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オーダー制作でクライアントのご要望をカタチに

1986年にステンレス製六
角ホースをメインに製造、販
売会社として誕生。創業以
来、お客様第一主義に徹し
て、信頼される製品づくりを
考え抜き、お客様に感動を
与えることをミッションとし
ている。

●

相談者は数年後現社長より
事業を継承する予定のた
め、今後の取り組み方につ
いて相談に来られる。

●

小規模の会社によるマーケティング方法やお客様によりわかり
やすいチラシの作り方を習得し、実践。

●

受注生産品の中でも出荷数が多い製品をデータでまとめて、在
庫化し、レギュラー品として販売。

●

今後の事業投資をしていくために、使用可能な補助金について
情報提供を行い、申請のための事業計画の作成を支援。見事大
阪府新事業展開テイクオフ支援補助金に採択され、補助金を活
用することで投資費用を抑制。

●

事業承継に向けてやっていく
べきことを洗い出していく。

●

技術継承を促進できる職場
環境を整備していく。

●

新規事業立ち上げに向けて
エンドユーザーのニーズの
収集をしていく。

●

現社長から会社の沿革を聞
いてみる。

●

商社に同行しエンドユーザー
の要望を吸い上げていく。

●

自社製品が世の中のどう
いったところで使われている
か従業員に提示していく。

●

粗利率向上により、利益を
確保し財務基盤を安定させ
ていく。

●
受注品で既製品に置き換え
られるものを精査していく。

●

的確なアドバイスを毎回頂き、そ
の通りに行動するとお客様の反
応がとても良
く、売上に繋が
ることが多かっ
たです。

定期的にご利用いただき、出て
くる課題に対し
て、着実に克復し
て頂いています。

商
品
開
発

有限会社 井筒製作所（大阪市西区）

代表者名：井筒 一良
創業年：1986年　　従業員数：12人　
事業内容：ニッケル合金・チタン・ステンレス製作・販売
ＵＲＬ：https://www.izutsu-ss.co.jp/
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インデックスクリップ（新文具企画品）の認知度向上支援

2023年に伴走支援へ応募
頂き、自社開発の文具の
マーケット展開を相談

●

昨年度までの取組では、新
聞への投稿やビジネス用途
にターゲットを絞りマーケ
ティング展開を進めた

●

東大阪ブランドに応募し、見事に認定を受ける。また、大阪ものづく
り優良企業賞にも応募。こちらも認定の内定を受けている。この他、
日本文具大賞に応募の結果、みごとに優秀賞（機能部門）を受賞。

●

認知度や信用が得られたことで、北陸の文房具のテーマパークで
の採用が決まり、この他、これまでに進展のなかった生保・銀行で
の受注を獲得。また、アズワンからも引き合いが来ることで認知度
の拡大を得る事が出来た。アマゾンからも追加発注が来始めた。

●

展示会でも反響を呼び、本業の受注が大幅に増加、結果として業
績が大きく伸びることとなった。今後はユーザーからの声を拾い、
ターゲットを絞った展開を再度行っていく。

●

信用金庫へのアプローチを
かけ、少量の購入に至り、使
用感・便利な使い方などの
意見収集にも努めたが、明
確な回答が得られなかった

●

アズワン等の研究・病院ルー
トへのアプローチも試みた
が、即座に前向きな回答は
得られなかった

●

ターゲットを絞り、使用方法
を具体的に明示したマーケ
ティング展開をここまで進め
てきたが、認知度向上策へ
方針を転換

●

B2Bへの展開には公的認定
等がプラスに働くので、可能
な認定獲得を目指す

●

製品的には非常に面白いコ
ンセプトで将来性は感じて
いたが、製品カテゴリーもな
く、認知度拡大の壁に直面し
ていた

●

生保へ紹介、東大阪支店で
のサンプリング商談を行っ
たが、早い進展はなかった

●
差別化が強い製品なので文
具大賞などの入賞の可能性
もあり、展示会での露出も増
やすこととした

●

当初は販路開拓方法が検討もつ
かなかったが、様々な助言で道す
じが見え、現在の状況に驚いてい
ます。東大阪の社長
のアイディア認知へ
の助力をもっとよろ
ず支援拠点にお願
いしたい。

