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1 中小企業経営者はこんなに大変

未解決の経営課題は増える一方

正確な原価が分からない

売り上げが伸びない

取引先の要求が厳しい

資金繰りが大変だ

顧客ニーズへの対応が遅い

社内に一体感がない

コストが削減できない

体力がもたない

新しい顧客が獲得できない

後継者が育たない

　中小企業を経営されている皆様は日夜、

様々な経営課題に直面し、おひとりで悩ん

でいるのではありませんか？

　顧客が満足する価値を創造し、提供し続

けることができないと、売り上げはすぐに頭

打ちになってしまいます。取引先の厳しい

値引き要求には、歯を食いしばってでも対

応しなければなりません。

　事業を継続していくための資金を確実に

得るためには、毎月の資金繰りはもちろん、

金融機関の動向や取引先の信用状態にも目

配りする必要があります。

　従業員に対しては、充実感を持って仕事

をしてもらいたい、という思いがおありでしょ

う。

　その一方で、社内に一体感が欠けている

のは何が原因か、と自問自答していらっしゃ

るかもしれません。

　ほかにも会社の社会的信用、後継者育成、

ご自分の健康状態…。

　あまりに多くのことを、おひとりで背負い

込んでいるのではありませんか。あなたの

悩みは、他の経営者が抱えている悩みと同

じかもしれません。
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1 中小企業経営者はこんなに大変

0 10 20 30 40 50（％）

大企業進出による競争激化

同業者との競争激化

新規参入業者の増加

協力企業（外注先等）の倒産、廃業

需要の低迷

ニーズ変化への対応難

設備（店舗等含む）の老朽・不足

過剰設備（店舗等含む）

在庫の増加・過剰

原材料の不足・価格の上昇

人件費の増加

販売価格の低下・上昇難

債務の過剰・金利負担の増加

取引条件の悪化

債権等回収の悪化

事業資金の借入れ難

従業員の確保難

従業員の過剰・削減難

事業承継難（後継者不足）

技能継承難

その他

出典 ： 中小企業の経営課題に関するアンケート 調査結果報告書（東京商工会議所中小企業委員会、平成20年4月）
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直面している経営上の問題点（3つまでの複数回答）
（n=248）

　中小企業経営者にとって、最大の悩みは

何なのか。下の図は、東京商工会議所が実

施した「経営課題に関するアンケート」で

すが、これを見ると経営者が多岐にわたる

問題を抱えていることが実感できます。

　悩みの上位を見ると、トップは「需要の

低迷」。それに続くのが「同業者との競争

激化」「販売価格の低下・上昇難」「原材料

の不足・価格の上昇」でした。いずれも3

社に１社以上の企業が選択しています。

　モノが売れない中で、競争が以前より激

しくなったため、原材料費が上昇しても、

価格転嫁できないといった構図が、中小企

業を苦しめる要因になっているようです。

経営者の悩みはますます多岐に

　この調査と同種のものが、前年（2007

年）、前々年（2006年）にも実施されてい

ます。上で述べたような構図は、その3年

間ずっと続いてきました。

　もし、今、同じような調査を行ったら、ど

のような結果になるでしょうか。基本的な構

図は変わらないものの、持続的に物価が下

落するデフレが進行していることもあり、「販

売価格の低下・上昇難」はもっと高くなるで

しょう。

　一方、この調査時点では、原油などの価

格が非常に高かったことを考えると、「原材

料の不足・価格の上昇」は低くなるかもし

れません。

　もう１つ、調査時点と現在で大きく変わり

そうな項目があります。「事業資金の借入

れ難」です。調査から数カ月後、いわゆるリー

マンショックが発生し、日本の金融機関も少

なからず影響を受けました。

　2008年から2009年にかけて、中小

企業が資金を借りる時の「借りやすさ」を

示す指数は急落し、それに伴って、中小企

業の資金繰りを示す指数も急速に悪化しま

した。そして現在に至ります。

　釈迦に説法ですが、経営面で様々な課題

を抱え込むと、ただでさえ融資に慎重な金

融機関から、資金を借入れるのがますます

難しくなってしまいます。

　経営者の方々の悩みは、ますます多岐に

わたっています。

経営者の悩みは何か？
来月末の支払いが
厳しそうです

運転資金が
足りない・・・
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2 あなたの会社はいかがですか

企業経営の要素と社長の「思い」
企業経営を成り立たせる様々な要素について、まずは整理してみましょう。
次に、チェックリストを使って、社長の「思い」を抽出します。

　企業を経営していくためには、自社がお

かれた環境と、会社の状態に合わせて的確

な判断を行い、様々な要素をコントロール

していく必要があります。 

　下図は、企業経営を構成する要素をグ

ループごとにまとめたものです。この図を

ご覧になって、最初に目が向くところはどこ

でしょう。上段にある「売り上げ」「コスト」、

そして「金融」（資金繰り）という方が多い

のではないでしょうか。

　確かに、これらは、会社の生命線ともい

える重要な要素です。しかし、例えば「売

り上げ」の状態を良くするために、「売って

こい！」と部下にいくら発破をかけても、そ

れだけではうまくいきません。

成功のサイクルをつくる

　顧客に買ってもらえなければ、売り上げ

には計上できません。顧客に買ってもらう

ためには「顧客満足度」を上げる必要があ

ります。

　あなたの顧客は、品質、価格、納期、顧

客との関係のいずれを良くすれば満足して

くれるでしょうか。そうするためには、どん

な仕事のプロセスが効果的ですか。

　このように見てくると、「売り上げ」を増

やすためには、その下にある関係する要素

の状態を良くして、成功のサイクルをつく

る必要があることが分かります。

　今、特にご覧いただきたいのは、「学習

と成長」の欄です。ここには、会社の“地力”

