
■強み（MAX10点）
・協力会事業者との連携力
・保管業務・流通加工能力の高さ
・自社倉庫保有
・地元顧客との関係性への言及
・地元顧客のニーズへの対応力

■弱み（MAX10点）
・顧客の新規開拓力の弱さ
・旧態依然の管理体制
・受注管理面で非効率
　加点：紙の伝票処理（上記3つすべてに言及した場合に加点）

■組織した理由（MAX10点）
・意思決定の迅速化
・旧態依然の体質
・組織活性化
　加点：新しさへの言及（新しい風土・組織など）
・独立組織への柔軟性
・専門的組織による集中的な取り組み （役割分担の明確化など）

■任命した狙い（MAX10点）
・大手物流企業での 経験活用
・後継者としての育成
　加点：マネジメント経験の蓄積
・人脈活用

■県内基盤の活用（MAX10点）
・地元（県内・地域）
　加点：地元での実績（質の高い輸送サービスなど）に言及
　加点：地元での基盤（繋がり・密着）
　加点：地元でのニーズ対応
・県内進出の狙い
・地元生産者や食品卸からの信頼
・協力会事業者との連携関係

■A社の物流機能への期待 （MAX10点）
・システム提案力
・在庫管理ノウハウ
・商品補充・物流ノウハウ
・自社倉庫での保管機能
・受注管理効率化
・流通加工能力

■経営体制の強化（MAX8点）
・経営幹部が一族経営陣をサポート
・一族経営のリスク軽減（独断的な長男のコ
ントロール等）
・次世代経営幹部として長男を育成

■組織改革の推進（MAX6点）
・旧態依然の体質からの脱却
・組織間の推進の強化
・組織としてのノウハウの共有・シナジー効果
の発揮

■IT化による業務効率化の推進（MAX6点）
・受注・在庫管理など物流業務の効率化や多様
化への対応
・情報システム化の推進
・長男の知見の活用

■戦略面の施策・効果 （MAX12点）
・商品・在庫・受注管理の適正化
・物流システムの高度化
・外部パートナーとの連携強化
・物流ニーズの多様化・複雑化への対応
・A社の強み（長男のノウハウ、Y社との実績）
・受注範囲拡大

■組織・人事面の施策・効果 （MAX8点）
・公平・適正な人事評価制度の導入
・社員の士気向上
・事業部間の連携強化
・人材の確保
・人材の育成



■強み（MAX10点）
・蕎麦・商品の品質・人気に言及
・相互に助け合う企業風土・組織文化
・サービス・接客の質
・看板メニューの存在
・固定客の存在
・従業員の定着率の高さ

■弱み（MAX10点）
・仕入が不安定
・固定客・地元住民の高齢化
・原材料の高騰
・収益性の低下
・新規顧客の取り込み、開拓ができていない

■過去の経営戦略との違い（ MAX12点）
・【顧客】ターゲットの見直し
　加点：ファミリー層に言及
・【商品】メニューを絞る
　加点：看板メニュー、原材料に言及
・経営資源の集中
・（店舗レイアウト変更、出前廃止）

■狙い・効果（MAX8点）
・（商品やサービスの）質向上
・売上拡大・収益改善
　加点：単価向上に言及
・高付加価値化
・競争回避
・競合との差別化

■経営戦略に関する課題（ MAX10点）
・ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝの違いに言及
・顧客の違いに言及
・価格の違いに言及
・仕入先の違いに言及
・サービスの違いに言及
・商品・立地の違いに言及

■経営組織に関する課題（ MAX10点）
・従業員同士の横連携不足に言及
・離職率の増加 /防止に言及
・モラール低下 /不安感の増加に言及
・X社とA社の組織文化が異なることに言及
・X社とA社の意識統一に言及
・従業員の業務負担が高いことに言及

