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実行支援コンサルティング

無料プログラム

「Ｓｕｃｃｅｓｓ ４

Days

」のご案内

◆実行支援コンサルティングとは、・・・
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企業が抱える経営課題を洗い出し、それを解

決する為の施策を立案し、実際の課題解決活

動を企業と一体となって、目標達成に向けて支

援していく、「二人三脚・全力疾走型コンサルティ

ング」のことです。

【経営課題の例】
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経営課題というものは、どの企業においても似たようなものがありますが、それを解

決していくための内容・方法は企業毎に異なっています。

それは、人間が十人十色と言うようにひとりひとり違うとの同じで、企業も一社一社そ

の企業風土や所属する人々、置かれている状況などが違うからです。

我々、株式会社ザンシンコンサルティングは、数多くの事業再生案件を通して、実際

に経営課題を解決していくための実行支援型コンサルティングを実施してまいりました。

これまで培ってきた経営改善手法、実行支援能力をフル活用して、中堅・中小企業の

力になりたいという思いから、今般、この「実行支援コンサルティング・無料プログラム

（

Ｓ

uccess  

４

Days

）

」を開始いたしました。

実行支援コンサルティングを行うにあたっての

課題整理と施策立案までを無料で行うことを「無

料プログラム」としています。

施策とは、「課題解決メニュ」のことで、これを

実現していくことで、成果を得ることができます。

本件無料プログラムは、コンサルティング契約

を前提としている訳ではございませんので、この

課題解決メニュを活用していただいて、自力で

成果獲得をしていただいても何の問題もござい

ません。

◆無料プログラムの内容は・・・

「

Success  4Days

」

＊交通費・宿泊費のみ

お客様負担となります。
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実行支援コンサルティング？

貴社は、下の経営課題に答えることが難しいことではないかもしれません。

しかしながら、貴社がこれらの経営課題を実際に解決できるようにするということは、非常に難しいことです。

それは、机上と現場は全く違うからです。頭で理解していても、実際に行動に起こし、成果につなげていくこ

とはすごく大変なことです。

なぜ自力でできないのか？もう、悩む必要はありません。

社内の人間を実際に動かし、目的達成へ導くことが、実行支援コンサルティングなのです。

１．実行支援コンサルティングとは？

Copyright©2010Zanshin Consulting Strictly Confidential

対象範囲は、現状・問題点の把握と課題整理・施策立案。

現状・問題点の把握においては、経営面、財務面、業務面、管理・組織面の４つの切り口から見ていきます。

課題整理と施策案を活用することで、貴社にとって大きな実りとなることでしょう。

２．

Success4 Days 

の範囲

★売上を増大させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★粗利を改善させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★コストを削減する為には、何をどのようにしたらよいのか？

★社員のレベルアップを図るには、何をどのようにしたらよいのか？

★正しい経営判断を迅速に行う為には、何をどのようにしたらよいのか？

★会社が今後も継続していく為には、何をどのようにしたらよいのか？

現状・問題点

の把握

課題整理

・

施策立案

社内自力実施

共同実施

（実行支援コンサルティング）

Success 4 Days 

対象範囲

選択は自由です！
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最終日における報告では、コンサルティングの目的である①売上増大、②粗利改善、③コスト削減、④社員教

育、⑤経営判断、⑥事業継続、⑦その他の視点で、現状調査から導き出した、現在の御社における各経営課

題に対しての解決策（具体的施策）をご報告させて頂きます。

４．報告内容（イメージ）

・資料授受

・店舗・工場等視察

・経営層面談

・補足調査

・報告書作成

Success4 Days 

とは、文字通り

4

日間のプログラム。

１日目は、事前準備資料の徴収と経営者と共に店舗・工場等視察を行います。

２日目は、各担当者に対するヒヤリングを実施致します。

３日目は、補足調査と報告書作成。

４日目は、最終日としてコンサルティングの報告会を実施いたします。

全ての日程は貴社の中で行いますので、会議室や机をお貸しください。

この際、コンサルタントの姿勢、人柄、能力を十分にご覧ください。

３．Ｓ

uccess  

４

Days 

プログラム

・現状調査

・担当者面談

・報告会実施

１日目 ２日目 ３日目 ４日目

＊コンサルティング実施にあたっては、窓口となって頂ける方として１～２名の対応をお願い致します。

＊担当者インタビューは、各業務精通している方数名をひとり４５分程度インタビューさせて頂きます。

＊上記は、課題・施策例の一覧です。

＊施策一覧を実施して、業績向上に結び付けて行きましょう！！

項目 現状 課題 施策

売上

増大

粗利

改善

コスト

削減

社員

教育

経営

判断

事業

継続

全社方針検討 ○ ○

出退店方針決定 ○ ○

新事業検討 ○ ○

方針決定 経営進捗管理 ○ ○

管理会計 管理会計 ○ ○

財務リストラ ○ ○

資金管理 ○ ○

販売促進 ○ ○

販路拡大 ○ ○

新商品開発 ○ ○

売り場改善 ○ ○

出退店実施 ○ ○ ○

仕入改善 ○ ○

製造原価削減 ○ ○

ＭＤ改善 ○ ○ ○

在庫削減 ○ ○

コスト削減 ○ ○

店舗運営支援 ○ ○

外注先管理 ○ ○ ○

会議体再構築 ○ ○ ○

本部業務改善 ○ ○ ○

人事管理 人事制度再構築 ○ ○

情報管理 情報システム構築 ○ ○

管理

　・

組織

・在庫管理について・・・

・店舗運営、本部運営に

ついて・・・

・外注先管理につい

て・・・

・組織・人材教育につい

て・・・

・情報管理について・・

など

運営管理

経営

・方向性の検討につい

て・・・

など

方向性検討

財務

・財務状況、経営数値管

理について・・・

など

財務改善

売上増大

粗利改善

コスト削減

・店舗について・・・

・出退店について・・・

・仕入について・・・

・製造について・・・

・取引先へのサービス等

について

など

業務
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株式会社 ザンシンコンサルティング

〒１５０－００１１

東京都渋谷区東１－３２－１２ 渋谷プロパティ東急ビル１５階

ＴＥＬ： ０３－６４２７－３９４５ ＦＡＸ ：０３－６４２７－３９５０

URL ： http://www.zanshin.co.jp/

Ｍａｉｌ： hiroaki.kamura@zanshin.co.jp 

「担当：嘉村（カムラ）」

【実行支援実績業種一覧表】

自動車用品製造

東南アジアを製造拠点とする競合が多くコスト競争上不利。

外注、海外子会社を含めた製造シェア戦略策定。

婦人向けファッション

製造・販売

急速な出店と商品開発の偏りに伴う収益と資金繰りの悪化。大幅なコ

スト削減と不採算店舗の撤退、粗利改善施策の実施。さらに組織体制

の再構築、商品開発の流れの見直しと共に店舗運営の方法・内容の見

直し実施。

服製造販売

全国ﾁｪｰﾝ展開。診断・計画書策定を通じ、旧態依然とした体質の改革

と経営者の危機感創出を目的化。製造拠点の集約実施。

出版・印刷業

客単価下落、設備投資に伴う借入金の増大による収益の悪化。組織改

編を伴う雇用調整と本社・工場の集約などによるコスト削減施策と営

業戦略の策定、営業ツール、営業管理の仕組み構築、新規開拓等によ

る売上拡大・未収債権回収よるＣＦ良化。

鉄工製造

経営管理ツールとしての管理会計システム作り。

計画書の成果実現効果を月次サイクルに把握し、内外機関に定例報告

化。

用品具・衣料品卸

取引先の経営不振、メーカーからの条件圧力による収益低下により業

績悪化。低コスト構造への体質改善と高粗利商材シフトによる粗利改

善、営業管理の仕組み構築、営業教育、資金繰りの精度向上、経営進

捗管理の仕組み期構築等の実施。

靴製造

小規模企業における再生活動支援。販売対応型製造工程構築による競

争優位体制確立。

ホームセンターチェー

ン

客単価下落、競合出店等に伴い業績低迷。販売促進の実施、ＭＤ戦略

見直し、販売戦略の見直し、テナント戦略の策定、倉庫改善、内部管

理体制の構築等の実施。

床材製造

親会社100％納品の子会社黒字化施策策定と実施。子会社施策策定と

施策実施による納期、品質、原価改善を武器に製品種の絞込み、親会

社納品条件改善交渉。改善効果の親会社、子会社還元による市場競争

での優位性創出並びに子会社黒字化達成。

食品製造小売チェーン

客単価下落・競合出店・ＦＣ店舗不振等により業績と資金繰りの悪

化。不採算店舗の撤退・譲渡、店舗運営の仕組み構築、販促実施、工

場原価低減、店頭ＭＤの見直し、製造工程の改善、店舗レイアウトの

見直し、未収売掛先からの債権回収などの実施。

玩具卸

外資進出による業界チャネル構造変化と市場規模縮小の中で生き残り

戦略策定。大規模雇用調整、拠点統廃合、資産売却、ﾘﾃｰﾙ掘り起こし

とｻﾎﾟｰﾄ体制強化、新規ﾁｬﾈﾙ開拓、新商材開拓実施。

電気設備工事業

成長中の企業でグループ戦略の見直し。経営管理体制の構築とグルー

プ戦略の構築の実施。

玩具卸

内外利害関係者向け経営計画書策定支援。計画書策定過程における次

世代経営者教育。市場、業界、自社ﾎﾟｼﾞｼｮﾝ、戦略ﾍﾞｸﾄﾙ、財務施策、

内部業務施策、経営管理ツール、人事制度等の経営革新エッセンス教

育。

タクシー

経理業務の流れに関する業務改善の実施。現場の業務と経理業務を連

動させた業務フローの構築と効率化を追求した改善の実施。

板金塗装

板金塗装品質問題と原価高体質からくる競争力低下による業績不振企

業。合わせて経営管理力が脆弱。素材加工工程の中国進出と国内工場

集約による製造原価低減と品質向上改善活動、生産管理と管理会計の

仕組み作りを実施。開発／設計力を生かし、新規顧客開拓開始。

身の回り品製造小売り

チェーン

急速な出店に伴う収益と資金繰りの悪化。オーナーとの確執による幹

部社員の退職。不採算店舗の撤退と店舗運営改善による店舗採算の向

上、商品別仕入原価低減など一部施策の前倒しを行いながらの計画策

定。

食品製造 当面の金融対応として経営計画書策定支援。 酒造メーカー

投資用不動産購入、販売数量の減少に伴う資金繰りの悪化。財務リス

トラの実施、資金効率化、資金調達スキームの構築、顧客管理の仕組

み構築などを実施

建設資材製造

金融管理下再生企業における実施支援。諸施策の内、製造工場原価低

減活動の支援。

ファイナンス業

親企業による売却構想に基づいた業務標準化の実施。属人的に遂行さ

れていた業務を効率化と合わせて標準化し、マニュアルを策定し、売

却。

空調機製造

建設需要不振の影響下で出荷数、単価共に下落傾向の業績不振企業。

計画書策定による金融機関説明。遊休不動産売却、営業拠点統廃合と

新規営業開始、材料調達コスト低減と新商品投入にて業績回復基調。

建設資材卸

管理部門の業務に関する業務改善の実施。部門際をまたいだ非効率な

業務遂行を整理し効率化を実施支援。

趣味・娯楽用品小売

チェーン

販売業績不振企業。当面の市場縮小予測をもとに不採算拠点の撤退戦

略と対競合差別化商品戦略を組み合わせ。合わせて計画書策定による

金融機関説明。

人材派遣業 経理部門の業務改善。業務フローの再構築とマニュアル作成の実施

自動車用品製造

自動車用品市場全体の縮小を背景とする品質・原価競争力脆弱な業績

不振企業。商品開発計画と新市場開拓開始。合わせて多数の製造拠点

の２拠点集約による原価低減案策定。品質向上は現場教育、管理職教

育等体質改善開始。遊休資産売却、賃借化開始。

印刷業

受注量低下と単価下落に伴う、競争環境変化により急激に業績が悪

化。

大幅な財務リストラによる構造改革を実施し、計画を策定。

工業用品製造

工業用品シェア高く、業績好調企業。実施成果創出のための管理方法

活用による体質改善。全社在庫管理の仕組作りと在庫圧縮、在庫誤差

圧縮。在庫管理の適正化から受発注納品ﾘｰﾄﾞﾀｲﾑを短縮。施策立案・実

施成果の管理等をプロジェクト管理し、短期間にテーマ改善成果創

出。

パチンコ・娯楽業

業績好調に伴い出店攻勢を仕掛けるための内部管理体制の構築支援。

店舗規模別出店シミュレーション、組織構造改革、人事諸制度の構築

による計画書策定と実施支援。

建設資材ﾘｰｽ

建設需要の急激な落込みと単価下落による資金繰り悪化。

営業管理ツールの導入による資金繰り予測精度向上、高収益物件営業

の重点的取組み等、による財務体質強化。

老人福祉介護業

施設運営に関する効率化を図るため、財務体質改善と構造改革案を策

定。

鋼具卸

建設需要の低下とメーカー量販店登場など厳しい環境下に置かれた業

績不振企業。全国販売ブロックごとの営業戦略立案、営業管理・業績

管理ツール導入、営業拠点集約。合わせて在庫管理システム導入と

データ開示によるメーカー連携新商品開発並びにマーケティング開

始。

食品・玩具小売チェー

ン

出店戦略のミスマッチによる業績不振企業。経営診断を通して、一部

前倒しして店舗特性に応じた店舗別ＭＤの再構築、不採算店舗の撤

退、店舗特性を活かした新たな業態の開発検討、業績評価ツール整備

を実施。

ドラッグストアチェー

ン

新規出店攻勢による急成長企業。急成長速度に内部管理体制が追いつ

かず、業績不振。店舗業績管理システム導入、店舗オペレーション改

善による販売人件費適正化、商品ＭＤ戦略策定、販促施策立案と実

施。本社管理部門業務改善、業績連動型処遇システム導入。

銀行

取引先不振や競合環境悪化に伴い営業力を強化するための体制構築を

支援。営業業務の流れに関する業務改善の一部実施と効率化による新

規人員余剰を捻出し、営業陣容の強化を実施。

業種 事例概要

地域ﾁｪｰﾝ展開している老舗。3期連続営業赤字脱出のため製造原価削

減、販管費削減による緊急対応。合わせて遊休資産売却、残債圧縮な

ど実施。業績管理のため全店舗業績評価システム導入、合わせて人事

処遇の成果化による社内活性化。1期目で業績回復基調。現在ブラン

ド戦略、新規販売チャネル戦略と新規出店戦略を展開中。

製パン小売業

業種 事例概要
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実行支援コンサルティング
無料プログラム
「Ｓｕｃｃｅｓｓ　４　Days」のご案内

◆実行支援コンサルティングとは、・・・


　
　実行支援コンサルティング？
　貴社は、下の経営課題に答えることが難しいことではないかもしれません。
　しかしながら、貴社がこれらの経営課題を実際に解決できるようにするということは、非常に難しいことです。
　それは、机上と現場は全く違うからです。　頭で理解していても、実際に行動に起こし、成果につなげていくこ
　とはすごく大変なことです。
　なぜ自力でできないのか？もう、悩む必要はありません。
　社内の人間を実際に動かし、目的達成へ導くことが、実行支援コンサルティングなのです。
　
　