となり、成長の原動力となる要素が集まっ

ています。 

　従業員の能力が高いにこしたことはあり

ません。しかし、いくら能力が高くても、仕

事への意欲が低い人ばかりだったら、力は

全く発揮されません。

　能力も意欲もある人材が大勢いれば、大

きな力になるでしょう。しかし、もし進んで

いる方向が一致していなかったら、成果に

結びつきません。自分たちの仕事に合った、

優れた装備があれば、仕事の能率や成果は

大きく向上します。 

　これらは、一度にすべて揃わなくても、

どれか１つでも以前より良い状態になれば、

企業の力を高めてくれます。どんな企業で

も、これらの要素を高めることによって、伸

びることができるのです。 

チェックリストにトライ

　さて、ご自身の会社について、気になる

ところはどこでしょう。何が課題となってい

ますか。それを抽出してみましょう。

　右に掲げる質問は、「企業経営の要素」

に関係しています。気になる項目があれば、

チェックしてみてください。

売り上げ財務 コスト 投資 金融

品質

能力学習と成長 意欲 数量 方向の一致 装備

顧客管理
プロセス

内部
プロセス

業務管理
プロセス

社会的信用
維持・獲得
プロセス

価格 納期 顧客との
関係

新規顧客 既存顧客

顧客満足度顧客

企業経営の要素（抜粋）

あなたの会社で
気になるところは、どれですか

あなたの「したい」は何ですか？

採算が取れる価格設定にしたい

ライバルの動きを素早くつかみたい

従業員の本音を知りたい

ニーズの変化を見逃したくない

日次（週次）決算を導入したい

作成した文書や図面を再利用したい

売掛金の回収を確実に実行したい

会社の信頼感を高めたい

従業員一人ひとりの成果を見たい

銀行借入れをスムーズにしたい

顧客の発注量の変化を分析したい

トラブル処理を的確に実施したい

従業員の定着率を上げたい

景気動向を意思決定に生かしたい

顧客のリピート率を高めたい

社内の日程調整を簡略化したい

見積もりを素早く作成したい

顧客に対する提案力を高めたい

工程管理の精度を高めたい

客単価を上げたい

受注、出荷、在庫情報を照合したい

製品やサービスの質を高めたい

案件ごとに原価を厳密に管理したい

製品の開発期間を短縮したい

新しい事業を始めたい

顧客への訪問回数を増やしたい

社員教育をより充実させたい

納期を短縮したい

外注先の進捗管理を簡略化したい

新規顧客を獲得したい

欠品を減らしたい
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企業概要

3 伸びている会社の共通項

企業変革の成功事例7社

社長の悩み社長の悩み 悩み解決悩み解決

0

2

4

6

8

10

12

梅田和紙
●福井県越前市　●和紙製造業

ご用聞きシステムが威力を発揮

　伝統工芸品である越前和紙。最近は機械すきの

商品が主流になっているが、書家や日本画家には手

すきが好まれる。また、文化財の修復には手すき和

紙が欠かせない。とはいえ、市場は縮小の一途をた

どっている。

　福井県越前市に本社を置く梅田和紙も、売上高

がピーク時と比べ半減してしまった。梅田修二社長

は1999年頃、売上高の回復を狙って、インターネット

通販の導入を検討した。

専門家からの意外な助言

　外部の専門家に相談したところ、意外な答えが

返ってきた。「新しいことに飛びつくより、売上高が

落ちた要因を考えましょう」。

　手すき和紙は、顧客ごとに大きさ、厚さ、色合い、

墨などの染み込み具合が異なる。在庫を持つと金利

負担が大きいので、生産に着手するのは受注後。残

業をしても、納品までに2～3週間かかった。それが

待てずに、“浮気”する先生方が少なからずいた。

　「顧客の不満を解消したい」と考えた梅田社長

が、専門家の助言を受けて導入したのが「ご用聞きシ

ステム」だ。実にシンプルなシステムであるにもかかわ

らず、これが威力を発揮した。

　顧客ごとに、商品の詳細や1週間当たりの推定消

費枚数が表示される。前回の注文と比較すれば、い

つ顧客の手元の在庫が底を突くか予想可能だ。その

3週間ほど前に「そろそろ紙がなくなる頃では。今、ご

注文いただくと、3週間後にお届けできます」などと

電話する。

　口下手な社員が電話をしても大丈夫なように、話

をする順番通りに情報が画面に表示されるようにし

た。問屋経由の場合は、問屋の営業担当者に情報を

伝える。

　ご用聞きシステムは、売上高の回復だけでなく、生

産の平準化にも効果絶大だった。

●売上高 2.2億円　●従業員数 17名　●設立 1923（大正12）年	 2004年2月当時

「ピーク時に比べ売上高が半減。
　我々は滅びゆく産業なのか」
「納品まで2～3週間かかり、
顧客にご不便をおかけしている」

「業界全体の売り上げはマイナスだが、
当社は増加に転じた」
「納期に変わりはないが、

顧客の不満はかなり解消できた」

逆風下でも業績を伸ばすには、何をすればいいのでしょうか。
企業変革を成し遂げ、成長への礎を築いた7社の事例を見ていきます。

　市場の縮小や販売価格の低下といった逆

風が吹きすさぶ中で、業績を伸ばす、ある

いは業績悪化を最小限に食い止めるには、

何をすればいいのでしょうか。それに成功し

た企業には共通項があるのか、あるとすれ

ば何かを探っていきます。

　共通項の第１は経営者の強いリーダー

シップです。どんな企業変革も、トップの強

い意思がなければ始まらないので、当然、

成功した7社すべてに共通しています。２

番目に挙げられるのは、従業員の旺盛な意

欲です。ただ、これは変革の過程で高まった、

と見るべきかもしれません。

　ほかに7社に共通するものは？　ありま

す。それはＩＴ（情報技術）の活用と外部専門

家のサポートです。この2つがなければ、

仮に企業変革に成功したとしても、限定的

なレベルにとどまったでしょう。

お断り　掲載した企業事例は、「中小企業ＩＴ経営力大賞 受賞企業の横
顔」「ＩＴコーディネータ活用事例集」などに掲載された記事を再構成した
ものであり、名称、肩書、各種数値などはすべて当時のものです。
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3 伸びている会社の共通項

