
連続セミナー「黒字とキャッシュを最大化するビジネスモデルを創る」

ビジネスモデルのブラッシュアップと新戦略



はじめましてインターフェイスです。
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【理念】 中小企業を活性化する

【強み】 中小企業の成長経営メソッドの言語化・システム化

❑会計事務所系経営コンサル会社を３０年経営する中で
中小企業の経営支援ノウハウを体系化しています。

【ドメイン】 ①コンサルティング・ノウハウ・プロバイダー

❑会計事務所を中心に成長経営メソッドを提供
：会員数：全国に約１６０事務所様

②成長経営コンサルティング

❑経営改善アイデア発想支援クラウド『VIEWPOINTS』
を活用したリモートコンサルティング



本日のテーマ
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■ビジネスモデルのブラッシュアップと新戦略

１．環境変化の確認：Afterコロナはどうなるのか？
～環境適応の為に戦略とビジネスモデルを見直す～

２．自社の保有資源を活用し、新しい付加価値
獲得のビジネスを創造する

３．戦略アイデア抽出法
～VIEWPOINTS：戦略・withコロナモデル～

４．中小企業の失敗しない新商品・新事業開発の
進め方

３回シリーズ

現在のビジネスの
黒字とキャッシュ最大化

「ビジネスモデル」の
ブラッシュアップと

「新戦略」

成長経営を支える
「組織づくり」と
「資金・財務計画」

６月

８月 本日



本日の目的
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このセミナーはご自身の会社のビジネスモデルのブラッシュアップの
為のビジネスアイデアを“ご自身で考え、発想して頂く”ために開催し
ます。

提供する視点に沿って、ご自身の経営に当てはめて発想する感覚で
ご参加下さい。



環境変化の確認と中小企業の経営戦略
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経営戦略の重要性
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１．経営環境の変化

国際経済・国内経済・政治・技術革新といったマクロ経済、
市場状況・流通状況・競合状況といったミクロ経済における
状況変化により、既存の経営戦略・ビジネスモデルが陳腐化
する。

２．日本経済の成熟化

高度成長時代とは異なり、市場全体・業界全体が伸びるとい
う分野は数少なく、既存の経営戦略・ビジネスモデルが陳腐
化する。

企業は『環境適応業』であり、経営環境に適応して、新しい価値を創造するために
自社をイノベーションして行かなくてはならない。



緊急時の戦略の原則
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１．緊急避難の為に手元資金を増やす（借入・制度活用等）

２．聖域なきコストダウン

３．新たなビジネスモデルアイデアを抽出する

４．増えた現預金の一部を新モデルのテストに投資し、
新しい付加価値創造のモデルを探す

５．新たな付加価値創造モデルをロット拡大して借金返済する



環境変化の確認：Afterコロナはどうなるのか？
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１．新型コロナ感染の収束時期と戦略的意思決定

ワクチンの普及と治療薬の開発がゲームチェンジャーになる
と思われるが、変異株等の影響で更に長期化も考えられる。

➡意思決定が大変難しいタイミングである

❑従来モデルで収束を待つか？ ❑新たなモデル開発か？

２．Afterコロナの日本社会

①人流はコロナ以前に戻るか？
②消費行動はコロナ以前に戻るか？
③インバウンドはコロナ以前に戻るか？
④働き方はコロナ以前に戻るか？
⑤都市圏はどうなるか？地方はどうなるか？
⑥Ｂ２Ｂビジネスの形態はどうなるか？



環境変化の確認：Afterコロナはどうなるのか？
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３．国際経済はどうなるのか？

①アメリカ＋同盟国と中国の新冷戦の影響は？
②コロナで明らかになったサプライチェーンの歪みは？
③世界的経済の復調はどう影響するか？

経済構造は変わる

①輸出は世界経済の復調に伴い拡大
②輸入はサプライチェーンリスクが拡大 ➡チャイナ＋１の動き

③インバウンドの戻りは遅い ➡内需シフト

④afterコロナの社会 ➡生活の変化、働き方の変化、移動の減少

⑤B２B取引のリモート化
⑥様々な業界でDXが進展
⑦東京一極集中リスクの回避 ➡地方活性化

機会となる企業

脅威となる企業

現業拡大、新戦略

新戦略で再構築

感染拡大期・収束期
の両面に対応できる
Switchモデル



自社の保有資源を活用し、新しい付加価値獲得のビジネスを創造する
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１．新しい取組みは、成功確率が低い