販路開拓はB2Bの展開であった
が、この活動で日本文具大賞や東
大阪ブランドなどの受賞は大きな
影響があっ
た。当社の
積極的な活
動が実を結
んだ事例。

広
報
戦
略

株式会社片山商会（東大阪市）

代表者名：片山 富教
創業年：2013年　　従業員数：１７名
事業内容：樹脂加工・金型製造
ＵＲＬ：https://Katayama-Shokai.net
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「ファッション性のある転倒時骨折リスク軽減パンツ」の開発

サカクラ株式会社（大阪市西区）

代表者名：原 正之　
創業年：1924年　　従業員数：10名
事業内容：貿易業（アパレル）
ＵＲＬ：http://www.ssakakura.co.jp

2022年に伴走支援へ応募
頂き、アパレル業の売上が
減少する中、成長への長期
ビジョンが描きたいとの支
援要望

●

欧州生地・アパレル輸出入が
主要事業だが、需要の減少
は止まらず新たな価値創造
が不可欠

●

まず、積極的な新たな取組を実行する社内思考醸成のために、企
業理念と行動指針の作成を行った。この作業を通じて、それを社
内で検討するプロセスを取り入れ、共通目的とコミュニケーション
機会が提供できたことで、社内に積極性という新たな共通価値が
植え付けられた。

●

「ファッション性のある転倒時骨折リスク軽減パンツ」（以後・介護
パンツ）の開発を決意し、その取組を通じて医学関連のドクターに
接触、展示会、モニター会などを積極的に実行し、製品企画の具体
化を進める事が出来た。

●

今秋の医療系展示会において、来場者からの意見収集の結果、
「認知症患者」向け製品企画の具体化に道筋が見えてきた。
今後、医療ルート・製造効率の取組を経て上市を試みていく。

●

ファストファッションが主流
となる中、当社の扱う高級婦
人服の需要・価格低下は今
後も避けられない

●

古い商社の典型的なリスク
回避思考の強さが目立ち、
アパレル以外の領域への試
みが出来ていない

●

消費者の支出はファッション
からスマホ、ゲーム、アプリ
等へ移り、売上拡大や利益
増加は厳しい

●

創業100年の当社のアパレ
ルや貿易業を通じたノウハ
ウを活かし、成長事業が創
造できないか

●

従業員の高齢化も進み、組
織としての若返りも将来的
に必要

●
アパレル事業は狭いパイを
奪い合う事業構造となって
きており、価格勝負を余儀な
くされていた

● 成長市場のインドへも強い
ルートがあり、日本製品など
の輸出展開ができないか

●

これまではアパレル業界に100
年に渡り事業展開してきたが、自
社の強みを改め
て見直し、新たな
成長産業での可
能性を見出せたこ
とは、今後の成長
発展の挑戦意欲
へ繋がっている。

かなり難易度の高い取組であったが、
事業者の危機感や積極性により、企画
商品が具体化してきた。このほか、イン
ド向け輸出
商材も具体
的な案件が
得られた。

商
品
開
発
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メニュー見直しで売上拡大

大阪シティ信用金庫・瓢箪山
支店にて2ケ月に１回行って
いる出張相談会に来訪。

●

ランチの常連客は市役所、金
融機関などが多く、エクセル
でメニューを作成している。

●

メニュー変更したことから売れ筋が大幅に変わり、目論見通りの
展開となりつつある。

●

日々厨房内でほとんどの時間を過ごしていると世の中の状況がわ
からなくなり、世間の状況と当店の状況のズレがでてきますが、そ
れに対して的確なアドバイスをえられた。

●

eo光テレビなど様々なメディアで取り上げられるようになり
YouTube「うどんそば大阪奈良」(84万人登録）では地元だけど
店を知らなかったお客さんや香港から旅行のついでに来店がある
など効果がでている。

