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A社(食品製造・加工業)
従業員の評価制度構築にむけた支援

事業概要
安心・安全に美味しく食べられるおだしやおつまみの製造販売。HACCPを取得しており、安心安全な衛生管理で製造を行っている。

顧客のニーズに素早く対応できるコンパクトな生産工場でフレキシブルに商品提供している

Point1

➢ 評価制度や等級制度など会社が成長するた
めの人材マネジメントの考え方が理解できた

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

従業員が増加し、個々のスキルレベルや成長意欲を向上させたいと考えており、

会社らしい人事評価制度や等級制度を構築して、人財の見える化・モチベー
ションの向上を図りたい

課題解決に

向けた取組

➢ 人事評価制度や等級制度がなく、基礎的な制度構築のための考え方
について学ぶ

➢ チェックシートの内容やフォーマットの検討

➢ 制度実装のための運用方法やモチベ―ションアップのための仕掛けの検
討 ➢ 全社的事項および各部門に必要なチェックリ

ストを作成するためのフォーマットを整理するこ
とができた

➢ テスト運用の方法や導入をスムーズに定着さ

せていく手法・モチベーション向上のための打ち

手、その後の目標管理につながるフォーマット
を含め実装する準備ができた

マイルストーンプログラムと目標管理

職位 担当 項目 内容 できる
できるよう

になりたい
できない

M プロダクト 生産管理 極力廃棄の出ない適切な在庫管理をおこなう

L プロダクト 生産管理 記録用紙の作成と更新（必要書類のコピー）

S プロダクト 生産管理 原材料の在庫確認

S プロダクト 生産管理 原料搬入時に原料搬入記録表へ正確に記録

S プロダクト 生産管理 仕掛品の在庫確認

S プロダクト 生産管理 資材納入時に資材納入記録へ正確に記録

S プロダクト 生産管理 資材の在庫確認

S プロダクト 生産管理 資材の発注

L プロダクト 生産管理 資材発注シートに基づく発注

S プロダクト 生産管理 資材発注シートの記入

M プロダクト 生産管理 システム面から生産効率を改善していく（ハード・ソフト共に）

D プロダクト 生産管理 社内の電子化（ICT化）の推進

L プロダクト 生産管理 出荷計画に遅れを出すことなく極力各従業員に負担を掛けない生産計画を立てる

L プロダクト 生産管理 生産計画に基づいた適正量の燻製ができる

L プロダクト 生産管理 製造プランの立案

L プロダクト 生産管理 製造予定・製造計画に基づき適正量の原材料の発注ができる

S プロダクト 生産管理 製品の在庫管理

L プロダクト 生産管理 ラベル等の作成と発注

S プロダクト 生産管理 ラベル発注シートに基づく発注

S プロダクト 生産管理 ラベル発注シートの記入

L プロダクト 生産管理 ラベル貼り済袋量の最適化

L プロダクト 生産計画 利益を意識した適切な生産計画を立てることができる

プロダクト生産管理(スキルレベルチェック） 　　　　　　　年度 上 ・ 下　期

箇所　　　　　　　　 職位　　　　 氏名　　　　　　　

 □ 目標を大きく上回った

 □ 目標を達成した

 □ 目標を下回った

 □ その他

 □ 目標を大きく上回った

 □ 目標を達成した

 □ 目標を下回った

 □ その他

 □ 目標を大きく上回った

 □ 目標を達成した

 □ 目標を下回った

 □ その他

 □ 目標を大きく上回った

 □ 目標を達成した

 □ 目標を下回った

 □ その他

【目標の設定にあたって】

①目標は数値化できるものに限定しませんが、達成された

　状態や進捗状況が確認できる具体的なものを設定します。

②自己の成長をはかるため、目標のレベルは少し高いと思

　われる程度に設定してください。

③目標は成し遂げたい仕事の目標、自己啓発目標などです。

期 首 振り返り 期 首 振り返り

記
事

確認者 印 本人 印

3

期

中

に

発

生

し

た

目

標

2

1

目　標　（期首に設定） 振 り 返 り

目標項目

（なにを）

　　　　　　　　内　　　容
（いつまでに、どのようにして、どういう状況にするか記入

してください）

自己の目標に対する達成度合
は、該当する□の中にレを入
れてください。

「タイトル（例：私の役割と目標シート）」



2

B社(卸売業・自社EC)
EC商品別データ分析によるSNS活用や商品戦略の支援

事業概要 鮮魚の仲卸業。全国の製造・飲食・宿泊業にマグロや地魚などの業務用鮮魚を販売。消費者向け自社ECサイトも運営している

Point1

➢ SNSやインフルエンサーの活用、ギフティング・LP
作成などによる効率的な集客について検討が
できた

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

歴史ある企業として地元で展開している、マグロの目利きや取扱を強みとし特

殊な冷凍技術で特許も保持している。今後ＥＣのシェアを拡大し、１つの柱

として拡大を検討しているが、思うように伸長していない

課題解決に

向けた取組

➢ 外部協力者やインフルエンサーの活用

➢ EC販売データ・顧客分析の実施

➢ 新商品アイテムやターゲットの検討

➢ 単に購入者のみに販売するだけでなく、新たな

ギフト需要を取り込むための、商品出荷時の

梱包デザインや、商品の見栄えなど改善のた
めの打ち手が検討できた