■統合の具体的な施策（MAX15点）
・経営の方向性の共有に対する言及
　加点：経営者自らの説明に言及
・X社の教育体制変更について言及
・X社のリーダーや責任者、統合統括責任者の任命について言及
　加点：A社人材の活用について言及
・A社とX社間での従業員同士の交流の場について言及
・X社従業員の雇用改善や継続について言及

■効果（MAX5点）
・組織文化の融合、A社組織文化の醸成
・統合円滑化
・X社従業員の離職率改善、不安解消
・従業員間のｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ促進・連携強化
・（一体感情勢・組織活性化、士気向上）

■競争戦略（MAX9点）
・差別化（差別化集中）、高付加価値化
（加点）
　地元産の高品質な原材料の活用（X社の強み）
　メニュー開発力、商品の質の高さの活用（A社の強み）
　中堅の食品卸売業者、仕入ルートの活用（X社の強み）
　サービス・接客の質の高さの活用（A社の強み）
　　※強みに言及できないと減点

■成長戦略（MAX9点）
・【戦略の方向性】新規顧客獲得、市場開拓
・【商品の観点】新メニュー開発
　加点：食べ歩き目的の
・【市場・顧客の観点】外国人観光客、若者、公共交
通機関を利用する来訪者
　加点：SNS、グルメアプリの活用

■効果（MAX2点）
・売上拡大
・シナジー創出



■強み（MAX10点）
・外部からの認証
・特産品・贈答用洋菓子
・共同開発経験
・高品質（作り方にこだわった栽培方法、糖度が　高
いなど）
・従業員の連携力

■弱み（MAX10点）
・定着率の低さ
・組織体制の甘さ（不明確な役割分担、未標準化　な
ど）
・繁閑への対応力
・教育体制

■獲得・定着の施策（MAX17点）
・地域交流　　　　　　　・農業体験
・OJT教育
・農業の魅力
・マニュアル化・標準化
・働きやすい環境

■効果（MAX3点）
・定着率を高める・帰属意識を高める
・獲得する・採用する

■取引関係（a）（MAX6点）
・関係維持  or 関係強化
・対等な関係、共同開発をする関係
・顧客ニーズについて大手中食業者と
情報共有する

■新分野探索（ b）（MAX6点）
・新分野探索に言及（製品開発、
　新品種栽培など）
　加点：新分野であることの明示
　加点：余力確保して新分野探索
・大手中食業者以外との取引増加
・直営店分野の活用に言及

■効果（MAX8点）
・依存度脱却（（a）で関係強化  or 　維
持に言及）
・経営リスク分散（（b）で新分野　探
索に言及）
・売上拡大
・高付加価値化・差別化

■事業展開に即した組織の在り方
（MAX10点）
・役割分担明確化、従業員の兼務解
消に言及
・専門性の向上
・部門ごとの利益責任の明確化
・意思決定の迅速化

■取るべき組織構造（ MAX4点）
・機能別組織

■期待される効果（ MAX1点）
・ニーズ収集
・新分野への挑戦

■次期社長の育成（ MAX12点）
・権限移譲、役職、育成に言及
・経営スキルに言及
　（ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ、全社視点、経営）
・販売、直営、店舗運営

■従業員の育成（ MAX5点）
・権限移譲、登用、人員配置、育成

■円滑な事業承継（ MAX4点）
・段階的に、円滑に
・現経営陣のﾊﾞｯｸｱｯﾌﾟ、補佐
・組織活性化、シナジー
・モラール向上■組織、体制（MAX4点）

・組織や体制の構築に言及
・新分野、商品開発に関する言及



■外部環境の変化（MAX8点）
・印刷分野の技術革新、デジタル化に言及
・参入障壁低下に言及
・印刷単価低下、価格競争激化に言及

■戦略に関する記述（MAX12点）
・協力企業とのﾈｯﾄﾜｰｸ構築、分業体制構築に言及
・美術分野への経営資源の集中
・他社との差別化
・細かい顧客ニーズに対応
・ディレクション業務に特化