１．実行支援コンサルティングとは？

Strictly Confidential

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Strictly Confidential

Strictly Confidential

Strictly Confidential

株式会社　ザンシン　コンサルティング

〒１５０－００１１　
　東京都渋谷区東１－３２－１２　渋谷プロパティ東急ビル１５階
　ＴＥＬ ：  ０３－６４２７－３９４５　　   ＦＡＸ  ： ０３－６４２７－３９５０　
　URL ：  http://www.zanshin.co.jp/
　Ｍａｉｌ：  hiroaki.kamura@zanshin.co.jp 「担当：嘉村（カムラ）」


　最終日における報告では、コンサルティングの目的である①売上増大、②粗利改善、③コスト削減、④社員教育、⑤経営判断、⑥事業継続、⑦その他の視点で、現状調査から導き出した、現在の御社における各経営課題に対しての解決策（具体的施策）をご報告させて頂きます。
　

４．報告内容（イメージ）

・資料授受

・店舗・工場等視察

・経営層面談


・補足調査

・報告書作成

　
　Success 4 Days とは、文字通り4日間のプログラム。
 １日目は、事前準備資料の徴収と経営者と共に店舗・工場等視察を行います。
２日目は、各担当者に対するヒヤリングを実施致します。
３日目は、補足調査と報告書作成。
４日目は、最終日としてコンサルティングの報告会を実施いたします。
全ての日程は貴社の中で行いますので、会議室や机をお貸しください。
この際、コンサルタントの姿勢、人柄、能力を十分にご覧ください。

３．Ｓuccess  ４　Days 　プログラム

　対象範囲は、現状・問題点の把握と課題整理・施策立案。
　現状・問題点の把握においては、経営面、財務面、業務面、管理・組織面の４つの切り口から見ていきます。
　課題整理と施策案を活用することで、貴社にとって大きな実りとなることでしょう。　


２．Success 4 Days の範囲

★売上を増大させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★粗利を改善させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★コストを削減する為には、何をどのようにしたらよいのか？

★社員のレベルアップを図るには、何をどのようにしたらよいのか？

★正しい経営判断を迅速に行う為には、何をどのようにしたらよいのか？

★会社が今後も継続していく為には、何をどのようにしたらよいのか？

・現状調査

・担当者面談

・報告会実施

１日目

２日目

３日目

４日目

＊コンサルティング実施にあたっては、窓口となって頂ける方として１～２名の対応をお願い致します。
＊担当者インタビューは、各業務精通している方数名をひとり４５分程度インタビューさせて頂きます。

＊上記は、課題・施策例の一覧です。
＊施策一覧を実施して、業績向上に結び付けて行きましょう！！

　企業が抱える経営課題を洗い出し、それを解決する為の施策を立案し、実際の課題解決活動を企業と一体となって、目標達成に向けて支援していく、「二人三脚・全力疾走型コンサルティング」のことです。

【経営課題の例】

売上
増大

粗利
改善

経営
判断

事業
継続

従業員教育

コスト
削減

など

　経営課題というものは、どの企業においても似たようなものがありますが、それを解決していくための内容・方法は企業毎に異なっています。
　それは、人間が十人十色と言うようにひとりひとり違うとの同じで、企業も一社一社その企業風土や所属する人々、置かれている状況などが違うからです。
　我々、株式会社ザンシンコンサルティングは、数多くの事業再生案件を通して、実際に経営課題を解決していくための実行支援型コンサルティングを実施してまいりました。
　これまで培ってきた経営改善手法、実行支援能力をフル活用して、中堅・中小企業の力になりたいという思いから、今般、この「実行支援コンサルティング・無料プログラム（Ｓuccess  ４　Days） 」を開始いたしました。

　実行支援コンサルティングを行うにあたっての課題整理と施策立案までを無料で行うことを「無料プログラム」としています。
　施策とは、「課題解決メニュ」のことで、これを実現していくことで、成果を得ることができます。
　本件無料プログラムは、コンサルティング契約を前提としている訳ではございませんので、この課題解決メニュを活用していただいて、自力で成果獲得をしていただいても何の問題もございません。

◆無料プログラム　の内容は・・・
　「Success  4  Days」


現状・問題点の把握

課題整理
・
施策立案

社内自力実施

共同実施
（実行支援コンサルティング）

Success 4 Days 対象範囲

＊交通費・宿泊費のみ
お客様負担となります。

【実行支援実績業種一覧表】

選択は自由です！



事前資料一覧
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　診断サービスを開始するにあたって、事前に資料の準備をお願い致します。
　お願いする資料は診断を行うにあたって必要なものとなりますが、作成に時間がかるもの、データとして全くないものなどは今回あえて作成する必要はありません。しかしながら、多少の加工により対応可能であれば、ぜひご対応お願い致します。
　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　６．経営会議等で活用している資料一式

【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料

【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・販促カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）

【管理・組織】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗・本部）
　－　３．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　６．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　７．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　８．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　９．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－１０．人事制度がわかる資料
　－１１．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧



課題と施策

				項目コウモク		現状ゲンジョウ		課題カダイ		施策シサク		売上
増大ウリアゲゾウダイ		粗利
改善アラリカイゼン		コスト
削減サクゲン		社員
教育シャインキョウイク		経営
判断ケイエイハンダン		事業
継続ジギョウケイゾク

				経営ケイエイ		・方向性の検討について・・・
などホウコウセイケントウ		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ										○		○

										出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ										○		○

										新事業検討シンジギョウケントウ										○		○

								方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ										○		○

				財務ザイム		・財務状況、経営数値管理について・・・
などザイムジョウキョウケイエイスウチカンリ		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ								○		○

								財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム						○						○

										資金管理シキンカンリ								○				○

				業務ギョウム		・店舗について・・・
・出退店について・・・
・仕入について・・・
・製造について・・・
・取引先へのサービス等について
などテンポデタイミセシイレセイゾウトリヒキサキトウ		売上増大ウリアゲゾウダイ		販売促進ハンバイソクシン		○						○

										販路拡大ハンロカクダイ		○						○

										新商品開発シンショウヒンカイハツ		○						○

										売り場改善ウバカイゼン		○						○

										出退店実施デタイミセジッシ		○				○		○

								粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン				○				○

										製造原価削減セイゾウゲンカサクゲン						○		○

										ＭＤ改善カイゼン		○		○				○

				管理
　・
組織カンリソシキ		・在庫管理について・・・
・店舗運営、本部運営について・・・
・外注先管理について・・・
・組織・人材教育について・・・
・情報管理について・・
などザイコカンリテンポウンエイホンブウンエイガイチュウサキカンリソシキジンザイキョウイクジョウホウカンリ		コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン						○		○

										コスト削減サクゲン						○		○

								運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		○						○

										外注先管理ガイチュウサキカンリ		○				○		○

										会議体再構築カイギタイサイコウチク		○						○				○

										本部業務改善ホンブギョウムカイゼン						○		○				○

								人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク								○				○

								情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク						○						○





コンサルメニュ (2)



						内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

								②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

								③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

								④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

		2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

								②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

		3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

		4		その他タ

		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

								①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

								②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

								③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

								④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

		2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

								①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

								②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

								③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

		3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

								従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

								売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

		4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

								①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

								②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

								③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

								①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

								②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

		2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

								①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

								②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

								③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

								④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ



		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

								①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

								②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ

		2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

								①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

								②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ



		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

								①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

								②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

		2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

								①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

								②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ
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コンサルメニュ



				項目コウモク								内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

														①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

														②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

														③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

														④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

														①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

														②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

														①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

								4		その他タ

				2		財務ザイム		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

														①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

														②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

														③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

														④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

								2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

														①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

														②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

														③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

								3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

														従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

														売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

								4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

														①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

														②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

														③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

														④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

								2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

														①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

														②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

														③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

														④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ

				4		仕入シイレ		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

														①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

														②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

								2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

														①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

														②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ

				5		製造セイゾウ		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

														①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

														②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

														①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

														②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ

				6		事務ジム		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

														①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

														②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ
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概要



												小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								4		その他タ

				2		財務ザイム				収益性シュウエキセイ		店舗別収支・シェアテンポベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ

												商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア

												エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ



										安全性アンゼンセイ		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）

												自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ

												資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン



										生産性セイサンセイ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ

												売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ

										成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ



												（各種経営指標、今後の見通し・実態バランスほか）カクシュケイエイシヒョウコンゴミトオジッタイ

				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ						店舗調査（立地・売り場・陳列など）テンポチョウサリッチウバチンレツ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ

												新規出店状況シンキシュッテンジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ

												販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ

												顧客管理・会員制度コキャクカンリカイインセイド		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ

												与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ

												取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン

												予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ



				4		仕入シイレ						仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ

												新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開発状況シンショウヒンカイハツジョウキョウ

												新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ

												在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ



				5		製造セイゾウ

														外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ		外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ





				6		事務ジム















施策内容

				診断シンダン		課題カダイ		施策シサク						検討項目ケントウコウモク		売上高
ＵＰウリアゲダカ		粗利
ＵＰアラリ		コスト
削減サクゲン

				方向性
診断ホウコウセイシンダン		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ				6		業界や競合などの外部環境分析と全社方針の検討、組織・体制検討ギョウカイキョウゴウガイブカンキョウブンセキゼンシャホウシンケントウソシキタイセイケントウ

								出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ				6

								新事業検討シンジギョウケントウ				6

						方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ		4		6		月次決算、施策進捗管理ゲツジケッサンシサクシンチョクカンリ

				財務
診断ザイムシンダン		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ		4		5		管理会計構築、運用支援カンリカイケイコウチクウンヨウシエン

						財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム		3		5								○

								資金管理シキンカンリ		4		5		資金繰り、資金調達シキングシキンチョウタツ

								債権管理サイケンカンリ		3		5		与信管理、債権管理、債権回収ヨシンカンリサイケンカンリサイケンカイシュウ						○

								外部説明ガイブセツメイ		5		6		外部説明方針検討、説明資料作成支援ガイブセツメイホウシンケントウセツメイシリョウサクセイシエン

				販売
診断ハンバイシンダン		売上拡大ウリアゲカクダイ		販売促進ハンバイソクシン		1		5		販促（ちらし、ＤＭ、ＨＰ、メール、イベント、その他）、会員制度ハンソクタカイインセイド		○

								販路拡大ハンロカクダイ		1		5		新規顧客開拓、提携シンキコキャクカイタクテイケイ		○

								売り場改善ウバカイゼン		1		5		レイアウト・陳列改善、業務改善、接客改善、店舗設備改善チンレツカイゼンギョウムカイゼンセッキャクカイゼンテンポセツビカイゼン		○

								出退店実施デタイミセジッシ		1		5		基準構築、出退店の選定と実施キジュンコウチクデタイミセセンテイジッシ		○				○

						粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン		2		5		仕入条件改善、仕入先開拓シイレジョウケンカイゼンシイレサキカイタク				○

								ＭＤ改善カイゼン		2		5		高粗利商品拡大、新商品開拓コウアラリショウヒンカクダイシンショウヒンカイタク		○		○

						コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン		3		5		在庫改善、発注（ロット・タイミング・人など）改善、在庫処分検討ザイコカイゼンハッチュウヒトカイゼンザイコショブンケントウ						○

								コスト削減サクゲン		3		5		販売管理費削減（詳細費目別削減検討）ハンバイカンリヒサクゲンショウサイヒモクベツサクゲンケントウ						○

				管理
診断カンリシンダン		運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		5		6				○

								会議体再構築カイギタイサイコウチク		5		6				○

								本部業務改善ホンブギョウムカイゼン		5		6								○

						人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク		5		6

						情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク		4		6





診断目的

				１．売上を拡大する為に何をすべきかウリアゲカクダイタメナニ

				２．粗利を改善する為に何をすべきかアラリカイゼンタメナニ

				３．コストを削減するために何をすべきかサクゲンナニ

				４．社員のレベルアップを図る為には何をすべきかシャインハカタメナニ

				５．正しい経営判断を迅速に行う為には何をすべきかタダケイエイハンダンジンソクオコナタメナニ

				６．会社が今後も継続していく為には何をすべきかカイシャコンゴケイゾクタメナニ





業種別施策

		売上拡大ウリアゲカクダイ

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ

				店舗運営支援テンポウンエイシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン

				売り場改善ウバカイゼン

				販促支援ハンソクシエン



		コスト削減サクゲン

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン

				業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン

				在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン

						物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン		物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン

								製造改善支援セイゾウカイゼンシエン





事前資料一覧 (元)
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Strictly Confidential

　診断サービスを開始するにあたって、事前に資料の準備をお願い致します。
　お願いする資料は診断を行うにあたって必要なものとなりますが、作成に時間がかるもの、データとして全くないものなどは今回あえて作成する必要はありません。しかしながら、多少の加工により対応可能であれば、ぜひご対応お願い致します。
　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営戦略】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．提携会社との提携一覧
　　　　（どちらかの会社と何らかの提携関係を結んでいれば、その内容が分かるもの）
　－　６．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　７．経営会議等で活用している資料一式
【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料
【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　６．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）
　－　７．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　８．物流関連資料（取引条件、実績など）
　－　９．法人顧客取引条件の決定の流れ、条件一覧
　－１０．法人新規開拓アタックリスト（実績と予定）
　－１１．法人顧客管理台帳（運用方法とサンプル、データ項目一覧）
　－１２．与信管理、債権管理に関する各種資料
【管理】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗）
　－　３．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗以外）
　－　４．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－　５．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　６．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　７．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　８．人事制度がわかる資料
　－　９．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧
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項目 現状 課題 施策