➢ 新サービス（定期便の活用や季節毎の重点
商品）の検討ができた

➢ また、年間販売高を安定させ、更なる成長を

目指すためには、圧倒的にリピーターの確保が
不足していることが把握できた

EC販売データを分析
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C社(生活関連サービス・ペットの躾や預かり)
商品別データの分析による、月次販売計画と季節商品開発の支援

事業概要
犬とその飼い主が交流し、楽しむ事のできる空間を提供する犬に特化した総合施設を運営している。近年では犬を飼う家庭が増え、
ペットに対するケアやサポートが必要となり、ドッグランやしつけなどのトレーニング、預かりサービス、老犬介護サービスなどを行っている

Point1

➢ サービス料金が複雑で分かり難かったが、顧客

が簡単に把握できる料金体系への見直しをす
ることができた

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

令和４年12月に個人事業から株式会社へ組織変更、ディープな顧客はいる
ものの、事業拡大のための設備負担や土地の購入、これに付随した借入金

負担増などにより不安定な経営状況となっている。販路拡大および実現性の
ある販売計画や打ち手の策定が課題

課題解決に

向けた取組

➢ サービス別月次予算の計画策定

➢ 損益分岐点の把握と打ち手の検討

➢ 料金体系の見直し

➢ アクションプランの作成 ➢ トップラインを伸長させるための打ち手として、

注力するサービスやセカンドハウスの稼働率向
上のための施策が検討できた

➢ 知名度向上や新規顧客の導線を目的とした
クラウドファンディングの構想が検討できた

➢ 現状抱えている課題の整理と今後の対応策
について分かり易く全体が整理できた

サービス別売上予算・課題と今後の対応策

数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額

保育園 1時間 300 516 154,800 503 150,900 661 198,300 744 223,200 625 187,500 601 180,300 611 183,300 641 192,300 681 204,300 660 198,000 495 148,500 59 17,700 6,797 2,039,100

保育園 1時間 350 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

保育園 1時間 400 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

幼稚園 1回 500 0 0 15 7,500 21 10,500 26 13,000 7 3,500 0 0 10 5,000 10 5,000 5 2,500 0 0 0 94 47,000

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

お泊り 1泊 1,000 520 520,000 321 321,000 542 542,000 610 610,000 387 387,000 523 523,000 394 394,000 556 556,000 720 720,000 436 436,000 691 691,000 60 60,000 5,760 5,760,000

お泊り 1泊 1,500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

しつけ 1時間 1,500 1 1,500 1 1,500 5 7,500 16 24,000 4 6,000 5 7,500 3 4,500 8 12,000 1 1,500 3 4,500 3 4,500 2 3,000 52 78,000

しつけ 1時間 2,000 0 2 4,000 0 30 60,000 0 20 40,000 5 10,000 20 40,000 4 8,000 7 14,000 0 1 2,000 89 178,000

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

月謝 60,000 5.06 303,600 3.8 228,000 3.5 210,000 1.5 90,000 1 60,000 2.6 156,000 1.0 60,000 1.0 60,000 1.0 60,000 1.0 60,000 1.0 60,000 1 60,000 23 1,407,600

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ホームステイ 1泊 3,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ホームステイ 1泊 3,500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ホームステイ② 1か月 40,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ホームステイ延長 1週間 10,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ホームステイ② 1か月 50,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ホームステイ延長 1週間 12,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

