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| Presenter

株式会社 船井総合研究所
価値向上本部 アカウントパートナー室
シニア・コンサルタント

今 亮太郎（Kon Ryotaro)

多種多様な業種・業界の中堅・大手向けコンサルティング業務を経験。具体的
には、大手企業の戦略策定や事業計画策定、市場調査など幅広い領域の実務
をこなす。現在は、いい会社を一社でも増やす思いで「成長戦略づくり」「新規事
業立ち上げ」「ホールディングス化」「組織づくり」等、の「中堅企業の価値向上支
援」を行っている。特に、人員が限られる中小・中堅企業が次の１０年勝つために
は、企業規模を拡大させ、デジタルを使いこなし生産性を上げることだと信じ、中
小企業のＤＸ導入・活用支援に注力している。

人手不足の中堅中小企業こそ、
経営者がＡＩ活用で生産性を上げる
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本日お伝えさせていただくこと

（大手企業と比較して）

人手不足な中堅・中小企業こそ、

デジタル✕AI活用で生産性を上げるため必要があります。

本日お伝えすること

⚫ アナログ中堅・中小企業はCRMカンパニーに淘汰される

⚫ 船井総研グループのデジタル活用事例

⚫ 次の10年、持続的成長するためにすべきこと
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船井総研グループの紹介

中堅・中小企業
向けコンサルティ
ング市場を牽引

売上高

25,635百万円

営業利益

7,100百万円

a

セミナー開催本数／参加者数

グループ業績

✓２２５

✓5,537 社

提案ソリューション数

個別コンサルティング件数

経営コンサルタント人数

✓755名

経営研究会会員数

✓6,475 社

（新卒コンサルタント育成期間4.1年）

時価総額

✓1,411 億円

事業継続年数

（2020年に創業50周年）

✓5３ 年

✓1,500本以上

✓27,000人以上
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船井総研グループの紹介

創業12年で
年商20億円

年商100億円
まで23年経過

年商300億円
まで17年経過

上場をきっかけに
連続成長

経営陣交替をきっか
けに連続成長

HD化をきっかけ
に連続成長
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船井総研グループの紹介
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船井総研グループの紹介

マーケティング

ﾋﾞｼﾞﾈｽﾓﾃﾞﾙ

✓ 150業種以上の専門チームを編成
✓ 業種横断型で経営テーマ別専門コンサルタントが関与（チームコンサルティング）
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船井総研グループの紹介
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船井総研グループの紹介

急成長カンパ
ニー

サステナグロース
カンパニー

成
長
性
＋
収
益
性

高

低

低 高持続性＋ESG

ふつう
カンパニー

グレートカンパニー

私達･お客様が目指したい未来

消滅カンパニー

一般的な長寿カンパニー
地域中小企業が落ち着きがちな未来

創業
？

業界1番カンパニー
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Contents① アナログ中堅・中小企業はCRMカンパニーに淘汰される

Contents② 船井総研グループのデジタル活用事例

Contents③ 次の10年、持続的成長するためにすべきこと

目次
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外部環境の変化が激しい

市場の縮小

コストの増加

人財確保難

・人口減少が本格化し、2020年から2030年で1,000万人減少する見通しに。
・少子高齢化が進み、年少人口・生産年齢人口数が10年で7.5%減少。
・物価上昇や先行きの不透明さに由来する購買意欲への悪影響。

・採用費、人件費、原価、物流費等の高騰による利益率の圧迫。
・電力調達価格の高騰や燃料費調整額の上限撤廃による光熱費の上昇。

・生産年齢人口の減少に伴う人手不足。
・ヘッドハンティングを含めた、数少ない優秀社員の人材流出。
・リモート育ち慣れしている新人の入社後ギャップによる早期退職。

デジタル格差の拡大
・コロナ禍によるデジタルを活用した新生活様式の急速な発展。
・AI技術の進化に伴い、IT環境への対応が必然となるビジネススタイルへの適応。
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外部環境の変化が激しい

市場の縮小

コストの増加

人財確保難

・人口減少が本格化し、2020年から2030年で1,000万人減少する見通しに。
・少子高齢化が進み、年少人口・生産年齢人口数が10年で7.5%減少。
・物価上昇や先行きの不透明さに由来する購買意欲への悪影響。