売上


増大


粗利


改善


コスト


削減


社員


教育


経営


判断


事業


継続


全社方針検討 ○ ○


出退店方針決定 ○ ○


新事業検討 ○ ○


方針決定 経営進捗管理 ○ ○


管理会計 管理会計 ○ ○


財務リストラ ○ ○


資金管理 ○ ○


販売促進 ○ ○


販路拡大 ○ ○


新商品開発 ○ ○


売り場改善 ○ ○


出退店実施 ○ ○ ○


仕入改善 ○ ○


製造原価削減 ○ ○


ＭＤ改善 ○ ○ ○


在庫削減 ○ ○


コスト削減 ○ ○


店舗運営支援 ○ ○


外注先管理 ○ ○ ○


会議体再構築 ○ ○ ○


本部業務改善 ○ ○ ○


人事管理 人事制度再構築 ○ ○


情報管理 情報システム構築 ○ ○


管理


　・


組織


・在庫管理について・・・


・店舗運営、本部運営に


ついて・・・


・外注先管理につい


て・・・


・組織・人材教育につい


て・・・


・情報管理について・・


など


運営管理


経営


・方向性の検討につい


て・・・


など


方向性検討


財務


・財務状況、経営数値管


理について・・・


など


財務改善


売上増大


粗利改善


コスト削減


・店舗について・・・


・出退店について・・・


・仕入について・・・


・製造について・・・


・取引先へのサービス等


について


など


業務




image3.emf

自動車用品製造


東南アジアを製造拠点とする競合が多くコスト競争上不利。


外注、海外子会社を含めた製造シェア戦略策定。


婦人向けファッション


製造・販売


急速な出店と商品開発の偏りに伴う収益と資金繰りの悪化。大幅なコ


スト削減と不採算店舗の撤退、粗利改善施策の実施。さらに組織体制


の再構築、商品開発の流れの見直しと共に店舗運営の方法・内容の見


直し実施。


服製造販売


全国ﾁｪｰﾝ展開。診断・計画書策定を通じ、旧態依然とした体質の改革


と経営者の危機感創出を目的化。製造拠点の集約実施。


出版・印刷業


客単価下落、設備投資に伴う借入金の増大による収益の悪化。組織改


編を伴う雇用調整と本社・工場の集約などによるコスト削減施策と営


業戦略の策定、営業ツール、営業管理の仕組み構築、新規開拓等によ


る売上拡大・未収債権回収よるＣＦ良化。


鉄工製造


経営管理ツールとしての管理会計システム作り。


計画書の成果実現効果を月次サイクルに把握し、内外機関に定例報告


化。


用品具・衣料品卸


取引先の経営不振、メーカーからの条件圧力による収益低下により業


績悪化。低コスト構造への体質改善と高粗利商材シフトによる粗利改


善、営業管理の仕組み構築、営業教育、資金繰りの精度向上、経営進


捗管理の仕組み期構築等の実施。


靴製造


小規模企業における再生活動支援。販売対応型製造工程構築による競


争優位体制確立。


ホームセンターチェー


ン


客単価下落、競合出店等に伴い業績低迷。販売促進の実施、ＭＤ戦略


見直し、販売戦略の見直し、テナント戦略の策定、倉庫改善、内部管


理体制の構築等の実施。


床材製造


親会社100％納品の子会社黒字化施策策定と実施。子会社施策策定と


施策実施による納期、品質、原価改善を武器に製品種の絞込み、親会


社納品条件改善交渉。改善効果の親会社、子会社還元による市場競争


での優位性創出並びに子会社黒字化達成。


食品製造小売チェーン


客単価下落・競合出店・ＦＣ店舗不振等により業績と資金繰りの悪


化。不採算店舗の撤退・譲渡、店舗運営の仕組み構築、販促実施、工


場原価低減、店頭ＭＤの見直し、製造工程の改善、店舗レイアウトの


見直し、未収売掛先からの債権回収などの実施。


玩具卸


外資進出による業界チャネル構造変化と市場規模縮小の中で生き残り


戦略策定。大規模雇用調整、拠点統廃合、資産売却、ﾘﾃｰﾙ掘り起こし


とｻﾎﾟｰﾄ体制強化、新規ﾁｬﾈﾙ開拓、新商材開拓実施。


電気設備工事業


成長中の企業でグループ戦略の見直し。経営管理体制の構築とグルー


プ戦略の構築の実施。


玩具卸


内外利害関係者向け経営計画書策定支援。計画書策定過程における次


世代経営者教育。市場、業界、自社ﾎﾟｼﾞｼｮﾝ、戦略ﾍﾞｸﾄﾙ、財務施策、


内部業務施策、経営管理ツール、人事制度等の経営革新エッセンス教


育。


タクシー


経理業務の流れに関する業務改善の実施。現場の業務と経理業務を連


動させた業務フローの構築と効率化を追求した改善の実施。


板金塗装


板金塗装品質問題と原価高体質からくる競争力低下による業績不振企


業。合わせて経営管理力が脆弱。素材加工工程の中国進出と国内工場


集約による製造原価低減と品質向上改善活動、生産管理と管理会計の


仕組み作りを実施。開発／設計力を生かし、新規顧客開拓開始。


身の回り品製造小売り


チェーン


急速な出店に伴う収益と資金繰りの悪化。オーナーとの確執による幹


部社員の退職。不採算店舗の撤退と店舗運営改善による店舗採算の向


上、商品別仕入原価低減など一部施策の前倒しを行いながらの計画策


定。


食品製造 当面の金融対応として経営計画書策定支援。 酒造メーカー


投資用不動産購入、販売数量の減少に伴う資金繰りの悪化。財務リス


トラの実施、資金効率化、資金調達スキームの構築、顧客管理の仕組


み構築などを実施


建設資材製造


金融管理下再生企業における実施支援。諸施策の内、製造工場原価低


減活動の支援。


ファイナンス業


親企業による売却構想に基づいた業務標準化の実施。属人的に遂行さ


れていた業務を効率化と合わせて標準化し、マニュアルを策定し、売


却。


空調機製造


建設需要不振の影響下で出荷数、単価共に下落傾向の業績不振企業。


計画書策定による金融機関説明。遊休不動産売却、営業拠点統廃合と


新規営業開始、材料調達コスト低減と新商品投入にて業績回復基調。


建設資材卸


管理部門の業務に関する業務改善の実施。部門際をまたいだ非効率な


業務遂行を整理し効率化を実施支援。


趣味・娯楽用品小売


チェーン


販売業績不振企業。当面の市場縮小予測をもとに不採算拠点の撤退戦


略と対競合差別化商品戦略を組み合わせ。合わせて計画書策定による


金融機関説明。


人材派遣業 経理部門の業務改善。業務フローの再構築とマニュアル作成の実施


自動車用品製造


自動車用品市場全体の縮小を背景とする品質・原価競争力脆弱な業績


不振企業。商品開発計画と新市場開拓開始。合わせて多数の製造拠点


の２拠点集約による原価低減案策定。品質向上は現場教育、管理職教


育等体質改善開始。遊休資産売却、賃借化開始。


印刷業


受注量低下と単価下落に伴う、競争環境変化により急激に業績が悪


化。


大幅な財務リストラによる構造改革を実施し、計画を策定。


工業用品製造


工業用品シェア高く、業績好調企業。実施成果創出のための管理方法


活用による体質改善。全社在庫管理の仕組作りと在庫圧縮、在庫誤差


圧縮。在庫管理の適正化から受発注納品ﾘｰﾄﾞﾀｲﾑを短縮。施策立案・実


施成果の管理等をプロジェクト管理し、短期間にテーマ改善成果創


出。


パチンコ・娯楽業


業績好調に伴い出店攻勢を仕掛けるための内部管理体制の構築支援。


店舗規模別出店シミュレーション、組織構造改革、人事諸制度の構築


による計画書策定と実施支援。


建設資材ﾘｰｽ


建設需要の急激な落込みと単価下落による資金繰り悪化。


営業管理ツールの導入による資金繰り予測精度向上、高収益物件営業


の重点的取組み等、による財務体質強化。


老人福祉介護業


施設運営に関する効率化を図るため、財務体質改善と構造改革案を策


定。


鋼具卸


建設需要の低下とメーカー量販店登場など厳しい環境下に置かれた業


績不振企業。全国販売ブロックごとの営業戦略立案、営業管理・業績


管理ツール導入、営業拠点集約。合わせて在庫管理システム導入と


データ開示によるメーカー連携新商品開発並びにマーケティング開


始。


食品・玩具小売チェー


ン


出店戦略のミスマッチによる業績不振企業。経営診断を通して、一部


前倒しして店舗特性に応じた店舗別ＭＤの再構築、不採算店舗の撤


退、店舗特性を活かした新たな業態の開発検討、業績評価ツール整備


を実施。


ドラッグストアチェー


ン


新規出店攻勢による急成長企業。急成長速度に内部管理体制が追いつ


かず、業績不振。店舗業績管理システム導入、店舗オペレーション改


善による販売人件費適正化、商品ＭＤ戦略策定、販促施策立案と実


施。本社管理部門業務改善、業績連動型処遇システム導入。


銀行


取引先不振や競合環境悪化に伴い営業力を強化するための体制構築を


支援。営業業務の流れに関する業務改善の一部実施と効率化による新


規人員余剰を捻出し、営業陣容の強化を実施。


業種 事例概要


地域ﾁｪｰﾝ展開している老舗。3期連続営業赤字脱出のため製造原価削


減、販管費削減による緊急対応。合わせて遊休資産売却、残債圧縮な


ど実施。業績管理のため全店舗業績評価システム導入、合わせて人事


処遇の成果化による社内活性化。1期目で業績回復基調。現在ブラン


ド戦略、新規販売チャネル戦略と新規出店戦略を展開中。


製パン小売業


業種 事例概要
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実行支援コンサルティング
無料プログラム
「Ｓｕｃｃｅｓｓ　４　Days」のご案内

◆実行支援コンサルティングとは、・・・


　
　実行支援コンサルティング？
　貴社は、下の経営課題に答えることが難しいことではないかもしれません。
　しかしながら、貴社がこれらの経営課題を実際に解決できるようにするということは、非常に難しいことです。
　それは、机上と現場は全く違うからです。　頭で理解していても、実際に行動に起こし、成果につなげていくこ
　とはすごく大変なことです。
　なぜ自力でできないのか？もう、悩む必要はありません。
　社内の人間を実際に動かし、目的達成へ導くことが、実行支援コンサルティングなのです。
　
　

１．実行支援コンサルティングとは？

Strictly Confidential

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Strictly Confidential

Strictly Confidential

Strictly Confidential

株式会社　ザンシン　コンサルティング

〒１５０－００１１　
　東京都渋谷区東１－３２－１２　渋谷プロパティ東急ビル１５階
　ＴＥＬ ：  ０３－６４２７－３９４５　　   ＦＡＸ  ： ０３－６４２７－３９５０　
　URL ：  http://www.zanshin.co.jp/
　Ｍａｉｌ：  hiroaki.kamura@zanshin.co.jp 「担当：嘉村（カムラ）」


　最終日における報告では、コンサルティングの目的である①売上増大、②粗利改善、③コスト削減、④社員教育、⑤経営判断、⑥事業継続、⑦その他の視点で、現状調査から導き出した、現在の御社における各経営課題に対しての解決策（具体的施策）をご報告させて頂きます。
　

４．報告内容（イメージ）

・資料授受

・店舗・工場等視察

・経営層面談


・補足調査

・報告書作成

　
　Success 4 Days とは、文字通り4日間のプログラム。
 １日目は、事前準備資料の徴収と経営者と共に店舗・工場等視察を行います。
２日目は、各担当者に対するヒヤリングを実施致します。
３日目は、補足調査と報告書作成。
４日目は、最終日としてコンサルティングの報告会を実施いたします。
全ての日程は貴社の中で行いますので、会議室や机をお貸しください。
この際、コンサルタントの姿勢、人柄、能力を十分にご覧ください。

３．Ｓuccess  ４　Days 　プログラム

　対象範囲は、現状・問題点の把握と課題整理・施策立案。
　現状・問題点の把握においては、経営面、財務面、業務面、管理・組織面の４つの切り口から見ていきます。
　課題整理と施策案を活用することで、貴社にとって大きな実りとなることでしょう。　


２．Success 4 Days の範囲

★売上を増大させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★粗利を改善させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★コストを削減する為には、何をどのようにしたらよいのか？

★社員のレベルアップを図るには、何をどのようにしたらよいのか？

★正しい経営判断を迅速に行う為には、何をどのようにしたらよいのか？

★会社が今後も継続していく為には、何をどのようにしたらよいのか？

・現状調査

・担当者面談

・報告会実施

１日目

２日目

３日目

４日目

＊コンサルティング実施にあたっては、窓口となって頂ける方として１～２名の対応をお願い致します。
＊担当者インタビューは、各業務精通している方数名をひとり４５分程度インタビューさせて頂きます。

＊上記は、課題・施策例の一覧です。
＊施策一覧を実施して、業績向上に結び付けて行きましょう！！

　企業が抱える経営課題を洗い出し、それを解決する為の施策を立案し、実際の課題解決活動を企業と一体となって、目標達成に向けて支援していく、「二人三脚・全力疾走型コンサルティング」のことです。

【経営課題の例】

売上
増大

粗利
改善

経営
判断

事業
継続

従業員教育

コスト
削減

など

　経営課題というものは、どの企業においても似たようなものがありますが、それを解決していくための内容・方法は企業毎に異なっています。
　それは、人間が十人十色と言うようにひとりひとり違うとの同じで、企業も一社一社その企業風土や所属する人々、置かれている状況などが違うからです。
　我々、株式会社ザンシンコンサルティングは、数多くの事業再生案件を通して、実際に経営課題を解決していくための実行支援型コンサルティングを実施してまいりました。
　これまで培ってきた経営改善手法、実行支援能力をフル活用して、中堅・中小企業の力になりたいという思いから、今般、この「実行支援コンサルティング・無料プログラム（Ｓuccess  ４　Days） 」を開始いたしました。

　実行支援コンサルティングを行うにあたっての課題整理と施策立案までを無料で行うことを「無料プログラム」としています。
　施策とは、「課題解決メニュ」のことで、これを実現していくことで、成果を得ることができます。
　本件無料プログラムは、コンサルティング契約を前提としている訳ではございませんので、この課題解決メニュを活用していただいて、自力で成果獲得をしていただいても何の問題もございません。

◆無料プログラム　の内容は・・・
　「Success  4  Days」


現状・問題点の把握

課題整理
・
施策立案

社内自力実施

共同実施
（実行支援コンサルティング）

Success 4 Days 対象範囲

＊交通費・宿泊費のみ
お客様負担となります。

【実行支援実績業種一覧表】

選択は自由です！



事前資料一覧
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　診断サービスを開始するにあたって、事前に資料の準備をお願い致します。
　お願いする資料は診断を行うにあたって必要なものとなりますが、作成に時間がかるもの、データとして全くないものなどは今回あえて作成する必要はありません。しかしながら、多少の加工により対応可能であれば、ぜひご対応お願い致します。
　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　６．経営会議等で活用している資料一式

【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料

【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・販促カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）

【管理・組織】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗・本部）
　－　３．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　６．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　７．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　８．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　９．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－１０．人事制度がわかる資料
　－１１．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧



課題と施策

				項目コウモク		現状ゲンジョウ		課題カダイ		施策シサク		売上
増大ウリアゲゾウダイ		粗利
改善アラリカイゼン		コスト
削減サクゲン		社員
教育シャインキョウイク		経営
判断ケイエイハンダン		事業
継続ジギョウケイゾク

				経営ケイエイ		・方向性の検討について・・・
などホウコウセイケントウ		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ										○		○

										出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ										○		○

										新事業検討シンジギョウケントウ										○		○

								方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ										○		○

				財務ザイム		・財務状況、経営数値管理について・・・
などザイムジョウキョウケイエイスウチカンリ		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ								○		○

								財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム						○						○

										資金管理シキンカンリ								○				○

				業務ギョウム		・店舗について・・・
・出退店について・・・
・仕入について・・・
・製造について・・・
・取引先へのサービス等について
などテンポデタイミセシイレセイゾウトリヒキサキトウ		売上増大ウリアゲゾウダイ		販売促進ハンバイソクシン		○						○

										販路拡大ハンロカクダイ		○						○

										新商品開発シンショウヒンカイハツ		○						○

										売り場改善ウバカイゼン		○						○

										出退店実施デタイミセジッシ		○				○		○

								粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン				○				○

										製造原価削減セイゾウゲンカサクゲン						○		○

										ＭＤ改善カイゼン		○		○				○

				管理
　・
組織カンリソシキ		・在庫管理について・・・
・店舗運営、本部運営について・・・
・外注先管理について・・・
・組織・人材教育について・・・
・情報管理について・・
などザイコカンリテンポウンエイホンブウンエイガイチュウサキカンリソシキジンザイキョウイクジョウホウカンリ		コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン						○		○

