社点数 業種平均値
業種平均点

数

①売上増加率 9.7% 4 4.7% 3
②営業利益率 5.6% 5 2.8% 3
③労働生産性 908(千円) 3 1,036(千円) 3
④EBITDA有利子負債倍率 1.0(倍) 5 4.9(倍) 3
⑤営業運転資本回転期間 1.0(ヶ月) 3 1.1(ヶ月) 3
⑥自己資本比率 12.4% 2 31.1% 3

総合評価点 22 B

■基本情報

商号 株式会社ワン・ユー 売上高 64,467(千円)

所在地 秩父市宮側町5-14 営業利益 3,631(千円)

代表者名 南　強志 従業員数 4(人)

業種（選択） サービス業

※1各項目の評点および総合評価点は各項目の業種平均値からの乖離を示すものであり、点数の高低が必ずしも

　   企業の評価を示すものではありません。非財務指標も含め、総合的な判断が必要なことにご留意ください。

財務分析診断結果

※2総合評価点のランクはA：24点以上、B：18点以上24点未満、C：12点以上18点未満、D：12点未満

0

1

2

3

4

5

貴社点数

業種平均点数

②営業利益率

③労働生産性

④EBITDA有利子負債倍率

⑤営業運転資本

回転期間

収益性

売上持続性

安全性

健全性

生産性
効率性

①売上増加率

⑥自己資本比率
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■基本情報

株式会社ワン・ユー 売上高 64,467(千円)

秩父市宮側町5-14 営業利益 3,631(千円)

南　強志 従業員数 4(人)

サービス業

市場規模・シェア

競合他社との比較

顧客リピート率

主力取引先企業の推

移

従業員定着率

勤続日数

平均給与

後継者の有無
取引金融機関数とその

推移

企業及び事業沿革 組織体制

技術力、販売力の

強み

経営目標の有無

共有状況

技術力、販売力の

弱み

社内会議の

実施状況

ITの能力

イノベーションを生み出せ

ているか

人事育成のやり方

システム

商号

・Google Appsを導入。さまざまな機能を有効活用。

・Salesforceの活用。CRM（顧客管理）やSFA（営業支

援）を実施。今後、営業面において成約率向上に役立てたいと

考えている。

①ビジネスフォンの販売・リースが競争優位（サクサやNECと直接

取引ができるようになり、収益率が大きく向上）、②顧客の悩み

にきめ細かく対応できるサービス対応力、③新規顧客を獲得する

社長の営業力。

事業内容は、①法人営業（ビジネスフォンの販売・リース、OA機

器・業務用ソフト販売）、②工事部門（PCネットワークの構築・

保守、電話・LAN工事、弱電工事）、③家庭向け（PC修理・

出張サポート）

経営者が年齢的に若く、当面の間、事業承継上の問題はない。

しかしながらベンチャー企業の成長過程において経営者にかかる

負荷が大きく、その点が課題。

事

業

へ

の

着

目

業種（選択）

所在地

経

営

者

へ

の

着

目

経営者自身について

ビジョン

経営理念

・都内で事業系の通信会社に勤務。その後、共同で会社を立ち

上げるが失敗。秩父に帰省し、平成21年に(株)ワン・ユーを創

業。資金調達面など様々な苦難を乗り越えながら、徐々にビジネ

スは拡大。エリア拡大計画あり。

・経営理念は「我々はお客様に感動を与える会社で在り続け地

域社会に貢献し、そして飛躍の夢を実現しよう。」、ありがとうから

はじまる感動のサイクルを大切にしている。従業員の幸せこそ地域

貢献という想いが強い。理念やビジョンは経営者が道筋をたてない

と従業員が路頭に迷ってしまうという想いからつくっている。

①OA機器は品揃えや価格競争力で劣る ②社長の営業力への

依存度が大きい。また技術面については外注依存度が高い。

従業員定着率は低い。要因は従業員の属性、社長の人間力と

認識。 休暇、勤務時間に配慮。 年間数千円の昇給。賃金規定

を検討中。

月1回、全社員による会議。業務の進捗状況と次月のスケジュー

ルの共有。朝礼で本を朗読し、みんなが意見を出し合う。また月に

一度、1人1,000円出し合い、発表会兼食事会を実施。

内

部

管

理

体

制

へ

の

着

目

代表者名

取引行はＺ銀行、Ｗ信用組合、Ｔ銀行、金融機関Ｙ。弱者を

助けてくれる金融機関とつきあいたい。

2年先に年商1億円の目標、ただし、雇用計画を進めると年商1.5

億円が必要と認識。売上予算は社長の頭の中にある。

秩父の市場規模は2億円ほどと独自に試算。目標年商1億5000

万円のマーケットはあるが、さらなる成長のためにはエリア拡大が必

要。競合認識はヒアリングシートの通り。通信機器については競合

が商品力、価格訴求力で上回る。ビジネスフォンについては当社が

絶対的な強みを持つ。

役員は社長1名、社員は3名（社長除く）、10月に1名採用し

た。また、来春高卒1名採用予定である。事業拡大のためには営

業マンの確保が課題。

社長は盛和塾に所属。営業はＯＪＴにて育成、アシスタントとして

社長と同行訪問。技術に関しては外注先と帯同し、スキルを学ば

せている。マナー研修に派遣（年間20万円程度の予算）。

ビジネスフォンを核とした一点突破型営業。必要であればＯA機器

など他の商品も販売している。「南社長を応援したい」というところか

ら新規受注に結びつくケースが多い。

企

業

を

取

り

巻

く

環

境

関

係

者

へ

の

着

目
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④株式会社むさしの 

項目名 内容 

業種 葬祭業 

売上高（千円） － 

従業員（人） 34 

 

同社は、葬儀業を手掛けており、葬儀の受注・施行や、葬祭会館の運営、霊柩輸送サー

ビス、花環・生花販売サービス、各種ギフト取り扱いを行っている。葬儀だけでなく、遺

品整理や保険サービス、見守りサービス、グリーフケア、墓地の清掃、フィットネスクラ

ブなど多様なサービスを展開している。 

 

＜事前情報＞ 

・秩父商工会議所とは、同社の経営革新計画の作成を手伝ったことがあり、深い関係性

を有している。 

・企業側は常務が出席している。同社は兄弟 3 名がキーマンとして事業運営を行ってお

り、社長を長男、常務を三男が担っているものの、社長（長男）はグループの別会社

においても社長を兼任しており、実質的な経営は三男が行っている。 

 

