
■基本情報

■財務指標(最新期）

18

■財務指標（過去2期）

13 20

1.7(ヶ月)
21.4%

4.6(倍) 4
31.1(ヶ月)

1.9%

4.6%
-2.0%

3.0%

-7.3%

2

81.3%

C

1.0(ヶ月)

2 1.9%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
⑥自己資本比率

総合評価点 総合評価点

5

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

2
4
2

1.1(ヶ月)
-13.1%

④EBITDA有利子負債倍率
⑤営業運転資本回転期間
⑥自己資本比率

指標

①売上増加率

4

-273(千円)
38.3(倍)

169(千円) 3

1.7(ヶ月)

2 590(千円)

貴社点数算出結果

31.7%

貴社点数
1

業種基準値
2.9%

B総合評価点

8.8(倍)

貴社点数
2
4

業種基準値
2.9%
1.9%

304(千円) 3 590(千円)

非公表

2017年6月

算出結果

1.7(ヶ月)
21.4%

8.8(倍) 8.8(倍)35.1(倍)

B

※１各項目の評点および総合評価点は各項目の業種
基準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。

※２レーダーチャートで3期分の財務分析結果の推移が
確認できるため、各指標が良化（あるいは悪化）した
要因を非財務の対話シートを活用しながら把握すること
で、経営状況や課題の把握に繋がります。
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商号
売上高
営業利益
従業員数

＜製品製造、サービス提供における業務フローと差別化ポイント＞
業務① 業務② 業務③ 業務④ 業務⑤
■実施内容 ■実施内容 ■実施内容 ■実施内容 ■実施内容 ■製品・商品・サービスの内容

⇒ ⇒ ⇒ ⇒ ⇒

■差別化ポイント ■差別化ポイント ■差別化ポイント ■差別化ポイント ■差別化ポイント ■どのような価値を提供しているか

＜商流把握＞

■社名・取引金額・内容等 ■属性（消費者・企業等）
※社名・取引金額・内容等

■社名・取引金額・内容等 ■属性（消費者・企業等）
※社名・取引金額・内容等

■選定理由
■選ばれている理由

■選定理由
■選ばれている理由

材料手配・金型製作 切断・秤量・バレル プレス・アニール 検査・出荷 販売・営業

関連会社の比企光学（株）
で金型製作が可能。顧客の要
求にきめ細かく対応できる。金
型製作を内製できるため、コス
ト競争力も高い。

客先との打ち合わせ後、材料
手配と金型製作を行う。光学ガ
ラスレンズはガラスを軟化させ、
プレスしてレンズを成形するた
め、精巧な金型製作が求めら
れる。

カメラメーカー（Ｃ社、Ｏ社な
ど）
映写機等メーカー（ｐ社な
ど）

エンドユーザー、得意先ともに企
業数が少なく、系列的な取引
傾向もある。

安定した品質の製品を決められ
た納期で提供している。不良品
率が低い。新製品開発等にも
迅速に対応。

■光学レンズメーカー
メイン４社とその他

弊社のグループ企業。旋盤を有
しており、金型製作が可能。小
口径品のプレス加工もできる。

比企光学(株)

豊富な品ぞろえ力と即納体制
が整っている。

■ガラス材料販売会社
■研磨石、コンパウンドなどの販
売会社

仕入先

当社

エンドユーザー

協力先 得意先

大口径のＲ加工（曲面加
工）は、レンズにヒビが入りやす
く、難易度が高い。これを可能
にするのが、プレス工程における
温度管理技術であり、他社に
ない強みである。

有限会社比企オプティクス
(非公表）
(非公表）
(非公表）

提供内容／顧客提供価値

珪藻土の枠内で光学レンズを
長時間かけて溶かす。軟化した
素材を金型に投入し、プレス成
形する。一度、冷却したレンズ
に熱処理を行い、加熱により内
部歪みを取り除いていく。