										コスト削減サクゲン						○		○

								運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		○						○

										外注先管理ガイチュウサキカンリ		○				○		○

										会議体再構築カイギタイサイコウチク		○						○				○

										本部業務改善ホンブギョウムカイゼン						○		○				○

								人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク								○				○

								情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク						○						○





コンサルメニュ (2)



						内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

								②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

								③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

								④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

		2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

								②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

		3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

		4		その他タ

		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

								①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

								②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

								③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

								④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

		2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

								①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

								②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

								③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

		3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

								従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

								売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

		4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

								①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

								②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

								③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

								①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

								②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

		2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

								①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

								②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

								③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

								④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ



		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

								①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

								②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ

		2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

								①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

								②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ



		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

								①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

								②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

		2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

								①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

								②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ



&D




コンサルメニュ



				項目コウモク								内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

														①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

														②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

														③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

														④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

														①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

														②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

														①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

								4		その他タ

				2		財務ザイム		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

														①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

														②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

														③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

														④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

								2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

														①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

														②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

														③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

								3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

														従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

														売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

								4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

														①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

														②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

														③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

														④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

								2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

														①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

														②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

														③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

														④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ

				4		仕入シイレ		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

														①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

														②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

								2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

														①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

														②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ

				5		製造セイゾウ		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

														①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

														②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

														①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

														②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ

				6		事務ジム		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

														①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

														②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ





&D




概要



												小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								4		その他タ

				2		財務ザイム				収益性シュウエキセイ		店舗別収支・シェアテンポベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ

												商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア

												エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ



										安全性アンゼンセイ		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）

												自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ

												資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン



										生産性セイサンセイ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ

												売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ

										成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ



												（各種経営指標、今後の見通し・実態バランスほか）カクシュケイエイシヒョウコンゴミトオジッタイ

				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ						店舗調査（立地・売り場・陳列など）テンポチョウサリッチウバチンレツ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ

												新規出店状況シンキシュッテンジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ

												販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ

												顧客管理・会員制度コキャクカンリカイインセイド		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ

												与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ

												取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン

												予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ



				4		仕入シイレ						仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ

												新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開発状況シンショウヒンカイハツジョウキョウ

												新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ

												在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ



				5		製造セイゾウ

														外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ		外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ





				6		事務ジム















施策内容

				診断シンダン		課題カダイ		施策シサク						検討項目ケントウコウモク		売上高
ＵＰウリアゲダカ		粗利
ＵＰアラリ		コスト
削減サクゲン

				方向性
診断ホウコウセイシンダン		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ				6		業界や競合などの外部環境分析と全社方針の検討、組織・体制検討ギョウカイキョウゴウガイブカンキョウブンセキゼンシャホウシンケントウソシキタイセイケントウ

								出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ				6

								新事業検討シンジギョウケントウ				6

						方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ		4		6		月次決算、施策進捗管理ゲツジケッサンシサクシンチョクカンリ

				財務
診断ザイムシンダン		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ		4		5		管理会計構築、運用支援カンリカイケイコウチクウンヨウシエン

						財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム		3		5								○

								資金管理シキンカンリ		4		5		資金繰り、資金調達シキングシキンチョウタツ

								債権管理サイケンカンリ		3		5		与信管理、債権管理、債権回収ヨシンカンリサイケンカンリサイケンカイシュウ						○

								外部説明ガイブセツメイ		5		6		外部説明方針検討、説明資料作成支援ガイブセツメイホウシンケントウセツメイシリョウサクセイシエン

				販売
診断ハンバイシンダン		売上拡大ウリアゲカクダイ		販売促進ハンバイソクシン		1		5		販促（ちらし、ＤＭ、ＨＰ、メール、イベント、その他）、会員制度ハンソクタカイインセイド		○

								販路拡大ハンロカクダイ		1		5		新規顧客開拓、提携シンキコキャクカイタクテイケイ		○

								売り場改善ウバカイゼン		1		5		レイアウト・陳列改善、業務改善、接客改善、店舗設備改善チンレツカイゼンギョウムカイゼンセッキャクカイゼンテンポセツビカイゼン		○

								出退店実施デタイミセジッシ		1		5		基準構築、出退店の選定と実施キジュンコウチクデタイミセセンテイジッシ		○				○

						粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン		2		5		仕入条件改善、仕入先開拓シイレジョウケンカイゼンシイレサキカイタク				○

								ＭＤ改善カイゼン		2		5		高粗利商品拡大、新商品開拓コウアラリショウヒンカクダイシンショウヒンカイタク		○		○

						コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン		3		5		在庫改善、発注（ロット・タイミング・人など）改善、在庫処分検討ザイコカイゼンハッチュウヒトカイゼンザイコショブンケントウ						○

								コスト削減サクゲン		3		5		販売管理費削減（詳細費目別削減検討）ハンバイカンリヒサクゲンショウサイヒモクベツサクゲンケントウ						○

				管理
診断カンリシンダン		運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		5		6				○

								会議体再構築カイギタイサイコウチク		5		6				○

								本部業務改善ホンブギョウムカイゼン		5		6								○

						人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク		5		6

						情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク		4		6





診断目的

				１．売上を拡大する為に何をすべきかウリアゲカクダイタメナニ

				２．粗利を改善する為に何をすべきかアラリカイゼンタメナニ

				３．コストを削減するために何をすべきかサクゲンナニ

				４．社員のレベルアップを図る為には何をすべきかシャインハカタメナニ

				５．正しい経営判断を迅速に行う為には何をすべきかタダケイエイハンダンジンソクオコナタメナニ

				６．会社が今後も継続していく為には何をすべきかカイシャコンゴケイゾクタメナニ





業種別施策

		売上拡大ウリアゲカクダイ

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ

				店舗運営支援テンポウンエイシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン

				売り場改善ウバカイゼン

				販促支援ハンソクシエン



		コスト削減サクゲン

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン

				業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン

				在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン

						物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン		物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン

								製造改善支援セイゾウカイゼンシエン





事前資料一覧 (元)
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　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営戦略】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．提携会社との提携一覧
　　　　（どちらかの会社と何らかの提携関係を結んでいれば、その内容が分かるもの）
　－　６．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　７．経営会議等で活用している資料一式
【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料
【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　６．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）
　－　７．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　８．物流関連資料（取引条件、実績など）
　－　９．法人顧客取引条件の決定の流れ、条件一覧
　－１０．法人新規開拓アタックリスト（実績と予定）
　－１１．法人顧客管理台帳（運用方法とサンプル、データ項目一覧）
　－１２．与信管理、債権管理に関する各種資料
【管理】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗）
　－　３．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗以外）
　－　４．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－　５．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　６．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　７．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　８．人事制度がわかる資料
　－　９．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧
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項目 現状 課題 施策


売上


増大


粗利


改善


コスト


削減


社員


教育


経営


判断


事業


継続


全社方針検討 ○ ○


出退店方針決定 ○ ○


新事業検討 ○ ○


方針決定 経営進捗管理 ○ ○


管理会計 管理会計 ○ ○


財務リストラ ○ ○


資金管理 ○ ○


販売促進 ○ ○


販路拡大 ○ ○


新商品開発 ○ ○


売り場改善 ○ ○


出退店実施 ○ ○ ○


仕入改善 ○ ○


製造原価削減 ○ ○


ＭＤ改善 ○ ○ ○


在庫削減 ○ ○


コスト削減 ○ ○


店舗運営支援 ○ ○


外注先管理 ○ ○ ○


会議体再構築 ○ ○ ○


本部業務改善 ○ ○ ○


人事管理 人事制度再構築 ○ ○


情報管理 情報システム構築 ○ ○


管理


　・


組織


・在庫管理について・・・


・店舗運営、本部運営に


ついて・・・


・外注先管理につい


て・・・


・組織・人材教育につい


て・・・


・情報管理について・・


など


運営管理


経営


・方向性の検討につい


て・・・


など


方向性検討


財務


・財務状況、経営数値管


理について・・・


など


財務改善


売上増大


粗利改善


コスト削減


・店舗について・・・


・出退店について・・・


・仕入について・・・


・製造について・・・


・取引先へのサービス等


について


など


業務
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自動車用品製造


東南アジアを製造拠点とする競合が多くコスト競争上不利。


外注、海外子会社を含めた製造シェア戦略策定。


婦人向けファッション


製造・販売


急速な出店と商品開発の偏りに伴う収益と資金繰りの悪化。大幅なコ


スト削減と不採算店舗の撤退、粗利改善施策の実施。さらに組織体制


の再構築、商品開発の流れの見直しと共に店舗運営の方法・内容の見


直し実施。


服製造販売


全国ﾁｪｰﾝ展開。診断・計画書策定を通じ、旧態依然とした体質の改革


と経営者の危機感創出を目的化。製造拠点の集約実施。


出版・印刷業


客単価下落、設備投資に伴う借入金の増大による収益の悪化。組織改


編を伴う雇用調整と本社・工場の集約などによるコスト削減施策と営


業戦略の策定、営業ツール、営業管理の仕組み構築、新規開拓等によ


る売上拡大・未収債権回収よるＣＦ良化。


鉄工製造


経営管理ツールとしての管理会計システム作り。


計画書の成果実現効果を月次サイクルに把握し、内外機関に定例報告


化。


用品具・衣料品卸


取引先の経営不振、メーカーからの条件圧力による収益低下により業


績悪化。低コスト構造への体質改善と高粗利商材シフトによる粗利改


善、営業管理の仕組み構築、営業教育、資金繰りの精度向上、経営進


捗管理の仕組み期構築等の実施。


靴製造


小規模企業における再生活動支援。販売対応型製造工程構築による競


争優位体制確立。


ホームセンターチェー


ン


客単価下落、競合出店等に伴い業績低迷。販売促進の実施、ＭＤ戦略


見直し、販売戦略の見直し、テナント戦略の策定、倉庫改善、内部管


理体制の構築等の実施。


床材製造


親会社100％納品の子会社黒字化施策策定と実施。子会社施策策定と


施策実施による納期、品質、原価改善を武器に製品種の絞込み、親会


社納品条件改善交渉。改善効果の親会社、子会社還元による市場競争


での優位性創出並びに子会社黒字化達成。


食品製造小売チェーン


客単価下落・競合出店・ＦＣ店舗不振等により業績と資金繰りの悪


化。不採算店舗の撤退・譲渡、店舗運営の仕組み構築、販促実施、工


場原価低減、店頭ＭＤの見直し、製造工程の改善、店舗レイアウトの


見直し、未収売掛先からの債権回収などの実施。


玩具卸


外資進出による業界チャネル構造変化と市場規模縮小の中で生き残り


戦略策定。大規模雇用調整、拠点統廃合、資産売却、ﾘﾃｰﾙ掘り起こし


とｻﾎﾟｰﾄ体制強化、新規ﾁｬﾈﾙ開拓、新商材開拓実施。


電気設備工事業


成長中の企業でグループ戦略の見直し。経営管理体制の構築とグルー


プ戦略の構築の実施。


玩具卸


内外利害関係者向け経営計画書策定支援。計画書策定過程における次


世代経営者教育。市場、業界、自社ﾎﾟｼﾞｼｮﾝ、戦略ﾍﾞｸﾄﾙ、財務施策、


内部業務施策、経営管理ツール、人事制度等の経営革新エッセンス教


育。


タクシー


経理業務の流れに関する業務改善の実施。現場の業務と経理業務を連


動させた業務フローの構築と効率化を追求した改善の実施。


板金塗装


板金塗装品質問題と原価高体質からくる競争力低下による業績不振企


業。合わせて経営管理力が脆弱。素材加工工程の中国進出と国内工場


集約による製造原価低減と品質向上改善活動、生産管理と管理会計の


仕組み作りを実施。開発／設計力を生かし、新規顧客開拓開始。


身の回り品製造小売り


チェーン


急速な出店に伴う収益と資金繰りの悪化。オーナーとの確執による幹


部社員の退職。不採算店舗の撤退と店舗運営改善による店舗採算の向


上、商品別仕入原価低減など一部施策の前倒しを行いながらの計画策


定。


食品製造 当面の金融対応として経営計画書策定支援。 酒造メーカー


投資用不動産購入、販売数量の減少に伴う資金繰りの悪化。財務リス


トラの実施、資金効率化、資金調達スキームの構築、顧客管理の仕組


み構築などを実施


建設資材製造


金融管理下再生企業における実施支援。諸施策の内、製造工場原価低


減活動の支援。


ファイナンス業


親企業による売却構想に基づいた業務標準化の実施。属人的に遂行さ


れていた業務を効率化と合わせて標準化し、マニュアルを策定し、売


却。


空調機製造


建設需要不振の影響下で出荷数、単価共に下落傾向の業績不振企業。


計画書策定による金融機関説明。遊休不動産売却、営業拠点統廃合と


新規営業開始、材料調達コスト低減と新商品投入にて業績回復基調。


建設資材卸


管理部門の業務に関する業務改善の実施。部門際をまたいだ非効率な


業務遂行を整理し効率化を実施支援。


趣味・娯楽用品小売


チェーン


販売業績不振企業。当面の市場縮小予測をもとに不採算拠点の撤退戦


略と対競合差別化商品戦略を組み合わせ。合わせて計画書策定による


金融機関説明。


人材派遣業 経理部門の業務改善。業務フローの再構築とマニュアル作成の実施


自動車用品製造


自動車用品市場全体の縮小を背景とする品質・原価競争力脆弱な業績


不振企業。商品開発計画と新市場開拓開始。合わせて多数の製造拠点


の２拠点集約による原価低減案策定。品質向上は現場教育、管理職教


育等体質改善開始。遊休資産売却、賃借化開始。


印刷業


受注量低下と単価下落に伴う、競争環境変化により急激に業績が悪


化。


大幅な財務リストラによる構造改革を実施し、計画を策定。


工業用品製造


工業用品シェア高く、業績好調企業。実施成果創出のための管理方法


活用による体質改善。全社在庫管理の仕組作りと在庫圧縮、在庫誤差


圧縮。在庫管理の適正化から受発注納品ﾘｰﾄﾞﾀｲﾑを短縮。施策立案・実


施成果の管理等をプロジェクト管理し、短期間にテーマ改善成果創


出。


パチンコ・娯楽業


業績好調に伴い出店攻勢を仕掛けるための内部管理体制の構築支援。


店舗規模別出店シミュレーション、組織構造改革、人事諸制度の構築


による計画書策定と実施支援。


建設資材ﾘｰｽ


建設需要の急激な落込みと単価下落による資金繰り悪化。


営業管理ツールの導入による資金繰り予測精度向上、高収益物件営業


の重点的取組み等、による財務体質強化。


老人福祉介護業


施設運営に関する効率化を図るため、財務体質改善と構造改革案を策


定。


鋼具卸


建設需要の低下とメーカー量販店登場など厳しい環境下に置かれた業


績不振企業。全国販売ブロックごとの営業戦略立案、営業管理・業績


管理ツール導入、営業拠点集約。合わせて在庫管理システム導入と


データ開示によるメーカー連携新商品開発並びにマーケティング開


始。


食品・玩具小売チェー


ン


出店戦略のミスマッチによる業績不振企業。経営診断を通して、一部


前倒しして店舗特性に応じた店舗別ＭＤの再構築、不採算店舗の撤


退、店舗特性を活かした新たな業態の開発検討、業績評価ツール整備


を実施。


ドラッグストアチェー


ン


新規出店攻勢による急成長企業。急成長速度に内部管理体制が追いつ


かず、業績不振。店舗業績管理システム導入、店舗オペレーション改


善による販売人件費適正化、商品ＭＤ戦略策定、販促施策立案と実


施。本社管理部門業務改善、業績連動型処遇システム導入。


銀行


取引先不振や競合環境悪化に伴い営業力を強化するための体制構築を


支援。営業業務の流れに関する業務改善の一部実施と効率化による新


規人員余剰を捻出し、営業陣容の強化を実施。


業種 事例概要


地域ﾁｪｰﾝ展開している老舗。3期連続営業赤字脱出のため製造原価削


減、販管費削減による緊急対応。合わせて遊休資産売却、残債圧縮な


ど実施。業績管理のため全店舗業績評価システム導入、合わせて人事


処遇の成果化による社内活性化。1期目で業績回復基調。現在ブラン


ド戦略、新規販売チャネル戦略と新規出店戦略を展開中。


製パン小売業


業種 事例概要
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実行支援コンサルティング
無料プログラム
「Ｓｕｃｃｅｓｓ　４　Days」のご案内