＜選定の背景＞ 

 秩父商工会議所が同社の経営革新計画作成の支援を行った過去があり、常務とは懇意で

あること、および、秩父地域の高齢化が進む中での成長産業に該当することから選定した。 

 

＜対話の流れ＞ 

常務と懇意ということもあり、話自体はスムーズであったと考えられる。計 3 回の対話

を行っており、初回は雑談からモデル事業の説明を行い、その後に会社設立当初からの沿

革についてヒアリングを行った。過去を時系列に沿って振り返りつつ、話を広げたほうが

当時の考え・苦労等を思い出しながら発言できるため、回答者も回答しやすそうな印象を

受けた。2回目の対話では、初回のヒアリング内容において何を良いと思ったのかについて

振り返りを行った後、ローカルベンチマークツールに定められるヒアリング項目では不足

する内容（顧客の声を社内で共有する仕組み 、顧客情報管理・コンプライアンスの取組の

有無、同業他社との違い、選ばれる理由、今後 10年のあるべき姿について等）の確認を行

った。3回目には、これまでのヒアリング内容のまとめと、その内容に基づく今後の重点課

題について説明の上、対話を実施した。 

会話の作り方として、黒澤氏は人の話を聞き、整理の上、短い言葉でまとめて発言する

ようにしていた（本件例：同社の行う多角化展開について、「それは【ワンストップサービ

ス】です」等） 。また、相手の発言に対して否定的なことは発さず、あくまで自由に発言
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してもらい、企業が改めるべきと感じたことは３回目のフィードバックにて発言をしてい

た。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・経営理念や行動指針の浸透を図っており、毎朝朝礼時に唱和を行っている。従業員一人

ひとりに対する接客マナー教育が行き届いており、お客様の評判も良い。 

・従業員の定着率は極めて高く、葬祭業としては珍しく月 8 日＋有給休暇の推奨等、休暇

をしっかり取れるような体制を築いている。定着率が高いため、新規採用を積極的に行

っていない。 

・音声会議システムやカメラシステムの導入、離れた拠点間の内線化による問い合わせ等

により生産性向上を向上させている。これらは効率化により接客品質の向上に注力する

ことにより、顧客満足度の向上を図ることを目的としている。 

・常に成長機会の追求する経営姿勢と意思決定の速さが強みであり、保険事業やフィット

ネス事業、社葬の提案など、ビジネスチャンスの掴み方が優れている。ただし、後継候

補は社長のご子息 1 名しかおらず、このまま事業を拡大していった場合、マネジメント

上の不安が残るため、経営陣をサポートできる中核人材を育て、「自分がいなくなっても

回る組織」をつくっておきたいとの意向を持つ。 

・士業や異業種とのネットワークが深く、様々な事業（イベント）が展開している。士業

との連携により法律、資産設計などの講演会等を企画・運営し、顧客獲得につなげてい

る。 

 

＜当事者の気づき・感想＞ 

（秩父商工会議所担当者） 

・現場確認の必要性 

同社の経営革新計画の作成を手伝ったことがあり、同社に対する事前の理解は深かっ

たものの、実際に現場にて利用されている IT設備についてはヒアリングを通して初めて

知り、その有用性を認識した。 

 

（企業側） 

・他社からの指摘の重要性 

実施していることに対して、厳しい点も指摘いただいて良い機会であったと感じた。 

 

＜課題と支援＞ 

財務面については、新規事業への先行投資として、人件費増、フィットネス店舗およ

び相談所の新設による地代家賃負担が増加、事務費・通信費広告宣伝費の増加が影響し

ている。決して悪いものではないが、固定費回収を早期に実現する必要がある。 
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・長期的ビジョンに基づいたマーケティング戦略の策定 

同社の弱みとしては、葬儀の件数の増減により売上が変動してしまい、葬儀件数はコン

トロールできるものではないことである。一方、地域内のマーケットは縮小傾向にあるた

め、長期的なビジョンに基づいたマーケティング戦略の検討が望まれる。 

 

・フィットネス事業の新規店舗における会員加入促進と保険営業の強化 

葬儀の件数に左右されない収益源として、同社が取り組んでいるフィットネス事業や保

険事業は課題解決策として有効である。新規に出店したフィットネス店舗は新規事業への

先行投資であり、有効であるものの、固定費回収は早期に実現する必要がある。 

 

・計数管理の強化 

これまでの事業展開において、十分な売上・費用予算の策定や予算の進捗管理が成され

ておらず、社員個人の目標と会社の目標の関連付けができていないため、今後の更なる事

業展開に向けて、早期の体制強化が望まれる。 
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⑤有限会社城峰釣具店 

項目名 内容 

業種 釣具店 

売上高（千円） 51,960 

従業員（人） 4 

 

秩父市吉田にて竹竿（和竿）を製造する。城峰山（じょうみねさん）の城峰（じょうほ

う）を店名に採用し、秩父市熊木町に店舗を出店した。地元の顧客、特に団塊の世代をメ

インターゲットに渓流、鮎釣り関連の商品を販売していたが、高齢化により売上が減少し

た。以前は多くあった釣具店も今では 2 店舗となっている。 

 

＜事前情報＞ 

・2011 年の東日本大震災によりワカサギ、ヤマメの放射能汚染が報告される。この影響を

2 年間受けた。  

・その後立ち上げたオリジナルブランド商品が好評。

2015年 11月に自社サイトを立ち上げネット販売を

開始した。 

・管釣り関連の商品は売れているが、バス釣り関連商

品は低調である。2016年 11月で 1周年になるため、

イベントを企画中である。 

 

＜選定の背景＞ 

秩父商工会議所の職員が以前同社のホームページ作成支援を行っており、独自の商品を

提供していることは理解していた。後継者が若手であり、釣具店ながらも非常にユニーク

な取組みをしていること、また、事業承継の問題を抱えているのではないかという思いか

ら選定した。 

 

＜対話の流れ＞ 

 全 3 回の対話を行ったが、現経営者の考えと後継者の考えの両方を把握するため、1 回目

は現経営者との対話、2 回目は後継者との対話、3 回目はそれらを踏まえて現経営者への報

告とした。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・20 年前までは渓流、鮎釣り関連の商品を専門に販売していた。 