●

値上げしても近隣に比べま
だまだ安く、値上げできる余
地がある。

●

売上も必要であるが、利益
率の高い商品の訴求で利益
率をアップ。

●

鶏天が名物で利益率が高い
ためメニューの最初に鶏天
定食を写真つきで出して訴
求する。

●

メニューのトップにABCのA
を目指す商品を記載する。

●

インスタをフル活用する。●
平均10%の値上げをしたが
値上げの是非や相場観につ
いて聞きたい。

● 東支所にポケモンマンホー
ルが設置され撮影に来た
ファンがランチに寄ってもら
えるようになる。なかには外
国人もいる。

●

大阪府の多言語メニュー作
成支援等ウェブサイト
「TASTEOSAKA」で外国
語メニューを作成する。

●

価格や消費者の好みの変化等に
ついて知ることが
できました。具体
的な戦術について
のアドバイスもい
ただけ、成果がす
ぐに表れたのには
感動しました。

自家製麺などにこだわった、うど
ん屋さんですがラ
ンチのチキンタル
タル定食が絶品
です。

店
舗
集
客

さぬき志度（東大阪市）

代表者名：田村 元一　　創業年：1988年
従業員数：5名（パートアルバイト）
事業内容：飲食店（うどん）
ＵＲＬ：https://www.sanuki-shido.com/
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創　

業

大好きだったお店から暖簾分けでの創業が実現

３９合同会社（箕面市）

代表者名：馬場 隆子
創業年：2024年　　従業員数：2人
事業内容：本格ドイツ製法
ハム・ソーセージ専門店「メツゲライ・イノウエ箕面店」

代表の馬場氏はホテル業界
から転職し、名古屋に本店を
構える本格ドイツ製法加工
肉専門店「メツゲライ・イノウ
エあやめ池北店」（奈良市）
の店長として勤務している。

●

大阪府内への初出店にあた
り、自身が合同会社を設立し
て、本店より暖簾分けしても
らうことになった。

●

計画書を完成させ、7月初めに融資審査に臨んだ結果、希望額の
融資を調達することに成功した。

●

店舗のコンセプト、ターゲットを踏まえて選
定したエリアである阪急桜井駅徒歩2分の
好立地に「メツゲライ・イノウエ箕面店」を8
月3日にプレオープン、11月2日にグラン
ドオープンした。企業理念は「美味しいで
繋がるご縁を大切に」

●

計画書で示したとおり、お客様との会話を
大切にする丁寧な接客と食べ方提案力
で、地域の住民や商店とも良好な関係を築
き、愛される店として認知度向上中。食に
こだわるターゲット層がリピーターとなり、
順調にファンが増えつつある。

●

飲食店などへの業務用卸や箕面店として
独自のオンラインショップ開設も検討中。

●

すでに金融機関へは自作の
計画書を持ち込み相談に行
かれ、指摘された箇所を修
正した段階で相談に来られ
た。次回面談では確実に融
資決定となるよう計画書を
仕上げる必要があった。

●

創業も融資申請も初めてで
大きな不安を抱えていたた
め、それを払拭し、自信を
もって融資審査に臨めるよ
う支援する必要があった。

●

修正箇所の確認に加え、改
めて計画書全体を見直し
た。実現可能性の高いビジ
ネスモデルであり、代表自身
のキャリアが強みとして活か
せることを説明するため、既
存店の経営実績も示し、計
画数値もそれを踏まえるこ
となどをアドバイスし、ブ
ラッシュアップを行った。

