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対話と傾聴を通じた
経営者との信頼構築の重要性

(一社)埼玉県商工会議所連合会
広域指導員

中小企業診断士 黒澤元国

～黒澤先生がゲンコクさんになるまで～

資料６
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本支援の経緯
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■進め方 (黒澤,飯能信金(本部・支店),経済産業省で同行訪問)

①第1回面談 90分 ②第2回面談 90分 ③最終報告会 60分

支援機関や金融機関が数多くのローカルベンチマーク活用支援をするためには、
1社に時間をかけすぎることなく、事業性理解を進めていくことが必要との考え方

経済産業省産業資金課とのメールのやり取りの中で、実務に帯同し
てみたいというリクエスト。これまでは秩父商工会議所の会員事業所
に対し実施していたが、ほとんどが面識のある企業。

そうだ。飯能信金さんに相談してみよう！！
【条件1】 私が見たことのない会社 【条件2】 私があったことのない社長

２社の企業を選定いただきました



会社概要

4

会社名 株式会社FAR EAST 設立 1994年10月25日
資本金 20,000,000円 従業員数 約150名(うち正社員36名)
代表取締役 佐々木敏行氏

■事業内容
・食品の輸出入及び販売 ・酒類（ビール）製造及び販売
・家具、調度品、建築資材の輸出入及び販売
・アイスクリーム製造及び販売 ・菓子・パン製造及び販売
・惣菜の製造及び販売 ・飲食店経営
・農産物の生産・加工及び販売



店舗の様子
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HPのあるページに注目 ～ 社長からのメッセージ
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ロカベン支援プロセスの設計

7

私の頭の中は・・・

社長
社長 社長 社長

まずは社長のことを知りたい
・ヒマラヤのバザール、世界のフリーマーケット、日本の縁日・・・
・空海を尊敬、高野山に足を運ぶ・・・
・貿易に関する考え方、フェアトレードの思想・・・
・ビジネスにおける勝ち筋の話・・・

楽しそうに話をされる社長を見て、随分と距離が縮まった感じがした

このビジネスの背景にある「公式的に説明できない何か」を特定する必要があった



【業務フロー】経験価値提供の事業モデルが同社の強み
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【商流】顧客も仕入先も信頼でつながっていた
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【4つの視点】経営者・事業への着目
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【4つの着目】企業を取巻く環境 ・ 内部管理体制への着目
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ところで ～ ホームページにはこんなメッセージが
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世界の遥か東の果てに
異なる文化が一堂に会し

各々の価値や文化を尊び
関わる皆が満たされる



将来目標と課題の設定
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将来目標

アフリカではウガンダ、アジアではサウジアラビア。
この地域に対し、ブリッジとしての役割を果たしたい。

現状認識

・経験価値提供⇒すべての戦略構想の根幹
・ポジショニングの軸を変えて競争回避
・ブランドエクステンション戦略⇒既存事業のシナジー重視
・会社の想いに共感し、優秀な人材が集まる
・社長がスーパーマンゆえ、代替がきかない

今後の課題

【中長期的課題】
社長の分身たるべき人材の確保＆育成
アジア・アフリカへの本格的進出に向けた行動計画の具体化
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ローカルベンチマークとは何だったのか
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本日はご多忙を極めるなか、お時間を割いて頂きありがとうございました。
流石、質問力と傾聴力の高さに加えて、要点を抜き取る力量に感心致しました。
また、御見識の高い黒澤様に裏打ちを頂き、多少なりとも自信を得た次第です。
改めて、お酒などご一緒できる機会がございましたら幸甚に存じます。

社長からいただいたメール

対話と傾聴を通じて得られた信頼関係の構築
・社長がロカベンシートに腹落ち(共感)し、行動変容につながった
・その過程において生じる様々な課題を一緒に考える関係に

社員全員が私をゲンコクさんと呼んでくれるようになった

ロカベンとは事業性評価の入口
同じ目線とは「良き話し相手」という立ち位置で、ともに成長できる関係になること