・顧客ニーズに合わせて販売品目（ヘラ釣り→渓流→鮎→ルアー釣り）と変えてきた。 

・プロ、業界に詳しい人とのネットワークからの情報をもとに、自社オリジナル商品のリ
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ールメンテナンスオイルを商品化し販売した。これを「城峰」とは違う「P-works」とし

て販売している。 

・リールのオーバーホールを後継者の知人である企業の協力を得て開発した。 

・オイル担当、塗装担当専門の人とのネットワークを持っている。塗装専門の M 氏は釣れ

る色を作る。商品の色を見て選別。 

・販売においては、情報発信力のあるスタッフという全国組織をつくり、試作品の情報発

信を図っている。 

・商品開発においてはプロスタッフを配置し試作品を配布、釣果をデーターベース化し、

ヒット商品の開発を図ってきた。 

・オリジナルカラーの商品（スプーンなど）は「J.H Original」というブランド名で販売。 

・店内販売において、コーナーごとに特価商品を 1 品だけ設置。 

・団塊の世代に釣り人口が多いが、若者は釣りをしなくなってしまった。 

・安全面への配慮から、昔のように子供は川や池に行かなくなったのも要因と考えている。 

・釣りは川、池、湖など自然を相手にしていることから、自然が壊れると売上は低下して

しまう。 

 

＜当事者の気付き・感想＞ 

（Ｗ信用組合） 

同社とは長年の取引であるが、ローカルベンチマークを活用した対話により、事業性を

より深く理解することができた。特に後継者の新たなビジネスモデルについてはここまで

工夫された戦略に基づいたビジネスが展開されていることを理解できていなかった。今後

もメイン行として同社の事業を支えていく。 

 

（秩父商工会議所） 

同社は以前ホームページの作成支援をおこなったところから関係があるが、後継者の新

たなビジネスモデルについては、ローカルベンチマークを活用した対話により、詳細に把

握することができた。小規模企業のためリソースは限られているが、同社の強みを活かし

た事業が継続して展開できるよう支援していく。 

 

（企業側） 

毎日同じ場所で仕事をしており、後継者の仕事ぶりについては理解していると思ってい

たが、自分自身と息子（後継者）が交互に対話したことで、互いの認識の差に気付くこと

ができた。 

 

＜課題と支援＞ 

渓流、鮎釣り関連市場が縮小し経営環境が厳しい中で、売上増加を継続しているのはオ
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リジナル商品の販売が好調ということは言うまでもなく、それを支えているのが「ブラン

ド確立のための高度なビジネスモデル」であった。 

その一方、オリジナル商品の販売が大幅に伸びたため、「入金確認⇒メール配信」業務に

おわれ、同社の最大の強みであったオリジナル商品の開発・販売プロセスが崩壊しつつあ

る。顧客やビジネスパートナーとの接点が失われ、新製品開発や販売促進に注力できない

ことはもちろんのこと、トレンドをキャッチすることができず、後継者は今後のビジョン

に大きな不安を持っている。後継者が釣り大会等の現場に計画的に顔を出し、ビジネスパ

ートナーとのネットワーク確保の場をつくることが肝要である。 

 

・後継者を新しいビジネスモデル（オリジナル商品の販売）に注力できるようにする 

オリジナル商品の通信販売について、「入金確認⇒メール配信（ホームページ管理）」を

できる人材は、現在のところ後継者しかいない。①アルバイト等の採用、②家族従業員の

教育、③外注の活用、④システム（ＩＴ活用）の構築、などにより、早期に解決策を講じ

ることが望まれる。 

 

・経営者と後継者の相互理解 

上記の問題点を解決する上では、経営者と後継者の経営に対する相互理解を深めていく

場が必要になる。秩父商工会議所やＷ信用組合が対話の橋渡し役を務めるほか、秩父商工

会議所が上記課題解決の相談に対応していく。 

 

 

 

 

■財務指標

指標 算出結果 貴社点数 業種平均値
業種平均点

数

①売上増加率 19.8% 5 3.7% 3
②営業利益率 -0.1% 2 1.5% 3
③労働生産性 -10(千円) 2 752(千円) 3
④EBITDA有利子負債倍率 2,445.1(倍) 1 6.4(倍) 3
⑤営業運転資本回転期間 10.0(ヶ月) 1 1.2(ヶ月) 3
⑥自己資本比率 15.8% 2 26.5% 3

総合評価点 13 C

■基本情報

商号 （有）城峰釣具店 売上高 51,960(千円)

所在地 秩父市永田町9-21 営業利益 -41(千円)

代表者名 笠原義男 従業員数 4(人)

業種（選択） 小売業

※1各項目の評点および総合評価点は各項目の業種平均値からの乖離を示すものであり、点数の高低が必ずしも

　   企業の評価を示すものではありません。非財務指標も含め、総合的な判断が必要なことにご留意ください。

財務分析診断結果

※2総合評価点のランクはA：24点以上、B：18点以上24点未満、C：12点以上18点未満、D：12点未満

0
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⑥株式会社和銅鉱泉旅館 

項目名 内容 

業種 旅館 

売上高（千円） 634,207 

従業員（人） 62 

 

当社は、24 時間営業の旅館業である。もともと織物業であったが、55 年前に観光業（旅

館）に業種転換を行った経緯がある。その後、移転・増築を行い、「栗助（お菓子部門）」

をスタートさせた。さらに 6 年前には「春夏秋冬」というレストランを展開している。従

業員は、アルバイト含めて 80 人在籍している。 

 

＜事前情報＞ 

・社長は、秩父商工会議所の副会長でもあり、秩父商工会議所とは関係は長い。 

・同社が展開している和菓子「栗助」は道の駅でも展開し、レストラン事業は西武秩父駅

前の空きテナントとして展開していたこともあり、秩父市をはじめとする行政とのパイ

プも強く、秩父市、商工会議所との関係は古くからある。 

・補助金の申請においても秩父商工会議所が関わった。 

 

＜選定の背景＞ 

観光事業であることと、社長が秩父商工会議所の副会長であることともあり、古くから

秩父に根差した企業であることが選定の理由である。 

 

＜対話の流れ＞ 

最初に秩父商工会議所より趣旨説明や対話の進め方を行った後、社長にバトンを渡し、

企業概要や設立の経緯と、旅館業に加え経和菓子製造、飲食店の展開など、事業領域を広

げていった経緯、経営理念の社員との共有方法など「過去～現在」において引き出した。2

回目の対話では当社の強みから競合の意識、また今後の事業の引き継ぎ等、「現在～将来」

についての対話を深め、3 回目では 2 回の対話から得られた課題を整理し共有を行った。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・和菓子への進出検討は、国道舗装整備に伴って道路が近くなり、生じる騒音から従前の