２．中小企業は一回の失敗のダメージが大きい

３．経営資源を外部に求めるのには限界がある

■保有資源を最大限生かせる事業分野・テーマを選択する

①人材を生かして新事業を作れないか
②技術・ノウハウを生かして新事業を作れないか
③設備を生かして新事業を作れないか
④材料を生かして新事業を作れないか
⑤協力業者を生かして新事業を作れないか
⑥顧客構造を生かして新事業を作れないか
⑦情報を生かして新事業を作れないか
⑧立地・店舗を生かして新事業を作れないか

事例参照



経営戦略とは
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１．成長のための重点事業領域を決めること
➡可能性のある「商品×市場分野」をあげ、「何をし、何をしな
いか」を意思決定する。

２．重点事業領域におけるポジショニングを明確にすること
➡勝てる理由、又は新たな市場創造ができる理由を創る。

３．経営資源の投下を意思決定すること
➡人・物・金・情報を重点事業分野に対し、重点投下する。

４．ビジネスモデル化をすること
➡商品開発から市場開拓、商品供給、生涯顧客化まで事業
として成り立つシステムを完成する。．



中小企業の経営戦略のポイント
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１．既存の強み・保有資源が活かせる経営戦略を選択する

新しい取組みは、目論見どおりには行かない。
リスクを最小限にするために、既存モデルの経営資源活用で
８割機能できる戦略を選ぶ。

２，商品戦略を熟慮した上で、営業戦略を考える

商品が選ばれる理由（品質、納期、品揃え、付帯サービスな
ど）を明らかにせず、営業展開すると必ず価格競争になり、
低収益になる。



中小企業の経営戦略のポイント

CopyrightⒸ Interface Co.,LTD. 13

３．数年かけて、ビジネスモデルを構築

商品戦略・技術・設備・人材・販売方法といった、ビジネスモ
デルの要素について、毎期検討・開発を実施し、複数年かけ
てビジネスモデルを構築する。

４．小さなリスクを取る

利益面・資金面で、リスクを負える範囲での計画→実行→検
証サイクルを重ねる。
利益の一部を次なる成長の為に投資する



中小企業の経営戦略のポイント

CopyrightⒸ Interface Co.,LTD. 14

５．キャッシュの裏付けをしっかり取る

最善・標準・最悪のケースのシミュレーションをし、最悪でも
会社全体で資金難に陥らないようにする。

６．本業の改善をやり尽くす

リスクのある経営戦略を支える資金捻出、新たな取組みに
耐え得る組織体質づくりなど本業を強くして取り組む。



新しい経営戦略展開のフロー
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１．戦略アイデアの抽出

２．戦略アイデアの評価

３．戦略アイデアの具体化

４．新戦略の計画立案

５．新戦略の試行・拡大

失敗しない新商品・新事業開発の進め方

戦略アイデアの抽出法



戦略アイデアの抽出法
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アンゾフの成長マトリクス
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成長戦略を考えるとき、『アンゾフの成長マトリクス』
が参考になる。アンゾフの成長マトリクスは１９６５年
に出版された「経営戦略論」で示された成長戦略
立案のフレームである。

事業領域を、商品分野と市場分野の２軸で表し、
商品分野を「現商品」と「新商品」、市場分野を
「現市場」「新市場」に分けたマトリクスで表現し、
４つの戦略方向を示唆している。

古典的な戦略論であるが、中小企業では使い易い
手法のため、本日はこれに具体的な視点を加えて
考える。

商品分野

現商品 新商品

市
場
分
野

現市場
市場浸透
戦略

新商品開
発戦略

新市場
新市場開拓

戦略
多角化戦略



アンゾフの成長マトリクス
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１．市場浸透戦略（現商品×現市場）

現在の事業分野で競合に勝ち、シェア拡大を図る戦略。
これは「売上拡大コーチング」で検討した内容と重複するが、
より戦略的視点を持てば新たな成長戦略が描ける可能性が
ある。

２．新市場開拓戦略（現商品×新市場）

既に保有している商品を新しい市場に展開する戦略で、比較
的低リスクで展開できる。
新市場にも競合がおり、価格対応や販促コスト負担などの低
収益化要素もあり、商品に独自性又は強い差別化要因が欲
しい。



アンゾフの成長マトリクス
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３．新商品開発戦略（現市場×新商品）

既に保有している顧客に新しい商品を販売する戦略で、比較
的低リスクで展開できる。
顧客ニーズにマッチした新商品開発や類似・競合商品を意
図した独自性又は強い差別化要因が欲しい。

