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中小企業・ 小規模事業者等の悩みは様々です。

私たちはその一つ一つに真摯に向き合います。

よろず支援拠点は、売上拡大や経営改善等の課題解決に向け、一歩踏み込んだ専門的な提

案を行います。中小企業・小規模事業者、NPO法人・一般社団法人・社会福祉法人等の

中小企業・小規模事業者に類する方、創業予定の方が抱える『人手不足』や『後継者問題』

はもちろん、『IT活用による生産性の向上』といった先進的な取組みまで、あらゆる課題

やニーズに合わせたアドバイスを行うことができます。

相談者の方に寄り添いながら話を伺い、解決すべき真の課題を見つけ出し、そして、「今

すぐに取り組めて、効果を実感できる」解決策を提案します。

よろず支援拠点の特徴

総合的・

先進的な

アドバイス

チームの

編成を通じた

支援

課題に応じた

ワンスト ップ

サービス
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中小企業再生支援協議会

経営改善支援センター

事業引継ぎ

支援センター

大企業

企業OB

大学 等

公的支援機関

（ JETRO  等）

よろず

支援拠点

中小企業・

小規模事業者

等

商工会 商工会議所
中小企業

団体中央会

地域金融機関

税理士

中小企業診断士 等

都道府県等

中小企業

支援センター

連携

支援

相談

支援・

アドバイス

認定支援機関を含む

経済産業局
全国本部

（ 中小機構）
中小企業庁

全国に広がる支援ネットワークのハブとして、

中小企業・小規模事業者等の課題解決を導きます。

よろず支援拠点は、中小企業・小規模事業者、NPO法人・一般社団法人・社会福祉法人

等の中小企業・小規模事業者に類する方、創業予定の方の経営課題を、地域の支援機関や

認定支援機関などの支援ネットワークを組み合わせながら解決に導きます。

支援体制のイメージ図
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人手不足対応に、 多彩な発想を。

少子高齢化という流れの中で、「求職難」の時代から、「求人難」の時代に。特に中小企業・小規模

事業者は離職率の問題もあり、深刻な人手不足に悩まされています。しかし、人手が足りない、

と一口に言っても様 な々要因があります。

よろず支援拠点では、相談者の皆様の人手不足に関する悩みをヒアリング。本当に人手が必要

なのか、それとも現場の改善や、ITを導入して生産性を向上させることで解決できるものなの

か。人手不足の裏に隠された真の経営課題を見つけ出し、その解決に向けて一歩踏み込んだ

施策を提案しています。

製造工程や在庫の管理が不十分であったり、工場や店

舗で動線が確保できていないなど。日々 の業務を振り

返ると、ムリ・ムダ・ムラなことがあることもしばしば。ま

た、習慣化している業務の中にも、負担が大きいもの

があるのではないでしょうか。

製造工程や在庫の管理体制の見直し、5Sの推進、陳列

方法や人員配置の検討など。よろず支援拠点は、相談

者の皆様が抱えている問題に応じて、現場改善に向け

た施策を提案しています。

[青森県] 株式会社南山デイリーサービス（小売業）………………55

[岩手県] 有限会社カネタ運送（運輸業）……………………………56

[宮城県] モヤノック工房（製造業）…………………………………22

[福島県] なぬか町茶房結（宿泊業・飲食業）………………………81

[福島県] 有限会社介護サービスゆかり（医療・福祉）……………59

[千葉県] アトリエ Saki（製造業）……………………………………29

[岐阜県] 株式会社エスウッド（農業・漁業・林業）…………………65

[三重県] nico cafｅ（ニコカフェ）（宿泊業・飲食業）………………84

[福井県] WA babywrap（ワベビーラップ）（製造業）…………86

[福井県] 北鋼シャーリング株式会社（製造業）……………………67

[兵庫県] 隆盛堂製菓株式会社（製造業）……………………………68

[奈良県] オカハシ株式会社（製造業）………………………………69

[広島県] 有限会社昭和機械工業（製造業）…………………………35

[山口県] 合同会社おさかなフーズ（製造業）……………………73

[愛媛県] Yショップ西本（小売業）……………………………………18

[佐賀県] 有限会社赤門堂（小売業）…………………………………19

[長崎県] あつみ産業株式会社（製造業）……………………………76

[沖縄県] お菓子工房のひまり（製造業）……………………………40

一部の事例に登場するこのマークは、

国が重点的な支援分野として注力する分野に対応した事例を表しています。

人
手不足対応

現場改善

人
手不足対応

現場改善

人
手不足対応

ITを

活用した

生産性向上

人
手不足対応

雇用労務

今の業務で何か改善余地が無いか

現場を見つめなおす
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[青森県] 株式会社南山デイリーサービス（小売業）………………55

[千葉県] 株式会社写楽館（サービス業）……………………………45

[千葉県] アトリエ Saki（製造業）……………………………………29

[福井県] 北鋼シャーリング株式会社（製造業）……………………67

[兵庫県] 隆盛堂製菓株式会社（製造業）……………………………68

[和歌山県] 株式会社リハートテック（医療・福祉）…………………90

[広島県] 有限会社昭和機械工業（製造業）…………………………35

[高知県] 有限会社宮村鉄工（建設業）……………………………102

[佐賀県] 有限会社赤門堂（小売業）…………………………………19

[長崎県] 有限会社華豊（宿泊業・飲食業）…………………………52

[岩手県] 有限会社カネタ運送（運輸業）……………………………56

[栃木県] 株式会社ジェネックス（情報通信業）……………………26

[群馬県] 株式会社倉沢製作所（製造業）……………………………28

[千葉県] 株式会社写楽館（サービス業）……………………………45

[山梨県] 株式会社カーフィックスワタナベ（サービス業）…………47

[三重県] nico cafｅ(ニコカフェ)（宿泊業・飲食業）………………84

[三重県] 環境システム株式会社（卸売業）…………………………99

[京都府] 株式会社波多野製作所（製造業）…………………………32

会計管理や顧客管理、電話やFAXでの受注対応など、

今まで手書きで行っていたものは、ITを導入すること

で省力化できるものもあります。

例えば、POSレジやクラウド会計システムを利用した

会計管理・顧客管理を連動した効率化や、ネットショッ

プの開設による効率的な受注獲得など。よろず支援拠

点は、相談者の皆様が抱えている問題に応じて、ITを

活用した生産性向上に向けた施策を提案しています。

人手が足りないが、募集しても応募が無い。離職を考

える従業員が出てきた。そのような問題には募集対象

としている人材像のミスマッチや、賃金体系や労働条

件の不明瞭さなど、雇用側の準備不足が大きく影響を

与えていることも。

働き手目線で、職場環境を見つめなおすことが必要か

もしれません。時代に合わせた求人条件の設定や賃

金体系の設定、労働状況の改善など。よろず支援拠点

は、相談者の皆様が抱えている問題に応じて、人手を

確保できる職場環境を整えられるような施策を提案し

ています。

人
手不足対応

ITを

活用した

生産性向上

人
手不足対応

雇用労務

今の業務をITで省力化できないか

生産性を見つめなおす

現場の人手を確保できないか

働き手目線で職場環境を見つめなおす
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ー INDEX

売上拡大

●小売・卸売・医療・福祉

[北海道] 有限会社美瑛物産公社（小売業）……………………………………………………………………………………10

[東京都] ボニートジャパン株式会社（卸売業）………………………………………………………………………………11

[東京都] 株式会社Sea'ds mara（シーズマーラ）（卸売業）…………………………………………………………………12

[神奈川県] 芦川酒店（小売業）…………………………………………………………………………………………………13

[新潟県] 株式会社今川屋（小売業）……………………………………………………………………………………………14

[富山県] 株式会社ハマオカ海の幸（小売業）…………………………………………………………………………………15

[大阪府] once in（ワンスイン）株式会社（小売業）…………………………………………………………………………16

[兵庫県] 株式会社ChocolaTan（ショコラタン）（小売業）…………………………………………………………………17

[愛媛県] Yショップ西本（小売業）………………………………………………………………………………………………18

[佐賀県] 有限会社赤門堂（小売業）……………………………………………………………………………………………19

[鹿児島県] 有限会社島田屋（屋号：肉の名門島田屋本店）（小売業）………………………………………………………20

●製造業・情報通信業

[青森県] 海藻開発コンブリオ（製造業）………………………………………………………………………………………21

[宮城県] モヤノック工房（製造業）……………………………………………………………………………………………22

[秋田県] グリーン工房千里（製造業）………………………………………………………………………………………23

[山形県] 庄内町新産業創造協議会次世代！庄内町ブランド商品開発プロジェクトチーム(製造業)……………………24

[茨城県] 有限会社黒澤醤油店(製造業)………………………………………………………………………………………25

[栃木県] 株式会社ジェネックス（情報通信業）………………………………………………………………………………26

[群馬県] 株式会社クリマ（製造業）……………………………………………………………………………………………27

[群馬県] 株式会社倉沢製作所（製造業）………………………………………………………………………………………28

[千葉県] アトリエ Saki（製造業）………………………………………………………………………………………………29

[愛知県] 井指製茶株式会社（製造業）…………………………………………………………………………………………30

[京都府] 松木眞澄（製造業）……………………………………………………………………………………………………31

[京都府] 株式会社波多野製作所（製造業）……………………………………………………………………………………32

[奈良県] ニシキ醤油株式会社（製造業）………………………………………………………………………………………33

[和歌山県] 谷池企画（製造業）…………………………………………………………………………………………………34

[広島県] 有限会社昭和機械工業（製造業）……………………………………………………………………………………35

[香川県] 香川県家具商工業協同組合（製造業）………………………………………………………………………………36

[愛媛県] 大磯タオル株式会社（製造業）………………………………………………………………………………………37

[福岡県] 笑門福来（わかふき）（製造業）………………………………………………………………………………………38

[宮崎県] 京屋酒造有限会社（製造業）…………………………………………………………………………………………39

[沖縄県] お菓子工房のひまり（製造業）………………………………………………………………………………………40

売上拡大、 販路開拓等に関する課題について相談があった事例
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[北海道] 株式会社北のかに市（小売業）………………………………………………………………………………………54

[青森県] 株式会社南山デイリーサービス（小売業）…………………………………………………………………………55

[岩手県] 有限会社カネタ運送（運輸業）………………………………………………………………………………………56

[宮城県] 株式会社ストロベリーフィールズ（宿泊業・飲食業）………………………………………………………………57

[山形県] 株式会社JIKK（ジック）（宿泊業・飲食業）……………………………………………………………………………58

[福島県] 有限会社介護サービスゆかり（医療・福祉）………………………………………………………………………59

[栃木県] 株式会社栃建（建設業）………………………………………………………………………………………………60

[神奈川県] 斉藤接骨院（医療・福祉）…………………………………………………………………………………………61

[山梨県] j’s 株式会社（製造業）………………………………………………………………………………………………62

[長野県] 農事組合法人ひらの培養センター（製造業）………………………………………………………………………63

[静岡県] 株式会社バルバーニ（製造業）………………………………………………………………………………………64

[岐阜県] 株式会社エスウッド（農業・漁業・林業）……………………………………………………………………………65

[石川県] 匿名（宿泊業・飲食業）………………………………………………………………………………………………66

[福井県] 北鋼シャーリング株式会社（製造業）………………………………………………………………………………67

[兵庫県] 隆盛堂製菓株式会社（製造業）………………………………………………………………………………………68

[奈良県] オカハシ株式会社（製造業）…………………………………………………………………………………………69

[岡山県] 有限会社エムツー（サービス業）……………………………………………………………………………………70

[岡山県] pain porte（パンポルト）（製造業）………………………………………………………………………………71

[広島県] 株式会社ハシモト（その他（寝具・手芸品の製造卸））………………………………………………………………72

[山口県] 合同会社おさかなフーズ（製造業）………………………………………………………………………………73

[徳島県] 有限会社あけぼの（サービス業）……………………………………………………………………………………74

[福岡県] 匿名（情報通信業）……………………………………………………………………………………………………75

[長崎県] あつみ産業株式会社（製造業）………………………………………………………………………………………76

●宿泊・飲食・サービス・農業・漁業・林業

[岩手県] 合同会社高原列車（サービス業）……………………………………………………………………………………41

[茨城県] 株式会社メイズムランド（宿泊業・飲食業）…………………………………………………………………………42

[埼玉県] 彩玉梨加工研究会「梨組」（農業・漁業・林業）………………………………………………………………………43

[埼玉県] 株式会社キッズぽけっと（サービス業）……………………………………………………………………………44

[千葉県] 株式会社写楽館（サービス業）………………………………………………………………………………………45

[新潟県] 花守須田寛子（サービス業）………………………………………………………………………………………46

[山梨県] 株式会社カーフィックスワタナベ（サービス業）……………………………………………………………………47

[静岡県] 有限会社ラ・ポサーダ（宿泊業・飲食業）……………………………………………………………………………48

[富山県] 神通町田村（宿泊業・飲食業）………………………………………………………………………………………49

[山口県] 有限会社レンタックス（サービス業）………………………………………………………………………………50

[高知県] 株式会社サンライズクリーニング（サービス業）…………………………………………………………………51

[長崎県] 有限会社華豊（宿泊業・飲食業）……………………………………………………………………………………52

[宮崎県] マイスター・パネル・メンテナンス宮崎合同会社（サービス業）……………………………………………………53

経営改善

資金繰り改善、 事業再生等の経営改善の課題について相談のあった事例
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[秋田県] Lecrin Dress hair（レクランドレスヘアー）（サービス業）………………………………………………………80

[福島県] なぬか町茶房結（宿泊業・飲食業）…………………………………………………………………………………81

[長野県] USHIMI 牛見洋食店（宿泊業・飲食業）……………………………………………………………………………82

[岐阜県] 緑の便利屋さん山奉仕（農業・漁業・林業）………………………………………………………………………83

[三重県] nico cafe(ニコカフェ)（宿泊業・飲食業）…………………………………………………………………………84

[石川県] Ludique（ルディック）（宿泊業・飲食業）……………………………………………………………………………85

[福井県] WA babywrap（ワベビーラップ）（製造業）……………………………………………………………………86

[滋賀県] FUKUTOMI（フクトミ）（サービス業）………………………………………………………………………………87

[滋賀県] しが草津ボクシングジム（サービス業）……………………………………………………………………………88

[大阪府] ABITACOLO（アビタコロ）（宿泊業・飲食業）……………………………………………………………………89

[和歌山県] 株式会社リハートテック（医療・福祉）……………………………………………………………………………90

[鳥取県] ほっこりよもぎ家 kizuku（サービス業）……………………………………………………………………………91

[島根県] ネイルサロンリラ（サービス業）……………………………………………………………………………………92

[徳島県] 株式会社ムーア（製造業）……………………………………………………………………………………………93

[香川県] 本屋ルヌガンガ（小売業）……………………………………………………………………………………………94

[佐賀県] PMT（ピーエムティー）（小売業）……………………………………………………………………………………95

[熊本県] 合同会社エム・システム（サービス業）………………………………………………………………………………96

[大分県] 株式会社まな（サービス業）…………………………………………………………………………………………97

[熊本県] 有限会社阿蘇天然アイス（製造業）…………………………………………………………………………………77

[鹿児島県] 海鮮丼専門店「笑福」（宿泊業・飲食業）…………………………………………………………………………78

[沖縄県] 合資会社大洋堂時計店（小売業）…………………………………………………………………………………79

[愛知県] マルハチ工業株式会社（製造業）……………………………………………………………………………………98

[三重県] 環境システム株式会社（卸売業）……………………………………………………………………………………99

[鳥取県] 株式会社サカモト（製造業）………………………………………………………………………………………100

[島根県] 株式会社シーライフ（製造業）……………………………………………………………………………………101

[高知県] 有限会社宮村鉄工（建設業）………………………………………………………………………………………102

[大分県] 安永醸造有限会社（製造業）………………………………………………………………………………………103

創業

創業に向けた、 事業計画作成・ 資金調達等の課題について相談があった事例

事業承継

事業承継・ 後継者不足の課題について相談があった事例

掲載準備中  　



8

事例ページの説明

●CCo・Co

よろず支援拠点チーフコーディネーター・コーディネーター。

よろず支援拠点に配置されている、事業者からの経営相談に対応する専門家。

●当拠点

全国に設置されているよろず支援拠点の中で、相談企業が所在する都道府県のよろず支援拠点を示す。

現状

事業者が抱える問題

を記載しています。

分析

事業者の現状と問題

を分析した結果、明

確化した課題を記載

しています。

提案

課題の解決に向け

て、提案した具体的

な施策を記載してい

ます。

成果

施策を実行したこと

で得られた成果を記

載しています。

項目について

用語について



成果事例・ ・ ・

・ ・ ・・事例
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売上拡大

人
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を
開
発
し

販
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開
始
か
ら
３
日
で
７
０
０
個
販
売

・対・・・の・ー・を・

・た・・・・・・・・・

的な・・・、・・ー・な

・・にた・・・・ことが

・・ました・・・・・・

会社・ 要

有限会社美瑛物産公社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 西森和・（にしもりかずひろ）

・ 所：・071・0208 北海道上川・ 美瑛町本町1・ 目9・ 21号 電話・ 号： 0166・92・0920

事業内・ ：美瑛町ならではの特産品を開発し、道の・えい「・ のくら」や・ 成30・ 5・ に新・ された道の・ ・ えい「・ 金ビル・」など

で・ 売。また・ のくらで「香・ 食堂」、・ のまち・ 流館bi・yellで「ビ・エールカフェ」を営み、美瑛町産食材を用いたメニ・ー

を提・ 。「・テルラ・ニール」も経営する。

美瑛町で、年間約24万人の観光客が立ち寄る道の駅びえい「丘のくら」などで特産品を使った土産品を販売す

る物産店を営む同社。しかし最近は、競合する土産品が続 と々登場し、売上は低迷ぎみだった。そこで、新たに観

光客の目をひく土産物の開発を企画するが良いアイデアが思い浮かばない。そうした状況を美瑛町商工会に相談

したところ当拠点を紹介され、新商品開発に向けた具体的な相談に訪れた。

・ ・の・を・・・・・を・・したい

し・し・い・・・・が・い・・・ない

Coは、既存アイテム別の売上や評価、陳列や販促方法、また観光客の動き、競合商品、市場全体の需要動向を分

析し、商品開発の方向性を検討。一方で、美瑛町には「美しい景観」「やさしさ」「癒し」というブランドイメージがあるこ

とから、「癒し」のイメージを生かした商品開発が重要であると判断。「観光客」というターゲットの購買意欲を刺激する

商品開発やパッケージデザイン等を検討することが課題であると判断し、支援していくことにした。

・・分・と・・・ー・の・い・し・・

・・し・を・とする・・・・を・・

Coは分析を踏まえ、「美瑛産の小麦粉を使用したソフト食感のレアクッ

キーに、美瑛産牛乳を使った青いチョコレートをコーティングした商品」の開

発を提案。人気観光地である「青い池」のイメージを加えることでオリジナ

リティーを狙った。しかし同町内には、これを商品化できるメーカーがなかっ

た。そこでCoは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・ ・・・い・・を・・ー・に

・・・を・・た・・し・・ク・・ーを・・

こうして完成した「青のクッキー」は、「青い池」

と直結する同町で２番目にオープンした道の駅

びえい「白金ビルケ」で、・・・売・・・・・

・・・・・売・・・・・・・・・・・・・売・上

・・・・・・・・・・・・・・。「地産素材」と

「青い池」というご当地コンセプトストーリーや、

「青いチョコレート」という鮮烈なビジュアルイン

パクトが観光客の購買意欲向上につながった。

・の・の・・・・・・し

・・を・・る・・・・・・に

道の駅びえい「白金ビルケ」の外観

・・・ ・・ ・・・・北海道よろず支援拠点 小売業 ～50人

新商品の「青のクッキー」
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売上拡大

ギ
フ
ト
か
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要
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ネ
ッ
ト
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を
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し
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自
家
需
要
」
売
上
３
倍
を
達
成

・・・・の・、・分一

・・・・・・・・ました

が、・・をしたこと・、・

・の・・を・・ し、・

・的に・・・・るよ・にな

・ました・と・る・・・

会社・ 要

ボニートジャパン株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 阿・ ・ 里子（あべえりこ）

・ 所：・154・0002 東京都世田谷・ ・ 馬2・ 目27・14 玉川B・Sビル・F 電話・ 号： 03・6450・8357

事業内・ ：・ 職での生産者と行・ をつなぐイベントプロデ・ース経・ から「だし」の・ 力に・ れ、・ 成27・ に会社を設・ 。・ 材にこ

だわった「の・天然おだし」を・ ・ に、・ 地のこだわり商品を・ 売する店舗「・ 結・（みや・ ゆいのじ・）」を・ 成28・ に開

業。現在、・ ・ ・ の々大地の・ み、・ の・ 、日本の食・ 化の・ 力を・ えるべく活動を・ けている。

相談者の取り扱う「のむ天然おだし」は、新しいジャンルの商品で、近年の健康志向に伴いネットショップの売上

も増加していた。しかし包装資材、商品アソート、物流費等の負担が大きく、商品へのこだわりを求めるほど利益率

が低下するという悪循環に陥っていた。そこで相談者は新たに魅力的な販路を開拓するために、城南信用金庫主

催の食のマッチングイベントに開設された当拠点の相談ブースを訪れた。

・・・のこ・・・を・・る・・・・・は・・

・・・・・の・・と・たな・・・・・

CCoは、売上の構成が「ギフト需要」に偏っており、それが利益率の低さの要因になっていると分析した。また、

相談者との意見交換や販売データから、自分や家族のために購入する「自家需要ニーズ」が徐 に々高まっているこ

とを突き止めた。CCoは「そのニーズを掘り起こすためのネットワーク作り」と「補助金活用」を課題とした。

・・・・・・・が・・・の・・と分・

・・・・・・ー・・の・・・こしが・・

CCoは、集客対策として店舗のある世田谷区の・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。さらに、

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

相談者は、商工会議所への入会後、広報支援メニューを活用して地元

事業者、主婦へのPRを実現した。また、前述の補助金申請書も当拠点の

支援を受けながら、提出した。

・・・・・の・・・・ーク・と・・・を・・した・・

・・事・・・・・・ーク・・・・・・の・い・・・・・・

自店舗の認知、トライアル需要、口コミ派生が促進される等の具体的

な行動目標を定めた申請書が採択され、「小規模事業者持続化補助

金」の申請が採択された。「自家需要ニーズ」増加策が功を奏し、・・・

・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・ことができた。

・・と・・の・・・が・・・し

・・・・・・・・が・・・・・を・・

桜のつぼみを浮かべて季節と日本の文化が

楽しめる、季節のだし『さくらのおだし』

・・・ ・・ ・・・・東京都よろず支援拠点 卸売業 5人以下

鰹本枯れ節・荒節に北海道昆布、原

木栽培の椎茸をブレンドした、「鹿児

島ドリップ」



12

売上拡大

海
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・・分一・・・・ ・し

なが・・・・・に・・・

・・・たが、・・した・

・、・・の・・が・・に

な・、・・・・・・・を・

・・・た・と・る・・・

会社・ 要

株式会社Sea'ds mara（シーズマーラ）

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 田・ 子（まえだひろこ）

・ 所：・107・0052 東京都・ ・ ・ ・ ・ 3・ 目1・6 電話・ 号： 03・6555・3688

事業内・ ：オリジナルブランド「Sea'ds mara」を・ う・ 性向けアクセサリーショップを・ 成25・ に・ ち上・、その後、事業拡大を目

的として・ 成27・ に株式会社を設・ 。ピアス、ネックレス、ブレスレット、リングといった、・ 性向けコスチ・ームアクセサ

リー全般を取り・ っている。セレクトショップを中・ に卸売の他、・ 社・Cサイトによる小売も・ 開。

ファッション関連市場は縮小傾向にあり、加えて価格競争が激化している。その余波を受け、相談者が扱うコス

チュームアクセサリーも、売上高が伸び悩んでいた。相談者は自社製品の高いデザイン性と日本製であり高品質

であることをウリに直販ECサイトでの売上拡大を画策していたが、具体的な方策について相談する相手がいない

状況であった。そこで自社の課題整理や、その課題払拭が期待できる有効な施策を検討するため、専門家の客観

的意見を求め当拠点へ相談した。

・い・・・・・・・い・・を・・なが・・

・・・・の・場の・・・・・が・・・・

Coは、相談者との意見交換により、卸売における新規の顧客獲得の手法を検証。国内展示会を中心とした営業活

動では、新規得意先が思うように獲得できない状況であると聞き、まず有力バイヤーとの接点を得ることの重要性を

指摘。そこでCoは、「有力バイヤーが情報収集から購買活動に至るまでの行動を分析、仮説をたて、それに基づいた

営業活動へと見直すこと」が課題とした。同時に、ECサイトへの流入状況を確認。Googleアナリティクスでデータ解

析したところ、現状のSNSの活用方法は潜在顧客へのアプローチが中心。Coは、そこからECサイトでの売上拡大に

向けて、「既存の顧客へのフォロー強化」が課題となった。

・・・・・の・・に・・た・・・・の・・しと

・ー・・・を・・た・・・・・の・・・の・・・ー・・が・・

Coは、高感度セレクトショップのバイヤーが海外の展示会へ出向くことに着目。

そこで、相談者に・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。海外出展にあたっては、・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ことに。既存顧客のフォローについて

は、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。新たなプロモーションを実施

する際は、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・を・・し・・・・・・・を・・・・

・・・を・・したマー・・・・・を・・

小規模事業者持続化補助金が無事に通り、海外展示会「PREMIERE 

CLASSE」への出展が実現。これにより・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・ ・・・・・・・。ECサイトにおいては、顧客との関係性を構築するた

めの情報の定期配信や、既存顧客を大切にするプロモーション戦略でリピート購入

が増加。・売上・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・という好結果を導

いた。

・・・・・・・を・・に国・・・・・・・ーと・・・・

・・・・・に・・る・・ー・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・東京都よろず支援拠点 卸売業 5人以下

パリで開催された展示会

「PREMIERE CLASSE」で

の出店風景

「ルミネ新宿」での販売風景
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売上拡大

会社・ 要

芦川酒店

代 ・ 者：代・ 芦川・ 昭（あしかわひろあき）

・ 所：・255・0003 神奈川県中・ 大磯町大磯1422 電話・ 号： 0463・61・0411

事業内・ ：昭和3・ 創業、90・ の・ ・ を・ つ地・ 酒店。・ 成22・ 6・ からプライベートブランド・ 酒「大磯」を・ 売開・ しているほ

か、大磯で・ れた新鮮な地場野・ も・ 売。大磯の・ ・ 的な・ り「大磯 ・ ・ 長」の・ 酒の・ 売やボランティアの募集を行う

など、地域・ ・ 活動も・ ・ 的に行っている。

大磯はかつて多くの政界の要人が別荘や邸宅を設けていたこともあり、「明治150年」関連施策の一環として、平

成29年に大磯町への「明治記念大磯邸園」の設置が閣議決定された。そうした状況を契機に、相談者は地元で何か

新しい商品開発ができないかと思案。「明治150年記念オリジナルワイン」をOEMで作り、近隣に配布することを思

いつき、実現に向けての具体的な方策について、大磯商工会（神奈川県）を通じて、当拠点に支援を求めた。

・・・に・・・・・・・・・・が・・

・・に・しい・・を・たい

Coは、地域の酒店がワインをOEMで作り、記念配布するだけではもったいないと考え、相談者の「ワイン造りを

通して、大磯町を活性化したい」という想いに着目。街を巻き込んだプロジェクト化の推進を検討。「地域住民に根

付いた街全体のプロジェクトにするために地域内外に情報発信していくこと」を課題とした。

・なる・・・・・・は・・たいない

・を・・・・・・・・・ク・・に・・・・・・が・・

Coは、ワイン造りを①・・・・・・・大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

相談者は、Coからの①②の提案を実行したほか、③の提案を実行するために、シャトー勝沼での打合せ風景、

ラベル打合せ、地元住民のワイン試飲会の日程を調整してTVに取材してもらえるように、情報発信を実施した。

また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・することにして、

赤・白合わせて600本を製造。さらに、OEM

先のシャトー勝沼（山梨県）の協力で、貴重な

ヴィンテージワインをブレンドした商品となり、

「創業140年のシャトー勝沼が明治時代のワ

インをイメージしてブレンド」というブランドス

トーリーも完成。

・・・・・・・・を・・・の・な・・・・・として

・たな・・・・を・・・す。・・・の・・を・・・・に・・

パブリシティ戦略が功を奏し、プロジェクトの取組みは・・・・・・大・・・

・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・売となった。

・・・・・・・・がを・し、・・・・・・・・・・・

・・・本の・・・・を・・・・。・・・・・本の・・に

「大磯明治150周年記念ワイン」

・・・ ・・ ・・・・神奈川県よろず支援拠点 小売業 5人以下

旧吉田茂邸での記者発表の様子

店舗外観

『
明
治
１
５
０
年
大
磯
ワ
イ
ン
プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
』

街
の
酒
店
が
オ
リ
ジ
ナ
ル
ワ
イ
ン
造
り
で
地
域
活
性
化
に
奮
闘

・国の・・事・に・るの

・はな・、・・・・・・

が・・・・を・し、・し

・を・分た・・・てい

・ことの重・・を・・の

・・ー・によ・・・した・

と・る・・・
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個
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！

・・・は・・・・・の・

・がこ・・・・いとは

・・ていな・・た。・・の

・・の・る・・・・・

な・・と・・を・・・て

いた・いて・・に力とな

・ました・と・る・・・

会社・ 要

株式会社今川屋

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 今川和明（いまがわかずあき）

・ 所：・957・0204 新潟県新発田市・ ・ 岡2119 電話・ 号： 0254・41・2335

事業内・ ：・ 成6・ 、地・ 食品スーパーチェーンのフランチャイズ店として創業。相談者は、地域食材を・ った・ 社製品の商品開発

や流通が必要と考え、・ 社の加工工場を活用して・ ・ 的に取り組んできた。・ 成27・ 、フランチャイズが・ ・ となり、現

在は・ 人経営のスーパーとして事業・ 開している。

食品スーパーを経営する相談者は、現在の売上は堅調だが年 地々域の過疎化が進んでおり、店舗売上の先細り

が予想されるため危機感を覚えていた。そこで、相談者は、以前より自社店舗で販売していた「カニの甲羅詰め(以

下、本品)」を店舗外で販売可能な商品にしたいと考え、具体的な方策を地元の紫雲寺商工会（新潟県）に相談したと

ころ、当拠点を紹介され相談に訪れた。

・・の・・・を・・た・・・・を

・・・・の・・・・を・い・・したい

カニの衛生基準は厳しく、外販向け商品に改良するためには基準に準じた製品にする必要があるが、相談者の

店舗には、食品加工技術や衛生管理などの専門知識を有する従業員がいないので、商品開発に問題があった。ま

た、本品は新潟産の生のカニを原材料として、食べやすくほぐして甲羅に詰めた非常に魅力ある商品であったが、

自社店舗以外の販路がなかった。そこでCoは、「食品関係の専門知識を有する従業員の育成」ならびに「加工工

場を整備すること」、「販売促進のための商談会出店に向け、計画的に取り組むこと」を課題とした。

・・・・と・・・・に・・

地元メディアにも大きく取り上げられ、業界関係者のみならず、県内の

一般消費者からも注目されるようになった。支援前は自社店舗で生鮮品

として販売し、年間2,000個（200万円）程度の売上であったが、・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・

・・・・・・・上・・・・・・・した。また、「カニまるっと甲羅詰め」を目

当てに来店する客が増え、・・・・売上・・・・・・・・・・。

支援・の・・・・が支援・の・・・・に

・・・の・・・・・

人気商品となった「カニまるっと甲

羅詰め」の製造過程

・・・ ・・ ・・・・新潟県よろず支援拠点 小売業 ～20人

一つひとつ手作業で丁寧に加工

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・。また、紫雲寺商工会の勧めもあり、・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

相談者は、当拠点を通じて派遣された専門家によるサポートも得て、殺菌方法、

加熱温度、加熱時間、冷却方法、容器包装といった製造工程を確立し、外部流通も

可能な「カニまるっと甲羅詰め」を開発した。また、NICO主催の「新潟うまさぎっし

り食の大商談会」をはじめ、数 の々商談会や展示会への出店など、積極的な販

売促進活動も実施した。

・・・・・・と・・・・を・・することと

・・・・の・・を・的とした・・・・・を・・
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会社・ 要

株式会社ハマオカ海の幸

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 岡・ 幸（はまおかひでゆき）

・ 所：・937・0057 富山県・ 津市・ 町・・・電話・ 号： 0765・22・0954

事業内・ ：昭和25・ に創業し、昭和59・「株式会社ハマオカ海の幸」として法人化。富山・ で・ ・ ・ される海産物加工品の・ 売を行

う。・ ・りを・ ・ の職人・ により・ で・ め、・ ・ で・ した「・ ・り」が人・ 商品。・ ・ では経営者の・・ ・ が中・ となり、・

社・ーム・ージにて「・ ・り」レシピの公開など情報発信を・ ・ 的に行い、新規顧客の開・ につな・ている。

看板商品である「汐ぶり」は、原料となるぶりの下処理から、塩漬け、乾燥までの一連の加工を地元鮮魚販売店の職人に委託して

いた。しかし、職人の高齢化と後継者不在のため、今後の安定的な生産が難しくなることが予想された。そこで、職人の技術を継承

し、自社での一貫製造を検討するも、職人は経験と勘で作業していたため製造工程のマニュアル化に難航。そのような折、相談者

は当拠点主催の販路開拓セミナーに参加。マニュアル化に向けた相談を具体的にしていきたいと食品分野専門のCoに相談した。

・・・・・・・・・の・・一・・・を・・

・・・・のマ・・・・・に・・・・したい

相談者は当初、職人から加工の知見と技術についてアドバイスを求めていた。しかし、Coがヒアリングした結果、

製造工程のマニュアル化はもとより、自社工場での製造に向けて工場の整備や衛生管理体制が整っていないこと

が判明。そこでCoは、相談者の課題を「製造工程のマニュアル化」と、一貫製造体制の確立に向け「衛生管理体制

の確立」、「工場等の生産体制の確立」の3つとし、同時並行的に取り組む必要があると分析した。

マ・・・・・は・とよ・・・・場・の一・・・に・・

・・・・・・・・場・の・・・・の・・・・・

Coは、マニュアルに数値まで落とし込むため、職人へのヒアリングのポイントをアドバイス。・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。・・・・・・・・・・・・

・・大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

さらに、衛生管理体制の確立に向けては、・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。生産体制の確

立に向けては、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・。その他、製造ロットにより味と食感のバラつきが出ないよう、試食評価を行い、商品改良に関する支援も行った。

・・・・・・・・・・ま・ ・・・ ・・・たマ・・・・ ・

・・・・・・・と・・に・・・た・・・・の・・を・・

熟練職人の経験と勘に基づいていた「汐ぶり」の製造技術のマニュアル化が実現。衛生管理面ではHACCPシステムを

踏まえた体制が整い、それにあわせた生産体制も確立。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・売上・・

・・・・・・・・・する結果となっ

た。最近では・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・

上・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・。

・・・・の・・によ・・・・・・・・・・

・・は・・・・・・・を・・。・・・・・・・・に

・・・ ・・ ・・・・富山県よろず支援拠点 小売業 ～20人

天然ぶりの極上の味わいが楽しめる、ルイベ仕立ての「寒の汐ぶり」。食べる際に

フォークとして使える「間伐材スティック」をセットにしてお届け

看
板
商
品
「
汐
ぶ
り
」
の
自
社
生
産
体
制
を
確
立

製
造
コ
ス
ト
20
％
減
、
売
上
は
前
年
比
１
３
０
％
を
達
成

・・・・・が・・し・・

・・・・が・・したこと

・・、・・・・・・・・

・・・いが・るよ・にな

・ました・と・る、・・・

・・
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黒
字
倒
産
寸
前
状
態
か
ら

2
年
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援
で
Ｖ
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実
現

