2015年5月度　つぎ夢研究会定例会議事録
2015年5月24日（日）17：30～20：10
司会：渡利先生
■諸連絡：高久先生
	【初参加者の自己紹介】
①園田先生　茅ヶ崎在住　今年合格。　
②西澤先生　神奈川協会入会。
③功刀先生　養成課程修了　４月開業。
④秋田先生　新聞販売業　神奈川・静岡県両協会所属。
【今後の議題・案件について】

・診断案件を参加者それぞれが持ち寄ってほしい。企業内診断士はぜひ、企業の「健康診断」を提案して欲しい。
【地域商業自立促進事業】
「自立促進支援事業」については、つぎ夢で２５名の応募があった。

ところが、事業への応募が殺到し、事業自体の実施の雲行きが怪しくなってきた。　
	[image: image1.jpg]





■強みプレゼンリレー④：飯塚先生
	【プロフィール】

・世田谷区在住。
・Y銀行出身　（勤務期間２００７～２０１４年）１５年に退社。
・現在は神奈川県中小企業団体中央会勤務（つぎ夢の人脈により就職）。
・「ものづくり商業・サービス革新事業」補助金事業の担当（神奈川県地域事務局）。
【今後の方向性】(質問あり)
・来年末まで現在の仕事を継続予定。
・企業と顧問契約を結び独立診断士として展開したい。
次回：島袋先生
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■強みプレゼンリレー⑤：小林先生
	【プロフィール】

・群馬県出身　世田谷区在住
・大手旅行会社勤務、勤続２５年。(現在も勤務継続)
・営業１８年、地方都市の転勤が多かった。現在は、法務・内部統制・危機管理担当
・自称イクメン。
【強み】
・主に宿泊、飲食業のクレームを知っており、サービス改善提案ができる。
・イベント手配ができる。

・２０カ国以上の海外渡航経験あり。訪日インバウンドの提案ができる。

・法廷での対応ができる。
・契約書チェックができる。

・コンプライアンスセミナーができる。
・BCPが策定できる。

・士業の人脈あり。
・ママ友・イクメン関係の人脈あり。(多子化に向け、子育て支援ビジネスに活用)
・健康。
【今後の方向性】

・当面は企業内。将来的に独立を考えている。
【質問】「危機対応で一番ピンチだったこと」
・東日本大震災の際、計画停電が発表されたが、状況が不透明な中で１７０営業所の対策をとるのは大変だった。
次回：鈴木先生
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■強みプレゼンリレー⑥：村上先生
	【プロフィール】
・未婚。
・女子力男子。
・リコー勤務　（２００６～）全社品質マネジメント担当。
・将来の夢　リコーハワイの社長。
海外の関連会社の経営がしたい。
【強み】
・チャレンジ精神。
・英語でのコミュニケーション。
・顧客満足度・ニーズ調査の専門性。
【満足度調査のポイントについて】

・調査目的の明確化。
・評価項目と実態項目。(評価の原因も確認する。)
・分析は比較が基本
【今後の方向性】
・強みを磨いて必要不可欠な人間になりたい。
次回：渡邊先生
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■ビブリオバトル部の活動報告：辻岡先生
	・２年前から活動

【ビブリオバトルの会場　Three　S様（ライブハウス）の支援活動】
・馬車道・関内の間の立地。

・メンバー：鵜沢先生、後藤先生、高木先生、中久木先生、米内山先生、辻岡先生。
【提案活動】
・Three　Sの魅力をUPして
①自主企画イベントを増やす。
②イベントの申し込みを増やす。
⇒ミニ四駆のイベントを実施することに決定！
※ミニ四駆は、第３次ブーム。昭和50年代生まれの人にとってはホット？
スペースをとらず、新規ターゲットを獲得できるのが採用のポイント。

【第１回イベントの実行内容】
・鵜沢先生をリーダーに、プロジェクトメンバーの役割を決定、実施。
・ご当地アイドル・芸人が参加。
・成果

　売上目標５万円　　　⇒結果　２万9,100円。

　参加人数目標20名　⇒結果　１１名(うち新規７名)。
　単価目標2,500円　 ⇒結果  2,645円
○成果と反省

単価は目標以上だったが、集客が不足し、飲食のオーダーが少なかったため、売上が目標に届かなかった。
【第２回の募集】

・次会は６月１３日(土)。
・メリット

①実務ポイント獲得
②飲食店支援のスキルUP。
③ミニ四駆のスキルUP。
④ミニ四駆の資産(パーツ)増加。
⑤ご当地アイドル・芸人と仲良くなれる。
・仕事内容

①企画：チラシ企画・作成、配布、クラウドファンディング、広報活動。
②運営：進行、物販管理、撮影、イベントレポート作成。
・正式募集はつぎ夢メーリングリストにて。
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■２０１４年度収支報告：熊倉先生
	【収支・残高報告】
期首残高　２３９，０６１円

収入　　　　６７，０４０円
支出　　　１２２，５９５円　

期末残高　１８３，５０６円　(収支５５，５５５円のマイナス)