４．多角化戦略

商品・市場ともに新しい分野であるため、リスクが高い。
水平型（隣接する事業分野への進出）、垂直型（業界の川上・
川下にシフトする戦略）、集中型（類似した商品の事業分野に
進出する戦略）、集成型（全く新しい分野に進出する戦略）な
どのタイプがある。
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■現商品を現市場に販売する■

１．顧客層を絞り込むことで、高い成長性や収益性を実現できないか？

２．商品を絞り込むことで、高い成長性や収益性を実現できないか？

※特化戦略では、絞り込んだ分野で「抜きんでた魅力」を作りこむ事で効果が
大きくなる。また、市場が小さくなる事を考えると、エリア展開・全国展開・
全世界展開なども合わせて考えてみる必要がある。

３．成長の兆しがある顧客層、または商品分野に重点を置くことで、成
長性や収益性が実現できないか？

※事業には必ず、成長分野と衰退分野がある。成長分野にシフトする事も
重要な視点である。

市場浸透戦略の視点

アイデアメモ



市場浸透戦略の視点
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４．商品を今までと違った販売方法で成長性や収益性が改善できない
か？（訪販・通販・預託販売・ｗｅｂ販売など）

※販売方法の革新も戦略アイデアの重要な視点である。Web販売など新しい手法
だけでなく、古典的な訪問販売・預託式販売（富山の置き薬方式）なども発想
に加えてみると面白い。

５．商品の主要機能を大胆に向上させる事で、高い成長性や収益性が
実現できないか？

※主要機能とは商品が持つ本来の基本品質の事である。業界の常識を全く超え
るレベルの品質で、高額になっても売上が伸びるという可能性を発想してみる。

６．商品に新しい機能を追加して、高い成長性や収益性が実現できな
いか？

※商品について業界の常識にない、機能を加える発想をしてみる。

アイデアメモ



CopyrightⒸ 2010 Interface Co.,LTD. 22

７．商品の付随機能を大胆に向上させる事で、高い成長性や収益性が
実現できないか？

※付随機能とは、基本品質以外のアクセサリー・付帯サービスを指す。基本品質
に差が見いだせない場合、付随サービスが顧客の購買動機になる事がある。

８．価格競争力を大胆に強くする事で、高い成長性や収益性が実現で
きないか？

※業界の常識を超える価格戦略である。当然コスト構造の革新が裏にある。

９．商品の品揃えを大胆に強化する事で、高い成長性や収益性が実
現できないか？

※基本品質に差が見いだせない場合、品揃えが顧客の購買動機になる事がある。
カラー・サイズ・規格等の品揃えを検討してみる。

市場浸透戦略の視点

アイデアメモ
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１０．現在の事業を新しい方式で展開できないか？（ＦＣ方式・ＶＣ方式など）

※直接販売だけでなく、事業ノウハウを商品として販売したり、同業者と共同ブラ
ンド・共同購入でスケールメリットを出す視点も有効な事がある。

１１．設備や人材の投資によるキャパシティ拡大で高い成長性や収益
性を実現できないか？

※需要がキャパシティを上回るケースで有効である。重要縮小期のリスク回避策
も併せて検討すべきである。

１２．キーマン・オピニオンリーダーの力を借りて認知率アップ・ブラン
ディングで売上拡大できないか？

※市場に影響を与える、著名ユーザー・評論家・学者・購買現場で影響力のある
カリスマ店員などに自社商品を推奨してもらう視点である。

市場浸透戦略の視点

アイデアメモ
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■現商品を新市場に販売する■

１．新しい販売ルートを開拓して高い成長性や収益性を実現できないか

※店舗販売の企業が企業・団体訪問や家庭訪問に取り組んだり、特定の業種に
販売している企業が新しい業界に販売するという視点である。

２．営業拠点を移転することで高い成長性や収益性を実現できないか

※商品力はあるが立地が悪い事で販売不振や非効率経営になっている場合に有
効である。既存客の離脱というリスクも視野に入れ検討する。

３．営業拠点の新設、新エリアへの進出により、高い成長性や収益性を
実現できないか？

※既存モデルの既存拠点での経営がしっかりしており、そのノウハウで新市場を
狙う視点である。

新市場開拓戦略の視点

アイデアメモ
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４．関連、非関連問わず、極めて成長性の高い事業分野に少しでも関
連する事は出来ないか？