・採用費、人件費、原価、物流費等の高騰による利益率の圧迫。
・電力調達価格の高騰や燃料費調整額の上限撤廃による光熱費の上昇。

・生産年齢人口の減少に伴う人手不足。
・ヘッドハンティングを含めた、数少ない優秀社員の人材流出。
・リモート育ち慣れしている新人の入社後ギャップによる早期退職。

デジタル格差の拡大
・コロナ禍によるデジタルを活用した新生活様式の急速な発展。
・AI技術の進化に伴い、IT環境への対応が必然となるビジネススタイルへの適応。

大手企業のDXは急速に進んだ。
中堅・中小企業のDXは静止。
このままだとより格差は広がる。

※再確認※
DXとは、デジタルトランスフォーメーション

判断軸は、そのデジタル化は顧客の体験が良くなっているか
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これからの時代は、ＣＲＭカンパニー化

＜固定客商法（船井流経営法）の原則＞

不特定商法は、

特定商法に必ず淘汰される。

非CRMカンパニーは、

CRMカンパニーに必ず淘汰される

例）ウォルマートとアマゾン
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急成長
カンパニー

ふつうカンパニー

サステナグロースカンパニー成
長
性
＋
収
益
性

高

低

低 高持続性＋ESG

グレートカンパニー

私達･お客様が目指したい未来

消滅カンパニー

一般的な長寿カンパニー
地域中小企業が落ち着きがちな未来

創業
？

業界1番カンパニー

これからの時代は、ＣＲＭカンパニー化
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急成長
カンパニー

ふつうカンパニー

サステナグロースカンパニー成
長
性
＋
収
益
性

高

低

低 高持続性＋ESG

グレートカンパニー

私達･お客様が目指したい未来

消滅カンパニー

一般的な長寿カンパニー
地域中小企業が落ち着きがちな未来

創業
？

業界1番カンパニー

これからの時代は、ＣＲＭカンパニー化

何もやっていない
カンパニー

CRMカンパニー

顧客リスト
カンパニー

（エクセル・スプレッドシート）
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これからの時代は、ＣＲＭカンパニー化

企業カテゴリ 例 顧客
何が
売れたか

いつどこで
売れたか

誰が
買ったか

誰が
来店したか

興味を持っ
たが買わな
かった品

次に何を
買いそうか

顧客管理
優良商家

江戸時代の
優良商家

特定
少数

◯ ◯ ◯ △ △ △

量販店・
非CRM
カンパニー

かつてのウォル
マート

不特
定多
数

◯ ◯ ✕ ✕ ✕ ✕

CRM
カンパニー

アマゾンと
現在の
ウォルマート

特定
多数

◯ ◯ ◯ ◯ ◯ ◯

あらゆる業界において

CRMカンパニーと非CRMカンパニーで

収益性に２～３倍の差がついている
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これからの時代は、ＣＲＭカンパニー化

CRMとは、顧客管理✕（ＩＴ＋ＡＩ）

顧客リストは宝・資産で、育てて大きくする。

人は１日８時間稼働（要採用）

ＡＩは２４時間稼働（不満や文句なし）

中堅・中小企業は人が少ないからこそ、

ＭＡやチャットボットにＡＩの掛け算で顧客獲得を
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Contents① アナログ中堅・中小企業はCRMカンパニーに淘汰される

Contents③ 次の10年、持続的成長するためにすべきこと

目次

Contents② 船井総研グループのデジタル活用事例
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顧客リストを増やしたデジタルマーケの成功事例

商談数172%成長

セミナー申込数162%成長

新規リード数135％成長
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顧客リストを増やしたデジタルマーケの成功事例

成長の秘訣はツーステップマーケティングを取り入れた事

『あなたの会社が
90日で儲かる』
神田 昌典 (著)
1999/12/14

引用元：売れるネット広告社 代表取締役社長 CEO 加藤 公一レオ氏「売れるD2Cつくーる」
URL https://urerud2c.com/system/knowhow/2330.html

https://urerud2c.com/system/knowhow/2330.html
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顧客リストを増やしたデジタルマーケの成功事例