スパ 基本料 1,000 26 26,000 14 14,000 14 14,000 7 7,000 3 3,000 6 6,000 1 1,000 2 2,000 0 0 1 1,000 3 3,000 0 0 77 77,000

スパ 1枚 1,000 37 37,000 20 20,000 10 10,000 6 6,000 1 1,000 4 4,000 0 0 1 1,000 0 0 1 1,000 5 5,000 0 85 85,000

スパ 1枚 3,000 5 15,000 1 3,000 1 3,000 1 3,000 0 0 0 0 0 0 0 0 8 24,000

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ドッグラン 1.0ｈ 500 16 8,000 17 8,500 11 5,500 13 6,500 6 3,000 20 10,000 2 1,000 0 0 0 2 1,000 1 500 88 44,000

ドッグラン 1.0ｈ 800 1 800 1 800 1 800 1 800 5 4,000 1 800 0 1 800 0 0 1 800 0 12 9,600

ドッグラン 1.0ｈ 1,000 1 1,000 2 2,000 1 1,000 1 1,000 1 1,000 2 2,000 0 0 0 0 1 1,000 0 9 9,000

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

時間外対応 1回 600 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

当日予約 1回 500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

外部施設送迎 1回 1,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

老犬ホーム 1.0ｈ 400 0 0 0 0 0 0 0 0 5 2,000 2 800 0 0 7 2,800

老犬ホーム 1泊2日 4,000 0 0 0 0 0 0 0 4 16,000 11 44,000 1 4,000 0 7 28,000 23 92,000

老犬ホーム 7泊8日 18,000 0 0 0 0 0 0 3 54,000 3 54,000 3 54,000 3 54,000 3 54,000 0 15 270,000

老犬ホーム 1か月 52,000 0 0 0 0 0 0 1 52,000 1 52,000 1 52,000 1 52,000 1 52,000 1 52,000 6 312,000

老犬ホーム 1か月 62,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 62,000 1 62,000 2 124,000

老犬ホーム 1か月 67,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

セラピードッグ １回 25,000 0 0 0 0 0 0 0.5 12,500 1.0 25,000 2.2 55,000 1.7 43,000 1.8 45,000 1.0 25,000 8.2 205,500

イベント 1回 10,000 0 0 0 0.9 9,000 0 0.6 6,000 0 0 0 0 0 3.0 30,000 4.5 45,000

イベント 1回 20,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3.0 60,000 3.0 60,000

イベント 1回 30,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2.0 60,000 2.0 60,000

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

その他指定なし 3,000 6,510 4,800 0 0 500 53,500 16,600 3,400 62,000 0 0 0 150,310

今期の月別売上高予算の検討2025 1,128 1,070,700 901 767,710 1,271 1,007,400 1,457 1,053,500 1,040 656,000 1,185 936,100 1,032 830,800 1,249 1,032,700 1,434 1,206,700 1,118 930,300 1,209 1,127,800 142 460,200 13,165 11,079,910

昨年の月別売上高実績2024 1,069,500 769,760 1,007,150 1,054,300 656,400 935,100 826,550 1,033,300 1,205,875 930,445 1,273,575 249,700 11,011,655

月別売上高予算（2024/12-2025/11）

単位 料金
2025/10月 2025/11月 合計2025/4月 2025/5月 2025/6月 2025/7月 2025/8月 2025/9月

サービス
2024/12月 2025/1月 2025/2月 2025/3月
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D社(小売業・観葉植物の販売)
販売データの分析による、見える化とアクションプランの支援

事業概要
指宿は日本でも有数の観葉植物の産地であり、この指宿産に特化した観葉植物をマルシェや個人宅・店舗・事務所施設を通じて
コーディネートしたり、専用のポットカバーを制作販売している。将来的にはEC展開・実店舗の展開などを目指している