※極めて成長性の高い分野では、例え小さな部品で関わる事でも大きく成長でき
る。（中小企業が数倍の売り上げを上げる市場はある）

５．Ｍ＆Ａによって、新規顧客の獲得・新規エリア進出ができないか？

※同業者のM＆Aにより新市場を開拓する視点である。

６．まだ業界の顧客になっていない買い手（非顧客）のニーズに応えて
新たな市場を開拓できないか？

※ブルーオーシャン戦略の視点である。業界に属する企業がどこも顧客にできて
いない層を取り込む視点である。非顧客の重視する価値・重視しない価値を見
極め、商品やビジネスモデルを考えてみる。

新市場開拓戦略の視点

アイデアメモ
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７．顧客の購入目的が、自社の商品・サービスと同じで、代替品（代替
産業）となる業界の市場を攻略できないか？

※ブルーオーシャン戦略の視点である。例えばマッチとライターのように、購入・
利用の目的が同じ業界の市場を取り込めないかを発想する。

８．商品・サービスの機能を、大胆に取除き、コスト革命を起こす事で
新たな市場が開拓できないか？

※ブルーオーシャン戦略の視点である。業界で常識的に提供している機能を本当
に顧客が望んでいるのか疑問視し、一定の層のニーズに合わせて機能を取り
除く事でコスト革命を起こす視点である。
提供機能をリストアップし、ひとつづつ本当に必要とされているかを検討し、コス
ト・価格を試算してみる。

新市場開拓戦略の視点

アイデアメモ
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■現市場に新商品を販売する■

１．顧客が自社商品と同時に、又は前後に利用する商品はないか？

※自社商品に関連する分野で異なる納入業者が販売したり、他の店舗で
購入している商品分野を発想してみる。

２．顧客から良く聞く、商品やサービスの不満はないか？

※自社商品と直接関連してなくても、顧客が不満を感じている商品やサー
ビスを発想して取扱い可能かを検討してみる。

３．新たに取り扱う事で、現商品と相乗効果の高い商品やサービスは
ないか？

※顧客の新規開拓に有効であったり、自社商品とセット販売できる商品分野を
発想してみる。

新商品開拓戦略の視点

アイデアメモ
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４．新たな要素技術、生産設備の投入で新商品開発ができないか？

※例えば。機械技術を持つ企業が電気技術という新しい技術（商品を構成する
未保有の技術）を加えると商品開発の視野が広がる。

５．Ｍ＆Ａによる新商品保有、新技術保有で、新商品開発ができないか

※M＆Aで新商品そのものや要素技術を手に入れるという視点である。

６．提携による新商品保有、新技術保有で新商品開発ができないか？

※商品そのものや要素技術を提携により獲得するという発想である。

７．現商品の機能で、不要・過剰なものを削除し価格を下げる事で、販
売数量が増えないか？

※ブルーオーシャン戦略の視点を現市場のシェアアップに使う発想。

新商品開拓戦略の視点

アイデアメモ
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■新商品を新市場に販売する■

１．自社の経営資源が活かせて独自性を発揮できる業界に進出できな
いか？

※できるだけ経営資源が活かせる分野を探す。他業界も成熟化しているため
如何に独自性を発揮し、特定市場を攻略できるかが鍵となる。

２．自社の経営資源が活かせて業際市場や新しい需要を創造できる
事業分野はないか？

※ある２つの業界にそれぞれに不満を抱く市場を「業際」という。その層の需要に
応えるビジネスモデルは成長可能性がある。それは新たな需要を創造できる
分野でももちろんよい。

多角化戦略の視点

アイデアメモ
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３．自社が属する産業の、川上業界又は川下業界への進出によって
成長できないか？

※メーカーの小売店への直販、卸売りの企画メーカー化・小売進出、小売店の
企画メーカー化などを指す。保有していない製造・小売などの機能は自社開発
だけでなく、提携戦略などもあり得る。

４．Ｍ＆Ａによって、自社の経営資源も活かせる新事業進出ができない
か？

※Ｍ＆Ａによるリスク（買収企業の経営資源の散逸等）が最小限になるような取り
組みが必要である。

５．優良なフランチャイズチェーンに加盟して新事業進出ができない
か？

※本当に優良なＦＣか否か既存店舗へのヒアリングなど実態把握の調査が望まれ
る。もちろん既存事業とシナジーのある分野であればより良い。

多角化戦略の視点

アイデアメモ
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中小企業では保有資源が乏しく、新戦略を描きにくい。
まずは、成功確率の高い「市場浸透戦略」を検討し、次いで「新市場
開発戦略」「新商品開発戦略」を検討する。