●

完成度の高い計画書なので
自信を持って審査面談に臨
むよう後押しした。

●公的金融機関へ創業融資申
請のための事業計画書につ
いて相談したい。

●

事業計画書は本店創業者の井上
氏から指導を受けて作成しまし
た。大山様のアドバ
イスでより精度を
高め、自信を持って
最初の関門の創業
融資面談に臨むこ
とができました。

顧客として通っていた店のオー
ナー店長井上氏との出会いからす
べてが始まったという馬
場さんの創業ストー
リー。繋がるご縁の輪が
ますます大きくなるよう
これからも応援します！

事
業
計
画
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新会社設立への挑戦

市場調査/コンサルティング
会社に役員として10年ほど
勤務。

●

2023年8月に現在の会社を
設立。

●

大阪府商工労働部から大阪
府よろず支援拠点を紹介さ
れる。

●

テイクオフ補助金に応募し採択された。補助金を活用し海外事業
向けのホームページとPR動画を作成。設立当初から日本の主要
酒類メーカーなどの既存クライアントからの受注はあったが、さ
らに認知度を上げることができた。

●

情報会社から自社のターゲット顧客のリストを入手し、DM発送
に活用したり、展示会へ出展した。これらの取り組みにより、繊維
メーカーやタイヤメーカー、及び医療関連メーカーなど、これまで
リーチしたことのない引き合いが増え、問合せ・引き合い数は3倍
以上に増加した。

●

世界150ヵ国日本人リサー
チャーのネットワークを有し
ており、低コストでの調査が
可能。

●

新規顧客開拓のためホーム
ページの作成やPR用動画制
作などの広報活動が必要。

●

事業段階に応じた補助金の
活用を提案。HP作成や展示
会出展のために小規模事業
者持続化補助金や大阪府の
新事業展開テイクオフ補助
金などの活用をアドバイス。

●

補助金申請時の事業計画書
作成について、単にやりたい
ことを羅列するのではなく、
自社の強みや市場の現状分
析を盛り込むように助言。

●通常の市場調査だけでなく、
取引先の開拓など具体的な
情報の提供を目指す。

●

高額の特殊設備などは必要
ないが、補償金やオフィス設
備などの初期費用が必要。

●

創業間もない弊社では資金面に
限りがありましたが、よろず支援
では、親身になっ
て情報提供、及び
ご指導をして頂
き補助金の支給
を受けることが出
来ました。

豊富な経験と海外ネットワークとい
う強みを活かしつ
つ、独自の市場調
査サービスを展開
されています。今後
のさらなる事業拡
大が期待されます。

事
業
計
画

CSG株式会社（大阪市北区）

代表者名：荒久田 敏
創業年：20２３年　　従業員数：3名
事業内容：マーケティングと市場調査
ＵＲＬ：https://csg23.co.jp/
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「地域に幸せを届けるために」地道に販路開拓に取り組む！

ジュノリアウェディング（堺市南区）

代表者名：勇 美羽
創業年：2024年　　従業員数：なし
事業内容：結婚相談所
ＵＲＬ：https://junoria.com/

創業したばかりで認知度が
低く、会員獲得が順調では
なかった

●

認知度向上のためプロモー
ションを実施したいが資金
的な余裕はなかった

●

小規模事業者持続化補助金の申請をきっかけとした事業計画の
作成を行い、事業の方向性が明確になる

●

小規模事業者持続化補助金に採択され、複数のプロモーションを
実施する資金を確保

●

インスタグラムでの広告、ホームページの改修、チラシのポスティ
ングを行った結果、問い合わせや入会者が増加

●

プロモーションを行う上でア
ピールすべき強みや差別化
ポイントを明確にすること

●

自社の強みを活かせるター
ゲット設定

●

地域に根差した結婚相談所
という差別化ポイントから価
値を提供できるターゲット設
定をする

●

今後の方向性を明確にする
ための事業計画の作成

●

補助金を活用してプロモー
ションの資金確保を検討し
ていた

● 効果的なプロモーションの
実施とそのための資金確保

● プロモーションの資金を確
保するために小規模事業者
持続化補助金の活用

●

中辻先生の親身なご指導と的確な
アドバイスのおかげで補助金を採択
いただきました。新
たな一歩を踏み出
すこの機会をいた
だき、感謝の気持ち
でいっぱいです。今
後とも事業に励ん
でまいります。