◆実行支援コンサルティングとは、・・・


　
　実行支援コンサルティング？
　貴社は、下の経営課題に答えることが難しいことではないかもしれません。
　しかしながら、貴社がこれらの経営課題を実際に解決できるようにするということは、非常に難しいことです。
　それは、机上と現場は全く違うからです。　頭で理解していても、実際に行動に起こし、成果につなげていくこ
　とはすごく大変なことです。
　なぜ自力でできないのか？もう、悩む必要はありません。
　社内の人間を実際に動かし、目的達成へ導くことが、実行支援コンサルティングなのです。
　
　

１．実行支援コンサルティングとは？

Strictly Confidential

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Copyright©2010　Zanshin Consulting

Strictly Confidential

Strictly Confidential

Strictly Confidential

株式会社　ザンシン　コンサルティング

〒１５０－００１１　
　東京都渋谷区東１－３２－１２　渋谷プロパティ東急ビル１５階
　ＴＥＬ ：  ０３－６４２７－３９４５　　   ＦＡＸ  ： ０３－６４２７－３９５０　
　URL ：  http://www.zanshin.co.jp/
　Ｍａｉｌ：  hiroaki.kamura@zanshin.co.jp 「担当：嘉村（カムラ）」


　最終日における報告では、コンサルティングの目的である①売上増大、②粗利改善、③コスト削減、④社員教育、⑤経営判断、⑥事業継続、⑦その他の視点で、現状調査から導き出した、現在の御社における各経営課題に対しての解決策（具体的施策）をご報告させて頂きます。
　

４．報告内容（イメージ）

・資料授受

・店舗・工場等視察

・経営層面談


・補足調査

・報告書作成

　
　Success 4 Days とは、文字通り4日間のプログラム。
 １日目は、事前準備資料の徴収と経営者と共に店舗・工場等視察を行います。
２日目は、各担当者に対するヒヤリングを実施致します。
３日目は、補足調査と報告書作成。
４日目は、最終日としてコンサルティングの報告会を実施いたします。
全ての日程は貴社の中で行いますので、会議室や机をお貸しください。
この際、コンサルタントの姿勢、人柄、能力を十分にご覧ください。

３．Ｓuccess  ４　Days 　プログラム

　対象範囲は、現状・問題点の把握と課題整理・施策立案。
　現状・問題点の把握においては、経営面、財務面、業務面、管理・組織面の４つの切り口から見ていきます。
　課題整理と施策案を活用することで、貴社にとって大きな実りとなることでしょう。　


２．Success 4 Days の範囲

★売上を増大させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★粗利を改善させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★コストを削減する為には、何をどのようにしたらよいのか？

★社員のレベルアップを図るには、何をどのようにしたらよいのか？

★正しい経営判断を迅速に行う為には、何をどのようにしたらよいのか？

★会社が今後も継続していく為には、何をどのようにしたらよいのか？

・現状調査

・担当者面談

・報告会実施

１日目

２日目

３日目

４日目

＊コンサルティング実施にあたっては、窓口となって頂ける方として１～２名の対応をお願い致します。
＊担当者インタビューは、各業務精通している方数名をひとり４５分程度インタビューさせて頂きます。

＊上記は、課題・施策例の一覧です。
＊施策一覧を実施して、業績向上に結び付けて行きましょう！！

　企業が抱える経営課題を洗い出し、それを解決する為の施策を立案し、実際の課題解決活動を企業と一体となって、目標達成に向けて支援していく、「二人三脚・全力疾走型コンサルティング」のことです。

【経営課題の例】

売上
増大

粗利
改善

経営
判断

事業
継続

従業員教育

コスト
削減

など

　経営課題というものは、どの企業においても似たようなものがありますが、それを解決していくための内容・方法は企業毎に異なっています。
　それは、人間が十人十色と言うようにひとりひとり違うとの同じで、企業も一社一社その企業風土や所属する人々、置かれている状況などが違うからです。
　我々、株式会社ザンシンコンサルティングは、数多くの事業再生案件を通して、実際に経営課題を解決していくための実行支援型コンサルティングを実施してまいりました。
　これまで培ってきた経営改善手法、実行支援能力をフル活用して、中堅・中小企業の力になりたいという思いから、今般、この「実行支援コンサルティング・無料プログラム（Ｓuccess  ４　Days） 」を開始いたしました。

　実行支援コンサルティングを行うにあたっての課題整理と施策立案までを無料で行うことを「無料プログラム」としています。
　施策とは、「課題解決メニュ」のことで、これを実現していくことで、成果を得ることができます。
　本件無料プログラムは、コンサルティング契約を前提としている訳ではございませんので、この課題解決メニュを活用していただいて、自力で成果獲得をしていただいても何の問題もございません。

◆無料プログラム　の内容は・・・
　「Success  4  Days」


現状・問題点の把握

課題整理
・
施策立案

社内自力実施

共同実施
（実行支援コンサルティング）

Success 4 Days 対象範囲

＊交通費・宿泊費のみ
お客様負担となります。

【実行支援実績業種一覧表】

選択は自由です！



事前資料一覧
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Strictly Confidential

　診断サービスを開始するにあたって、事前に資料の準備をお願い致します。
　お願いする資料は診断を行うにあたって必要なものとなりますが、作成に時間がかるもの、データとして全くないものなどは今回あえて作成する必要はありません。しかしながら、多少の加工により対応可能であれば、ぜひご対応お願い致します。
　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　６．経営会議等で活用している資料一式

【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料

【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・販促カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）

【管理・組織】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗・本部）
　－　３．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　６．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　７．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　８．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　９．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－１０．人事制度がわかる資料
　－１１．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧



課題と施策

				項目コウモク		現状ゲンジョウ		課題カダイ		施策シサク		売上
増大ウリアゲゾウダイ		粗利
改善アラリカイゼン		コスト
削減サクゲン		社員
教育シャインキョウイク		経営
判断ケイエイハンダン		事業
継続ジギョウケイゾク

				経営ケイエイ		・方向性の検討について・・・
などホウコウセイケントウ		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ										○		○

										出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ										○		○

										新事業検討シンジギョウケントウ										○		○

								方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ										○		○

				財務ザイム		・財務状況、経営数値管理について・・・
などザイムジョウキョウケイエイスウチカンリ		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ								○		○

								財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム						○						○

										資金管理シキンカンリ								○				○

				業務ギョウム		・店舗について・・・
・出退店について・・・
・仕入について・・・
・製造について・・・
・取引先へのサービス等について
などテンポデタイミセシイレセイゾウトリヒキサキトウ		売上増大ウリアゲゾウダイ		販売促進ハンバイソクシン		○						○

										販路拡大ハンロカクダイ		○						○

										新商品開発シンショウヒンカイハツ		○						○

										売り場改善ウバカイゼン		○						○

										出退店実施デタイミセジッシ		○				○		○

								粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン				○				○

										製造原価削減セイゾウゲンカサクゲン						○		○

										ＭＤ改善カイゼン		○		○				○

				管理
　・
組織カンリソシキ		・在庫管理について・・・
・店舗運営、本部運営について・・・
・外注先管理について・・・
・組織・人材教育について・・・
・情報管理について・・
などザイコカンリテンポウンエイホンブウンエイガイチュウサキカンリソシキジンザイキョウイクジョウホウカンリ		コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン						○		○

										コスト削減サクゲン						○		○

								運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		○						○

										外注先管理ガイチュウサキカンリ		○				○		○

										会議体再構築カイギタイサイコウチク		○						○				○

										本部業務改善ホンブギョウムカイゼン						○		○				○

								人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク								○				○

								情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク						○						○





コンサルメニュ (2)



						内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

								②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

								③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

								④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

		2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

								②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

		3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

		4		その他タ

		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

								①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

								②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

								③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

								④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

		2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

								①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

								②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

								③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

		3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

								従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

								売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

		4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

								①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

								②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

								③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

								①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

								②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

		2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

								①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

								②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

								③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

								④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ



		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

								①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

								②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ

		2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

								①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

								②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ



		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

								①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

								②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

		2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

								①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

								②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ
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コンサルメニュ



				項目コウモク								内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

														①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

														②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

														③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

														④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

														①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

														②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

														①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

								4		その他タ

				2		財務ザイム		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

														①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

														②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

														③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

														④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

								2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

														①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

														②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

														③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

								3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

														従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

														売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

								4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

														①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

														②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

														③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

														④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

								2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

														①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

														②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

														③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

														④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ

				4		仕入シイレ		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

														①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

														②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

								2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

														①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

														②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ

				5		製造セイゾウ		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

														①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

														②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

														①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

														②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ

				6		事務ジム		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

														①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

														②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ
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概要



												小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								4		その他タ

				2		財務ザイム				収益性シュウエキセイ		店舗別収支・シェアテンポベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ

												商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア

												エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ



										安全性アンゼンセイ		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）

												自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ

												資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン



										生産性セイサンセイ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ

												売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ

										成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ



												（各種経営指標、今後の見通し・実態バランスほか）カクシュケイエイシヒョウコンゴミトオジッタイ

				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ						店舗調査（立地・売り場・陳列など）テンポチョウサリッチウバチンレツ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ

												新規出店状況シンキシュッテンジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ

												販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ

												顧客管理・会員制度コキャクカンリカイインセイド		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ

												与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ

												取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン

												予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ



				4		仕入シイレ						仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ

												新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開発状況シンショウヒンカイハツジョウキョウ

												新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ

												在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ



				5		製造セイゾウ

														外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ		外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ





				6		事務ジム















施策内容

				診断シンダン		課題カダイ		施策シサク						検討項目ケントウコウモク		売上高
ＵＰウリアゲダカ		粗利
ＵＰアラリ		コスト
削減サクゲン

				方向性
診断ホウコウセイシンダン		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ				6		業界や競合などの外部環境分析と全社方針の検討、組織・体制検討ギョウカイキョウゴウガイブカンキョウブンセキゼンシャホウシンケントウソシキタイセイケントウ

								出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ				6

								新事業検討シンジギョウケントウ				6

						方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ		4		6		月次決算、施策進捗管理ゲツジケッサンシサクシンチョクカンリ

				財務
診断ザイムシンダン		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ		4		5		管理会計構築、運用支援カンリカイケイコウチクウンヨウシエン

						財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム		3		5								○

								資金管理シキンカンリ		4		5		資金繰り、資金調達シキングシキンチョウタツ

								債権管理サイケンカンリ		3		5		与信管理、債権管理、債権回収ヨシンカンリサイケンカンリサイケンカイシュウ						○

								外部説明ガイブセツメイ		5		6		外部説明方針検討、説明資料作成支援ガイブセツメイホウシンケントウセツメイシリョウサクセイシエン

				販売
診断ハンバイシンダン		売上拡大ウリアゲカクダイ		販売促進ハンバイソクシン		1		5		販促（ちらし、ＤＭ、ＨＰ、メール、イベント、その他）、会員制度ハンソクタカイインセイド		○

								販路拡大ハンロカクダイ		1		5		新規顧客開拓、提携シンキコキャクカイタクテイケイ		○

								売り場改善ウバカイゼン		1		5		レイアウト・陳列改善、業務改善、接客改善、店舗設備改善チンレツカイゼンギョウムカイゼンセッキャクカイゼンテンポセツビカイゼン		○

								出退店実施デタイミセジッシ		1		5		基準構築、出退店の選定と実施キジュンコウチクデタイミセセンテイジッシ		○				○

						粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン		2		5		仕入条件改善、仕入先開拓シイレジョウケンカイゼンシイレサキカイタク				○

								ＭＤ改善カイゼン		2		5		高粗利商品拡大、新商品開拓コウアラリショウヒンカクダイシンショウヒンカイタク		○		○

						コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン		3		5		在庫改善、発注（ロット・タイミング・人など）改善、在庫処分検討ザイコカイゼンハッチュウヒトカイゼンザイコショブンケントウ						○

								コスト削減サクゲン		3		5		販売管理費削減（詳細費目別削減検討）ハンバイカンリヒサクゲンショウサイヒモクベツサクゲンケントウ						○

				管理
診断カンリシンダン		運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		5		6				○

								会議体再構築カイギタイサイコウチク		5		6				○

								本部業務改善ホンブギョウムカイゼン		5		6								○

						人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク		5		6

						情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク		4		6





診断目的

				１．売上を拡大する為に何をすべきかウリアゲカクダイタメナニ

				２．粗利を改善する為に何をすべきかアラリカイゼンタメナニ

				３．コストを削減するために何をすべきかサクゲンナニ

				４．社員のレベルアップを図る為には何をすべきかシャインハカタメナニ

				５．正しい経営判断を迅速に行う為には何をすべきかタダケイエイハンダンジンソクオコナタメナニ

				６．会社が今後も継続していく為には何をすべきかカイシャコンゴケイゾクタメナニ





業種別施策

		売上拡大ウリアゲカクダイ

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ

				店舗運営支援テンポウンエイシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン

				売り場改善ウバカイゼン

				販促支援ハンソクシエン



		コスト削減サクゲン

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン

				業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン

				在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン

						物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン		物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン

								製造改善支援セイゾウカイゼンシエン





事前資料一覧 (元)
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Strictly Confidential

　診断サービスを開始するにあたって、事前に資料の準備をお願い致します。
　お願いする資料は診断を行うにあたって必要なものとなりますが、作成に時間がかるもの、データとして全くないものなどは今回あえて作成する必要はありません。しかしながら、多少の加工により対応可能であれば、ぜひご対応お願い致します。
　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営戦略】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．提携会社との提携一覧
　　　　（どちらかの会社と何らかの提携関係を結んでいれば、その内容が分かるもの）
　－　６．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　７．経営会議等で活用している資料一式
【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料
【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　６．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）
　－　７．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　８．物流関連資料（取引条件、実績など）
　－　９．法人顧客取引条件の決定の流れ、条件一覧
　－１０．法人新規開拓アタックリスト（実績と予定）
　－１１．法人顧客管理台帳（運用方法とサンプル、データ項目一覧）
　－１２．与信管理、債権管理に関する各種資料
【管理】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗）
　－　３．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗以外）
　－　４．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－　５．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　６．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　７．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　８．人事制度がわかる資料
　－　９．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧
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項目 現状 課題 施策