・・・・・が・ず・しい

・、・・支援していた・

・、・に・・・・た・と・

る・・・

会社・ 要

once in（ワンスイン）株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 長・ ・ 介（ながさかけんすけ）

・ 所：・550・0002 大阪府大阪市西・ ・ ・ ・ 3・6・16 電話・ 号： 06・6449・7238

事業内・ ：・ 成25・ に・ 業しネット通・ 事業を営んでいる。現在・Cショップを・店舗運営し、・ 力の 子ともつ・ セットは有名・C

モールで・ ・ ・ を・ ・ も受している。

相談者は、平成16年に飲食店を創業し、その後平成25年にネット通販事業ショップを起業、現在はECショップを

6店舗運営している。売れ筋は餃子ともつ鍋セットで、自社工場を構えて生産も行っているが、数年来、資金繰りと経

営管理に問題を抱えていた。そうした現状を相談したところ、大阪産業振興機構の紹介を受け、当拠点を訪れた。

・・・・の・・に・いこと・・

・・に・た・て・・・・に・・

Coが同社の状況を整理したところ、「ECサイトごとに違う集金のタイミング、売上の季節変動が必要な資金額が

不明確」で、「資金繰り表による経営管理も行われていなかった」ため、黒字倒産の危機にあった。この状況を整理す

るのは容易ではなく、支援長期化の要因となっていた。そこで、「商品ごとの限界利益を把握する管理会計の導入支

援」と「金融機関と折衝する際の説明資料を作成すること」が主な支援課題となった。

・・・・の・・と・・・・が・・・

・・・・なが・・・の・・に

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・した。並行して、中小企業基盤整備機

構が、商品開発やマーケティングについて支援。大阪産業振興機

構は、設備貸与支援と管理会計の資料チェックを実施。さらに政

府系金融機関、公的保証機関、民間金融機関でも適時の支援が

実施された。

・・の・・を・・る・して・・を・・に

・・・・との・・に・・な・・・・・

相談者は作成した資金繰り表と説明資料を使って、粘り強く

金融機関との折衝にあたり、・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・した。その結果、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・されるに至った。大・・売上拡大・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。

・・・・の支援と・・・・・・を・・し

・・・・・・・ーの・・・に・

ECモールで人気の餃子セット

・・・ ・・ ・・・・大阪府よろず支援拠点 小売業

社員やパートさんの生活を守り抜くためにも、資

金繰りを解決して会社の経営を安定させること

は急務であった

5人以下
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・・分野の・・・・・・・

が・・・い・・し・るの

・、・・・・・・・るの

が・にはない・・・・・

す・・と・る・・・

会社・ 要

株式会社ChocolaTan（ショコラタン）

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 加・ ・（かもつと・）

・ 所：・652・0032 兵庫県神・ 市兵庫・ ・ 田町2・18・20 電話・ 号： 078・521・4456

事業内・ ：・ 成26・ 創業。・ 体的な・ チョコの形をした・ ・ や名・ 入れなどの・ 製品が人・ で、関西・東京の・ ・ 店で取り・ われて

いる。・ 成30・ にはチョコレートデ・インの・ ・ を取り・ うセレクトショップ「カカオもの」を神・ 市中・ ・ にオープン。

相談者は板チョコをモチーフにした革製品の企画・販売を行うために平成26年に創業。自ら企画した「本革製ラ

ウンド長財布」は立体的な板チョコ風の表面が特徴だが、一般的に革製品に行う既存のエンボス加工では、きれい

に型押しすることができず、イメージ通りの加工を請け負ってくれる業者を探していた。また資金繰りや資金調達

でも苦労しており、その解決策を求めて当拠点を訪れた。

・・・・を・・ー・にした・ ・を・・

・・・・・・と・・・・に・い・・

当拠点では、ものづくりとマーケティングに精通した2名のCoで対応。相談者の現状分析から、①「商品開発」で

は企画を設計に展開できる人材が同社にはおらず、立体的な形状を具現化できる加工工場がない、②「資金調達」

では金融機関に融資の申請をするも通っていない、③「販路開拓」では、顧客のターゲティング、認知度を高めるた

めのプロモーション戦略、商品のポジショニングが必要という3つの課題を導き出した。

・・分・・・、・・・・・・、・・・・・・

・・・・・・の・・の・・を・・

　「商品開発」については商工会、商工会議所などのネットワークを活用し、県外のメーカーも含めて模索するようアド

バイス。当初メーカー探しは難航したが、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。「資金調達」では、・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・「販路開拓」に対しては、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。その参加実績を後ろ

盾として、大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・。さらにそこでのバイヤーや顧客の反応を商品開発や商品ラ

インアップに反映させ、より商品をブラッシュアップしていくことを提案した。

・ー・ーとの・ー・・ー・・・を・・

・・・・の応・と・・・・・に・・・・

事業計画を練り上げることで、補助金の申請も採択され、商品開発の元手となる

資金を確保。新商品「本革製ラウンド長財布」を発売開始。・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・された。その後実施したプロモーション戦略の効果で、話題は広が

り、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・など、販路開拓は好調に推移。平成29年11月、革製品に

とどまらず、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・の・・・・・・・い・・

・・・ー・・・・・の・・・・・・・に

長財布からはじまって、カードケー

ス、手帳、スマホカバーなど、アイテ

ムはどんどん広がりを見せている

・・・ ・・ ・・・・兵庫県よろず支援拠点 小売業 ～20人

“本物”のチョコスイーツも展開している
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会社・ 要

Yショップ西本

代 ・ 者：代・ 西本高・（にしもとたかろう）

・ 所：・796・0909 愛媛県西予市三・ 町安・ 37 電話・ 号： 0894・33・0029

事業内・ ：実・ である先代から酒・ 店を継ぎ、・ 成17・ にヤマ・ キデイリーストア三・ 店として開店営業。地域のコンビニエンスス

トアとして、三・ 地・ の子どもから高齢者まで・ 広い・ に、なくてはならない・ 在となっている。

同店は、旧酒販店から続く地域に根差したコンビニエンスストアだが、人口減少と近隣ドラッグストアが進出したこ

とに伴い競争が激化し、売上減少が続いていた。こうした状況で経営状態も悪化しており、相談者は何か経営改善

に向けて何を取り組めば良いか、以前に相談をしたことのある当拠点を思い出し、再度来訪した。

・ ・・ と・・・・・・・・・

・・・・に・・て・に・・・・・いい・・・

Coが以前の相談記録を参考に内部環境を分析したところ、人手不足から相談者と従業員で役割分担ができて

おらず、陳列や会計など含め日 の々作業を両者で効率よくできていない状況が判明。財務管理も不十分で、売上

高、仕入高、経費支払の数字も把握ができていない。また、在庫管理も十分でなく、在庫過多に陥っていた。

さらに、現在の市場顧客を確認すると、当店は先代から続く店舗であることから、周辺住民との結び付きが強く、

旧酒販店時代から行っている酒類配達によって一定数の固定客もいる。Coは、「現場改善で相談者がマネジメント

力を発揮できる環境づくり」と「強みを生かした販促活動をすること」の2つを課題とした。

・場・・・・・・がマ・・・・・力を・・・・る・・・・・と

・・を・・した・・・・の・・が・・

財務管理の強化、売上高・仕入高・経費支払を確認するためにも、相談者と従

業員の業務分担をアドバイス。これまで従業員に任せていた発注を相談者自ら行

うことで、売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・した。さらに、人件費の削減に向け、・・・・・売上・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・。販売促進策としては、・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・。店舗レイアウ

トも、売・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・の・・と・の・・・・・・を・龹

・場・・・・・・・・・・・・・・を・る

相談者がマネジメント力を発揮できるよう・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・。また、販促活動も功を奏し高校への定期販

売を再開したことで関係構築ができ、学校イベント時の新規受注も得る

ようになった。売上も・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・である。

・場・・・ ・・・ は・・、・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・を・・

店頭にビールサーバーをディ

スプレイし、レンタルの周知を

図り、同時におつまみセットを

作成し、客単価向上に努めた

・・・ ・・ ・・・・愛媛県よろず支援拠点 小売業 5人以下

店舗外観
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会社・ 要

有限会社赤門堂

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 福山・ 生（ふくやまの・お）

・ 所：・849・1311 佐賀県鹿島市大高津原4305・ 地6 電話・ 号： 0954・62・3446

事業内・ ：昭和24・ 創業の和菓子店。社名、店名の赤門は、佐賀県の重要・ 化・ である鹿島城・ の赤門(鹿島市高津原)が・ 来。現

在では、和菓子に加えて洋菓子も取り・ っており、佐賀県・ 菓「・ ぼうろ」をはじめ、「・ 黒兵・ 」など・ の々人・ 商品を・

売している。

老舗和菓子店を営む相談者は、現状の小売業への行き詰まり感から何とかして販路を開拓したい、という想いを

持っていた。そのような中、同店の看板商品だった「黒兵衛」が、他社の商標を侵害していると鹿島商工会議所から指

摘を受けた。そこで、商標侵害への対策と今後の販路開拓に向けた取組みについて、当拠点へ相談に訪れた。

・・・・・の対の・・・と

・・・・に・・た・・・を・・したい

商標権の問題は今後の事業拡大の上で障害となるため、早急に新規商標登録が必要とCoは判断。しかし、指

摘された商品が同店の看板商品であることから、新たなネーミングによっては現在の売上を維持できなくなる危険

性もあると分析。また、販路拡大については、既存商圏の縮小から店頭販売での売上拡大には限界があると分析。

そこで、Coは、新規商標登録に向けては、「売上を維持できるネーミングにすること」、また、販路拡大に向けては、

「既存商圏以外での販路開拓と需要増に対応する生産性の向上」が課題とした。

・・・・登・と

・・・・に・・た対が・・

相談者が社内で検討した新規商標は、「鈴兵衛」であったが、Coは、すでに「黒兵衛」の知名度が高いことから、

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者はこれを受け入

れ、当拠点の連携機関である佐賀県地域産業支援センター内の知財支援課

の弁理士相談会を利用して、商標出願と登録を行った。

また、販路拡大に向けては、・・・・・・・・・・拡・・・・。・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・するとともにネット

ショップ開発も支援。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・。

・・の・・・・を・・・・る・・・を・・

・・・・・と・・・・に・・た支援を・・

当初の問題であった看板商品の商標も、「奴黒兵衛」で新規登録。また、新

たに「奴白兵衛」も開発し、二枚看板商品となっている。また、Coのアドバイス

もあり、補助金も採択を受け新たな設備が導入された。結果、大・・・・・

・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。大手食品卸へ

の試供品提供など積極的に販路開拓を行った結果、・・・大龺・・・・・・

・・・・・・・・・。さらに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・できた。

・・の・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・の・・・を・・

「奴黒兵衛」（左）と「奴白兵衛」（右）

・・・ ・・ ・・・・佐賀県よろず支援拠点 小売業 5人以下

「赤門堂」の店舗外観
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会社・ 要

有限会社島田屋（屋号：肉の名門島田屋本店）

代 ・ 者：代・ 島田・ ・（しまだひでき）

・ 所：・892・0818 鹿児島県鹿児島市上本町15・9 電話・ 号： 099・226・2088

事業内・ ：昭和・ ・ 創業。鹿児島で「肉の名門島田屋」として・ 肉・・ ・・肉加工品などの製造、・ 売を行う。県内でも・ ・ のある・

舗が・ つ「品・ 」と「・ 」は、県内・ で高い信・ と安全安・ の・ ・ を得ている。また、東京・・ ・ の小売店に肉加工品を卸す

など、関東を中・ に・ ・ を拡大している。

老舗ゆえに老朽化が進んだ店舗の改装を検討していた相談者。いわゆる“町のお肉屋さん”の対面販売方式か

ら脱却したいという想いや、リニューアルイメージはあるものの、具体的な計画に進めずにいた。そのような中、当

拠点が主催するセミナーを受講。その際にマーケティングや店舗改善などに詳しいCoの存在を知り、具体的な方

策について相談したいと当拠点を訪れた。

・・・に・・・・・・・

・・の・・・・・・・・の・・を・・たい

Coは、代表と相談者（柳瀨浩之営業部長）から、従来のお店のあり方や、消費者への思い、今後のビジョンや構想

についてヒアリングを実施。実際の売場も下見を行った。その結果、「“肉の名門”と掲げた屋号と老朽化した店舗に大

きなギャップがある」、「加工食品や惣菜の魅力が伝わりにくい什器・売場となっている」という2点が改装にあたって

の問題点であると分析。そこでCoは、「“屋号”に見合った店づくり」と「購買意欲を高める顧客動線の設定」が課題と

した。

・・・・の・・・に・・・た・・・・と

・・・・を・・る・・・・の・・が・・

Coは、・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・売・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・した。これを受け、相談者は店内レイアウトを変更。肉

加工品→精肉→惣菜という動線をスタッフ内で共有し、新しい接客ス

タイルを確立していった。さらに、店舗外装も「肉の名門」にふさわしくリ

ニューアル。高級日本料理店のような印象を与える焼き木格子が並ぶ外

装へと変貌を遂げた。

・・・・・・・・・・・・・・の・・・ー・・と

・・・・る・・・・・・・・・・・・・の・・を・・

リニューアルによる洗練された内外装は完成間近から、口コミなどでも

自然に広がっていった。その効果もあり、・・・・・・・・・・・・・・上

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・売・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・ー・・・・・・・・の・

・・・・・・・・・・・を・・

店の前から長蛇の列が続いたグランド

オープン当日の様子

・・・ ・・ ・・・・鹿児島県よろず支援拠点 小売業

店内は購買意欲を高める動線にレイア

ウトを変更し、接客方法も、伴走販売方

式を取り入れた

～50人
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会社・ 要

海藻開発コンブリオ

代 ・ 者：代・ ・ 地・ 代（きくちいくよ）

・ 所：・030・0851 青森県青森市・ 町・・ 目2・36 電話・ 号： 017・752・8755

事業内・ ：・ 成23・ 5・ に・ 性・ 業家として同社を・ 業。「・ ・ 」と「笑・ の食・ 」、そして「大・ の漁・ の生活」を守るための商品作り

に・ んでいる。大・ 産海藻「ツルアラメ」「ガ・メ・ ・ 」などを・ ったスープやお・ ・ ・ 、ふりかけなどを・ 売している。

平成23年に起業し当初から加工品販売事業と飲食店事業（弁当店）の２本柱で事業展開していた相談者。地

域の状況を見ると漁業の衰退は著しく、経営も芳しくない。そこで、採れても捨てられるだけであった海藻「ツルア

ラメ」に着目。新商品を開発し、県全体の水産業振興に貢献できないかと考えていた。しかし、新商品への漠然とし

たイメージはあるものの、どのように進めていったら良いかわからない。そこで以前から折に触れて来訪していた

当拠点へ再度相談に訪れた。

・・・の・・・・・に・・・・る

・・・・・に・・・・たい

CCoは、飲食店事業は市場規模が小さく、今後の拡大も見込めないと分析。将来の柱として、加工品販売事業の拡

大に寄与する新商品開発に注力すべきと判断した。しかし、新商品開発・販売も単発で行っては会社の認知度はアッ

プせず、関連商品も含めた長期的な売上拡大は見込めない。そのため、Coは「会社としての認知度向上」、「付加価値

の高い新商品の連続的な開発」、「ホームページ等も活用した販路拡大」の3つを連動して行うことを課題とした。

・・の・となる・・・・・事・・の・・・・・

・・的な・・・・に・・た・・の・・

CCoは、会社としての認知度向上に向けて、新商品ができた暁には・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・。また、青森県知的財産支援センターと連携して

・・・・・・・・・・・。あわせて、・・・・・・・・・・・・・・し、販路拡

大のためにも・・・・・・・・・・・・・・・・・。新商品開発では、アイデアや開

発ノウハウを提供するとともに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・。販路拡大には、ネットショップ開設とあわせて・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・・な・のマ・・・・を・・

・・・・・と・・的な・・・・を・・

相談者が開発した新商品「五種の海藻『藻里（もり）のスープ』」は、青森県特産品コ

ンクールにて「青森県農林水産部長賞」を受賞。会社の知名度アップに貢献。製造委

託先との連携も進み、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・売・・大・・。大間地域はもちろん青森

県内に雇用やお金が循環する仕組みもでき、・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・できた。・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・。

・・・が・・・・・・・・部・・・を・・

・・・・・・・・は・・・・・・・・の・・・

構想3年、開発に1年かけて

生み出した「五種の海藻

『藻里（もり）のスープ』」

・・・ ・・ ・・・・青森県よろず支援拠点 製造業 5人以下

ツルアラメを中心に産地指

定国産海藻のみ使用した、

「五種の海藻お味噌汁」
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会社・ 要

モヤノック工房

代 ・ 者：代・ 中川ひろみ（なかがわひろみ）

・ 所：・989・6117 宮城県大崎市・ 川・ 2・ 目3・ 8号北都開発ビル2・ 3号プル・ミール内 電話・ 号： 0229・87・3931

事業内・ ：・ 成29・「・ ・ まくら」の製造小売を行うため・ 人事業を設・ 。「・ ・ まくら」は寝るだけで・ ・ を・ しい状・ に・ し・ ・

を・ すことで、・ ・ や・ こりに効果が認められるという商品である。この・ の・ 造については特・ を取得している。

整体院やエステサロンを経営してきた相談者。思うように事業規模が拡大できず、今後の方向性について従業

員とも議論を重ねていた。そのような中、整体師30年のキャリアを持つ従業員が「健康まくら」の開発を提案。この

商品に商機を見出し、製造小売業に進出したいと検討を始めた。しかし、今まで全く経験もない分野で、製造から

販売方法まで、右も左もわからない。そこで、今後の進め方について当拠点へ相談に訪れた。

・・・・・・ま・・・・・・・・・に・・・したい

し・し、・・はな・・・・が・・・ない

Coは、株主と経営方針を摺合せできていない状況を確認。製造小売業への進出を現在の法人で進めるのか、新

たな法人を設立して進めるのか、早急に事業母体を明確にする必要性があると分析。さらに、今後の事業展開にお

いて、現在の人員では製造から販売まで全て内製化することは難しく、新規雇用する余力も現在はない。そこで、

Coは、「経営方針の確定に向け事業母体を明確にすること」、「少人数でできる製造・販売体制を確立すること」の2

つを課題とした。

・・・・の・・に・・事・・・を・・にすることと、

・・・・・・る・・・・・・・の・・が・・

相談者は、現在の事業を清算し、新たな法人の設立を決断したため、・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。人手不足を補

うための施策としては、・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・あわせて、・

売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・売

・・・・・・・・・・・した。また代理店契約の交渉のためにも競合商品との差別化は

必要であるため、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・した。その他、当拠点のセミナーへの参加を促し、事業者同士でのマッチングや連携を模

索した。

・たな・・の・・に・・た・・と

・・・・・による・・・・・・・の・・を・・

　「健康まくら」は、最終的には「朝ラク枕」という商標で特許を取得。・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。さらに・・・・売・・・・

・・・・・・・・・・することができた。代理店を通じた販売や出張セミナー販

売、さらに介護業界専門誌への広告掲載といった販促施策も展開した結果、・・

・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・

・・・・・・・・・・をきっている。

・・・・の事・・・は・・・・・と・・し・・・ー・

・・・・対応・・な・・の・・・・・・は・・に

まくらの試作・研究を

行う従業員

・・・ ・・ ・・・・宮城県よろず支援拠点 製造業 5人以下

モヤノック工房で運営する「枕

体験のお昼寝サロン」室内
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会社・ 要

グリーン工房千里

代 ・ 者：代・ 黒木千賀子（くろきちかこ）

・ 所：・010・0802 秋田県秋田市・ ・ 川三千・ 161 有限会社秋田・ 芸資材内 電話・ 号： 080・2810・9989

事業内・ ：フラワーアレンジメント・ ・ として活・ 後、花を生活に取り入れることで・ しや・ いが生まれる・ ・ らしさを多くの人に・

えるため、・ 成25・ 8・ 、プリ・ ーブドフラワー工房を設・ 。生け花に・ ・ した日本・ 化の知・ とアレンジメントの・ を

生かした・ 社開発商品や、秋田県の・ ・ 工芸品である川連・ ・ を・ 用した商品開発や製作・ 売にも取り組んでいる。

プリザーブド盆栽の売上拡大を狙い、種苗関係の展示会や生花関係の販売先など既存の流通経路への営業を

行っていた相談者。既存販売先に協力者はいたものの、生の盆栽とプリザーブド盆彩の差別化が難しく、商品の魅

力がなかなか消費者に伝わらず悩んでいた。プリザーブド盆彩を主軸として製作・販売を強化していくために、何を

どのように進めていくべきか、当拠点に支援を求めた。

・力を・・・・ず・・が・・よ・に・が・ない

・・・ー・・・事・を・・してい・たい

Coはプリザーブド盆彩に類する商品の購入者、購入の方法、購入目的などについて情報を収集。その結果、既存

の販売場所では商品価格と顧客層にギャップがあるため、これ以上の売上拡大は見込めないと分析。そこで、「商品

価値を理解してくれるターゲットへの販路開拓に向けて商品コンセプトや販売価格を再設定すること」を課題とした。

また一見類似とみられる他社商品との差別化も必要であった。そして相談者が苦手意識のある取引条件、原価や

仕入、値付けなどについて力を入れる必要があると確認した。

・・を・・して・・る・ー・・・・の・・・・に・・て

・・・・・・・・・・・・な・の・・ が・・

Coは・・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・拡大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。また、他社商品

との差別化に向けて、連携した各支援機関の協力を得ながら、商標整備を提案した。

相談者は、Coの協力を得ながら、補助金獲得や展示会にも出展。販路開拓に向け

た商品開発や試作品製作、営業活動を行っていった。また、そうした取組みの中、相

談者の意欲も増し、既存事業の売上拡大にも力を入れ始めた。

・・・・・の・・・・を・・し、・・・・・ ・として

・ ・・・ ・の・・・ー・を・・

相談者は、商標登録の査定も受け、「プリザーブド盆彩千里」のブラ

ンディング化に成功。・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。さらに観光飲食業への営

業も実を結び、・・・・𡗗・・・・・・・・された。

既存事業の・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上とな

り事業は安定化している。

・注・・・、・・・・・場・の・・を・・

・・事・・・・・・・・・・・事・は・・

手間がかからず上質の和空

間を演出する「プリザーブド

盆彩千里の松」

・・・ ・・ ・・・・秋田県よろず支援拠点 製造業 5人以下

県内のハウスメーカーに「プリザーブド

盆彩千里の松」を提案

「
プ
リ
ザ
ー
ブ
ド
盆
彩
」
を
イ
ン
テ
リ
ア
雑
貨
と
し
て
P
R

Ｂ
・・
Ｂ
市
場
へ
販
路
開
拓
し
、
新
規
顧
客
獲
得

・・ー・・・・・場・の

・・し、・・・・・・・

・・、・・・・・な・・

・・・全・に・いて・・

・・・を・ることが・・

ました・と・る・・・
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・・・
を
中
心
と
し
た
プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
方
式
で

地
域
の
名
産
と
な
る
新
た
な
お
菓
子
開
発
に
挑
戦

・・・・・ク・・・による

・・・・は・・ての・

・・・・たが、・・的な

・・・・・をいた・・な

が・・・を・・・・まし

た・と・る、・・・・・・

・・・・

会社・ 要

庄内町新産業創造協議会 次世代！庄内町ブランド商品開発プロジェクトチーム

代 ・ 者：庄内町商工・ ・ 課課長 佐 木々・ ・（ささきひらき）

・ 所：・999・7781 山形県東田川・ 庄内町・ 目沢田108・1 電話・ 号： 0234・42・2909

事業内・ ：庄内町が・ 成26・ から6次産業化支援施設として運営する「庄内町新産業創造館クラッセ」で、新商品開発や製造・・ 売

に取り組・ プロジェクトチーム。館内では、・ ・ ・ 理から・ ・ を得て考案された「いとこ・ ゆべし」を・ 売する売店、菓子を

製造する・ 同利用加工所、・ ・ 情報コーナーや地域・ ・ 工芸品・ 示等もある。

近年、高齢化や人口減少等により、町内の老舗菓子店の廃業が相次ぎ、地域住民が手土産やギフトに利用できる

地域色のある菓子がほとんどなくなってしまった庄内町。そこで、町役場の職員である相談者は、平成29年度に地

域の新名物として、ギフトや土産に使える菓子開発に取り組むプロジェクトチーム「次世代！庄内町ブランド商品開発

プロジェクトチーム」を発足。お菓子開発への具体的な取組みに向けて当拠点へ相談に訪れた。

・・・・の・・・、・・・の・・

・・・となる・・・の・・を・・たい

開発に向けては、地域住民が求めているニーズに合致したお菓子を開発する必要がある。そこで、CCoはギフトやお土産と

して購入を考える際のフックは何かをチームメンバーと議論。その結果、「地域色があること」、「賞味期限が長いこと」、「個包装

であること」「食べやすいこと」などが挙げられた。そこで、CCoは挙げられた意見を地域住民のニーズとしてまとめ、それら諸条

件をクリアできる「地域色があり、かつ配りやすいお菓子を開発すること」を課題とした。また、現状プロジェクトチームとして開

発・販売する仕組みができていない状況を確認。「地域として、開発・販売できるよう事業主体を整備すること」も課題であった。

・・・が・・、・・・・・すい・・・にすること、

事・・を・・事・・・を・・ることが・・

商品開発は、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

さらに、事業主体の検討が課題になっていたため、・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。製造を担うスタッフは町内で募集

し、採用。協議会は・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・し、

様 な々立場や現場の視点を通して商品アイデアの検討を行える体制を構築した。

・いとこ・・と・・・・・を・にした・・・・・と

・・・・・、・よ・全・・ー・・・ー・ま・支援

支援の結果、「いとこ煮ゆべし」と「庄内町のほしがきさん」というお

菓子開発に成功。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・売上・売・・売・・・・・・・・・・・・・した。

2つの新商品は発売間もないこともあり、予約が殺到し、製造が追いつ

かない状態に。当面は売店での数量限定販売と予約販売で対応中だ。

・いとこ・・・し・・・・・の・しが・・・・が・・

・・・・・・・・・の・・・・・・は・・・・・・に

郷土料理のいとこ煮を菓子に加工

した「いとこ煮ゆべし」

・・・ ・・ ・・・・山形県よろず支援拠点 製造業 ～20人

庄内地方特産の庄内柿を使った「庄内町の

ほしがきさん」
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会社・ 要

有限会社黒澤醤油店

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 黒澤・ 一（くろさわじんいち）

・ 所：・312・0012 茨城県ひたちなか市馬・ 1260 電話・ 号： 029・272・3776

事業内・ ：明・ 38・ 創業。100・ ・ 上にわたり醤油の醸造、・ 売を営・ 地域に根・ いた醤油・ 。・ ・ 醸造手法に・ って1・ ・ 上長

・ ・ 成する醤油は、・ 成26・ ・ 、27・ ・ 、29・ ・ に全国醤油品・ 会で・ ・ 受。工場・ 地内では一般 ・ 者向け商

品の・ 売のほか、醤油プリン、醤油・フトクリーム、醤油シフ・ン・ーキなども・ 売。

醤油蔵の4代目社長である相談者は、醤油そのものの消費量が落ち込み続け、同業者が次 と々廃業を余儀なくされて

いくなか、醤油蔵を残していかなければという使命感を持っていた。需要が伸びている「つゆ」や「たれ」といった醤油加

工品や、若い世代にも興味を持ってもらえる新商品の開発に向け、具体的な方策について当拠点に支援を求めた。

・・・の・のの・・が・・する・

・い・・・・の・・・を・・したい

これまで相談者は他社の調味料工場へ原料として醤油を出荷してきており、その受注は醤油本体に比べて安定しているこ

とに注目。これまでの「こだわり製法による醤油」で勝負するのではなく、活用シーンを考えた販売戦略が有効であると判断。ま

た若者の需要取り込みに向けては、若者の需要動向を分析。スイーツ市場が大きいことに注目。

その結果、全体の方針として、今までの醤油販売から加工品販売に力を入れていく必要性があることを確認。Coは、加工醤

油品や若者向けに醤油を活用したスイーツの開発など「自社ブランド商品を開発し、内製化していくこと」が課題とした。

・・・ー・を・・・た・・・・・・・・・・の・・・な・

・・・・・・・・の・・・・・・を・・

醤油加工品の内製化については、地元商工会議所と連携して行ったニーズ調査

の結果をもとに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。地元の飲食業やスーパー等にも働きかけを行うよう

アドバイス。また、若者向けのスイーツとして、・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・。認知度向上のため、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・した。

その他にも、コンテナ型の移動店舗で各種イベントや観光地などで醤油スイーツ

を移動販売することや自社醤油をブレンディングし、オリジナルの「My醤油」が作れる

ようにしてはどうか、と提案。相談者も実現に向け取り組んでいる。

・たな・・・・・・の・・と

・・・・を・・

新たな醤油関連商品を開発し、業務用販売から一般消費者向けへの販売

施策を展開した結果、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・。また、ひたち海浜公

園でのイベント販売のおかげで、・・・・・・・・・・・売・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

売上・・・した。

・・・・・、・・ ・の・・・を・・

・・・・の・・・・・・

伝統醤油「仁右衛門」を使用した

「しょうゆプリン」

・・・ ・・ ・・・・茨城県よろず支援拠点 製造業 ～20人

醤油加工品の商品一覧

時
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ました・と・る・・・
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・・・の・・・・、・・・

・・・・の・、・・・

な・、・・い分野・・・

的に・・ー・をいた・い

ています・と・る・・・

会社・ 要

株式会社ジェネックス

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 松・ ・ ・（まつまるこう・ い）

・ 所：・320・0806 栃木県・ 都宮市中・ 三・ 目・・・号栃木県産業会館・・ ・ 都宮ベンチャーズ内 電話・ 号： 028・616・8616

事業内・ ：・ 成28・ 4・ に創業。現在はデジタルサイネージ（電子・ ・ ）事業を・ 体に、チラシや会社案内制作のデ・イン事業、・ー

ム・ ージ作成事業の3つの事業を行っている。代・ 者は大・ で情報システムを専・ 。・ 業後、金・ 機関に・ 職し、3・ ・ ・

資業務を経・ ののち・ 業。現在28・ の・ 手・ 業家である。（・ 成31・ 2・ 1日現在）。

当拠点の実施機関が主催する「創業塾」を経て、デジタルサイネージ事業、コンテンツデザイン事業、ウェブサイト制作事業

の3つを柱にして創業した相談者。デジタルサイネージ事業の強化に向けて、新たなアイデアを思い付いたが、どのように事業

展開をしていけば良いか思い悩んでいた。そこで、ビジネスプランのブラッシュアップに向けて再度当拠点に相談に訪れた。

・・・・・・・ー・を・・した・たな・・・・を

・・・・・・・として・・・・・・・・したい

相談者のビジネスプランは「複数のデジタルサイネージをネットワーク化し、お客様を各店舗に回遊させ、広告効果

を上げるモデル」というものであった。そのアイデア自体は面白く、理論的にも将来性があるとCoは分析。しかしデジ

タルサイネージは、すでに「ハード（機器）」を保有する大手企業が強みを生かして販売している市場。それに対し、同

社は創業直後で様 な々経営資源に限りがあり、大手企業と同じ戦略は取れない。そこで、相談者のビジネスプランの

強みを発揮し大手企業に対抗するため、「販売ターゲットを明確化し、重点的に営業活動をすること」を課題とした。

また一方、同社の売上の半分近くを占めているコンテンツデザイン事業では、従業員であるデザイナーが産休に

入るため人材採用も早急な課題となった。

・・・・る・・・・に・・・・・・・・・・

・・・ー・・・の・・・と重点的な・・・・が・・

支援の結果、日光観光協会鬼怒川・川治支部との連携を経て、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。当初の目的であった・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・を果たし、知名度も向上。

創業時は顧客数3件と苦戦を強いられていたが、平成30年（12月現在）は・・・

・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・。

・・・・・・・・・に・・し・・・・・

・・・・・・・の・・・を・・

・・・ ・・ ・・・・栃木県よろず支援拠点 情報通信業 5人以下

観光協会での実証実験

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。また、連携支援

機関の商工会議所からは、観光協会との連携や実証実験などの実績データも必

要とアドバイス。相談者はヒアリング調査を実施し、実証実験で判明した改善点を

元に、「多言語タッチパネル観光案内」の商品開発を行った。

人材雇用の面では、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・。デザインコースの卒業生を紹介してもらうことになった。

全国・・の・ ・・ を・・・ー・・・に

・・・・・・・・・・・ ・・ ・の・・を・・

「鬼怒川パークホテルズ」の設置風景
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会社・ 要

株式会社クリマ

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 原守（くりはらまもる）

・ 所：・372・0827 群馬県・ ・ 崎市・ ・ 島町1611・4 電話・ 号： 0270・32・0637

事業内・ ：昭和60・ に創業。・ 肉のカット業を営・かたわら、・ 30・ にわたり・ 肉の・ 成の研究を重・てきた。・ ・ 開発した・ 肉

の「・ ・ ・ 成・ 」をもって、日本・ の・ 成・ 肉、群馬県・ の地域ブランド「・ ・ ・ 」を開発。・ 要都市の・ ・ 店にて「・ ・

・ 」の・ 肉およ・ 加工品・ 売、オンラインショップなども手・ けている。

相談者は、熟成豚肉「氷室豚」で高級品市場にチャレンジしようと考えていたが、商品のブランディングや高級

品市場への販路開拓のノウハウがなく、すべてが手探り状態であった。その折、国が認定する「地域資源活用事

業」に向けての相談会でCoと出会い、支援を求めた。

・・・・・の・・し・を・・に・・たいが

・・・・と・・・・・・・・・は・・・・・

氷室豚は、同社独自の「熟成技術」と「氷温熟成技術」を融合して作られる熟成肉で、通常の豚肉に比べ、くどさも

なく栄養価も高く魅力的な商品であった。しかし、精肉そのままの状態では一般精肉との差別化は難しい。そこでCo

は「「氷室豚」という名前の認知度を向上していくこと」が今後の事業展開に向けた課題とした。首都圏の百貨店へ

の販路開拓に向け、売り場責任者やバイヤーへのPR戦略、高付加価値商品の販売方法などの検討を始めた。

・・の・・・・・・・・が・・

・・・の・・・・の・・いを・・

まずは認知度向上に向けた支援を開始。精肉だけでは魅力を伝えるのは難しいこ

とから、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相

談者は、Coがマッチングした有名百貨店の三越と繋がりのあるシェフとともに「氷室

豚の果実煮」を完成させた。また、県主催「地場産フェスタ」などの・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・て・・・て・・・る・・・・・

・・・・・・・・・・・の・力を・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・され、高級品市場へのチャレンジに成功。さらに・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・された。

また、三越の関係者とのパイプができたことから、・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・した。

・・・・場・の・・・・・が・

・・・・・・・・・は、・・・・・・・・・の・・・・

旨味とコクがギュッと凝縮

された「氷室豚の果実煮」

・・・ ・・ ・・・・群馬県よろず支援拠点 製造業 ～50人

贈答用氷室豚のとんかつ用セット
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いを・・していた・・、

・には・しい・・・・い

た・いたが、・・・・の

・い・・して・・たこと

に・・・と・る、・・・。
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新
評
価
制
度
の
結
果
を
賃
金
に
反
映
し