事業計画作成、補助金申請など地
道に販路開拓に
取り組まれたこと
が成果につながり
ました。これから
も、ともに頑張っ
ていきましょう！

販
路
拡
大



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

売
上
拡
大

販売先担当者が上司に説明しやすい資料を作って値上げに成功

当社の取扱製品は立体駐車
場に使う鋳物製歯車である。

●

販売先は立体駐車場メーカーの
A社で、売上の約8割を占める。

●

参考例として埼玉県の「価格交渉に役立つ各種支援ツール」を紹
介した。これをもとに、会社側で検討してもらった。

●

当初、会社側で作成した資料は、自社の視点に立ったものであっ
た。そのため、分かりづらいものであった。

●

そこで、初めて見る人でもすぐに理解できるように、細かい点まで
指導していった。

●

この資料を販売先Ａ社に提出したところ、今まで難航した交渉が
嘘のように解消し、値上げがすぐに通った。

●

修正は3回に及んだが、最後は大変分かり易いものになった。●

当社の値上げ交渉のやり方
は電話のみの対応であった。

●

このため、Ａ社担当者からは
「値上げに応じられない」旨
の回答しかなかった。

●

Ａ社担当者が上司に説明（社
内稟議）しやすい資料を提出
するようアドバイスした。

●

具体的には、原材料の市場
データはグラフ化し、文章は
端的な表現に改め、誰でも
すぐに理解しやすい内容に
するようアドバイスした。

●仕入は鋳物製造会社のB社か
らのものが多い。

●

今般、仕入先B社から原材料
費の上昇による値上げ要請
を受けた。

●

そこで、商社である当社は販
売先Ａ社に値上げ要請をした
ところ、全く応じてくれないの
で相談に来られた。

●

そこで、相談者は文書で値
上げ要請を行おうと考え、自
社で作成した依頼文を持参
された。

●

当方で内容を拝見したとこ
ろ、大半が文章ばかりで、一
読では理解しづらいもので
あった。

●

アドバイスのおかげで、苦戦して
いた値上げが、ようやく叶いま
した。
ありがとうご
ざいました。

今回のアドバイスを通じて、今
後は自分たちで
やっていける自
信をもってもらい
ました。

価
格
交
渉

信和金属工業株式会社（大阪市中央区）

代表者名：森長 郁子　
創業年：1974年
従業員数：２人　　
事業内容：鋳物製の非鉄金属を取り扱う商社



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

創　

業

６０余年続いた先代のとんかつ店を二代目がパティシエとして引継ぎ

パティシエとして４０年以上の
経験があり、独立開業を考え
ていたところ、コロナ禍で閉店
した実家の「とんかつジミー」
の店舗物件が空いているので
福島区での起業を決意した。

●

屋号の一部を受け継いで、
創業を準備。日本政策金融
公庫十三支店、大阪ビジネ
スサポートプラザの支援を
受け資金準備を実施。

●

よろず支援拠点による伴走支援、公庫による融資前後のフォローアッ
プ、同席面談など支援を継続。店舗のオープン前から、Instagramや
知人の情報発信を実施した結果、オープン直後から多数の集客を
実現。お店のウリであるレモンクッキーを柱に、焼き菓子、生菓子
の売上目標を達成。若いパティシエの雇用も出来た。

●

商品写真だけでなく、店頭イートインでお客様がアイスを食べる
様子など、親近感のある情報発信を継続、口コミの評判も良好
で、高い評価の声が寄せられている。

●

地域情報誌への掲載などメディアも紹介され、２０２４年１２月には関
西テレビの情報番組「よ～いドン!」の取材をうけて、店主が考案し
た「ジャガイモンブラン」が紹介され、さらなる集客が期待される。