操業にふさわしくなくなったため、旅館のメインを別館として隣接地に移したため、元

の用地の活用を考えていく必要がありはじめた。 

・当初の、観光客から 5 割、地元から 5 割という売上構成からは大きく外れ、試行錯誤は

あったが、地元の支えもあり、黒字で続けられてきている。 

・レストラン事業は、西武秩父駅内に入居していたレストランの不振による撤退を経て、
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地場産センターへの公募に参加し入居・営業に至っている。 

・新たに人を集めようと思っても、最近では人手不足が進んでいて集められていない 

・３年ほど前にコンサルに依頼し、成果主義に評価方法へシフトしたが、旅館業には合っ

ておらず制度疲労している。 

・最近では海外からの集客を強化している。観光

庁からの補助で多言語に対する対応教育や、西

武鉄道や行政とともに、インバウンドに対して

力を入れている。 

・ネットエージェントは活用しているものの、値

下げでの提供は行っていない。 

・どういった顧客層が、どういった部屋に宿泊し 

たという分析を行っていない。 

 

＜当事者の気付き・感想＞ 

（秩父商工会議所） 

・事前に想定していた課題の多くを、代表自身が認識しており、また既に取り組んでいる

ことがわかった。一方で、事業承継についてはより積極的に考えていく必要がある。後

継者候補は経営センスやリーダーとしての資質は備えているということだが、現代表の

株を含めた資産の承継には相応の時間を要することになるので、早い段階で後継者を決

め、具体的な事業承継の動きを取る必要がある。事業承継に必要な対策については、秩

父商工会議所としても様々な支援をしていきたい。 

 

（企業側） 

・健全性に対して指摘を受けたが、これに対してはかねてから認識していてすでに圧縮に

努めている。数年後には健全性については指摘を受けることはなくなると思うので、その

際に改めて時流適応に向けた様々な設備投資をしていきたい。 

・自社ではないが、地域の企業には、企業の血液ともいえる資金が十分に回っていないと

思っている。今回のように支援機関と金融機関の 3 者が十分なコミュニケーションを取る

ことができれば、これまでの担保・保証や直近の業績をベースではない資金調達が可能に

なると期待している。 

 

＜課題と支援＞ 

・中長期的視点に立った後継候補の育成 

当社の最大の強みは、「時流適応の経営」であり、またその経営方法がうまく機能してい

たのも社長の経営センスやリーダーシップがあるからであると考えられる。社長は、適正

のある者に事業を承継させるという意志があることが確認できた。経営に必要な知識につ
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いてはすでに候補者は全て備えているとのことであったが、社長の経営センスやリーダー

シップはそう簡単に継承できるものではないと考えられる。そのあたりを踏まえつつ、中

長期視点にたって後継候補の育成（経営マインド・リーダーシップの醸成）を行っていく

必要がある。 

 

・中長期的な負債圧縮目標の設定と計画的な設備更新の実施 

ローカルベンチマークツールの財務診断結果では、短期的視点では収益性は概ね良好と

いう結果になった。これは顧客ニーズにしっかり対応していること、ネット予約における

価格設定上の工夫などの現れと推察される。一方、長期的視点では安全性（自己資本比率）

の水準が低いという結果となっており、客室改装等を素早く実施している一方、借入依存

度が上昇していることが考えられる。ただし、時流適応経営は御社の最大の強みであるの

で、これを失うことなく、中長期的な負債圧縮目標を立て、計画的な設備更新を実施でき

るよう支援を行っていく。 

 

 

 

■財務指標

指標 算出結果 貴社点数 業種平均値
業種平均点

数

①売上増加率 2.5% 3 4.7% 3
②営業利益率 4.3% 4 2.8% 3
③労働生産性 437(千円) 2 1,036(千円) 3
④EBITDA有利子負債倍率 9.1(倍) 3 4.9(倍) 3
⑤営業運転資本回転期間 0.4(ヶ月) 4 1.1(ヶ月) 3
⑥自己資本比率 9.1% 2 31.1% 3

総合評価点 18 B

■基本情報

商号 株式会社和銅鉱泉旅館 売上高 634,207(千円)

所在地 秩父市黒谷822-1 営業利益 27,102(千円)

代表者名 町田啓介 従業員数 62(人)

業種（選択） サービス業

※1各項目の評点および総合評価点は各項目の業種平均値からの乖離を示すものであり、点数の高低が必ずしも

　   企業の評価を示すものではありません。非財務指標も含め、総合的な判断が必要なことにご留意ください。

財務分析診断結果

※2総合評価点のランクはA：24点以上、B：18点以上24点未満、C：12点以上18点未満、D：12点未満
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■基本情報

株式会社和銅鉱泉旅館 売上高 634,207(千円)

秩父市黒谷822-1 営業利益 27,102(千円)

町田啓介 従業員数 62(人)

