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部員増強（会員増強）用リーフレットサンプル配布

 

全青色青年部は部員増強（会員増強）用リ

ーフレットサンプルを作成・配布した。各県

連および各会の事務局へは平成25年末に、「リ

ーフレットサンプルの使い方」や参考資料と

併せてデータで配布されている。 

◇ ◇ ◇ ◇ 

全国的な部員数減少に歯止めをかけ、青年

部活動を再活性化するため、新入部員の獲得

が急務となっていることから、全青色青年部

理事会では運営委員会での審議に基づき、部

員増強運動および会員増強運動に使用できる

同サンプルを作成・配布した。 

未入会者・未入部者を対象として、青色申

告会青年部の魅力である「異業種交流」を中

心として訴える同サンプルは、word ファイル

（カラーＡ４）で３パターン配布されている。

各会で開催する交流会情報や写真等を掲載で

き自由にアレンジできる。 

 確定申告期に増加する入会希望者や、決算

申告のために来会する未入部者に対して、青

年部活動の魅力を訴える際の資料として活用

が見込まれる。 

全青色青年部研究集会開催 

全青色青年部は11月26日、東京都千代田区の

全国町村会館で、独立行政法人 中小企業基盤整備

機構 関東本部から経営支援チーフアドバイザー 

左田野康 講師を招き、「売上向上へのファースト

ステップ（実行計画の作成）」と題して青年部研究

集会を開催した。開催に先立ち、安田知幸青年部

長より、次の挨拶（要旨）があった。 

◇ ◇ ◇ ◇ 

小規模事業者の景気回復感は乏しいなかで、消

費税の増税も控えています。価格転嫁や記帳の問

題については明日の親会の総合研究集会で取り上

げられますが、まずその前に青年部研究集会では、

事業者として一番切実な問題を正面から取り上げ

てみました。ご自身の事業について、プロのコン

サルタントから指導を受け、更に本日作成いただ

く「実行計画」についてはＦＡＸで添削を受ける

ことができます。好評であれば今後の継続的な開

催を予定しております。ご自身の事業の売り上げ

をのばすため、一生懸命取り組んでいただき、忌

憚のないご意見をお寄せください。
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 海外生産を始めたところ、国内で生産する場合

と比較して品質が低下することがわかりました。

また、百貨店通販よりも価格帯の低い専業通販の

市場の方が活況であることから、高品質を要求さ

れる百貨店通販から専業通販へと販売チャネルを

軌道修正しました。 

 

 海外生産に切り替えたことによる品質の悪化は

クレームにつながり、処理コストが増大しました

が、海外生産拠点を多様化させ、品質管理のしく

みを導入し、要員を定期的に派遣することで継続

的な対策を実施しました。 

 販売チャネルをより活況である専業通販に軌道

修正することで一定程度の売上高を確保しました

が、従来からの借入金等を返却するためには更な

る利益が必要でした。そこで、ＢｔｏＢの専業通

販に加えてＢｔｏＣのインターネット通販へとチ

ャネル開拓に乗り出しました。 

 

 もちろん、従業員にインターネットの知識があ

る人材はいませんでしたから、仕組みを勉強する

と共に、人材の採用も始めました。 

 インターネット通販での小売が安定してきたと

ころで、インターネットでの卸売も開始しました。 

 

 売上が安定して事業の規模が拡大する中で、新

規の施策だけではなく、購買・受注・代金収納・

流通などのしくみをシステム化し業務効率を改善

しました。 

 現在、海外生産から海外販売、国内生産から海

外販売を見据えると共に、他社製品の国内外での

販売を視野に入れています。 

 Ａ社が実行した施策はごく当たり前で、単純な

ことだったことがお分かり頂けるかと思います。 

では、どうやって現状を把握し、着実に実行に

移したのでしょうか。このあたりのアプローチ方

法について、今日は二つの方法を紹介します。帳

簿上の数字を用いる方法（商品・市場別分析）と、

経営のおかれている環境を見つめ直す方法（環境

分析）です。 

 

