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１：大きな経験談 再建の道

２：原価管理の重要性

３：中小企業の経営に足りないもの

ハイライト

信用は、土地担保だけでない

持続力と透明性も信用



第一部

再建ものがたり



１９９５年 父が倒れる

19６０年 蒲田から出発した金型工場

突然、金型工場の社長

９０年土地バブル崩壊の影響で、

売上が４０％ダウンした

土地の価値は、３０％まで下がった

２０億円 ６億円



銀行からの貸し剥がし

Ｍ銀行からの呼び出し

支店長室での脅迫に近い申し入れ

“借りたものは返すのは、人間の務めだ。

生命保険に入っているだろう。

うちはおたくのメインバンクではないから、

メインバンクへ乗り込んでうちの分を肩代わりしてもらう”



再建への決意

ただならぬ状況に追い込まれていた

世間の風を思い知った

父は病で倒れたのではなく、銀行に殺された

信頼される会社づくり

成長より、持続性と安定性重視



減収増益の戦略

社会情勢を見て、もう売上は戻らないと判断

売上が伸びない中で、どうやって利益を

出していくかを最大のテーマにした

上杉鷹山 上杉藩は１２０万石から３０万石

領地が２５％ダウンした



プロセスの革命

短納期対応はチャンス

生産管理ソフト（カサブランカ）を開発して

納期を４５日⇒２１日にした

納期を半分に短縮することは

生産能力を倍増させること



情報の活用

生産管理で集まった情報を活用した

粗利よりも社内工数に注目した

社内工数が大きいものは工程ごとに改善を行った

社内工数が大きいものは、

社内に利益が眠っているということだ



原価管理を利用して

営業戦略＝客先の重みつけ

技術戦略＝改善テーマの発見

原価管理は戦略のかなめです



第二部

原価管理の重要性



儲けと原価の関係

損益精算書（ＰＬ）の５つの利益があるという

ことは５つのコスト＝原価があるということ

売上総利益売上総利益売上総利益売上総利益、、、、営業利益営業利益営業利益営業利益、、、、経常利益経常利益経常利益経常利益

税引税引税引税引きききき前利益前利益前利益前利益、、、、税引税引税引税引きききき後利益後利益後利益後利益

ＰＬからでは見えない原価の構造

儲けるためにはコストダウンをしたいが、

これだけだと方法が見えてこない



儲けの見える化

儲けの見える化とは、

原価の見える化である

目的別の原価は必要です

客先

人

製品

設備



目的別原価管理（その１）

客先別粗利

営業戦略は客先原価管理をすれば見えてくる

２：８になっている客先別粗利

\0\5,000,000\10,000,000\15,000,000\20,000,000\25,000,000\30,000,000\35,000,000\40,000,000

A社 B社 C社 D社 E社 F社 G社 H社 I社 J社 K社 L社 M社 N社 O社 P社 Q社 R社 S社 T社 U社 V社 W社 X社 Y社 Z社 AA社 0%10%20%30%40%50%60%70%80%90%100%粗利累積比率



目的別原価管理（その２）

商品別粗利

商品＝部品ごと見て、選択的受注を行う

２１２件中４６件（２１％）で粗利の８０%となっている型別粗利･累積比率

\0\1,000,000\2,000,000\3,000,000\4,000,000\5,000,000\6,000,000

5643 4882 6191 5446 6236 5791 5314 6166 6232 6338 5845 6159 6217 6097 4239 5893 5186 6121 5872 6287 5700 6224 6223 6208 6275 5651 4492 6218 6034 5880 6200 5717 5993 5827 6352 5830 6206 5874 6141 5625 5925 6156 5968 6182 5995 6296 6188 5681 5695 6177 6143 6278 5989 6164 6145 6187 6372 6241 5694 6161 6175 5975 6138 5932 6395 5996 5986 6340 5962 6267 5821 0%10%20%30%40%50%60%70%80%90%100%粗利累積比率



目的別原価管理（その３）

製品別の粗利と社内工数

売り単価を上げることよりも、

社内改善の方が実現性が高い

社内工数原価から見て、赤字のものもある型別粗利・利益 (粗利順 上位20%)

\-3,000,000\-2,000,000\-1,000,000\0\1,000,000\2,000,000\3,000,000\4,000,000\5,000,000\6,000,000

5643 5710 6066 4882 6013 5921 6191 6157 6155 5446 6043 6008 6236 6139 6023 5791 6001 6126 5314 6229 5320 6166 5894 6186 6232 6045 6134 6338 6173 4935 5845 3867 6049 6159 6059 5241 6217 6374 3883 6097 6022 4428

粗利利益



儲けを出している日時を見える化



儲けの出ている時間を見える化(オセロチャート）



結果の見える化

働き度も見えてくる

プロセスを見える化から

結果も見える化できる

結果が見える化できると



第三部

シムックスコンサルティングの紹介



トップはスーパーマン

トップは孤独であるが、孤立してはいけない

悩みは、資金・人につきる

経営には５つの知識が必要になる

営業 技術 労務 経理 税務

一人では大変すぎる



中小企業に必要なのは

社長のスタッフ参謀です

信用される会社作りには、業務が多くなり

その上難しい専門知識が必要になります。

例えば、税理士、公認会計士、社会保険労務士、司法書士

“士”ごとに相談していては、大変な手間です。

総合的な窓口

相談から代行まで

総合的な取りまとめをしてくれるサービス



助成金助成金助成金助成金

業務範囲

内 外

経営者
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人材育成

原価管理

生産管理

購買

外注管理
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財務諸表



コンサルタント紹介

阿部阿部阿部阿部 純子純子純子純子 （（（（アベアベアベアベ ジュンコジュンコジュンコジュンコ））））東京都出身。法学部法律学科卒業。大手出版社で雑誌・児童書の編集を行う。自費診療メインの医療法人を赤坂に設立。理事として経営に携わる。初年度より1億円の売り上げを達成。サイエンスライターとして科学雑誌『Ｎａｔｕｒｅ』のインタビュー記事、単行本のライティング他を行う。
’08年11月『研究資金獲得法』（丸善）のライティングを担当。現在、助成金申請コンサルティング事業代表。
山﨑山﨑山﨑山﨑 光光光光 （（（（ヤマザキヤマザキヤマザキヤマザキ ミツルミツルミツルミツル））））大手コンサルタント会社入社。 営業として地方小規模企業の顧客から大都市の上場企業の顧客まで教育プログラム、組織診断および組織変革の提案をおこなう。平成12年 飲食会社取締役就任。現場店舗のSV業務、管理業務に携わり半年で前年対比120％に引き上げ、通年で前年対比117％を達成させる。平成15年 中堅コンサルタント会社入社。特に中小企業のISO、プライバシーマークの取得運用支援を提案、実施。顧客に手間をかけさせない手法での指導を展開。その後人事労務コンサルティングにも携わり、経営者や会社を守るために就業規則の作成支援から人事制度の再構築、資金調達支援などを提案、実施。
池邉池邉池邉池邉 孝孝孝孝 （（（（イケベイケベイケベイケベ タカシタカシタカシタカシ)株式会社アートクロジー 代表取締役大学卒業後、大手経営コンサルタント会社、ベンチャー企業等を経て、平成１６年に株式会社アートクロジーを設立。アートクロジーでは、組織と人の強化によって売上・利益を拡大させるということで、一貫して中小企業の経営支援を行っている。組織力強化、人材育成、営業力強化などを専門としている。