しかし、
・新商品を開発して現市場に販売した後、隣接する新市場にも需要が
ある事が見えて売上が伸ばせる
・現商品を新市場に販売する中で、新しい需要が見えて新商品が開
発できた。
というケースも多い。

ひとつづつ戦略を積み上げる事で、視野が広がり徐々に制約条件が
解除され新しい事業分野が見えてくる。

アイデア抽出は年１回程度、継続的に実施して頂きたい。

中小企業の経営戦略の推進ステージ



中小企業の失敗しない
新商品・新事業開発の進め方
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中小企業の経営者は、様々な機能をひとりで担う傾向にある。

多忙な中でビジネスアイデアが浮かんだ時、思いこみで事業の可能性
を甘く評価し、即取り組んで失敗するケースも多い。

経営者は、客観的視点でアイデアを評価しなければならない。
客観的評価が思わしくなければ、アイデア抽出の段階に戻って再検討
する。

多くのアイデアを出し、加工したり組み合わせたりする努力の中で素晴
らしい戦略が生まれる。

好ましい新戦略は、数が質を呼ぶ面がある。

戦略アイデア評価の重要性



CopyrightⒸ 2010 Interface Co.,LTD. 34

中小企業の戦略アイデアの評価に際しては、以下の視点を持つ。

●機会（成長性・収益性の可能性はあるか？）

●競合度は（競争の激しさはどうか？）

●強み応用度（強みは活かせるか？）

●リスク・課題（想定されるリスクはあるか？）

その他、「大手の参入可能性」などの評価視点もあるが、小さな会社の
戦略では上記４領域を概観できればよい。

戦略アイデア評価の視点
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戦略アイデアの評価の為には、情報収集が必要である。

実際にその事業に取り組んでいる企業があればそこを調査する事で事
業のポイントやリスクが見える。
同じ事業に取り組む事例が存在しない場合は、類似した事業に取り組
む企業を対象としてもよい。

調査は、「財務状況」「市場特性と市場性」「商品の内容」「競合状況」
「製造・サービスの方法」「販売の方法」「組織体制」等である。

情報収集の方法は、納入業者へのヒアリングや信用調査会社からの
情報購入などがある。

評価情報の収集
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評価情報の収集
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複数の戦略アイデアの評価情報が集まれば、比較検討し、
以下の選択・判断を行う。

●検討中断（このアイデアはもう検討しない：廃案）

●追加調査（もう少し調べてみて判断する）

●戦略アイデアの具体化（可能性があり具体的に検討してみる）

評価情報の比較・判断
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評価情報の比較・判断
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戦略アイデアが評価され、ビジネスモデルとして仮に具体化してみると
いうプロセスであり、検討項目は以下の通りである。

●戦略アイデアを「具体的な事業」としてイメージする

：商品・サービスモデルを具体化する
：マーケティングモデルを具体化する
：組織モデルを具体化する

●事業化した場合の「財務シミュレーション」ができる情報を抽出する。

事業の具体的イメージを創造しながら、財務計画につながる情報を整
理していく。

戦略アイデア具体化
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商品・サービスモデルの具体化
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マーケティングモデルの具体化
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組織モデルの具体化
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戦略アイデアをビジネスモデルとして具体化してみた段階で、
一旦意思決定を行う。

●ビジネスモデルがなかなか具体的にイメージできない場合
➡もう少し、同業者や類似企業の調査、顧客となる可能性の
ある方へのヒアリングなどを行い、イメージを具体化する

●ビジネスモデルがイメージできたが、可能性を感じない場合
➡戦略アイデアの抽出に戻るか、既存事業に注力する

●ビジネスモデルをイメージでき、可能性を感じる場合
➡新戦略の計画立案のステップに進む

意思決定
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新戦略の評価で検討に値すると判断され、ビジネスモデルを具体化し
たら、次に計画立案に入る。
新戦略の財務シュミレーションを行う。

この目的は、

●新戦略は事業になるか、財務的側面から検証する
●既存事業との合算で、経営が成り立つかを検証する
●その結果、新戦略に着手するか否かを意思決定する

の３点にある。

新戦略の計画立案
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新戦略の計画立案は以下の手順で進める。