就
業
意
欲
を
高
め
定
着
へ
つ
な
げ
る

・・・・の・場に・・て・

・の・・に・・た・・を

いた・・るの・・・・・

がたい・と・る・・・

会社・ 要

株式会社倉沢製作所

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 倉澤・ ・（くらさわせいじ）

・ 所：・375・0014 群馬県藤岡市・ ・ 須109・1 電話・ 号： 0274・50・4111

事業内・ ：・ 動車・電子・ 品等の・ ・ 成・ ・ 品製造会社として昭和41・ に創業。・ 小・ の・ ・ ・ 品の製造を得・ とし、・ 動車のリ

アワイパーのヘッドカバーを中・ に製造。・ ・ 成・ メーカーとして国産用車では高いシェアを・ める。・ ・ な限りの無

人化に取り組み、コスト対策およ・ 人・ 的に発生する不良品の発生・ ・ に取り組んでいる。

同社では、平成29年と30年の2年連続で高校新卒者を採用できた。相談者は、それをきっかけに、若手社員に

長く働いてもらい、大事な戦力として育てていくために賃金や福利厚生等の処遇制度を整えなければ、と考えた。

誰が見ても、公平かつ公正で納得性のある制度の構築を急務として、以前から利用していた当拠点を訪問し、人

事制度の構築と運用についてアドバイスを求めた。

・・・・を・事な・力・・てるた・の

・事・・の・・と・の・の・・に・・・・・が・しい

相談者は同業他社の給与額や諸手当等を調べて自社にも反映させ、各種手当の見直しにも関心が高い。Coの調

査でも、賃金水準について同社は他社と比べ低い水準ではないと判断した。ただし時流にあわせ新卒社員の初任

給が増加する中で、既存社員の昇給の度合いは低く、若手とベテラン社員の給与差が縮まっている点を問題視。Co

は、「これまで相談者が、個 の々能力や経験、実績等を総合的に判断し決定していた昇給の運用を、今後どのように

ルール化するか」が課題であると指摘した。そして現行の賃金体系で経営が安定していることなどから、全面的に新

しい賃金制度を導入した場合、既存社員の満足度の低下につながる可能性を説いた。

・・・・・・・ていた・・・・を

・・・な・・・と・とし・・ことが・・

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。その基準にのっとって行わ

れた評価結果を賃金に反映させる仕組みをつくり、さらに・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。努力が認められることで、社員の満足度が高ま

り就業意欲が向上、高い定着率に結びつく期待ができると説いた。そして中小企

業の人事制度に詳しい専門家を紹介し、相談者の関心が高かった手当の見直し

を含め、より公平かつ公正で納得度の高い賃金・評価制度の策定を支援した。

・・の・・・・を・・に分・て・・し

・・・・が・・に・・・・る・・・を・・

一部制度構築途中ではあるが、社員教育体系や社員の成長に見合った賃金の

決定方法が整理された点を、平成31年の新卒の求人ではアピール。結果、・・・・

・・・・・・・ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。好環境のもと

若手が力をつけ定着することで、マンパワー不足を案ずる必要もなく、業務改革な

どによる生産性の向上も期待できる。今後は新しい人事制度の作成に向け、当拠点

による具体的な支援を継続して受けている。

・・・・・・・・の・・・・を・

・力の・・と・に・・なる・・・・・に・・

・・・ ・・ ・・・・群馬県よろず支援拠点 製造業 ～20人

新入社員の櫻井さん（右）、小

出さん（左）

・

・
・ ・

・ ・

・ 用
・ ・

社屋外観
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水
溶
性
の
フ
ラ
ワ
ー
リ
ー
ス
事
業
の
拡
大
へ

IT
の
活
用
や
製
造
委
託
で
売
上
1・・
倍
を
達
成

・まとま・のない・・・・

を・・していた・・、・・

るところと・を・いて・

いいところが・・る・が

しました・と・る・・・

会社・ 要

アトリエ Saki

代 ・ 者：田沢信子（た・わの・こ）

事業内・ ：「・ でつくる花」のデ・イン・製造・・ 売。商品のうち2つの製品は、・ 東・ 、・ 川・ 、足・ ・ 、・ 田・ 、・ ・ の5・ が・ 同で

行う「TASKもの・くり大」で、2・ 連・ 受。もう1つの製品である「・ ・ 性のフラワーリース」を制作・ ・ な日本・ 一の

会社である（・ 成30・ 10・ 現在）。

平成19年頃より趣味が高じて紙でつくるフラワーリース事業を始めた相談者。「TASKものづくり大賞」受賞を

きっかけに注文も受けるようになり、特に「水溶性のフラワーリース」は環境に配慮した製品として神奈川県や広

島県等の海上自衛隊に洋上での慰霊用として使われるなどし、年間180万円を売り上げている。相談者は、さらな

る売上拡大に取り組めないか考え始めたが、営業活動には自信がない。そこでITを活用できないかと、当拠点主

催のセミナー「お金をかけずにスマートフォンとYouTubeで売上アップ」に参加。その後、具体的な方策について

相談した。

・・なる・・・・に・・て

・・を・・・・ない・

精巧な造りの水溶性のフラワーリースは、相談者が一人で手作りしている。工程が多く時間を要し、大量生産が困

難なため、製造数が限られることがネックとなっていた。より短期間でより多く制作できれば、他県の海上自衛隊から

の受注も得られ、売上拡大が見込めることから、Coは、「製造委託も含めた作業の効率化」を課題とした。特に製造を

委託する場合には、「制作クオリティや時間の管理、外注費用の設定、ノウハウの流失を防ぐ対策、繊細な水溶性紙

の管理方法を確立すること」が課題であるとした。

全・・を・・・が一・・ ・して・・・・・は・・・

・・・・・・・た・の・・ が・・

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・。また、相談者が作業のポイントや注意点を解説した作業動画を制

作することで、高いクオリティが維持できると指摘した。さらに、繊細な水溶性紙

の取扱い、制作物の管理方法等の留意点も盛り込み、明確に伝達。・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・ ・・・・・・・・上・・・・・・・・した。

・・・・・・・を・・た・・マ・・・・の・

・・・・による・の・・ を・・

製造委託が功を奏し、より短い製造期間でより多くの作品を完成させることに成

功。計画的かつ効率的な製品づくりによって・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。委託をする前の売上高は年間約

180万円だったが、支援を受けてからは、・・・・・・した。相談者はパソコン操作

が不得意だったが、支援を受けていく中で徐 に々ITスキルをアップ。現在、ホーム

ページの公開に向けて奮闘中。

・・・・の・・・・に・

・・・・・の・・は・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・千葉県よろず支援拠点 製造業 5人以下

水溶性のフラワーリース

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・

・・・
・ 用
・ ・

・ ・
・ 
・ 花びらの組み立て工程の動

画
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・・・・・ま・・・・・

・・・る・・・・・・・

・を・・ことが・・、・

・・・・・・・ーと・・

・を・・て・・・・るよ

・にな・た・と・る・・・

会社・ 要

井指製茶株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 社長 井指・ 隆（いさしひろたか）

・ 所：・442・0862 愛知県豊川市市田町大道・ 22・2 電話・ 号： 0533・86・2273

事業内・ ：昭和20・ より豊川市で静岡県産のお茶製造およ・ 小売、卸売を営み、現在、市内・ 一の製茶メーカー。緑茶仕上・ 機械

は、地域の・ ・ 性の・ 化に対応できる多品・ 少・ 生産が・ ・ な製造システムを・ 備。国産の大・ を・ 原・ に・ 社・ ・ し

た「いさし・ ・ 茶」も人・ 。

市場ではリーフタイプのお茶が主流の中、同社は平成29年に新しい設備を導入し、リーフタイプの三角ティー

バッグ「茶飲革命」の製造を開始。これまでも様 な々商品開発を行ってきたが、ここ数年の売上は横ばいで利益

も上がらない。「茶飲革命」の販路開拓先にも限界を感じていた折、地元金融機関より当拠点を紹介され相談に

訪れた。

・・は・・い、・・・・が・ず

・・・・に・・を・・ていた

Coは、業界動向や商圏エリア、顧客動向、商品単価、さらにアイテム別の売上動向などを分析。そこから、①スー

パーを中心とした薄利多売、②既存市場における自社製品同士のシェア争い、③低価格商品のため消費者が限ら

れる、④商品価値を伝えきれていない、といった問題点をピックアップ。そこで、商品価値が伝わる新たな市場で特

に高い利益率となる顧客づくりが課題であると判断、支援していくこととした。

・・の・・・・・・の・・

・・・・が・・る・・・・の・・が・・

Coは「茶飲革命」のコンセプトを改めて見直し、・・・・売・・・・・・・

・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・した。新シリーズの開発に向け、パッケージデザイン、ロゴ、その他

装飾物の制作もサポート。さらに、地元の百貨店での催事出店をうなが

し、百貨店バイヤーとパイプを作ることを提案した。

・・・・・・・・・・・・・・・・を・

・・・・・の・・・・・・・を・・

新シリーズを完成させ百貨店への出店をきっかけに、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。また、店頭

販売で相談者自ら販売に当たったことで顧客との接点ができ、市場の可能性や

次なる商品開発のヒントを得ることができた。新たな販路となった・・・・

・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・

・・・・・・となった。

・・・・・・ーとの・・な・・・・

・・・ー・・・・・が・・に

新コンセプトを基に開発した「一三四（い

さし）茶」。品種ごとに最高級茶を使用し

ている

・・・ ・・ ・・・・愛知県よろず支援拠点 製造業 ～20人

「茶飲革命」のコンセプトPOP
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会社・ 要

松木眞澄

代 ・ 者：代・ 松木眞澄（まつきますみ）

・ 所：・615・8073 京都府京都市西京・ ・ 野里町50 電話・ 号：075・381・3134

事業内・ ：明・ 10・ ・ に創業してから100・ ・ 上にわたって、代 ・々 ・ ・ の家業を受け継いできている京・ ・ ・ 。相談者は・ 少・

から家業に関わり、現在は「・ ・ 工芸・ 」に認定。京・ ・ ・ としての活動が・ ・ され・ の々・ も受けている。その高い・

・ を生かし、・ ・ では和・ に・ ・ ・ を施す・ を・ ・ に開発。海・ ・ 開も・ 野にいれ、95・ になってますます・ ・ 盛んに

事業に取り組・ 名職人である。

　“現代の名工”にも選ばれている友禅染の熟練職人である相談者は95歳でなお制作意欲旺盛で、和紙に友禅

染を施した素材を開発。工業試験場で耐光性、耐水性、耐摩耗性も実証されていた。一方、ビジネスモデルとし

ては、和服以外の商品分野での活用を目指していたが、加工先の確保、販路の開拓、販売促進方法など、わから

ないことが多岐にわたっていた。そこで、事業化に向けゼロから指導してほしいと当拠点を訪れた。

・・・に・・・た・・・の・・を・・したが

事・・に・・、・・・・・・・・・・が・・・ない

Coのヒアリングで、相談者は開発した和紙素材について、商品化のみなら

ず、海外への販路開拓にも強い意欲があることを確認。相談者の思いを実現す

るためには、事業化に向けノウハウも必要。しかし、なにより相談者一人で行う

には限界があるので、「商品開発事業者とのマッチング」、「海外販路開拓専門

の商社機能を持つ事業者とのマッチング」、などが課題だと分析した。

・・・一・・・・の・・・・の・・を事・・・

・・・・・・・・に・・事・・とのマ・・・・が・・

Coは・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。まず、商品開発の面では、・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。実際の事業化に向けた後押しとしては、・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。さらに、相談者が

強い意欲を持つ海外展開についても、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・。商社からは、品質に問題はなく、和紙物は欧米よりもアジア圏で人気が高く、可能性があるのではないかとの

評価を得た。ビジネス化に向けた確証を深めた相談者は、自身が試作品を持って京都府や染色組合へのPR活

動に積極的に取り組むようになった。

・・の・力な事・・と・・・し

・・・・・・・・・・・ま・・・を・・・

相談者による積極的なPR活動やCoのサポートにより認知度も高まり、地元

の染色場から、「工場の1ラインを相談者に開放するので有効活用してほしい、

自社の従業員にサポートさせるので、代わりに技術指導をしてほしい」という提

案を受けるに至った。これによって、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者の

京都府等へのPR活動が功を奏して、山梨県の和紙商品製作、販売を手掛ける

企業から、図案提供、技術指導の依頼があり、本格的な商品開発、海外を視野

に入れた販路開拓につながろうとしている。

・たな・力・・、・・の・・・を・て

・の・・に・・て・・が・・た

和紙の上に型染めで染色を施

し、京友禅や京小紋の文様を

上品に表現。品質はJIS規格

に合格するほど確かなもの

・・・ ・・ ・・・・京都府よろず支援拠点 製造業 5人以下

小物入れや御朱印帳など、

相談者の技術を検証・PR

するために、いくつもの試

作品を制作

伝
統
工
芸
の
友
禅
染
を
和
紙
に
施
す
技
術
を

生
か
し
た
商
品
開
発
と
海
外
展
開
を
図
る

・こ・ま・・ま・まな

・・を・・していた・

・、・𡗗に事・が・・

ることが・・ました。・

・・よろし・・・いした

いと・・ています・と・

る・・・
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・・・しな・・・、・・・・・

・・・・ていた・。い・・・

の・・・と・・・をいた・い

て、・・・・・た。・・して・・

た・・が、い・ま・・・・・・

る・・・のた・に・・・・・

・力・・を・・いしたい・と・

る・・・

会社・ 要

株式会社波多野製作所

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 波多野隆・（はたの たかし）

・ 所：・629・1263 京都府・ ・ 市・ ・ 町東田・ 14 電話・ 号： 0773・46・0019

事業内・ ：・ 車メーカーとして大・ 14 ・ 創業（法人化は昭和12・ ）。・ 中・・ 後・ ・ ・ を経て、昭和38・ より日東・ 工（株）の

O・M先としてネジ製造を手・ ける。・ 動車・OA・・ ・・・ ・ 機械と日のあらゆる場所で・ われる、「産業の・ 」ネジを20

名の社員で・ に・ 1・ 本製造している。

高度成長期には大量生産品であったネジも、現在では多品種小ロット化。同社もOEM生産で受注しているが、時代とと

もに多品種小ロットに加え短納期が求められるようになり、現場改善の必要性が生じていた。相談者は代表に就任以来10

年以上現場改善に取り組み、従業員の多能工化と多台持ちで、何とかお客様の要望に対応できるところまでこぎ着けた。

しかし、生産を支えている従業員は17名中、50歳以上が13名（うち6名が70代）を占めており、生産性に陰りが見え始め、

退職による人手不足も想定される。受注が増えていくと、生産体制が早晩崩れてしまうのは明らかであった。そこで、相談

者は今後の事業展開に向け、人材を採用し技術の承継、生産性向上に取り組むべく、当拠点へ相談に訪れた。

・・を支・ている・・・の・・・

・ ・・・・の・・、・・・・・に・・・・たい

Coが外部環境を確認すると、近隣には大規模工業団地があり、同じく人手不足が続く中堅中小企業が何社か入ってい

る。それらの会社から好条件を提示され、転職する従業員も出てきており、さらに人手不足に拍車を掛けていた。しかし、そ

うした中堅中小企業並みの給与や労働条件を提示することは難しい。そこでCoは、人材採用に向けては給与や労働条

件ではなく、「採用希望者が“ここで働きたい！”と思うような企業としての魅力をPRしていくこと」が課題とした。

・・・・ が・ここ・・・たい・・と・・よ・な

・・としての・力を・・することが・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相

談者は、京都府知事認証を取得した「知恵の経営報告書」なども活用し、自社の成長

戦略やチームで行うものづくりの魅力を整理。また、Coは整理された条件を広くPRす

るよう・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者はそれを受けHP

を作成。金融機関や商工会議所から情報提供のあった就職フェア等にも参加し20～

30代の採用に向け情報収集に乗り出した。商工会議所、金融機関、京都府、あらゆる

案内に目を通し、可能性があれば出向くなど地道な営業活動を行った。

・・の・・る・ ・を・・にして、

・・の・・、・・な・・・・・・・することを・・

HPの作成や地道な営業活動が実を結び、行政が主催する「人材確保マッチ

ング交流会」で登壇する機会を得、１５名の参加者を前に求める人材像や、自社

の取組みなどをPRした。結果、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。昨年

12月より現場でネジ作りに取り組んでいる。また採用した若手社員3名それぞ

れにベテラン従業員を専属のメンター（お世話係）として配置し、技術承継を行

い、チームとして受け入れ態勢を整えた。結果、・・・・・・・・・・上・・

・・。今後の事業展開に向けて社内体制が整った。

・・な・・・・が・を・・、・・・・・・を・

・・の事・・・に・・て・・・・が・・た

・・・ ・・ ・・・・

製造しているネジの一部

工場前で新規採用した社員と

ともに

京都府よろず支援拠点 製造業 20人以下

・

・
・ ・

・ ・

・ 用
・ ・
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・・・の・・・、事・・

・・・な・を・・的に・

・・な・すことが・・、

・部の・点・・場の

・ー・な・・・な・・を

して・・・た・と・る・

・・

会社・ 要

ニシキ醤油株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 大方豊（おおがたゆたか）

・ 所：・636・0124 奈良県生・ ・ ・ ・ 町・ ・ 井1・3・10 電話・ 号： 0745・75・2626

事業内・ ：明・ 33・ 創業、4代・ く・ 舗の醤油製造・・ 売業者。国産原・ を中・ とした大・ と小・ 、地・ から・ み上・る良・ な・ 、そ

して・ 家培養の「ニシキ・ ・ ・ 」を用いて、良・ な醤油を造り・ けている。

明治33年に創業し老舗の醤油製造・販売業者である相談者。地元の量販店等に醤油を販売する傍ら、生醤油・

つゆ製品等の新商品の販売など新しい取り組みも手がけている。相談者は「自社社屋の一部（元禄年間建築）や古

文書などを地域観光資源として新たな事業ができないか」と地元の地域産業振興センターを通じて当拠点に来訪。

相談者は現在62歳。息子（同社勤務）への事業承継も検討しており、円滑な承継についても相談したいとの意向も

あった。

・・な・・はの・・・・の

・な・・・・を・・て

Coは現地視察を行い、製造工場、隣接する家屋が地域観光資源として活用できないかを模索。中小機構が実施

する地域資源活用の支援に該当するのではと考え、地域資源事業担当者を交えた面談を行った。その中で、古い経

営資源の活用よりも現業の強みを生かした新しい取組みを行うほうが良いと判断。「農商工連携事業を活用した新

製品開発」を課題とした。

・い・・・・の・・・はな・、こ・・・を・・

・・・・・による・・・・・が・・

中小機構の農商工連携事業担当のCoとも連携し、数ある候補の中から、・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・として提案。同社製造部長とと

もに、5か月をかけて事業計画のブラッシュアップ、連携事業者の検討を行った。・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・を・・して・・事・・・し

事・・・・・・・・・・・・

農商工連携事業の活用により、有機大豆・小麦を生産している

北海道の農場から原料を仕入れ、補完・配送を担う連携事業者も

決まった。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・。新商品の開発が完了。中小機構から派遣された専門家に

もアドバイスを受けパッケージデザインも決まり、・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。今後は製造事業への

支援と並行して、相談者から後継者である栄氏へのスムーズな

事業承継を実現させるために、専門のCoが支援を継続していく

予定だ。

・・・・・・・に・・て・・・・・・・・・を・・

・・・・・が・・、・注・・・

一般家庭用から業務用まで多彩な商品ライン

アップが特徴

・・・ ・・ ・・・・

農商工連携事業に認定され

た「有機醤油」

20人奈良県よろず支援拠点 製造業
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・・分・は表・・・な

・・た・・の・・を・・

の・に・・て・・い、・

・・・することが・・・

・た・と・る・・・

会社・ 要

谷池企画

代 ・ 者：代・ 谷池・（たにいけし・る）

・ 所：・640・0405 和歌山県・ の川市・ ・ 川町・ 宮764・3 電話・ 号： 090・6669・1055

事業内・ ：・ 成27・ 創業。60・ ・ 上工業用ブラシの開発・製造に・ わってきた経・ を生かし、ブラシ製造・ 動化機械と・ ・ ・ に

よる、工業用バリ取り研・ ブラシを開発・製造・・ 売している。

相談者は82歳。これまで65年間、製造業（製鉄・工業用ブラシ）で活躍してきたエキスパート。ユーザーから新た

な形状の工業用ブラシの開発を依頼されたことを契機に、約1年半をかけてねじり工程も含めた機械の開発に取り

組み、世界初の機能を備えた工業用バリ取りブラシを開発。平成27年に和歌山県発明協会に知的財産の相談で

訪れた際、当拠点を紹介され販売方法についての相談を開始した。

・・にして・・の・・・・・・・が

・・・・・した・・・の・・・を・

ブラシ業界では手作業での製造工程が多く、製造は職人のスキルに依存。一方で相談者が開発した商品（バリ

取りブラシ）は品質を均一化し、正転・逆転でも緩みが生じない業界の常識を覆す革新的な商品。相談者は「早

期にこのブラシを市場に提供し製造現場の生産性向上に役立てたい」という考えであった。そこでCoは、売上拡

大に向けては「開発した機械の技術力の高さと、工業用ブラシの品質の良さを広くPRすること」を課題とした。

・場に・・・の・・を

い・に・・してい・・が・・

まずは「知ってもらうこと」が重要と考えたCoは、相談者と共にプレスリリース用資

料を作成して各メディアに配布するなど、積極的なPR活動を開始。その際、「ブラシ

の技術そのもの」を宣伝すると同時に、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・するなどのサポートを実施した。さらに、相談者は

元 直々販を望んでいたが、1人で開発・製造から問い合わせ対応やアフターサービス

まで行うのは難しいとCoは判断し、OEM供給に販売戦略を変更するよう助言。

・・・・・・・・・・・・・の・・・・ー・

・・的に・・することを・・

機械要素技術展への集団出展で、展示会中は、相談者の高い技術力と82歳に

して未だ第一線の開発者であることが話題となり、TVのニュースで取り上げられ

るなど複数のマスコミから取材を受け、大きな反響を得られた。・・・・・・・大

・・・・・・・・・・・・・・・、当初は数ある中の一商品という位置づけで

あったが、現在では専用カタログもできあがり、このブラシについて同社の営業担

当者が勉強会を実施するまでの主力商品となっている。

・・・・・・マ・・・に・・・・、・・な・・

・・・・・・・・・・・・・・・・との・ ・・ を・・

展示会の様子

・・・ ・・ ・・・・

逆回転で使用できるバリ取

りブラシ。形状・サイズが複

数ある

5人以下和歌山県よろず支援拠点 製造業
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・
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・ ・
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・・・
・ 用
・ ・

・ ・
・ 
・

会社・ 要

有限会社昭和機械工業

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 安芸一・（あきかずとら）

・ 所：・737・2517 広島県・ 市安・ 町・ ・ ・ ・ 目7・ 3号 電話・ 号： 0823・84・3782

事業内・ ：昭和58・ 、広島県・ 市にて設・ 。・ にプレス金・ の設計・企画から製造、生産ライン・ の・ え・ け・ 整までを一・ して

行っている。特に大手車メーカーの一次受け車体・ 品メーカーに対し、製造工場（海・ も・ ・ ）で・ 用されるプレス金・ の

・ ・ がメイン。従業員は現在19名。

平成25年に先代から相談者が事業を引き継いだ金属製品メーカー。新規受注増加に成功し、売上は拡大。しかし

平成27年頃から設備等の老朽化によって生産能力が低下し、外注に頼ることで利益を圧迫。メンテナンス費用もか

さんでいた。相談者は、高性能の機械導入のため「ものづくり補助金」にチャレンジしたが採択に繋がらない。悩んで

いたところ取引のある金融機関から当拠点を紹介され、相談に訪れた。

・・の・・・に・い・・・力が・・

・・・が・ ・・・・・・が・・ない

Coが確認すると、相談のとおり、設備投資等、生産効率の向上に向けて何かしら対策を進める必要が見受けられ

た。しかし現状相談者は、目先の設備投資に意識が偏り、中長期的な視点で会社の方向性を検討できていない。同社

の強みは、難易度が高い特殊金型を含め仕上がり精度が非常に高いこと、緻密な作り込みで頑丈な金型を製造でき

ることである。しかし一方で、熟練技能者の手作業による工程で作業時間が長期化、生産余力がなく新規の引き合い

に応えられないことが問題となっていた。そこでCoは、まずは「同社の強みを再度整理・認識を進め、経営戦略策定に

取り組むこと」と「設備投資も視野に入れた現場改善に取組み、生産性を向上させていくこと」を課題とした。

・・・・・・・は・・が・ない

・・的な・・・・・・・の・と・場・・を

翌年、改めて練り直した事業計画で、二度目の「ものづくり補助金」に採択され、

・・・・・・・・・・・・・・した。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・・した。社内ミー

ティングにより情報の共有がすすみ、生産計画はほぼ計画通り推移するように

なった。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・

・・・・・・・・・・・・・・拡大・である。

・・・・・ ・的な・・・・・・・ ・・・・・・・

・・・力・・ま・、・・・・・・

効率化が進んだ工場内部

・・・ ・・ ・・・・広島県よろず支援拠点 製造業 ～20人

工場外観

経営戦略の策定にあたり、品質向上と短納期化のため、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・。同社の強みをさらに強化し、他社との競争力を高めることとした。また、

今後の部品素材の硬度や形状の変化に対応できる体制づくりを強化するた

め、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・。生産効率を第一に考えた体制とスケジュールを組み、計画に沿って

進めていくことを徹底するようにした。また、設備投資に向けては刷新が必要

な設備を検討。ものづくり補助金へ応募し導入を進めることを提案。

・・・・と・・・・を・・した・・・・に・・・・
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・・・・の・・・を・龻

にした・・の・・・・な

・・・・て・・・ことが

・・た・と・る・・・

会社・ 要

香川県家具商工業協同組合

代 ・ 者：理事長 石田・（いしだたけし）

・ 所：・760・0078 香川県高松市今里町7・ 16号2・ 電話・ 号： 087・813・8874

事業内・ ：昭和33・ 設・ 。香川県の木製家具類を取り・ う家具メーカーにより組され、現在13社で・ 成されている。取・ 品の・

売・ 入に関する・ 同事業や・ 同受注をはじめ、経営およ・ ・ の改善向上を目的とした活動を行っている。

かつて座敷机や家具調こたつの生産で日本一のシェアを誇っていた香川の家具業界。しかし、生産の主力が海

外に移った今ではその面影がなく、地元の工場や技術者は減少傾向にある。そんな中、平成28年に東京ビッグサ

イトで開催された産業イベント（IFFT）への出店をきっかけに、県内木工メーカー同士のつながりができた。この好

機に産業PRイベントを開催し、県の木工産地としての復興を図りたいと考えたが、それには組合員以外との連携

も必要である。地域全体での集客、売上拡大に向けたアドバイスを欲し、当拠点に相談に訪れた。

・・・・・と・・・し・場の・・・・・・・・・・・・

・・全・・の・・、・・・・を・・したい

Coはまず、香川県の家具、木工業界が現在おかれている状況を確認するとともに、各事業者に事業内容や取扱

商品、イベントに期待する参加目的や効果のヒアリングを行った。その結果、「参加事業者で結成した『チーム香川』の

目的の認識不足と、全体の意識統一がされていないこと」、「プロジェクトの運営管理ノウハウや、ターゲットとする客

層に的確にPRするための手段の不足」という2つの課題があることを分析した。

・龻事・・・とに・・た・・・・・・

全・の・・・一・・が・・・・に

はじめに・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・。これを受け、相談者は会計、会議運営、イベント実施

などの委員会を設置。それぞれが主体的に企画、準備、連携をとる体制

が整った。さらに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・的を・・にして全・・・・

・・・・・・・・的に・・するよ・・・

アドバイスを受け、申請を行ったことで、・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。ラジオ番組や新聞などの取材も受けたこ

とで、業界の認知度も向上。ものづくりに関心のある学生の来場も多く、イ

ベント参加をきっかけに、県内の木工所へ就職が決まるなど、人材確保に

もつながった。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・。翌年以降も継続的に開催を計画し、引き続き地場産業の振

興や産地の活性、協力体制の構築を続けている。

・・・・・・・・の・・が・・た・・・登場

・・・・・によ・・の重・支援・場・・に・・・

プロの職人から直接指導を受けながら

実際に小物が作れるワークショップの

風景

・・・ ・・ ・・・・香川県よろず支援拠点 製造業 ～20人

工場や工房を開放した体験型イベント

は多くの来場者でにぎわった
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・・・の・・・・の・・

と・・ ・、・・・・・

・との・・な・・・・に

の・ていた・・、・・・

・・・の・・を・・に・

・ることが・・た・と・

る・・・・・・事・部・・

・・・ ・

会社・ 要

大磯タオル株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 内斉（つぼうちひとし）

・ 所：・799・1101 愛媛県西条市小松町新屋・ ・ 3023・ 地・電話・ 号： 0898・72 ・2811

事業内・ ：創業65・ のタオルメーカー。ライセンスブランド品の国産タオルを中・ に、・ ・ は今・ タオルブランドも製造。・ 成5・ 、

中国に現地法人南通華徳・ 有限公・ を設・ し、海・ 製造ラインも確・ 。タオルハンカチの製造においては国内・海・ あ

わせて・ ・ 500・ ・ ・ を売り上・ ている。

同社では、基幹システムの老朽化により、現状業務とのミスマッチやデータ連携不足が発生していた。これまで

問題点を紙ベースの伝票や帳簿管理などで補ってきたが、ベテラン社員の退職をひかえ、システムを一新する必

要性が高まっていた。しかし社内には、システム担当者が退職し、専門知識を持つ者が不在である上、システムの

資料やマニュアルも存在しない状況のため、システムの見直しや整備進行の手順がわからず、情報を求めて当拠

点へ相談に訪れた。

・・・・・・・・の・・・に・・

・・の・ ・・ を・・したい

Coのヒアリングの結果、「基幹システム老朽化による現状業務とのミスマッチ」、「基幹システムのデータ連携不足

や社内ネットワーク未整備による業務の効率低下」、「業務マニュアルの不在」など、複数の問題点を整理。社内にネッ

トワークシステムの専門家が不在な状況下でも、同社担当者の主導で業務内容に沿った基幹システムリプレイスを

実行できるよう支援を行う必要があると判断した。

・・・に・・た・・・・・・のた・

・・の・・・・・・が・・と・・

新しい基幹システムの製作発注を行うため、まず必要になるのが・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・であ

る。今回は当拠点の実施機関「えひめ産業振興財団」のビジネスアドバ

イザーにも支援協力を仰いだ。提案依頼書発行の事前準備として、・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・の・・分・に・・・・・・・を・・

・・・ー・・と・・・の・・を・・・・・

作成した業務フロー図をもとに、ベンダー各社へ向けた提案依頼書を

発行。プレゼンテーションと見積りを依頼すると、4社からの提案を受けた。

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・。また、同社システ

ム担当者が提案依頼書の作成に関与することで社内情報管理部門の強

化と自立化に向けた土台づくりが実現できた。現在は順調に社内システム

の入替が進められている。

・・・・に・した・・・・・・を・・

・・・・・力・・・の・・が・・た

やさしい肌触りと色合いが魅力のタオ

ル商品の一例

・・・ ・・ ・・・・愛媛県よろず支援拠点 製造業 ～100人

工場内観
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会社・ 要

笑門福来（わかふき）

代 ・ 者：代・ 北川良一（きたがわりょういち）

・ 所：・800・0351 福岡県京都・ ・ 田町京町2・8・1・5 電話・ 号： 093・967・3411

事業内・ ：・ 成24・ 、・ ・ のわら・ ・ を・ 売する和菓子店を福岡県・ 田町でオープン。その後、わら・ ・ の特長を生かしたプリンを

開発。現在はさらなる新商品を開発し海・ ・ 開も・ 野に入れている。

相談者は、独自のわらび餅商品を看板商品とした和菓子店を営んでいる。しかし、わらび餅は賞味期限が1日と

短くロスが多い。一定の売上はあるものの、コストがかさみ創業当初２年間は赤字続きであった。そうした状況の

中、相談者は知人から当拠点を紹介され、赤字脱却に向け売上拡大を図るため助言を求めて訪れた。

・・・・に・・・・・・したい

・・・・・・・・・・を・・て・・

相談者は店舗移転も検討していたが、借入が必要となりリスクも大きく得策ではない。売上拡大のためには店舗

ではなく、看板商品（わらび餅）が抱える問題を解決する必要があると分析。特に一番の問題は、賞味期限が1日と

短く、まとめて生産して保存ができない生産効率の悪さであると分析。また、現在の店頭販売（BtoC）だけでは売

上拡大にもいずれ限界がくると分析。そこでCoは、「生産効率の高い新商品を開発すること」と「全国を市場とし

た物販事業（BtoB）へ切り替えた販路拡大」の2つが課題とした。

・・ ・が・い・・・・・と

全国を・場とした・・事・・の・・・・が・・

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。その・・・・・・・

・・・・・・・・・した。また、・・・・・・上・・・・・・売・・・・・・・・・

・・・売・・・・・・・。相談者はこれを受けて冷凍プリンの開発に取り組んだ。

さらに商品開発と同時に、・・拡大・・・・・・・・・・・・・・し、ネーミング

の検討と商談会への出展を支援。ネーミングについては、・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。商標登録も支援した。商

談会については、元百貨店バイヤーのCoと連携し出展に向けたアドバイスを実施。

その他、製造指導、原価計算、想定小売価格の設定、工場の作り変え、銀行融資な

ど、幅広い支援も実施。

・・・・の・・を・・した・・・・・・

全国的な・・を・・にする・・・・を・・

完成した「眠らせプリン」は商談会でバイヤーから高評価を得て、平成30年１

月、・・・・・・・・・・・・・・。その後も、・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・売。TVディレクターであるCoの支援を受けて作成したプレスリ

リースを発行したことで、新聞やTV等のメディアに取り上げられ、・・・・・・・

・売・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・上売・上・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・した。

・・・・・・・・が・たな・・・・に

・・ー・・の・・・・・し・・・・・・・・・・・・・

「眠らせプリン」は全6種類で展

開。解凍時間で食感が変化するの

も楽しみのひとつ

・・・ ・・ ・・・・福岡県よろず支援拠点 製造業 5人以下

「眠らせプリン」で培った冷凍

ノウハウを使い、冷凍わらび餅

「眠らせ餅」も完成した

わ
ら
び
餅
の
食
感
を
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か
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た
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・・・を・・るのは・、よ

ろず支援拠点・・・いと

・・・・・に・ま・まし

た・と・る・・・
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・・・・の・・・・・な

・、・・の・を・・なが

・・・・・たことは、・

・な・・・・・た・と・

る・・・

会社・ 要

京屋酒造有限会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ ・ 眞一・（わたなべしんいちろう）

・ 所：・887・0001 宮崎県日南市油津2・3・2 電話・ 号： 0987・22・2002

事業内・ ：宮崎県日南市で天保5・（1834・ ）創業の・ 舗 ・𡗗 メーカー。地域の・ 、・ 、・ にこだわり、本物の ・𡗗 造りを・ いてい

る。同社を代・ する「・ しずく」は、・ 特の製法により全国、世・ に根・ いフ・ンがいる。また、代 培々ってきた ・𡗗 の製法を

取り入れ、地・ をテーマにしたジンを開発するなど、・ ・・・ を重んじながらも新しい・ に・ ・ している。

宮崎の素材にこだわった焼酎の老舗酒造メーカーである相談者。自社製品のアメリカへの市場開拓を行ってい

る際、取引先からスピリッツの開発をすすめられたことから、ジン（スピリッツの一種）の開発を決意。スピリッツの

製造免許も取得したが、個性的な和製ジンの開発に向けたアイデアが浮かばず悩んでいた。そこで、以前から知り

合いであった当拠点のCoへ相談に訪れた。

・・の・・を・・したが

・・に・・た・・・・を・・したい

ジンの開発にあたっては、まず長年培った焼酎造りの製法を生かしつつ、いかに需要を見込めるジンを開発する

かが重要となる。そこで、地元「油津」にこだわったコンセプトづくりや、珍しい日本産のジンを国内・国外市場へどの

ように展開すべきかなどを考える必要があると分析。そのうえで、商品開発にあたっては、個性を際立たせるために

「宮崎産の果実を使用したジンを開発すること」を課題とした。

・ ・・ の・・を・・し、

・・・・・・を・ーマにした・・・・が・・

相談者にとってジン開発は初めての試みなので、・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

全国コンテストで日本一になった女性バーテンダーとのマッチングを支

援した。彼女からの提案で、ジンの条件である「ジュニパーベリー」のほ

かは、「日向夏」「ヘベス」「キンカン」など、すべて宮崎産の果実を使

用することに。さらにパッケージデザインは、・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・を・・・場の・・を・・すた・