企業概要 組合の概要

社長の悩み社長の悩み 悩み解決悩み解決 理事長の悩み理事長の悩み 悩み解決悩み解決

3 伸びている会社の共通項

企業概要 組合の概要

社長の悩み社長の悩み 悩み解決悩み解決 理事長の悩み理事長の悩み 悩み解決悩み解決

花ホテル滝のや 松山中央青果商業協同組合
●福島県柳津町　●旅館業 ●愛媛県松山市　●青果物小売商の団体

ネットで交流しファンを獲得 青果店の廃業を減らす団結の力

　福島県柳津町にある小さな温泉旅館、花ホテル滝

のやの売り物は、家族的なサービスと24時間掛け流

しの屋上貸切露天風呂だ。

　20年ほど前に柳津に戻り、家業を継いだ塩田恵

介支配人は、「売り上げをどう増やせばよいか分から

ず苦労した」という。同じタイプの客室が多数あるわ

けではないので、旅行会社のツアーにはもともと向か

なかった。4階建てなのに、階段しかないという弱点

もあった。

　「こんな旅館だけど、それを知ったうえで宿泊してく

れるお客さんを探したい」。頭を抱えていた塩田支配

人が、地元商工会のパソコン体験会で出合ったのが

インターネットだ。「これだ」と直感した塩田支配人は

すぐにパソコンを購入し、ホームページを開設。良い

情報も悪い情報も、包み隠さず発信していった。

　当初はあまり反応がなかった。その後、知人を通じ

　経営環境が厳しさを増す中、青果店の廃業が後を

絶たない。愛媛県内の青果物小売商の組合、松山中

央青果商業協同組合でも、30年前に1000社を数え

た組合員数が、300社余りに減っている。

　地域で頼りにされる店になるには、青果店であって

も加工食品や日用雑貨の品揃えが求められる。しか

し、卸会社は小規模な青果店との小口取引を敬遠す

る傾向にあった。当時、組合の専務理事をしていた

上田保氏は、組合員に対する一層の支援の必要性を

痛感していた。

電子商取引システムで効率化

　そこで組合が実施したのが共同購買事業だ。青果

以外の商品を組合が卸会社から一括して仕入れ、組

合員に必要な量を供給する。卸会社の側にも、1回の

取引でまとまった量を納入できるメリットがある。

てホームページの活用法をより深く学び、顧客が検

索した時、自社のホームページが上のほうに表示され

る工夫もした。やがてアクセス数が増え、ネット経由

で予約も入った。

「訳あり」に宿泊客も納得

　ホームページを見た顧客は、花ホテル滝のやをよく

理解したうえで泊まりにきてくれるので、「予想と違っ

ていた」といった宿泊客からのクレームもなく、良好

な関係を築くことができる。現在は、予約の半数ほど

がネット経由だ。

　インターネットの集客力を実感した塩田支配人は、

SNS（ネット上の交流の場）など新たな手法も取り入

れ、双方向の情報発信に力を入れる。さらに、講演

会を実施し、ネット経由で動画を流すことで、「講演

会を開催するホテル」として認知度が向上した。

　花ホテル滝のやの取り組みは、今や一旅館の集客

力アップにとどまらず、地域振興をも視野に入れた広

がりを見せている。

　2002年には、組合と卸会社の間で電子商取引シ

ステム（EDI）を構築。受発注業務の効率が上がり、

取引条件も以前より有利になった。組合員に少しで

も安い商品を供給できれば、廃業数の減少にもつな

がっていく。

　しかし、組合が取り扱う商品が増加するのに伴

い、発注処理の遅れやミスが目立つようになった。ま

た、組合が市場内で運営する販売店では、不良在庫

が発生していた。

　組合では、共同購買事業とは別に、青果の仕入れ

代金の共同精算事業も行っている。そちらでも業務

の見直しを求める声が上がり始めた。データの受け渡

しにフロッピーディスクを使っており、情報に遅れが

生じていたからだ。

　そこで2006年に共同購買と共同精算のデータを

一元管理し、ネットワークで情報をやり取りするシス

テムの開発に着手。完成後は、組合の販売店におけ

る在庫が半減したばかりでなく、組合の事務量も大

幅に減ったという。

●資本金 300万円　●従業員数 6名　●設立 1955（昭和30）年	 2008年7月当時 ●売上高 7300万円　●従業員数 10名　●設立 1959（昭和34）年	 2008年10月当時

「宿泊客が減って
近隣のホテルや旅館は半減した」
「家族経営で、設備も老朽化。
大手に太刀打ちできない」

「日用品も扱っている青果店が、
仕入れに苦労している」

「組合が運営する販売店の在庫を
適正水準に維持したい」

「ネット上の交流で
ファン層が全国に広がった」
「顧客満足度が上がり、
客室稼働率も向上」

「組合が一括して仕入れるので、
組合員の苦労は大幅に軽減」
「販売状況が即座に把握でき、
在庫は従来の半分に」
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照正組 千代田漬物
●沖縄県那覇市　●建築業 ●千葉県千葉市　●漬物卸売業

現場が見えると原価も見える 失敗から9年、理想のシステムに到達

　公共工事の減少で厳しさを増す建設業界。かつて

は売上高の8割を公共工事に依存していたにもかか

わらず、20年余りの間に、民間工事主体へと大きな

変貌を遂げた建設会社がある。沖縄県那覇市に本

社を置く照正組だ。一般住宅だけでなく、沖縄移住

者向けの住宅、資産運用のためのアパート建設など

も手がけ、実績を伸ばしてきた。

　現在の姿だけを見ると、順調に転身を成し遂げた

かのようだが、企業の持つ体質は容易に変わるもの

ではない。照屋義実社長は「いろいろな投資をして

仕掛けを作り、今も変化している過程」だという。そ

の仕掛けの1つが、ＩＴの積極的な活用である。

　ＩＴの活用に当たっては、外部専門家のサポートを

受けながら、プロジェクトチームが社内の業務を洗い

出し、どこをＩＴ化すべきか検討していった。照屋社長

自身にも、ＩＴの導入によって実現を図りたい課題が

　2006年3月1日午前5時。千葉市中央卸売市場内

にある千代田漬物の本社で、新しい基幹業務システ

ムが動き始めた。それまでとは勝手が違う画面入力

と仕事の手順に戸惑う社員。叫び声も上がった。

　しかし、日を追うに従って混乱は収まり、1週間もす

ると新システムは社内に確実に定着した。「9年前と

は違う」。社長の柿澤利行氏は、確かな手応えを感じ

ていた。

　千代田漬物は、「漬物のプロ集団」を目指す漬物

卸売会社。日本各地から仕入れた漬物を卸売市場内

の店舗で販売する一方で、千葉県内の170の小売店

に卸している。この規模になると手作業での販売管理

は不可能なので、早くからオフコンを導入していた。

　オフコンを約5年間使用した後、パソコンと携帯入

力端末からなる新システムに移行したのが9年前。し

かし、新システムとその導入を推し進める会社への反

あった。経営に関連する情報の正確かつ迅速な把握

である。

情報の流れの意外な出発点

　照正組が導入したシステムは、意外な場所の「見

える化」が情報の流れの出発点になる。建設現場に

設置したウェブカメラだ。インターネットを経由して送

られてくる映像があれば、進捗状況が容易に確認で

きる。原価管理システムと連携させれば、予算管理も

しやすい。

　建設現場の映像は、顧客サービスの一環として、

施主も見られるようにしてある。顧客に安心感を提供

することが何より大切、との判断からだ。今後、施主

向けサービスとして積極的にアピールしていく意向で

ある。

　このほか、社内で情報を共有するためのグループ

ウエアも導入。社内の風通しが良くなり、営業からア

フターケアまで、顧客との長い付き合いを支える基

盤ができつつある。

感から、退職する社員が続出した。

　何とか苦境を乗り切り、システムの再度の更新を考

えていた柿澤社長には、前回の反省に基づく確かな

信念があった。「実際に使用する社員が主体となって

システムを構築する」ことと、「外部の専門家の助言

を仰ぐ」ことだ。

ＩＴの前に経営について議論

　6名からなるプロジェクトチームが発足した直後

は、ＩＴに関する話題はほとんど出ず、各人の仕事の

進め方や会社をどう変えていくべきかが議論された。

　チームの仕事が軌道に乗りだすと、メンバーの心

には徐々に当事者意識が芽生え、自ら改革の方向性

を考えるようになったという。システム更新は、成功

へと足早に向かっていった。

　従来の販売管理に、在庫管理と会計処理を加え

た新システムの導入後、在庫は減り、粗利益率は1％

向上した。もともと利幅が小さい卸売業としては、画

期的な成果といえる。

●従業員数 43名　●設立 1977（昭和52）年	 2008年3月当時 ●売上高 5.9億円　●従業員数 20名　●設立 1975（昭和50）年	 2007年9月当時

「公共工事依存から脱却したくても、
会社の体質はすぐには変わらない」
「工事の進捗状況や原価が、

迅速に把握できる良い方法はないか」

「卸売業の基本は販売管理。
多品種少量の要請にも対応したい」
「前回のシステム更新は失敗した。
今度はどのように進めようか」

「社内の風通しが良くなり、
民間工事主体の会社らしくなった」
「原価の把握から顧客サービスまで、
　建設現場のカメラが大活躍」

「新システムの導入後、
顧客は増え、粗利益率もアップした」
「システム構築に社員が参加し、
当事者意識が芽生えてきた」
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紅屋 田中精工
●兵庫県神戸市　●婦人服の製造小売業 ●京都府宇治市　●電気機械器具製造業