（１）新戦略の財務計画を立案する

（２）既存事業の経営計画と合算する

（３）新戦略着手の妥当性を判断する

３～５年の中期計画とするか、単年度まで策定するかは目的によって
判断する。

新戦略の計画立案の手順
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既存事業の財務計画と異なり、新戦略は過去のデータがないため、
根拠となる項目の推定やＫＰＩの組合せで類推して策定する事になる。

財務計画策定に際しては、その根拠となる点を記録し、後の試行段階
で要素別に検証できるようにする。

例）売上高
・初年度初めから1名で営業開始
・４ヶ月目から毎月1件つづ新規契約、納品開始 ・毎月新
規面談５件から1件（２０％）の契約を見込む
・１客あたり、月額５００千円の注文を見込む
・2年目もそのペースで新規開拓
・解約率は見込まない

新戦略の財務計画を立案する
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新戦略の財務計画を立案する
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新戦略の財務計画を立案する

財

務

計

画

その際、戦略アイデアの具体化の３種類の具体化シートの記載事項を
参考に、構想と財務計画に大きな乖離が無いように確認しながら進め
て頂きたい。
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既存事業の経営計画と合算する

新戦略の財務計画ができたら、既存事業の経営計画と合算して、
全社財務計画を明らかにする
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新戦略着手の妥当性を判断し、意思決定をする。

●事業化の可能性が低い又は魅力度が低い
➡新戦略のアイデア抽出に戻る、本業に注力する 等

●事業の可能性はあるが資金面に問題がある
➡着手を後にずらす、既存事業でキャッシュを増やして着
手する、資金調達により着手する 等

●事業の可能性も資金的にも問題がない
➡試行段階に進む

新戦略着手の妥当性を判断する
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新しい戦略はなかなか目論見どおりにいかない。

新戦略の推進途中で、本業が悪化し全体のキャッシュが危うくなるケー
スもある。

従って、あらかじめリスク回避の方法を考えておく必要がある。

そのポイントは以下の２点である。

１．撤退基準を決める

２．小さく産んで大きく育てる

新戦略着手時の重要事項
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１．撤退基準を決める

中小企業は新しい戦略にチャレンジしなければならない。
しかし潰れない道を確保しておかなければならない。

●許容できる一定の赤字期間を決める
●許容できる累計投資額・累計赤字額を決める

これらは、

●失敗しても全体の経営が危うくならない範囲

で決めることになる。

新戦略着手時の重要事項
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２．小さく産んで大きく育てる

中小企業の新戦略のポイントは、小さな企てで取り組み、うまくいけば
成長戦略を加速するという事である。

●構想した新戦略を小さなロットで着手し
●実際の事業化で本当にうまくいくか検証する

●検証が出来た段階で大きく成長する投資や施策を実行する

『構想の試行と検証』が極めて重要である。

新戦略着手時の重要事項
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新戦略は過年度の実績がないため、趨勢比で経営の妥当性を検証す
る事ができない。
また、企業側も経験がないため、何が問題か分かりにくい。

新戦略の試行段階の管理ポイントは以下の通りである。

１．財務数値と根拠となる指標を計画対比で管理する

２．分析の際に客観性を重視する

新戦略の試行段階の管理ポイント
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１．財務数値と根拠となる指標を計画対比で管理する

新戦略の計画立案の際には、財務数値の根拠となる指標や定性的
情報を活用している。それらが『現実に近い判断であったか』を注視
していかなければならない。

新戦略の試行段階の管理ポイント
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２．分析の際に客観性を重視する

新戦略の際に、財務数値や指標が目論見どおりにいかない理由は、

①経営環境や商習慣の見間違い
②経験不足でロスのある活動になっている

などである。

これらを客観的に分析しなければならない

新戦略の試行段階の管理ポイント
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①経営環境や商習慣の見間違い

思ったより材料費が高い、思ったより新規開拓の難易度が高いと
いったケースである。

それらの発生した問題のうち、
●環境要因として受け入れなければならない場合
がある。
その場合、それを『制約条件』として受け止め、
●計画を修正する。
●それでも事業として成り立つよう別の部分で工夫する。
といった努力が必要である。

早速、ビジネスモデルの見直し、改良に取り組むのである。

新戦略の試行段階の管理ポイント
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②経験不足でロスのある活動になっている

思ったより材料の歩留まりが悪い、思ったより生産性が高まらない
といったケースである。

それらの発生した問題のうち、
●自社の経営活動の改善で解消できるもの
がある。
それらは『制約条件解除の対象』として受け止め、
●スキルを磨く
●改善を重ねる
といった努力をする。