■事業承継（MAX8点）
・後継者育成、事業承継に言及
・育成方法に言及（ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ経験 、　
管理者として責任を与えるなど）
・育成の効果に言及（迅速な意思決　
定、利益責任の明確化など）

■前職の知見・人脈（ MAX10点）
・3代目の前職の知見・人脈の活用
・採用に言及
　加点：採用対象者の具体例
　　　Webﾃﾞｻﾞｲﾅｰ、ｱｰﾃｨｽﾄなど）

■効果（MAX2点）
・新規事業拡大、既存事業の依存　
解消
・組織文化の醸成、 組織活性化
・デジタル関連強化に言及
・既存の発想に捉われない視点に 　
言及

■利点（MAX10点）
・【内部】経営リスク分散
・【内部】既存事業とのシナジー効果
・【外部】新規顧客の獲得、新しい需要の創造
・【外部】既存の紙媒体事業の依存度低下
・【内部】競合との差別化、競争優位性の獲得

■欠点（MAX10点）
・【外部】激しい競争環境に言及
・【内部】経営資源の分散
・【外部】新市場での需要を獲得できなかった
・【内部】営業力不足に言及

■発展のための取り組み（MAX12点）
・協力企業との関係性強化に言及
・情報共有、情報交換
・サプライチェーン、工程管理に言及
・案件ごとでない継続的・全社的な関係性に言及

■効果（MAX8点）
・新規顧客の獲得・開拓
・顧客ニーズの把握・対応
・売上拡大
・差別化、高付加価値化、競争力強化
・組織活性化

■長期的な課題（MAX8点）
・市場・需要開拓、顧客獲得
・営業強化
・売上回復
・差別化、競争優位性の発揮

■解決策（MAX12点）
・能力開発、育成
・採用（新卒、中途、再雇用）、適正配置
・組織活性化（シナジー、モラール向上など）
・営業強化の具体的な施策に言及（営業部門や営業　担
当者の設置など）
・デザイン力・技術力の強化



■描いていた経営ビジョン（ MAX10点）
・地域活性化や地元への貢献
・（A社の）成長を示唆する記述
　加点：（A社の属する）企業グループの成長 に言及
・A社長の経営者としての育成

■経営ビジョン達成のための経営資源や機会（ MAX10点）
・老舗ブランド
・インバウンドブーム
・シナジー、ノウハウ活用
　加点：シナジーを発揮できる企業グループの既存事業や
過去の成功体験に言及

■理由（MAX5点）
・ノウハウの獲得
・知識、経験、技術などの獲得

■理由の補足などによる加点項目
（MAX5点）
・【ノウハウの内容】酒造り
・【ノウハウの内容】経営、事業
・【ノウハウの獲得源】ベテラン従業
員、前経営者

■効果（MAX10点）
・承継を成功させる
　加点：スムーズに、友好的に
・雇用を維持し責任を果たす
　加点：（上記に伴い） モラール向上
・取引先との関係維持

■システム化の対象について言及
（MAX9点）
・ベテランから（知識や経験を）受け継
ぐ
・複雑な事務作業
・取引先との関係や商売

■システム化の手順について言及
（MAX8点）
・標準化（ﾏﾆｭｱﾙ化、形式知化）
・DB化

■システム導入後について言及
（MAX3点）
・データを一元管理・共有できた
・従業員教育

■ニーズを把握する力（ MAX5点）
・ニーズの把握
　加点：ﾀｰｹﾞｯﾄ（顧客や最終消費者
など）

■社内連携のｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ力（ MAX7点）
・社内ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ力、連携、橋渡しなど
　加点：杜氏や蔵人などのｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ相
手に言及
　　　：顧客ニーズを伝えている
・商品や製品開発に生かす

■営業力や提案力（ MAX8点）
・営業力や提案力に言及
　加点：提案するﾀｰｹﾞｯﾄに言及
　　　：新規開拓、売上向上などの理
由や効果

■グループ全体の人事制度確立の方法（ MAX12点）
・（報酬）成果主義や業績連動を取り入れる
・（評価）公平、公正、適正な評価を行う
・（配置）グループ全体での適正配置、適材適所を行う