サービス業

市場規模・シェア

競合他社との比較

顧客リピート率

主力取引先企業の推

移

従業員定着率

勤続日数

平均給与

業界の中では定着率が

高い方だと思う。
⇒

顧客対応ができない社

員を定着させてもよいこと

はない。

後継者の有無
取引金融機関数とその

推移

企業及び事業沿革 組織体制

技術力、販売力の

強み

経営目標の有無

共有状況

技術力、販売力の

弱み

社内会議の

実施状況

ITの能力

イノベーションを生み出せ

ているか

人事育成のやり方

システム

代表者名

メインバンクはＺ銀行。スコアリングをもとにした貸し出しを改めてほし

い。地域経済に対して、リスクを取ってくれる金融機関を期待した

い。

商号

・ネットエージェントを介した情報発信が中心。

・タブレット端末や多言語化ホームページを導入予定（観光庁の

補助金を活用）

「時流適応の経営」により、その時のニーズの変化を感じ、それに

あったサービスの展開、経営の転換が素早くできること。お客様満

足の向上にむかって全社一丸で取り組んでいること。

織物業であったが、55年前に観光業（旅館）に業種転換。移

転・増築を行い、現在に至る。その後、「栗助（お菓子部門）」

をスタート。6年前に「春夏秋冬」というレストランを展開。

長男、甥、娘婿、いずれもそれなりに経営の勉強をしてきている。

はずしたらいけないところだけ教える。誰にするかは決めていない

が、その適正を見定めて、時期が来たら決める。

経営目標として設定しているのは、「顧客満足度4.5以上（ネット

エージェント）」のみ。過去には売上目標（飲み物、売店など）を

設定したことがあるが、押し売りのようになってしまい、結局、顧客の

評価が悪くなる。

事

業

へ

の

着

目

西武のプロモーションにより観光客は増加傾向。当社は秩父の№1

旅館ではなく、リーディングカンパニーを目指す。今後の競合は本質

的な競合は、映画やショッピングなどを含む時間消費型のサービス

を行う異業種。

業種（選択）

・組織図の頂点はお客様。経営者は下から組織を支えている。

・事業部制組織。旅館部門、栗助部門、春夏秋冬で構成してい

る。

所在地

社外研修として、商工会議所や雇用創造協議会主催のセミナー

に積極的に社員を派遣、また外国人観光客対応として英会話研

修等にも派遣。社内研修として、新人研修、先輩研修、中堅社

員研修の３つを実施している。

【今後の課題】

・サービスの個別対応力の強化

・栗助部門のマーケティング戦略の見直し

経

営

者

へ

の

着

目

ネットエージェントからの集客が急増したことにより、顧客のリピート

率が図りにくくなっている。50％程度がネット経由の予約、残りはリ

アルエージェントや直接予約。

経営者自身について

ビジョン

経営理念

　経営者は学校卒業後、福島県で修行。戻って後を継ぐのは

「経営に興味があった」から。設備投資は自身が専務時代に意思

決定している。勉強が好き、学びたいことはお金を費やしても研修

を受講している。

　5年後、10年後と言われても、環境変化が激しいので、どうなる

かなんて誰もわからないと理由から「時流適応の経営」をあるべき

姿としている。経営理念は「私達は、お客様とともに今と未来を喜

び合える人生を創りだそう！」である。過去を問うより、今と未来を

充実させることにこだわりをもつ。月１回の部会議で唱和してい

る。

企

業

を

取

り

巻

く

環

境

関

係

者

へ

の

着

目

朝食スタッフ、夕食スタッフなど切り分けているので、面識のない者

もいる。顧客の声は「和銅通信」という社内報を月１回発行、給

料袋に入れて従業員に手渡しし、共有している。

内

部

管

理

体

制

へ

の

着

目
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⑦株式会社丸山工務店 

項目名 内容 

業種 工務店 

売上高（千円） 301,489 

従業員（人） 6 

 

同社は、1970 年に設立され、当時は秩父セメント株式会社の営繕工事の他、公共工事を

手掛けていた。現経営者が就任してから、建築家による住宅新築を足がかりに、東京・埼

玉全域と神奈川県の一部へ進出し、住宅建築に主軸をおいた経営に転換した。現在では①

設計（ＭＹワークス設計室）、②施工（（株）丸山工務店）、③リフォーム（ＭＹリフォーム）

と大きく分類して 3 つの機能を有している。当社の強みは、一級建築士の高い設計力、温

熱環境設計による無駄な設備・部材のコスト削減力、それを支える職人の技術力に加え、

精緻な商圏分析を行う等、経営者が優れたマーケティング力を保有していることである。 

 

＜事前情報＞ 

・経営者個人として FIND Chichibu 幹事長、ＰＴＡ会長、埼玉県建築士協会副会長、ロー

タリークラブなど数多くの役職につき、地域貢献を行っている。 

・事業は、①設計（ＭＹワークス設計室）、②施工（（株）丸山工務店）、③リフォーム（Ｍ

Ｙリフォーム）という 3 つの機能を有する。 

・一級建築士の高い設計力を保有しており各種表彰実績がある。 

・4 月に地域で初となるリフォーム専門店（営業店）「ＭＹリフォーム」をオープンした。 

 

＜選定の背景＞ 

当社は設立当時から秩父エリアを商圏とし事業を行ってきた。また、経営者は FIND 

Chichibu の幹事長、ＰＴＡ会長、埼玉県建築士協会副会長、ロータリークラブなど数多く

の役職についており、企業としても経営者としても地域に根付いた企業である。最近では、

地域で初となるリフォーム専門店をオープンし話題も集めており、当社は地域として欠か

せない中核企業であることから選定に至った。 

 

＜対話の流れ＞ 

既に経営者と秩父商工会議所の職員では良好な関係を築けており、1 回目の対話では 4 つ

の非財務の視点すべてを網羅できるよう浅く聞き取りを実施した。そして、2 回目の対話ま

でに、秩父商工会議所の職員において 1 回目の対話で聞き取った部分からさらに深堀をし

たい事項を質問項目としてまとめ、2 回目では要点を絞った対話を行い、課題の洗い出しを

行った。最終回では 2 回の対話結果より秩父商工会議所においてまとめた重点課題を共有

し、今後の方向性においての議論の場とした。 
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＜対話により確認できた内容＞ 

・ＬＩＸＩＬのココマップを活用し、新築・リフォームの商圏規模を測定し、マーケティ

ングを行っている。また折り込みチラシの効果の分析も行い、しっかりと集客にもつな

がっているかまで把握に努めている。 

・メーカーとの良好な関係性を構築し、半年ごとに新商品に切り替え、商品回転率を高め

ている。 

・コンサルタントを活用して売れ筋商品分析の実施や家電量販店の価格調査を行っている 

・施工会社の作業効率を最大化できるような工事日程の構築に努め、外注コストの低減を

図っている。 

・社員のマネジメント能力の向上を図るような教育を行っているので、独立志向のある社

員に「屋号貸し」を行い、当社が支援をしながらビジネスを拡大させていくのも 1 つの

手と考えている。 

・5～6 年前までは町内清掃を積極的に行っていた。その姿を見て、注文をくれた近隣住民

もいた。今では地域住民の方が自主的に清掃を行ってくれるようになった。 

・会社を引き継ぎたいと考えるやる気ある社員がいれば、第三者に対してでも事業承継さ

せたい意志がある。 

・コンサルタントの紹介で規模や業況が似ている他県にある工務店の視察を行い、今後の

ビジネスモデル構築の参考にしている。 

・経理ソフトを導入し、見積から請求まで一元管理し、業務効率は大幅に向上した。 

・定着率は決して高くない。1 年でやめてしまう者も多い。新卒採用については大学等を直

接周り、人材の確保に努めている。専門学校の方を中心に良い人材が集まっている、今

後女性従業員の割合 50％を目指している。 

・最近、経営者と社員（交替）でお昼を食べに行くようにした。その中で好きな仕事、嫌

いな仕事を聞いたり、悩みに耳を傾けたりしている。 

 