情報を共有し商品の鮮度を維持 協力会社を巻き込み全体最適へ

　10代、20代の女性たちが、自分らしく毎日を楽し

く過ごすための服。紅屋の店舗には、そんな「等身大

の服=リアルクローズ」が並ぶ。新商品が頻繁に入荷

する鮮度の高さも売り物だ。

　以前、紅屋はミセス向けの婦人服を主力としていた。

しかし、ミセスはもともと買い物に慎重なうえ、不景気

や阪神・淡路大震災の影響で消費が低迷した。

「必要に応じて構築」に潜むワナ

　松谷齊泰社長は危機感を抱き、「元気な市場へ移

ろう」と調べた結果、現在の客層をターゲットにする

ことにした。消費意欲は旺盛だが、トレンドの変化も

速い客層なので、短いサイクルで商品を投入する必

要がある。

　紅屋では、自社企画した商品を委託生産してい

る。店舗は関西を中心に5つ。各店の売れ行きを本社

　「中小企業がよくここまで、と冷ややかな目もあり

ました。しかしＩＴへの取り組みがなければ、今日はな

かったと思います」。京都府宇治市に本社を置く田中

精工の田中光一社長は、同社の最近の歩みをこう振

り返る。

　田中精工が生産するのはダイカスト（金型を使っ

た鋳造）製品。寸法精度が優れ、量産にも向くことか

ら、重要部品として広く使われている。中でも同社に

とって、大口顧客となっているのが電機業界だ。

ＩＴの効果は何よりスピード

　田中社長は早くからＩＴに着目し、設計や生産管

理にフル活用してきた。「ＩＴの効果は何よりスピー

ド。リードタイムを短縮し、書類の転記ミスなどのムダ

を減らせば、お客様が必要としているタイミングで納

品できる」。

が正確に把握し、過不足なく委託生産するのにＩＴ

の活用は不可欠だった。

　そこで必要に応じて、販売管理、販売情報分析、

顧客管理の3つのシステムを構築してきた。ところが、

経営のスピードを上げるため、情報の活用度を高めよ

うとしたら、3つのシステムがうまくつながらないこと

が判明。システム構築を別々の会社に任せたのが原

因だった。

　困った松谷社長は、外部の専門家のサポートを受

けながら、経営方針の明確化や業務の流れの見直し

に着手。その後、具体的なシステムの検討へと進んで

いった。

　2008年春に完成した新システムでは、データベー

スが一元化された。このため一品ごとの在庫や販売

情報が、ネットを通じて本社と店舗で共有できるよう

になった。各店舗が追加発注した商品の入荷日など

は、以前は電話で本社に問い合わせていたが、今は

画面上で容易に確認できる。

　情報の流れは大きく加速した。

　その田中社長がＩＴの活用に一段と力を入れ始め

たのは2006年頃。製造工程の一部を任せている協

力会社との一体感を増し、設計から金型製作、組み

立てまで請け負う一貫生産の強みをさらに磨き上げ

よう、と考えたのである。

　新システムの眼目となるのは、協力会社10社を含

めた工程管理や受発注の電子化。ただ、対応を誤る

と、協力会社への押し付けにもなりかねないので、ま

ずは外部の専門家を招いた勉強会から始めた。

　新システムが完成したのは2008年。協力会社は、

インターネットを経由して田中精工の生産計画や前

工程の進捗状況の確認、受発注の処理などができ

る。出荷情報を入力すれば、納品書の発行は不要と

するなど、協力会社への負担を極力減らしたシステム

になっている。

　企業規模が小さい協力会社に、ＩＴ活用の機会を

提供することで、全体最適を実現しようとしている田

中精工。その成果は、最近の業績にもはっきりと表れ

ている。

●売上高 約10億円　●従業員数 46名　●設立 1954（昭和29）年	 2007年12月当時 ●売上高 16.3億円　●従業員数 124名　●設立 1969（昭和44）年	 2009年4月当時

「女性服の市場は変化が速い。
現在のシステムでは限界がある」
「在庫情報などが共有しにくく、
一部の商品でロスも出ている」

「市場の変化に即応するには、
リードタイムの短縮が必要だ」
「協力会社の参画が必須だが、
押し付けととられたくない」

「連係プレーができなかった
3つのシステムがつながった」
「本社と店舗の情報共有で、
在庫管理と発注の精度が向上」

「前工程の進捗状況も
すぐに分かるようになった」

「外部の専門家を招いた勉強会を通じ
協力会社の理解も得られた」
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4 IT活用のススメ

