




経営力再構築伴走支援によって経営力を向上させた企業の例

課題設定を行い経営を変革させていく上で、経営者は多くの壁に直面する。
第三者による伴走支援によってそれらの壁を乗り越えることで自走化に導き、
自己変革力の会得を促す。

＜支援アプローチ＞
官民合同チームが事業者に対して、粘り強く対話を行い、「５つの壁」のうち、「③実
行できない」を乗り越え、本格再開を決断。

＜生まれた事業上の変化＞
スーパー再開もあって、住民の帰還が加速し、事業は計画以上の売上げを達成。早
期に損益分岐点を超えた。
新たな商品開発等に、事業者家族が協力して対応し、事業者の動機付けが高まった。

＜設定された課題＞
全町が原発事故により避難対象となる中、仮設店舗で
事業を縮小して営業。住民の帰還が進まず、スーパー
の本格再開を逡巡。
住民が一定数戻らないと採算が取れない状況と、店が
再開されないと生活の不便が解消されず住民の帰還が
進まない、という「鶏と卵」の状態(「実行できない」)。

＜設定された課題＞
円滑な経営者の世代交代。成長を担う幹部人材の育
成が不十分（「足りない」）。
属人的経営から組織的経営への移行が必要な現況へ
の認識が希薄（「向き合わない」）。

＜支援アプローチ＞
新たに組成した後継者の取締役、工場長等の経営幹部候補による社内チームを組
成し、課題を共有。
当該社内チーム主導での中期事業計画の策定を伴走支援。

＜生まれた事業上の変化＞
特定の取引先に依存する経営体質を改善し、その他企業からの売上げ比率を30％に
高める中期計画を策定。
次世代経営チームの発意をきっかけに、事業再構築補助金を活用し、超微細加工装
置の新規プロジェクトに着手。

【事例２】B社（分析機器等製造業・茨城県）
※関東経済産業局官民合同チーム（経産局職員と公募で採用された民間経営支援専門家に
よるチーム）による支援事例

＜設定された課題＞
人の管理、資金繰り、設備投資、新規顧客開拓等の課
題への対応は場当たり的（「見えない」）。
改革を進めようとすると、社員との軋轢が生じ（「付いてこ
ない」）、創業経営者との間にも壁を感じる（「実行でき
ない」）。

【事例１】A社（精密部品加工業・埼玉県）
※埼玉県商工会議所連合会による支援事例

＜支援アプローチ＞
経営者の考えを傾聴し、尊重した上で、５年後の成長目標を社全体で共有し、重点
経営課題を特定。
創業経営者と対話の機会を作り、現経営者との間に生じた壁の原因を特定。

＜生まれた事業上の変化＞
新たな組織デザインの構築、目標年商10億円達成に向けた投資戦略の実施等を通
じ、2021年に目標年商を達成。同年、第二工場を建設。
新規取引を希望する顧客が増加し、コロナ不況の中でも増収増益を実現。

自己変革への「５つの壁」

（関東経済産業局官民合同チームの実践例からの示唆）

【事例3】C社（食品小売業・福島県）
※福島相双復興官民合同チームによる支援事例

【参考資料２】


