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＜略歴＞
• 中野 貴英（なかの たかひで）
• 北海道出身（札幌市） 現在49歳
• 父親が会社(建材卸売業)を経営。
子供の頃、倒産の危機を家族として直面。
倒産は回避したものの、強烈な印象を残す。
現在は兄が後を継いで頑張っています。

• そのこともあり、いい会社かどうかの違いがどこにあ
るか（企業経営の本質）を知りたい思いから、銀行に
約7年半、経営コンサル会社に約1年半勤務。

• 北海道に戻り経営コンサルタントで起業（2007年）
中小企業診断士取得（2009年）

• 全国最年少チーフとして北海道よろず支援拠点に関わ
る(事業開始2014年から10年）※チーフの呼称は事業2年目から
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◆令和6年度北海道よろず支援拠点のCO体制（29名）
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◆サテライトについて（稼働日は月6日程度）

◆令和５年度実績
・相談対応件数9,131件
・相談者数2,361人※名寄せ後 4
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１ よろず10年で感じたこと

業務 経営

目の前の事を
一生懸命やっている

将来を考えて
今やるべきこと
→できていない

個別課題の支援 経営者の育成
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経営の基礎レベル

自立経営に向けた
目標達成型の支援

自律経営に向けた
課題解決型の支援

水準に達していないこと（課題）を
できるようにする（解決）イメージ
（他社は関係ない絶対的なこと）

自社の目標の実現に向けて、できること
のレベルをさらに上げていくイメージ
（相対的な関係性の中での競争力強化）

誰でも経営者になることができる（免許不要）

安定した黒字確保
を目指す事業者

更なる利益の増大
を目指す事業者

内発的
動機付け

外発的
動機付け
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２ 経営者育成ニーズ
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（参考）日本サッカーのトレセン制度

（公益財団法人日本サッカー協会ホームページより）
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経営者育成に当てはめたイメージ
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創業または承継
５年以内

創業または承継
３年以内

創業・承継前
～創業・承継１年以内

▲ ▲ ▲ ▲ ▲ ▲ ▲ ▲ ▲ ▲ ▲ ▲

市町村地区

４７都道府県

地域（東北、関東など）

日本全国

海外＜国内

海外＞国内

グローバル企業

商圏/国内

商圏/海外
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３ 経営支援は経営者育成

•当拠点では次頁の考え方【北海道よろずメソッド】
をベースにして、アドバイス業務は経営者に対する
「助言」ではなく「育成」としている。

•経営者の習熟度に応じて、支援する側のスキルレベ
ルを見定めることが重要。

•本当の支援成果は、最終的に決算内容が良くなって
いくことで表れる。判断には時間がかかる。

コンサルタントの役割は、経営者に「正しいか間
違っているか」を示すことではなく、経営者の行動
を促し、成果に結びつけること。成果が出ないのは、
コンサルタントのスキル不足。

9
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【北海道よろずメソッド】支援者スキル編
定義 必要なスキル等

相談内
容の質
とは

①ヒアリング（対話）を通じ
て事業者の目標や課題を把
握・整理し、

◆ヒアリングスキル
◆目標意識を顕在化させる能力（※１）
◆相談者が認識していない課題を顕在化さ
せる能力

②その課題の真因を突き止め、◆豊富な経験に基づく直観力（これはノウ
ハウ化できないもの）

③課題ごとの改善具体策を通
じて、相談者が気づいてい
ない課題も含めた解決を図
り経営状態を良くすること

◆豊富な経験に基づく発想力（これはノウ
ハウ化できないもの）

質向上
とは

④限られた時間内で的確に状
況診断し、かつ

◆コンサルティングのシナリオ構築力（※
２）

⑤効果的な改善具体策を提示
し、相談者が自ら解決でき
るように導けること。

◆過去に成功した改善具体策の数
（ただし、成功の裏には、同じく失敗の経
験もある。とにかく数多くの事例に触れ
ることが重要）
◆動機付けスキル

※１ 課題を把握するための手順は、目標設定⇒現状認識⇒ギャップ（課題）の言語化。
※２ シナリオ構築力とは、ヒアリングにより状況を把握しながら、同時並行的にその相談のゴールと改善の道筋をイメージできる能力。こ

の能力が高いと、短時間で必要な情報を深堀する質問を多くできるため、課題の真因を突き止めることが容易になる。
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(参考)コンサルタントに求めるもの