ＩＴは企業変革の強力な手段1
最近、ＩＴを使って企業変革を成功させた事例が増えたのはなぜでしょう。
経営判断に欠かせない情報も、ＩＴがあれば素早く入手できます。

　前章で見てきた企業は、すべてＩＴを上手

に活用して、企業変革を成し遂げてきまし

た。各種調査を見ても、「ＩＴ投資に効果は

あった」と見る企業は、6〜8割に達して

います。こうした成功事例が目立ってきた

のは、なぜなのでしょうか。

挑戦者が増え、成功事例も増加

　ＩＴと総称される技術は近年、急速に発展

するとともに、IT導入に必要なコストは大

幅に低下しました。そうなると、ＩＴを何とか

活用してみようと考え、実際にチャレンジす

る企業が増加します。そうなれば、当然、

成功を収める企業も多くなります。

　例えば、自社のホームページを開設し、

インターネット経由で情報を発信すれば、

営業担当者が訪問しにくい遠隔地でも、顧

客を見つけやすくなります。設計図面をネッ

トでやり取りし、仕様が決定したら、即座に

見積もりを出す、といったシステムを構築す

ることも可能です。

　仮にこの会社が、受注件数を大幅に増や

したらどうなるでしょうか。従来型の営業活

動に終始している会社は、「最近、受注が減っ

たな。どうして？」と疑問を抱くかもしれま

せん。そして疑問を解決できないまま、取

り残される恐れもあります。そうした事態に

陥るのは避けたいものです。

　営業上の問題ばかりではありません。ＩＴ

を使っているか否かによって、経営者の意

思決定のスピードや正確さも変わってきてし

まいます。

　経営者の意思決定に情報は必須です。し

かも、その情報は望ましいタイミングで得

られなければなりません。

　情報の中には、人と会って話したりするこ

とで入手できる属人的、定性的、主観的な

情報があります。情報を入手するのに最も

有効なのは、おそらく経営者の持つ人的ネッ

トワークでしょう。

意思決定に役立つ情報とは

　一方、情報の中には、定量的・客観的で、

属人的とはいえないものもあります。企業

経営に関連するデータはその典型といえる

でしょう。それらのデータは、蓄積・集計と、

加工・分析のプロセスを経て、初めて意味

のある情報になります。

　もちろん、集計や分析の作業は電卓でも

できます。しかし、例えば、受注、出荷、

在庫情報の照合に丸一日を要するのと、パ

ソコン画面上ですぐに見られるのと、どち

らが経営者の意思決定に役立つでしょうか。

答えは明らかですね。

　右表には見覚えがあると思います。質問

項目は第2章と全く同じです。ここで再掲

載したのは、「あなたの『したい』は何で

すか」でチェックした項目が、ＩＴを使えばきっ

と実現する、ということをご確認いただきた

かったからです。

あなたの「したい」をＩＴで実現

採算が取れる価格設定にしたい

ライバルの動きを素早くつかみたい

従業員の本音を知りたい

ニーズの変化を見逃したくない

日次（週次）決算を導入したい

作成した文書や図面を再利用したい

売掛金の回収を確実に実行したい

会社の信頼感を高めたい

従業員一人ひとりの成果を見たい

銀行借入れをスムーズにしたい

顧客の発注量の変化を分析したい

トラブル処理を的確に実施したい

従業員の定着率を上げたい

景気動向を意思決定に生かしたい

顧客のリピート率を高めたい

社内の日程調整を簡略化したい

見積もりを素早く作成したい

顧客に対する提案力を高めたい

工程管理の精度を高めたい

客単価を上げたい

受注、出荷、在庫情報を照合したい

製品やサービスの質を高めたい

案件ごとに原価を厳密に管理したい

製品の開発期間を短縮したい

新しい事業を始めたい

顧客への訪問回数を増やしたい

社員教育をより充実させたい

納期を短縮したい

外注先の進捗管理を簡略化したい

新規顧客を獲得したい

欠品を減らしたい

お役立ち度

ＩＴを使わないと実現は難しいでしょう

ＩＴが大いに役立ちます

ＩＴが役立ちますが、それ以外の方法も検討すべきでしょう

また、受注が取れました。
インターネットの威力はすごい

最近、注文がさっぱりだ。
なぜなんだろう？
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4 IT活用のススメ