ビジネスモデルのブラッシュアップに取り組むのである。

新戦略の試行段階の管理ポイント
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新戦略が試行段階で事業になる事が判明した場合、次に更に拡大す
るか否かの意思決定が必要になる。

事業拡大の意思決定には、以下の基準を設けて欲しい。

１．事業として営業ＣＦが生まれている事

２．追加の投資により、営業ＣＦが更に増えると予想される事

新戦略の拡大の意思決定
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１．事業として営業ＣＦが生まれている事

新戦略が事業として成功出来ていれば、営業ＣＦが生まれている筈
である。事業拡大の前に、試行段階のビジネスモデルの完成度を
高め営業ＣＦを生める状態を作りこむ。

例）売上は伸びているが、利益率が目論見より低くまだ少し赤
字である。
➡受注単価が目論見より低いのか？製造のロスなのか？

例）思うよりも回収期間を長く言われる
➡商習慣の制約か？営業の交渉力不足か？

新戦略の拡大の意思決定
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２．追加の投資により、営業ＣＦが更に増えると予想される事

新戦略で営業ＣＦが生まれていれば、更に拡大できる可能性を評価
する。事業拡大と営業ＣＦ拡大が客観的に望めれば、追加の投資も
意思決定する。

例）営業はまだ緒に就いたばかりで、ターゲット企業が多い。
➡営業マンの増員で固定費は増えるが、売上と限界利益
の拡大が望め、経常利益と営業ＣＦは増える。

例）需要がまだあり、増産で売上は増える。
➡設備投資と人件費増となるが、経常利益は増える。

新戦略の拡大の意思決定
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新戦略の試行で営業ＣＦが生まれ、事業拡大の意思決定をし、所謂軌道に乗った状態に
なれば、通常のマネジメントを行うことになる。部門別損益や全体のＣＦを注視し、機会損
失をｍｉｎにし、事業を成功に導く。

新戦略の拡大のマネジメント

キャッシュフロー

●現預金の増減

営業ＣＦの範囲で投資が行なわれているか？

を上げられないか？

を下げられないか？

を下げられないか？

を減らせないか？

資金調達と返済の計画は妥当か？

営業
キャッシュフロー

●営業活動により
現預金は増えて
いるか？

投資
キャッシュフロー

財務
キャッシュフロー

売上

変動費

固定費

運転資金
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■インターフェイスが提唱する経営改善サイクル

成長経営を着実に進めるために

Ａ analysis 現状分析
Ｉ idea アイデア発想
Ｓ simulation シミュレーション
Ｄ decision 意思決定
Ａ action 行動
Ｍ monitoring モニタリング

経営

A
現状分析

I
アイデア発

想

S
シミュレー
ション

D

意思決定

A

行動

M

モニタリ
ング

社長の『 idea：アイデア発想』支援クラウド VIEWPOINTS
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現状分析 analysis

財務分析

CopyrightⒸ 2010 Interface Co.,LTD.