プロジェクター購入がなければ収支は１万円プラスだった。
・懇親会収支は別計算。
【今後の資金活用について】
・収支プラスならOKというわけではない。有効活用したい。

・最も収支の悪い１４年度でも収入が６７，０００円。会場費が３６，０００円なので、毎年資金が余っている。

・外部講師を呼ぶと、１回９，０００円の費用がかかるが、１年間、毎回読んでも残高があるので、使い道は全員で考えたい。　
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■会の活性化について：小幡先生
	つぎ夢の登録者総数は１３０名。ところが、１４年度会費の入金があったのは５０名程度。会の活性化が課題。
５、７，９月の定例会の通知の際、会費支払をお願いをすると共に確認を促す。

会費の支払又はレスポンスがなければ、メーリングリストからも削除し退会したものとみなす。
期首残高　２３９，０６１円

収入　　　　６７，０４０円

支出　　　１２２，５９５円　

期末残高　１８３，５０６円　(収支５５，５５５円のマイナス)
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■高久先生講義　～「経営革新計画支援のポイント」～
	・経営革新計画の経験者は挙手を求めたところ、ゼロ。⇒今回参加者は全員未経験
【経営革新計画の承認申請の流れ】
・計画作成⇒承認⇒①低利融資②信用保証の特例
【国の考え方】
※超、上から目線。
・申請しない中小企業はダメ、中小企業の３分の２はとるべき。

【問題点】

・計画の要件である「付加価値額の年率３％アップ」の難しさ

付加価値額=　　　　営業利益　　　＋　　人件費　　　　＋　　減価償却費
　　　　　　　（売上↑、コスト↓）　(雇用↑、ベア↑)　　　(設備投資↑)
※コストダウンと人件費・減価償却費のアップはトレードオフの関係だから

両立は困難。

【事例①寿司店】(埼玉県　熊谷)
○前提
・かつては地域一番店
・２代目は祭好きキャラ
・返品対応もある景気対策で数々の挑戦をした
⇒でも経営危機(原因は店主の離婚？)
○経営革新の承認へ(ある診断士のアドバイスによる)
「お寿司屋さんのシャリ」の商品化とネット販売
⇒そもそも二―ズがない…。
○寿司店として再建したい(ここで高久先生の出番)

・既存客の高齢化→ジリ貧

・カウンターと厨房を経営者一人で担当

・カウンター越しにじっくり接客したい。

・鮨屋は寿司で勝負したい。

・だが和解顧客を獲得しなければならない。

⇒対策①　若いサラリーマンやOLをターゲットに、飲み放題(３，９００円)毎日実施）

　対策②　月１回食べ放題　(９０分　４，０００円)、当日はサイドメニューなし

⇒対策②の結果、カウンターでの接客が可能になり、新規客の常連化が進む。

その他、街コンを仕掛ける手法もあり。(自店でコンパ)

【事例②美容室】(現在２店舖)

○前提

・４０代の経営者は情熱あふれる人物　(美容業界は８０％人物力がカギ)

・現在美容業界は競争激化

・美容師は学校を出ても仕事がない。

・満足な仕事がない美容師は退出していく(その繰り返し)

・そこに危機感を持った経営者はボランティアのカットスクールを公民館で不定期開催している。

⇒カットスクールの事業化を決定！

○経営革新計画の道のり

・H25年１月スタート。
・カットスクールと新店舗の開店。
・立地、カットスクールの営業形態を検討。
・経営者はPC使えない(支援する上で、書類作成フォロー必要)。
・８回の専門家派遣でやむなく引受。
⇒計画の承認がおりた。

【事例③　水素水製造業】
○前提

・これまでは自販機形式。
・場所をとる上、高額な商品。⇒　普及が難しい

・コンパクトな新製品を開発し、特許を取得。

○経営革新計画の申請を提案

・計画承認を得る→信用保証枠が拡大。
・国金の資本制ローンの可能性→４，０００万円獲得見込。
【事例④　建築デザイナー】

○前提

・迫力とブランド力向上を狙う。
・新規事業は空き家の価値向上事業。
・ある窓口に相談したところ同事業なので(新事業ではない)ムリと言われた。
⇒対策：空き家を自分で購入。実際に価値を上げて賃借し、生きたショールームにする。
※リスクをとらなきゃ成功しない！！

【まとめ】

・経営革新計画は支援対象者に書き方を教えるのではない。どういう機会をとらえ、どの強みを生かすかをアドバイス。

・計画づくりだけでも意義があることを対象者に理解してもらう。(プロセスが大事)

・大前提として経営革新であること(意欲が必要)。
・企業の持続的成長を関係者皆で考える。

・既存事業と経営革新事業の違いを明らかにする。

・売上向上、付加価値・経営状況の向上の根拠に説得力を持たせる。

・事例を研究することが最重要(参考：経営革新事例集)。
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■諸連絡：高久先生
	・Apple Watch 購入！！
・経営革新計画をお薦めしよう。

・企業の健康診断をチームでやってみよう。
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次回日程　2015年7月26日（日）17：30～
以　上
3