売上


増大


粗利


改善


コスト


削減


社員


教育


経営


判断


事業


継続


全社方針検討 ○ ○


出退店方針決定 ○ ○


新事業検討 ○ ○


方針決定 経営進捗管理 ○ ○


管理会計 管理会計 ○ ○


財務リストラ ○ ○


資金管理 ○ ○


販売促進 ○ ○


販路拡大 ○ ○


新商品開発 ○ ○


売り場改善 ○ ○


出退店実施 ○ ○ ○


仕入改善 ○ ○


製造原価削減 ○ ○


ＭＤ改善 ○ ○ ○


在庫削減 ○ ○


コスト削減 ○ ○


店舗運営支援 ○ ○


外注先管理 ○ ○ ○


会議体再構築 ○ ○ ○


本部業務改善 ○ ○ ○


人事管理 人事制度再構築 ○ ○


情報管理 情報システム構築 ○ ○


管理


　・


組織


・在庫管理について・・・


・店舗運営、本部運営に


ついて・・・


・外注先管理につい


て・・・


・組織・人材教育につい


て・・・


・情報管理について・・


など


運営管理


経営


・方向性の検討につい


て・・・


など


方向性検討


財務


・財務状況、経営数値管


理について・・・


など


財務改善


売上増大


粗利改善


コスト削減


・店舗について・・・


・出退店について・・・


・仕入について・・・


・製造について・・・


・取引先へのサービス等


について


など


業務
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自動車用品製造


東南アジアを製造拠点とする競合が多くコスト競争上不利。


外注、海外子会社を含めた製造シェア戦略策定。


婦人向けファッション


製造・販売


急速な出店と商品開発の偏りに伴う収益と資金繰りの悪化。大幅なコ


スト削減と不採算店舗の撤退、粗利改善施策の実施。さらに組織体制


の再構築、商品開発の流れの見直しと共に店舗運営の方法・内容の見


直し実施。


服製造販売


全国ﾁｪｰﾝ展開。診断・計画書策定を通じ、旧態依然とした体質の改革


と経営者の危機感創出を目的化。製造拠点の集約実施。


出版・印刷業


客単価下落、設備投資に伴う借入金の増大による収益の悪化。組織改


編を伴う雇用調整と本社・工場の集約などによるコスト削減施策と営


業戦略の策定、営業ツール、営業管理の仕組み構築、新規開拓等によ


る売上拡大・未収債権回収よるＣＦ良化。


鉄工製造


経営管理ツールとしての管理会計システム作り。


計画書の成果実現効果を月次サイクルに把握し、内外機関に定例報告


化。


用品具・衣料品卸


取引先の経営不振、メーカーからの条件圧力による収益低下により業


績悪化。低コスト構造への体質改善と高粗利商材シフトによる粗利改


善、営業管理の仕組み構築、営業教育、資金繰りの精度向上、経営進


捗管理の仕組み期構築等の実施。


靴製造


小規模企業における再生活動支援。販売対応型製造工程構築による競


争優位体制確立。


ホームセンターチェー


ン


客単価下落、競合出店等に伴い業績低迷。販売促進の実施、ＭＤ戦略


見直し、販売戦略の見直し、テナント戦略の策定、倉庫改善、内部管


理体制の構築等の実施。


床材製造


親会社100％納品の子会社黒字化施策策定と実施。子会社施策策定と


施策実施による納期、品質、原価改善を武器に製品種の絞込み、親会


社納品条件改善交渉。改善効果の親会社、子会社還元による市場競争


での優位性創出並びに子会社黒字化達成。


食品製造小売チェーン


客単価下落・競合出店・ＦＣ店舗不振等により業績と資金繰りの悪


化。不採算店舗の撤退・譲渡、店舗運営の仕組み構築、販促実施、工


場原価低減、店頭ＭＤの見直し、製造工程の改善、店舗レイアウトの


見直し、未収売掛先からの債権回収などの実施。


玩具卸


外資進出による業界チャネル構造変化と市場規模縮小の中で生き残り


戦略策定。大規模雇用調整、拠点統廃合、資産売却、ﾘﾃｰﾙ掘り起こし


とｻﾎﾟｰﾄ体制強化、新規ﾁｬﾈﾙ開拓、新商材開拓実施。


電気設備工事業


成長中の企業でグループ戦略の見直し。経営管理体制の構築とグルー


プ戦略の構築の実施。


玩具卸


内外利害関係者向け経営計画書策定支援。計画書策定過程における次


世代経営者教育。市場、業界、自社ﾎﾟｼﾞｼｮﾝ、戦略ﾍﾞｸﾄﾙ、財務施策、


内部業務施策、経営管理ツール、人事制度等の経営革新エッセンス教


育。


タクシー


経理業務の流れに関する業務改善の実施。現場の業務と経理業務を連


動させた業務フローの構築と効率化を追求した改善の実施。


板金塗装


板金塗装品質問題と原価高体質からくる競争力低下による業績不振企


業。合わせて経営管理力が脆弱。素材加工工程の中国進出と国内工場


集約による製造原価低減と品質向上改善活動、生産管理と管理会計の


仕組み作りを実施。開発／設計力を生かし、新規顧客開拓開始。


身の回り品製造小売り


チェーン


急速な出店に伴う収益と資金繰りの悪化。オーナーとの確執による幹


部社員の退職。不採算店舗の撤退と店舗運営改善による店舗採算の向


上、商品別仕入原価低減など一部施策の前倒しを行いながらの計画策


定。


食品製造 当面の金融対応として経営計画書策定支援。 酒造メーカー


投資用不動産購入、販売数量の減少に伴う資金繰りの悪化。財務リス


トラの実施、資金効率化、資金調達スキームの構築、顧客管理の仕組


み構築などを実施


建設資材製造


金融管理下再生企業における実施支援。諸施策の内、製造工場原価低


減活動の支援。


ファイナンス業


親企業による売却構想に基づいた業務標準化の実施。属人的に遂行さ


れていた業務を効率化と合わせて標準化し、マニュアルを策定し、売


却。


空調機製造


建設需要不振の影響下で出荷数、単価共に下落傾向の業績不振企業。


計画書策定による金融機関説明。遊休不動産売却、営業拠点統廃合と


新規営業開始、材料調達コスト低減と新商品投入にて業績回復基調。


建設資材卸


管理部門の業務に関する業務改善の実施。部門際をまたいだ非効率な


業務遂行を整理し効率化を実施支援。


趣味・娯楽用品小売


チェーン


販売業績不振企業。当面の市場縮小予測をもとに不採算拠点の撤退戦


略と対競合差別化商品戦略を組み合わせ。合わせて計画書策定による


金融機関説明。


人材派遣業 経理部門の業務改善。業務フローの再構築とマニュアル作成の実施


自動車用品製造


自動車用品市場全体の縮小を背景とする品質・原価競争力脆弱な業績


不振企業。商品開発計画と新市場開拓開始。合わせて多数の製造拠点


の２拠点集約による原価低減案策定。品質向上は現場教育、管理職教


育等体質改善開始。遊休資産売却、賃借化開始。


印刷業


受注量低下と単価下落に伴う、競争環境変化により急激に業績が悪


化。


大幅な財務リストラによる構造改革を実施し、計画を策定。


工業用品製造


工業用品シェア高く、業績好調企業。実施成果創出のための管理方法


活用による体質改善。全社在庫管理の仕組作りと在庫圧縮、在庫誤差


圧縮。在庫管理の適正化から受発注納品ﾘｰﾄﾞﾀｲﾑを短縮。施策立案・実


施成果の管理等をプロジェクト管理し、短期間にテーマ改善成果創


出。


パチンコ・娯楽業


業績好調に伴い出店攻勢を仕掛けるための内部管理体制の構築支援。


店舗規模別出店シミュレーション、組織構造改革、人事諸制度の構築


による計画書策定と実施支援。


建設資材ﾘｰｽ


建設需要の急激な落込みと単価下落による資金繰り悪化。


営業管理ツールの導入による資金繰り予測精度向上、高収益物件営業


の重点的取組み等、による財務体質強化。


老人福祉介護業


施設運営に関する効率化を図るため、財務体質改善と構造改革案を策


定。


鋼具卸


建設需要の低下とメーカー量販店登場など厳しい環境下に置かれた業


績不振企業。全国販売ブロックごとの営業戦略立案、営業管理・業績


管理ツール導入、営業拠点集約。合わせて在庫管理システム導入と


データ開示によるメーカー連携新商品開発並びにマーケティング開


始。


食品・玩具小売チェー


ン


出店戦略のミスマッチによる業績不振企業。経営診断を通して、一部


前倒しして店舗特性に応じた店舗別ＭＤの再構築、不採算店舗の撤


退、店舗特性を活かした新たな業態の開発検討、業績評価ツール整備


を実施。


ドラッグストアチェー


ン


新規出店攻勢による急成長企業。急成長速度に内部管理体制が追いつ


かず、業績不振。店舗業績管理システム導入、店舗オペレーション改


善による販売人件費適正化、商品ＭＤ戦略策定、販促施策立案と実


施。本社管理部門業務改善、業績連動型処遇システム導入。


銀行


取引先不振や競合環境悪化に伴い営業力を強化するための体制構築を


支援。営業業務の流れに関する業務改善の一部実施と効率化による新


規人員余剰を捻出し、営業陣容の強化を実施。


業種 事例概要


地域ﾁｪｰﾝ展開している老舗。3期連続営業赤字脱出のため製造原価削


減、販管費削減による緊急対応。合わせて遊休資産売却、残債圧縮な


ど実施。業績管理のため全店舗業績評価システム導入、合わせて人事


処遇の成果化による社内活性化。1期目で業績回復基調。現在ブラン


ド戦略、新規販売チャネル戦略と新規出店戦略を展開中。


製パン小売業


業種 事例概要
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実行支援コンサルティング
無料プログラム
「Ｓｕｃｃｅｓｓ　４　Days」のご案内

◆実行支援コンサルティングとは、・・・


　
　実行支援コンサルティング？
　貴社は、下の経営課題に答えることが難しいことではないかもしれません。
　しかしながら、貴社がこれらの経営課題を実際に解決できるようにするということは、非常に難しいことです。
　それは、机上と現場は全く違うからです。　頭で理解していても、実際に行動に起こし、成果につなげていくこ
　とはすごく大変なことです。
　なぜ自力でできないのか？もう、悩む必要はありません。
　社内の人間を実際に動かし、目的達成へ導くことが、実行支援コンサルティングなのです。
　
　

１．実行支援コンサルティングとは？
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株式会社　ザンシン　コンサルティング

〒１５０－００１１　
　東京都渋谷区東１－３２－１２　渋谷プロパティ東急ビル１５階
　ＴＥＬ ：  ０３－６４２７－３９４５　　   ＦＡＸ  ： ０３－６４２７－３９５０　
　URL ：  http://www.zanshin.co.jp/
　Ｍａｉｌ：  hiroaki.kamura@zanshin.co.jp 「担当：嘉村（カムラ）」


　最終日における報告では、コンサルティングの目的である①売上増大、②粗利改善、③コスト削減、④社員教育、⑤経営判断、⑥事業継続、⑦その他の視点で、現状調査から導き出した、現在の御社における各経営課題に対しての解決策（具体的施策）をご報告させて頂きます。
　

４．報告内容（イメージ）

・資料授受

・店舗・工場等視察

・経営層面談


・補足調査

・報告書作成

　
　Success 4 Days とは、文字通り4日間のプログラム。
 １日目は、事前準備資料の徴収と経営者と共に店舗・工場等視察を行います。
２日目は、各担当者に対するヒヤリングを実施致します。
３日目は、補足調査と報告書作成。
４日目は、最終日としてコンサルティングの報告会を実施いたします。
全ての日程は貴社の中で行いますので、会議室や机をお貸しください。
この際、コンサルタントの姿勢、人柄、能力を十分にご覧ください。

３．Ｓuccess  ４　Days 　プログラム

　対象範囲は、現状・問題点の把握と課題整理・施策立案。
　現状・問題点の把握においては、経営面、財務面、業務面、管理・組織面の４つの切り口から見ていきます。
　課題整理と施策案を活用することで、貴社にとって大きな実りとなることでしょう。　


２．Success 4 Days の範囲

★売上を増大させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★粗利を改善させる為には、何をどのようにしたらよいのか？

★コストを削減する為には、何をどのようにしたらよいのか？

★社員のレベルアップを図るには、何をどのようにしたらよいのか？

★正しい経営判断を迅速に行う為には、何をどのようにしたらよいのか？

★会社が今後も継続していく為には、何をどのようにしたらよいのか？

・現状調査

・担当者面談

・報告会実施

１日目

２日目

３日目

４日目

＊コンサルティング実施にあたっては、窓口となって頂ける方として１～２名の対応をお願い致します。
＊担当者インタビューは、各業務精通している方数名をひとり４５分程度インタビューさせて頂きます。

＊上記は、課題・施策例の一覧です。
＊施策一覧を実施して、業績向上に結び付けて行きましょう！！

　企業が抱える経営課題を洗い出し、それを解決する為の施策を立案し、実際の課題解決活動を企業と一体となって、目標達成に向けて支援していく、「二人三脚・全力疾走型コンサルティング」のことです。

【経営課題の例】

売上
増大

粗利
改善

経営
判断

事業
継続

従業員教育

コスト
削減

など

　経営課題というものは、どの企業においても似たようなものがありますが、それを解決していくための内容・方法は企業毎に異なっています。
　それは、人間が十人十色と言うようにひとりひとり違うとの同じで、企業も一社一社その企業風土や所属する人々、置かれている状況などが違うからです。
　我々、株式会社ザンシンコンサルティングは、数多くの事業再生案件を通して、実際に経営課題を解決していくための実行支援型コンサルティングを実施してまいりました。
　これまで培ってきた経営改善手法、実行支援能力をフル活用して、中堅・中小企業の力になりたいという思いから、今般、この「実行支援コンサルティング・無料プログラム（Ｓuccess  ４　Days） 」を開始いたしました。

　実行支援コンサルティングを行うにあたっての課題整理と施策立案までを無料で行うことを「無料プログラム」としています。
　施策とは、「課題解決メニュ」のことで、これを実現していくことで、成果を得ることができます。
　本件無料プログラムは、コンサルティング契約を前提としている訳ではございませんので、この課題解決メニュを活用していただいて、自力で成果獲得をしていただいても何の問題もございません。

◆無料プログラム　の内容は・・・
　「Success  4  Days」


現状・問題点の把握

課題整理
・
施策立案

社内自力実施

共同実施
（実行支援コンサルティング）

Success 4 Days 対象範囲

＊交通費・宿泊費のみ
お客様負担となります。

【実行支援実績業種一覧表】

選択は自由です！



事前資料一覧
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　診断サービスを開始するにあたって、事前に資料の準備をお願い致します。
　お願いする資料は診断を行うにあたって必要なものとなりますが、作成に時間がかるもの、データとして全くないものなどは今回あえて作成する必要はありません。しかしながら、多少の加工により対応可能であれば、ぜひご対応お願い致します。
　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　６．経営会議等で活用している資料一式

【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料

【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・販促カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）

【管理・組織】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗・本部）
　－　３．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　６．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　７．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　８．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　９．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－１０．人事制度がわかる資料
　－１１．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧



課題と施策

				項目コウモク		現状ゲンジョウ		課題カダイ		施策シサク		売上
増大ウリアゲゾウダイ		粗利
改善アラリカイゼン		コスト
削減サクゲン		社員
教育シャインキョウイク		経営
判断ケイエイハンダン		事業
継続ジギョウケイゾク

