大和高田商工会議所11月経済調査
Ⅰ．小規模企業の売上拡大に向けた取り組み　　　　　　　　　　　　　　　　
日本の景気は戦後2番目の長さの上昇基調にあるとされるが、経済環境が変化する中、産業がかつてのような売上高や利益を生み出せなくなっていることから実感には乏しい。
特に、大企業に比べて生産性の低い小規模企業では、売上高拡大と高付加価値化への改革を急ぐことが緊急の課題と言え、そのため、従来の事業と経営環境をもう一度見直し、自社の強みを発見し、環境変化に対してのチャレンジ姿勢が求められている。
■自社の強みを把握することで新しい販路開拓・ブランド力強化へ
「2017年版小規模企業白書」（中小企業庁）では、強みを把握することで売上に対してどのような効果があるかをみている（下図）。
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小規模企業に多い個人事業所について見てみると、「新規顧客・販路の獲得」や「自社の強みを活用した既存製品・サービスの改善、ブランド力強化」、「自社の強みを活用した新製品・サービスの開発、ブランド構築」に効果を得ている。　
主に、新顧客の開拓、新製品（サービス）の開発、また、既存製品（サービス）についてはその改善など、新しい事業展開に結び付いており、これは、法人の場合でも同様の効果が見られている。
 ＜新たな事業の展開＞
[image: image2.emf]改革戦略 概　　　　　　　要

①市場浸透戦略

既存市場で既存製品・サービスを展開する戦略。競合他社との競争に勝つことにより、マーケッ

トシェアを高めていくことが主となる。そのためには、業務プロセスの改革が重要となる。

　<業務プロセスの改革による原価構造の変化>

　　　原価・仕入れの見直しにより価格競争力を持つ。

　<業務プロセスの改革による固定費構造の変化>

　　　ＩＴ活用等による業務の効率化により、設備投資の削減、人件費削減等、固定費を削減。

②新市場開拓戦略

新市場で既存製品・サービスを展開する戦略。新たな販路を見いだすことが主であり、例えば、

顧客年齢層の変更、ネット販売等を実施していくことが挙げられる。ここでは、競合相手との「差

別化」がポイントとなる。

③新製品開発戦略

既存市場で新製品・サービスを展開する戦略。既存製品に新たな機能を付加したり、新製品・

サービスを開発するものの、あくまでも既存顧客への展開を目指す。そのため、顧客ニーズをつ

かみ「より満足させる」がポイントとなる。

④多角化戦略

既存の事業を維持しつつ、新市場で新製品・サービスを展開する戦略。新たな分野で成長を図

る戦略であり、高リスクを伴う場合が多い。

⑤事業転換戦略

既存の事業を縮小・廃止しつつ、新市場で新製品・サービスを展開する戦略。新事業が軌道に

乗るまでの収益源がないため多角化戦略よりも、高リスクとなる場合が多い。

新 事 業 進 出 形 態 と リ ス ク

売上拡大と経営方針の関係について確認してみると、売上高が増加傾向となっている割合が最も高い経営方針は、「現在の事業を廃止し、新しい商圏・顧客に対して新しい製品・サービスを開発・展開」、続いて、「新しい商圏・顧客に対して現在の製品・サービスを開発」及び「現在の事業に加えて、新しい商圏・顧客に対して新しい製品・サービスを開発・展開」となっている。
このように、新しい製品・サービスの開発・展開への取組や新商圏・顧客の開拓といった取組が、業績に好影響を与えていることを改めて確認することができる。
Ⅱ．新しい事業展開の留意点とリスク　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
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資料：2017年版小規模企業白書（中小企業庁）

■改革戦略とリスク
新しい事業展開は、どのような製品（サービス）をどのような市場で展開するかにより、大きく分けて右図のような４つの組み合わせで考えることができる。
社会の変化や顧客のニーズ変化の中で、自社の強みの発揮と、変化を目指してリスクを取っていくチャレンジ精神が重要となる。主な改革戦略とリスクをまとめると次の表のようになるが、既存事業で勝負するといえども、そのままの状況が続けば長期的には衰退というリスクにつながる。
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資料：2017年版小規模企業白書（中小企業庁）


■新事業展開のリスクとキャッシュフロー
新事業では売上と利益、キャッシュフローの関係性をつかんでおく必要がある。売上高は、初期には知名度が低いことからなかなか伸びないが、人件費や販売促進費等で赤字が発生する。
さらに、赤字補填と、運転資金の増加で、キャッシュフローもマイナスとなる。
[image: image5.emf]　新製品や新事業の売上高と利益・キャッシュフロー
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赤字は、売上が伸びるにしたがって解消されよう。しかし、売上高の増加は、売掛金や受取手形、在庫といった運転資金の増加につながり、キャッシュフローはなかなかブラスにならず、黒字倒産の危険性すらある。
そのため、これらの赤字とキャッシュフローのマイナスを埋める手立てが必要で、既存の事業による利益とキャッシュの調達源の確保が望まれ、綿密な事業計画と迅速な事業展開が欠かせない。
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