それでもＩＴはお嫌いですか？2

45.9%

38.1% 35.0% 27.0%

29.7% 34.3% 36.0%

18.8% 38.7% 42.5%

29.5% 24.6%

ITの活用やITへの投資の位置づけと、過去5年間の企業業績（売上高）

経営課題ではない

あまり重要ではないが、
課題の一つとして
位置づけている

重要な課題の一つとして
位置づけている

経営の最重要課題として
位置づけている

0 20 40 60 80 100（％）

ＩＴへの投資を重視する企業ほど、業績は良くなる傾向にある

資料 ： 三菱ＵＦＪリサーチ＆コンサルティング（株）「ＩＴの活用に関するアンケート調査」（2007年11月）
出典 ： 2008年版中小企業白書

増収傾向 横ばい 減収傾向

ITが分からない、ITに効果はない、ITが嫌いなど、経営者の見方は様 。々
果たして今の姿勢のままでいいのか、少し立ち止まって考えてみませんか。

　中小企業経営者のＩＴに対する姿勢は様々

です。中には、「ＩＴ嫌い」を公言する方も

いらっしゃるようですが、大多数は「関心は

あるけれど、今はちょっと…」と、最初の一

歩が踏み出せずにいる方たちなのではない

でしょうか。

　下図は、中小企業経営者の「ＩＴ活用“や

れないモード”」を7タイプに分類した自己

診断チャートです。ご自分がどのタイプに

当てはまるのか、ぜひ試してみてください。

そしてご自分のタイプが分かったら、以下

の解説へと進みましょう。

①「分からん…」社長

　社内でパソコンを使っていても、本当に

有効利用しているのか自信が持てない。他

社の成功事例を学んでも、自社に適用でき

るのか分からない。そんな社長がここに該

当します。知らなければ、知っている人に

聞く。最初の一歩はそれで十分です。

②「いくら儲かるんだ？」社長

　「投資効果が見えないものにカネは出せ

ん」と言う社長は多いでしょう。確かに、最

初は投資効果が明らかでない分野もありま

す。しかし、検討が進むにつれて、投資効

果が見えてくるかもしれません。初期段階

で断定するのは早計なのでは。　

③「人がいない！」社長

　やる気のある社員をＩＴ担当に任命すれ

ば、すぐに基本的な使い方は学んでくれる

でしょう。難しいことは外部の専門家に任せ

れば、何も問題はありません。

④「カネがない！」社長

　現在は、わずかな初期投資でＩＴ活用が始

められる時代です。詳しくは3ページ先で

ご説明いたします。

⑤「もう懲りた」社長

　かつてオフコンで苦い経験をされたので

しょうか。しかし、④で述べたように、現在は、

わずかな投資で始められます。

⑥「もうやることはない」社長

　ＩＴは様々な経営課題の解決に役立ちま

す。その経営課題が明確でないと、ＩＴが役

立つことに気づかない、という悪循環に陥

ります。外部の専門家のサポートを受けな

がら、何が重要な経営課題か再点検をして

みてはいかがでしょうか。意外な発見があ

るかもしれません。

⑦「関係ない…」社長

　さしたる根拠もなく、「うちの会社（業界）

に限って大丈夫」などと安心している社長

が当てはまります。ライバル企業がＩＴを活

用して大変身を遂げる、といった危険な兆

候から目をそらしていませんか？ まっすぐ前

を見てください。

　下のグラフはＩＴの位置づけと、業績の変

化を示したものです。ＩＴを重視しない会社

ほど、「減収」の割合が増えています。こ

こから何が読み取れますか。

YES

YES

YES

YES

YES

YES

YES

ＩＴ活用“やれないモード”自己診断

ITは経営に関係ない
せいぜいそろばん代わりだ 「関係ない…」社長

気になっているが、どこから
手をつけたらよいか分からない 「分からん…」社長

ITの投資効果が分からない 「いくら儲かるんだ？」社長

やりたいが、人がいない 「人がいない！」社長

高すぎて投資する気になれない 「カネがない！」社長

過去にはかなりの投資をしたが、
うまくいかず懲りた 「もう懲りた」社長

IT投資は、十分にやってきて
もうやることはない 「もうやることはない」社長

スタート
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4 IT活用のススメ

最初の一歩はこんなふう3
　「走りながら考えよう。まずはコンピュー

ターの導入だ」。ＩＴ活用と聞くと、いきなり

ＩＴ機器を使い始めるものだ、とお考えの方

はいませんか。経営にスピード感が求めら

れる現代ですが、ＩＴ活用を始める際には、

事前の準備作業が不可欠です。

　ＩＴ活用の第一歩は、自社の姿を正しく認

識するところから始まります。「うちの強み

は何だろう。そして弱みは？」。まずは、自

社の能力や特性を棚卸ししてみましょう。そ

の際に役立つのが下に示した図です。

　「内部環境」とは自社の状況であり、強

みと弱みを欄内に書き込んでいきます。ま

た、「外部環境」は自社を取り巻く経営環

境の変化であり、「機会」は自社にとってチャ

ンスになり得る変化、「脅威」は自社にとっ

てピンチになり得る変化です。

　「SWOT（スウォット）分析」と呼ばれるこ

のツールを使い、自社の実力に関する棚卸

しを終えたら、「事業ドメイン（領域）分析」

へと進みます。

　そうした分析結果に、経営者としての「思

い」を重ね合わせ、さらに検討を進めるう

ちに経営課題が明らかになってきます。明

確な手順が確立されているので、誰もが経

営課題を発見することができるでしょう。

ＩＴでどんな情報を扱うか

　経営課題が明らかになったら、それにどう

対処するかというアクションプランや経営戦

ＩＴ機器を導入すれば、それだけでＩＴ活用ができるわけではありません。
自社の本当の姿を正しく認識することが、すべての出発点となります。

略の策定に進みます。経営戦略が決まった

ら、ＩＴが問題解決に本当に役立つのか、ど

のように使えば成果をより大きくできるの

か、といった点を検討していきます（下図）。

特に重要な点は、「IＴで扱う情報は何か」「ど

のような情報の流れを社内外に構築するか」

「意思決定の手順をどうすべきか」です。

　しかし、ＩＴは決して万能ではありません。

優先して取り組むべき経営戦略の中身に

よっては、「ＩＴ以外の解決策を探るべき」と

いう結論になることも考えられます。下図

には、「YES」と「NO」の分岐が2カ所

あります。いずれかがNOであれば、ＩＴ以

外の手段を検討することになります。

内部環境分析

強み　Strengths
顧客はなぜ取引してくれるのか？
（案外これがはっきりしていない）

弱み　Weaknesses
別の顧客は

なぜ取引してくれないのか？
（これもはっきりしていない）

外部環境分析

機会　Opportunities
自社にとってチャンスになり得る
経営環境の変化は何か？

脅威　Threats
自社にとってピンチになり得る
経営環境の変化は何か？

導入への道すじ

経営戦略を確認する

IT投資の中身

IT投資プロジェクトをスタートさせる？ 他の解決策
YES

NO

現状分析

IT投資に効果が見込める？ 他の解決策
YES

NO

●目標　●完成時期、費用、品質　●投入する資源

ITの動向

●既存システム　●技術動向　●導入活用事例

IT導入方針

●導入システム　●新しい業務プロセス、組織構造

情報の流れと業務プロセスの見直し

●ITで扱う情報の流れ
●ITシステムの範囲、レベル、品質
●IT導入に伴う業務プロセスの変更
●例外や逆プロセスの取り扱い

●情報の流れと意思決定手順の確認
●現行ITシステムの活用状況
●社員の能力とやる気
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4 IT活用のススメ

小さく始めて大きく活用4

レベル0ＩＴインフラなし

レベル1 ネットワーク接続されていない単独パソコン

レベル2 社内で統合化されていないネットワーク

レベル3 社内統合ネットワーク

レベル4 社内外イントラネット

レベル5 企業間ネットワーク

水準 内容

ITインフラの成熟度

たとえパソコンが１台しかなくても、ＩＴ活用は今日から始められます。
情報システムの価格が低下し、導入へのハードルはかなり低くなりました。

　前にも何度か指摘した通り、コンピュー

ターのハードウエアの性能は大きく向上し、

価格は低下しています。ソフトウエアの機

能も向上しました。かつては、大きなリスク

を伴ったＩＴ投資ですが、現在では比較的安

価に、ほとんどリスクもなく実施できるよう

になっています。

　あなたの会社にも、ＩＴ活用を始めるため

の資産がきっとあるはずです。インターネッ

トに接続されたパソコンが少なくとも１台は

あり、それを使える社員がいることは、小

さな会社でも珍しくありません。それが「Ｉ

Ｔ活用開始レベル」です。

　給与計算や経理処理など定型業務にしか

使っていなかったパソコンに、表計算ソフト

などを入れて、簡単な分析にトライしてみ

るのも一手です。気になっているデータで

あれば、何でもかまいません。そこからス

タートしてみてはいかがですか。第３章にも、

そんな事例が掲載されています。

試してみてから本格導入

　「ＩＴ活用の進化形」へと移行するには、

インターネットの積極的な利用が欠かせま

せん。社内のパソコンを相互に接続して情

報共有を図り、顧客や外注先とも連携させ

れば、経営効率は大きく高まります。

　ＩＴで扱う業務の領域が広がり、処理内容

が高度化するにつれ、ソフトウエアにかかる

コストも増えていきます。いくら安くなった

とはいえ、負担が大きいと感じる経営者も

いらっしゃるでしょう。

　また、本格導入する前に、本当に役立つ

か試してみたい、というニーズがあるのは

間違いありません。そのようなユーザーの

声に応えるサービスも登場しています。

　例えば、ソフトウエアを必要な分だけイ

ンターネット経由で利用して、料金は使った

分だけ支払う「SaaS（サース＝次ページ参

照）」と呼ばれるサービスです。

　ＩＴ活用のハードルは、確実に低くなった

のです。

インターネットで接続

企業 イントラネットで接続

インターネットで接続

IT活用開始レベル

IT活用の進化形

●給与計算などの定型業務
●表計算ソフトでシミュレーション
●インターネットで情報収集

様々な情報

●社内のパソコンをイントラネットで接続
●グループウエアで、社内の情報共有
●SaaSによって、ネット経由でソフトやサービスを利用

通信会社

ソフトウエア
会社

顧客

外注先

企業

インターネットの技術を使った企業内ネットワーク
のことです。

イントラネット（intranet）

コンピューターをネットワークでつなぎ、情報を交
換・共有するソフトウエア。これを導入すると、社員
全員が見られる電子掲示板、スケジュール管理、
メール機能などを使えるようになります。

グループウエア（groupware）

複数のコンピューターをクライアント（client：依頼
者）とサーバー（server：提供者）に役割分担し、
サーバーにある大量のデータをクライアントであ
るパソコンから引き出したり、パソコンの文書を
サーバーを介してプリンターから印刷できるように
なります。

サーバー（server）

SaaSは「サービスとしてのソフトウエア」の意味。
例えばパソコンで給与計算を行う場合、従来は業
務ソフトのパッケージを購入していましたが、
SaaSならインターネットを経由してソフトの機能
を利用できます。少ない初期投資で企業の生産性
向上を図れるのが特徴です。

SaaS（Software as a Service）

インターネットを経由して、様々なサービスを利用
できる仕組み。インターネットの先にあるサーバー
のデータやソフトウエアを使えるため、自社にソフト
やデータを置く必要がありません。コンピューター
がインターネットでつながる様子を雲の図で表す
ので、クラウド・コンピューティングと言われます。

クラウド・コンピューティング（cloud computing）
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4 IT活用のススメ