ダイヤ盤等を使用して、決めら
れた重量にガラスを切断する作
業は、職人技術の結晶である。
ヒーターや摩擦等の熱を利用し
て切断する方法もあるが、コスト
がかかる。

ガラス素材を決められた重量に
切断するとともに、重量により分
類（秤量）する。その後、ガラ
ス、研磨石、水およびコンパウン
ドを装入し、摩擦作用によりガ
ラスの角を取っていく。

・顧客ニーズに対するきめ細か
な対応（金型製作）
・難加工品における安定した
品質の提供（プレス成形技
術・品質保証体制）

■小口径レンズ加工
主にカメラ用レンズとして使用

■大口径レンズ加工
主に映写機等の特殊レンズに
使用

経営者自ら客先を歩き、顧客
の要求に耳を傾け、迅速な対
応を行っている。顧客内シェアを
向上させているのは、経営者と
顧客の良好な関係性が構築で
きていることが大きい。

営業はトップセールスで行ってい
る。経営者自ら顧客の要望に
耳を傾け、開発に反映させてい
る。一昨年、社内に商談ルー
ム・展示室を設置し、工場見学
を受け入れている。

量産品、特殊品問わず、社内
検査ルールにより、熟練担当者
が全数検査を行っている点に特
徴がある。品質不良を起こさな
い検査体制が、顧客に選ばれ
る理由となっている。

暗室にて特殊な光を当てながら
表面や内部のキズ、その他15
項目について全数検査（最終
検査）を実施する。



商号
売上高
営業利益
従業員数

経営理念・ビジョン 市場動向・規模・シェアの把握
経営哲学・考え・方針等 競合他社との比較

顧客リピート率・新規開拓率
主な取引先企業の推移
顧客からのフィードバックの有無

経営意欲 従業員定着率
※成長志向・現状維持など 勤続年数・平均給与

後継者の有無 取引金融機関数・推移
後継者の育成状況 メインバンクとの関係
承継のタイミング・関係
企業及び事業沿革 組織体制
※ターニングポイントの把握 品質管理・情報管理体制

強み 事業計画・経営計画の有無
技術力・販売力等 従業員との共有状況

社内会議の実施状況
弱み 研究開発・商品開発の体制
技術力・販売力等 知的財産権の保有・活用状況

ITに関する投資、活用の状況 人材育成の取り組み状況
1時間当たり付加価値（生産性） 人材育成の仕組み
向上に向けた取り組み

　　　　　現状と目標のギャップ

1.については、①液体研磨技術の導入による既存製品の高付加価値化、②大口径R
加工レンズのコア技術を転用し、小中口径ドーム状レンズ(防犯分野)を開拓。2につい
ては、管理責任者の明確化と権限の付与、3については、外部専門家の知見を借り、
人材育成計画の立案と実行を行う

1.さらなる成長に向けた経営革新事業の展開
2.事業拡大を前提とした経営管理体制の再構築
3.技術力・マネジメント力の向上につなげる人材育成の実施

経営理念に「失敗を恐れずチャレンジする。失敗をたくさん集めることで成長できる」という意味が含まれている。カメラ用小
口径レンズ加工から映写機等の大口径レンズ加工へ事業領域の再構築を図ったように、これまでもイノベーションにより、
難局を乗り越えてきた。現在よりも売上1.5倍増を目指すといった成長志向の将来目標である。

・難易度の高い大口径R加工レンズへの対応力を高めたことにより、収益性は大きく向上した
・一方、当該市場における売上は横ばいになっており、さらなる成長のためにはイノベーションが必要である
・事業拡大に伴い、経営者の業務負担をいかに軽減するか、そのための体制構築が求められる
・多能工化に取り組み始めているが、コア技術が一定の職人に依存しており、技能承継は急務である。

取引先はメイン４社とその他。小口径レンズ加工は海外に流れる傾向にあるため、大
口径加工技術を習得し、防犯レンズ分野で競合他社Ｂ社との差別化を図ってきた。
200mmを超える大型レンズ加工においては、顧客内シェアは極めて高い。