●

先代の屋号を受け継ぐストー
リー性と、パティシエとしての
技術、好立地の店舗を生かした
情報発信が課題であり、広報に
より早期の集客が期待できる。

●

店頭での集客だけでなく、
SNSやネット検索対策、様々
な媒体に露出することで知
名度向上が図れる。

●

小規模な菓子製造小売りで
開店時のPRの良好事例を参
考に、Instagram、グーグル
ビジネスプロフィール登録、
プレスリリースの進め方に
ついてアドバイスした。

●

開店後の経営の進め方につ
いて随時訪問して伴走支援
を行う。

●

融資決定後に経営支援として
よろず支援拠点を紹介された。

●

費用を抑えて効果的にSNS
で情報発信していくことの
方法を実践して習得してい
くことが課題。

● 補助金など公的な支援施策
についても活用可能なもの
を随時申請する。

●

お店の魅力を客観的に示して頂いた
ことでサービスの方向性が見出された
り、Instagramのより良い活用法や、
困難と思っていた
補助金申請も的
確なアドバイス に
より書類作成とブ
ラッシュアップが
出来ました。

パティシエとしての想いを実現するご
主人と、明るく切り盛
りする奥様の人柄で
福島の人気洋菓子店
となりました。ますま
すの商売繁盛をサ
ポートしていきます。

販
路
拡
大

seiyogasi J+s（西洋菓子ジェイズ）（大阪市福島区）

代表者名：小林 弘
創業年：２０２３年　　従業員数：２名
事業内容：洋菓子製造小売
ＵＲＬ：https://www.instagram.com/seiyogasi_js/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

売
上
拡
大

新たなチャレンジの第１歩を踏み出す！

住宅着工の減少などにより
既存の取引先に対する売上
が減少

●

これまでは取引先を商社が
紹介してくれたが、今後は自
社で開拓していく必要性を
実感

●

商工会議所の支援も受け、新たな販路開拓の第１歩として大阪勧
業展に出展してプロモーションすることを目標に設定

●

強みの明確化とともに、アピールすべきこと、顧客にお伝えしたい
ことを相談の中で整理

●

従業員と一丸でノベルティの企画や
製作など出展の準備を進める

●

大阪勧業展当日はブースを訪れた
顧客と商談や情報交換を行うのみ
ならず、他の出展者とも連携の話が
進むなど想定以上の成果

●

和泉商工会議所、和泉市、当拠点が
連携しそれぞれの役割を果たして
事業者が取組を円滑に実施

●

商社の紹介でなく、自社で顧
客を開拓できる体制の整備

●

プロモーションをすべき自社
の強みや差別化ポイントの
明確化

●

強みは小ロット対応や納期
の速さ、丁寧な仕事で品質
はいいことであると整理

●

商談時に自社を的確に伝え
ることができる営業資料の
作成など自社のプロモー
ション体制を整える

●

会社の持続・成長に向けて
新たな取り組みが必要と危
機感を持ち、和泉市と連携し
た出張相談に来訪

●

販路開拓を実施していく上
での具体的な目標の設定

●

販路開拓の第１歩として、
ニーズ把握も含めて展示会
への出展及び商工会議所の
支援を受けることを提案

●

現在お取引している企業様からの受
注が減少傾向にある中、新規顧客を
獲得するための戦
略をご提案いただ
きました。背中を押
していただき実行
した結果、非常に良
い成果を得ること
ができました。

初めての展示会出展、従業員と一丸
となって取り組まれ
貴重な経験を得ら
れました。これが最
初の第１歩です。こ
れからも、ともに頑
張っていきましょう！

販
路
拡
大

株式会社成山合板商会（和泉市）

代表者名：成山 雄宏
創業年：1964年　　従業員数：６名
事業内容：木材加工業（建材の材料加工）
ＵＲＬ：https://www.nariyamagohan.com/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