＜当事者の気付き・感想＞ 

（秩父商工会議所） 

このように秩父商工会議所として取り組みを行っていく上で金融機関に同行いただくと、

金融機関にとっては企業と大きなパイプが出来上がることは間違いない。金融機関から他

にどのような金融機関と回っているのか聞かれたりもしている。それだけ、金融機関にと

っては他の金融機関がこの取組みを行っていることは気になることであり、脅威と感じて

いるのではないかと思う。 

 

（企業側） 

おしゃべりしただけで診断結果を出していただき、このように文章でまとめていただく

ことで現状や今後の展開について整理が出来てよかった。この後、金融機関がどのように
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評価していくのかは気になる。 

 

＜課題と支援＞ 

当社は、精緻な商圏分析を行う等、経営者の優れたマーケティング力より着実に商圏を

拡大してきた。今後、新規出店や事業を拡大していく方針であるが、その上で人材育成や

就業規則、人事評価システム等、内部の体制を整えていく必要がある。その中でも当社の

重点課題を下記 2 点にまとめ、秩父商工会議所として継続的にモニタリングを行っていく

意向である。 

 

・従業員の定着率向上 

経営者は将来的ビジョンとして、「第三者による事業承継」や「屋号貸しによるエリア拡

大」を考えている。これらの展開においては、従業員のマネジメント力向上はもちろんの

こと、従業員の会社に対する忠誠心の醸成も必要であると考えられる。しかし、現在、従

業員の定着率は低い状況であるため、中長期的関係性構築につながるようなインセンティ

ブの導入等を検討する余地がある。当社も来年度からコンサルタントを交えて人事評価シ

ステムを整備する予定であるので、継続的に意見交換を交え、状況をモニタリングしてい

く。 

 

・将来ビジョンに基づいた投資予算の明確化 

財務面では、経営者が「利益は頑張った社員に還元する方針」であることから営業利益

率が低い水準にある。また、自己資本比率も低い水準にあるため、今後のエリア拡大計画

を実施していく上で将来の投資予算をどう賄うのか、バランスを図りながら賞与の支払い

や個人借入金の返済を行う必要があると考える。 
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■財務指標

指標 算出結果 貴社点数 業種平均値
業種平均点

数

①売上増加率 -29.2% 1 6.1% 3
②営業利益率 1.5% 2 1.9% 3
③労働生産性 750(千円) 3 772(千円) 3
④EBITDA有利子負債倍率 -7.2(倍) 5 4.9(倍) 3
⑤営業運転資本回転期間 2.9(ヶ月) 1 1.1(ヶ月) 3
⑥自己資本比率 5.3% 1 32.4% 3

総合評価点 13 C

■基本情報

商号 株式会社丸山工務店 売上高 301,489(千円)

所在地 秩父市熊木町42-29 営業利益 4,500(千円)

代表者名 廣瀬正美 従業員数 6(人)

業種（選択） 建設業

※1各項目の評点および総合評価点は各項目の業種平均値からの乖離を示すものであり、点数の高低が必ずしも

　   企業の評価を示すものではありません。非財務指標も含め、総合的な判断が必要なことにご留意ください。

財務分析診断結果

※2総合評価点のランクはA：24点以上、B：18点以上24点未満、C：12点以上18点未満、D：12点未満
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⑧有限会社ちちぶ工房 

項目名 内容 

業種 観光土産品等の卸売 

売上高（千円） 88,194 

従業員（人） 6 

 

創業者である先代（現経営者の父）が、地元企業とともに織物の事業に係わる。その後、

様々な事業を行うものの、最終的には着目していた観光産業において、「ちちぶ工房」とい

う名称で、現在の事業を立ち上げる。 

現経営者（2 代目）は 60 を超えた年齢。大学では電気工学を専攻し、その後出版社に勤

務。アマチュア無線関係の情報誌を担当していた。実家から「戻ってこい」との連絡があ

り、同社を退職し、事業を承継。近年は観光土産品卸事業は縮小傾向にあるので、その先

の小売・サービス業に進出するか、風上の製造業に進出するか、何らかの革新が必要と考

えている。 

 

＜事前情報＞ 

・現在、秩父観光土産品協同組合の理事長を務める。 

・カエデ樹液を使った地域振興の取り組みなどに貢献している。 

・かつては秩父青年会議所の理事長を務めたこともある。 

・現在は「観光土産品卸」と「ジェラート店」の 2 つの柱で事業を運営している。 

・【観光土産品卸】ピーク時年商 1 億 8,000 万円と比べ、売上は大きく減少している。 

・【観光土産品卸】西武秩父駅仲見世通りリニューアルオープンにつき、1 年以上の休業を

強いられている。 

・【観光土産品卸】主な取扱商品はのれん、帯、金属製品（キーホルダーなど）である。 

・【観光土産品卸】神社仏閣からお守りなどの製作依頼も多い。 

・【ジェラート店】西武秩父駅仲見世通りで営業していたが、上述のとおり現在は休業中。 

・【ジェラート店】ものづくり補助金により、ジェラート製造機を導入済み。 

・【ジェラート店】リニューアルオープン後は直営店を出店できる。 

・現在は閉店しているがアニメ関連の店舗も運営しており、「あの日見た花の名前を僕達は

まだ知らない。」のグッズを開発・販売。営業中は年間 2,700 万円の売上があった。 

 