■狙い、効果（MAX8点）
・モラール向上
・前近代的な人事管理から脱却
・組織活性化



■原因（MAX10点）
・市場の縮小
　加点：健康志向・受動喫煙問題
　　　　葉たばこ生産者の後継者不足
・需要の減少・ニーズを把握していない
・過度な個別対応による部品在庫増加

■結果（MAX10点）
・売上減少
・費用増大・高コスト体質
・収益悪化

■企業風土について言及（ MAX10点）
・新規事業に消極的、変革できない組織文化
・切迫感がない、危機感がない、茹でがえる状態
・コスト削減意識が低い

■企業風土の形成要因について言及（ MAX10点）
・（A社の顧客が）厳しい規制に守られている、参入障壁が
高い業界
・葉たばこ生産者に多額の補助金が支給されている
・売上が右肩上がり、最盛期には現在の数倍を超える売
上があった
・古参社員の存在

※MAX20点
■市場動向について（MAX4点）
・多様な潜在市場の見えない顧客がいた

■HPを活用した情報戦略（MAX6点）
・顧客ニーズなど情報の受信
・用途を問う

■市場動向と情報戦略の関連性（MAX8点）
・営業部隊のプレゼンや活躍に繋がった
・さまざまな市場と結びつきができた

■新規事業の拡大における課題（MAX4点）
・販売チャネルの構築
・ターゲット市場の絞り込み、明確化

■効果（MAX2点）
・強み・コアテクノロジーに言及
・製品・サービスの開発や改良ができた

■施策（MAX12点）
・成果主義の導入
・資源・ｺｱﾃｸﾉﾛｼﾞｰの明確化
・古参社員のリストラ
・事業ドメイン・目的・ビジョンの共有
・経営陣のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ

■効果（MAX8点）
・モラールの向上、動機付け
・組織活性化、組織風土や文化の変化
・組織の若返り
・新規事業の拡大・開発体制の強化
・貢献意欲・一体感の醸成

■組織再編をすべきでない A社の現状（MAX10点）
・コア技術戦略の強化・市場の拡大
・経営改革の途上
・一体感の喪失、モラールの維持

■機能別組織・同族経営のメリット（ MAX10点）
・専門性・効率性の強化
・社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ、迅速な意思決定
・（縁戚関係の）役員による統治
・事業部制組織に再編するデメリット
・中央集権的、命令一元化



※MAX20点
■ニッチ市場における競争戦略
・差別化集中戦略
・競争優位性の発揮、シェア獲得

■ニッチ市場をﾀｰｹﾞｯﾄとしている理由
・強みの技術力、研究開発力の活用
・大規模市場における大手などの他社との競争回
避
・限られた経営資源の有効活用

■ニッチ市場をﾀｰｹﾞｯﾄとしている背景
・環境変化に対するリスクの低減
・主力取引先への依存度の低減

■A社の人員構成（ MAX10点）
・人員構成の 9割が技術者
・営業職を兼務
・生産や販売を他社に委託している
（生産や販売の専門部署がない）

■理由の分析（MAX10点）
・最終消費者のニーズを把握できていない
・強みを生かすことができていない（法人向け製品で強み
を生かす）
・余力不足、営業力不足
・リソースを集中

■経営危機以前の事業の特性（MAX7点）
・売切り型の取引形態であること
・（売切り型の取引形態の結果として）販売した地点で取引完了、継続
性がない

■経営危機以前の製品に言及（MAX3点）
・顧客の声を反映した製品、受け身の製品開発であること
・電子機器事業であること
・特注品であること

■複写機関連製品事業の特性（MAX7点）
・継続的に販売すること
・（継続的に販売する結果として）収益・経営が安定、事業の柱となるこ
と

■複写機関連製品に言及（MAX3点）
・消耗品であること
・再生品、部品、トナーなどであること、ﾒﾝﾃﾅﾝｽｻｰﾋﾞｽを行うこと

■混成チームに組織改編した目的（MAX12点）
・製品開発、新規事業、製品領域の強化・拡大
・シナジー効果
・混成チームの明示
・組織の効率化、人材の有効活用
・知識、情報、ノウハウの共有
・連携、交流、ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ
・市場、環境の変化への対応