・・・ー・・・ーと・・した・・・・を・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・

・・。全国の酒販店、百貨店で評判になっている。また、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・さ

れた。

・本一の・・・ー・・・ー・・とい・・・・・・・

・・・・・・・、全国の・・・・・な・・の・・・・・

日本一の女性バーテンダーが総合監修

マスターブレンダ―を務めた「HINATA 

GIN」

・・・ ・・ ・・・・宮崎県よろず支援拠点 製造業 ～50人

看板商品の焼酎を使用して作られた

「油津吟 YUZU GIN」
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会社・ 要

お菓子工房のひまり

代 ・ 者：・ 集まゆみ（いじ・ まゆみ）

・ 所：・904・2214 沖縄県うるま市安・ 名2・4・15 電話・ 号： 098・972・3533

事業内・ ：地・ で60・ ・ く・ 舗のお菓子店を・ 従業員が・ 成25・ に・ き継ぎ、オーナーパティシエとして・ 営している。

相談者は老舗お菓子店を５年前に引き継いだが、以前は1日20万円あった売上が2～3万円まで減少。資金繰りが

厳しい状況であった。売上を伸ばすため、総菜の販売も考えていたが、年中無休で毎日9時から20時まで営業。休憩

も取らず長時間の製造と販売に追われ多忙を極める中、打開策を実行する余裕もないまま当拠点へ相談に訪れた。

・・は・・の・・・・ま・・・

・・・・による・・・・・・・・・・ーク

Coが店を訪問して人気商品や客層、強みなどをヒアリング。その結果、メイン顧客は地元の年配者と近隣の高校

生であったが、「注文から15分で作れる自慢のホールケーキ」や、「伝統的な行事用の菓子まで幅広く製造できる」な

どという強みが知られていなかった。ブログやFacebookを開設していたが、店の情報もほとんど発信されていない

ことも判明。さらに、お客様のために営業時間を長くしていたことで、かえって生産性と売上の低迷につながっていると

分析した。

・・を・・ー・する・・・・と

・・・・・・・な・・場・・が・・

相談者の当初の希望であった新たな惣菜販売は、・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。まずは、・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。新た

に商品写真を掲載し、ホールケーキがすぐに作れることをアピールする

ことを助言した。さらに店舗のレイアウトも変更し・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・。営業時間も見直し、・・・・・・・・・・

・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・的な・・・・と・場・・を・・

・・・・を・・し・・・・・と・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・売上・拡大。また、自身の長時間労働も

見直し、効率よく仕事をすることで新作の開発にも着手できるように

なった。

・・・・による・・・・が・・に・・

・・・・・・、・・・・・

店舗外観

・・・ ・・ ・・・・沖縄県よろず支援拠点 製造業 5人以下

Coのアドバイスによって改善された店内

ショーケース
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・・・・・い・・ていた

・の・・・したが、・・

・・・・の・いを・・

に・・てい・・・・・・

・・・た・と・る・・・

会社・ 要

合同会社高原列車

代 ・ 者：代・ 社員 ・ 藤和・（えんどうかずや）

・ 所：・020・0891 岩手県・ 波・ ・ ・ 町流通センター4・ 目8・ 20号 電話・ 号： 019・658・9091

事業内・ ：・ 成29・ 11・ にデイサービスを・ とする会社を設・ 。代・ は、・ 職・アマネジャーとして・ 務しており、介護の専門知・

とスキルを有している。従業員は3名と少人・ ではあるが、・アマネジャー経・ 者、・ 護・ がおり、きめ・ かなサービスを

提・ できることが・ み。

相談者はケアマネジャーとしての専門知識や経験を生かし、デイサービスの会社を開業。当初は開業すればす

ぐに売上も上がると見込んでいた。しかし、開業後半年が経過しても見込んでいた毎月の売上目標を達成できな

い。徐 に々資金繰りが厳しくなっている状況を金融機関に相談したところ、当拠点の合同相談会への参加を勧めら

れ、相談に至った。

・・していた・・・・を・・・・ず

・し・な・た・・・・を・と・したい

相談者の最も大きな強みは、自身の元ケアマネジャーとしての専門知識やスキル、そして看護師を含む従業員のき

め細かなサービスである。ケアマネジャー経験から、デイサービスの利用者やその家族のニーズも把握している。しか

し、現在相談者が提供している介護サービスの流れや営業活動を分析してみると、これらの強みを全く生かしきれて

いないことが分かった。そこでCoは、利用客増に向け「企業理念やコンセプトを含め、同社の強みを整理してPRして

いくこと」が課題とした。

・・・・・・・・の・・・・・に注力し

本・の・・を・・し・・ていない

Coは・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・。サービス利用時の具体的な効果をターゲット層にイメージしてもらう

ことで、利用促進を図るようアドバイスした。また・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・上・・・・・・・した。

・・・ー・・・・な・の・・・・を・・

事・・としての・・・・・を・こ・・・・

当拠点のコンセプトどおり、あまりお金をかけずすぐにできる提案

をしていったことで、相談者もテンポよく直ちに行動していった。セ

ミナーや相談会、さらに地域のケアマネジャーへ営業活動を同時

並行しながら、積極的に行動した結果、・・・・・・・・・・・・

売上・・・・・・・・・・・・・・・・・。現在も増加中だ。

・と・・を・い・し、・・に・・

・・・・を・・し、・・・・・・・・・が・・

セミナー風景

・・・ ・・ ・・・・岩手県よろず支援拠点 サービス業 5人以下

PR誌の「高原便り」
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・・・・・し・いを重・

てい・・・に・・・・・

が・・にな・、・・・・

の・・な・・・・・いた

・・、・にはない・・・

・の・・を・すること

が・・た・と・る・・・

会社・ 要

株式会社メイズムランド

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ ・ ・（ろ・ んち・う）

・ 所：・319・1541 茨城県北茨城市磯原町磯原・ 島東側2547・3 電話・ 号： 0293・43・6496

事業内・ ：・ 成19・ 設・ 。活力ある地域ビジネスを実現し、地域の・ 力を高めることを目指して飲食事業を開・ 。・ 来、茨城県の県

北地域を中・ に店舗を・ やし、事業拡大してきた（相談時点で・ 国・ 理・𡗗き肉店4店）。・ 成25・ には洋菓子店、福祉事

業（リハビリ特化・ デイサービス店）を開・ 。現在、・ ・ 施設、宿泊施設、食事・カフェ施設、リハビリ特化・ デイサービスな

ど多・ 的に事業を・ 開。

平成23年の「東日本大震災」で打撃を受け売上高が半減。平成27年時点でも震災前の8割程度の回復であり、

営業利益は赤字が続いていた。現状打開のため相談者は、海岸沿いにある本店所在地に温浴施設とトレーラーハ

ウスを使用した複合施設の建築を開始。デザイン等もつめ、複合施設は完成し開業を待つだけとなったが、観光資

源として事業全体のコンセプトをどう具体化していけばよいか見当がつかず、知人の紹介により当拠点に相談した。

・・・本・・龵・の・・・・・・・は・・・・

・たに・・した・・・・の・・・・・を・・・したい

Coが調べたところ、ライバルと成りうる温浴施設が県北地区（茨城県）に10カ所以上あると判明。相談者が当初イ

メージしていたのは日本古来の「銭湯」だったが、その要素だけで安定した黒字経営をもたらす数の集客を、長期的

に維持することは難しいと分析した。宿泊施設も「トレーラーハウス」とユニークではあるが、どう活用するかというソ

フト面での個性が不明瞭。そこからCoは、ロケーションだけに頼らない魅力づくりが必要とし、「リピーター確保ができ

る仕掛けづくり」が課題であると判断した。

・・・・に・・する・・・・が・・・・・・

・・ー・ー・・が・・る・・・・・・が・・

Coは、“体のトラブルを改善する”“スポーツ後にリフレッシュする”“中高年夫婦

が健康的にゆとりの時間を楽しむ”“子育てママが日々 の疲れを癒す”など、より幅

広い客層に具体的に訴え、かつ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

を提案。単なる「風光明媚な景色」や「郷土料理」のみに依存しない、・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

ある程度、新規事業計画がカタチになると、CCoが講師を務める中央大学商学部

や・・大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・を推奨。同時に、複数のビジネスプランコンテストへの応募を

重ね、有識者の評を参考に修正を加えプラン精査を支援。今までどこにもなかっ

た新感覚の温浴施設づくりに向けた支援を行った。

・・・・・の・・・・・・・・・なが・

・・・と・・・・を・ーマとした・・・・を・・すよ・・・

平成30年8月にオープンすると、SNS等の口コミで話題となり、女性が多く来館。・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。同業他社の温浴や飲食、宿

泊施設とは一線を画す、美と健康の複合施設として、地域住民のリピーターも増加。・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・

・し続けている。

・・・・の・・ ・・・・・に・・・

・・は・・し一・に・・と・・

トレーラーハウスを

使用した宿泊施設

・・・ ・・ ・・・・茨城県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 ～100人

北茨城の名所「二ツ島」を見

渡せる温泉
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会社・ 要

彩玉梨加工研究会「梨組」

代 ・ 者：代・ 相川・ ・（あいかわなおき）

・ 所：・369・0316 埼玉県児玉・ 上里町長・ 1196・1 電話・ 号： 0495・33・5217

事業内・ ：・ 成28・ 、埼玉県産の梨の・ 力を発信するため、梨の・ 培・・ 売と・ に、加工品の開発・・ 売を実施。埼玉県内の・ 手梨

生産者グループが中・ となって、新しい梨の・ 力を発信している。

・・しい・・・の・・・

と一・に・・を・・・・

てい・たい・と・る・・

・の・・・・・・は・・

・・・

埼玉県内で梨の栽培や販売、経営の悩みを話し合う若手グループ「梨組」では、これまでの常連客の高齢化が

進み、新規顧客獲得に迫られていた。そこで、「梨組」のメンバーである相談者が、新しい顧客へ自分たちの商品の

魅力を発信し、来店のキッカケとなる話題作りの具体的な方策について、当拠点に支援を求めた。

・・・・・・のた・に

・・の・・・・になる・・的な・・・を・

Coは、事業者の課題として、日持ちの短い青果のみで新しい顧客に商品の魅力を訴求するには、時間・場所に

大きな制約があること、また、日本全国には数多くの梨産地があり、梨（果実）だけで差別化するのは難しいことを

確認。そこでCoは、顧客の満足度をあげ、新規顧客の来店へとつなげるために、新しい梨の加工品を開発すること

と、梨栽培の体験型サービスといった他産地とは異なる魅力を提示することが課題であると分析した。

・・・・る・・・との・・・が・・

・しい・・・・・・・ー・・の・・を・・

Coは、相談者グループとの話し合いの結果、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・𢦏・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。製

造委託業者の紹介から、食品衛生法や製造者責任法、食品表示、栄養成分表示、原価計算から販売価格の算定方

法、製造委託から販売までのタイムスケジュールの作成・確認のアドバイスを

行った。相談者は、Coのアドバイスを受け、「彩玉サイダー」の開発を決定。別の

Coのアドバイスから、・・・・・・・・・・・・・・・・・𢦏・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。他産地の直売所や、各種ご当地サイダーが並ぶ売

り場でも目に留まるデザインのご当地サイダーとなった。ほかにも、様 な々商

品展開や販売ができるよう、「梨組」手提げ袋、店頭用POPも提案し販促を強

化していった。

・・の・・・・・・
・い・・・

・・を・い

・・・が・・・にしたい・・・ー・を・・

　「彩玉サイダー」は、平成30年8月に全埼玉県連商品（県産梨、県下加

工業者製造）として完成し、3,000本の販売を開始。地元新聞やインター

ネット等の記事が功を奏し、・・・・売・・・・・・・・・・・・売・・

・・・・・・・・・売・・・・・・・・売・・・・・・・・・・した。・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ ・・・売。今年に入

ると「さいたまスーパーアリーナ」での食のイベントにも出展し、若手梨農

家グループの挑戦は好調なスタートを切っている。

・・・・・ー・が・・

・・・・・・・・・本・・・・・、・・・・・・

埼玉県ブランド梨「彩玉」を使って

完成したサイダー

・・・ ・・ ・・・・埼玉県よろず支援拠点 農業・漁業・林業 5人以下

県内各地から集まる「梨組」メンバー

とCoとの和やかな会議



44

売上拡大

ベ
ビ
ー
用
品
専
門
ク
リ
ー
ニ
ン
グ
店
の
挑
戦

プ
ロ
モ
ー
シ
ョ
ン
活
動
の
強
化
で
売
上
前
年
比
1
2
0
％
達
成

・・・なる事・・・のた・

に、よろず支援拠点の力

・・をいた・・、・・・ー

・ー・・・・・・・ー・を

・・・・を・る・た・に・

・・たい・と・る・・・

会社・ 要

株式会社キッズぽけっと

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 小林・ ・（こばやしかつひこ）

・ 所：・343・0111 埼玉県北・ ・ 松・ 町松・ 3439 電話・ 号： 048・991・0858

事業内・ ：・ 成18・ に「ベビー用品専門リサイクル・クリーニング店」を開業し、・ 成28・「ベビー用品専門クリーニング店」に特化

した事業で本・ 的に・ 動。クリーニング・ (国家資・ )、環境アレル・ーアドバイ・ ーの資・ を取得・ み。・ 成30・ 4・ 、

事業拡大のため「株式会社キッズぽけっと」を設・ 。

相談者は平成28年、ベビーカーやチャイルドシート等のベビー用品専門クリーニング業を本格始動。それまで

10数年営んだリサイクル店で不衛生な中古ベビー用品を取り扱った経験から、赤ちゃんに安全安心なクリーニン

グの需要に着目し、新ビジネスモデルの創出に挑戦した。しかし前例のない市場で自分のアイデアをビジネスとし

て確立するには、一人親方的な経営では限界があることを痛感。新事業を軌道に乗せるための実践的なアプロー

チ手法を探るべく、知り合いのクリーニング店から紹介された当拠点へ支援を求めた。

・・ー・ー・・・・・・・ー・・・とい・

・・場に・・・・・・・・の・・を・・

Coの調査によると、国内におけるベビーカーの年間販売台数は60～70万台、対する相談者のクリーニング取扱

件数はわずか1％にも満たず、需要は十分あると分析。「注文はホームページからのBtoCが注文全体の9割と圧倒

的な占有率であるのに、店にはITに詳しい人材が不在である」という問題点を指摘した。そこでCoは、「ベビー用品に

特化したクリーニングサービスを利用したい層に知ってもらうための、ネットを通じたプロモーション活動の充実」が課

題であると指摘。ニーズに対応するベネフィットや同事業の強みを発信していく必要を訴えた。

・場・の・ー・は・分・ると・・・・るが

・・・・に・な・・・・・・が・・

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・拡・・・・・・・・。また作成した

ロゴを商標登録するよう、連携支援機関である「埼玉県知的財産総合支援センター」

にサポートを依頼した。BtoCへの対策として・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・した。そして事業への信用力を高めてBtoBを増やすため、・・・・・・・

・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・ー・・の・・・・・・・・・と・・・ー・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・の応・を・・

数 の々施策を実行していった結果、新サービスは子育て世代の間に少しずつ認

知され、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・拡大。業界としても熱を帯び、競合他社も乱立し始めたが、

先行優位性と高い品質のもと売上・・・・・・・・・・・・・・・・・した。当拠

点が提案した「小規模事業者持続化補助金」や「経営力向上計画」も無事、採択・承

認。BtoBを見据え新たな販路拡大に奮闘中である。

・・・が・・し、・・・が・・する・

・のと・・ず・・・・・・・・・を・・

・・・ ・・ ・・・・埼玉県よろず支援拠点 サービス業 ～20人

店舗外観

右がクリーニングされ、汚れ

がきれいに洗浄されたベビー

シート
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会社・ 要

株式会社写楽館

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 野口・ 信（のぐちよしの・）

・ 所：・292・0067 千葉県木・ 津市中・ 1・16・22 電話・ 号： 0438・23・2525

事業内・ ：・テルの専・ 写真・ や・ ・ 店内の写真館を経て、・ 成14・ に現在の店舗をオープン。・ ・ ・ 、美・ を導入した日本国内

でも有・ の規模を・ る・ 合写真館。・ ・ ・ は、3・000・ ・ 上。様 な々シーンを・ 出するバラエティ豊富な・ 体・ ・ がある

・ 影スタジオの他、実・ に・ 式ができるチャ・ルや神・ も有している。

平成28年に日本の伝統文化を体験できる総合写真館としてリニューアルをした同社。しかし同時期に、近隣の

ショッピングモールに大手の子供写真館や大手和服店がオープン。自社を取り巻く環境の厳しさから危機感を持

ち、売上拡大の方策を検討するべく当拠点を訪れた。

・・・・・・・の・・・・・・

・し・・す・、・・・・を・・たい

同社は、売上拡大に向けて新入社員の採用も考えていたが、多岐にわたるサービスが負担となり社員育成にも

時間が取れない状況で、接客レベルも社員によってバラつきがあった。そのため、まずは「社員の教育体系の構築

によって現場の生産性を高めること」を第一の課題に設定。売上拡大については、ターゲット顧客層ごとに複数展

開しているサービスの見直しが必要と判断。同社が保有しているスタジオ等の稼働率を見るとチャペルや神殿にま

だ余裕があったことから、婚礼関連のサービスを強化していくよう方向づけた。

・・・・の・・・・・の・・・と

・・事・・・・ー・・・・の・・・

教育体系の整備では、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・。新入社員を含めた現場スタッフ全員の接客レベルの均一化を進め、

売上拡大施策に取り組む足がかりを作った。売上拡大に向けては・・・𠂇

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・。・・・・・𠂇・・・・・・・𠂇・・・・・、サービス内容

についてもアドバイスした。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・マ・・・・の・・・・・・・を・・

・・・・・に・・・の・・・ー・・を・・

・・・・・𠂇・・・・・・・・・・・・・・・・・・。PR戦略

も今までのイメージを刷新したことにより、・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・𠂇・・・・・・・・・・・・・売上・

・・・・・・となった。また、構築した教育体系を新卒採用でもPRし

た結果、社内でのキャリアプランがイメージしやすくなったこともあ

り、・・・・・・・・・・・・・・。

・・事・の・・・は・・・・・・・・

・・・・の・・・・・・・の・・・・

館内のチャペル風景

・・・ ・・ ・・・・千葉県よろず支援拠点 サービス業 ～20人

婚礼プランをパッケージした「和プチプラ婚」
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・・力・事・・の・・・

をしている・、・・な・

・・・・・を・・・の

・・の・・に・・・・、・

・・を・・・ることが・

・ました・と・る・・・

会社・ 要

花守須田寛子

代 ・ 者：須田寛子（すだひろこ）

・ 所：・951・8053 新潟県新潟市中・ ・ 川・ 町3・20・701 電話・ 号： 090・4526・5344

事業内・ ：相談者は池・ 華道会中・ ・ 員の華道家。商社・ 務時代のロシア・ ・ 経・ で得た・ ・ 力や国・ 感・ を生かしつつ、いけば

なを中・ にした活動を・ 開。国内・ の・ 広い世代に向けて様 な々場で、華道をはじめとする日本・ ・ ・ 化を・ えている。

池坊華道会の中央委員として活動するなかで、日本古来の伝統文化である「いけばな」を将来に向けて伝える

ため、「伝承の事業化」の必要性を感じていた相談者。「いけばなを伝え、広げる」ための事業構築に取り組もうと

するが、何から手を付けてよいか分からず、当拠点へ相談に訪れた。

・・・の事・・・の・・・を・・

・本・・の・・・・を・・に・・たい

伝統や格式が重んじられるいけばなの世界。特に若者には、関わるには格式が高い世界と映りがちである。Coは、

これまでのように特定の場所でいけばな教室を開催するだけでは広がりが期待できないと分析。事業化に向けては、

「既存の手法にとらわれず格式の高さを感じさせないサービスを展開する事業フレームを構築すること」が課題であ

るとした。

・・の・い・・を・ー・・に・とし・・

事・・・ー・の・・が・・

相談者へのヒアリングから、いけばなの世界には「花の命を最後まで見届ける

“花守”という営み」があることを知ったCoは、フラワーアレンジメントとは一線を

画すことを示すため、事業名に・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。さらに、いけばなを

身近に感じてもらうため、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。それ

らの事業資金調達には「小規模事業者持続化補助金」を活用することをすすめ、

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・にもあたった。

・・・ー・・・・・・・と・・・し

・・・・・に・・た事・・・に・・・

相談者は、いけばなを「サービス」として提供する「花守」事業構

築に着手。ターゲットを絞ったイベント参加やワークショップ等の実

施により、企業セレモニーや各種展示会、葬儀、ブライダル、さらに

日本料理店への定期的な生け込みなどで、・・・・・・売上・

・大・・・・・・・・・・・・・上・売上・・・・・・した。ま

た、当拠点が申請支援した「ロシア沿海州地方でいけばなワーク

ショップ実施といけばな文化を通じた日本産花卉および華道具の

販路を開拓の事業計画」も、小規模事業者持続化補助金に採択。

現在は、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・だ。

対・・を・・に・・は・・・

・・・・・・し・・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・新潟県よろず支援拠点 サービス業 5人以下

ロシアでのワークショップの

様子。多くの方に参加してい

ただいた

子どもたちにも日本の「いけばな」を伝える
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・・・・・を・・すこと

・よい・を・・・・

た・と・る・・・・・と・

・・・・・・・・事・・

・・

会社・ 要

株式会社カーフィックスワタナベ

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ ・ ・ (わたなべまさき)

・ 所：・403・0002 山梨県富・ ・ 田市小明見1・ 目12・18 電話・ 号： 0555・72・8555

事業内・ ：「大・ な愛車を・ 通りに直します」をモットーに・ 成21・ に創業。これまで培ってきた・ 金・ ・ ・ 、コーティング・ の

高さで顧客の信・ 、ディーラーの信・ を獲得し、・ に々仕事・ も・ え・ 成23・ には法人化するまでに成長している。

自動車板金塗装を手掛ける同社の技術力は高く、受注もある程度の伸びがあるが、人手不足から受注能力の限

界を迎えていた。今後の売上拡大に向け人材採用に踏み切ったが、縁あって入社した社員がなかなか定着しない。

相談者が取引先金融機関の担当者に相談したところ、「労働時間や休日、休暇、給与などが記載されている就業

規則があれば、採用希望者に具体的な就業イメージを伝えられるようになり、結果定着が進むのではないか」とア

ドバイスされ、当拠点を紹介された。そこで、相談者は、就業規則を整備し人材定着を図りたいと相談に訪れた。

・・・・・・・注・力に・・

・・・・・の・・・・ ・・ を・・たい

Coは、就業規則の整備にあたり、同社の始業終業時刻、休憩時間、稼働日数、残業時間数、有給休暇付与等の情

報に加え、疾病時の扱いや慶弔の取扱いなど日常的に運用されている事項を確認。「労働関連法で義務付けられて

いるが、同社には現状ルールがない制度の整理と構築」が課題であった。そして、厚生労働省のモデル就業規則を基

に、洗い出した同社の労働条件や制度をあてはめたり、モデルに記載された法定外制度の採否を検討したりしながら

策定作業を進めていった。

・の・・・・を・・しなが・

・たに・・す・・・・を・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・。新たな就業規則の作成を支援するにあたり、法定の最

低基準は確保しながらも、会社の実力以上の規程とならないよう留意し

た。加えて、就業規則制定届、時間外・休日労働に関する協定届（36協

定）といった各種届の作成や各署への提出もサポートした。

・・・の・・・・・の・は・・ろ・

・・・・・・・ま・て・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・も完了。その後、・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・することができ

た。「法定の労働条件を確保している企業であること」、「子育て（育児休業

法の規定を上回る配慮）など個 の々事情を考慮し、短時間勤務等の配慮

を行っていること」など、労働条件の整備、明文化により社員の士気も上が

り、採用した女性２名は、塗装時のマスキング作業や顧客引き渡し時の仕

上げ作業なども習得し、生産性向上に寄与している。

・・・・・・の・・を・・ー・し

・・の・重な・を・・・・・・が・・

同社の全スタッフ

・・・ ・・ ・・・・山梨県よろず支援拠点 サービス業 5人以下

業務に従事する女性スタッフ

・

・
・ ・

・ ・

・ 用
・ ・
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会社・ 要

有限会社ラ・ポサーダ

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 山口・ ・（やまぐちとしみつ）

・ 所：・410・3302 静岡県・ ・ 市・ ・ 46 電話・ 号： 0558・98・2227

事業内・ ：・ラ・ポサーダ」は、・ 成7・ に・ ・ 市・ ・ で開業した家・ 経営の・ンション。アット・ームな接客と本場のメキシコ・ 理を

提・ する。・ 家製ハラ・ーニョ商品も人・ となっている。

・・・した・・の・・・

・の・・が・・的にな

・、・・・・・・・・の

・・・・・てのこと・し

たが、・・・ところ・・

・・・いが・・、・・と

の・・ ・・・ていま

す・と・す・・・

相談者が営むペンションがある伊豆市土肥は、海水浴場が近く温泉もあることから、かつては観光地として賑わって

いたが、近年は当地域自体の人口減少が進み、繁閑の差が激しくなっていた。当ペンションは本格的なメキシコ料理が

食べられると地元では評判で、リピート顧客は多いが、高齢化により利用率は減少傾向。リピート顧客以外の利用も少な

く、売上の低迷が続き、赤字が累積していた。何とか新規顧客を獲得し赤字を解消したい、と当拠点の相談に訪れた。

・・ー・・・の・・・が・・し、・・は・・

・・・・を・・し・・・・を・・したい

Coが分析したところ、周囲の宿泊施設のほとんどが主に海産物を提供する中、本場のメキシコ料理を提供する

相談者のペンションは明確な差別化が図られており、顧客の評価も高い。特に自家製のハラペーニョ入りのジャム

が人気で、直売所で試験販売すると完売するほどであった。しかし一方で、開業以降、特に営業活動を行ってこな

かったため、新規顧客が少ないという問題があった。そこでCoは、「ペンションの強みである自家製ハラペーニョ入

りジャムを収益の柱とし、広く周知して新規顧客開拓につなげ、売上拡大を図ること」を課題とした。

本場の・、・・・・・・ー・・・・・・・を

・・し、・・・・を・・することが・・

まずは相談者が開発した・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・拡大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・。相談者は、小規模事業者持続化補助金

を活用して、自社ホームページを大幅に改修し、ハラペーニョ商品の

周知を図った。その際Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・。その他、・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・した。

・・の・・・ー・・・・・・・の・・のた・

・ー・・ー・の・・・・・・・・を・・

物産展の出展をきっかけに、・・・・・・・・・・・・・・・。そこで

ハラペーニョ商品を購入した顧客が、当ペンションの・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。その結果、・・

・・・・・・・・・・・売・・・・・・・売上・・・・・・・・。さらに、英

語とスペイン語が通じる宿として・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・している。

・・・・・・を・・る・・・・を・・

・・・・・・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・静岡県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 5人以下

ペンション「ラ・ポサーダ」外観

ハラペーニョ入りのジャム（左）とハラペー

ニョの酢漬け（右）
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・・・・ーを・・ること

が・・た・・・・・・

会社・ 要

神通町田村

代 ・ 者：田村・ ・（た・ら けんじ）

・ 所：・930・0009 富山県富山市神通町・・・・・電話・ 号： 076・432・1505

事業内・ ：昭和32・ に飲食店をスタート。・ 成4・ に法人化（有限会社）し、23・ に現在の十・ ・ ・ を提・ する店をオープン。・ 理

スタッフ全員が・ 理・ ・ ・ を保・ し、・ ・ ・ 理指導員資・ を保有するスタッフが食材を・ ・ 。・ 用する海産物は電解・

で・ ・ するなど、・ ・ して安・・安全の食を提・ している。

蕎麦専門店として安定した人気を得ているものの、それに驕ることなく、来店した顧客に今以上に満足してもら

える「何か」を模索していた相談者。その中で蕎麦ジェラートの開発を思い立ち、平成29年7月に事業化の方法に

ついて相談するために富山商工会議所（富山県）を訪問したところ、当拠点を紹介された。

・・的な・・・の・を・・し

・場・・・に・・を・・たい

蕎麦茶を生かしたジェラートを作るアイデアは独創的だが、相談者にとって今回の商品開発は未知の世界。商品

コンセプト、レシピ、パッケージ、ターゲット、原価の把握、販売方法等、すべて手探り状態からのスタートだった。そこで

Coは、新商品を開発する「目的」と、商品の味を確定させる「コンセプト」の検討を課題に挙げた。相談者とともに時間

軸を定めて取り組んでいくこととした。

・・・・は・・的・が・・・の・・

・的の・・・と・・・・・・・が・・

当拠点では・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・。マーケティング＆スケジュール管理担当Coは、・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・。食品製造担当Coは、レシピ

確立を推進するとともに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・した。パッケージデザイン担当Coは、・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。さらに支援の

きっかけとなった富山商工会議所の次長も交え、個 の々専門性を

発揮できる支援体制でスタートした。それぞれのメンバーの活動

状況は随時チーム間で共有し、連携を図りながら遂行していった。

・・・を・・した支援・ー・の

・・的・・・ー・・・・・を・・

人気蕎麦店のオリジナルスイーツとしてメニューに加えられ

た・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・となった。メニューの選択肢が増えたことによる満足度向

上も効果のひとつと言える。競合店にはない独自商品を創出し

たことによる自信と誇りが、従来にも増したサービス姿勢を磨く

契機となっている。

・・・の・・ー・が・・・・・・・を・て

・・が・・・・・・した

店の外観

・・・ ・・ ・・・・富山県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 5人以下

こだわりの「蕎麦茶ジェラート」
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会社・ 要

有限会社レンタックス

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 藤井一・（ふじいかずゆき）

・ 所：・745・0063 山口県・ 南市今・ 町6・ 9号 電話・ 号： 0834・22・5188

事業内・ ：・ 成・ ・ に開店し・ 成13・ に法人化。・ 人向けレンタルから企業団体向けに集客イベント、地域・ ・ イベントを中・ に

備品のレンタル業務を・ 開。・ 成18・ には倉庫・店舗・・ 車場を一体化し、現在の今・ 町に店舗拡大。「感動イベントを創

造し、地域社会に・ ・ する」を経営理・ に・ ・、・ 南市、・ 松市を中・ とした山口県東・ で営業。

イベントの企画から備品レンタル、運営まで一体的に行っている相談者。業歴も長く経営は安定していたが、売上は横ば

い。新規顧客を開拓できないかと悩んでいた。そこで、相談者は地元素材を活用したオイルランプ「すおうらんぷ」を開発。

ブームとなっている夜のイベントを企画し、売上拡大を狙いたいと考えていた。しかし、企画のイメージはできているものの、

どのようにPRし集客すれば良いかわからなかった。そうした中、徳山商工会議所から当拠点を紹介され、相談に訪れた。

・・・・す・・・・・・を・・した・・・・・

・・・・を・・したいが・・・・が・・・ない

　「すおうらんぷ」の開発にあたり、地元素材を活用したランプ制作には、液体燃料の開発が必要であり、試作品

開発のパートナー選定が必要であった。プロモーション戦略に関しては、すでに相談者が活用していたホームペー

ジ、Facebook、Instagramを有効利用することを検討していった。

・・・・と・・・ー・・・・・に・・

・・・・・に対する・・・・・

オイルランプ用の液体燃料開発には、・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・。安価で定量的に入手可能な液体燃料を

探す中、江戸時代から鯨漁が盛んだった地元ならではの「鯨油」が採用

された。デザインは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・した。PRには、・・・・・・・・・・・・・・・・

・・。連動してメディアに情報を拡散する「プレスリリース」の作成も支

援しながら、定期的な情報発信を行った。一方で、開発のための資金調

達は「やまぐち企業活力アップ補助金」に申請。補助金申請に苦手意識

があった相談者をサポートしながら、無事に採択に至った。

支援・・の・・・・・を・・

・・・・を・て・・・の・・・に・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

また、相談者は「山口県ビジネスプランコンテスト」にも参加を決意。

Coのアドバイスもあって特別賞を受賞。さらなる販路拡大に向け、引き

合いも出てきている。

・・・を・・した・・・・・・・・・

・・が・・・よ・・・・・・・・

「すおうらんぷ」を使ったランプブライ

ダル。人生の節目となる大切なイベント

をやさしい炎が素敵に彩る

・・・ ・・ ・・・・山口県よろず支援拠点 サービス業 5人以下

平成30年2月に実施したイベント「akarino 

hanashi～灯りの話～」

新
商
品
「
す
お
う
ら
ん
ぷ
」
活
用
方
法
の
提
案
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ン
ト
で
利
益
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・よろず支援拠点に・・
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的な・・・・・・が・る
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す・と・る・・・
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・・・の・・・・・・

の注・の・・な・・・・

いた・・、いろいろなこと

に・・・・・する・・が

・てた・と・る・・・

会社・ 要

株式会社サンライズクリーニング

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 社長 山・ ・ 明（やましたひろあき）

・ 所：・781・5103 高知県高知市大津・ 2120・5 電話・ 号： 088・866・1323

事業内・ ：・ 成・・ 創業、高知県で5店舗の直営店と工場を・ つクリーニング業を営・。・ 社工場を・ つことから、商品状・ やお客

様の要・ に合わせたクリーニングが・ ・ であり、「無添加・ い」「・ 道・ 具・ い」「高・ ダウンジャ・ット」のように特・ な商

品のクリーニングで・ ・ されている。

相談者が営むクリーニング店は、大型競合店の参入や価格競争により、売上がここ10年間右肩下がりで、さら

に台風による被害や、設備の老朽化による設備投資が必要な状況であった。そこで、相談者は「事業戦略策定の

支援」を受けようと高知県産業振興センターを訪れた。すると、センター担当者から、販売戦略の具体的な支援も

必要なことが指摘され、クリーニング店の販促支援で実績があるCoが在籍する当拠点を紹介された。

・・・・・・・の・・に・・

・・・の支援・・の・る・拠点に・・したい

Coは、まず相談者のサービスの特徴、事業環境、マーケティングの実施状況等を確認した上で事業内容と商圏分

析や競合調査を実施。その結果、自社工場を持っており「顧客の要望にあわせた個別対応型クリーニングができる」

ことが最大の強みであるにも関わらず周知されていないため、価格だけで判断されているという問題が確認された。

さらに広告物については、制作会社から提案される通りに作り、効果がでているのかの確認も行っていなかった。そこ

でCoは、独自の強みを生かしたサービスで勝負し、価格競争を脱するため、「利用を促すよう広報活動を見直してい

くこと」が課題だと分析した。

・・の・・を・・した・ー・・・・・・・

・・を・すよ・・・・・の・・しが・・

年間の広報展開イメージとそれぞれの広告物の費用対効果を実感し

てもらうため、まずは広報計画の作成を提案。これまで行ってきた地元武

道大会への協賛広告では、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。コピーやデザイン

についてもアドバイスし、相談者もこれを実行していった。また、・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・売上・・・・・・・・・・・・した。

・・・・を・し、まずは・・・・・・る・・・

・・・・を・・してい・ことを・・

店頭でオプションメニューの提案を行ったことにより、客単価は15％以

上アップ。・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者の広告や販促活動に対

する意識が変わったことも、今回の重要な成果である。

・・・・・・・・ーの・・・・・・・・・・・・・・

・・・の・・注・・・・

サンライズクリーニングの支店外観

・・・ ・・ ・・・・高知県よろず支援拠点 サービス業 ～50人

サンライズクリーニングの本店内観
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売上拡大
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に
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率
ア
ッ
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会社・ 要