＜選定の背景＞ 

経営者は地元への貢献意欲が高く、現在でも秩父観光土産品協同組合の理事長を務めて

いる。 
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＜対話の流れ＞ 

1 回目の対話では趣旨説明～次回以降のヒアリングの進め方を丁寧に説明し、主に会社と

社長自身の過去から現在について把握。2 回目の対話では、1 回目の対話を踏まえて非財務

情報の 4 カテゴリの穴埋めという位置づけで行い、3 回目には 2 回の対話を受けて課題の整

理を行った。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・経営理念は特に考えたことがなかった。 

・以前、経営革新計画を取得した際、コンサルタントに経営理念の策定を進められたこと

があった。 

・29 歳の後継者がいる。営業として当社に 6 年間従事。 

・事業承継については早くても良いと考えているが、本人の意志や経営者としての資質を

見定めてから判断したい。 

・観光土産品卸事業の低迷については共通の認識を持っている。 

・観光業界全体が萎んでいるように思う。番場町（秩父神社表参道）のまちそのものを変

えるような活動や、農産物に代表される秩父特有のものを生かした商品開発に活路があ

ると考えている。 

・秩父産素材にこだわったデザート（ジェラート・シュークリーム）を提供しており、ジ

ェラートはイチローズモルト、メープル、日本酒、ブルーベリーなど秩父らしさにこだ

わったアイテムである。 

・観光土産品卸の市場縮小への対応として、西武秩父駅仲見世通り改装後、1 階に直営店を

設置する予定。また番場通りの空き物件に喫茶とジェラート・アニメグッズ等を取り扱

う店舗を展開予定。現在、家主と折衝中である。 

・番場の店舗の改装資金は自己資金を予定。 

・これまで西武秩父仲見世通りという好立地より、情報発信を行わなくてもお客様が来て

いた。 

・アニメ関連グッズの販売についても、ファンが SNSによる情報発信を進めてくれていた。 

・しかし今後のことを考えるとネットショップ（Amazon）などへの展開も必要と考えてい

る。 

 

＜当事者の気付き・感想＞ 

（Ｖ信用金庫） 

当社にはよく訪問しており、売り上げなどの経過についてはよく理解している。ローカ

ルベンチマークを活用した対話の中で、これまで社長が企画してきた商品やイベントを知

ることができ、社長の人的な強みを把握することができた。また、地域資源を活かしたジ

ェラートづくりなど、西武秩父駅の完成も控えた状況で前向きな要素もあり、引き続き継
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続した情報提供を行っていきたい。 

 

（秩父商工会議所） 

 経営者とは古くからの付き合いがあり、秩父の振興のためこれまでも現在も尽力してこ

られている。一時期事業への意欲が衰退したかと思ったころもあったが、今回のような前

向きな対話を行うことで、お互いに協力して発展していこうという気持ちになった。今後

の事業承継も見据え継続的な支援を行っていく。 

 

（企業側） 

 事業承継についてはこれまで明確な考えが持てずにいたが、今回の対話により、改めて

後継者（息子）と事業について話し合っていこうという前向きな気持ちになることができ

た。良い点を多く引き出していただき、ジェラート店を含め、事業を育てていこうという

気持ちが新たになった。 

 

＜課題と支援＞ 

観光土産品卸事業は縮小傾向と早くから認識し、西武仲見世通りに小売・飲食事業を展

開、環境変化への対応力には素晴らしいものがある。秩父らしさを生かしたデザート（ジ

ェラート・シュークリーム）、また秩父夜祭記念乗車券などのオリジナル商品は、経営者の

デザイン・企画力の現れということが充分認識できた。 

 

・経営者の有する強み（デザイン力・企画力）の伝承 

上記のような強みがある一方で、これらの強みは経営者の属人的な要素であり、長期的

な視点で見た場合、この強みをどのように継承するかが大きな課題である。幸いにして、

御社には 29歳の後継者がおり、経営者と同じく卸事業の低迷について危機感を持っている。 

 

・経営理念・ビジョンの明確化と経営目標の設定 

残念ながら現在、経営理念やビジョンについて明確なものはない状態である。今後の目

指すべき方向性を経営者と後継者が話し合いつつ、経営計画と事業承継計画を立案してい

くことを期待している。 

 

・卸売事業からの転換（商品開発力および飲食小売事業の強化） 

財務面については各指標ともに業界平均値を下回る結果となったが、西武秩父駅の改装

や番場町の新店舗展開可能性などのビジネスチャンスも存在する。秩父らしさを活かした

商品・サービスの開発力を最大限に発揮し、売上利益の向上を図り、各指標の改善につな

げていく必要がある。 
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これら問題点の解決にあたり、秩父商工会議所やＶ信用金庫がしっかりとサポートしてい

く。 

 

 

 

 

 

■財務指標

指標 算出結果 貴社点数 業種平均値
業種平均点

数

①売上増加率 -2.8% 2 2.5% 3
②営業利益率 0.7% 2 1.6% 3
③労働生産性 107(千円) 1 1,329(千円) 3
④EBITDA有利子負債倍率 20.8(倍) 1 6.4(倍) 3
⑤営業運転資本回転期間 5.2(ヶ月) 1 1.4(ヶ月) 3
⑥自己資本比率 0.1% 1 29.8% 3

総合評価点 8 D

■基本情報

商号 （有）ちちぶ工房 売上高 88,194(千円)

所在地 秩父市上影森1-2 営業利益 640(千円)

代表者名 井上研史 従業員数 6(人)

業種（選択） 卸売業

※1各項目の評点および総合評価点は各項目の業種平均値からの乖離を示すものであり、点数の高低が必ずしも

　   企業の評価を示すものではありません。非財務指標も含め、総合的な判断が必要なことにご留意ください。

財務分析診断結果

※2総合評価点のランクはA：24点以上、B：18点以上24点未満、C：12点以上18点未満、D：12点未満
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⑨有限会社Ｂ社 

項目名 内容 

業種 光学レンズのプレス成形 

売上高（千円） － 

従業員（人） 10 

 

当社は大口径の光学レンズの製造業であり、当社が対応できるφ300 ㎜の製造は、国内で

他に 1 社あるかどうかという程度であり技術力に強みをもっている。合わせて、当社の事

業は、光学ガラスを製造するメーカーからの受注に限定し、ここから光学ガラスを預かっ

て、レンズへと加工する作業であるため、在庫を持たないことも当社の特徴である。 

 

＜事前情報＞ 

・１年半程前に、秩父商工会議所が当社の経営革新計画の策定に関わったことをきっかけ

に付き合いが始まった。 

・国の補助金での申請手伝いも行い、補助金獲得が実現している。 

・埼玉新聞の「きらり秩父」のコーナーでも、当社が取り上げられた。 

 

＜選定の背景＞ 

1 年半程前に、経営革新計画の策定に関わったことをきっかけに関係が始まった。その後、

補助金の申請の手伝いを経て、公私ともに関係を築いてきていた。 

また、同社は大口径光学レンズ製造の分野で高い技術を持つ企業であるほか、最近では

金融機関との積極的なコミュニケーションの結果、メイン行を切り替えた経緯もあり、地

域支援機関および金融機関にとって、本モデル事業を活用することで、同社の現状や今後

の展開についてより深く理解できる機会を得られると考え、選定した。 

 