				経営ケイエイ		・方向性の検討について・・・
などホウコウセイケントウ		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ										○		○

										出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ										○		○

										新事業検討シンジギョウケントウ										○		○

								方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ										○		○

				財務ザイム		・財務状況、経営数値管理について・・・
などザイムジョウキョウケイエイスウチカンリ		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ								○		○

								財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム						○						○

										資金管理シキンカンリ								○				○

				業務ギョウム		・店舗について・・・
・出退店について・・・
・仕入について・・・
・製造について・・・
・取引先へのサービス等について
などテンポデタイミセシイレセイゾウトリヒキサキトウ		売上増大ウリアゲゾウダイ		販売促進ハンバイソクシン		○						○

										販路拡大ハンロカクダイ		○						○

										新商品開発シンショウヒンカイハツ		○						○

										売り場改善ウバカイゼン		○						○

										出退店実施デタイミセジッシ		○				○		○

								粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン				○				○

										製造原価削減セイゾウゲンカサクゲン						○		○

										ＭＤ改善カイゼン		○		○				○

				管理
　・
組織カンリソシキ		・在庫管理について・・・
・店舗運営、本部運営について・・・
・外注先管理について・・・
・組織・人材教育について・・・
・情報管理について・・
などザイコカンリテンポウンエイホンブウンエイガイチュウサキカンリソシキジンザイキョウイクジョウホウカンリ		コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン						○		○

										コスト削減サクゲン						○		○

								運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		○						○

										外注先管理ガイチュウサキカンリ		○				○		○

										会議体再構築カイギタイサイコウチク		○						○				○

										本部業務改善ホンブギョウムカイゼン						○		○				○

								人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク								○				○

								情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク						○						○





コンサルメニュ (2)



						内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

								②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

								③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

								④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

		2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

								②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

		3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

		4		その他タ

		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

								①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

								②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

								③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

								④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

		2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

								①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

								②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

								③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

		3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

								従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

								売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

		4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

								①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

								②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

								③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

								①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

								②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

		2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

								①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

								②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

								③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

								④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ



		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

								①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

								②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ

		2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

								①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

								②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ



		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

								①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

								②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

		2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

								①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

								②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ



&D




コンサルメニュ



				項目コウモク								内容ナイヨウ				確認資料等カクニンシリョウトウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

														①経営にあたって大事にしていることケイエイダイジ		経営者インタビューケイエイシャ

														②これから先どのような会社にしたいのか（会社規模・業種・業態・社会的役割など）サキカイシャカイシャキボギョウシュギョウタイシャカイテキヤクワリ		会社パンフレット、経営者インタビューカイシャケイエイシャ

														③経営における課題、これからやろうとしていることケイエイカダイ		経営者インタビューケイエイシャ

														④次期経営者の有無、育成状況、次期経営者への思い		経営者インタビューケイエイシャ

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

														①現在の経営計画書の有無と進捗状況、過去の状況ゲンザイケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウカコジョウキョウ		経営計画書と施策一覧、同時期の決算書ケイエイケイカクショシサクイチランドウジキケッサンショ

														②全社予算・予測・実績・施策等の実施方法・内容ゼンシャヨサンヨソクジッセキシサクトウジッシホウホウナイヨウ		予算責任者、予算策定の流れ、実績管理方法などヨサンセキニンシャヨサンサクテイナガジッセキカンリホウホウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

														①グループや組織における課題ソシキカダイ		組織図、従業員名簿ソシキズジュウギョウインメイボ

								4		その他タ

				2		財務ザイム		1		収益性シュウエキセイ		全社売上・粗利・費用状況ゼンシャウリアゲアラリヒヨウジョウキョウ				ＰＬ、原価明細、費用明細、固定資産明細（減価償却累計込）ゲンカメイサイヒヨウメイサイコテイシサンメイサイゲンカショウキャクルイケイコミ

														①店舗別収支・シェア、得意先別収支・シェア、エリア別収支・シェアテンポベツシュウシトクイサキベツシュウシ		店舗別、取引先別、エリア別収支テンポベツトリヒキサキベツベツシュウシ

														②商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支ショウヒンベツシュウシ

														③各費用対効果、設備投資の必要性（コスト削減と投資）カクヒヨウタイコウカセツビトウシヒツヨウセイサクゲントウシ		費用明細、固定資産明細と設備老朽化・故障状況ヒヨウメイサイコテイシサンメイサイセツビロウキュウカコショウジョウキョウ

														④在庫等の評価損・廃棄損ザイコトウヒョウカソンハイキソン		在庫明細（在庫年数等）・在庫管理状況、評価損・廃棄損等実績ザイコメイサイザイコネンスウトウザイコカンリジョウキョウヒョウカソンハイキソントウジッセキ

								2		安全性アンゼンセイ		資産・資金繰り状況シサンシキングジョウキョウ				ＢＳ、資金繰り表シキングヒョウ

														①自己資本、借入金等（借入過多の場合、簡易実態バランス）ジコシホンカリイレキントウカリイレカタバアイカンイジッタイ		ＢＳ、資産明細、借入金明細シサンメイサイカリイレキンメイサイ

														②Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		ＢＳ

														③資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		ＣＦ、資金繰り表、資金計画表シキングヒョウシキンケイカクヒョウ

								3		生産性セイサンセイ		売上・コストバランスウリアゲ

														従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員の配置表とそれにあった部門・店舗等の収支ジュウギョウインハイチヒョウブモンテンポトウシュウシ

														売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ		店舗資料（店舗別売上、売り場・バックヤード面積、従業員名簿・時間換算）テンポシリョウテンポベツウリアゲウバメンセキジュウギョウインメイボジカンカンサン

								4		成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ				３ヶ年決算資料、新規顧客開拓・新規事業進出対応状況ネンケッサンシリョウシンキコキャクカイタクシンキジギョウシンシュツタイオウジョウキョウ



				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ		1		営業
活動エイギョウカツドウ		営業・販売活動状況エイギョウハンバイカツドウジョウキョウ

														①店舗調査（立地・売り場・陳列など）、営業体制・方法・内容、営業マンの収益・行動管理（フォロー）テンポチョウサリッチウバチンレツ		店舗一覧（店舗に関する各種情報）、店舗・営業調査・ヒアリングテンポイチランテンポカンカクシュジョウホウテンポエイギョウチョウサ

														②新規出店状況、新規取引先開拓状況シンキシュッテンジョウキョウ		出店計画、出店時検討資料、新規開拓アタックリスト、管理ツールシュッテンケイカクシュッテンジケントウシリョウシンキカイタクカンリ

														③顧客・取引先評判、クレーム内容とその報告の流れ・対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

														④販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促カレンダー、販促物現物、販促効果検証資料ハンソクハンソクブツゲンブツハンソクコウカケンショウシリョウ

								2		営業
管理エイギョウカンリ		営業管理状況エイギョウカンリジョウキョウ

														①顧客管理・会員制度、取引先管理（収益性、マーケットなど）コキャクカンリカイインセイド		取引先台帳、顧客・取引先管理状況、活用状況、会員制度内容トリヒキサキダイチョウコキャクトリヒキサキカンリジョウキョウカツヨウジョウキョウカイインセイドナイヨウ

														②与信管理（未収リスク低減・収益拡大）・債権管理（未収の抑制・保全・回収）ヨシンカンリミシュウテイゲンシュウエキカクダイサイケンカンリミシュウヨクセイホゼンカイシュウ		新規与信・途上与信状況、債権管理状況（未収金管理・回収状況）シンキヨシントジョウヨシンジョウキョウサイケンカンリジョウキョウミシュウキンカンリカイシュウジョウキョウ

														③取引条件管理・交渉（利益確保、取引先の抱き込み）トリヒキジョウケンカンリコウショウリエキカクホトリヒキサキダコ		取引条件管理状況、実態と規定等の乖離、交渉状況トリヒキジョウケンカンリジョウキョウジッタイキテイトウカイリコウショウジョウキョウ

														④予算・予測・実績管理ヨサンヨソクジッセキカンリ		予算の策定、予測・実績管理の流れ、方法ヨサンサクテイヨソクジッセキカンリナガホウホウ

				4		仕入シイレ		1		仕入先
管理シイレサキカンリ		仕入先管理・新規開拓状況シイレサキカンリシンキカイタクジョウキョウ

														①仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先台帳、取引条件・仕入方法とその改善交渉状況

														②新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況、新商品開拓状況（アタックリストとその成果状況）セイカジョウキョウ

								2		在庫
物流
管理ザイコブツリュウカンリ		在庫・物流管理ザイコブツリュウカンリ

														①在庫管理、入出庫管理ニュウシュッコカンリ		在庫管理状況（在庫台帳・入出庫履歴等）ザイコカンリジョウキョウザイコダイチョウニュウシュッコリレキトウ

														②物流コスト・納期等と方法ノウキトウ

				5		製造セイゾウ		1		自社
製造ジシャセイゾウ		自社製造状況ジシャセイゾウジョウキョウ

														①自社商品のＱＣＤと設備機械等のメンテナンス状況、改善活動状況ジシャショウヒンセツビキカイトウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		商品別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質ショウヒンベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツ

														②顧客取引先評判、クレーム内容と報告の流れその対応状況・改善活動状況コキャクトリヒキサキヒョウバンナイヨウホウコクナガタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		返品・クレーム伝票とその対応状況、改善活動状況ヘンピンデンピョウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ

								2		外注
管理ガイチュウカンリ		外注管理状況ガイチュウカンリジョウキョウ

														①外注商品のＱＣＤガイチュウショウヒン		商品・外注先別の収益、納期（欠品・在庫状況）、品質、返品率・返品対応状況ショウヒンガイチュウサキベツシュウエキノウキケッピンザイコジョウキョウヒンシツヘンピンリツヘンピンタイオウジョウキョウ

														②外注先新規開拓状況、外注先指導・教育・クレーム内容・対応状況・改善活動状況ガイチュウサキシンキカイタクジョウキョウガイチュウサキシドウキョウイクナイヨウタイオウジョウキョウカイゼンカツドウジョウキョウ		外注管理台帳、新規開拓状況、指導・教育状況ガイチュウカンリダイチョウシンキカイタクジョウキョウシドウキョウイクジョウキョウ

				6		事務ジム		1		オペレーション		オペレーション改善・従業員教育カイゼンジュウギョウインキョウイク

														①業務の流れ、業務配分等（業務効率→業務改善、集約、外注化など）ギョウムナガギョウムハイブントウギョウムコウリツギョウムカイゼンシュウヤクガイチュウカ		業務改善活動状況、業務の繁閑の有無ギョウムカイゼンカツドウジョウキョウギョウムハンカンウム

														②マニュアルの有無（業務品質向上、従業員教育、業務の再配分・単純化）ウムギョウムヒンシツコウジョウジュウギョウインキョウイクギョウムサイハイブンタンジュンカ		マニュアル、従業員教育方法ジュウギョウインキョウイクホウホウ





&D




概要



												小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				1		経営ケイエイ		1		方針ホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン		経営方針、ビジョンケイエイホウシン

								2		計画ケイカク		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ		経営計画書の有無と進捗状況ケイエイケイカクショウムシンチョクジョウキョウ

								3		組織ソシキ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ		グループ・組織状況、所属団体ソシキジョウキョウショゾクダンタイ

								4		その他タ

				2		財務ザイム				収益性シュウエキセイ		店舗別収支・シェアテンポベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ		販売先別収支・シェアハンバイサキベツシュウシ

												商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア		商品・カテゴリー別収支・シェア

												エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ		エリア別収支・シェアベツシュウシ



										安全性アンゼンセイ		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）		Cash Conversion Cycle（在庫、売掛・買掛）

												自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ		自己資本、借入金等ジコシホンカリイレキントウ

												資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン		資金繰り・資金管理（入出金）シキングシキンカンリニュウシュッキン



										生産性セイサンセイ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ		従業員ひとり当たり収益ジュウギョウインアシュウエキ

												売り場３．３㎡当り収益ウバアタシュウエキ

										成長性セイチョウセイ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ		売上・コスト・利益トレンドウリアゲリエキ



												（各種経営指標、今後の見通し・実態バランスほか）カクシュケイエイシヒョウコンゴミトオジッタイ

				3		販売
・
営業ハンバイエイギョウ						店舗調査（立地・売り場・陳列など）テンポチョウサリッチウバチンレツ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ		営業体制・営業方法・営業内容エイギョウタイセイエイギョウホウホウエイギョウナイヨウ

												新規出店状況シンキシュッテンジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ		新規取引先開拓状況シンキトリヒキサキカイタクジョウキョウ

												販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ		販促内容・効果等ハンソクナイヨウコウカトウ

												顧客管理・会員制度コキャクカンリカイインセイド		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ		取引先管理（収益性、マーケットなど）トリヒキサキカンリシュウエキセイ

												与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ		与信管理・債権管理ヨシンカンリサイケンカンリ

												取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン		取引条件トリヒキジョウケン

												予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ		予算・予測管理ヨサンヨソクカンリ



				4		仕入シイレ						仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ		仕入先別収支、取引条件、仕入方法シイレサキベツシュウシトリヒキジョウケンシイレホウホウ

												新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開拓状況シンショウヒンカイタクジョウキョウ		新商品開発状況シンショウヒンカイハツジョウキョウ

												新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ		新規仕入先開拓状況シンキシイレサキカイタクジョウキョウ

												在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ		在庫管理、物流状況ザイコカンリブツリュウジョウキョウ



				5		製造セイゾウ

														外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ		外注管理（Ｑ、Ｃ、Ｄ）ガイチュウカンリ





				6		事務ジム















施策内容

				診断シンダン		課題カダイ		施策シサク						検討項目ケントウコウモク		売上高
ＵＰウリアゲダカ		粗利
ＵＰアラリ		コスト
削減サクゲン

				方向性
診断ホウコウセイシンダン		方向性検討ホウコウセイケントウ		全社方針検討ゼンシャホウシンケントウ				6		業界や競合などの外部環境分析と全社方針の検討、組織・体制検討ギョウカイキョウゴウガイブカンキョウブンセキゼンシャホウシンケントウソシキタイセイケントウ

								出退店方針決定デタイミセホウシンケッテイ				6

								新事業検討シンジギョウケントウ				6

						方針決定ホウシンケッテイ		経営進捗管理ケイエイシンチョクカンリ		4		6		月次決算、施策進捗管理ゲツジケッサンシサクシンチョクカンリ

				財務
診断ザイムシンダン		管理会計カンリカイケイ		管理会計カンリカイケイ		4		5		管理会計構築、運用支援カンリカイケイコウチクウンヨウシエン

						財務改善ザイムカイゼン		財務リストラザイム		3		5								○

								資金管理シキンカンリ		4		5		資金繰り、資金調達シキングシキンチョウタツ

								債権管理サイケンカンリ		3		5		与信管理、債権管理、債権回収ヨシンカンリサイケンカンリサイケンカイシュウ						○

								外部説明ガイブセツメイ		5		6		外部説明方針検討、説明資料作成支援ガイブセツメイホウシンケントウセツメイシリョウサクセイシエン

				販売
診断ハンバイシンダン		売上拡大ウリアゲカクダイ		販売促進ハンバイソクシン		1		5		販促（ちらし、ＤＭ、ＨＰ、メール、イベント、その他）、会員制度ハンソクタカイインセイド		○