商品・市場別分析 

商品・市場別に売上高を分解する 

 多くの仕事がありますが、最終的には誰もが何

かを売っているわけです。「商品（何を）」「市場（誰

に）」売っているのかという組み合わせを使って現

状を把握することから始めましょう。「商品」と「市

場」の組み合わせから現状を把握し、数年後の組

競合する販売チャネルへの進出は躊躇し

がちですが、相乗効果を得た例はたくさん

あります。 
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売れなくなる！」という反対意見が出まし

たが、実際には「ネットで見つけて」「本

屋で確かめて購入する」という購買パター

ンも生まれ、相乗効果で全体として売上が

上がりました。 

ＢｔｏＢ（卸）からＢｔｏＣ（小売）へと

進出することで、利益構造が改善します。

例えば、4千円で生産する商品を、通販業者

に7千円で卸せば、3千円の儲けですが、同

じ商品を9千円で小売りすれば、5千円が儲

かります。 

従来よりも商品の品質が低下するので、販売

価格を抑えても利益が出て、販売数量の増加

が見込める専業通販へと進出します。同時

に、商品企画を変更し、専業通販の市場に適

合させていきます。 

売上高が伸び悩む中で、製造コストが上昇す

るので利益が減る一方です。そこで低コスト

化のために海外生産に乗り出しました。 
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⇒既存品の入れ替え策、新商品の開拓・開発・改

良方法は考えられたか。 

④商品別粗利益構成 

⇒現在の粗利益構成をどう評価したか。 

・どんな商品も同じ粗利益率になっていないか。

・高利益率商品の理由、低利益率商品の理由は。

・運搬費、手数料などを考えたか。 

⇒今後の粗利益構成をどう設定したか。 

・高利益率商品の販売拡大策を想定したか。 

・低利益率商品からの撤退を考えたか。 

・レンタル、メンテナンス、中古品…。 

⇒高利益商品の導入、低利益商品の廃止、付帯サ

ービス…利益改善策は。 

 図表３で示したように、「売上高」と「粗利益（粗

利益率）」を「商品」「市場」別に分解し、項目ご

とに捉える（①～④の側面）ことで、将来の商品

と市場の組み合わせに結び付きます。 

 例えば、市場別売上構成(①の側面)で、特定の

顧客に偏ることは自身の事業のリスクになります。

現状とは異なる顧客（市場）を探しておくべきで

しょう。 

市場別粗利益構成(②の側面)で、高利益率なの

に低売上の顧客がいた場合に、売上が上がらない

原因は把握していますか。その原因が自社の努力

で解消できないなら、高利益率の他の市場を探す

ことを検討しましょう。 

商品別売上構成(③の側面)で、売上高が多い、

強い商品はなぜ売れているのでしょうか。他方、

なぜ売れない商品があるのでしょうか。売れてい

ない商品から撤退し、他社で売れている商品や新

商品を取り扱うことは検討に値します。また、付

帯サービスを組み合わせることで売上を伸ばすこ

とも検討してみましょう。 

商品別粗利益構成(④の側面)で、粗利益率が高

い商品の販売拡大策や、粗利益率が高いサービス

を組み合わせることを検討することができます。 

段取りは５Ｗ１Ｈ 

 商品と市場の組み合わせから現状とその原因を

把握し、改善の方策を検討することで、将来の商

品と市場の組み合わせが浮かび上がります。将来

の商品と市場の組み合わせが浮かんだら、段取り

をたてましょう。 

 段取りをたてる際に重要なのは、具体的に５Ｗ

１Ｈを意識して、実行可能な段取りを設定するこ

とです。将来の姿から実行可能な方法で逆算して

考えましょう。 

 Ａ社がＢｔｏＣのネット市場「楽天」へ進出し

た際の段取りは次のとおりです。三年後までに

3000アイテム必要なので、300アイテムを3カ月

以内に揃え、更に300アイテムを6カ月以内に揃

えるとして「段取り」を決定しました。このＡ社

の段取りを５Ｗ１Ｈに直して見てみましょう。 

 

 もちろん、「市場」が将来どうなるか正確に予測

することはできません。しかし、事業を取り巻く

「市場」の動向について、みなさんの頭の中には

それとなく入っていると思います。Ａ社の例では、

百貨店市場が縮小して、ネット市場が拡大してい

ることが容易に想像できます。まずは現状を把握

することから始めて、具体的に改善の方策を検討

し、将来への段取りをつけましょう。 

「誰が（Ｗｈｏ）」 

⇒担当者○○が 

「何を（Ｗｈａｔ）」 

⇒製品 300 アイテムずつ最終的に 3000

アイテム 

「いつ（Ｗｈｅｎ）」 

⇒3ヶ月以内に、次いで6カ月以内に、

最終的に3年以内に 

「なぜ（Ｗｈｙ）」 

⇒3年以内に楽天市場に出店するため 
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 外部環境

から把握し
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把握できる
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