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株式会社帝国データバンク

今年度の事業についての説明

第８回 ローカルベンチマーク活用戦略会議
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Ⅰ．既存事例のリーフレット化

これまでモデル事業蓄積した事例を、報告書形式ではなくリーフレット化して周知しやすく
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これまで報告書としてまとめられていた事例を、見やすく、読みやすい事例として１０事

例程度を再編集。

Ⅰ．既存事例のリーフレット化

報告書の内容（６頁／事例） 事例集として再編（２頁／事例）



4

公開済事例１ プレ４０５事業 清和工業株式会社
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公開済事例２ IT導入 有限会社やす武
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公開済事例３ 事業承継 株式会社サナエ企画
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Ⅱ．ローカルベンチマーク独自活用事例の収集

金融機関や支援機関において、ローカルベンチマークを活用した地域企業の
経営改善、生産性向上につなげた有効活用事例等の収集を行う。
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Ⅱ．ローカルベンチマーク独自活用事例の収集

委員の皆様へのお願い

今年度は、経済産業省が呼びかけるモデル事業ではなく、ローカ

ルベンチマークを自ら実践している支援機関・金融機関・企業の

活用事例を把握し、その取り組みの目的や手法を整理し有効な

事例を広めていきたいと考えております。

委員の皆様におかれましては、お忙しいところ大変恐縮ですが、活

用事例がございましたら、事務局までご連絡いただけますと幸いで

す。
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草津商工会議所における活用事例

（日本商工会議所様のご紹介）
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１．草津商工会議所

（１）滋賀県草津市

草津市は、県庁所在地の大津市に次ぐ、県内第2位の人口を

有する都市。 人口密度は大津市より高い。

（２）草津商工会議所

職員数13人（経営指導員4人、支援員3人、その他6人）

2015年12月 経営発達支援計画の認定

2017年12月 経営革新等支援機関として認定

※企業訪問時にはローカルベンチマークの視点を持ちながら、対話

を行っており、これまで１００社弱作成している。

（企業数）

2009年 2012年 2014年

草津市 3,309 3,270 3,074

大津市 8,801 8,292 7,438
出典：経済センサス調査より
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２．ローカルベンチマークの活用

●活用方法

・ローカルベンチマークを対話のツール、経営を捉えるための一つの考え方として活用している。

・ローカルベンチマークがきちんと作成できていない企業はまだまだ弊所としても企業の事業性や魅力を理

解できていないと認識できる。深く支援を行っていくべきかどうかを、作成したローカルベンチマークの内容の

深度で判断している。

●対話の効果

・小規模事業者の経営者は大半が経営について見える化、言語化できていないため、「経営理念は？」

と聞いても「そんなものない」と返ってくる。「どんな時に喜びを感じるか？」「お客様にどうなってほしいか？」と

いった質問を行うことで、経営者が大切にしているもの（≒理念）に気づく。

・業務フローを洗い出すことで、自社が当然のこととしていた業務が「実は差別化ポイントであった」ということ

に気づいたりと、経営者自身にとっても新たな気づきとなり、弊所としては支援企業の事業性を理解するこ

とにつながっている。

・経営者自身が自社の魅力（顧客提供価値）に気づくこと、それにより次に何をやらなければいけないか

を決めること、前向きに経営に取り組めることがローカルベンチマークを活用した支援の効果だと感じている。
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３．伴走支援までの流れ

企業経営者

草津
商工会議所

企業

草津
商工会議所

企業

草津
商工会議所

草津
商工会議所

企業

対話 信頼／理解 支援
巡回指導
窓口相談

伴走支援

２年間

伴走型支援に入る前に事業性を理解するためにローカルベンチマークを活用

ローカルベンチマークを活用し、支援対象企業の事業性を理解できた企業に対し、

伴走支援に移行する。 支援側が対話を行った際、企業側にも

積極的に対応する姿勢があるかどうか、

支援側の話を聞き入れる相手かどうか

なども重要な要素
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レーダーチャートだけではなく、各財務指標の推移を把握しやすいように実数の隣に

折れ線グラフで表示し、傾向を認識しやすくしている。
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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

収益性安全性

⑥自己資本比率

効率性 生産性

健全性

売上持続性

①売上増加率

４．ローカルベンチマークの活用（小規模向け財務分析）

商号 Ａ工務店

従業員数 会長、代表、職人１人
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４．ローカルベンチマークの活用（４つの視点）

経営者 関係・環境

・温厚・真面目な人柄

・販路開拓に向けて常々アイデアを考えており勉強熱心

・実働人員は代表のみで現場にも入るため、経営者として

の動きは制限される

・経営理念：

住まいづくりを通じ、強固なチームワークをもって、①お客様

の暮らしに夢と感動と安らぎを、②関わる人々に元気とやり

がいを、③地球に持続可能な社会を、創造します

２年前に事業承継済み（現代表４２歳）

・新築工事は縮小傾向

・改修工事は横ばいもしくは拡大傾向

・重点エリア（半径２ｋｍ）内における顧客シェアは約

２％

・顧客数１８０件、リピート率９０％

事業 内部管理体制

・S10創業、S46Ａ工務店に商号変更、S49法人化

・創業80余年

・約2,000棟を手掛けた実績

・一級建築士、一級施工管理技士

・営業エリアを本社から半径２ｋｍに絞ることにより、小規

模な修繕にも即時対応可

・固定客からのリピート率は高い

・新規顧客の開拓が必要

・開拓のための具体的なアイデアが必要

・役員は親族のみ

・従業員は大工職人1名

・経営理念、ビジョンは明確にあるが社長のみに留まる

・人員が少なく、大半が家族ということもあり、定期的な会

議は無い
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５．伴走支援 １年目の取り組み（ロカベンの対話結果）