ワンステップ（狩猟型）マーケティング ツーステップ（農耕型）マーケティング

いきなりセミナー集客 まずは見込客を集める

セミナー毎にDMで集客するのに加えて、
メルマガで継続的にセミナー提案。

（即商談・数が少ない） （中長期的・数が多い）

＋
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顧客リストを増やしたデジタルマーケの成功事例

ウォンツ無 ウォンツ有

二ーズ有
そのうち客
（要提案）

いますぐ客
（即商談）

ニーズ無 見込み無 見込み無

ニーズ有
• 経営者層
• 成功の3条件（素直・プラス発想・勉
強好き）を志向している。

• グレートカンパニー・サステナグ
ロースカンパニー・100億円企業を志
向している。

※極論マーケも採用も仲間探し

ターゲット除外

経営レポートやコンサルタントコ
ラムを継続的にメルマガ配信する
事でセミナー集客に引き上がる

①まず見込客を集めて、②継続的にセミナー提案する

ウォンツ無
• まだセミナーに参加する程でもない
と考えている。
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顧客リストを増やしたデジタルマーケの成功事例

ニーズ コラム 経営レポート セミナー 支援受注

業績好調な
経営者が何
に注目して
いるかお伺
いする

例:更なる事
業発展の為
に収益性
の高い新規
事業を探し
ている

収益性の高
い新規事業
の成功事例
コラム

サイト来訪
者（リマー
ケティング
リスト化）
Web広告に

活用

新規事業の成
功事例を経営
レポート

メルマガ購読
リスト化

メルマガ配信
に活用

新規事業の
成功事例企
業をゲスト
に迎えたセ
ミナー実施

セミナー後
の商談に繋

がる

新規事業を
立ち上げる
為のご支援

成功事例化
▼

最初に戻る
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顧客リストを増やしたデジタルマーケの成功事例

様々な経営課題にお応えするレポートを、
コンサルタントが作成し続けた結果、3年で2,000件以上に
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顧客リストを増やしたデジタルマーケの成功事例

カスタマーリスト メールアドレス＆電
話番号

カスタマーリスト
（メルマガ購読者など 
既存の見込み顧客）

類似ユーザー

類似ユーザーから既存見込み顧
客を差し引くと、確実に新規見
込み顧客を開拓できる。

逆に言えば、この設定をしない限り、
既存見込み顧客にばかり広告配信して
しまい広告が勿体ない。

ドーナツ型ターゲティング

類似ユーザー カスタマーリストと属性
や行動が似ているユーザーをリスト化
したもの



Confidential｜Copyright © FunaiSoken All rights reserved.

チャットボット活用事例

サイトにおける商談案件創出強化を徹底することで、

商談誘導数を１７３．５％に。

0

100

200

300

400

500

600

経営相談数

オフィシャルサイト経由

経営相談数

(10～4月)

前期10～4月 当期10～4月

導入前同期比

１７３．５％
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チャットボット活用事例

サイトにおける商談案件創出強化を徹底することで、

商談誘導数を１７３．５％に。

「コンサルタントに無
料相談」を最も選択し
やすい場所に配置。
相談したい内容を入れ
て頂くと、追って窓口
からご連絡し、経営相
談のアポを獲得するよ
うにした。
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チャットボット活用事例

サイトに既にある業種や経営課題毎の様々な情報を基に、

より踏み込んだ応対が可能に。

既に自社サイトに
ある、大量の文字
情報を活用して、
個別の回答を自動
生成できるように
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チャットボット活用事例

滞在時間が
長ければ長いほど
円の内側にいく

新しく入ったり
出ていったり
内側に来たり

リアルタイムで変化する

ライブ表示として今サイトを見ている人が分かる
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チャットボット活用事例

ライブ表示として今サイトを見ている人が分かる
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チャットボット活用事例

ライブ表示として今サイトを見ている人が分かる
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マーケティングオートメーション（ＭＡ）活用事例

MAの導入・移行により、申込数を１６２%にした事例

0

1000

2000

3000

4000

5000

セミナー申込数

メールマーケティング経由

セミナー申込者数

(1～6月)

※オンライン・リアルの合計

2022年 2023年

前期比

１７３．５％

※Zohoのメールマーケティング関連機能の本格活用は、2023年から
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マーケティングオートメーション（ＭＡ）活用事例