								販路拡大ハンロカクダイ		1		5		新規顧客開拓、提携シンキコキャクカイタクテイケイ		○

								売り場改善ウバカイゼン		1		5		レイアウト・陳列改善、業務改善、接客改善、店舗設備改善チンレツカイゼンギョウムカイゼンセッキャクカイゼンテンポセツビカイゼン		○

								出退店実施デタイミセジッシ		1		5		基準構築、出退店の選定と実施キジュンコウチクデタイミセセンテイジッシ		○				○

						粗利改善アラリカイゼン		仕入改善シイレカイゼン		2		5		仕入条件改善、仕入先開拓シイレジョウケンカイゼンシイレサキカイタク				○

								ＭＤ改善カイゼン		2		5		高粗利商品拡大、新商品開拓コウアラリショウヒンカクダイシンショウヒンカイタク		○		○

						コスト削減サクゲン		在庫削減ザイコサクゲン		3		5		在庫改善、発注（ロット・タイミング・人など）改善、在庫処分検討ザイコカイゼンハッチュウヒトカイゼンザイコショブンケントウ						○

								コスト削減サクゲン		3		5		販売管理費削減（詳細費目別削減検討）ハンバイカンリヒサクゲンショウサイヒモクベツサクゲンケントウ						○

				管理
診断カンリシンダン		運営管理ウンエイカンリ		店舗運営支援テンポウンエイシエン		5		6				○

								会議体再構築カイギタイサイコウチク		5		6				○

								本部業務改善ホンブギョウムカイゼン		5		6								○

						人事管理ジンジカンリ		人事制度再構築ジンジセイドサイコウチク		5		6

						情報管理ジョウホウカンリ		情報システム構築ジョウホウコウチク		4		6





診断目的

				１．売上を拡大する為に何をすべきかウリアゲカクダイタメナニ

				２．粗利を改善する為に何をすべきかアラリカイゼンタメナニ

				３．コストを削減するために何をすべきかサクゲンナニ

				４．社員のレベルアップを図る為には何をすべきかシャインハカタメナニ

				５．正しい経営判断を迅速に行う為には何をすべきかタダケイエイハンダンジンソクオコナタメナニ

				６．会社が今後も継続していく為には何をすべきかカイシャコンゴケイゾクタメナニ





業種別施策

		売上拡大ウリアゲカクダイ

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ		営業アウトソーシングエイギョウ

				店舗運営支援テンポウンエイシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン		営業力強化支援エイギョウリョクキョウカシエン

				売り場改善ウバカイゼン

				販促支援ハンソクシエン



		コスト削減サクゲン

				小売業コウリギョウ		卸売業オロシウリギョウ		製造業セイゾウギョウ

				財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン		財務リストラ支援ザイムシエン

				業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン		業務改善支援ギョウムカイゼンシエン

				在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン		在庫改善支援ザイコカイゼンシエン

						物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン		物流改善支援ブツリュウカイゼンシエン

								製造改善支援セイゾウカイゼンシエン





事前資料一覧 (元)
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Strictly Confidential

　診断サービスを開始するにあたって、事前に資料の準備をお願い致します。
　お願いする資料は診断を行うにあたって必要なものとなりますが、作成に時間がかるもの、データとして全くないものなどは今回あえて作成する必要はありません。しかしながら、多少の加工により対応可能であれば、ぜひご対応お願い致します。
　資料に関しては、出来るだけデータと紙の両方でのご提供をお願い致します。

事前準備資料一覧

【経営戦略】
１－　１．会社パンフレット　　
　－　２．組織図
　－　３．従業員名簿
　－　４．グループ会社相関図（グループ会社があれば、その関係が分かるもの）
　－　５．提携会社との提携一覧
　　　　（どちらかの会社と何らかの提携関係を結んでいれば、その内容が分かるもの）
　－　６．現在、または過去の経営計画書とその明細資料
　－　７．経営会議等で活用している資料一式
【財務】
２－　１．過去３ヶ年決算資料（ＢＳ，ＰＬ、ＣＦ、付属明細）と同期間の税務申告書
　－　２．資金繰り表（前期、今期予測と直近までの実績）、借入金明細
　－　３．店舗別採算資料、法人取引先別採算資料、カテゴリー・商品別採算資料
【販売】
３－　１．店舗一覧（所在地、出店時期、売り場面積・バックヤード面積、レイアウト表など）
　－　２．販促資料（販促計画・カレンダー、販促実績一覧、各種販促サンプルなど）
　－　３．出店計画、出店時検討資料
　－　４．店舗シフト表サンプル
　－　５．顧客管理資料
　　　　（運用方法とサンプル・データ項目一覧、会員制度の内容がわかる資料）
　－　６．仕入先管理台帳（管理方法と取引条件等詳細とサンプル）
　－　７．在庫管理台帳（管理方法とサンプル）
　－　８．物流関連資料（取引条件、実績など）
　－　９．法人顧客取引条件の決定の流れ、条件一覧
　－１０．法人新規開拓アタックリスト（実績と予定）
　－１１．法人顧客管理台帳（運用方法とサンプル、データ項目一覧）
　－１２．与信管理、債権管理に関する各種資料
【管理】
４－　１．店舗運営の流れ、仕組みが分かる資料（店舗運営マニュアルなど）
　－　２．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗）
　－　３．業務の役割分担表と決済権限一覧（店舗以外）
　－　４．従業員教育に関する資料（教育スケジュール、教育マニュアルなど）
　－　５．返品・クレームの対応の流れとサンプル資料
　－　６．各種会議体一覧とそれぞれの使用資料
　－　７．予算、実績管理に関する資料（店舗・本部）
　－　８．人事制度がわかる資料
　－　９．情報システムフロー図、システム別データ項目一覧
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項目 現状 課題 施策


売上


増大


粗利


改善


コスト


削減


社員


教育


経営


判断


事業


継続


全社方針検討 ○ ○


出退店方針決定 ○ ○


新事業検討 ○ ○


方針決定 経営進捗管理 ○ ○


管理会計 管理会計 ○ ○


財務リストラ ○ ○


資金管理 ○ ○


販売促進 ○ ○


販路拡大 ○ ○


新商品開発 ○ ○


売り場改善 ○ ○


出退店実施 ○ ○ ○


仕入改善 ○ ○


製造原価削減 ○ ○


ＭＤ改善 ○ ○ ○


在庫削減 ○ ○


コスト削減 ○ ○


店舗運営支援 ○ ○


外注先管理 ○ ○ ○


会議体再構築 ○ ○ ○


本部業務改善 ○ ○ ○


人事管理 人事制度再構築 ○ ○


情報管理 情報システム構築 ○ ○


管理


　・


組織


・在庫管理について・・・


・店舗運営、本部運営に


ついて・・・


・外注先管理につい


て・・・


・組織・人材教育につい


て・・・


・情報管理について・・


など


運営管理


経営


・方向性の検討につい


て・・・


など


方向性検討


財務


・財務状況、経営数値管


理について・・・


など


財務改善


売上増大


粗利改善


コスト削減


・店舗について・・・


・出退店について・・・


・仕入について・・・


・製造について・・・


・取引先へのサービス等


について


など


業務
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自動車用品製造


東南アジアを製造拠点とする競合が多くコスト競争上不利。


外注、海外子会社を含めた製造シェア戦略策定。


婦人向けファッション


製造・販売


急速な出店と商品開発の偏りに伴う収益と資金繰りの悪化。大幅なコ


スト削減と不採算店舗の撤退、粗利改善施策の実施。さらに組織体制


の再構築、商品開発の流れの見直しと共に店舗運営の方法・内容の見


直し実施。


服製造販売


全国ﾁｪｰﾝ展開。診断・計画書策定を通じ、旧態依然とした体質の改革


と経営者の危機感創出を目的化。製造拠点の集約実施。


出版・印刷業


客単価下落、設備投資に伴う借入金の増大による収益の悪化。組織改


編を伴う雇用調整と本社・工場の集約などによるコスト削減施策と営


業戦略の策定、営業ツール、営業管理の仕組み構築、新規開拓等によ


る売上拡大・未収債権回収よるＣＦ良化。


鉄工製造


経営管理ツールとしての管理会計システム作り。


計画書の成果実現効果を月次サイクルに把握し、内外機関に定例報告


化。


用品具・衣料品卸


取引先の経営不振、メーカーからの条件圧力による収益低下により業


績悪化。低コスト構造への体質改善と高粗利商材シフトによる粗利改


善、営業管理の仕組み構築、営業教育、資金繰りの精度向上、経営進


捗管理の仕組み期構築等の実施。


靴製造


小規模企業における再生活動支援。販売対応型製造工程構築による競


争優位体制確立。


ホームセンターチェー


ン


客単価下落、競合出店等に伴い業績低迷。販売促進の実施、ＭＤ戦略


見直し、販売戦略の見直し、テナント戦略の策定、倉庫改善、内部管


理体制の構築等の実施。


床材製造


親会社100％納品の子会社黒字化施策策定と実施。子会社施策策定と


施策実施による納期、品質、原価改善を武器に製品種の絞込み、親会


社納品条件改善交渉。改善効果の親会社、子会社還元による市場競争


での優位性創出並びに子会社黒字化達成。


食品製造小売チェーン


客単価下落・競合出店・ＦＣ店舗不振等により業績と資金繰りの悪


化。不採算店舗の撤退・譲渡、店舗運営の仕組み構築、販促実施、工


場原価低減、店頭ＭＤの見直し、製造工程の改善、店舗レイアウトの


見直し、未収売掛先からの債権回収などの実施。


玩具卸


外資進出による業界チャネル構造変化と市場規模縮小の中で生き残り


戦略策定。大規模雇用調整、拠点統廃合、資産売却、ﾘﾃｰﾙ掘り起こし


とｻﾎﾟｰﾄ体制強化、新規ﾁｬﾈﾙ開拓、新商材開拓実施。


電気設備工事業


成長中の企業でグループ戦略の見直し。経営管理体制の構築とグルー


プ戦略の構築の実施。


玩具卸


内外利害関係者向け経営計画書策定支援。計画書策定過程における次


世代経営者教育。市場、業界、自社ﾎﾟｼﾞｼｮﾝ、戦略ﾍﾞｸﾄﾙ、財務施策、


内部業務施策、経営管理ツール、人事制度等の経営革新エッセンス教


育。


タクシー


経理業務の流れに関する業務改善の実施。現場の業務と経理業務を連


動させた業務フローの構築と効率化を追求した改善の実施。


板金塗装


板金塗装品質問題と原価高体質からくる競争力低下による業績不振企


業。合わせて経営管理力が脆弱。素材加工工程の中国進出と国内工場


集約による製造原価低減と品質向上改善活動、生産管理と管理会計の


仕組み作りを実施。開発／設計力を生かし、新規顧客開拓開始。


身の回り品製造小売り


チェーン


急速な出店に伴う収益と資金繰りの悪化。オーナーとの確執による幹


部社員の退職。不採算店舗の撤退と店舗運営改善による店舗採算の向


上、商品別仕入原価低減など一部施策の前倒しを行いながらの計画策


定。


食品製造 当面の金融対応として経営計画書策定支援。 酒造メーカー


投資用不動産購入、販売数量の減少に伴う資金繰りの悪化。財務リス


トラの実施、資金効率化、資金調達スキームの構築、顧客管理の仕組


み構築などを実施


建設資材製造


金融管理下再生企業における実施支援。諸施策の内、製造工場原価低


減活動の支援。


ファイナンス業


親企業による売却構想に基づいた業務標準化の実施。属人的に遂行さ


れていた業務を効率化と合わせて標準化し、マニュアルを策定し、売


却。


空調機製造


建設需要不振の影響下で出荷数、単価共に下落傾向の業績不振企業。


計画書策定による金融機関説明。遊休不動産売却、営業拠点統廃合と


新規営業開始、材料調達コスト低減と新商品投入にて業績回復基調。


建設資材卸


管理部門の業務に関する業務改善の実施。部門際をまたいだ非効率な


業務遂行を整理し効率化を実施支援。


趣味・娯楽用品小売


チェーン


販売業績不振企業。当面の市場縮小予測をもとに不採算拠点の撤退戦


略と対競合差別化商品戦略を組み合わせ。合わせて計画書策定による


金融機関説明。


人材派遣業 経理部門の業務改善。業務フローの再構築とマニュアル作成の実施


自動車用品製造


自動車用品市場全体の縮小を背景とする品質・原価競争力脆弱な業績


不振企業。商品開発計画と新市場開拓開始。合わせて多数の製造拠点


の２拠点集約による原価低減案策定。品質向上は現場教育、管理職教


育等体質改善開始。遊休資産売却、賃借化開始。


印刷業


受注量低下と単価下落に伴う、競争環境変化により急激に業績が悪


化。


大幅な財務リストラによる構造改革を実施し、計画を策定。


工業用品製造


工業用品シェア高く、業績好調企業。実施成果創出のための管理方法


活用による体質改善。全社在庫管理の仕組作りと在庫圧縮、在庫誤差


圧縮。在庫管理の適正化から受発注納品ﾘｰﾄﾞﾀｲﾑを短縮。施策立案・実


施成果の管理等をプロジェクト管理し、短期間にテーマ改善成果創


出。


パチンコ・娯楽業


業績好調に伴い出店攻勢を仕掛けるための内部管理体制の構築支援。


店舗規模別出店シミュレーション、組織構造改革、人事諸制度の構築


による計画書策定と実施支援。


建設資材ﾘｰｽ


建設需要の急激な落込みと単価下落による資金繰り悪化。


営業管理ツールの導入による資金繰り予測精度向上、高収益物件営業


の重点的取組み等、による財務体質強化。


老人福祉介護業


施設運営に関する効率化を図るため、財務体質改善と構造改革案を策


定。


鋼具卸


建設需要の低下とメーカー量販店登場など厳しい環境下に置かれた業


績不振企業。全国販売ブロックごとの営業戦略立案、営業管理・業績


管理ツール導入、営業拠点集約。合わせて在庫管理システム導入と


データ開示によるメーカー連携新商品開発並びにマーケティング開


始。


食品・玩具小売チェー


ン


出店戦略のミスマッチによる業績不振企業。経営診断を通して、一部


前倒しして店舗特性に応じた店舗別ＭＤの再構築、不採算店舗の撤


退、店舗特性を活かした新たな業態の開発検討、業績評価ツール整備


を実施。


ドラッグストアチェー


ン


新規出店攻勢による急成長企業。急成長速度に内部管理体制が追いつ


かず、業績不振。店舗業績管理システム導入、店舗オペレーション改


善による販売人件費適正化、商品ＭＤ戦略策定、販促施策立案と実


施。本社管理部門業務改善、業績連動型処遇システム導入。


銀行


取引先不振や競合環境悪化に伴い営業力を強化するための体制構築を


支援。営業業務の流れに関する業務改善の一部実施と効率化による新


規人員余剰を捻出し、営業陣容の強化を実施。


業種 事例概要


地域ﾁｪｰﾝ展開している老舗。3期連続営業赤字脱出のため製造原価削


減、販管費削減による緊急対応。合わせて遊休資産売却、残債圧縮な


ど実施。業績管理のため全店舗業績評価システム導入、合わせて人事


処遇の成果化による社内活性化。1期目で業績回復基調。現在ブラン


ド戦略、新規販売チャネル戦略と新規出店戦略を展開中。


製パン小売業


業種 事例概要