現 状

①毎年度の受注数が安定せず、利益率（粗利）にも大きな波がある。

②新築需要は低調だが、リフォーム需要は堅調に推移している。

③会社の認知度が低い。新規顧客が取れていない。

①工事毎（新築、リフォーム、規模）の利益状況の把握と目標粗利益の設定

②リフォーム需要取り込みの為の販売促進の実施

③潜在顧客へのアプローチ策の検討

解決のための取組

①現状の利益状況に基づいた受注獲得のための目標値設定（受注計画、アクションプラン）

②費用負担の少ない販売促進計画の策定

③掲載情報が古く、更新のできていないHP改修に向けた掲載コンテンツの選定

経営課題
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１年目の支援内容

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

提供内容／顧客提供価値

※ローカルベンチマークの業務フロー部分を深掘り
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１年目の支援内容



18

１年目の支援内容

①売上目標管理

②規模別案件の受注管理
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５．伴走支援 １年目の成果

①受注計画の策定と計画にもとづく事業遂行

目標利益（粗利）を達成するための工事規模別の受注計画書（アクションプラン、KPIを含

む）を策定。現状の工事における利益状況の再確認と経営の改善に向け目標値設定と検

証による事業遂行の必要性を認識するとともに、事業所自らが進捗管理を行い、PDCAサイ

クルを実施できる体制を整えた。

③自社の再分析と強みの棚卸

②リフォーム受注の新規獲得

草津商工会議所主催のセミナーや個別相談会を活用して事業計画を策定。「住まいの断熱

診断、カルテづくり事業」が小規模事業者持続化補助金の採択を受ける（２年連続採択）。

小規模が中心であるがリフォーム受注11件を新規獲得した。

SWOT分析の実施により、自社内部環境の再分析と強みを棚卸。経営理念、今後の方針

が明確になるとともに、HP改修に向けたコンテンツの整理ができた。



20

５．伴走支援 ２年目の取り組み

現 状

①過去に比べ利益率は安定してきたものの、まだまだ不安感は拭えない。

②リフォーム、小規模修繕需要は依然堅調である。

③新規顧客開拓の取組ができていない。

①安定した受注確保に向けた進捗管理

②リフォーム受注に特化した販路開拓の実施

③新規顧客の問い合わせ導線ツールの作成

解決のための取組

①受注計画に基づく着実な事業の展開

②広報ターゲットエリア設定のための競合分析と商圏分析

③「強み」分析に基づく問い合わせツールの制作

経営課題
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５．伴走支援 ２年目の成果

①受注管理と週次決算実施によるPDCA体制の構築

目標を設定することで、達成に向けて必要なアクションを自ら考え、取り組めるようになり、結果、

業況を安定化させることができた。

③新規顧客問い合わせ導線ツールの制作

②リフォーム需要の掘り起こしとリフォーム受注の獲得

昨年度のSWOT分析支援によって、自社の強みが明確になった。今年度は商圏分析支援を

通じて受注開拓ターゲットマップを策定し、広報活動を展開したところ、問い合わせ数が増加。

需要の掘り起こしに成功した。

草津商工会議所が所報に掲載した会社紹介を見た顧客から1,000万円規模の大口リ

フォーム受注を獲得。自社の情報開示の重要性に気付き、昨年度支援したSWOT分析結

果に基づいて会社パンフレットを制作した。
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２年目の支援内容

従来のパンフレット

改善後のパンフレット

支援内容に基づき
内容を改善
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５．伴走支援 財務の推移
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Ⅲ．ローカルベンチマークの認知度調査

金融機関向け、企業向けにローカルベンチマークの認知度調査を実施
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１．アンケート調査の実施

①金融機関向けアンケート調査

都市銀行、地方銀行、信用金庫、信用組合、その他の金融機関を含む約６００件程度を

対象にアンケートを実施。

②企業向けアンケート調査

上記①、②について年内を目途にアンケート調査を実施。次回活用戦略会議にて結果報告。

全国１０，０００社の企業に対して、ローカルベンチマークの認知度、活用実績、効果、課

題などを把握するアンケート調査を実施。



3．スケジュール

７月 ８月 ９月 １０月 １１月 １２月 １月 ２月

既存事例の
事例集化

新規事例の
事例集化

戦略会議

とりまとめ

事例募集

7/26
(第８回)

取材・事例作成

編集・加工

１～２月頃
(第９回)

調査とりまとめ
26

アンケートの
実施

金融機関向け

企業向け