有限会社華豊

代 ・ 者：代・ ・ ・ 一・（はまり・ういちろう）

・ 所：・859・2605 長崎県南島原市加津佐町・ 3490・ 地 電話・ 号： 0957・87・5033

事業内・ ：昭和55・ の創業・ 来、・ 代にわたり「中華・ 理 華豊」を経営。中華の大・ ・ 理からフルコースまで・ 広く提・ する店とし

て、地・ の人 に々長く愛されている。特に38・ ・ 提・ し・ けている「ち・んぽん」は、代 受々け継がれた・ ・ の・ ・ の一・

であり、同店1・ の人・ メニ・ーだ。

・・・する・・・ー・・

・を・・ていた・・たこ

と・・・に・・・いた・

と・る・・・

相談者は地元で愛される中華料理店の2代目。人口減少や大型外食チェーンやコンビニエンスストアの進出で

利用客が年 減々少。加えて、従業員の高齢化で労働生産性も低下。店舗の改装費もかさみ、経営状況が悪化して

いた。何とか売上を上げたい思いはあるが、日々 の雑務に追われて考える時間がない。こうした難局を南島原市商

工会に相談したところ、当拠点を紹介され来訪した。

・・・の・・と・・・・・の・・・・・・・が・・

・と・・・を・・たい

Coが確認すると、相談者は経営者としてのマネジメント業務に加え、厨房での調理全般、利用客対応など業務過多と

なっている。売上拡大に向けてアドバイスをしても実施できる状況ではないと分析。さらに相談者の認識どおり従業員の

労働生産性が低く、売上に対する人件費比率が高まっていることから、従業員の勤務状況も確認。その結果、労働生産性

の低下は紙伝票での会計によって整理が煩雑化しているためと判明。また、売上動向なども確認していくと、「ちゃんぽん」

などの人気メニューは安定した売上をあげているものの、単品で頼む客が多く、客単価はそれほど高くないと分析。そこで

Coは売上拡大に向けた課題を、「相談者、従業員それぞれの業務の効率化」と「客単価の向上に向けた取組み」とした。

・・・・・・・の・・ ・・ と

・・・・・に・・た・・・が・・

ITによる業務効率化と、客単価の

向上に向けての様 な々施策を1年

以上にわたって実直に実行し続け

た結果、・・売上・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・大・・・

・・・・・・ことができた。

・・に・た・て・・・・と・・しを・・

・・・は・・・・・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・長崎県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 ～20人

新商品の「おせち用中華オードブル」。予

約注文が殺到し正月の売上高は過去最

高。季節限定ではあるが、客単価と全体

売上の向上と大きな成果となった

・

・
・ ・

・ ・

・・・

・ 用
・ ・

・ ・
・ 
・

業務効率化のためには、・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者は経営マネジメントに、また従業員は調

理や接客に注力できる体制の確立を支援した。客単価の向上に向けては、・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

特に・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・・・・・・の・・の・・ と

・・・・・に・・・・・ー・・と・・の・・

販促策の一つである宴会飲み放題プランや、

子供会・学生向け飲み放題プランを設定したこ

とで売上向上と、子供のリクエストによる来店

などにつながった

創業38年来の人気

メニュー「ちゃんぽん」
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・事・・・・ ・・・・

・ー・し、・は・・が・

・・る・・ま・にな・・

・・・している。・・・

・支援を・・いしたい・

と・る・・・

会社・ 要

マイスター・パネル・メンテナンス宮崎合同会社

代 ・ 者：代・ 社員 ・ 田・ 子（さかたゆうこ）

・ 所：・889・4234 宮崎県え・ の市大永山29 電話・ 号： 0985・89・2401

事業内・ ：・ 成26・ から発電所・売電事業を・ 開し、・ 成29・ 4・ からは・ ・ ・ 発電設備のメンテナンス事業を開・ 。・ ・ ・ アドバ

イ・ ーの資・ を有し、発電効率の・ ・ を・ ぎ・改善するために点検・ 理から・ 地保全、・ ・ ・ パネルの・ まで・ 合的に

サポートしている。

平成29年4月より「電気事業者による再生可能エネルギー電気の調達に関する特別措置法」（通称FIT法）が

改正され、発電事業者には設備のメンテナンスが義務付けられた。もともと発電所・売電事業を行っていた相談者

は、屋外に設置する太陽光発電設備専門のメンテナンス事業を新たに立ち上げた。新規事業について、どのよう

に軌道に乗せたらいいか、思い悩んでいた。そこで、入居していたえびの市起業支援センターの相談員（インキュ

ベーション・マネージャー）に相談したところ、当拠点を紹介された。今後の事業の進め方や販路開拓についての相

談に至った。

・たに・・・・た事・をい・に・・に・・る・

・・的な・・の事・の・・・を・・したい

相談開始当時、相談者はメンテナンス業者としての活動を始めてまだ1年しかたっておらず、現状は既存の発電所

事業の際に、施設設備に投資した減価償却費分で赤字になっていた。そのため、新規にメンテナンス事業を始めるに

あたっては、「実現可能な事業計画の策定による資金集め」、「太陽光発電を所有する個人や法人の事業者への営

業活動」、「自社の強みの宣伝不足」の3点がクリアすべき課題であると分析した。

・・・・に・・・・が・・

まずは・・・・な事・・・の・が・・

Coは、はじめに、・・・・・・・・・・。これにより相談者は、宮

崎県の経営革新支援事業の融資を得て、ホームページ作成や検査機器

の整備を実施した。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・。これにより、地域事業者との情報交換や営業先の紹

介を得るなど、活発な営業活動ができるようになっていった。また、ホーム

ページを活用し、自社の強みをアピールしていった。

事・・・・の・による・・・・と

・・支援・・・ーの・・ー・・・を・・

こうした営業活動や宣伝活動が徐 に々実を結び、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者本人も将来が

見通せる状況になってきた。平成30年7月には、国のものづくり補助金事

業にも認定されたことで、検査用ドローンなどの最新機器を購入。顧客の

ニーズにあわせて細かく対応できるようになった。

・・の・ー・に・・・ ・・・ ・・・

・・、・・・・・・事・の・・・・・・

正常に発電しているか専用機器で検査

をする様子

・・・ ・・ ・・・・宮崎県よろず支援拠点 サービス業

太陽光パネルを傷つけず、防錆・静電気

防止効果がある環境にも優しい洗浄方

法を採用

5人以下



54

・・・・

会社・ 要

株式会社北のかに市

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 田実千代（よしだみちよ）

・ 所：・064・0823 北海道・ ・ 市中・ ・ 北三条西26・ 目2・15 ・ 23松井ビル3F 電話・ 号： 011・624・0222

事業内・ ：・ 成20・ 創業、北海道の海産物のインターネット・ 売事業を手・ ける鮮・ 店。・ ・ 中・ 卸売センター内に店舗を・ え、

・ ・ 、市場から仕入れた活かにや・ 、うに、いくら、きんきなどの新鮮な・ 介類を・ っている。

インターネットからの注文で、冷凍していないゆでたての蟹が24時間以内に届くという「極上かにギフト券」が

主力商品として人気を得ている同社。売上は好調だが、この商品だけでは今後の成長に限界を感じ、売上拡大の

ために新たな商品開発を目指すも、どのように新商品の発売を行ったらいいかわからず当拠点に相談を求めた。

・・なる・・・・のた・

・・・に・・・・に・・・力・・を・・したい

Coは、「鮮度の高い海産物を短時間で提供できる」という相談者の強みを生かした新商品開発に向けたヒア

リングを実施。新商品開発に苦戦している背景には、①ターゲットの設定方法がわからない、②ターゲットに向け

てどのような商品を提供したらいいかわからない、という2つの課題があると分析した。

・・の・い・・・を・・・・・・・・る・・を

・・・る・ー・・・・・と・・・・・が・・

Coは、既存商品の「極上かにギフト券」の主な用途はギフトであり、・・・・ ・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。そこで、・・・・・・・・・・・ ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・した。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

提案を受けた相談者は、鮮度の高い海産物に鍋用のスープや

鍋のシメとして、人気の北海道産小麦をブレンドした生パスタを

セットすることで、新たに「手軽さ」という価値を加えた「北海道

産極上海鮮ブイヤベース鍋」を開発した。

・・・・・の・・・・ー・に・・・

・・・を・に・・た・・・の・・を・・

プレス発表やアンテナショップへの出店に加え、WebやSNS等で継続的に情報発信を行った結果、新商品の売

上は好調。全国紙の「お取り寄せ鍋セット特集」等にも掲載され、・・・・・・・・・売・・・・・・・売・・・・

・・・・・・・。その後、他の雑誌への掲載も決まり、広告費用をかけずに効

率よい広報効果が得られた。・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・

・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・の・・・が・・の・・・・・・に・・

・・全・の・・・に・なが・、・・・・が・・

新商品の「北海道産極上海鮮ブイヤベース鍋」

・・・ ・・ ・・・・北海道よろず支援拠点 小売業 5人以下

「極上かにギフト券」イメージ

「
海
鮮
ブ
イ
ヤ
ベ
ー
ス
鍋
」
の
開
発
を
支
援

収
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増
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金
繰
り
の
改
善
も
達
成

・・・のよ・な・・・の

・・は・の一・に・・こ

とが・・ますが、・・な

・・・・・・・・・を・

・・ことが・・て・・・

ました・・・・・・



55

・・・・

会社・ 要

株式会社南山デイリーサービス

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 社長 南山・ ・ (みなみやまやすまさ)

・ 所：・031・0802 青森県・ ・ 市小中野・ ・ 目6・19 電話・ 号： 0178・44・3218

事業内・ ：昭和35・ に大手・ 製品メーカーのアイスクリーム卸・ 売業として設・ 。・ 成6・ に・ 製品・ 配事業・ 入、15・ に事業

継に・ い・ 配事業拡大。高齢者生活支援活動事業として「お・ ・ 確認サービス（安・ 確認サービス）」、「レシピ・ 配便」、「食

材プラス便」などを開・ 。新ビジネスモデルとして「メッセージ・ き・ 配サービス・システム」を26・ 8・ に特・ 出・ 中。

相談者は、青森県八戸市にある本社を中心に、岩手県、秋田県を含む5箇所で、乳製品の宅配や会員制買物支

援などの事業を展開。業務はマニュアル化されていたものの、事務処理の流れやルールは事業所ごとにバラバ

ラ。煩雑なデスクワークが、本来最も時間をかけるべき顧客先への訪問活動の妨げになっていた。相談者は、事務

作業を減らし営業活動の時間を拡大する方策がないものか、と当拠点へ相談に訪れた。

事・・・に・・をと・・本・の・・・・の・・に

・・・・の・・を・・する・を・・したい

Coのヒアリングの結果、優秀な人材が多く新規開拓の営業力に強みがあることを把握。しかし事業所や従業員

数は増えている中、その規模に相応しいITは導入されず、全体を統括するITインフラは未整備、従業員のIT活用レ

ベルの脆弱さが明らかとなった。相談者の要望は、ルーティンワーク標準化により事務の効率化を図ることにあった

が、より根源的かつ本質的な問題を確認。Coは、IT導入による「事務処理時間短縮」と「コスト削減」を課題とした。

・・の・・ に・・た・・・・・

事・・・・・・・と・・・ ・龹が・・

Coがまず提案したのは、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・だ。各業務部門ごとに商流、物流、金流、情報

等の流れを整理しながら、・・・・・・・・・・・・・に取

り組んだ。Coによる添削指導の支援を繰り返し、約半年をかけ基

幹となる事務の業務改革を実現した新フローを完成。それに基づく

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・した。あわせて、・・・・・・・・・・・・・・を数値で

挙げてもらうよう提案した。

・たな・・ーに・・・・・・・・・を・・

・・対・・・・ ・の・・・・・・

ITシステムの稼働後、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・。・・・・・・・・・・・・・した。また業務効率化を具

体的数値で示したことが、全事業所全社員の運用レベルや意識

をボトムアップ。以前は月間約100以上あった・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・された。

・・・・と・・・・の・・・・を・・

事・・・・力・・・・・る

導入した小型の新サーバー

・・・ ・・ ・・・・青森県よろず支援拠点 小売業 ～100人

八戸本社外観

業
務
分
析
手
法
の
活
用
に
よ
る
効
率
化
で

30
％
の
コ
ス
ト
カ
ッ
ト
を
実
現

・・・・・ー・の・・

・・・・・・・・・・

を・・的に・・すること

が・・、・・を・・・た・

と・る・・・

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・

・・・
・ 用
・ ・

・ ・
・ 
・
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会社・ 要

有限会社カネタ運送

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 金田・ ・ ・（か・たよしお）

・ 所：・024・0072 岩手県北上市北・ ・ 3地・ 33・10 電話・ 号： 0197・72・6033

事業内・ ：・ 成14・ 創業の運送会社。県内およ・ ・ ・ のルート配送や、・ ・ 機・ 類の・ 都・ 等・ の長・ 離輸送を・ け負う。現在、創

業社長の・ 子である専務が中・ となり、業務を取り仕・ っている。従業員16名（うちドライバー14名）、保有トラック14・ 。

近郊へのルート配送から首都圏等への長距離輸送まで請け負っている相談者。社長から相談者（息子）への事業

承継を進める中、従業員からは労働環境や賃金への不満の声も聞かれるようになっていた。相談者は、従業員のモ

チベーションを高める現場改善を目指すも、独自で解決することに限界を感じ、人事労務に関するアドバイスを求め

て当拠点へ相談するに至った。

・・・・が・・・な・・・・に・・が・・

・・・力はしたが・・を・・・ず・・

Coが同社の就業規則、給与明細等を確認すると、支払基準が明確ではないことが判明。賞与に至っては、社長の

意向により、従業員のトラックに架装（＝装備）を施すという「現物支給」であった。労働環境においても、ドライバーご

とに配送を割り振っていることから、負担格差が生じていた。これらにより、従業員は「自分の仕事に見合った給料が

支払われていないのではないか」という不信感が生まれ不満につながったと分析。Coは、「賃金制度の再編」と「労

働環境の改善」が課題と判断した。

・・・な・・・・の・と

・・・・の・・が・・

賃金制度が明確化され、賞与も賃金支給になったことで従業員の不信感は払しょく

された。さらに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

賃金制度の再編とあわせて現場改善を果たした同社の取組みは、・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。

・・・・・・・・・の・・し・・・・・・・

・・・・・し・・が・・・

・・・ ・・ ・・・・岩手県よろず支援拠点 運輸業 ～20人

制度導入の成果により、新

たなトラックも納車された・・・・・・・・・一・

・・と、・に事・・・をす

す・ている・表・・・

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・

・ 用
・ ・

賃金制度の再編に向けては、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・。従業員ニーズも踏まえ、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。相談者は、直近1年間の賃金額と労働時間を集計

し、基準の賃金を決定。また、必要のない手当はやめ、役職手当や運行距離に応じた

手当等を設定するなど見直しを進めるようアドバイス。またCoは、労働環境の整備

に向けて・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・。チームに業務を割り振り、適切な業務分担が行われる人員配置にした。

・・・・の・・と・ー・ー・の・・

・・と・・・・を・・る・

新しい賃金制度の下、業務

に励んでいる従業員



57

・・・・

会社・ 要

株式会社ストロベリーフィールズ

代 ・ 者：田中・ 幸(たなかくにゆき)

・ 所：・989・3123 宮城県・ ・ 市青葉・ ・ ・ ・ 6・ 目9・5 電話・ 号： 022・392・5040

事業内・ ：・ ・ 市（宮城県）にフランチャイズ加・ のピ・ チェーン店2店舗を経営。・ 成29・ 2・ より・ ・ である後継者・ ・ が事業

・ 画して・ ・ 、宮城県内の加・ 店のなかで売上高の・ 加率が・ ・ ・ でトップをキープするなど、業・ は・ ・ ・ 向にある。

今後は後継者・の事業継を見・ え、事業の・ き上・を考えている。

仙台市内に2店舗のピザチェーン店（フランチャイズ加盟）を経営する相談者。一時期は山形県にも店舗を拡大

していたが、売上不振のため数年前に店舗を閉鎖。閉鎖にあたって、黒字店舗で赤字補てんする形が続いたこと

で、業績は悪化。既往借入の返済条件も変更（リスケ）し、以降同条件で6回のリスケ延長を行うなど厳しい状態が

続いたが、平成29年2月から後継者候補が事業に参画したことで経営は上向きに。相談者は今後の事業承継も

見据え、借換によって事業内容の正常化を図ろうとしたが、取引金融機関に打診したものの謝絶。途方にくれた相

談者は、信用保証協会に相談したところ当拠点を紹介され、相談に訪れた。

事・・・・・・・、事・・・の・・・を・る・

・・の・・が・たず・・に・したい

Coは施策情報を収集した結果、平成29年4月より制度化された「条件変更改善型借換保証（リスケ改善借換）」

に着目。信用保証協会による新制度で、認定支援機関の支援を受け策定した事業計画に基づいて、返済条件の緩

和を行っているもので保証付融資を最長15年で借り換えることができる。そこで、Coは本制度の活用に向け、「タ

イミングの見極め」と「プラン整理」を課題とした。

・・に・・・・の・・が・・・・るた・に

・・・・・の・・・と・・・・・が・・

Coは、今はとにかく売上拡大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・。加えて、・・・・・・・・・・・・・売上拡大・・・・

・・・・・・・・・・・・をした。その意図を理解した相談者は、今すぐにでも申請

したいというそれまでの考えを改め、売上拡大とコスト削減に努めた。そしてCoの

助言に従い、決算書の内容をできるだけ今後の売上拡大が見込める状況とし、メイ

ン銀行のサービサー部門へ足しげく通い、よりよい関係性を構築した。例年行って

いた条件変更の更新手続きも、リスケ改善借換の計画書提出まで延期してもらうな

ど、根回しを行った。

・・ま・は・・・・と・・・ ・龹を・・

・・力・る・・・・・・の・を・・す

認定経営革新等支援機関による支援内容は、当拠点が紹介したミラサポ専門

家が策定して経営改善書に盛り込んだ。相談者は、状況説明書等の必要書類を整

え、決算後ただちに提出。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・拡大・・・・・・・・・・拡大・

・・・・・・・・・・・・・・。後継者への事業承継も順調に進むものと考えら

れる。

・𠃌が・・・し・・・・・が・・

・たな事・・・の・・・・の・が・・

店舗外観

・・・ ・・ ・・・・宮城県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 5人以下

相談者とCoとの面談風景。

密に連絡を取り合い、約1年

間の支援となった

条
件
変
更
改
善
型
借
換
保
証
が
通
り

店
舗
拡
大
や
事
業
承
継
の
活
路
を
開
く

・・・な・・た・しい・

・を・・ていた・・、・

・に・・がた・・いまし

た・と・る・・・
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会社・ 要

株式会社JIKK（ジック）

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ ・ ・ ・（おしきりじ・んき）・・ 木・ 幸（すずきいっこう）

・ 所：・990・0042 山形県山形市・ 日町1・4・31 ワシントン・テル・・電話・ 号： 023・633・7515

事業内・ ：2人の・ 業・ 経営者が・ 同で「𡗗き肉店」を経営する法人を設・ 。・ ・ ・ は、山形市（山形県）にワインバー店を2店、・ 木

・ は同市に𡗗き鳥・ 酒屋を、・ いに・ 人事業・ として経営していたが、法人設・ にあわせ・ ・ 店舗の経営・ を法人に・

行した。現在、4店舗の飲食店を・ 開している。

相談者の1人である押切氏は山形市内にワインバー2店舗を、もう1人の鈴木氏は同市内に焼き鳥居酒屋1店

舗を、いずれも個人事業主として経営。大学時代の同級生でもある両者は、長年にわたり交流を続け信頼関係を

築いており、両者とも事業の拡大を望んでいた。そうした中、好立地にある空き店舗を焼き肉店として共同経営し

ようという話が浮上。既存３店を一本化し、個人事業から法人へと移行を図る絶好のタイミングであると判断した。

ただし、法人成りへの具体的なプロセスがわからず、相談したメインバンクからの紹介を受け、当拠点へ訪れた。

・・事・・・・が・・・の・・・・を・・

・・・・の・・的な・・が・・・ない

相談を重ねる中、Coが最も強く感じたのは、両者が経営者として同じ立ち位置で、永続的に協力してやっていく

ための仕組みづくりを欲していることであった。そこで、「法人化に伴い現在の事業性借入はすべて一本化される

が、借入残高および稼得利益は各店により異なることから、両者の間で不公平感が生じないよう策を講じること」が

最大の課題であった。また「既存３店における社員の労働条件の差異をなくすこと」や、「新店舗開業にあたり設備

資金や運転資金の確保」も課題であった。

・・・なる・・・・・・・、・・・・を

・に・・し・に対・することが・・

Coは、両者に法的な上下関係が生じないよう、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・を提案。その上で不公平感の解消の具体策として、各店舗の経営成績（貢献

利益）による役員報酬の決定を提案した。また全店舗の従業員も不公平感なく納得して

働けるよう、就業規則や賃金規定を整理、特に・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・した。借入については、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・。融資がより通りやすくなるように、相談者には店舗コンセプトや顧客ターゲットなど

の検討と、安定的に借入金を返済していくための課題整理と創業計画の策定を促した。

・・・・・・・と・に・・のい・

・な・・と・・・・な・・を・・す

相談者は、各店舗で5か年計画を立て、新店舗が軌道に乗るまで既存店舗の利益で返済金の

不足を補うという、効力のある返済方法を織り込んだ創業計画書を策定。説得力ある書類提出

で・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・できた。効率の良い食材の管理や処理方法

など、個人事業主時代に明かさなかった互いのノウハウ共有という共同経営メリットも、好調な事

業展開の後押しとなった。繁忙期における４店舗間の人的パワーのシェア等、・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・・・・・・・・の・・が・・・・・・・・・・

・・・・ ・・ によ・・・分・・が・・

・・・ ・・ ・・・・山形県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 ～20人

日高見牛の様 な々部位が

楽しめるメニューが並ぶ

幅広いシチュエーション

に活躍する広 と々した

店内

個
人
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主
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・・的な支援・はな・、・

・・の・・・・の・・・・

・・・・・に・する注・点

な・、・・に・する・・・・

・を・・・いた・いた・と・

る・・・・・・は・・・・
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会社・ 要

有限会社介護サービスゆかり

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 社長 三・ ミツエ（さん・ いみつえ）

・ 所：・979・0142 福島県いわき市・ 来町酒井関根57・5 電話・ 号： 0246・65・1212

事業内・ ：・ もがいつまでも・ み慣れた・ ・ 、地域で生活できるように、・ 成16・ 、いわき市（福島県）に・ 問介護事業所を設・ 。現

在は、・ ・ 介護支援事業所、通所介護事業所、・ 福祉サービス、介護タクシー、介護支援者・ 成機関（介護・ ・ 者研・ な

どの実施機関）、サービス・ き高齢者向け・ ・ を経営している。

相談者は創業以降、地域の介護ニーズに応える事業を続 と々拡大してきた。しかし平成27年の介護報酬改定

により、介護サービスの基本単価が減少。さらに相談者が事業を展開する地域には、競合他社が増加し稼働率が

低下し、売上が減少傾向にあった。特に訪問介護サービス事業は、慢性的な従業員不足の影響から売上が減少。

厳しい資金繰りを何とかしたい、といわき信用組合に相談したところ、当拠点を紹介され相談に訪れた。

・・・・の・・・・・・が・・し・・・・・

・しい・・・・を・と・したい

Coは、相談者と地元金融機関との三者懇談を毎月実施。すると、介護業界の労働市場は売手市場にあり、より労

働条件の良い事業所を求めて人材が流動的に動いていることがわかった。相談者もコストをかけて採用しても従業

員が定着せず苦労している現状。事業立て直しのために従業員の適正配置を検討するも、それがきっかけで退職

されるかもしれないという不安から実行できずにいた。Coは、外部環境が影響を与えているとはいえ、従業員が定

着しない状況ではその後の支援策も検討できないと判断。経営改善に向け、従業員の定着のためにも「帰属意識

の向上施策への取組み」とその後の「売上拡大施策への取組み」が課題とした。

・・・の・・・・の・・・と

・・・・・・の・・・が・・

Coは、企業理念を再度明確にし、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・を提案。

Coはファシリテーターとなり、企業理念の策定やSWOT分析の進行を支援した。相談

者は社内で月例ミーティングを開き、相談者自ら従業員に想いを訴えることで就業意識

を高めることに尽力。従業員による社内勉強会の実施、人材育成担当の介護福祉士の

正社員雇用などの提案を一つずつ実行した。また売上拡大に向けては、・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・売上拡大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・の・・と・・の・・・・・・・を・・

・・・・・・・・・の・・を支援

業績不振だった訪問介護は、利用者宅を効率よく回れるよう調整を図り、・・・・・

・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・拡大・・・・・・・上・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・を生んだ。その新サー

ビス導入を「従業員の新たな離職につながるかもしれない」と社長はリスクを案じたが、

理念の浸透等により従業員の就業意識が向上したためか、退職者がでることなく稼働

している。・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・。資金繰りも改善した。

・・力の・・・・・ー・・の・・によ・

・・・・・・・・・・・・・を・・

利用者の少ない日曜日など

を研修時間にあて、技術の

向上を目指している

・・・ ・・ ・・・・福島県よろず支援拠点 医療・福祉 ～50人

利用者も和気あいあいと和

やかに過ごせるデイサービ

スの様子

就
業
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会社・ 要

株式会社栃建

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 山一・（まるやまかずお）

・ 所：・320・0851 栃木県・ 都宮市・ 田町167 電話・ 号： 028・648・8550

事業内・ ：大手電力会社を・ 要顧客に、送電線・ 設や・ 木工事などを行う建設業会社として・ 成3・ 創業。・ 成21・ 、現在の・ 山

社長が事業継し、業務を・ 開している。

同社は受注型、労働集約型の建設会社であり、総売上の約80％を大手電力会社の下請け業務で占めていた。

相談者が会社を継いだのが平成21年。その時点で借入金や繰越損失があり、原価や資金繰りなどの管理が不十

分であった。その後に起きた平成23年の東日本大震災による福島第一原子力発電所事故で、受注が大幅に減

少。有利子負債の返済に窮する事態にまで陥った。そこで、自己の経営を見直す経営改善計画書策定に着手する

ため、当拠点への相談に至った。

・・本・・ ・龵の・・・・・・・・・とな・

・ ・𠃌に・し・・・・・・・ ・に・・

Coがヒアリングにより洗い出した課題は、「受注時の原価計算や利益管理ができていないこと」、「資金繰り表を

作成しておらず、入金額の確定が不正確であること」、「社員人件費過多と人時生産性の低下」であった。売上の大

幅な減少という現状を打破するために、まず経費の見直し、返済猶予を含めた返済計画策定が必要であり、最も重

要である経費見直しのポイントとなるのは、社員のリストラを含めた人件費削減であると判断した。

・・・・・・の・は・・・ ・龹と

・ ・・ を・・た・ ・・ の・

赤字体質からの脱却を図るため、役員報酬の大幅削減、幹部社員のリストラ、社

員の給与削減を提案。提案事項の実行にあたっては、・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・した。さらに経営改善計画書の策定においては、・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。さら

に今後は安定した売上を見込めるよう、これまでの大手電力会社1社偏重というリ

スクの大きな業務受注構造の改変に向けて、・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・した。

・・・・𠃌の・・ ・龹を・る一・・

・・と・・・を・・し・・・・・・を・・

宇都宮市の土木事業の入札への参加や、個人住宅の外構工事や土木事業へ

の新規参入など、・・・・・・・・・・・・・・・・。さらに社内で受注工程進

捗会議も実施するようになると、以前に増して社員の経営参加意識が高まった。・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・。Coの助言に従い・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・。リストラ実施後の業績回復に伴う人材確

保の課題も、スムーズにクリアできた。

・注・・と・・・・の・・・・・が・・

・・・・・・が・・・・・・・し・・・・を・・

店舗外観

・・・ ・・ ・・・・栃木県よろず支援拠点 建設業 ～20人

新卒社員の根本紘希さん

（左）と相談者
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・・・・・・・・ ・に
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・的な支援を・・・・て

います・と・る・・・
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会社・ 要

j’s 株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 中山・ ・（なかやまてつや）

・ 所：・108・0014 東京都・ ・ 5・27・3 MBC・B20号 電話・ 号： 03・6431・9242

事業内・ ：・ ・ ・ めていた会社で現在の商品の材・ の・ になるバイオマス100・の新造材「サスティーモ 」（森から・ 取し森に・ せ

るサスティナブルがコンセプト）の開発をスタート。・ 成27・ に・ ・ して現在の会社を・ ち上・、・ による・ 龻やキズを

・ にせず・ ・ に・ ・ ・ いができる・ 製品の製造・企画・・ 売を開・ 。

漆工芸の新技術「サスティーモ®」を用いた漆製品の製造・企画・販売会社を立ち上げた相談者。社名ロゴの商

標登録に向けて、山梨県知財総合支援窓口を訪れた。その際、資金繰りも厳しい状況で事業継続にも不安を抱え

ている状況だったため、知財窓口からの紹介を受け、当拠点へ経営改善に向けた相談のため来訪。

・・・・・・・・・・・し・事・・・に・・

・・・・に・・・・たい

Coが状況を確認すると、創業時に補助金で調達した設備の生産転用許可が下りず、商談があっても製品が作れ

ない状態が続いていることが判明。売上がたたないことから、手元資金がショートしており、転用許可が下りるまでの

繋ぎ資金、製品生産や事業拡大のための資金調達も厳しい状況で、「早急な資金繰りの改善」が課題であった。

また改善後も経営を軌道にのせるため、「「サスティーモ®」の認知拡大や、日本の漆器を海外に訴求するための

海外販路展開も並行して実施していくこと」も課題とした。

・・・・の・・に・・た・・と

・・・・・ー・・の・・と・・・・・・が・・

・・・ ・・ ・・・・山梨県よろず支援拠点 製造業 5人以下

展示会の様子

Coは相談者と融資元、双方のギャップ解消に向けた活動を開

始。その間、連携支援機関の・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

販売面では、大・・・・・・・・・・売・・・したほか、海外

の販路拡大策として、・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・ ・・・・・・した。

・・の・・・・の・・を・・

・・支援・・による・・ー・を・・

当初の根本課題であった設備の生産転用も可

能になり、・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・ようやく事業

が動き始めた。さらに販路拡大に向け、他のCoの

支援先との・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・売・・・した。

・・していた・・・・・・のた・の・・・・・・は

・・し・・の・・を・・、・・なる・・・・・

漆工芸の新技術「サスティーモ®」を使った「ぐい飲み」・・・の事・・・に・・

し、・には・・・して

的支援の・・・・な・し

をして・・・た・と・る、

・・・

創
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会社・ 要

農事組合法人ひらの培養センター

代 ・ 者：代・ 理事 長島・ ・（ながしままさひろ）

・ 所：・383・0015 長野県中野市大 ・ 田・ ・ 境166・2 電話・ 号： 0269・23・0270

事業内・ ：市内のキノコ生産者に対し、生産の・ 点である培地・の・ ・ 接・ と培養を行う・ 同施設として・ ・ 3・157・ 本の培養・

（生・ 用ビン）を・ ・ 。同時に、・ ・ 後の・ ・ ・ ・ による・ 培地のキノコ・ ・ の・ き出しと、・ 培地の・ 利用化商品の生

産を行う資材・ ・ センターを経営している。・ 培地の・ 利用化を進める先進的モデルとして注目されている。

・的・な・支援・・・の

・ ・・ ・・・ーの・

・が・・にな・た・と・

・の・を・・る・・・

キノコ収穫後の廃培地を一括回収し再利用する事業を行っている相談者。ニーズの高まりもあり事業拡充に向け、

施設の増設を考えていた。増設にあたっては、再生キノコ培地と特殊肥料の原料となる再利用品の製造期間短縮、さ

らに作業過程で生じる発酵臭を低減して一般廃棄物処理施設基準をクリアしなければならなかった。そこで、建設認

可に向けてアドバイスがほしいと当拠点へ相談に訪れた。

・・・の・・・ 事・の・・に・・

・・・・に・・て・・・・・が・しい

Coによる現状整理の結果、廃培地の再利用化事業を軌道に乗せるための

課題は、次の3点に集約された。①現行65日ほどかかっている再利用品の製造

期間短縮。②微生物による分解・発酵過程で生じる発酵臭の低減。定常の環境

測定をクリアできること。③再生事業で商品化するキノコの再生培地と特殊肥料

（エコマッシュ）の品質の保証。中でもキノコの再生培地は、それを用いたキノコ

の栽培試験によって検証し、確かな結果を示すことで需要が高まると分析した。

・・・・の・・と・・・の・・

・・の・・・・が・・と・・

Coは、廃培地の再利用化に関する研究・開発に取り組んできた・・・・・・・・大・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・ ・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・。信州大学の

指導を得ながら、当拠点の連携企業と短期発酵装置の製造準備や商品の品質検定を行い、相談者は廃培地の

「再利用化技術」による製造工程に沿って、製造時間と臭気の記録・検証を実施した。Coはプロジェクトの総合

調整や運営、開発支援を行った。

・・・による・・・・ク・・・を・・

・・は・・の・・・・を・・

・・・・・・・・・・・・・・・ことで、ピーク時の再利用化が

高まり、再利用商品（再生キノコ培地、特殊肥料）の・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・になった。また、専門業者による生活環

境調査においても、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

これにより・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。再生

培地を用いたキノコの品質検査も良好で有用性も確認できた。また

価格的にも2割程度のコストダウンが見込まれている。

・・・・の・・・・・・・・・・・・

・ ・・ ・・・ーの・・・・が・・た

特殊肥料「エコマッシュ」

・・・ ・・ ・・・・長野県よろず支援拠点 製造業 ～50人

竣工予定の資材回収センター内観
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会社・ 要

株式会社バルバーニ

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 秋山・ ・（あきやまこうじ）

・ 所：・437・1111 静岡県・ 井市中新田 ・ 野1800・1 電話・ 号： 0538・23・6651

事業内・ ：・ 成29・ 、家・ 用家具やシステム家具などを手がける会社から資産およ・ 営業・ の受を実施して事業を開・ 。「人に

やさしい」「環境にやさしい」をキーワードに木工品およ・ 家・ 用家具や公・ 用家具の資材加工から・ ・ 、・ ・ 出・ まで一

・ 生産・・ 売を行う。

家具製造・販売会社から営業権譲受を経てスタートした同社。相談者は、営業権譲受後も工場が旧体質から抜け

きっておらず、現場の整理・整頓・清掃ができていないとの問題意識を持っており、袋井市役所産業振興課に相談。

同市役所は以前より当拠点と連携していたことから、この案件について共同で支援していくこととなった。

・・・・・によ・事・・・した・のの

・・・・・・・し・・ない・場に・・・

Coは実態把握のため、同市役所の担当者とともに工場を巡察。その結果、工場内に長年使用していない設備や

装置、棚、工具等がたくさんあり、部品棚には表示もない。また、作業機械周りにはおが屑が積もっているなど、職場

環境改善活動の第1ステップとして考える「5S（整理・整頓・清掃・清潔・躾）」の中でも、基本となる「3S（整理・整頓・

清掃）」ができていない状態であることがわかった。また、管理者を対象に行った「5S」の基礎診断（5Sチェックシー

ト）も非常に低い点数であったことから、「工場内の５S徹底」と「社員全体の意識向上」が課題と判断した。

・・・・の・本が・・て・・ず

・・の・・と・・全・の・・・・が・・

Coは、まず管理職やリーダーの「気付き」を促すために、どのよう

な課題があるか検討してもらった。また、全社員を対象に、「5S」の

必要性についての講演「5Sセミナー」を実施。現場では、「3Ｓ」から

始めて、社員による不要物の徹底処分と清掃を行った。・・・・・

・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。加

えて、「3定（定位、定品、定量）」を徹底するため、棚の番号化、製品

名や数量の表示などを実施した。

全・・対・・・・ーを・・して・・を・・

・・・・・ー・・・・点を・・・

　「5S」の重要性を全社員が認識し、・・・・・・・・・・・

・・・・・・拡大。さらに、棚や製品を整理することによって・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・上した。現在は週に1回、