Point1

➢ 年間のイベントやマルシェに参加するスケジュー

ルを作成することで、アクションが明確となり、
顧客を今後どのように囲い込むかが検討できた

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

指宿は有数の観葉植物の産地であるにもかかわらず、知名度が低くその魅力

を伝えきれていない。代表は長らく建築関係に従事し、インテリア設計士でも

あることの強みを活かして、観葉植物をインテリアとして屋内外の空間をコーディ
ネートし、顧客に癒しを提供していきたいと考え起業

課題解決に

向けた取組

➢ トップラインを引き上げるための施策の検討

➢ イベントやマルシェのスケジュールプランの作成

➢ サービス別年間予算の検討

➢ 事業展開に関する多面的な検討 ➢ 認知度向上・マーケティングの視点でふるさと

納税型クラウドファンディングや一般のクラウド
ファンディングの活用方法が検討できた

➢ 毎月の取引先別予算を作成する事で、目標

意識の醸成を行い、ターゲットに対するアクショ
ンプランを検討する事が可能となった。

提供するサービスの整理と年間予算

数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額 数量 金額

マルシェ販売 5,000 6 30,000 12 60,000 18 90,000 18 90,000 12 60,000 12 60,000 30 150,000 18 90,000 12 60,000 12 60,000 18 90,000 36 180,000 204 1,020,000

マルシェ販売 1,800 6 10,800 12 21,600 18 32,400 18 32,400 12 21,600 12 21,600 30 54,000 18 32,400 12 21,600 12 21,600 18 32,400 36 64,800 204 367,200

マルシェ販売 8,000 1 8,000 2 16,000 3 24,000 3 24,000 2 16,000 2 16,000 6 48,000 3 24,000 2 16,000 2 16,000 3 24,000 6 48,000 35 280,000

マルシェ販売 3,000 4 12,000 8 24,000 12 36,000 12 36,000 4 12,000 4 12,000 24 72,000 12 36,000 4 12,000 4 12,000 12 36,000 24 72,000 124 372,000

マルシェ販売 12,000 1 12,000 2 24,000 3 36,000 3 36,000 2 24,000 2 24,000 6 72,000 3 36,000 2 24,000 2 24,000 3 36,000 6 72,000 35 420,000

ワークショップ 3,000 0 0 0 0 0 15 45,000 0 0 25 75,000 0 0 0 40 120,000

プラントカバー 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 1 75,000 2 150,000 2 150,000 14 1,050,000

プラントカバー 50,000 1 50,000 0 1 50,000 0 1 50,000 0 1 50,000 0 1 50,000 0 1 50,000 1 50,000 7 350,000

オーダーコーディネート 50,000 2 100,000 1 50,000 1 50,000 2 100,000 1 50,000 1 50,000 2 100,000 1 50,000 1 50,000 1 50,000 1 50,000 1 50,000 15 750,000

卸販売 70,000 1 70,000 0 0 0 1 70,000 0 0 0 0 1 70,000 0 0 3 210,000

卸販売 50,000 0 0 0 1 50,000 0 1 50,000 0 1 50,000 1 50,000 0 0 0 4 200,000

卸販売 30,000 0 0 0 0 0 0 1 30,000 1 30,000 1 30,000 1 30,000 1 30,000 1 30,000 1 30,000 1 30,000 1 30,000 9 270,000

EC販売 5,000 0 0 0 5 25,000 10 50,000 10 50,000 20 100,000 20 100,000 20 100,000 15 75,000 10 50,000 10 50,000 120 600,000

EC販売 7,000 0 0 0 5 35,000 5 35,000 5 35,000 5 35,000 5 35,000 5 35,000 5 35,000 5 35,000 5 35,000 45 315,000

EC販売 12,000 0 0 0 1 12,000 1 12,000 2 24,000 2 24,000 2 24,000 1 12,000 1 12,000 1 12,000 1 12,000 12 144,000

EC販売 20,000 0 0 0 1 20,000 1 20,000 1 20,000 1 20,000 1 20,000 1 20,000 0 1 20,000 1 20,000 8 160,000

ふるさと納税 100,000 0 0 0 1 100,000 1 100,000 1 100,000 1 100,000 1 100,000 1 100,000 0 0 0 6 600,000

ふるさと納税 200,000 0 0 0 1 200,000 0 0 1 200,000 0 1 200,000 0 1 200,000 0 0 4 800,000

外構工事 1,500,000 0 0 1 1,500,000 0 0 0 0 0 1 1,500,000 0 0 0 2 3,000,000

外構工事 500,000 0 0 0 0 1 500,000 0 0 1 500,000 0 0 0 0 2 1,000,000

外構工事 100,000 0 0 1 100,000 0 0 0 1 100,000 0 0 0 0 1 100,000 3 300,000

オーダーコーディネート 200,000 0 0 0 1 200,000 0 1 200,000 0 0 1 200,000 0 0 1 200,000 0 4 800,000