ズブの素人でも感覚的にチャットボットが作れる。

(AI活用の部分は技術者が必要)
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マーケティングオートメーション（ＭＡ）活用事例

課題１ 多種・多様な業種に合わせたメールプロモーションの実施

→１０２種類に細分化された小集団としてリスト登録

【屋根業界】瓦・板金工事経営情報局
【船井総研】シニア新規事業の事例集
【船井総研】障がい児・者の未来を支える障がい福祉サービス経営メルマガ
【船井総研】人財・組織開発メルマガ（HRD）
【船井総研】成長企業のためのハイレベル税理士の選び方
【船井総研】相続集客のためのつぐなびサロン
【船井総研】土地活用メルマガ
【船井総研】美容室業績UPメルマガ
【脱炭素経営・GX.com通信】
１００億企業への道
IPOコラム-J-Adviser・上場準備経験者が語るIPOの極意
M&A・事業承継情報メルマガ
エステビジネスメルマガ通信
ガス会社経営通信
ショッピングセンター経営のヒント
スクール・学習塾 生徒数アップ実践ノウハウメルマガ
スポーツ施設＆フィットネス経営メルマガ
ドライバー業界の経営者向けお役立ち情報
ブライダル経営.comメルマガ
プロスポーツ業績アップ最前線
ペットビジネス活性化メールマガジン
めでぃまが　生活習慣病・一般内科外来強化版
めでぃまが！～ 産婦人科・婦人科版～
リフォーム業界業績UPメルマガ
リフォーム経営online

１０２

種類

コンバージョン毎に
異なるメールリストに登録

稼働中のものだけでも
1000種類以上のレポートを保有
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マーケティングオートメーション（ＭＡ）活用事例

課題４ 年間1000セミナーのメールプロモーションを漏れなく行うこと

→セミナー毎の配信管理をCRMで実施し、セミナー案内の配信漏れをほぼ０に

ZohoCampainsでメール配信後、CRMのセミナー管理機能で管理。
これにより、セミナー毎の配信回数や配信日・配信頻度が適切かを管理。
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マーケティングオートメーション（ＭＡ）活用事例

セミナー参加者向けの事前の打ち合わせ実施を全社標準的に徹底実施し、

SFAで状況を把握できる状態に
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Contents① アナログ中堅・中小企業はCRMカンパニーに淘汰される

目次

Contents③ 次の10年、持続的成長するためにすべきこと

Contents② 船井総研グループのデジタル活用事例
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中堅・中小企業のこの先１０年すべきこと

・ライフサイクルは、消費者の「意識成熟度（賢くなる度）」「衣」、「食」、「住」の順番に進む
・ライフサイクルが進めば進むほど成功の難易度が上がる
・住宅、不動産業界は“請負業”、“(土地の)一物一価”などの商品特性のためにライフサイクル度が緩やかに進む傾向がある