落とし穴にご注意！5
会社の事情をよく理解したう
えで支援してくれる相手を
選ぶことができなかった

外部専門家やベンダを選ぶのが難しい
2

身の丈を超えてＩＴ化の範囲
を広げてしまった

導入前の詰めの甘さ

1

ＩＴを活用して作成したデータを経営
にどう生かすべきか分からない

社長が情報を生かせない

3

ＩＴ導入時の落とし穴の例

毎日、入力しなければならない
データを１週間分まとめて入力

社員の使い方に問題が

4
保守管理ができない、動作不良
に対処できない

導入後のことを考慮せず

5

　ＩＴを導入し、活用レベルを上げていく過

程では、落とし穴が口を開けて待ち受けて

いることがあります。たとえ落ちたとしても、

致命的なダメージを受けることはまれです

が、できれば避けたいものです。

失敗を反省し見事にリカバー

　第３章で紹介した千代田漬物では、現在

使っているシステムを導入する9年ほど前

に、古いシステムの更新を巡って社内でト

ラブルが生じ、多くの社員が退社する事態

にまで発展しました。

　社長自身が先頭に立って導入を推進した

ものの、社員に改革の重要性が十分伝わら

なかったのが原因です。その反省を踏まえ

て実施したシステムの再度の更新は無事成

功し、経営を進めるうえで多大な恩恵をも

たらしてくれました。

　落とし穴の存在を見抜いて、うまく避け

るためには、どのような落とし穴があり得る

のか、先人の経験から学ぶのが早道です。

典型的な落とし穴について、これから見て

いきましょう。

①導入前の詰めの甘さ

　複数の顧客台帳に記載された情報をデー

タベース化しようとしたが、項目の漏れや

ＩＴを活用する過程では、時として落とし穴に遭遇することがあります。
落とし穴の存在を見抜き、うまく避けるには、どうしたらいいのでしょうか。

重複の確認が不十分で、後になって重要な

項目が抜けていたことに気づく、といったこ

とがよくあります。

　身の丈を超えてIT化の範囲を広げてし

まった例も散見されます。システム導入後、

業務の処理にかえって時間がかかることに

なりかねません。

②外部専門家やベンダを選ぶのが難しい

　ＩＴ導入に当たっては、外部専門家のサポー

トやベンダの協力が不可欠です。しかし、

自社の状況をよく理解して、ＩＴ導入を支援

してくれる相手を見つけないと、うまくいか

ない場合があります。

③社長が情報を生かせない

　なかなか表面化しませんが、事例はたく

さんあるのでしょう。次のページに示す社

長の役割を参考にしてください。

④社員の使い方に問題が

　毎日、入力しなければならないのに、1

週間分をまとめて入力する、といったルー

ルの勝手な変更がよく見られます。当然、

情報のタイムラグが生じます。

⑤導入後のことを考慮せず

　保守管理ができない、動作不良に対処で

きないといったケースが代表的です。また、

法律や規制の変化など、世の中の動きに対

応できないシステムもありそうです。

　いずれの事例も、経営者が明確な理念を

持ち、ＩＴ活用に取り組めば、避けることが

できた落とし穴といえるでしょう。
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4 IT活用のススメ

次のステップに向けて6
「ＩＴ人材」「ＩＴ活用」の成熟度を計測してみると、目標も見えてきます。
IT活用を進化させる過程で経営者がすべきことは6つ。それを解説しましょう。

　IT活用の第一歩を踏み出した後は、それ

をいかに経営の中に組み込み、企業文化と

して根づかせるかが重要になります。

　社長のみならず、多くの社員がITを使い

こなせるようになると、何かしら不満な点や

新しい要望が出てくるものです。それを受

けてシステムをより使いやすいものにした

り、ITで扱う業務の範囲を広げたりすれば、

IT活用はより高度なものになります。

3つの側面から成熟度を見る

　ITの浸透度について分析する際には、3

つの側面から見ると分かりやすいです。22

ページで紹介した「ITインフラ」のほかには、

「IT人材」「IT活用」があります。

　3つの側面から現在の「成熟度」を計測

し、次にレベルアップの目標を設定します。

成熟度を計測するというと、難しく聞こえる

かもしれませんが、幹部社員などに参加し

てもらって自己評価をするだけです。

　もし参加者の評価に差があったら、なぜ

違いが出たかをチェックし、いずれかのレベ

ルに決定します。その後、将来の目標を決

め、それを達成するには何をすればいいか、

議論を深めていくことになります。

　日本ではITの活用が遅れているので、大

企業でもレベル2 ～ 3にとどまっている

ケースが少なくありません。中小企業がそ

の水準を達成できれば、大きな目標をクリ

アできたと考えてもいいでしょう。

経営者が果たすべき６つの役割

　レベルを高めていく過程で、経営者はど

んな役割を果たすべきか。ここでは６つに

分けて、ご説明いたします。

　①「自社の経営に役立つ情報は何かを自

ら考える」。外部環境の変化、内部資源の

状態を把握するために、いつ、どんな情報

が必要になるかを明確にし、それを入手で

きるようにITを使わねばなりません。

　②「自らが旗振り役となる」。ＩＴを導入し

活用していく一連のプロセスで、常に経営

者が先頭に立って引っ張っていけば、本気

度が社員に伝わります。

　③「IT導入の目的を明確に示す」。IT導

入の目的を示すことは、意外に忘れられが

ちです。その際に注意が必要なのは、やる

べきことは「IT化」ではないということで

す。ITは経営課題を解決するための手段で

あり、目的ではありません。その点を明確

にしましょう。

　④「任せる時は支持と鼓舞を」。経営者

が旗振り役を務めるとはいえ、IT活用に関

するすべての業務を自身でこなすことは不

可能です。社員の誰かに業務の一部を任せ

ることになるでしょう。そんな時に重要なの

は、任せた社員が決めたことに対して、経

営者が明確な支持を表明し、鼓舞すること

も忘れてはならない、ということです。

　⑤「全体最適を目指す」。担当者や担当
レベル0ＩＴ知識なし

レベル1 個人が持つＩＴ知識

レベル2 ＩＴ兼務者によるＩＴインフラ管理とＩＴ知識の普及

レベル3 ＩＴ管理者によるＩＴインフラ開発と全社のＩＴ活用支援

レベル4ＩＴ戦略を企画できる人材

レベル5 ITを高度に活用した経営を推進できる人材

水準 内容

IT人材の成熟度

レベル0 紙を使った情報利用

レベル1 個人による電子情報活用

レベル2 部分的に共有された電子情報活用

レベル3 全社で統合された電子情報活用

レベル4 知識共有が実現した電子情報活用

レベル5 企業間で共有された電子情報活用

水準 内容

IT活用の成熟度

部門は、自分の立ち位置から周囲を見てい

ます。時として、物事の見方も自己中心的

になってしまいます。全体を見て、調整す

る力を持つのは経営者だけです。

　⑥「目標達成度・効果の検証に関心を持

つ」。投資後の目標達成度や効果に、経営

者が常に関心を示すことも忘れないでくだ

さい。それが新たな推進力を生むからです。

　経営者の方々には、これらの役割について

率先して取り組んでいただきたいものです。

一、 自社の経営に役立つ情報は
 何かを自ら考える

二、 自らが旗振り役となる

三、 IT導入の目的を明確に示す

四、 任せる時は支持と鼓舞を

五、 全体最適を目指す

六、 目標達成度・効果の
 検証に関心を持つ

ＩＴ活用の際の
経営者の役割
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5 こんな仕組みがご利用できます

様々な支援機関や支援制度1

経営全般に関して相談したい！

ＩＴを活用した経営に関する相談をしたい
例えば、こんなところで相談することができます。

各地の商工会議所、商工会、中央会
お近くの商工会議所、商工会、中央会では、経営全般に関するご相談を随時受け付けているほか、ＩＴ
を活用した経営革新に関する研修やパソコン導入サポートなどの支援制度をご用意しています。まず
はお気軽にご相談ください。
※企業負担が生じる場合があります。詳しくは下記までご連絡ください。
●日本商工会議所 情報化推進部／03-5295-7675
●全国商工会連合会 情報・能力開発課／03-3503-1253
●全国中小企業団体中央会 調査部／03-3523-4906

情報化投資を行う際に融資を受けたい！
ＩＴ投資をする際に資金面の支援を受けたい

ＩＴ活用促進資金
お問い合わせ：日本政策金融公庫
(中小企業事業) ●東京相談センター／03-3270-1260　●名古屋相談センター／052-551-5188
 ●大阪相談センター／06-6314-7627　●福岡相談センター／092-781-2396
(国民生活事業) ●事業資金相談専用ダイヤル／0570-054649

情報関連の設備投資を行う際に税の優遇を受けたい！
ＩＴ投資をする際に財務面の支援を受けたい

産業競争力のための中小企業情報基盤強化税制及び中小企業投資促進税制
URL：http://www.meti.go.jp/policy/it_policy/zeisei/index.html
http://www.chusho.meti.go.jp/zaimu/zeisei/index.html 
お問い合わせ：経済産業省商務情報政策局情報処理振興課／03-3501-2646