＜対話の流れ＞ 

1 回目の対話では趣旨説明～次回以降のヒアリングの進め方を丁寧に説明し、その後、社

長にバトンを渡し、企業概要や設立の経緯、経営理念と経営理念の社員との共有方法や関

係会社のＣ社と当社の当時・現在の関係について対話を行った。その後、具体的な事業イ

メージを持つために、光学レンズが原料からどういった工程で作られるのかを工場で視察

し、それを踏まえ、当社の事業の強み・弱みについて引き出した。2 回目の対話では、1 回

目の対話を踏まえて非財務情報の 4 カテゴリの穴埋めという位置づけで行い、3 回目には 2

回の対話を受けて課題の整理を行った。 

 

＜対話により確認できた内容＞ 

・小口径のレンズから大口径レンズへの展開、および切削事業の強化を行っていく意向。
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切削事業は、メイン取引先の当社へのシフトが高まっていることから、今以上にシェア

を高めていきたいと考えている。 

・当社の場合は難易度の高いものを納品しているため、容易なもののみを対応している他

社と比べ、単純に良品率だけで競うのは厳しいことから、コミュニケーションをとって

当社の状況や評価の背景を伝えている。 

・自己都合でも会社都合含めて会社を辞めてしまうものはおらず、定着率は極めて高い状

況である。 

・定期的な配置転換と、受注時点での各工程担当を含めた担当による打ち合わせが、他の

工程の理解を進め、多能工化ができている要因である。 

・従業員評価にあたっての決まったルールや基準はなく、賞与で支給できる予算と、従業

員個人のこれまでの評価履歴をもとに、代表者の独断で決めている。 

 

＜当事者の気付き・感想＞ 

（秩父商工会議所） 

・同社の製造工程や、社内環境や制度の整備、積極的な営業開拓の姿勢などを理解できた

ことで、地域の支援機関として支援できること（IT に関する研修やもの補助に対する申

請支援等）や、金融機関として支援できること（レンズ切削に関する省エネルギー化に

向けた新たな設備投資）など、提案できることが多くあることに気が付いた。 

 

（企業側） 

・これまでぼんやりと感じていた自社の強み・課題が、レポートという形で明確に表現さ

れていて、再確認ができた。特にこれまで自らがむしゃらに行ってきた新規の販路開拓や

既存顧客との折衝についても、競合という視点を持つことで、新たな切り口が生まれると

感じた。競合や同業の情報は自社では収集が難しいので、金融機関や商工会議所の力を借

りたい。 

・従来の製造工程にとらわれ、自社では気が付かなかった課題を、金融機関から指摘を頂

くことができた。これまで金融機関から事業に対するアドバイスを受けたことはなかった

が、今後は積極的にコミュニケーションを取ることで、自社の成長につなげていきたい。 

 

＜課題と支援＞ 

・全社的な経営計画の立案および切削事業拡大のためのマーケティング戦略の明確化  

関係会社のＣ社で検討している旋盤の新機種導入にあたっては、導入目的やターゲット

顧客を明確にしつつ、投資効果の検証を充分に行う必要がある。このため、Ｂ社だけでな

くＣ社を含めた全社的な経営計画の立案を欠かせない。光学レンズと切削加工のそれぞれ

分野が、今どういった環境に置かれ、今後何が求められ、それがどうすれば自分たちのビ

ジネスになり得るのかを明確にできなければ、今、大型の投資に踏み込むべきではない。



 

 

- 46 - 

 

経営計画や経営計画を取り巻く様々な施策立案について、秩父商工会議所としてできる限

り支援を行いたい。 

 

・職人一人ひとりの技術習得度の見える化と戦略的多能工の育成 

従業員個々の持つ技能は充分高く、一部の工程では多能工化の育成にも着手されている。

一方、光学レンズ加工の切断工程のように特定技能者に依存してしまう工程もある。社員

一人ひとりの技術習得度を見える化し、他の社員にも技術の共有ができれば、戦略的に多

能工を育成することが可能になる。このため、簡易なものではあるが秩父商工会議所から

スキルマップに関する資料を提供するので、まずは独自で自社の現状の工程や各工程に必

要な技術を、スキルマップとして作ってみることを提案する。 
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1.6 効果と課題、事務局所感 

本モデル事業の当初の目的は、「地域企業の経営支援を産官金が連携して行う」と「出口

戦略を踏まえた未来志向型ローカルベンチマーク」の 2 点である。限られた期間の事業で

あったが、モデル事業において得られた成果と課題について、以下の通り取りまとめた。 

 

（１）地域企業の経営支援を産官金が連携して行う 

①得られた成果 

モデル事業の中心は秩父商工会議所であるが、商工会議所だけでなく、秩父市役所およ

び地域金融機関と連携して取り組み、総合的な支援を行えた。秩父商工会議所の職員が対

話の中心となり、経営課題と必要な取組みを把握することで、同席している市役所や金融

機関が得意とする支援も実現できる。それが今時点では必要ないものであっても、事業が

継続されていく中で必要となるタイミングも見えてくる。 

産官金が対話の場を共有することで、地域企業をより一層強く支援していくことが可能

となった。 

 

（２）出口戦略を踏まえた未来志向型ローカルベンチマーク 

①得られた成果 

今回、モデル事業の中で対話を行った 10 社（1 社非公開）については、経営状況が良好

な企業もあれば、改善を要する企業もあった。特に、経営者が高齢で、事業を継続するか

どうか悩んでいる企業もある中、非財務面と将来の姿に注力した対話により、経営者自身

の経営意欲が高まったケースが複数見られた。ローカルベンチマークを活用する際に必要

なこととして、以下の 5 点が重要であると考えられる。 

 

・「経営者と支援者は対等の立場」という認識 

・「現象面」の指摘に終わらず「真因」を特定する 

・財務診断結果に一喜一憂せず未来の財務を創る 

・「出口」に誘導、経営者を動かしてこそ支援者 

・多様な機関が連携した方が支援の幅が広がる 

 

②今後の課題 

出口戦略を踏まえた未来志向型のローカルベンチマークを実践するために、それを推進

できる人材の育成、非財務面から導き出された事業性についての組織的理解が必要である。 