品質の安定化が評価され、リピート率は高い。最近、K社とＯ社からは研磨加工の要
望があった。新技術の習得が必要になるが、既存製品の付加価値向上に貢献する。ま
た新規市場として「小中口径ドーム状レンズ」の加工が考えられる。

従業員の定着率は極めて高い。年齢構成もバランスの良いものとなっている。社員一人
ひとりとの対話を欠かさず、働きやすい職場造りに配慮している。その結果が定着率向
上につながっているのではないか。
特定の金融機関との取引がメインであったが、他の経営者から「複数の金融機関と取
引した方がよい」という助言を受け、Ａ銀行や政府系金融機関との取引を始めた。財
務上のアドバイスのほか、ビジネスマッチングの提案も受けており、非常に良好な関係で
ある。
経営管理、品質管理、情報管理は、経営者が中心となりトップダウンで実施している。
顧客の要望、品質対策も経営者が指示している。一方、事業規模を拡大させようとす
ると中間管理職がいないのは問題。権限と責任の明確化が課題である。

事業計画書は3年に１度作成している。定例的会議を行っておらず、全社共有という
点では不十分である。生産管理については、製品受注の都度、形状、加工技術などの
確認を行い、工程間での理解を深めている。

特許等の知的財産権は有していないが、大口径光学ガラスレンズ専用プレス装置は、
Ｓ財団知的財産支援グループの支援を受けながら開発してきた。現在、Ｋ社との共同
開発により、液体研磨技術の導入を検討している。

定期的な配置転換により、多能工化を進めている。また従業員の教育は基本的には
ＯＪＴにて行っている。特に、熟練技術を要する切断工程については、ベテラン社員に
依存する傾向にあり、技能承継が急務となっている。
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対
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有限会社比企オプティクス
(非公表）
(非公表）
(非公表）

・経営理念は「自ら考え、自ら行動し、自ら成長する」、リーマンショックや震災に見舞わ
れ経営が厳しいとき、何か拠り所が必要と考え、どうしても言葉に表したかった。経営理
念には「失敗を恐れずチャレンジする。失敗をたくさん集めることで成長できる」という意味
が含まれている。経営理念を社員に語り、十分に浸透している。「光学レンズ加工といえ
ば比企オプティクス」と言われるくらい、世界に注目される企業になりたいというビジョンを
持つ。

①
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者
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状
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カメラ用小口径レンズ加工から映写機等の大口径レンズ加工へ事業領域の再構築を
行い、売上倍増となった。一方、大口径レンズ加工は寡占市場であり、ここ数年は売
上の伸びが鈍化している。さらなるイノベーションを行い、売上を1.5倍に増加させたい。

・先代経営者から事業承継したばかりであり、経営者の年齢も若い。当面は事業承継
の問題は発生しないが、そのためには、後を継ぎたくなるような会社にすることが必要と考
えている。

給与や会計処理は市販のソフトウエアを活用しているが、クラウドシステムのような生産
性向上につながるような仕組みは確立されていない。人手不足が顕著であり、バックオ
フィスの生産性向上は課題である。

高度な技術が一定の職人に依存しており、属人的になっている。また営業が経営者に
依存しており、経営者の負担が大きい。さらに新分野進出のカギとなる研磨技術を有し
ていない。

プレス工程において独自の温度管理技術を確立しており、難易度の高い大口径R加
工レンズに対応可能。品質管理も強化されており、顧客に支持されている。また経営
者が顧客先を訪問し、ニーズを聞き取り、迅速に対応している。

・光学レンズのプレス成型企業。経営者は、建材メーカーに勤務後、父が経営する比
企光学（株）に入社。その後、同業のＡ社（株）を買取し、（有）比企オプティク
スを設立。現在は、比企光学（株）の社長にも就任、２社を経営。

対話内容の総括
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