・「専門家」と「コンサルタント」は異なる。

・三流コンサルタントは、「知識」のみでアドバイスを行う。

・二流コンサルタントは、「知識」に加え「経験」に基づい
たアドバイスを行う。しかし、自分の成功経験が価値観の
固定化を生み、無意識に「自分は正しい」と思い込んでし
まう危険がある。その結果、逆に人間性が低下していく。

・一流コンサルタントは、豊富な「知識」や「経験」を持ち
ながらも、それでも常に自分自身を「疑う」ことができる。
常に謙虚にすべての情報を受け入れ、そのうえで判断して
いく深さを持っている。

・よろず支援拠点ＣＯに求められるのは一流コンサルタント。

©2024 Takahide Nakano All Rights Reserved 
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４ 事例紹介～事業者の稼ぐ力向上
(1)ヒアリング

•若手経営者からの相談。創業メンバー数名で立ち
上げた海産物のコールセンター事業。

•創業から毎期売り上げが3～4割ペースで増加し続
け、従業員も50名を超えるなど、事業を拡大して
きた。

•従業員も増え、さらなる売上拡大を目指している
タイミングで、金融機関からの紹介で当拠点に相
談。

•ヒアリングを通じて、事業急拡大に対する懸念が
生じ、決算書を含めた現状把握を提案。

©2024 Takahide Nakano All Rights Reserved 
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４ 事例紹介
(2)課題の真因
•売上は好調である一方で、事業拡大に伴い大型の
設備投資なども行ったことで、資金繰り面に不安
があることが相談者の悩みであった。

•その解決策として、さらなる売上拡大を目指すこ
とが相談の目的。

•決算書を確認したうえで、真の課題は、創業時の
やり方のまま、売上を拡大していくと、固定費負
担が増加していくため、売り上げ増加に収益が連
動していない収益構造となっていること。

•このままでは、いずれ売り上げの増加も踊り場を
迎えることになるのでは？

13
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４ 事例紹介
(3)改善具体策
•改善の方向性としては、今はまず、売上拡大より
も高収益事業のモデルを再構築し、足腰を強化す
ること。その上で更なる売上拡大を図ること。

→実際に直後の決算では、売上は前年比横ばいと
なり、アドバイスしていた状態となったことで、
相談者のよろずに対する信頼が一気に高まった。

•組織づくりを見直し、指揮命令系統の再整備、役
割分担の見直し、会社の価値判断基準の明確化を
図り、経営幹部メンバーによる経営会議（毎月）
を新たに実施し定着させた。

14
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４ 事例紹介
(4)限られた時間で状況判断
•相談者はとても前向き思考で、決めたら即実行す
ることのできる行動派のタイプ。創業メンバーの
結束も固く、会社の成長の原動力となっていた。

•一方で、会社の急成長による人員増加の中で、こ
れまでの手法による経営が機能しにくくなり、組
織マネジメントのやり方を変えていく必要性を感
じた。

•コンサルティングのシナリオとしては、相談者の
経営者スキルを事業規模に合わせて向上させるこ
とで、これまでの強みを失うことなく、組織を進
化させていく点にポイントを絞った。

15
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４ 事例紹介
(5)相談者自ら解決できるように
• 業務(≒営業活動)と経営を分けて考えることを説明。

• 経営幹部の目標設定力を高めて、内発的動機付けを
行った。

• これまで認識されていなかった経営課題を全て顕在化
することができ、毎月の経営会議を通じて、①課題の
取りこぼし防止、②新たな課題の対応策の検討、③経
営方針を全社に共有できる仕組みづくり、など「経
営」の時間を確保。

• 更に仕入れや経費の高騰を受けて、収益が悪化傾向に
なったが、価格転嫁の取組を進め、大幅な増益を達成。
その後、新規顧客獲得も強化し、売上も再び増加に転
じた。

16
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４ 事例紹介（補足）
(6)具体的な成果
①売上分析により新規顧客獲得強化

•相談前は１００件/月ペース

→相談後２００～３００件に増加

②管理指標の変更による利益率の向上

•相談前は管理指標が売上中心

→粗利率と注文１件当たりの粗利金額を指標に

③職場環境の改善による新人パートの定着と成長

•テレアポ業務のパート社員がすぐ辞める状況

→活気のある雰囲気になり、パートの定着率も向上

17
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【北海道よろずメソッド】経営者スキル編(自己採点表)

大項目 中項目（評価項目） 採点

１．人間性
（経営者の器）

①正直・誠実である ②努力をする ③常に感謝をする
④利他の心を持つ ⑤卑怯な振る舞いをしない ⑥人を騙
さない ⑦欲張らない ⑧威張らない ⑨悪口を言わない
⑩不平不満を言わない