３Dプリンター鉢 4,500 0 0 0 0 5 22,500 5 22,500 5 22,500 5 22,500 5 22,500 5 22,500 5 22,500 5 22,500 40 180,000

３Dプリンター鉢 3,000 0 0 0 0 5 15,000 5 15,000 5 15,000 5 15,000 5 15,000 5 15,000 5 15,000 5 15,000 40 120,000

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

- 367,800 - 270,600 - 1,993,400 - 1,065,400 - 1,163,100 - ###### - ###### - 1,439,900 - 2,468,100 - 718,100 - 852,900 - 971,300 - 13,428,200

月別売上高予算（2025/1-2025/12）

料金
2025/11月 2025/12月 合計2025/5月 2025/6月 2025/7月 2025/8月

合計

2025/9月 2025/10月
サービス

2025/1月 2025/2月 2025/3月 2025/4月

NO サービス名（種類） 開始時期 頻度 販売する商品やサービスの内容 どのような層をターゲットにしているのか 他社との違い なぜこのサービスを提供するのか 料金体系 年間売上予想

1 マルシェ販売 開始済
月３〜4回

程度

公共交通機関でも持ち帰り可能な卓上サイズ（３０cm程度）の

植物から１８０cmほどの大きい植物までイベントに合わせてそ

の都度仕入れを行います。対面接客で丁寧な説明を行う事でリ

ピーターを増やしています。

主にターゲット層は２つです。観葉植物ビギ

ナー。もうひとつは３０代〜５０代の女性がメイ

ンターゲットになります。

移動販売のイベントのたびに植物の仕入れ

を行います。鮮度の高い状態で尚且つ中

間マージンを発生させない事で独自の価

格帯での販売が可能です。

店舗を構えるまでに認知度を上げたいという

事と、実際に植物を手に取るお客様のニーズ

や年齢層などのリサーチを兼ねています。

1,500円〜20,000円 １２０万

2 個別コーディネート 起業時
月１〜４回

程度

取引先の工務店の完成見学会や設計事務所の店舗設計、個

人のお客様宅などを事前の打ち合わせを経て環境や管理上状

況に合わせたオーダーメイドのコーディネートサービスを展

開しています。

観葉植物を空間に取り入れる事でインテリア性や

暮らしの質感を高めたい工務店や設計事務所、高

所得帯の個人のお客様がターゲットになります。

「made in ibusuki plants」をコンセプト

に指宿産の植物のみを用いて独自にコー

ディネートしています。

サービスの内容にご満足いただければ、定期的なメ

ンテナンスや交換など、持続的な関係を築きやすい

事と、口コミなどで高所得層のコミュニティに繋が

りができることを狙います。

５万円〜４０万円 １００万

3 ECショップ展開
未定

週３日ほど

全国通販可能なサイズ展開と県内に限り２mサイズまでの商

品展開を考えていますが、観葉植物という生きた商品を扱う

特性上、エリアによっては配送可能な時期や梱包の方法な

ど吟味している段階です。

指宿産の観葉植物は現段階では県外の方が認知度

もあり、県内だけではなくマンション住まいなど

の都市圏のユーザーの購買層も取り込むことが可

能になります。

一般園芸店と違い、仕入れをその都度行

うことが出来るため商品の鮮度をアピール

することが可能です。

「指宿ブランド」をアピールすることで独自

のブランディングを目指しています。また、

実店舗を運営しながら効率よく作業ができ

る。

2,000円〜30,000円 ２００万

4 観葉植物専門店？ 未定 毎日

実は全国的な生産地にもかかわらず指宿には観葉植物専門店はあ

りません。今後の事業展開としてroot.の植物セレクトショップと

して他社に先駆けて自店舗を構えることが目標です。まずはコン

パクトなサイズから検討したい。

マルシェなどで知っていただいたお客様にやSNS

などでも実店舗の問い合わせが増えてきていま

す。ライトユーザーがメインの商品展開になるか

と思います。

仕入先は地元。目と鼻の先。店舗にはいつ

行っても常に商品が入れ替わる。自社ハウス

での管理も可能で鮮度の高い活き活きとした

商品をラインナップ出来る

マルシェや通販だけではお客様のリアルタイ

ムな情報が得られない。ハウスに管理してい

るだけの期間が非常に効率が悪い。常設でき

る店舗はマスト。

1,000円〜150,000円 ２５０万