■編成替えと部門長の役員兼任の目的
（MAX8点）
・意思決定の迅速化
・サポート、調整による開発専念に関する指摘
・利益責任に関する指摘
・権限移譲、権限の明確化に関する指摘
・後進育成

■外部環境を指摘（MAX2点）
・複写機関連製品事業の先細り
・情報通信技術の急激な進歩

■取り組み（MAX15点）
・人材育成、能力向上、自己啓発支援
・長期的、加点式の評価制度、表彰制度（特許を除く）
・開発に関する権限、裁量を与える
・共同ﾌﾟﾛｼﾞｪｸﾄなど外部機関との連携
・（A社強みの）技術力、開発力の強化、特許取得の推進

■効果（MAX5点）
・モラール向上、意欲の向上
・組織活性化



■強みの活かし方・強みに影響した要素（ MAX8点）
・食感・品質の復活、昔ながらの味の確保
・経営資源の集中・商品の絞り込み
・商品名を会社名にした
・X社からの人材・ノウハウの承継
・県の支援（低利融資）

■事業の仕組みと管理体制（MAX20点）
・非正規社員を活用
　加点：非正規社員は補助業務、ノンコア業務を担当
　　　　補助業務の内容（箱詰め、包装、倉庫管理）
　　　　柔軟な勤務体制、交代勤務
・正規社員が主要業務、コア業務に専念、集中
　加点：主要業務の内容（餡づくり、成形加工、生産管理、取引先との折衝など

・機械化、自動化、効率化
・主力商品に限定、商品アイテムを絞っている
・直営店、自社店舗を持たない
・機能別組織により専門化、効率化

※MAX20点
■事業基盤の確保
・HACCPに準拠
・商品に品質・食感の確保
・量産（日産5万個生産）体制の確立
・効率化（自動化・機械化）

■今後の戦略的メリット
・売上30億円、全国市場展開、首都圏進出、ビジョ
ン達成への言及

■外部資源の活用
・経済的支援の教授
・工業団地の近隣企業連携とその連携内容

※MAX20点
■新商品開発と販路確保への言及
・新商品の開発ができないリスク
・全国への販路確保ができないリスク（首都圏への出店含む）

■新商品開発と販路確保への言及の根拠
・規模が拡大し、人材が不足する
・全国展開への組織体制が整わない
・今までに蓄積されたノウハウがない

■商品の特徴への言及
・少品種の主力商品に依存している
・全国的な知名度が低く展開が困難
・主力商品が売れない可能性（知名度が低いため）

■財務体質への言及
・過剰投資による財務体質の悪化
・過剰投資に至る根拠（全国販売体制・増産体制など）

※MAX20点
■ビジョン達成のための組織体制的課題
・商品開発力の強化
　加点：正社員（新卒・中途）の確保
　　　　専門部署・担当者の設置
　　　　正社員・非正規社員の能力開発、正社員登用
・【前置きとして】ビジョンの達成（全国市場への展開）
に向けて
・営業力強化、営業への集中（在庫管理・配送管理の分離）

■世代交代に伴う組織体制的課題
・創業メンバーから次代への引継ぎ（ベテランの定年退職、世代交代）
　加点：社員・経営幹部（管理者層）、育成、確保
　　　　後継者（次期社長）の育成

■A社の強みと機会（ MAX12点）
・主力商品の知名度・認知度（が高いこと）
・取引先の支援（商品存続の要望のみの場合は減点）
・商標権の取得

■組織文化的課題
・組織の一体感の維持・変革、経営理念の共有、社内ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝの強化