導入期 成長期 成熟期 衰退期 安定期1期 安定期2期 安定期3期 安定期4期 安定期5期 安定期6期 安定期7期

購買基準
（物差）

購買動機

・新しい文
化に触れた
い
・よいか悪
いか

・私も欲しい
・高いか安
いか

・楽しい
・好きか嫌
いか

・好みに合
う
・懐具合
（予算に合
うか）

・予算を優
先する
・好みに合
う

・TPOに価
格が連動す
る
・他人との
差別化が出
来る

・価値観に
合う（属性と
TPOの連
動）
・自分流を
確立したい

・自分流を
確立できる
から
・個性に合
う

・自分流を
確立し、主
張する
・個性の差
別化をする

・TPOに自
分流が連動
する
・個性を創
造する

時代をリードする
お客様の思考

一般的なお客様の
買い物の姿

私らしさを
探したい

自分にあっ
たものを探
し出す

お客様が二
極化する

1人のお客
様の買い物
が二極化す
る

お客様が明
確に目的を
持って店を
使い分ける

他人と同じくらいの物は
買いたい

流行に乗りたい
（全員右にならえ型の流
行）

お客様

消費経済の主役（主導権）

ライフサイクル

店の信用 メーカー品の信用
伝統ブランド・
流行のブランド

買い手・お客様中心主義売り手・小売中心主義作り手・メーカー中心主義

他の人と
同じがよい

・新しい
・珍しい
・物好き

他の人と
違うのがよい

自分流を
コーディネートしたい

自分流に
こだわりたい

より本物らしい基準
（素材、製法）

自分自身の感覚（目、
舌、手）で確認する心地
よさ

「衣」「食」
業界が
先に進行

転換点

不動産
住宅リフォーム

新築住宅

家具･雑貨

ﾌﾗﾝﾌﾗﾝ、ｲｹｱ､ﾆﾄﾘ・・・etc 家具屋(業種）
ではなく、
ﾎｰﾑﾌｧｯｼｮﾝ業態(業態)しか生き残れない

予算帯別業態が出現済み
例）ﾜﾝﾌﾟﾗｲｽ住宅出現

ライフサイクル理論で
簡単に未来が読める

モビリティ

成熟度の高い業界（衣・食・家具・雑貨）は
既に業界大手の独占・寡占化が進む

※成熟化すると上位１～４社に統合される

自社が独占・寡占化する側へ
そのための、中長期的な成長戦略が必要

成熟度 高
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未来は明るい。やるべきことは見えている

市況が厳しい状況だが、戦略次第ではもっと伸ばせる！

｢中小企業の生産性向上｣が日本を救う
日本の中小企業は｢躍進の可能性｣に溢れている
ただし、適正な「規模」「産業構造」が必要不可欠

By デービッド・アトキンソン氏
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成熟期はトップ企業に集約する

既存事業 成長率・利益率ともに一桁台

新規事業 強い本業・弱い新規事業

人財 主力職種の“量”確保

PMVV
理念・ビジョン

主力事業・自社軸のMVV

財務 メインバンク頼りの資金調達

定量数値
年商20~30億
社員数50~100名

トップ10%企業

高収益化

インキュベーション

「人財開発」ギアチェンジ

パーパス起点の
PMVV浸透

資金調達の多様化

経営チームづくり
（グループ経営・IPO）

突破口

利益率を二桁台へ

第二本業との二本柱へ

経営者・幹部予備軍開発のため
の採用・育成・組織デザイン

主力事業以外、外様部隊も
帰属できるPMVV

財務責任者の専任化

年商100億
社員数200名

トップ1%企業
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成熟期はトップ企業に集約する

既存事業 成長率・利益率ともに一桁台

新規事業 強い本業・弱い新規事業

人財 主力職種の“量”確保

PMVV
理念・ビジョン

主力事業・自社軸のMVV

財務 メインバンク頼りの資金調達

定量数値
年商20~30億
社員数50~100名

トップ10%企業

高収益化

インキュベーション

「人財開発」ギアチェンジ

パーパス起点の
PMVV浸透

資金調達の多様化

経営チームづくり
（グループ経営・IPO）

突破口

利益率を二桁台へ

第二本業との二本柱へ

経営者・幹部予備軍開発のため
の採用・育成・組織デザイン

主力事業以外、外様部隊も
帰属できるPMVV

財務責任者の専任化

年商100億
社員数200名

トップ1%企業

一番企業は「顧客」だけでなく、
「人財」「資金」「物品」も吸引力が高まる

（数字ありきではないが、）

トップ１％（≒100億）にならないと

次の10年で残れない！？
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企業規模の戦略的位置づけの変化

人財確保×経営効率×デジタル恩恵といった観点から上位1％を目指すべき

10億～100億円未満は10万社強、100億円以上は1.7万社弱
10億円以上の企業は、日本の上位1％企業＝100億円を目指せる

出典：東京商工リサーチ

100億円
企業は

トップ1%のみ

粗利率の中央値を
27%と想定すると、
粗利30億円が
上位1%に値する

売上規模 法人数（社） 割合

1,000億円以上 1,859 0.1%

300億～1,000億円未満 4,287 0.3%

100億～300億円未満 10,634 0.7%

30億～100億円未満 30,463 2.0%

10億～30億円未満 70,084 4.6%

1億～10億円未満 511,936 33.6%

～1億円未満 895,313 58.7%

合計 1,524,576 100.0%

16,780社

1.1％

100,547社 

6.6％

1,407,249社
92.3％
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１００億化の追い風。規模が大きくなれば生産性は上がる

出所：中小企業庁
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未来は明るい。やるべきことは見えている