２．目標設定力 ①・・・・・②・・・・・③・・・・・

３．意識レベル ①・・・・・②・・・・・③・・・・・④・・・・・

４．損益感覚 ①・・・・・②・・・・・③・・・・・

５．行動力 ①・・・・・②・・・・・③・・・・・④・・・・・

６．創造性 ①・・・・・

７．組織構築力 ①・・・・・②・・・・・③・・・・・④・・・・・

８．前向き思考 ①・・・・・

©2024 Takahide Nakano All Rights Reserved 
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５ コンサルスキルの他機関への展開

・北海道よろずメソッドの考え方をもとに、支援人材の育成
に取り組む

①専門家（自拠点のCOを含む）を育成

専門家は、知識や経験があってもコンサルスキルがあると
は限らない

②商工会議所・商工会の支援人材の能力向上に貢献

商工会議所・商工会の経営指導員等の更なる経営支援の力
の向上に向けて、OJT等を通じて支援スキル・ノウハウを共
有していく

③金融機関職員の支援能力向上に貢献

コンサルティング機能を備えるための、スキル習得の機会
が少ない（地域の金融機関を回った際に、実際にお聞きし
た金融機関としての悩み）

19
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６ 斜里町商工会との取組

・支援体制を強化し、踏み込んだ支援まで対応できる
「町のワンストップ相談所」を目指す
・北海道よろず支援拠点に在籍する各専門分野のコー
ディネーターと連携し、事業者の支援に取り組む
・他の支援機関と連携して事業者の支援に取り組むこと
で、商工会の提案力も向上
→経営指導員「中野チーフならどう言うかな、と考えな
がら支援ができている。」
（中小企業白書2023 Ⅱ-367頁に掲載されています）
・他の商工会議所・商工会も定例出張相談会を開催
商工会議所：帯広、釧路、北見、旭川、富良野、網走、
美幌など
商工会：中川町、羽幌町など

20
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７ 金融機関職員向けセミナー

(R5年度)
オンライン
19金融機関
70支店
参加は各回
150名程度
(R6年度)
継続開催

さらに
R6年度は
支援事例編
も開催

21
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（参考）セミナー受講者の声
①ヒアリングスキル編

「ヒアリングのポイント信頼編、技術編が大変参考になりました。金融機関職
員としてお客様と対話する際にも活用できる項目がたくさんあり、今後の営業
活動に活かしていきたいと思います。」

②動機付け編

「経営者のやる気をいかに引き出せるか、どのような方法で引き出すか、そし
て経営者に決定（自己決定）してもらうことが重要であり、気付かれずに自己
決定を促すスキルは大変参考になりました。」

③直観力・発想力編

「経営支援を行うにあたり、先急いで経営課題の解決方法について議論するの
ではなく、課題の真因は何であるのかをお客様との対話の中で発掘することが、
重要であると理解できました。」

④シナリオ構築力編

「コンサルティングを行ううえで、フォーカスするのは、課題ではなく、人
（相談者）だということが、とても参考になりました。」

22
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８ 経営支援人材育成の取組の拡
大に向けて

①商工会・商工会議所における支援人材の能力向上

• 斜里町商工会のように、より多くの商工会・商工会議
所で連携による支援能力の向上を図ることで、経営人
材育成の取組を強化することが可能。

②地域金融機関における支援能力の向上

• 地域金融機関から、令和６年度もセミナー開催の要望
が多く、支援事例編も加えて開催。金融機関や信用保
証協会の職員向けの研修や勉強会の個別依頼が増加。

• 金融機関から踏み込んだ連携した伴走支援ニーズが増
え、実務を通じた職員のスキルアップの期待が高い。

23
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• よろず支援拠点が「よろずに行けば大丈夫」といった存在
として地域の経営支援の柱になっている理由は、「業務」
の個別課題解決だけにとどまらず、経営者育成を通じて
「経営」の本質的な課題解決を図るコンサルティングを
行っているから。

• よろず支援拠点が中核となって、様々な支援機関にも経営
の本質的課題解決手法のノウハウを伝えていくことで、企
業支援の面的な広がりが期待できると感じます。斜里町商
工会のような支援機関が増えることが理想です。

• よろず支援拠点における人員・体制強化をすれば、こうし
た支援人材育成にこれまで以上に注力していくことが可能
と考えます。

最終頁24

８ 経営支援人材育成の取組の拡
大に向けて
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