5 ワークショップ
2025年

１１月
３月〜１１月

県内の保育園や小学校などで親子参加型の観葉植物の植え

替えワークショップを行います。

子育て世代の親御さんを対象に植物のある暮らし

になじみを持っていただく。

学校や保育園へ出向いての植物植え替え

ワークショップは珍しいと思います。

子供達が身近に植物に触れる機会を作ること

で暮らしに植物があることが日常になってほ

しい。

2,000円〜3,000円 ７０万

6 園芸店卸販売 起業時 週1回
全国の販売店・園芸店向けに観葉植物の卸販売を行いま

す。

指宿まで観葉植物の買い付けを直接行えない販売

店向けに各農家さんから集めた植物を市場や農協

を中継せず卸販価格にて販売する

指宿ブランド専門としての卸販売は他者競

合はほとんどなく、事業展開として期待す

る部分になります。

園芸店向けの卸販売は定期的な売上が

見込めるようになり規模も拡大してい

く可能性の余地がある。

５００円〜10,000円 １００万

7 オリジナルプロダクト 起業時 毎日

植物のある暮らしを楽しむ為のroot.オリジナルプロダクトの

販売。３Dプリンターや様々なクラフトマンとコラボした鉢

カバーや園芸用品を独自に展開していく。オンライン販売可

能。

観葉植物のインテリア性を高めたい幅広い層が

ターゲット。root.のオリジナルプロダクトでブラ

ンディングしていく。

『root.×●●●』という形で様々なクラ

フトマンと一点モノの付加価値の高い商

品展開を目指す。

root.のコンセプトとして指宿の観葉植物の認

知度向上以外にも植物のある暮らしを当たり

前にする間口を広げるために。

５００円〜８0,000円 １００万

提供するサービスの種類と内訳の整理



認知拡大

・サイト制作

・ブランディング

5

E社(小売業)
外部発信と営業の強化による新規顧客獲得の支援

事業概要
自社でコーヒー豆の焙煎からパッケージまでを一括して、小ロットから請け負う焙煎所

自家焙煎のコーヒー店も経営する

Point1

➢ リーンキャンパス作成と、HPの文言作成を経て、
自社ブランド価値の整理と再認識を行った

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

ウェブ関連のノウハウに乏しく、HPの改善やEC販売などに力を入れたい気持

ちはあるが着手できていない
新規顧客獲得のためにあまり動けていない

課題解決に

向けた取組

➢ HP制作を進めると同時に、ブランド価値をリーンキャンパスも活用しながら
整理する

➢ 新規獲得へ向けた営業の方針と流れを策定し、動き出す
➢ HP制作における、制作会社とのコミュニケー
ションの取り方について話し合い、先方との齟
齬を減らすことができた

➢ 営業の方針の決定から動き出しまで行い、順
調に受注を得た

営業

外部発信と営業の強化による

新規顧客の獲得

・方針決定 ・動き出し

・リストアップ
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F社(製造販売業)
閑散期の売上増加と法人化に関する支援

事業概要
田舎にありながら都会の郊外のようなアットホームな空間の洋菓子店

県内他店にはない年齢層高めのラインナップを取り揃える

Point1

➢ オンライン販売に使用するECツールの検討から、
使い方、制作までを一緒に行った

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

洋菓子店という性質上、閑散期の売上が下がってしまうが、その時期を埋める

ための取り組みに着手できてない。また、利益率を見直す必要がある

現在は個人事業主であるが、税のことを踏まえた上での法人化のタイミングが

わからない

課題解決に

向けた取組

➢ オンライン販売に向けたECツールの検討から製作までを行う

➢ 商品企画開発効率化のために導入できるツールがないか検討する

➢ 税を踏まえた法人化の最適なタイミングを把握する
➢ 商品企画効率化ツールの導入検討を行い、

これまで大きく人手を割いていた企画を効率
化できないか検討した

➢ 税理士と連携し、税を踏まえた法人化のタイ

ミングについて検討し、今後最適なタイミング
で法人化できるようになった

閑散期の売上増加

・EC制作
・オンライン販売の開始

法人化タイミングの把握

閑散期の売上増加と法人化タ
イミングの把握による

事業の安定と最適化

・税理士と最適なタイミングを検
討
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G社(サービス業)
学校教育関連事業の人材募集の支援