部署ごとに「5S」の時間を設けて、それぞれの目標に応じて活

動中。さらなる生産性や付加価値向上に繋げるべく、工場の「IoT

（Internet of Things：物がインターネットのようにつながる仕組

み）化」など、次なるステップへ向けて邁進している。

・・・ー・が・・し

・・な・・・・・・・・・・が・・・・

「5S掲示板」を設置することで社員の意識が向上

・・・ ・・ ・・・・静岡県よろず支援拠点 製造業 ～100人

「3定」を実行した例

工
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・・ーと・・・・・・・

・・・・・・・・・・
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会社・ 要

株式会社エスウッド

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 長田・ 和（おさだつ・かず）

・ 所：・509・0108 岐阜県・ 務原市須・ 町7・74・5 電話・ 号： 058・379・3023

事業内・ ：・ 成11・ 12・ 、・社の協同組合として事業を開・ 。林業の・ ・ 、・ ・ する森林の・ 整備に・ ・ したいとの・ いから岐阜

県産の・ ・ 材を活用し、・ れた新しい機・ を・ つ合・ 材「ストランドボード」を開発、その製造・・ 売事業を・ 開する。

相談者は「ストランドボード」という新分野の合板材を開発し事業展開していたが、輸入合板材との価格競争に

巻き込まれていた。販売単価は下落傾向が続き、受注量が増加するも売上高が減少。経常収益も低下し、早急な

経営改善が必要だった。しかし経営改善のノウハウがなく、今後の進め方について各務原市（産業政策室）に相談

したところ、当拠点を紹介され相談に至った。

・・・・による・・・・・・・・・

・と・したいが・・・・の・・・・がない

Coが確認すると、損益分岐から考えて売上総利益率が低い。また、在庫回転期間が長く在庫高が売上高の30％を占め、

キャッシュフローも悪化。売上総利益率の低さは、「代理店に依存した商流により、製品価値が浸透せず価格競争に巻き込ま

れていること」が要因と分析。また在庫問題は、社内の営業と生産部署の連携不足から「直前キャンセルによる在庫増加」と

「余剰在庫の保有と緊急生産対応による残業増加」が要因と分析。以上から、キャッシュフロー改善に向け「強みを生かした

直接販売ルートの拡大」と「社内での情報共有体制と生産管理体制の確立による生産性向上、在庫削減」を課題にあげた。

・・を・・した・・・・・ー・の・・と

・・・・・、・ ・龹・・・・・・・・ー・・が・・

Coは直接販売ルート拡大に向けて、耐火性など高機能を強みに・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・。

相談者もCoのアドバイスを受け、各務原市（産業政策室）とも連携しながらサ

ンプルやパンフレットの送付や、ホームページで代表者メッセージや施行事例

集を掲載するなど広報活動を行った。生産性の向上や在庫削減への対応は、

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・した。

・・・・・ー・を・・・・・・的に・・

・・・・の・・と・・的な・・・・を・・

ターゲットを絞ったPRの結果、・・・売・・・・・・・・・・・・・売・売上

・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・売上・・・・・・・・・・・・・・・

・・また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・。生産数量も前年度比1.5倍に増加したが、従業員の残業時間は月平均、一人

当たり５時間程度の削減。在庫回転期間も149日から70日になった。売上・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・・・さらに平成30年度間伐・間伐材利用

コンクールにおいて、最高賞である「林野庁長官賞」を受賞した。

・・・・・・は・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・し・・・・・・・・

岐阜市立図書館では岐阜県産ひの

きの準不燃ストランドボードが採用さ

れ、居心地の良い空間を生み出した

・・・ ・・ ・・・・岐阜県よろず支援拠点 農業・漁業・林業 ～20人

東京大学弥生講堂アネックスでは、ス

トランドボードが演習室やギャラリー、

トイレ・通路の壁面に使われている
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会社・ 要

北鋼シャーリング株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 田・ ・（ますだとしじ）

・ 所：・910・0831 福井県福井市・ ・ 町308 電話・ 号： 0776・54・3321

事業内・ ：大・ の鋼・ にシャーリング（・ ・ ）をはじめレー・ー・ ・ やガス・ ・ など、様 な々加工を施して・ 入している。・ さ1・6mm

から100mmまでの・ 広い鋼・ を時在庫していることが・ み。

鋼板に様 な々加工を行っている同社。倉庫内を占める大量の鋼板の在庫は、大型で重量もあるため棚卸は容易

ではなく、その在庫管理は煩雑を極めていた。入荷記録がある鋼板を探すにも担当者の記憶をたどり、目当ての

鋼板を探し出すのに２日以上かかることもあった。業務効率を向上するため、ICタグを利用したいと当拠点へ相談

に訪れた。

・的の・・を・すのに・・・・・る

・を・・る・・・ を・・ したい

相談者の希望を叶えるためには、現物在庫と商品情報がシステム上で紐付けられていること、在庫位置をデー

タ化することで探索する工数を削減することが要件であり、これをICタグで実現できれば在庫管理自体は既成のシ

ステムを活用できるはずだった。しかし、通常のICタグでは性能面で鉄との相性が良くないことが判明。鋼板にも使

える他のICツールを探す必要性が出てきた。

・・・・・・いた・・・・・・は・・

・・・の・・・しを・・・る

担当Coの他、技術面に明るい他のCoも動員して鋼板に使え

るICタグの有無を調査したが、代替となるICタグは見つけられず、

バーコード方式なら利用可能であることから、それを活用した在庫

管理システムの構築を提案。同時に貼り付けた・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・を依頼することができた。Coは予

算面も含めた導入計画の立案もサポートした。

・たな・ー・を・した・・

・ー・ー・・・による・・・ ・・・・を・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・上・・・・・・・・・・・、必要な情報を入力すれば、画面

上で所在している場所が点滅し、どの山の上から何番目にあるか

が分かるようになった。何より重要なことは、誰でも在庫を確認し

て作業を進められるようになったことである。これにより在庫から

取り出すための専任の社員が不要となり、人手不足の改善につ

ながった。相談開始からここまで約2年。Coのアドバイスによって

“本来実現すべきことは何か”からブレずに真の目的を達成する

ことができた。現在、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

上・上している。

い・・・、・・・ ・・ が・・に

・・・・・の・・・・・・は・・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・福井県よろず支援拠点 製造業

大
型
鋼
板
の
所
在
管
理
シ
ス
テ
ム
構
築
で

10
％
超
の
生
産
性
向
上
を
実
現

・・・・・を・いたいとい・

・・に・・・・・が・い

ていたが、本・・・す・

・ことは・・とい・ことを

マ・・ーマ・・・・して

・・・た・と・る・表

～50人

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・

・・・
・ 用
・ ・

・ ・
・ 
・

鋼板の入庫時にバーコードを貼り付け、サイズや

在庫場所を登録

どの山の何枚目にあるのか、サイズ、メーカー名

などから簡単に検索できるようになった
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会社・ 要

隆盛堂製菓株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 沖田・ 子（おきたよしこ）

・ 所：・669・5245 兵庫県・ 来市和田山町法道・ 61・5 電話・ 号： 079・673・2360

事業内・ ：昭和2・ 創業。和菓子の製造・ 売からはじまり、現在は和洋菓子・パン製造卸、小売、レストラン事業を営んでいる。

和洋菓子・パン製造卸から、小売、レストラン事業を営む同社は、創業当時から高度成長期の波にも乗り事業拡

大路線を続けてきた。しかし、その後のバブル崩壊や経済停滞を経て、3代目である相談者が代表取締役に就任し

た頃は業績が振るわず、経営状況が悪化。抜本的な経営立て直しに取り組みたいと考えていた。そのような中、取

引先金融機関から当拠点を紹介され、息子である専務取締役とともに来訪、相談に至った。

・・が・る・ず・・・・が・・

・本的な・・・て・しに・・・・たい

Coは、製造部門・販売部門・マーケティングの３つの視点から広く問題点を洗い出し、特に改善が必要なのは販売

部門であると分析した。レストランと物販では、旧式のレジスターを使用しており、商品分類別・商品別の売上高や日

計を把握していない状況。そこでCoは、経営改善に向けて、「商品別の売上高を把握でき、会計業務の効率化も図

れるシステムの導入」を課題とした。

・・・の・・の・・・分・が・・る・・・・・・・

・・の・・ を・ることが・・

この問題を改善するため、Coは売上高を月次で把握することを

最優先の課題に設定。具体的な方策として、・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・

・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・

・ことや、現場の売上データをノートで管理していた今までと比べ、

飛躍的に業務効率の向上が図れると説明した。

・・・を・・て・・・・る

・・・・・・・・・・・ー・・を・・

レジ会計を担当するスタッフには高齢者も多く、タッチ操作に馴

染めないことも予想されたが、習熟期間を十分取れば問題ないと

相談者も納得。取締役会でも丁寧に説明した上で・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・。今後さらに、休眠顧客の掘り起こ

しや顧客ごとの嗜好に応じたプロモーション戦略に役立てたいと

期待を寄せている。

※QRコードは（株）デンソーウェーブの登録商標です。

・・・・・・・はない・・・・が・・

・・・・・ー・として・・・的に・・

・・・ ・・ ・・・・兵庫県よろず支援拠点 製造業

モ
バ
イ
ル
P
O
S
レ
ジ
ス
タ
ー
導
入
で

販
売
分
析
と
業
務
効
率
化
を
実
現

・・・・・を・・・・の

・・・・、・・の・を

・・・いた・・分野の・

・・・に・・・ることが

・・ました・と・る・・・

・・・・表、・・・・・・・

・・

20人

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・

・・・
・ 用
・ ・

・ ・
・ 
・

導入されたモバイルPOSレジスター

外観
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会社・ 要

オカハシ株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 社長 岡・ ・ 美・（おかはしせみお）

・ 所：・634・8510 奈良県・ 原市中・ ・ 町555・1 電話・ 号： 0744・24・0001

事業内・ ：昭和28・ に岡・ ・ ・ 工業所として創業。・ 来・ 60・ にわたり・ パッ・ ージ製品の提・ を・ けており、現在は、美 ・ ・

・ ・・クリア・ース・パッ・ージ・美・ ース・パンフレット・ポスター・POPを手がけている。

創業以来、高品質な紙パッケージ製品を提供してきた同社。受注は堅調で生産計画はほぼ達成できているが、工場

全体の生産能力が不足しており、これ以上の増産は見込めない。また、印刷工程では生産効率の低さから、納期遵守

のための残業も増加していた。経営資源である「ヒト・モノ・カネ」のロスが多く、収益を圧迫していることは認識していた

が、具体的な改善策が検討できていなかった。そうした窮状の中、取引先金融機関に当拠点を紹介され相談に訪れた。

・場の・・・力・・・・・・・の・・が・・

・・を・・して・・、・と・したい

まずCoは、全工程の装置別稼働状況のデータから、生産量の変動がおよぼす設備稼働率への影響などを検証

した。収益低下の原因は、生産量の変動が多い中、生産・販売・在庫を一元管理できていない状況、多品種化によ

る生産効率の悪さ、さらに、外注加工費の上昇であると分析。そこでCoは、「人員配置の最適化を中心としたロー

コストオペレーションの実現」と、「設備稼働率の向上」により、競争力の強化を図り高収益体質へと改善していく

ことを課題とした。

・・・・によ・て・・ ・が・・

・ー・・・・・・ー・・・の・・・・・

設備稼働率は日 の々バラつきがあることから、Coは品種ごとのロットサイ

ズおよび生産順序の標準化と、運転時間および準備時間の標準化に基づい

た・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・確認も

しながら進めるよう助言した。さらに・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者はこれを受け、工程グルー

プごとに責任者を選任し、全社的なプロジェクト活動として諸施策を推進。５

S活動では、付加価値を生まない作業のリストアップと削減に取り組んだ。

取組みの結果、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。外注加工費も・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

収益性が改善された。ロットサイズと仕様の組み合わせを意識し

た生産計画により、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・上。特に印刷工程の改善

が進み、・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・な・・・ー・・・・・・ー・・・が・・

・・・の・・・・・・は・・・・を・・

工場内に掲示されている5S活動を

啓発するパネル

・・・ ・・ ・・・・奈良県よろず支援拠点 製造業 300人

5S活動の効果が表れている整然とした工場内

・・・・・・・の・・・全・的な・・・・・・

・・に応・た・・・・・の・・を・・

ロ
ー
コ
ス
ト
オ
ペ
レ
ー
シ
ョ
ン
の
実
現
で
収
益
性
改
善

設
備
稼
働
率
向
上
で
生
産
量
前
年
比
１
２
０
％
ア
ッ
プ

・・・・・による・・・

・・と・・・ ・龹・・・

・・を・・ー・に・・・

・た・と・る・・・・

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・
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会社・ 要

有限会社エムツー

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 岡野・ 美（おかのよしみ）

・ 所：・710・0251 岡山県倉・ 市玉島長・ 2681 ハッピービル2・ 電話・ 号： 086・697・6140

事業内・ ：・ 成5・ 創業。美・ 業全般・・ ・ け・・ ・ ・ 等を営・。ブライダル・ ・ やエステティック、・ 問美・ などサービスは多岐に

わたり、特に定・ 的なカラーリング（・ ・ め）を・ す「カラー会員」が・ ・ 。「・ 成30・ 7・ ・ ・（西日本・ ・ ）」により倉・ 市

真備町にあった店舗が・ ・ したが・ 町で新店舗をオープン。・ 向きに活動中。

着付けや貸衣装を始め美容全般の様 な々サービスを行う店を営む相談者は、平成30年7月豪雨で真備町の店が

全壊、機材や商品全てが水没や浸水になるという被害を受けた。相談者は従業員の雇用維持を最優先に考え、いち

早く隣町へ店舗を移転し事業を再開。一方で、真備町にある旧店舗にも愛着があることから、旧店舗も再建し、隣町

の新店舗と2店体制で営業できないかと考えていた。被災したばかりで資金繰りも厳しい中、どうしたらよいかアドバ

イスがほしいと当拠点を訪れた。

・ ・龵、・・・・・し事・を・

・龵した・・・と・・の・・・、・・・・・・・したい

Coは、新店舗開設にあたってすでに一定程度の借入がある状況を確認。これ以上借入を増やすことは得策で

はないことから、相談者が望む2店舗体制での営業は現状では難しいと判断した。そこでCoは、現在の市場環境を

踏まえ、「新店舗での売上拡大に向けた取組みに注力していくこと」を課題とした。また、あわせて具体的な返済計

画も立てていくこととした。

・・・・・・の・・は・・的に・・しい

・・・・の・ー・・・・が・・

Coは売上拡大に向け、・・・・・・・・・・・・・・・拡・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。持続化

補助金の申請を支援し、新店舗での送迎サービス用の車両購入、看板設置、カラー施術

用機械の導入を進めた。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・。収支計画、資金繰り表によるシミュレーション作成を支援し、そ

の後も同計画に基づいた予実管理もできる体制を整え、活用を促した。全壊となった真

備店の・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・していった。

・ ・龵・の・・・ の・・しを・・

・・の・・・・の事・・・ ・を支援

持続化補助金も無事採択され、資金的にも軽い負担で車両購

入等ができた。・・・・・・・・・・拡・・・・・・・・・

・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・。商圏が拡大し、・・・・・・・・・・売

上・・・。借入返済の目途もたっている。

・・・ー・・の・・・・が・し、・・・・・・・

・・は・ ・龵の・・ま・・・し・・・の・・・た・た

店舗内部

・・・ ・・ ・・・・岡山県よろず支援拠点 サービス業 5人以下

豊富な種類の中からえらべる、貸衣装のライン

アップ

豪
雨
被
災
で
新
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上
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割
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いるの・、・・・の・い

支援を・・・・る・・、

・・・・・・・・・・・

るのが・力・・・・・・
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会社・ 要

pain porte（パンポルト）

代 ・ 者：代・ ・ 澤実（と・わみのる）

・ 所：・710・1301 岡山県倉・ 市真備町・ 田1174・1

事業内・ ：・ 成25・ に倉・ 市真備町で創業。パン製造・・ 売を行い、従業員はパートを・ め11名で営業する。開業5・ 目を・ えた・

に「・ 成30・ 7・ ・ ・ 」にて・ ・ し店舗は全・ したが、2か・ 後には・ 設店舗での営業を・ 開した。

倉敷市真備町でパン屋を営んでいた相談者は、創業5年目に発生した、「平成30年７月豪雨」で被災。店舗を

含む2階建ての建物が全壊した。特に１階の店舗部分は、厨房機器も含め、機械設備だけでも約3,000万円の被

害となった。商工団体に未加入で情報がなく、自助努力で復興を目指していたが、再建のめどが立たずにいたとこ

ろ、当拠点の存在を知り、相談に訪れた。

・・・龵・・・は・・・ろと・全・

・の・・が・たず・・に・・た

CCoは、店舗の早期営業再開を目指す相談者から、被害額を確認した上で今後の計画についてヒアリング。復興

にあたっては「早期営業再開のための仮店舗の準備・販売ビジネスプランの作成」、「各種融資制度や助成金、補助

金の活用による店舗再建」が課題であると分析し、支援を行っていくこととした。

・・・・ ・のた・の・・・・・・・の・と

・・・・・・・・・・な・の・・による・・ ・が・・

再建のための資金集めについては、・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・した。さらに、直近3か月の貸借対照表・損益計算書のコ

ピーを預かり、今後の事業計画のたたき台を作成。・・・・・・・・・・・・売

上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・し、事

業計画のたたき台をもとに、玉島信用金庫の支援も受けながら相談者本人が申請

書を作成していくこととなった。仮設店舗については、相談者はテントでの営業も視

野に入れていたが、衛生面を考慮し、プレハブ式ユニット住宅を推薦。さらに、パン製

造で協力をしてくれる店舗をマッチング提案した。

事・・・のたた・・を・・し・・ー・な・・・・・を・・ー・

・・にマ・・・・によ・・・・力・・を・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・。現在はプ

レハブ仮設店舗での営業を行いながら、CCoのアドバイスをもと

に申請書の準備を終えて復興手続きを開始。店の再建へ乗り出

している。

・龵・・・・・・・・・・・の・・ ・

・・・・・・を・・する・・・に

・・・ ・・ ・・・・岡山県よろず支援拠点 製造業
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・・た・と・る・・・

～20人

全壊した店舗部分

現在はプレハブとなっている仮設店舗



72

・・・・

会社・ 要

株式会社ハシモト

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 本・ ・（はしもとみつただ）

・ 所：・720・0202 広島県福山市 町後地5・ 地 電話・ 号： 084・983・5151

事業内・ ：昭和21・ 創業。寝具、寝・ 品、インテリア用品、ベビー用品、手芸材・ 等の製造卸売業と直・ を手がける。社員・ はパート

を・ め・ 20名、・ ・ 売上高は・ 1・ 5000・ ・ 。売上の中・ は寝具で全体の・ 60・を・ める。

先代の急死により、26歳の若さで会社を引継ぐこととなった相談者。突然の事業承継で、経営についての勉強

もこれからというところ。そのような中、業況は売上が年 下々がり、資金繰りも厳しくなっている。資金繰りを何とか

したいという想いはあるものの、何からはじめればよいかわからず、当拠点へ相談に訪れた。

・・の・・を・・・・の事・・・

・・・・が・し・なる・・を・と・したい

Coが、過去5年間の貸借対照表と損益計算書を確認すると、布団のリース部門が年間で大幅な赤字であること

と、過剰な在庫が経営を圧迫していることが明らかになった。さらに、事業計画が策定されていなかったことにも着

目。経営改善のためには「経営改善の礎となる事業計画とその裏付けとなる計数管理」、「赤字部門と過剰在庫の整

理」という2つの課題を挙げた。問題は多いが、オリジナル商品が数多くあること、製造卸売であり、なおかつ店舗を

併設していること、20人以上の縫製人員をかかえていることなど、他の会社にはない特色があることも確認した。

事・・・の・と

・・部・・・・ ・の・・が・・

相談者に対して、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・。並行してネックとなっている布団のリース部門の廃止と過剰在庫の

早期削減で、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。攻めの方策と

しては、小規模事業者持続化補助金を活用して・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。さらに、他Coとも

連携し、地元企業との連携で手芸品の新規企画品の販路拡大など、新たな取組み

への挑戦も提案した。

・・・ を・・しなが・

・・の・・・・を・・・

相談者はこれまでの実績をもとに「鞆のふとん家」事業計画を作成。・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・させた。また、・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・売・上・・ようになった。縫製加工請負も、営業活動の結果

100万円単位の発注が入るようになっている。地元企業との連携も順調で、・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・売上・・・・・・・させた。

・・・・・・・・・・し

・・・を・・・・龹、・・の・・を・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・広島県よろず支援拠点 その他（寝具・手芸品の製造卸）
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・・・は・・を・・て・

・を・・・・るよ・に

な・ています・と・る・

・・

～20人

他では手に入らないオンリー

ワン商品も多数製造

熟練の縫製人員が多数在籍し

ているため、大量発注にも短期

で対応できる
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会社・ 要

合同会社おさかなフーズ

代 ・ 者：代・ 社員 ・ ・ 隆・（しもせたかひろ）

・ 所：・750・0005 山口県・ 関市・ ・ 町5・50 電話・ 号： 0837・32・2000

事業内・ ：・ 成18・ 創業。あじやさばを・ 原・ とした・ 産加工品、・ にみりん・ しを長門ベースで製造・ 売。他に、海・ で加工され

た骨取り・ も・ い、・ 都・ 等・ 向けた・ 売も行う。

山口県における水産加工業での従業員不足は深刻で人材確保に悩みを抱えていた。それに伴い生産性も低

下する結果となり、相談者は生産性向上、製品の安全性向上のために機械装置の導入を検討。その資金繰りのた

め、経営革新計画の策定とものづくり補助金への申請を検討し、よろず支援拠点へ相談に訪れた。

・・・・によ・・場の・・・が・・

・・・・による・・・・を・・・・・

Coは、相談者が検討している計画をヒアリングしたところ、従業員不足の対応と生産性向上に向けた設備の導

入と、それに伴う新工場の建設を考えていた。具体的には、コンタミネーション（異物混入）対応設備を導入、ライン

の増設、新たなふぐ惣菜開発のための設備の導入を検討していた。Coは、相談者が希望している設備が本当に必

要なものなのか整理することと、その後の支援施策の検討が必要と考え、「設備ごとの導入目的の再確認と、それ

に基づく事業計画の策定、活用できる補助金制度の整理」を課題とした。

・・・との・・・的の・・ と事・・・の・

・・・・る・・・・・の・・が・・

各種設備の導入に向け、事業計画の策定をアドバイス。作りこま

れた事業計画を基に「経営革新計画」、「経営力向上計画」、「先端

設備導入計画」や、・・・・・・・・・・・・・・・・・・。連携

する支援機関のやまぐち産業振興財団からは、食品流通業界の全

国的な商談展示会等への出展や、設備貸与制度による機械導入

案も提案された。

・・・・・・・ ・の・・ー・

・事に・・・・・・・が・・

サポートをもとに相談者が計画書・申請書の作成を行い、無事

ものづくり補助金が採択された。これにより、・・・・・・・・

・・・・・・・・。以前は他社へ外注依頼をしていた加工にも

社内で対応できるようになり、狙い通り生産性が向上したことで

収益が上がり、従業員給与にも反映された。生産能力に余力が生

まれたことから、相談者自ら積極的に商談に回ることができるよう

になり、結果、・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・

・上・売上・・・した。

・・・が・・し・しい・・・・・・

・・・の・・と・・・・・・・を・・

・・・ ・・ ・・・・山口県よろず支援拠点 製造業
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いた・いた・・・・・が

・・・・とな・・・に・

なが・た・と・る・・・

～50人

工場外観

骨取りさばを使った人気商品

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・
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会社・ 要

有限会社あけぼの

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 小田一城（おだかずき）

・ 所：・776・0014 徳島県・ 野川市・ 島町知・ 島1586・4 電話・ 号： 0883・24・6208

事業内・ ：昭和33・ に・ ・ ・ 店として創業。・ 成14・ にレストラン・ 設のハウスウエディング施設「アンジェリーナ」をオープンし、

ブライダル事業に・ 入した。・ ・ ・ 業においては、全国に対応しインターネットを通じた・ 性用・ ・（モーニング）のレン

タルも行っている。

結婚式場や貸衣装業を営む相談者。結婚式関連の売上が全体売上の中心を占めている。しかし近年、県内では

婚姻数が減少し、結婚式を挙げないカップルも増えたことで、売上高が大幅に減少していた。危機感を抱いた相談

者は、趣味嗜好や流行の影響を受けにくい男性用礼服（モーニング）を中心としたインターネット貸衣装業をスター

トさせたが、競合他社との価格競争で収益が低下。今後の継続にあたり、競合他社に打ち勝つための具体案がな

いことから、当拠点に支援を求めた。

・・・・・・事・・・・を・・したいが

・・との・・に・・た・の・・・がない

モーニングの貸衣装業は、メーカー2社がほぼ独占供給であり、趣味嗜好や流行の影響を受けにくいものなの

で、どこで借りてもほぼ同じ商品。このままであれば、価格勝負となることは避けられない。そこでCoは、「他社との

決定的な差別化をはかること」が大きな課題であると分析した。

・・・・・・・・するた・

・・との・・・が・・

貸衣装のモーニングは、多様な体型に対応することを優先し

ており、現在の主流である細身のシルエットのものが少ない。・

・・・・𢦏・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

さらに、・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・

・・売・・・・・・・・・・した。相談者は自身の人脈から商

品開発を任せられる業者を開拓。同時に、開発費や製造費につ

いては、吉野川商工会議所が提案した「ものづくり補助金」の採

択で資金繰りのめどもついた。

・・・・・・・・・ー・・・を・・

・・に・・・・・・する・・・・を・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・。SPAという言葉で新たな展開を感じてもらいつつ、ものづくり補

助金や金融機関の融資をスムーズに行えるよう支援したことで、資金繰りのめど

がつき、相談者も前向きに新事業に取り組むことができた。現在、新たにディレク

ターズスーツの開発に向けて支援を継続中。

・本・の・・・・・・による

・・・・・・事・・・・・・・・

・・・ ・・ ・・・・徳島県よろず支援拠点 サービス業
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・・・・・

5人以下

自社で開発したモーニング

社屋外観
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会社・ 要

匿名

代 ・ 者：匿名

・ 所：福岡県

事業内・ ：昭和50・ 創業。福岡市内で、様 な々業・ のニーズにあわせた業務用・フトの開発や・ 売およ・、メンテナンスやコンサル

タントを行っている。

相談者の会社は、売上がピーク時から約40％減少したにもかかわらず、経費削減の対策が実施されず、実質赤

字計上が続いていた。高齢なことから後継者である息子に円滑な事業承継をしたいと考えているが、資金繰りの

見通しが立たない現状では難しい。そこで経営改善と事業再生を望み、来訪相談に至った。

事・・・のた・の・・・・と

事・ ・に・・したい

金融機関からの支援体制も消極的で、この数年は資金繰り対策に要する時間や体力の消耗が著しく、営業活動

もおろそかになり売上がさらに減少するという、負のスパイラルに陥っていた相談者。そこでCoは、経費明細、人

件費明細、保険、その他雑費等の内容をヒアリングし、一つひとつを検証。その結果、キャッシュフロー不足解消の

ためには、「多数の無駄や縮小できる項目の削減」が課題であると分析。これらを項目ごとに分け、「すぐにできるこ

と」、「1年以内にできること」、「3年間でできること」に、それぞれ優先順位をつけて分類。概ね3年以内に実質的

な改善が完了できる見通しであると分析した。

・・ ・龹・・・・・・・・を・

・・・・・・・ー・・の・・しが・・に

元銀行支店長であるCoは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・。これを受けて相談者が作成した1年目（改善計画初年度）の計画書と3年後となる経費削減完了後

の計画書内容の精査や検証を行った。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・な・・・・・ ・と・・・

・・・・の・・を・・・す

計画書をもとに、経費削減策をスピード感をもって実行していった結果、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。さらに、この努力が金融機関にも認められ、新規の借入の成功にもつながった。そ

の後もスケジュール通りに経営改善を進捗させたことで、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・したことで、事業承継にも取り組む準備ができた。

・・・・・・・・・の・・・ ・龹に・

・・・・・・・・の・・が・・・・

・・・ ・・ ・・・・
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・・・・・・・・・を
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・・・

福岡県よろず支援拠点 情報通信業 ～20人
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会社・ 要

あつみ産業株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ ・ ・（たけしたとおる）・

・ 所：・855・0823 長崎県島原市・ 町55・1 電話・ 号： 0957・62・3121

事業内・ ：昭和27・ 創業。長崎県島原市で𡗗きたてのパン、その他関連食品の製造・・ 売と、島原・ 島内の・ ・ ・ 食パン・・ ・ の加

工を受・ する。・ 成17・ にパン製造・・ 売店『石・ 工房・ら・ 』をオープンし、・ 店舗で・ ・ 商品の製造、・ 売に注力する

事業・ ・ ・ 。現在では地・ 客が集まる人・ 店舗となっている。

相談者は平成17年から現在のパン製造・販売店『石窯工房ぷらむ』の事業を開始。パン作りのノウハウを一から

学び直し、真摯にパン作りに向き合った結果、同事業は黒字転換していたが、元 の々事業である学校給食の委託

販売事業で採算が取れず、会社全体の収益性は低いままであった。さらに金融機関への改善計画の利益目標に達

しておらず、経営改善に取り組む必要性を感じていた相談者。そうした状況の中、相談者の顧問税理士が当拠点

のCCoと知り合いだったことから、当拠点の活用をすすめられ、相談に至った。

・・・によ・・・・・が・しいた・

・・・・に・・・・たい

代表と相談者である専務のヒアリングから、競合店や主要顧客の属性、購買行動の特徴など分析。CCoは現店

舗の商品・価格設定の調査も行った結果、他店と差別化できている商品が数多くあり、特に「天熟食パン」はリピー

ターも多い人気商品であることが判明。しかし、全商品に自信とこだわりを持っていたため、逆に総花的な販売戦略

になっており、商品の個性が伝わりにくい状況であった。また、店舗レイアウトも確認すると、多くの改善点があった。

そこでCCoは、販売促進のためにも「1番人気の“天熟食パン”を看板商品としてPRする販売戦略を立てること」、

それにあわせた「店舗レイアウトの改善」が課題とした。

・・・・・・・を・・・・として・・することと

・・に・・・た・・・・・・・の・・が・・

店舗の販売促進に向け、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・売・・・・・・。「天然酵母使用で3日間熟成するこだわりの製法」

をアピールするPOPを設置し、焼き上がりの時間帯や予約受付なども表記する

よう助言した。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・。エンド陳列を活用した戦略商品の販売強化、デッドスペース

活用した季節商品のPRなど、実践的でコストがかからない提案をした。

・・・・・・・のこ・・・の・・を・・する・・・・

・・・の・・・ない・・・・・・・・・を・・

看板商品としてPRしていったことと、商品陳

列等店舗レイアウトの改善により、来店客数が増

加。そのリピート率の高さから、「天熟食パン」の

売上は・・・・・・・・大・・拡大。客単価自

体は前年度とほぼ変化していないが、販売戦略

の狙い通り客数が増加したことで、・・・・・

・・・・・・・・売上・・・となり減少傾向に

あった売上高に歯止めをかけることができた。

・・ー・・を・・し・・・・・・・の・・・・・・・・・

・・全・・・・・・・・を・・

改善された店舗内観 『石窯工房ぷらむ』外観

・・・ ・・ ・・・・長崎県よろず支援拠点 製造業 ～20人

人気商品の「天熟食パン」
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会社・ 要

有限会社阿蘇天然アイス

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 石・ ・ 美子（いしばしくみこ）・

・ 所：・869・2612 熊本県阿蘇市一の宮町宮地2269・2 電話・ 号： 0967・22・4840

事業内・ ：・ 成16・ 創業のアイスクリーム製造・・ 売メーカー。地・ 出・ の代・ が、農産物や・ ・ ・ 理などの地域資・ に・ 力を感

じて・ めた・ ・ や・ 当の製造・・ 売事業が・ ・ 。・ の食物アレル・ーをきっかけに「・ が・ れた状・ でも食べられるもの」

として研究開発したアイスクリームを商品化した。「食の安全」に・ ・ 的なこだわりを・ ち、・ 材・ 体の・ つ・ みや香りを

・ き出す製法を・ いている。

阿蘇市の土産店やホテル、自社ショップでアイスクリームの販売を行っていたが、平成28年に甚大な被害を引き

起こした「熊本地震」で被災。地震前より阿蘇は噴火や水害などの被害を受けており、販売ターゲットの観光客数が

減少傾向にあったが、地震の影響でさらに激減。売上はピーク時から80％もダウンした。何とか改善したいと思うも

のの、何から手をつければよいかわからず悩んでいたところ、地元事業者の紹介で当拠点のCoへ相談に訪れた。

・龵による・ ・・・ ・・・が・・・・・

・・・・を・・・・よい・・・・ない

Coが確認したところ、相談者の商品は「徹底した安心・安全へのこだわり」に加え、「作りたての味」や「素材の

味」を鮮明に感じられるという、ほかの地産アイスクリームにはない強みを持っている。そこから、売上減少の背景

には商品そのものの訴求力の低下ではなく、ターゲット設定やPR不足に起因するものだと分析。そこでCoは、「メ

インターゲットをインフラ被害でアクセスできない観光客から転換すること」、「商品の魅力を消費者に伝える販促

ツールを増やすこと」という2つを課題とした。

・・力の・・と

・ー・・・の・・が・

そこでCoは、・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ ・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・。また、ターゲット層

の変更によって商品のブランド力の強化が必要になることから、くまもと産業支援財団の地域活性化中核人材育成

事業を活用して、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。また相

談者は、これと並行して新商品開発に着手し、より安心・安全にこだわった「乳化剤

の入っていないアイス」を開発。このための新たな設備導入が必要となったことか

ら、ミラサポから専門家を派遣し、設備導入の事業計画書も作成し、ものづくり補助

金を申請し、採択。新商品を開発し、2019年夏から本格的に販売開始予定。

・しい・・を・・・た・・・・に・・

・・・・・・・・と・・・・・を・・

様 な々支援が奏功し、相談者は・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売

・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・大・・龺

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・した。さらに、商

社10社と個別商談を行い、来期には大阪に１店舗、千葉に１店舗の計２店舗を

出店する計画。この結果、・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・

・・・した。

・・・・・・・・・・・・ー・・

・・・・・・・・し、・・が・・・・・・

熊本県内のみかん農家が育

てた、木成完熟甘夏を使用

した「みかんアイス」。ほか

にもコラボ企画で複数の商

品開発を行っている

・・・ ・・ ・・・・熊本県よろず支援拠点 製造業 5人以下

商品の一例「アイスギフト」

被
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と・る・・・
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会社・ 要