事
業
承
継

M&Aで人気洋菓子店を事業譲渡し、夢の実現に向けてスタート！

フレンチのシェフがオーナー
の人気洋菓子店として、地
域で愛される繁盛店。しかし
原材料の高騰、人手不足、店
舗の賃料や各種コスト変動
による利益率の不安定さ、ス
タッフ雇用における固定費
など不安要素は多かった。

●

思い切った事業の縮小や、
以前からの希望であるレスト
ラン業への進出などについ
て、当拠点へ相談に訪れた。

●

社内スタッフへの承継を検討したが職人気質のスタッフが多く、経営
に興味がある人材はいなかった。そこで小規模M&Aを新たに提案。民
間仲介事業者が増加していることや、事業規模が小さい事業所の売
買も徐々に活発になってきている状況などを相談者に伝え、可能性を
探ることにした。

●

とはいえ、事業譲渡の予備知識がないまま民間仲介事業者へ相談す
るのはハードルが高いため、大阪府事業承継・引継ぎ支援センターを
紹介し、そこから民間仲介事業者の紹介を受け、M&Aの方向で検討
を行うこととなった。

●

現在、次のレストラン開店に向けあらたに準備を
行っている。

●

地域での高いブランド力が評価され、民間仲介事業者を通して事業買取
先がすぐに見つかった。契約や支払いなどで課題が出た際には、会計士
でもある同センターのサブマネジャーが継続的なアドバイスを行った。

●

新オーナーは店名を変えてリニューアルオープ
ンし、スタッフは継続雇用となった(右写真)。
オーナー夫妻が新店舗のサポートにも入り、円
滑な立ち上げに尽力。顧客にも喜ばれる事業譲
渡が実現した。

●

希望のあった事業再構築補
助金について説明し、その上
で、今後の事業方針について
ヒアリングし、課題を整理。

●

現在の店舗の一部をレスト
ランにして洋菓子店は継続
する案では、さらなる繁忙が
予想され、人手不足や生産
性の低下につながると判
断。また現店舗を閉店した場
合、地域の顧客が残念に思
うことや、スタッフを解雇す
ることも憂慮された。

●

違う角度から、広くオーナー夫
妻の将来像について話す中
で、フランス料理を提供するこ
とが本来の長年の希望である
こと、年齢を考え事業の縮小を
視野に入れていることがわ
かった。

●

オーナー夫妻の生活や事業の
将来性を考慮すると、コンパクト
なレストランへの転換が適当と
思われ、補助金を活用するより
も、現在の店舗を残しつつ次に
つながる事業承継を提案した。

●

地域に愛されてきた店をそのまま
引き継いでもらえるのは本当に
ありがたかったで
す。今回様々な方
のサポートを受け
次の店の資金も
用意できて、感謝
しかありません。