社内のＣＩＯを育成したい！
社内のＩＴ人材を育成したい

戦略的ＣＩＯ育成支援事業
URL：http://j-net21.smrj.go.jp/know/shisaku_db/data/6501.html 
お問い合わせ：（独）中小企業基盤整備機構　創業・ベンチャー支援課／03-5470-1564

ＩＴ関連の資格を取得したい！
情報処理技術者試験
URL：http://www.jitec.ipa.go.jp/ 
お問い合わせ：経済産業省商務情報政策局情報処理振興課／03-3501-2646
（独）情報処理推進機構　IT人材育成本部 情報処理技術者試験センター／03-5978-7600

ＩＴ機器を安価に導入したい！
IT機器のリース事業 
ＵＲＬ：http://www.n-i-c.or.jp/aid/lease.html
お問い合わせ：(財) 全国中小企業情報化促進センター／03-3549-1811

ＩＴを活用した経営に関して相談したい！
ＩＴコーディネータ協会
ＩＴコーディネータは、経営とＩＴの両面に精通し、
経営者の立場に立って企業の「真に経営に役立
つＩＴ投資」を支援する人材として創設された資
格制度です。ＩＴコーディネータの資格を得て仕
事をしている者は、下図に示すように様々なバッ
クグラウンドを持っています。あなたの会社の
お近くにも、ＩＴコーディネータはきっといますの
でお気軽にお問い合わせください。
ＵＲＬ：http://www.itc.or.jp/
お問い合わせ：特定非営利活動法人ＩＴコーディネータ協会／03-5733-8380

ＩＴを活用した経営力強化をはじめとした経営革新等の高度・専門的な経営課題を解決したい！
中小企業応援センター
全国に設置された中小企業応援センターは、経営革新・農商工連携・事業承継等、高度・専門的な経営
へのお取り組みを考えている中小企業等からの相談を受けます。
お問い合わせ：各経済産業局中小企業課

ＩＴを経営に活用するための必要な知識や情報の提供を受けたい！
地域イノベーションパートナーシップ・ＩＴ経営応援隊
経営革新を目指す際に必要となるＩＴの利活用に関する情報や支援環境の提供（ＩＴ経営応援隊）に加
え、各経済産業局ごとに、地域経済社会における成長産業を創出するためのＩＴ支援において、中小企
業ＩＴユーザーと地域ＩＴベンダとのビジネスマッチングや連携強化等のための支援環境（地域イノ
ベーションパートナーシップ）の提供を行います。
ＵＲＬ：http://www.it-partnership.jp/
お問い合わせ：経済産業省商務情報政策局情報処理振興課／03-3501-2646

ここまで、経営とITについてご覧になってきて、ご自分の会社でもやってみたいと
思われることが見えてきたのではないでしょうか。
あなたの会社の経営課題の解決にもITが役に立つかもしれません。
ＩＴを活用した経営に取り組むためには、様々な支援機関や支援制度があります。
是非ご活用ください。

公認会計士 税理士

中小企業診断士社会保険労務士

ISO9000審査員 技術士
ISO14000審査員 プロジェクトマネージャ
システムアナリスト システム監査技術者

上級システムアドミニストレータ

ＩＴコーディネータが持つ他の資格の例
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5 こんな仕組みがご利用できます

1

ＩＴ経営とは何かを知りたい！
ＩＴ経営に関する先人の知恵を知りたい

ＩＴ経営ポータルサイト
ULR：http://www.meti.go.jp/policy/it_policy/it_keiei/index.html 

必要最低限の項目を素早くチェックしたい！
自社の情報管理ができているのか知りたい

５分でできる自社診断シート
URL:http://www.ipa.go.jp/security/fy20/reports/sme-guide/documents/sme-shindan-s.pdf
お問い合わせ：（独）情報処理推進機構 セキュリティセンター／03-5978-7508

どのようにＩＴ経営に取り組めばいいのか知りたい！
ＩＴ経営ガイド
URL：https://www.it-partnership.jp/it_guide/

ＩＴ経営の成功事例を知りたい！
中小企業ＩＴ経営力大賞
URL：http://www.itouentai.jp/itjirei/index.html

他企業のＩＴ経営に取り組むきっかけや過程を知りたい！
ＩＴ経営教科書
ＵＲＬ：http://www.itouentai.jp/kyoukasyo/jireisyu2007/index.html
お問い合わせ：経済産業省商務情報政策局情報処理振興課／03-3501-2646

地域にどんなＩＴベンダがいるのか知りたい！
ＩＴベンダのソリューション情報を知りたい

全国ＩＴベンダ情報データベース
URL: http://www.itvdb.jp/

安くて簡単にＩＴを使いたい！
Ｊ－ＳａａＳ
URL： http://www.j-saas.jp/ 
お問い合わせ：経済産業省商務情報政策局情報処理振興課／03-3501-2646

5 こんな仕組みがご利用できます

目指せ！ IT経営力大賞2
　ＩＴを導入し、活用レベルが次第に向上し

ていったら、ぜひ前向きにチャレンジしてい

ただきたい「賞」があります。「中小企業

IT経営力大賞」です。

　ＩＴ経営とは、「（ＩＴを）守りの分野のみに活

用するのではなく、下請けからの脱却、多

品種・少量・短納期への対応、業務の可視

化による戦略的経営

の推進など、攻めの

分野にも活用し、経

営力を高めていく取

り組み」です。

　そうした経営を実

践している全国の中

小企業を表彰するの

がこの賞の目的であり、「大賞」のほかに、

「優秀賞」や「審査委員会奨励賞」などが

設けられています。ベンダを対象とした賞

もあります。

　「これからＩＴ経営に着手するのに、あまり

に遠すぎる目標だ」とお思いの方は、まず

は「IT経営実践認定企業・組織」の認定

を目指しましょう。「IT経営力大賞2010」

では、115件が認定されました。

　ＩＴを導入すると、経営のスピード感が違っ

てきます。思ったよりも早い時期に、「挑戦

してみたい」というお気持ちになるかもし

れません。

IT経営実践認定企業・組織
ＩＴ経営の実践が一定以上の水準と認められる中小企業等

ＩＴ経営を実践し、今後さらなる飛躍が認められる中小企業等

若干数審査委員会奨励賞

応募
企業等

IT経営
実践認定
企業・組織

先進的なＩＴの活用 外部人材等の活用

優れている
中小企業など

優れている
小規模など

最も優れている

優れている
組合・団体など

中小企業 小規模 組合・団体

経済産業大臣賞
Ｉ
Ｔ
経
営
の
実
現
の
た
め
に
特
に
貢
献
し
た
Ｉ
Ｔ
ベ
ン
ダ

Ｉ
Ｔ
経
営
の
実
践
に
特
に
貢
献
し
た
従
業
員
等

3者程度

各2件
程度

3件
以内

3件程度

商
務
情
報
政
策
局
長
賞

中
小
企
業
庁
長
官
賞

特別賞

優秀賞

日商賞 全国連賞 中央会賞

IPA賞 ITCA賞

大賞

IT経営力 検索検索

ITコーディ 検索検索
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