海鮮丼専門店「笑福」

代 ・ 者：代・ 田中・ ・（たなかたつや）

・ 所：・893・0023 鹿児島県鹿屋市・ ・ 原29・12 新田新店舗・号・ 電話・ 号： 0994・43・3757

事業内・ ：海鮮・ 酒屋として、・ 成29・ にオープン。地・ の・ 介類を・ った「海鮮丼」が特に・ ・ がよかったことから、海鮮丼専門店

にリニ・ーアルし、地・ の連客からも・ ・ を得ている。

相談者は、海鮮居酒屋を開いたものの想定していたターゲット層に認知されていないのか、客足の伸びがよくな

い状況であった。店のPRをしようにも、これまで料理一筋だった相談者は料理には自信があるが、どのように宣伝

活動をすればよいかわからない。経験や知識もなく悩んでいたところ、地元の日本政策金融公庫から当拠点を紹

介され相談に訪れた。

・・には・・が・るが

・・・・が・・・ない

Coはまず店の現状を確認。相談者は料理に自信があるだけに様 な々メニューを提供しており、店の主軸となる料

理を明確に伝えられていなかった。また、料理へのこだわりからお客様の要望に応じてメニューにないものまで作っ

ていることも確認。材料を都度スーパーなどから少量多品種で仕入れていたことで原価率も高くなり、会計を圧迫

していた。そこで、Coは、料理へこだわる姿勢は尊重しながらも、その方向性を変える必要があると判断。「看板メ

ニューとなる料理を決めること」、「それを中心としたPR活動を行い、認知度を向上していくこと」を課題とした。

・す・る・・・ーが・・力・・と・い・・・を・・

・・・・・ーを・・、・・を・・とした・・・・が・・

売上実績等を確認したところ、店の一番人気は地元の魚介類を使った「海鮮

丼」であった。また、相談者自身も海鮮丼を看板メニューにしていきたいと思って

いたことを受け、Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。Coはさらに・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・・・・・・の・・・・・・・・・を・・

・の・・・・・・と・・・・の・・が・・

相談者はCoの提案を実行し、海鮮丼専門店としてリスタート。海鮮丼中心のメ

ニューにしたことで、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。オープン１周年には、通常の月替わりの海鮮丼とは別

に「１周年特別メニュー」も開発。そうした数 の々施策の結果、売上・・・・・・

・・・・・・となった。

・・・・・を・とした・・・ー・・・が・

・ー・・・・・・・・が・・・・・・・・・・・

海を連想させる青と白をイ

メージカラーにした看板と

店舗外観

・・・ ・・ ・・・・鹿児島県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 5人以下

刷新したメニュー表
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とて・・・している・と

・る・・・
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・・・・

会社・ 要

合資会社大洋堂時計店

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ ・ ・ 美（あらがきまさみ）・

・ 所：・900・0013 沖縄県・ ・ 市・ ・ 1・3・52 電話・ 号： 098・861・4411

事業内・ ：昭和25・ 創業。県内一の・ 華・ 、・ ・ 市国・ 通りで・ ・ ・ 産店として・ にジ・エリーを・ 売する店として60・ ・ 上営業

している。

那覇市の国際通りで、60年以上観光土産物店を営む同店は、過去に相談者がノンバンクから高金利で数千万

円の借入をしたことで、営業損益ベースで黒字にしても、過重な金利負担で経常ベースでは赤字になり、資金繰

りに追われていた。このことから、当初、銀行系債権回収会社から、相談者の売上拡大を支援してほしいと相談が

あった。

・・・・に・・する・・・・を

・・・ ・・・・・𠃌 ・・の・・・支援

担当Coはヒアリングから、ノンバンクへの支払いが利息のみで元金返済が一切できていないことを確認。そこか

ら、当初は売上拡大に向けた支援策を検討していたが、まずはノンバンクを含む金融機関からの借入金を返済する

方法の検討など経営改善に向けた取組みを検討。また債権回収会社とも連絡を取ると、借り換えを行うためには

約定返済を３か月以上継続して行うことで、銀行の営業店との融資交渉が可能になるとのことであった。そこでCo

は、経営改善計画書策定に向け、「計画値の根拠となる売上拡大に向けた取組み」が課題であると判断した。

・・・の・・・ ・・ を・・し

・・・・・・・ ・に・・た・・・・が・・

Coは、まず経営改善計画書の策定をアドバイス。それとともに売上拡

大策として、・・・・・・・・・・・・・・・・・拡大・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・拡大・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。しかし銀行側

は決算書で査定した信用格付けランクが低いとの理由で、ノンバンクか

らの借り換え融資は不可能に。相談者と再度検討し、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・の・・・・・・の・・・が・・に

し・し、・・・・・・・・・・・・・を・・

相談者は先祖伝来の資産を売却することにより・・・・・・・。

さらにその後もCoは売上拡大のアドバイスを継続することで・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・することができた。その後、金融機関から財務の改善が認め

られ、無担保にて新たな融資が実行されたことで、息子への事業承継を

含めた新たな取組みがスタートした。

・・ ・𠃌を一・・、・・・・・・・・した・・

・・・・・の・・・・・・・・・の・・ ・を・・

ジュエリーの販売スペース

・・・ ・・ ・・・・沖縄県よろず支援拠点 小売業 ～20人

「大洋堂」店舗外観

過
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・・・
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長
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夢
を
叶
え
美
容
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を
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・・・・の・・・・・・

マ・・・を・・ていた・

いた・と・る・・・

会社・ 要

Lecrin Dress hair（レクランドレスヘアー）

代 ・ 者：代・ 川村美・（かわ・らみゆき）

・ 所：・013・0105 秋田県・ 手市・ 鹿町・ ・ 福田286・1 電話・ 号： 0182・23・6553

事業内・ ：シャンプーはもちろん、カラーやパーマ・ もオーガニック製品にこだわった美・ 院。・ 成30・ 6・ 、秋田県・ 手市に創業。

スタイリストでもあるオーナーが、マンツーマンで仕上・までを担当。美・ ・ はもちろん、ヘッドスパ、ヘアメイク、ブラ

イダル、エステティック等大手美・ 院・ 務での経・ を生かしたサービスを提・ している。

CCoは、相談者と創業前に相談者が勤務していた美容院で知り合った。世間話をしている中で、相談者は「将

来は自分の店を創業したい」との想いを語っていた。加えて、約10年間、開業資金を積み立てていること、5年

ほど前から物件リサーチにも尽力中であることも知ったCCoは、起業への熱意が本物だと感じて、横手市主催

の創業塾を紹介。相談者は4日間20時間の講座に参加し、独立開業への決意を固め、以降、定期的に当拠点へ

来訪相談した。

・・に・・・・・・を・・・てて・・を・・

・・・・の・・・・ ・龻し・・・・・の・・を・・る

相談の中で明らかになったのは、「相談者自身の創業の動機や目的、将来のビジョンが曖昧である」ことであ

る。CCoは、「どんな店にしたいか、その店でどのような価値を提供したいかなどを明らかにして、店舗づくりのコ

ンセプトを確定すること」を課題とした。また、相談者は創業塾で学んだものの、自身による事業計画書の作成は

なかなか進まず、添削指導など細やかなサポートが急務と判断した。

・・・・的・・・・・が・・・

・・・・・の・・・・・を・・することが・・

相談者は当拠点から出された課題を一つ一つ着実に履行し、12ページに及

ぶ事業計画書を完成させた。説得力のある書類を提出できたことにより、・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。店は知人が所有していた空

き店舗を、折り合える家賃にて確定した後に改装。国道沿いという同市内の好立

地に・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。同年9月に

新規事業のまつ毛エクステができる従業員をパート採用するなど、売上拡大に向

けたサービス展開も進んでいる。

・・・が・・・・・が・ま・・事に・・

・・に・・・・・な・・・・ー・・を・・

・・・ ・・ ・・・・秋田県よろず支援拠点 サービス業  5人以下

清潔感あふれる広 と々した店内

CCoは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・。そして事業の収支計画と店舗投資の資金計画を熟考し、融資を

受ける際に説得力のある事業計画書の策定を目指すこととなった。物件につ

いては、「店舗コンセプトと屋号を決めた後にリサーチを始め、・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。開業資金

については、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・した。さらに開業後の集客に向け、・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・拡・・・・・・・・・・・を行った。

・・・・と事・・・・の・に・・て

・・のた・の・・・を・・る

店舗外観
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・・

会社・ 要

なぬか町茶房結

代 ・ 者：店・ ・ 藤和・（さいとうかずえ）

・ 所：・965・0044 福島県会津・ 松市・ 日町1・ 28号 電話・ 号： 0242・23・7302

事業内・ ：会津・ 松で代 受々け継がれる・ ・ ・ 理「・ ・ もち」を・ ・ メニ・ーにした・もちカフェ・。・ 成28・ にオープン・ 来、・ ・ ・ 行

生から・ ・ 客、・ ・ のグループやお・ フ・ンなど、・ 広い・ 齢の方に愛される会津・ 松市の人・ スポットとなっている。

30年間の看護師経験から中高齢者の健康に配慮したカフェの開業を決意した相談者。総合病院を退職し、地

域雇用促進協議会主催「農家レストラン開業講座」に参加しながら、開業の準備を進めていたが、具体的な店舗コ

ンセプトや主力メニュー開発について悩んでいた。そんな折、商工会連合会会津広域指導センターより当拠点を

紹介され相談に訪れた。

・・の・・・・・・ー・として・・・の・・を・・する・

・・的な・・・・・・・・・・・ーが・い・・ない

開店を考えているエリアは観光地のため競合店が多く、独自性のある店舗コンセプトがないと売上の見通しは立

たない。相談者は「中高齢者向けのカフェ」を検討していたが、具体的には決めきれていない状況であった。

Coが現地を視察し、地元住民、特にシニア女性のニーズは充分あると分析。そこで、「シニア女性が日々 通って

くれるような店舗コンセプトの設定」と「メニューの開発」を課題とした。

・・・・・が・・・・て・・るよ・な・・・・

・・・・・・・の・・と・・・ー・・が・・

店舗コンセプトは・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。メ

インメニューは、相談者とも意見を出し合った結果、・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。また、・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・した。さらに・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。収支計画も

確認し、創業の大きな負担となる人件費を軽減するアドバイスも行った。

・・の・・・・・・・・・・を・・・に

・・ー・・を・・・・る・・・・を・・

プロモーション戦略も功を奏し、地元および観光客にも広く認知され、・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。また、観光シーズン以

外の時期でも集客することを目指し、定期的に手芸のミニ講習会（昼食付き）な

どを店内で開催するなど来店客数維持にも努めた結果、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・ ・に・・・・

・・・・が・・し・・・・・の・・

相談者の実家がある、会津若松

市湊町の郷土料理「豆腐もち」

・・・ ・・ ・・・・福島県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 5人以下

店舗外観

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・

中
高
年
の
健
康
を
考
え
た
カ
フ
ェ
を
創
業

来
店
客
数
は
安
定
し
、
利
益
は
前
年
比
２
倍
に

・・・・よろず支援拠点

は・分野の・・・の・・

・・・・・ているの・、

・・して・・・・た・と

・る・・・



82
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成

・・・・・が・・・・・

・ー・ーとい・こと・・

・、・・を・ま・た・・

な・・・・・が・に・い

た・と・す・・・

会社・ 要

USHIMI 牛見洋食店

代 ・ 者：石・ ・（いし・かやすし）

・ 所：・380・0835 長野県長野市新田町裏1470・1 電話・ 号： 026・217・5160

事業内・ ：人・ イタリアンレストランで・ を・ いたオーナーシェフが営・カフェレストラン。実家の・ 舗・ 肉店「牛見・ 肉店」から仕

入れた上・ な・ 材による肉・ 理が・ ・ で、中でもボリ・ーム感のある牛肉を・ った「USHIMIサンドイッチ」が人・ 。

料理人として有名老舗レストランなどで16年の修行を積んだ後、創業を決意した相談者。すでに居抜き状態

の店舗を賃貸契約しており、内装リフォーム工事もすべて完了していたが、肝心のメニュー構成や価格設定に自

信が持てず不安が募っていた。そうした中、創業資金の融資先である金融機関から、当拠点に飲食店専門のCo

が在籍していることを聞き、考案したメニュー構成、価格設定で安定的な創業を果たせるのか、アドバイスを求め

て相談に訪れた。

・・・・に・・を・・て、・る・・

・・・ー・・・・・・・に・・・・・が・しい

Coは、相談者が考案中のメニュー構成をはじめ、目標客単価の設定金額、入客数予測、売上予測を分析した。

ランチタイムの客単価設定が1,000円なのに対してディナータイムが3,500円とかなりの開きがあり、現状のま

までは、時間帯によって客層が変化する恐れが確認された。さらに、入客数の予測をみると、席数に対して多く設

定されており、達成するにはかなりの高回転が必須だが、オペレーションを考えるとそれも無理がある。そこで、

事業計画を再検討。店舗コンセプトの統一と席数に見合った回転数とするために、「ランチタイムの客単価を引

き上げられるような施策に取り組むこと」が課題とした。

・・・と・・・の・・に・・・・

・・・・の・・た・・的な・・に

相談者が、・・・・・・・・・・・・・、開店初日から行列ができ、その後も

連日満席の状態に。また、毎日、実家の精肉店から取り寄せる牛肉を使ったサンド

イッチも好評を得ている。SNS上でも評価が高く、有名グルメブロガーも多数来

店したことで、一層PR効果が得られた。さらに、・・上・売上・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・・・・・が・・・・・・

・・・・・ク・・し・・的な・・・・

・・・ ・・ ・・・・長野県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業  5人以下

実家が精肉店ならではの上質な

食材が自慢

Coは、相談者の・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。その上で、質の高い料理を提供し続け

れば、高価格帯でも顧客獲得できるとアドバイスした。また・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・した。その結果、相談者は高品質の肉を使った3種類のサ

ンドイッチとステーキランチを考案、ランチメニューを決定した。また、金融機

関から指摘されていた店舗入り口がわかりにくいという一見不利な立地条件

を活用し、隠れ家的な雰囲気を演出できるような誘導看板の設置等も提案。

・・・・・・・・の・・・・・・・・の・・な・

・・・・の・・・・・に・・・た・・・・を・・

蔵造りの隠れ家的な雰囲気も人気
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・・・に・・ている・・・

・・・を・・にしていた

・・な・・・的・・ ・

的な・・・・・が・・に

な・ました・と・る・・・

会社・ 要

緑の便利屋さん 山奉仕

代 ・ 者：代・ 藤村・ ・（ふじ・らさとき）

・ 所：・509・7209 岐阜県・ ・ 市・ 置町・ ・ ・ 1093・34 電話・ 号：0573・32・1608

事業内・ ：「一本一本の木に・ を・ けながら仕事をしたい」と、・ 成30・ に造・ 業を創業。「・ の々先・ が・ してくれた・ や田んぼ、美

しい山林を・ 来の子・ たちに・ き継いでいきたい」との・ いを・ に、「・ ・ の里山を守る・ ・ 」として高い・ ・ を得ている。

自然美に惹かれて神奈川県から岐阜県恵那市に移住し、造園事業者に庭師として勤務していた相談者。「美

しい自然を守りたい」と起業を志すも、思いだけが先行し、何をどうしてよいかわからず途方に暮れていた。相談

者は、恵那市役所で起業に関する相談窓口として、恵那くらしビジネスサポートセンターを紹介された。そこで、

出張相談会をしていたCoと出会い、支援がスタートした。

・しい・・に・・・・・し・・を・す・

・場・・とい・・・の・に・ま・る

恵那市は、人口減と高齢化によって林業・造園業の廃業が進むなど、市場規模は縮小傾向にあり起業するには

極めて困難な地域である。現在の造園業としての市場規模では、損益分岐点売上高を確保することが困難であ

ると判明。そこで、顧客のターゲティングとニーズ調査の分析など市場調査を実行。その結果、庭師に頼むほどで

はないが負担の大きい庭作業を行えていない高齢者が多いことや地元同業者も高齢化していて対応できていな

いことがわかった。そこで、これを商機と捉え「高齢者をターゲットとした事業展開と販路開拓」を課題とした。

・場・・・・・・・を・ー・・・とした

事・・・と・・・・が・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

また、地道なチラシの配布と地元での販促活動により、開業直後から予想以上の

問い合わせが入り、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・上。地

元の恵那市が人口減問題に取り組む中、都会から移住してきた庭師が活躍してい

る姿は明るい話題として注目を浴び、移住・定住に関するイベントにも招待されるな

ど、自身の事業のほか、地元の恵那市にも波及効果が出始めている。

・・・・していた・・の・・を・・

・ ・の・・を・・る・・・・注・の・・に

・・・ ・・ ・・・・岐阜県よろず支援拠点 農業・漁業・林業  5人以下

竹垣などにも対応

市場調査をもとに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。高所や果樹の剪

定、田んぼの草刈りなどの庭師に頼むほどではない軽微な作業を地元

高齢者が気軽に相談できるよう、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。販路開拓に向けては、ターゲットのお困りごと

を・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

恵那商工会議所や恵那くらしビジネスサポートセンターとも連携し、・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・

・・も行った。

・・・・・ ・と・・を・いた・・・・・

・・・ー・の・・的な・・を・・

庭木の剪定風景
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会社・ 要

nico cafe（ニコカフェ）

代 ・ 者：代・ ・ 木佐知子（すずきさちこ）

・ 所：・513・0825 三重県・ 鹿市・ ・ 町6557・1 電話・ 号： 059・399・7006

事業内・ ：・ 成29・ 、お子様を連れてランチやカフェタイムを・ ・ せる・ ・ なス・ ースを提・ したいと開業。店舗2・ のキッズス

・ ースには、ハイハイ・ の赤ち・ん連れにも便利な・ 全・ ・ の・ ・ ス・ ースやベビーベッドも・ 備。メニ・ーはどれもボ

リ・ームを重・ したワンプレートメニ・ー。子・ 用メニ・ーも・ ・ 類から・ べ、離・ 食の・ 売も行っている。

子育てママと同世代の相談者は、ママが安心してカフェタイムを過ごせるスペースを提供したいと考え創業を決意。

1階をカフェ、2階をキッズルーム、3階をベビーマッサージ・ベビーヨガとカウンセラールームとする複合施設を想定し、

すでに3階建ての空き店舗を契約したのち、開店のためのアドバイスを得るために当拠点を訪れた。

・・てママのた・の・・・を・・

・・に・・た・・・・・が・しい

Coが収支計画の妥当性を検証した結果、カフェ・キッズルーム・ベビーマッサージの同時開店の負担が考慮され

ておらず、目標としている売上にも積算根拠がない状況。継続的に売上目標が達成できるのか、また雇用を検討して

いる従業員への給与支払も問題なく行えるか不透明であった。そこで、まずは「売上と雇用のバランスがたつ無理の

ない収支計画を検討すること」を課題とした。さらに1～3階とかなり広い店舗運営となるが、店舗内のレイアウトや動

線は未検討。また、提供する軽食やメインメニューもまだ決めきれておらず、食材の入手ルートもこれから探すところ

であった。そこであわせて「店舗レイアウトや動線の検討とメニュー確定、食材入手先の確保」も課題とした。

・・に・・、・・のない・支・・の・・と

・・・・・・・・・・、・・・ー・・・・・

徹底的に動線のシミュレーションを重ねてルートと人員配置を決定し

たことで、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。で

きるだけ地元産の食材を活用すること、価格を抑えて子育てママの負

担を軽くすることなど、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・・・・、・・・・・ー・・

・・・・・ク・・し、・・なす・・・し

開放的な店内

・・・ ・・ ・・・・三重県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 5人以下

人気のランチメニュー「気まぐれランチ」

まずCoは、相談者の負担を考え、1～3階を同時に活用するのではな

く、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。また、・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・した。将来的には、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。調理係、配膳係の動

線のシミュレーションもアドバイス。メニューに関しては、専門家派遣制度

を活用し、フードコーディネーターとして数多くの実績がある専門家を派

遣した。

・・のない・支・・・・・を・・

・・・の・・に・した・・・・・
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・を・・したい・と・る

・・・

会社・ 要

Ludique（ルディック）

代 ・ 者：代・ 松本大・（まつもとだいし）

・ 所：・921・8164 石川県金沢市・ 安6・185・1・2 電話・ 号： 076・255・7728

事業内・ ：・ 成30・ 3・ 、・ ・ の・ ・ ・ にオープンしたフレンチキッチン。フランス菓子店を・ ・ りに、フランス・ 理店、・テルなど

20・ にわたって、様 な々業・ の飲食店で経・ を・ んできた相談者。今まで・ いてきた・ 理経・ を生かし、目玉・ 理「トリ・

フオムレツ」を中・ に、創・ 工・ ・ れるメニ・ーでもてなしている。

フランス料理店を中心として、様 な々業態の飲食店を経験し、20年以上にわたり料理の腕を磨いてきた相談者。

その調理スキルを生かし、飲食店を創業したいと思うようになった。まずは地元の野 市々市商工会に相談し、資金調

達をはじめ店舗のコンセプト等アドバイスを受けていた。しかし、相談者は調理スキルには自信があるものの店舗運

営の経験は今までなく、創業に向け何をしたらよいか全体像もわからない。また、創業後の事業展開にも不安を抱え

ていた。そこで、創業に向け総合的な相談をしたいと、商工会指導員とともに当拠点へ来訪した。

・・・・・には・・が・るが・・・・・・がない

・・に・・・・的な・・をしたい

Coが確認したところ、商工会指導員のアドバイスにより資金調達の目途は立っていた。そこで、Coは店舗運営

に向け行うべき取組みに絞って行うべきことを整理。創業を予定している物件は、居抜きで客数は最大20席程度

しか取れない。席数、客単価、回転数を考えると、売上の確保には客単価を上げる必要があることを確認。また、

一方で周辺環境を見ると、繁華街からは離れており閑静な住宅地で競合店も少ない。認知度が上がり、利用客を

呼び込むことができれば安定した売上が見込めると分析。そこからCoは、創業に向けて「客単価を向上できるメ

ニュー開発」と「認知度向上に向けた地域内外への積極的なPR活動」の2つを課題とした。

・・・・・のた・の・・・ー・・と

・・・・・に・・た・・・・・の・・・・が・・

Coは全体的な方針として、まずは・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。認知度を向

上させながら、徐 に々ディナーにも力を入れていくことを提案。メニュー開発に向けては、相談者は比較的安価な「トリュ

フオムレツ」をメインメニューにしたいという想いが強かった。その想いを受け、・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・

・・・・した。相談者は提案を受け、価格帯を変えた4種類のセットメニューを考

案。PR活動に関しては、相談者が検討していたポスティングに追加して、・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・・・ーを・・とした・・・・・・ーの・・と

・・・・・・・・・・な・を・・した・・・・を・・

・・・ ・・ ・・・・石川県よろず支援拠点 宿泊業・飲食業 5人以下

看板メニュー「トリュフのオムレツ」

Coの提案を受け、ランチメニューを中心にPRした結果、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。利用客のニーズに合わせ

た価格帯の違うセットメニューにより、・・・・・・・上・・大・・・・。地

元のTV番組への露出と口コミもあり、・・・・・・・・・・・・・売上・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・・・ーを・・にした・・・・が・し

・・・・・・・・・・・・・を・・

本格フレンチを気軽に楽しめる雰

囲気の店内
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会社・ 要

WA babywrap（ワベビーラップ）

代 ・ 者：須佐・（すさひとみ）

・ 所：・918・8027 福井県福井市福2・1504・5 電話・ 号： 080・6032・5722

事業内・ ：・テンションの上がる抱っこ・ 。・ のようにオシャレを楽しめる抱っこ・ 。」をコンセプトに、オリジナルのベビーラップと抱っ

こ・ を製作、・ 売。・ ・ の・ 護・ 経・ と、子・ て経・ を生かし、日 、々オシャレで安・ して・ える商品を作り・ けている。

相談者は満足のいく抱っこ紐がなかった自分の子育て経験から、自ら抱っこ紐を考案し知人を中心に販売してき

た。SNSへの投稿によって全国から少しずつ注文が入るようになり本格的な事業化も考え始めた。しかし、副業と

して対応していたため生産能力はおのずと限界に。事業化に向けた迷いや悩みに対するアドバイスを求め、特許

出願の相談をしていた発明協会から当拠点を紹介され来訪した。

・・・・した・・こ・を本・的に事・・したい

し・し、・・・は・・・力に・・

相談者は、現状1人で製作に取り組んでおり、生産能力は限定的である。そのた

めCoは、本格的な事業化に向けては、生産体制を整備していく必要があると判断。

また、SNSのみに頼った情報発信では、プロモーション効果も限定的。そこで、Co

は「生産工程の一部外注を含めた生産体制の整備」と「新たなプロモーション策に

よる販路開拓の検討」の2つが課題であると分析した。

・・・・の・・と

・・・・に・・た・たな・・・ー・・・の・・

Coは、まずは生産体制の面では、・・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・し、資金面も含めて事業計画への落と

し込みを行った。外注先の確保については、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者は

策定した事業計画に基づき条件交渉を行い、業務委託契約を結ぶに至った。プロモーション面では、福井県を中

心とした市場での認知度向上と潜在需要の確認を図るため、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・。具体的なプレスリリース先としては、Coのネットワークから・・・・・・

・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・を行った。

・注・ ・とのマ・・・・・

・・・・・ー・ ・を支援

Coの提案から、福井新聞に大きく取り上げられ、SNSなどでも拡散された

ことから、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談当初からみて、・売・

・・・・・・・・・・・・。収益も安定していることを受け、相談者は・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・は・・・・・・・・・・に・・

・・として・・・・る・・に

特許の出願が可能となるくら

い独自性と機能性に優れた

抱っこ紐「WA wrap」

・・・ ・・ ・・・・福井県よろず支援拠点 製造業 5人以下

専用ケースも用意。コンパクトに折り

畳んで気軽に持ち歩ける

副
業
か
ら
の
本
格
的
な
事
業
化
を
支
援

メ
デ
ィ
ア
活
用
な
ど
で
販
売
数
量
３
０
０
％
に

・・・的に・・・・・た

ことが、・・を・・・・

に事・として・・・・る

・・にな・ました・と・る

・・・

・

・
・ ・

・ ・

・ ・
・ ・
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会社・ 要

FUKUTOMI（フクトミ）

代 ・ 者：福田広美（ふくだひろみ）

・ 所：・520・0806 滋賀県大津市・ 出・ 2・1 コラボしが21 401号 電話・ 号： 090・9549・4956

事業内・ ：美・ 専門・ ・ を・ 業後、エステティシャンとして活動。・ 成18・ には・ ・ してエステサロンを経営。さらに・ 成30・ 9・ 、

・ーパーアート・ での・ ・ ・ 出事業を行う同社を・ ち上・、現在はサロンと・ 行して・ 開している。

エステサロンを経営していた相談者は、趣味であった祝箸袋の装飾の事業化についてCoに相談。その際、祝

箸袋の装飾のみでは事業化は難しいと指摘を受けた。再検討している折り、相談者がイベントにてペーパーアート

（紙の造花）で空間演出したところ好評を博した。そこで、ペーパーアートを活用した空間演出事業を展開できな

いかと改めて当拠点を訪れた。

・ー・ー・ー・・・・を・・したい

事・・に・・て・をす・・よい・

ペーパーアート装飾は既存素材に比べてコストも低く、見た目も華やかになるため市場は十分に期待できる。し

かし、知名度はまだまだ低く、事業化したとしてすぐに受注が決まるとも思えない。そこでCoは、創業後の継続的な

売上確保のためにも「ペーパーアート」の認知度を上げるPR活動に注力することを課題とした。

・場は・・・・るが、・・・はま・ま・・い

まずは、・・・・・の注力が・・

Coは創業に向けた諸手続きの整理や事業計画づくりについてアドバイ

スを実施。相談者もこれを実行。PR活動について、Coは・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。「コラボしが21」のオープンスペースで展示会

を開催できるよう支援。さらに、当拠点の実施機関である（公財）滋賀県産

業支援プラザから、滋賀県立びわ湖ホールで開催されるイベントを演出す

ることを提案。並行し、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・。相談者は地元経済紙、TV局へ配信した。

・・・・・・・・・の・・的な・・と

・・・・・・を・した・・・・・ー・を・・

プレスリリースの配信のおかげで、・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・上・・・・・・・大・・・上。滋賀県立びわ湖ホールでのイベント演出

を契機に、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・・・・・・・注に・・なが・

・・しい・・を・・

「びわ湖ホール開館20周年記

念ポスター展」にてロビーを華や

かに飾ったペーパーアート

・・・ ・・ ・・・・滋賀県よろず支援拠点 サービス業  5人以下

ペーパーアート装飾は、海外ではウェ

ディングやハイブランドの展示会等で大

変人気だが、日本ではまだこれから。そ

れだけビジネスチャンスもあると言える

ペ
ー
パ
ー
ア
ー
ト
装
飾
の
事
業
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援
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・・・・・分野・の・・

・・・となると、・・・・

てい・・いいの・・・

・・・ま・・・したが、

・・の・・・・の・の・

・がク・・・・た・と・

る・・・
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ることが・・た・と・る・

・・

会社・ 要

しが草津ボクシングジム

代 ・ 者：代・ 山田盛生（やまだもりお）

・ 所：・525・0004 滋賀県草津市上・ 町382・1 電話・ 号： 077・599・0306

事業内・ ：・ 成30・ 9・ 創業のボクシングジム。・ プロボクサーで・ ・ ・ ・ という経・ を・ つ代・ が、・ ・ のキャリアを生かし、・ ・

者を目指す人をはじめ、体力作りやストレス解、キッズコースなど・ ・ 目的に合わせたメニ・ーで指導している。

元プロボクサーから警察官という異色の経歴を持つ相談者。40歳になったのを機に長年の夢であったボクシ

ングジムの創業を志していた。「プロを目指す選手、競技者の育成」を目指し、これまで県外のジムに流れていた

選手や競技者を呼び入れるため、アクセスのよい大津市での開業を想定。自己資金も用意し、自分なりの事業計

画を立案した上で当拠点へ相談に訪れた。

・ク・・・・の・い・いを・とに

・・・・・・・・・・に・・たい

Coが相談者の事業計画をもとにヒアリングしたところ、初めての創業に向けた取組みということで、相談者が

作成していた事業計画はまだ精査されておらず自己資金だけで事業を始めようともしていた。また、相談者はア

クセスのよい大津市内での開業を考えていたが、駐車場や施設の広さなどで好条件の物件を見つけるのが難し

い状況であった。しかし、一方で外部環境を見ると、滋賀県内には本格的なボクシングジムが少なく、大阪や京都

に通う方が多いことから立地条件がよければ一定の需要は確保できると判断。そこでCoは、創業に向け「ター

ゲットを想定し立地条件を明確化した事業計画の作成」が課題とした。

・・・ー・・・と・・・・を・・・した

事・・・の・が・・

候補エリアを広げたことで駐車場6台分付きの物件を草津市（滋賀県）に見つ

けて無事契約。また日本政策金融公庫より融資も受け、・・・・・・・・・・・

・・・・・した。さらにコンセプトを「競技者育成＋ボクシングダイエット」に切り替

え、女性専用の更衣室、トイレ、シャワールームを設置。そして・・・・・・・・・

・・・・・。ボクシング不毛の地で2024年に国体開催を控えた滋賀県で初の

ボクシングジムができたこと、「元プロボクサーで元警察官」がはじめたジムという

ニュース性、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・

・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・本・ ・・ ・ の・・を・・・・

・・・・・・て・・な・・・し

・・・ ・・ ・・・・

サンドバッグも、トレーニング内

容などのレベルに合わせて複

数のタイプを用意

Coは立地探しについて、駐車場さえ確保できれば同県内からのアクセスは問題なしと判断し、当初の大津市

から守山市（滋賀県）まで・・・・・・・・・・・・・・・。また、自己資金につ

いては ・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。当初の事業計画には計上さ

れていなかった「人件費」もきちんと計上するよう助言。さらに、ゆくゆくは選手育

成を目指すにしても、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・・・・ー・・・・の・・・の

・を・・て・・的な事・・・に

明るくクリーンなイメージの

リング

滋賀県よろず支援拠点 サービス業  5人以下



8・

・・

故
郷
の
野
菜
を
活
用
し
た
イ
タ
リ
ア
ン

“
イ
ン
ス
タ
映
え
”す
る
盛
り
付
け
で
計
画
通
り
の
月
商
を
達
成
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会社・ 要

ABITACOLO（アビタコロ）

代 ・ 者：松 ・（うえまつしょうた）

・ 所：・541・0045 大阪府大阪市中・ ・ 道・ 町1・3・3 ・ 道・ 町ビル1F 電話・ 号： 06・7710・6616

事業内・ ：店名のABITACOLOとは、直・ するとコックピットのこと。・ まれるような・ ・ 地のいい食事の・ ・ を・ 出したい、との・

いから・ 名。オーナーシェフの・ ・ である・ 南町の野・ を・ い、美・ しさはもちろんのこと、見た目も楽しめるオリジナル

イタリアンを提・ する。

シェフとしていくつかのイタリアンレストランに勤務し、料理長の経験もある相談者。自分の店を持ち、故郷の

河南町で採れる野菜を使った料理を食べてほしいと考えていた。店のコンセプトや出店する立地など事業計画

策定をどのように進めていけばよいかわからなかったところ、近畿農政局から紹介され当拠点へ相談に訪れた。

・・・の野・を・・・・・に・・を・す・

事・・の・・・・が・・・ず・・

Coが確認したところ、「故郷の野菜」というキーワード以外には、コンセプトが曖昧で、肝心の食材についても

仕入先がまだ確保できていないとのこと。また、競争が激しい飲食業界において、他店との差別化のポイントと

して、地産地消や料理の技術などが想定されるが、同様のコンセプトで経営する店はすでに数多くあり、決め手

には欠ける状況だった。Coはそうした現状から、「競合店に負けない差別化策を見つけること」、「仕入先確保に

向けたネットワークを構築すること」、が課題であると判断した。

・に、・こ・、・・な・・を・・て・・いたい・

・・・との・・・の・・と・ ・・・・・ を

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・𢦏・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。故郷の野菜を

使った「インスタ映えするイタリアン」というコンセプトが顧客の心をつかんだ。競

争が激しい飲食業界において、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・。

本・・・・と・・な・が・・

・・・・を・・

・・・ ・・ ・・・・大阪府よろず支援拠点 宿泊業・飲食業  5人以下

「ABITACOLO」店内

Coは、差別化策を検討するプロセスで、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。相談者と

の複数回のやり取りの中で、・・・・・・・・・・・・・・・・大・・龺・・・・・・・・・・・・・した。具体的

な差別化策については、仮定や相談者のシェフとしての充分な力量を踏まえて、・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

あわせて、店の立地についても、仮定した層が多いと考えられる大阪市内で

の物件確保を提案した。一方、仕入先の確保に向けては、・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。Coからの提案を受

けて交渉を行った結果、仕入契約を結ぶことができた。

・ー・・・は・・

・・、・・・・の・・を・・る・・・・を

盛り付けの可憐さがまさに“イン

スタ映え”する料理。女性客を中

心に、ランチは常に満席とのこと
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・・

会社・ 要

株式会社リハートテック

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 原・ 代（かさはらかよ）

・ 所：・649・6264 和歌山県和歌山市新庄490・ 地 電話・ 号： 073・460・9805

事業内・ ：・ 成30・ に法人化し、・ ・（食物や飲み物が、・ って・ ・ と・ 管に入ってしまうこと）に・ し・ 高齢者の方のために事業を

・ 開している。・ ・ 力（・ んで飲み込・ 力）トレーニングボトル「タン・ くん」を・ とした開発・製造・・ 売を行う。

歯科医師、特別養護老人ホームの理事長として、長年、高齢者が誤嚥に苦しむ姿を見てきた相談者。そうした高齢

者を何とか助けたいと、嚥下力を高めるトレーニングボトル「タン練くん」を発案・試作した。妻を会社代表として平成

30年1月に会社も設立。今後、量産化し事業として取り組んでいくためのアドバイスを求め、当拠点へ訪れた。

・・に・し・・・・を・・る・・・を・・

・・・し事・として・・・・・い・たい

相談者は、製造・販売・プロモーションの経験がなく、人員や資金も限られて

いた。そのような中、「タン練くん」を量産化するためには製造委託先、また保

管・発送の委託先を探すことが必要と分析。また、販路開拓についても、相談者

自身も忙しい中、常に人員を張り付けられるわけではないので、お金や手間がな

るべくかからない方策を考える必要があった。そこで、Coは、「委託先を決定し

量産体制を確立すること」と「お金や手間がかからないPR活動」を課題とした。

・・・る・・・・・・・・が・・る

・・・・・・と・・・・に・・た・・・・を

営業活動の結果、・・・・・・・・・・・・・売・・・・・

・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・・。提案した

プレスリリースが功を奏し、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・

・・・・・・・・・・・。

・・・・・・注・、・・事・・・・と・・・・

・・・・・・・・の・・・・・

相談者のアイデアを商品化した

トレーニングボトル「タン練くん」

・・・ ・・ ・・・・和歌山県よろず支援拠点 医療・福祉 5人以下

「タン練くん」普及のための講演活動

相談者自身が製造委託会社との取引条件等を交渉し、保管・発送についても卸会社と直接交渉できるよう商

品の強みを明確化。販路開拓に向けては、・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・。また、本事業は社会性が高いので積極的な広報活動が効果的と考え、・・・・・・・・・・・・・