市況が厳しい状況だが、戦略次第ではもっと伸ばせる！

｢中小企業の生産性向上｣が日本を救う
日本の中小企業は｢躍進の可能性｣に溢れている
ただし、適正な「規模」「産業構造」が必要不可欠

By デービッド・アトキンソン氏

元気な地方は、
必ず「地域コングロマリット」が存在する

〇〇ショックを分散しつつ、雇用の受け皿となり、
経営者人財をどんどん輩出することで成長している

By 日下 智晴氏
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経営安定化のためには、事業の多角化が必要

③事業ドメイン特化型①自社アセット＆リソース型

-事例企業-

株式会社タカカツHD 様

建設土木
賃貸売買
仲介

住宅・
リフォーム

-事例企業-

キスケ株式会社 様

④サプライチェーン統合型 ⑤機能スピンアウト型

メーカー 卸
小売
EC

-事例企業-

株式会社関家具 様
-事例企業-

株式会社船井総研デジタル

印刷会社

販促企画
機能

WEB事業

印刷商社

商品輸入
機能

コーヒー商社

カフェ世界展開

移

食 住

②客層特化型

-事例企業-

株式会社ハヤシ 様

車販

車検

整備・鈑金

保険
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提言：中堅・中小企業のこの先１０年を描く

中長期（10年後）ロードマップづくり

過去の延長線上の計画ではなく、10年後の姿から逆算して中長期の計画をつくる
（現状の問題・課題の治療ではなく、未来のありたい姿に対して何を準備したらいいかを見える化）

2023年現在

設立

これまでの
延長線上にある

10年の姿

目指したい
非連続的な
10年の姿

新
PMVV

メンバーが
想像する

企業の未来？

現
在
の
想
像
を
超
え

よ
り
ワ
ク
ワ
ク
す
る
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提言：中堅・中小企業のこの先１０年を描く

⚫ 多くの会社の中期経営計画は、
現状の業績×100？％

⚫ 現状からの積み上げであることが
多い。

⚫ 「100億化ロードマップ」は、これと
は全く異なり、自社が100億企業
になった姿から逆算。

⚫ 現状の個別の経営上の問題に
フォーカスしても、実は解決が難し
い。

⚫ 複数の経営テーマに同時に取り
組み、実現することが、個々の問
題解決にも効果的・効率的。

企業価値向上のために、
100億企業化というゴールから逆算したものが

ロードマップ
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この先１０年の先が見えないからこそ

“惚れて通えば千里も一里”という諺がある。
それくらい時間を超越し、自分の好きなものに打ち込めるようになったら、
こんな楽しい人生はないんじゃないかな。
そうなるには、一人ひとりが、自分の得手不得手を包み隠さず、ハッキリ表明する。
石は石でいいんですよ、ダイヤはダイヤでいいんです。
そして、監督者は部下の得意なものを早くつかんで、
伸ばしてやる、適材適所へ配置してやる。
そうなりゃ、石もダイヤもみんなほんとうの宝になるよ。

企業という船にさ
宝である人間を乗せてさ
舵(かじ)を取るもの
櫨(ろ)を漕ぐもの
順風満帆
大海原を
和気あいあいと
一つ目的に向かう
こんな愉快な航海はないと思うよ。

「得手に帆を上げ」（1962年1月）／本田宗一郎『夢を力に』

経営という名の航海
時に雨風雷や霧がかかるかもしれない…
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この先１０年の先が見えないからこそ

コンパス
私たちは、何のため、どこへ向かうのか

地図
私たちは、どのように目的地へ向かうのか

パーパスやビジョンのアップデート

経営者と社員の幸せのため。
なぜ働くのか、より人生を豊かに

戦略大方針の中長期計画づくり

先が読めないからこそ、１０年程度の
ロードマップを土台に毎年軌道修正
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１０年・１００億ロードマップづくり

Copyright© 2022 Funai Consulting Incorporated All rights reserved 

10年ロードマップ

※太字：優先して着手すべき事項

39.4 

49.8 
66.1 

79.3 

91.2 

101.7 

114.8 

126.0 

137.0 

144.9

88

100
118

149

173
196

223

244

261

279

0

50

100

150

200

250

300

0.0
10.0
20.0
30.0
40.0
50.0
60.0
70.0
80.0
90.0

100.0
110.0
120.0
130.0
140.0
150.0

2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032

売上

社員数

z

理念・パーパス 縁ある人の幸せに貢献する
ミッション 縁ある人へ“最善の提案”をする
ビジョン あなたと出会えて本当に良かったと言ってもらえている会社、住宅業界のリッツカールトンへ