現預金は
減少傾向にある

売掛金は
増加傾向にある

長期借入金が
増加している

自己資本が
減少傾向にある

【売上原価内訳】 ◆：変動費 （単位：千円、％） 売上高比

指標

金額 構成比 金額 構成比 金額 構成比 （％）

材料費　◆ 19,300 17.5% 20,000 17.4% 18,600 17.7% 18.9%

　期首 500 0.5% 200 0.2% 200 0.2% -

　当期仕入 19,000 17.3% 20,000 17.4% 19,000 18.1% -

　期末棚卸高 200 0.2% 200 0.2% 600 0.6% -

労務費 32,600 29.6% 34,700 30.2% 34,100 32.5% 20.5%

　給料手当 27,000 24.5% 28,000 24.3% 27,000 25.7% -

　賞与 800 0.7% 600 0.5% 300 0.3% -

　退職金 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% -

　雑給 1,000 0.9% 2,000 1.7% 3,000 2.9% -

　法定福利費 3,500 3.2% 3,800 3.3% 3,500 3.3% -

　福利厚生費 300 0.3% 300 0.3% 300 0.3% -

製造経費 33,900 30.8% 31,600 27.5% 31,600 30.1% 26.4%

　外注加工費　◆ 25,000 22.7% 24,000 20.9% 23,000 21.9% 17.0%

　工場消耗品費　◆ 3,000 2.7% 2,000 1.7% 2,000 1.9% -

　修繕費 100 0.1% 1,000 0.9% 2,000 1.9% -

　水道光熱費 1,000 0.9% 1,000 0.9% 1,000 1.0% -

　減価償却費 200 0.2% 100 0.1% 100 0.1% 3.8%

　賃貸料 3,000 2.7% 2,000 1.7% 2,000 1.9% -

　その他経費　◆ 1,600 1.5% 1,500 1.3% 1,500 1.4% -

総製造経費 85,800 78.0% 86,300 75.0% 84,300 80.3% -

期首仕掛品 2,000 - 2,800 - 2,800 - -

期末仕掛品 2,800 - 2,800 - 4,000 - -

当期製造原価 85,000 - 86,300 - 83,100 - -

科目
第６期 第７期 第８期

労務費の
構成比が高い

かつ外注費の
構成比が高い

■財務分析をして改善すべき重要な勘定科目を特定する
■VIEW-POINTSの該当する個所を重点的に検討する！
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アイデア発想idea VIEW-POINTS

ＣＦ改善の場合はここをクリック

※新戦略・withコロナ対応については戦略・BMを
見直すべき企業のＭＡＳに使用する。

VIEW-POINTS（クラウド）トップ画面



CopyrightⒸ 2010 Interface Co.,LTD. 66

重点検討領域を選択

アイデア発想idea キャッシュフロー改善を考える場合
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アイデアが出た
視点をチェック

アイデアをメモ

アイデア発想idea 外注費削減のアイデア発想
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チェックした項目の
改善アイデアをメモ

アイデア発想idea 外注費削減のアイデア発想



CopyrightⒸ 2010 Interface Co.,LTD. 69

アイデア発想idea 売上拡大のアイデア発想
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チェックした項目の
改善アイデアをメモ

アイデア発想idea 売上拡大のアイデア発想



戦略アイデアの発想
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■アンゾフのマトリクス➡カテゴリー選択➡アイデア発想の質問群➡アイデアメモ

■アイデアメモ
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■withコロナのビジネスモデル➡カテゴリー選択➡アイデア発想の質問群➡アイデアメモ

戦略アイデアの発想

■アイデアメモ
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アイデア発想idea アイデアメモのリスト
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アイデア発想idea アイデアを行動に反映するために

■行動の質問
・どなたがやりますか？
・いつまでにやりますか？
・どんな方法でやりますか？

■シミュレーションの質問
・いつから数値に繋がります
か？
・いくら改善できそうですか？

■今後の財務予測へ
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シミュレーション simulation

改善アイデアから財務計画へ

CopyrightⒸ 2010 Interface Co.,LTD.

■VIEW-POINTSで発想したアイデアを
将来財務計画に落としてみる！

■高収益になるまで、何度でも検討！！

■行動の質問
・どなたがやりますか？
・いつまでにやりますか？
・どんな方法でやりますか？

■シミュレーションの質問
・いつから数値に繋がりますか？
・いくら改善できそうですか？
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【担当者からのコメント】
元請けのA社さんをイメージさ
れていると思いますが、B社さ
んの担当者で受注をもらえて
ない方はいらっしゃいません
か？

特許第6662536号 経営支援システム及び経営支援方法

企業の改善アイデアをコンサルタントとブレストする

※レイアウトはイメージで
す

改善アイデアをブレストする
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１．成長経営の為の無料相談サービス

❑本セミナーご参加の皆様の成長経営の方向性や課題解決を
ご一緒に考えるサービスです。（リモート、２時間以内）
※ご希望の方は本日のアンケートでご指示下さい。

２．VIEWPOINTSお試し企画

❑VIEWPOINTSで成長経営を考えてみたい方には無料版の
アカウントを発行し９０分程の初期サポートをさせて頂きます。
※ご希望の方は本日のアンケ―トでご指示下さい。
❍VIEWPOINTS有料版（予定月2,500円：税別）もリリースを予定しておりますが、
当面は無料版をお使い下さい。

今後のご支援について
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■成長経営を「組織づくり」と「資金・財務計画」

１．中小企業の組織づくりの基本視点と目標設定

２．機能する組織をつくる

３．組織を活性化する

４．採用マーケティング

５，強い組織を作るＥＳマーケティングとは？

６．成長経営と資金・財務計画

【参考】次回のセミナー

３回シリーズ

現在のビジネスの
黒字とキャッシュ最大化

「ビジネスモデル」の
ブラッシュアップと

「新戦略」

成長経営を支える
「組織づくり」と
「資金・財務計画」

６月

８月２５日 本日