・・を行った。さらに・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。老人

ホームなどの施設訪問や県知事との面談などを行った。

・・・・・ー・と・・・・・・・・・・・・

・・・・・が・ ・・・・マ・として・・
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会社・ 要

ほっこりよもぎ家 kizuku

代 ・ 者：高・ ルミ子（たかはまるみこ）

・ 所：・680・0728 鳥取県・ ・ ・ ・ ・ 町つく・ 635・219 電話・ 号： 080・7822・4941

事業内・ ：・ 成30・ 9・ 創業。「鳥取の大・ 然の中でリトリート」をコンセプトに、・日2組の予・ 制で、プライベートにも配・ したサロ

ン。よもぎし、足つぼ・ハンドリフレク・ロジー、・ もみ（・ セラピー）を組み合わせて施するサービスを提・ 。・ ・ 施

設等・ の出・ サービスも・ 開する。

・・・は・・・の・ー・

・・・が・・な・な・ま

すが、・・・の・・・・

・ま・、・・・ー・・

を・・的に・・して・・

の・・・を・・てい・

たい・と・る・・・

8年間の看護師経験とセラピスト資格を持つ相談者は、よもぎ蒸し・足つぼ・腸もみ等のサービスを提供した

い、と創業を検討。しかし、店舗改修コストが予想以上に高い。何とか負担を減らせないかと創業補助金の申請お

よび融資申込に伴う事業計画検討のために当拠点を訪れた。

・・に・た・・・・・・・・は・・・・

・と・・・を・・・ない・・・したい

相談者がすでに作成していた事業計画書を基にヒアリングすると、店舗予定地が冬場は積雪で来店困難となる

ため、年間を通じて稼働できない状況を確認。また、それにもかかわらず、店舗の改修コストが高く財務面の安定が

難しいことが判明。さらに、当初想定していたサービスの単価が低く、収益性に難があった。そこで、「年間を通じた

収益確保に向け、付加価値の高い新サービスの検討」と「店舗改修コストの削減」の課題が指摘された。

・・を・・た・・・・・、・・ー・・・・と

・・・・の・・・ ・龹が重・

Coは、収益確保策として・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。さらに店舗改修コストに関しては、・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・。最終的には、2階建て物件のうち改修箇

所を1階に集約させることでコスト低減を図った。

・・・・・の・・・し・・・・ー・・と

・・・の・・・ー・・・・を・・

改修コスト削減により資金面の余裕が生ま

れ、蓄えを過度に投入することなく・・・・・

・・・・・。店舗完成前から行っていた出張

サービスが功を奏し、・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・。また、近隣

の温泉施設等からも出張サービスの声がかか

り、課題の一つであった店舗での営業ができ

ない・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・。

・・・・・ ・龹・・・・に・・を・・た・・・・

・・・ー・・が・・、・・を・・た・・・・・

豊かな自然の中に佇む「ほっこりよもぎ家

kizuku」

・・・ ・・ ・・・・鳥取県よろず支援拠点 サービス業 5人以下

ウッド調にまとめられた施術

ルーム

子連れのお客さんのためにキッズス

ペースを完備
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・・は・・な・・・・

・・に・・ましたが、・

・の・・・と・・を・る

ことが・・、本・にた・に

な・ました・と・る・・・

会社・ 要

ネイルサロンリラ

代 ・ 者：田・ 千・（た・ ちちひろ）

・ 所：・690・0823 島根県松・ 市西川津町4317・205 電話・ 号： 080・9794・5429

事業内・ ：・ 成30・ に創業したネイルサロン。松・ 市内の美・ 院でネイル・ 門の・ ・ 者を務めていたネイリストが・ ・ し、アパート

の一・ を店舗として開業した。

美容院に勤務し、ネイルの施術を担当していた相談者。経験を積む中で、美容院の顧客だけでなく、幅広い客

層が気軽に足を運べるネイルサロンを自ら立ち上げたいと思うようになった。事業経営や経理事務の知識を持た

ないまま、気軽に開業を考えていたところ、父親から当拠点の存在を知らされ、事業計画や、開業時の問題が想

像できず、多角的なアドバイスが欲しい、と当拠点へ訪れた。

・・・・・・を・・・・・・たい

・・に・・て・・的な・・・・・が・しい

初めての面談は平成29年11月。Coは創業を決意するに至った動機や、開業で実現したい内容についてヒア

リングを開始。開業する上で注意すべき点について説明し、対応すべき課題を整理した。そして「事業経営・経理

事務の知識を増やし、開業の準備をすること」、「現勤務先の関係者や顧客から口コミで紹介等もしてもらえるよ

う開業に向けて事前に営業活動を行うこと」の2つを課題とした。

事・・・・としての・・・・に・・

・・に・・た事・の・・・・が・・

相談者の社交的で誠実な人柄や、身に付けた知識を活用した事前活動

が実を結び、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

美容院時代のお得意様のスムーズな移管に加え、紹介による新規顧客も

獲得し、・・・・・・・大・・上・・売上・・上した。

・・・・・・・に・・た・・を・・した事・・・が・

・・・は・・を・・に・・る・・を・・

・・・ ・・ ・・・・

相談者の好きな花・リラをあしらった店名

ロゴ

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・を開始。中小企業庁編の冊子「夢

を実現する創業」を活用して、日常の仕訳や「創業時の資金計画表」、

「損益計画表」、「資金繰り表」の考え方や作成方法をレクチャーして

いった。また、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・を行った。

・・・ー・・・ー・ー・・・・・・・の・ー・・・・を・・

・・・・・・・・・・ま・を・・・・ー・

施術の様子

サービス業  5人以下島根県よろず支援拠点



・3

・・

会社・ 要

株式会社ムーア

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 井・ 子（ひらいやすこ）

・ 所：・772・0031 徳島県・ 門市大津町木津野養・ の内41・ 地4 電話・ 号： 088・635・8778

事業内・ ：・ 成29・ 1・ に設・ 。・ ・ 性や機・ 性を・ たせたスカーフを中・ とした商品の製造・ 売を営・。そ・う徳島店のお得・

様サロンで・ 売されているほか、インターネットでの・ 売も行っている。

相談者は、革製高級バッグの「水気に弱い」という弱点を補いつつ、見た目の美しさも兼ね備えた専用カバーを

つくり、製造販売できないかと考えていた。しかし、製品アイデアはあるものの、起業方法や製品開発、特許等の知

的財産権の取得方法などがわからず、徳島県知財総合支援窓口の紹介で当拠点を訪れた。

・・・・・・・・・・・ー・・を・・

・・・・・・・・・が・・・ない

Coは、製品コンセプトや強みの確認、ターゲット層を明確にするためマーケティング調査を実施。革製高級ブラン

ドバッグユーザーはブランド・ロイヤルティが高く、潜在的ニーズは見込まれると判断。こうしたユーザーが積極的

に使用したくなる「質の高い製品開発」と、「販促活動」が課題とした。

・ー・・・・に・・・た

・・の・・を重・した・・・・と・・が・

Coと連携支援機関の協力のもと、・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・ほ

か、そごう徳島店では、これまでにない魅力的な商品であることが評価され

・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

売・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・・・・の・・が・・

・・・の・によ・・・・・・

高度な技術を要する縁縫い製法ルロタージュの

作業風景

・・・ ・・ ・・・・徳島県よろず支援拠点 製造業 5人以下

シルクスカーフは、持ち手に巻くなど

様 な々アレンジが可能

バッグカバーにもなる国産シルクの

高級スカーフ

相談者とのディスカッションを重ね、・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・に

した。開発には、素材とデザイン、さらに縫製の品質も重視する

ことを助言した。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・すると、相談者

は事業者に直接出向き、外注加工契約を結んだ。またCoは、・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・販

路拡大の費用捻出のために、「小規模事業者持続化補助金」の

申請を支援。さらに・・・・・・・・・・・・・した。

・・・・・・・・・・ク・・ー・を・・・・・に

・・な・・・・を・・事・・との・・を・・

高
級
バ
ッ
グ
専
用
シ
ル
ク
ス
カ
ー
フ
カ
バ
ー
の

開
発
と
販
促
支
援
で
安
定
的
な
創
業
達
成

・・・は・・・したが・

・・ー・・・が・・・・

たの・・・が一・に・・

・・て・・た・・・・

す・と・る・・・
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会社・ 要

本屋ルヌガンガ

代 ・ 者：中村・ ・（なか・らゆうすけ）

・ 所：・760・0050 香川県高松市・ 井町11・13 中村・ ・ ビル1F 電話・ 号： 087・837・4646

事業内・ ：・ 成29・ に創業した、店・ が・・ ずつ・ 書した書・ を取り・ う提案・ 書店。書・ ・ 売・ ・ にもセミナーやワークショップ、

イベントも活発に開・ し、多くの顧客がリピーターとなり同店に通ってくる。創業後・・ が経つ今でも県内・ から注目され

ている。

・・・して・・・・・な

・・に対して・・が・・

るた・・・い・す・と・

る・・・・・

相談者夫妻は夫の地元である香川県にＵターンし、新スタイルの街の本屋を開くことを計画していた。高松市内

の父親が所有するビルの1階を改装し、店舗とすることを考えていたが、初めて創業するにあたって何から準備を

すべきか当拠点に支援を求めた。

・しい・・・・の本・を・・したいが

・・的な・・の・・・を・・たい

Coは、まずは相談者自身が、今後、書店経営者になるにあたって、留意すべき点について洗い出しを行った。

結果、書店特有の粗利の低さや、在庫回転率の低さという問題、創業にあたっての資金調達から日 の々経理処

理まで、相談者が準備しなければいけない事項は多 あ々った。また、Coは開業予定地である高松市内の市場動

向を分析。複数の大型書店や昔からの中小書店が存在すること、Amazonなどリアル店舗以外の競合の勢いも

ある中、他店に負けない強みを前面に出すため、「ターゲットの絞り込み」や「店舗のコンセプトの確立」が課題で

あると分析した。

・・・になるた・の・・

・・・・・・に・・ない・・は・・

まずは当面の必要資金を明らかにするために、税理士の協力のもと、より現

実的な資金繰りを進言し、相談者はこれを事業計画に落とし込んだ。

店のコンセプトについても議論を重ね、・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・それに対して、Coから

は、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・。粗利の低さについては、・・・・・・・・

・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

さらにはチーム支援としてWebに強いCoから、訴求力の高いホームページやSNSの運営による誘客策までアド

バイスを行った。

・・・な・・を・・した・・・・・・

・・・・・・に・・な・ー・・・・を

平成29年7月に開店に至った。開店前に・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・。「店主が厳選した書籍のみ

を扱う提案型書店」としての付加価値が認知されたことのほか、SNS等を活用

してイベント開催告知や文化的情報発信も積極的に行ったことで、早くも・・

・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・している。

・・の・・を・・、・・・・・・・・に

・・・・・・し・・・・・に・・

「本屋ルヌガンガ」店舗外観

・・・ ・・ ・・・・香川県よろず支援拠点 小売業 5人以下

「そこに行けば何か新しいことが

ある店」という相談者の理想とす

る場所として地域においても定

着しつつある
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・に・なが・た・と・る

・・・

会社・ 要

PMT（ピーエムティー）

代 ・ 者：・ 井・ 子(どいようこ)

・ 所：・840・0813 佐賀県佐賀市・ 人2・ 目5・12・3F 電話・ 号： 090・2967・5717

事業内・ ：・ 成27・ 創業。・ 力が・ くてもかけられる・ ・ 車などのブレーキ、「パームブレーキバー」を開発。・ ・ 車産業振・ 協会の

新・ の・ ・ 、佐賀県・ ニバーサルデ・ インの認定取得、さがラボチャレンジカップ・ ・ 等、・ ・ の認定、・ を受け

る。小城市のふるさと・ ・ の返・ 品としても・ 用。

自転車のブレーキをかけられないほどのケガをした経験から、自転車のハンドルに取り付けたレバーを下げる

だけで簡単にブレーキがかけられる、「パームブレーキバー」を考案した相談者。生産や販売に向けてどのように

取り組むべきかを含め、創業について地元の商工会に相談したところ、当拠点を紹介され来訪した。

・・の・・・・・・した・・

・ー・・・ー・・ーを・・・・・したい

相談者は、“握らないブレーキバー”のアイデアと、これを実現する機構の知識がある。その一方で、資金力が乏

しく生産設備を持っていないという問題点を確認。補助金事業を有効に活用し、商品開発を進めていく必要があ

ると考えた。さらに、生産や販路開拓面からパームブレーキバー単体での事業展開は難しいため、カスタマイズ自

転車として確立をしていくべきだと判断した。

・・・・・の・・・・・・と

・・・・・・の・・・・が・・

平成28年度、「パームブレーキバー」を装着した自転車は、佐賀県トライ

アル発注認定商品となり、県庁産業企画課に納入。さらに・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・。また補助金の採択を受け

て、ブレーキ製造の大手メーカーにリング式パームブレーキバーの試作を

依頼し、大手自転車メーカーへの採用を想定した試験・試作品評価を実

施中だ。

・る・と・・・・・に・・・

・・・・は・・・の・・・に

・・・ ・・ ・・・・佐賀県よろず支援拠点

パームブレーキバーを装着したシルバー

カー

商品の画期的な機能性に着目したCoは、・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

また、今後の大手メーカーへのプレゼンに向けた試作開発と販路開拓を

視野に入れ、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

した。

同時に、機能とデザインをアピールするために複数のコンテストに応

募することをアドバイス。WEBサイトやプレスリリースの作成支援を通し

て継続的な広報支援を行った。また・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・・

・・・した。

・・的な・・・・を・・す・・の・・と

・・・・・の・・と・・・・を支援

パームブレーキバーを装着した自転車

（ブレーキをかけていない状態））

小売業  5人以下
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会社・ 要

合同会社エム・システム

代 ・ 者：代・ 社員 宮田・ 一（みやたまさかず）

・ 所：・866・0898 熊本県・ 代市・ ・ 中町846・14 電話・ 号： 0965・34・1880

事業内・ ：・ 成29・ 創業。・ 地内の・ 草の・ 草施工サービスの提・ を中・ に、それに・ ・ した・ 地の整地や整備、木の・ 定や・ の

改造などのサービスを行っている。現在、一人で高齢者・ や企業、・ ・ 体向けの営業活動から施工業務まで行っている。

相談者は、長年個人事業として営んできたピアノ販売と調律事業の経営悪化で、廃業を考えていた時、知人か

ら防草機能を持つ製品を取り扱う事業経営の誘いを受けた。しかし、経営が成り立つのか不安があり、八代商工会

議所主催の創業塾を受講。その講師を務めていたCoから、「この事業は、時代のニーズに合っており、やり方次第

で大きな伸長が期待できる」と意見をもらったことから、具体的な創業計画の相談のために当拠点を訪れた。

・・・・・・た・・・・・と・・事・の・・が・・する・

・・の・い・・・、・・・・を・・

Coは、相談者のビジネスは、商品を仕入れて施工する代理店ビジネスとなるため、収益確保には仕入先との価

格調整が必要であり、競合他社が出た場合に備えた差別化が重要と分析。また、顧客ニーズを分析した結果、高

齢者所帯では、所有地の草取りに大きな負担がかかり、その作業依頼に困っている者が多いことも判明。

その結果、①市場環境を踏まえたメインターゲットの選定、②ターゲットへの訴求と認知、③代理店型ビジネスの

差別化、④設備投資や運転資金の確保が課題であるとした。

・場・・を・ま・た・・・・ー・・・の・・・・・・・・、

・・・・・・・・の・・・・が・・

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・。事業戦略としては、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売・・・・・・・・

・・・。また、運転資金の確保に向けては、不足する資金を洗い出し、再度、事業計画書をブラッシュアップして同

商工会議所や地元金融機関等と連携し、融資を受けることを提案。相談者は、当拠点や同商工会議所の支援を得

ながら、Coの提案を実行した。

・・・の・・・・・を・・・・ー・・・に、・・の・・・・・・

・・・・・・・・・の・・・・・・・・を・・

地元金融機関からの融資を受けた相談者は、・

・・・。地元自治体の広報誌を中心に広告を展開し

た直後から、狙い通りのターゲット層から問い合わせ

が相次ぎ、これまでに36件の施工を実施した。

また、Coが他企業とのマッチングを提案。これに

よって相談者は商談が成立し、2件の太陽光設備会

社の施工を受注。その結果、・・・・売上・・・・

・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・

・・・だ。

・・・・・・・・の・・・・事・・

・・・・・・・・・・・は・・・・の・・・

・・・ ・・ ・・・・熊本県よろず支援拠点 サービス業 5人以下

施工前と施工後の一例。お客様からも大変喜ばれており、その方

から別のお客様を紹介してもらえるなど、好循環も生まれている

未
経
験
の
分
野
へ
の
創
業
で

当
初
目
標
２
倍
の
売
上
を
達
成

・よろず支援拠点の・・

・・・・い支援をいた・

・、・・にこ・・・た・

・・・な・、・・・・・

・・に・・・・・・して

います・と・る・・・
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・・い・いた・・・・を

・いて・・・た・、・・

な・・をいた・・、・・

して事・を・・すること

が・・た・と・る・・・

会社・ 要

株式会社まな

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 山・ ・（こやまけいじ）

・ 所：・870・0006 大分県大分市・ 子中町3・ 5号ふくろうの森ビル 電話・ 号： 097・511・1293

事業内・ ：カフェ、テナント、・ 者の・ 労支援施設等を・ 開する・ 合施設「ふくろうの森」を運営。同代・ が運営する ・ 福祉サービ

ス事業「一般社団法人あらやしき」と業務提・ し、「ふくろうの森」をひとつの事業体として・ 開。A・ ・ 労支援施設として

来的な・ ・ ・ ・ を目指している。

相談者は、障害者の就労支援を兼ねた複合施設事業を計画し、事業拠点となる中古ビル購入を検討。これま

でに小さなバー経営の経験はあったが、事業の規模が異なることから、細部において様 な々不安を抱えていた。

また、従来の福祉事業とは異なる形態を取る持続可能なビジネスとして採算が取れるかもわからない。ビジネス

モデルの構築や収益性の向上に向けてアドバイスが欲しい、と当拠点へ相談に訪れた。

・ま・・・がない・・・の・・

・・・・・・・の・・・・・・・・が・しい

相談者が作成した事業コンセプト、収支計画等を確認すると、経験のない規模の融資を受ける必要もあり、事

業計画のブラッシュアップが必要であった。さらにカフェのサービスやイベント企画といった集客に向けたアイデ

アを持ちながらも、具体的な行動には至っていない。そこでCoは、「無理なく事業継続できる計画の練り直し」、

「広告宣伝を含めた集客活動」が課題であると分析した。

事・・・の・・・・・・・・と

・・・・を・・・・る・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。日

本テレビの「24時間テレビ『愛は地球を救う』」の大分県枠で特集が組まれるな

ど、メディアにも度 取々り上げられ、就労支援施設の利用者は当初計画の3倍に、

スタッフは2名から10名にまで増員した。フラワーアレンジメント教室との共同開催

の教室も好評で、カフェの集客に寄与するなど相乗的な集客効果をもたらし、財務

状況もシミュレーション通り順調に推移している。

・・・・・の注・・が・い・・に・・

・・・は・・に・・、・・は・・に・・

・・・ ・・ ・・・・

カフェで様 な々イベントを開催

している

はじめにCoは、事業計画の精査・改良を実施し、相談者が融資申請の

際に行うプレゼンテーションも事前に確認した。サービスやイベント企画

案について、12回におよぶブレーンストーミングを実施。・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・した。さらに、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。また

宣伝面では、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・やチラシのレイアウトなど、集客に向けた活動のサポートも行った。

・・・・に・・、・・・・な事・・・の・

・・に・・て・・的な・・・・・を・・

「ふくろうの森」店舗外観

サービス業 ～20人大分県よろず支援拠点
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会社・ 要

マルハチ工業株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 田中・ ・（たなかよしえ）

・ 所：・493・0005 愛知県一宮市木・ 川町里小・ ・ ・ 54・1 電話・ 号： 0586・86・2880

事業内・ ：・ 成5・ 、大手・ 動車メーカーの三次・ ・ けの・ 動車・ 品製造・・ 売会社として設・ 。発注先より受注した鋼材を仕入加

工し、岐阜と愛知の協力会社9社に・ 品の製造を・ ・ し、仕上がった製品を発注先に・ 入している。

・・・の・・・・・・が・

・し、・・・として・・を

・・て・・・・るよ・に

な・た・と・る・・・

大手自動車メーカーの三次下請けとして自動車部品の製造・販売を行う同社。平成24年、前社長が病気で倒れ

た。前社長の娘で当時30歳だった相談者が事業承継に向けて動き出したが、それまで跡取りという意識も薄く、

経営管理の知識も少ない。なんとか工場を継続しようと努力したが、業績は徐 に々低迷し、資金繰りも悪化。そうし

た窮状を何とかしたいと、メインバンクの紹介で当拠点に訪れた。

・・・る・・・が・に・・事・・・

・・が・・し・・した・・・・を・と・したい

相談者に3代目として家業を残したいという強い思いがあることから、Coはまずは「経営管理に関する知識の取

得、そして後継者教育として前社長の知的資産を継承すること」が課題であると判断。そして、本格的な事業承継

を見据え、悪化している業績を改善するために、「売上拡大、仕入価格と経費水準の見直しから、資金繰りや品質

管理等を検討し、競争力を強化すること」が次の課題であるとした。さらに相談者の自社株の持分がゼロであった

ため、後継者として自社株式の取得を進める必要があると判断した。

・・・・の・・・・と・的・・の・・・

・・力・・を・・てい・ことが・・

Coは相談者に、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・。社長引継ぎへの意思を確認し、愛知

県事業引き継ぎ支援センターの支援で企業価値の概算評価をした上で自社株

の移転手続を開始した。業績改善のための経営改善計画については、実施機

関の専門家派遣を活用し、改善計画の骨子を策定した。

・・・として、・・・としての・・と

・・・・・・ ・の支援を・・

Coのアドバイスもあり、相談者は経営改善計画のアクションプラン

を着実に実行、発注先との価格交渉、新規受注先の獲得など努力の結

果、見事に業績が好転。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・売上・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・・・・・・

・・が続いている。資金繰りも経営改善計画書が認められ、・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。経営も

安定した。相談者は仕事と家庭との両立に悩み、会社売却も一時は検

討したが意思を固め、3代目の女性社長として歩み始めた。

・・・・・・・・・の・・・ が・・

・・・・・ク支援・・・・・・・・ー・・

協力会社の方 と々の懇談の様子。TVを

見た発注先、協力工場からも激励を受

けた

・・・ ・・ ・・・・愛知県よろず支援拠点 製造業 ～20人

会社外観
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会社・ 要

環境システム株式会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 川・ ・（まえがわためみつ）

・ 所：・515・0072 三重県松阪市内・ ・ 町123・4 電話・ 号： 0598・30・5260

事業内・ ：・ 成10・ に創業した建設・ 木資材の・ 売会社。・ 成29・ に本社を・ ・ 市から松阪市に・ し、三重県の津市・ 北なら・

に名・ 屋を営業エリアとして事業・ 開している。現代・ は、・ 成22・ に2代目社長として事業継。その後、・ と・ 人三・

で会社を運営して現在に・ る。

・・・・・・、・・本的

・・・重・なことをた・

・・・・ことが・・まし

た・と・る・・・・・・・・

・・・・・、・・・表・

現社長の妻である相談者は、従業員の1人が間もなく定年を迎えることを契機に労働条件の設定について松阪

商工会議所（三重県）に相談。同所の専門家派遣制度に登録していた当拠点のCoが、労働条件明確化の重要性

について説明したところ、相談者夫妻は息子への事業承継も控えていることから就業規則の作成を希望。同商工

会議所の専門家派遣制度では利用回数が限られていたため、当拠点を通じて支援することにした。

・・の・・・の・・を・・に

事・・・に・・・・・・を・したい

Coが相談者にヒアリングした結果、同社は、就業規則や給料の決め方等についても明文化されたものは存在せ

ず、ぼんやりとした信頼関係に基づき労使関係が形成されており、相談者夫妻の労働法に関する知識も十分とは

言い難い状態であることが分かった。また、そうした状況は後継者となる息子が経営に参画した時に障壁となる。

そこで、事業承継に向け知的資産を明文化する意味も兼ねて、「現行の会社ルール（現経営者の考え方や労働条

件の設定方法等）に基づいた就業規則を作成すること」が課題とした。

事・・・に・・、・的・・を・・・する

・・・・の・が・・

Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・。相談者夫妻に労働法を学んでもらい、・・・・

・・・・・・・・・・させた。基本的にはモデル就業規則をベースに

メールでやりとり。メールでは伝えづらい事柄は、同商工会議所の専門

家派遣を活用し、面談を通じて説明を補完した。不文律であった現社長

の考えを相談者がモデル就業規則に反映していく作業の中、夫妻間で

従業員の労働条件設定についてコンセンサスを形成していった。

・・・・を・しなが・

・・・・を・・・・・・な・・を・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・上・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・させた。就業規則を整備したこ

とにより、従業員の労働条件に関する質問や各種労働条件の設定につ

いても、会社としての明確な回答ができるようになった。また、・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・できた。

・・・ー・の・・・・・・・によ・

・・・に・・・・・・が・・

「就業規則が完成し、今後さらに社員との

結びつきを強くして会社としての力をつ

けていきたい」と語る前川社長

・・・ ・・ ・・・・三重県よろず支援拠点

社屋外観

5人以下

・

・
・ ・

・ ・

・ 用
・ ・

卸売業
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会社・ 要

株式会社シーライフ

代 ・ 者：代・ 取・ ・ ・ 上・ ・ (かわかみきよし)

・ 所：・697・0017 島根県・ 田市原井町907・ 地2 電話・ 号： 0855・23・3105

事業内・ ：創業は・ 成18・ 。・ に・ 田・ で・ ・ ・ された・ を・ 物やみりん・ しに加工して・ 売。・ 成21・ に地・ の・ 産高・ の生

・ が発案した「のどぐろふりかけ」の原・ ・ ・ 、卸売およ・ ・ 売に協力し、現在まで60・ ・ を売り上・ る大ヒット商品と

なった。

・事・・・・・ま・の・

の・は・いが、・・・支

援をいた・・たい・と・

る・・・・・・・・・・・

干物離れや後継者不足のため、地域の水産加工会社が年 規々模を縮小していく中、相談者は、利益確保と雇

用増加のためにもOEMで製造していた缶詰を自社製造に切り替えることにし、缶詰製造機導入を計画。相談を受

けた「（公財）しまね産業振興財団」の担当者は、「平成28年度革新的ものづくり・商業・サービス開発支援補助

金」の申請を支援。その中で、相談者から事業承継とそれに関する県の「事業承継新事業活動支援助成金」につ

いても相談を受けたことから、当拠点を紹介。相談者は事業承継に向けた支援を求め当拠点へ訪れた。

・・・・の・・・・と・に

事・・・を・・・たい

当初の相談者は社長であったが、入社2年目の専務（息子）に商品開発と販路拡大を担当させ、後継者として育

成したい考えがあったことから、自社製造への取組みは専務と直接行う必要があると判断。専務には、計画書や助

成金申請書の作成から販路拡大のための展示会出展まで、あらゆることに対応してもらう必要があると判断した。

・・のた・、・・・・・る

・・が・・・・と・・・・に対応

Coは、相談者の新商品の開発事業計画を精査し、県に提出する「経営

革新計画」の変更を提案。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

販路拡大に向けては、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・売・・・・・・・売・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・。また、広報活動としては「ALLいわみイチオシ商品発表会」事前

セミナーで、プレスリリース資料のブラッシュアップを支援。これら全て、

専務と共に実行していった。

・・・・・・ ・のた・の支援

・・・な・・・的な・・・・を・・

　「ものづくり補助金」の採択により缶詰製造機を導入。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・売上・・・。また、Co支援のもと助成金も採択を受け、それを原資として販路拡大への施策も推進。浜田商

工会議所と連携して対応した。地元の缶詰バーとの取引も開始した専務は、

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・・・・・・・・・

・・・・。その他、NHKの全国放送で缶詰が紹介されるなど、メディアの

注目も高まり、ホームページでの問い合わせも増えた。当拠点支援のもと、商

品開発から販路拡大まで成し遂げた専務は、自信をもって事業承継完了へ向

けた準備を進めている。

・・・・が・・し、・・・・・・・・・・・・

・・・の・によ・・・・・

開発した新商品の缶詰

・・・ ・・ ・・・・島根県よろず支援拠点 製造業 ～20人

加工現場の様子
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会社・ 要

有限会社宮村鉄工

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 宮村・ ・（みや・らひろよし）

・ 所：・782・0044 高知県香美市・ 佐山田町中組695 電話・ 号： 0887・53・4325

事業内・ ：昭和45・ 創業。・ に建・ 用の鉄骨の製作・施工を行う鉄工所。現在は、3Dスキャナーによる現場・ ・ から3D CADでの

設計、加工、現場・ 品までを行うシステム開発をするなど、時代・ 化に合わせた仕事確保の方法を確・ している。

昭和45年に創業し建築用の鉄骨の製作・施工をする従業員7名の小規模鉄工所である同社。現社長の息子である相談者は、民間

企業に就職後、事業承継に向けて同社に戻り勤務している。いざ現場に入ってみると、業界の特徴「3K（きつい・汚い・危険）」と「人手不

足」を痛感。技術のある職人の確保が今後さらに難しくなる中、独自に3Dスキャナーや3DCADなど、IT技術の活用による生産性向上を

推進。承継に向け事業基盤の安定化に取り組んでいた。その中で開発した新技術を活用し、業界全体の「3K」「人手不足」も解決できる

新しい取組みを始めたい、と高知県産業振興センターの紹介で当拠点へ来訪。これからの事業展開について相談に至った。

・・・・・・・・・・を・・全・・・・する・・・・

・・に・・た事・・・の・・・を・・したい

当拠点のIT担当Coがヒアリングしたところ、意欲はあるものの地方の小さな会社が業界全体を変えるようなアイデアを出せるのか、と気後れもし

ていた。しかし、相談者の今までの取組みから、一般の鉄工所とは一線を画す技術力・発想力があることは容易に見て取れた。そこから、相談者のヤ

ル気を引き出すことができれば、あとは持ち前の技術力・発想力で動き出すだろうと分析。また、どちらかというと、新しい取組みを開始した後のPR活

動が相談者にとっては問題であるとも分析。以上から、「相談者のヤル気を引き出す施策の提供」と「事業展開に向けたPR活動」を課題とした。

・・・の・・・を・・・す・の・・と

事・・・に・・た・・・・が・・

相談者の不安を払しょくするため、Coは・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・。そのような中、相談者と付き合いのある企画開発会社の紹介から、既存の技術を深化させた「MR（複合現実）技術を活用し

た鉄骨加工システム」をNTTドコモと共同開発することが決定。Coは、この技術は「IT化＋

α」のモデルとして、業界全体の「3K」「人手不足」を解決できるものと考え、今後の事業展

開に向けたPR活動への支援を開始。Coは、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。プレス先は広報効果

の高い日本経済新聞1社に限定。日本経済新聞社高知支局長と日程調整を行ったうえで、

NTTドコモの開発担当者を含め関係各者に同席を依頼した。当日の説明にあたっては、・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・した。

・・・に・・・・・事例・・を・・た・・・・・しと

・・・・・・・・の・・・・・ー・・・を・・

プレス発表の内容は、日経Web版、翌日には同紙の四国版でも紹介されたことで、関

係企業に大きな反響を呼び、・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・大・・・・・・上・

・・・・・・・・・・・・・・。また、自身の取組みに手ごたえを感じた相談者は、高

知県地場産業大賞に応募し、・・・・・・・認知度は向上し、さらに問い合わせが増え

ている。・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・・・表は・・、全国・・・・・と・・が・・

事・・・に・・事・・・が・・・

・・・ ・・ ・・・・高知県よろず支援拠点 建設業 ～20人

プレス発表で実際に作業を

行う宮村氏

実際に見える姿とMRシステムで見た場合の

姿。これにより手で測り、紙にスケッチしていた

業務の8割程度を置き換えることができただけ

でなく熟練工でなくても業務が可能になった。
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会社・ 要

安永醸造有限会社

代 ・ 者：代・ 取・ ・ 安永・ ・ (やすながゆき)

・ 所：・873・0412 大分県国東市・ ・ 町・ 市628・ 地 電話・ 号： 0987・68・0025

事業内・ ：創業は明・ 25・ 。・ 成30・ に126・ ・ を・ えた・ ・・醤油の・ ・ 。代 受々け継がれた・ ・ 製法で、・ と・ ・・醤油の加工

品を製造し・ 売している。県内の地域配・ や・ ・ ・ 売が・ な・ ・ 。ほかに・ 社のショップサイトを通じて・ 人客向けに・

売を行っている。

・事・を・・してい・た・

には・・し・・ることが

・・・と・・・た・と・る

・・・を・・す・・・・・

・・・・・。・は・・・

老舗の味噌・醤油の蔵元の4代目が、自社の「味噌作り体験キット」と「甘酒」の販売拡大について、当拠点に支

援を求めたのは平成28年。当時、インバウンド誘致と絡め、他業者とのマッチング等の支援を展開していたが、同

年10月に当時の社長が逝去。一時は廃業も検討したほどだったが、急きょ代表となった相談者（妻）も、5代目就任

を予定している次女も「創業126年の屋号を残したい」という想いから、どうにか事業を続けていきたいと考えて

いた。しかし、経営経験もなくどのようにしたらいいかわからず、今後の方針について相談に訪れた。

・・の・・・龴が・・・・表に

・・・・はないが、・・・・・・の・・を・したい

同社では、製造から営業活動までのほとんどを先代が一人で行っていたため、それらのノウハウが一気に消失し

てしまった。ノウハウ不足による品質の急激な低下と、それによる既存顧客離れが予測され、事業の安定化が急務

であると判断した。そこで、先代と取り組んでいた施策はストップ。ノウハウがない中でも品質の安定化を図ること

を最優先課題とした。その後、次女の5代目就任に向けて各種施策に取り組んでいくこととした。

全ての・・・・・・とい・た・しい・・の・

事・・・に・・てまずは・・の・・・を

Coは、事業の安定化に向け、・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・。また事業承継に向けて相談者の次女を中心に、・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・・・・・した。近年使われることがなかった・・・・・・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。企業ロゴ、ホー

ムページの刷新も行うこととした。新商品開発に向けては、・・・・・

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・。

・・に・・しない・・・・・・の・・と・・・・を・・

・・に・・・分野の・・が・・・支援

・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・大・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・売上・・・

・・・・・・・・・している。また、デザイナーと協働して企業ロゴ、商

品パッケージのリニューアルを実施。・・・・・・・・・・・・・・・・

・・・。

・・・は・・・・の・・・を・・

・・・・・・ ・し、・・・・・に・・・・が・・・・た

126年の歴史を今に残す蔵

・・・ ・・ ・・・・大分県よろず支援拠点 製造業 5人以下

新たなターゲットに向けて刷新した商

品ラベル