バリュー

STEP１：既存事業のブランド展開 STEP２：既存事業と人財・財務・DX体制の強化 STEP３：住宅事業と分譲展開の強化

年 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032

事業
戦略

事業①
住宅事業

事業②
リノベ事業

事業③
分譲事業

異業種

人財
戦略

組織・人事

採用

育成

財務
戦略

金融機対策

財務管理

月次決算体制

DX
戦略

集客DX

管理DX

業務DX

要員計画策定・制度設計

採用計画立案と予算・体制構築

早期自立に向けた教育制度設計

退職率を保つためのメンター面談

新卒採用強化･優秀人財採用仕組みづくり

社長直轄のフレッシャーズカレッジ研修

部長・本部長によるマネジメント体制構築

全国から応募が来る会社づくり

階層別人財教育の構築と推進

バンクフォーメーションの見直し

今後のHD体制設計・財務基準設計

月次決算完成・事務効率化

借入の適正化・取引金融機◯◯の拡大

財務部の立ち上げ・管理体制づくり

工務管理と会計ソフトの連携

取引金融機◯◯の融資枠最大化

CFOの任命・各財務担当を置く

締め後10日以内で月次決算完成

既存事業のDX化・CRM活用

経営数字の見える化

ー

既存事業のDX強化

経営数字管理システムの導入／一元管理

管理システムの導入・運用スタート

CDOを採用しDX×CXの推進

データ管理プラットフォーム活用

業務効率アップ

早く成長、長く
やりがいをもって
働ける組織
直間比率6:4

グループファイナ
ンスを実践
損益/貸借の管
理と将来予測を
組織で実践

販促コストを維
持しながら集客
数2倍・生産性
2倍

2032年の姿
年商140億円、社員250名越え

“顧客満足度NO1”の“ありがとう”が一番集まる会社

❶ お客様の想像を超えます
❷ 毎日の判断基準を人としての正しさ＝善・悪で判断します
❸ 言葉にされない言葉のニーズを満たす
❹ 社員全員がチームとなり問題を解決します

❺ 私たちは日々成長・進化し続けます
❻ 自分の“物差し”と相手の“物差し”は違うと考えて判断､行動する
❼ 私たちは紳士・淑女としておもてなしをします
❽ お客様・会社・社員・の三方良しで仕事をします

分譲立上
◯◯店

分譲展開
◯◯店

分譲展開
◯◯店

新規ブランド立上
◯◯店

桧屋ブランド展開
◯◯店

既存/新規/桧屋
◯◯/◯◯/◯◯

リノベ出店
◯◯店

既存ブランド展開
◯◯店

新規/桧屋
◯◯店/◯◯店

桧屋
◯◯店

新規ブランド展開
◯◯店

新規ブランド展開
◯◯店

リノベ出店
◯◯店

PMVV実現のための事業展開の方法を検討

非公開

コンパス
私たちは、

何のため、どこへ向かうのか

地図
私たちは、

どのように目的地へ向かうのか

事業

人財
戦略

財務
戦略

ＤＸ
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まとめ

⚫ 人手不足の中堅・中小企業こそ、ＤＸへ再アクセルを

⚫ 中堅・中小企業はCRMカンパニー化を目指す

⚫ CRMとは、顧客管理✕（ＩＴ＋ＡＩ）

⚫ ＭＡやチャットボットにＡＩに掛け算からスタート

⚫ １０年後は、１００億を目指す（＝上位１％企業へ）

⚫ 事業・人財・財務✕ＤＸのロードマップを描く
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まとめ

船井総研グループでは、

中堅・中小企業の持続的成長のご支援をしております。
サステナグロース

（これから先も）人手不足がわかっている中堅・中小企業こそ
最新のデジタルツールの取り入れをしないと、生き残れません。

持続的成長している企業ほど、
変化の激しい領域で外部専門家を上手く使っています。

サテライトオフィスさまや船井総研をご活用ください。
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