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苦境を乗り切る為に！ 

～診断士は労苦をいとわずお手伝いします～ 

 

東日本大震災の様に突然襲ってくる地震や津波による大災害、そこから派生したサプラ

イチェーンの寸断による原材料不足、ゆっくり迷走しながら日本列島を北上した台風１５

号の様に被害予知はできるがその程度を推定できない災害、遠くの国ギリシャの財政危機

に端を発したユーロ圏の信用不安に誘引されて起きる円高や輸出不振等など、中小企業を

取り巻く経営環境は予測不能な不安要素に晒されています。 

今現在順風満帆な企業も、いつどんな形で苦難を強いられるのか先行き不透明な状態に

あります。経営者として“背筋を伸ばして颯爽と闊歩する”積極果敢な道を選ぶか“腰を

落としゆっくりと格好を気にせず歩く”安全慎重な道を選ぶかは企業の置かれた環境によ

り異なりますが、その選択を一歩間違えると大きなビジネスチャンスを失い、また苦境の

迷路をさまよう事になります。 

苦境に陥らない様に、また、苦境から早期に脱出する為に、実践的企業再生研究会のメ

ンバーは、①経営者の意識の改革、②事業の仕組みの改善、そして、③全社員の地道な努

力による窮状打破等、再び栄光の道を歩める様に、ささやかなお手伝いをします。ご支援

の方法は『金融機関や取引先には、協力を仰いでも決して迷惑をかけない』事を大前提に、

経営改善策を経営者と共に考え、それを地道に実行する自助努力を中心としたものです。 

難解な用語を駆使して作成した事業計画の基に苦境脱出の道を探る場合もありますが、

大半は、チョットした気付きにより窮状からの脱出を計ることが出来ます。企業の中に埋

もれている課題解決策を、多彩な専門分野･知識･経験を有する診断士グループ「実践的企

業再生研究会」とともに考え、企業に活気を取り戻して下さる様お願い申し上げます。 

 

平成２３年１１月 

社団法人中小企業診断協会 北海道支部 

実践的企業再生研究会 

代表 田中 利男 

 

 

 

 

 

 



 2

 

〔提携診断の流れの例〕 

 

スタート 提携機関からの斡旋依頼 

（診断申込書提出） 

診断協会対応 
☆ 診断希望内容と問題点等確認 

☆ 診断受諾可否の検討 

☆ 提携機関に予備診断の実施連絡

☆ 診断班の編成 

予備診断 ☆ 申込書、決算書、経営者とのヒアリング、現場の状況判断等

を通じて診断諾否の決定 

☆ 契約書の取り交わし（契約金額、診断期間、診断項目等） 

診断実施 
実態把握（経営者等とのヒアリング、経営資料の分析、 

現場診断、ＳＷＯＴ分析などを通して） 

資金繰り状況（資金繰り表の把握） 

課題の整理、仮説と検証 

改善提案のとりまとめ 

中期計画の策定 

診断報告書の作成 

報告会の開催（経営者、役員参加） 

実地指導（改善提案の具体的進め方指導。経営会議、 

幹部会議、営業会議、プロジェクト会議等への参加） 

事後指導

（ｵﾌﾟｼｮﾝ）

 継続指導契約、モニタリング契約 
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企業再生・経営改善のために、中小企業診断士がお手伝いできること 
 

○ 経営戦略 

 ビジネスの方向性が、自社の経営資源を活かせていなかったり、時代のニーズにそぐわ

なくなっていたり、ライバルと無謀な競争をするものであっては、どのような経営努力を

行っても、再生や改善はありえないと言っていいでしょう。 

 診断士は、まず企業の強み・弱み、ライバル企業の状況、地域の経済社会動向などを総

合的に分析します。その上で、事業の抜本的改革、組織再編、新事業への進出など、合理

的、かつ実現可能な経営戦略を検討していきます。 

→ 事例５（１１ページ）、事例６（１２ページ）、事例１１（１７ページ）、事例１３（ 

１９ページ）、事例１５（２１ページ）、事例１８（２４ページ） 

 

○ 意識改革  

 社員全員が知恵を出し、汗をかかなくては利益を捻出できない時代です。漫然と経営し

ていても利益を上げられた時代と同じ感覚でいるなら、早急にその意識を改革する必要が

あります。 

 診断士は、具体的な数字に基づくデータによって企業の現状を説明し、“意識改革”の必

要性を説得します。その上で、経営者・管理職が正しくリーダーシップを発揮し、また社

員全員が参加意識を持てるように、ミーティング、問題解決技法、改善提案制度、・・・

等々の改善ツールも導入して、士気が高く活気ある職場風土作りを応援します。 

→ 事例４（１０ページ）、事例６（１２ページ）、事例７（１３ページ）、事例８（１４ペ

ージ）、事例１４（２０ページ）、事例１６（２２ページ）、事例１８（２４ページ） 

  