事業概要 教育委員会や地元企業、組合団体との連携・協力を得ながら、学校教育関連事業の運営と教育コンテンツの開発を行っている

Point1

➢ 人事専門家とともに欲しい人材の整理から、

鹿児島における人材募集市場の概要把握、

最適なツールの検討、人材の募集開始までを
行った

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

土地や事業の性質上、人材の確保が難しい

少子化を見据えた他社との差別化の必要性を感じている（教育コンテンツの

制作と新規事業）

課題解決に

向けた取組

➢ 人事の専門家を交えて、必要人材の整理から最適なツールの検討、募
集の動き出しを行う

➢ 教育コンテンツの制作と新規事業について壁打ちを繰り返しながらアイデ
アをブラッシュアップする

➢ 教育人材の派遣を行っているスタートアップの

代表と連携し、人材課題解決の糸口探しや
今後の連携の可能性を話し合った

➢ 新規事業について、アイデアのブラッシュアップ

を行い、今後展開していける可能性を見出し
た

人材の募集

・人事専門家とともに整理から募集まで

・教育関連人材派遣スタートアップ代表の
紹介

新規事業の検討

人材の確保と新規事業による

既存事業・新規事業の双方か
らの拡大

・事業アイデアのブラッシュアップ
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H社(食品製造・加工業)
経営管理体制強化に向けた業績管理構築支援

事業概要 小ロットからの注文が可能なレトルト食品の製造・販売やレトルト食品殺菌委託業務を専門とする食品加工販売会社

Point1

➢ 製品別損益把握を目的とした業務管理体
制構築に向けた取組手順を知ることができた

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

地方活性化をテーマに地域のオリジナルレトルト商品等のラインナップを拡大す

る過程において、業績が悪化する。製品別の業績管理に着手し、製品ライン
ナップの見直しに着手する

課題解決に

向けた取組

➢ 経営革新チェックリストをもとに現状の課題の洗い出しを実施する

➢ 業績管理体制構築に向けた組織整備、役割分担の見直し

➢ 業績管理精度向上を目的としたミーティングを開催する
➢ 業績管理体制構築に向けて組織・体制整
備に着手することができた

➢ PDCAサイクル構築に向けた足掛かりができ、
社員のモチベーションアップにつなげることがで
きた

チェックリスト 取組スケジュール
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I社(建築資材の卸売、注文住宅)
企業成長に向けた経営計画策定の支援

事業概要
安心、安全な木質建材を安く提供することで、「「家づくり」を通じて、地域社会の発展に貢献する。」を理念に地元材木を活用し
た建築資材および戸建住宅の販売

Point1

➢ 経営計画策定のプロセス、ポイントがわかり、
自社で取り組む体制ができた

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯

独自の乾燥木材を活用した事業展開に取り組んでおり、今後の販路開拓、

建築資材の安定供給、ブランディングを含めた今後の事業戦略の策定におい
て課題感を感じていた

課題解決に

向けた取組

➢ 現状の自社の状況(強み・課題)について共有

➢ 現状の取組をフレームワークを活用して確認

➢ ローカルベンチマークを活用して、現状の取組について確認し、今後の取
組を検討 ➢ ミーティングを通じて、自社の位置づけ、課題

および解決策についてあらためて確認すること
ができた

➢ 今後の事業成長に向けた事業戦略が明確
になった

事業の全体像を整理 事業計画検討資料
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J社(ソフトウェア開発)
組織風土改善の支援

事業概要
業界特化型のソフトウエアの開発、販売をすすめる。業界での顧客評価も高く、安定した顧客基盤を構築している。サービスをオンプレ
型からSaaS型への移行をすすめている

Point1

➢ 自社のミッション・ビジョン・バリューの見直しが
することができた

Point2

Point3

背景と課題、

推進経緯
オンプレ型からSaaS型への移行をすすめる過程において、組織変革、社員の
意識改革および若手エンジニアの採用において課題感を感じていた

課題解決に

向けた取組

➢ 現状の取組と組織改革に関する課題の抽出、すり合わせ

➢ 他のスタートアップの取組事例をもとに自社での仕組みづくりの検討

➢ 自社のMVV（ミッション・ビジョン・バリュー）を作成し、具体的な理念浸
透に向けた仕掛けづくりに着手する ➢ 経営理念浸透に向けた仕掛けづくりに具体

的に着手することができた

➢ 組織活性化に向けた足掛かりができ、マネジ

メント層のモチベーションアップにつなげることが
できた

ミッション・ビジョン・バリューの例 採用活動を構成する重要要素
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