○ 営業強化・販売促進 

 多くの業界において、需要が伸びず、価格も下落気味の時代にあっても、前向きの企業

再生・経営改善を行ってゆくためには、適切な売上・利益を確保してゆく努力が必要です。 

 診断士は、精神論だけでもなく、小手先の手法だけでもなく、合理的なマーケティング

戦略（顧客ニーズに沿った製品・サービスを提供し、顧客満足を得てゆくこと）及び緻密

な売上分析をベースとして、営業体制見直し、商品開発、ＩＴ化、販売促進技法、ホーム

ページ営業、・・・等々の具体的な改善策を提案し、また実地指導します。 

→ 事例３（９ページ）、事例６（１２ページ）、事例８（１４ページ）、事例９（１５ペー

ジ）、事例１２（１８ページ）、事例１４（２０ページ）、事例１５（２１ページ）、事例 
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１６（２２ページ）、事例１７（２３ページ） 

 

○ 生産管理 

 特に製造業・建設業などにおいては、現場で高い付加価値を上げることが企業の収益性

のキーになります。 

 診断士は、現場の生産性アップのために、ＱＣ、ＩＥ、ＶＥ、５Ｓ、「見える化」とい

った改善ツールを実地指導し、また自ら改善してゆく意欲を醸成しながら、「強い現場」を

作るお手伝いをいたします。 

→ 事例４（１０ページ）、事例１０（１６ページ）、事例１７（２３ページ）、事例１９（ 

２５ページ） 

 

○ 財務管理 

 診断士は、財務分析などによって企業の現状を把握し、現実的な打てる策を検討してい

きます。その上で、企業が自ら財務データを分析し、リアルタイムに的確な意思決定を行

っていけるようになるためお手伝いいたします。 

 具体的には、財務分析、利益管理、資金管理、コストダウン手法といったツールを説明

し、それらを実際の経営に活かしていけるように実地指導いたします。 

また、必要に応じて、金融機関等への説明をサポートすることもあります。 

→ 事例１（７ページ）、事例２（８ページ）、事例３（９ページ）、事例５（１１ページ）、

事例７（１３ページ）、事例１０（１６ページ）、事例１１（１７ページ）、事例１２（１８

ページ）、事例１３（１９ページ）、事例１８（２４ページ）、事例２０（２６ページ） 

 

 

 なお、中小企業診断士は、特定の分野に特化したコンサルタントと異なり、これら複数

の視点を常に併せ持ち、企業にとって最適な策を組み合わせて提案・ご指導していきます。 
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事 例 集 
 

 

事例１ 債務超過になり不渡り発生、窮地に・・・技術と倹約により連続黒字    ７ 

財務管理 

 

事例２ 倒産会社が金融機関との取引再開に成功・・・診断士の支援で             ８ 

財務管理 

 

事例３ 単品管理による確実な粗利獲得へ・・・利益の“見える化”への転換    ９ 

営業強化・販売促進 財務管理 

 

事例４ 整理・整頓を推進・・・現品管理の強化による生産性の向上        １０ 

 意識改革 生産管理 

 

事例５ ３事業を有する建設業・・・事業別採算を明らかにし経営再建へ      １１ 

 経営戦略 財務管理 

 

事例６ 利益率改善を目指して・・・業務効率化とシステム改善          １２ 

 経営戦略 営業強化・販売促進 意識改革 

 

事例７ 債務超過脱却を目指して・・・徹底したコスト管理経営へ          １３ 

 意識改革 財務管理 

 

事例８ 利益重視と事業戦略の作成と共有・・・債務超過危機から脱出       １４ 

 意識改革 営業強化・販売促進 

 

事例９ 質の高い経営を目指して・・・顧客管理の導入              １５ 

 営業強化・販売促進 

 

事例 10 労務費の圧縮・・・１年単位変形労働時間制の採用により実現       １６ 

 生産管理 財務管理 

 

事例 11 どう会社を継がすか苦慮する建設業者・・・事業承継面で支援       １７ 

経営戦略 財務管理 

 

事例 12 原価を見直し・・・新（真）原価による採算管理とコストダウン      １８ 

営業強化・販売促進 財務管理 

 

事例 13 厳格な回収を目指して・・・方針無き売上至上主義からの脱却       １９ 

 経営戦略 財務管理 



 6

  

 

事例 14 売上低迷の音楽喫茶・・・財務分析から経営者の意識改革へ        ２０ 

意識改革 営業強化・販売促進 

 

事例 15 農業進出の成功を目指して・・・生産物のブランド化で販路拡大      ２１ 

 経営戦略 営業強化・販売促進 

 

事例 16 自社の強みと補助金を活用・・・社長の自信を取り戻す          ２２ 

 意識改革 営業強化・販売促進 

 

事例 17 危機に瀕する老舗菓子店・・・生産面とマーケティング面で支援      ２３ 

 営業強化・販売促進 生産管理 

 

事例 18 競争激化のホテル・・・資金流出の阻止と内部体制強化で生き残り     ２４ 

 経営戦略 意識改革 財務管理 

 

事例 19 変動する生産量に対応・・・適切な要員計画によるコストダウン      ２５ 

 生産管理 

 

事例 20 慢性化した粉飾決算・・・粗利計算の徹底で黒字化を目指す        ２６ 

 財務管理 

 

 

全て、実践的企業再生研究会の会員が担当した実際の事例ですが、企業を特定されない

ため、実際と変えてある部分があります。 

なお、表紙の写真は、事例とは一切関係ありません。 
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事例集の目次をご紹介しております。 
 
事例の詳細を知りたい方は、次ページの会員にご相談下さい。 
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