当初ご希望の補助金への対応だけで
なく、今後の将来像を
お聞きできたこと、また
他の専門機関との連
携がスムーズに進む仕
組みがあり大変良かっ
た事例でした。

M
＆
A

patisserie cafe Risa Risa（堺市北区）

代表者名：柴田 規夫　
創業年：２０００年　　従業員数：５名
事業内容：カフェ併設洋菓子店　
ＵＲＬ：現在新アカウント移行中



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

売
上
拡
大

60年の実績で「ビルメンテナンスからリフォーム」まで

これまでビル清掃等を下請
けとして主に行ってきた。コ
ロナ禍もあり、徐々に契約終
了が相次ぎ事業の立て直し
を余儀なくされた。

●

これまであまり行う必要のな
かった自社での集客を行い、
直接契約を増やして売り上
げを増加させる必要がある。

●

自社のコンセプトや特長、他
社より秀出ているものなど明
確化が必要。

●

事業にカラーの要素が役立つ
と、カラーコーディネーターの
資格を取得してセミナー等開
催したが本業と接点が薄くど
う繋げていくか。

●

事業のこれまでとこれからを
ビジョン化して、顧客への言
語化を伴走で洗い出し。

●

清掃でどうにもならないもの
の先にはリフォームがある。手
軽なリフォーム事業を行い、カ
ラーの重要性を売りにするご
提案を行った。

●

そのため営業時に必要な集
客のためのツール作りが必
要で、相談先を探していた。

●

自社を説明する会社案内や
WEBサイトは下請け当時の
古いものを使っていて、これ
から自社で営業するための
アップデートや新事業を含め
た最適化が必要。

● リアル営業のため会社案内作
成が急務。自前の作成を望ま
れたので無料ツールをご案
内。環境やクリーンなイメージ
提供の感覚価値を中心に文
言や画像等を助言。

●

自社の想いを顧客に広める事は、
自分で作ると思い込みだけで相
手に伝わらない
ですが、先生のプ
ロの視点のおか
げで、とても良い
印刷物になり感
謝しています。

ご相談者の岩崎恵子様は前向き
でとても勉強家です。各種デザイ
ンツールのスキルの
無い所から実際の計
画、デザイン的な見せ
方まで上達、印刷媒
体を完成されました。

広
報
戦
略

阪神リフレッシュ株式会社（大阪市北区）

代表者名：岩﨑 秀紀
創業年：1964年　　従業員数：１０人
事業内容：清掃ビルメンテナンス
ＵＲＬ：http://ｗｗｗ.h-refresh.co.jp

● 会社案内

取組み中
● ホームページリニューアル

● ロゴセット ● 名刺

● 宿泊施設向けチラシ

直営業のツールとして害虫駆除
会社と連携してチラシを作成。

2種あった名刺を1枚に集約、
リニューアル。

事業コンセプトをブラッシュ
アップ、言語化と視覚化を
ロゴセットでリニューアル。

事業の変化、社会の変化も加わり、
「環境」「リフレッシュ」をテーマに
リニューアル。

業のツ ルとし 害虫駆

刺 枚



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

売
上
拡
大

｢Pips｣とは小さい種の意味。可能性の種をまき、やがて芽吹いた種が大樹に!

体操のオリンピックメダリス
トも排出した大手体操クラ
ブでインストラクターをして
いた。

●

自身の考えるサービスを提
供したいと考え独立を決意。

●

定期的にイベントや入会キャンペーン情報の
発信をチラシのポスティングによっておこな
い、継続的な新規顧客を獲得することができ
今期も目標会員数を達成中！

●

チラシの他にＩｎｓｔａｇｒａｍに既存の会員様の
練習風景などの投稿をして教室の雰囲気を
知ってもらうことや会員様の保護者に向けて
練習の成果を見てもらうことにより顧客満足
度アップに繋がった。
Instagram投稿により商圏外の遠方のお客
様にも教室を知って頂くきっかけとなり他府
県からの来店にも繋がった。

●

集客はオープン時に実施した
チラシとSNS中心であった。

●

データ分析により無料体験
者が会員になる確率が非常
に高いことを確認した。

●

無料体験をキャッチコピーと
したチラシを継続して蒔くこ
と。具体的には9月以降少な
くとも7ケ月連続。

●

覺野代表の学生時代の体操
競技の輝かしい実績並びに
オリンピックメダリストを輩
出した教室でインストラク
ターをしていたことを記載
した。

●

当初集客に苦戦していたた
め、商工会議所に相談したと
ころ大阪府よろず支援拠点
を紹介される。

●

チラシやホームページには
代表の覺野氏のキャリアを
掲載していなかった。

●

創業直後から経営相談をさせて頂
いておりますが、定期的にコーディ
ネーターと様々な角度から現状や今
後の目標、課題などを一緒に考えて
頂けて大変心強く助かっ
ております。今後も更な
る飛躍を目標に努力して
いきたいと思います。

体操のキャリアは19年。非常に精
緻な事業計画書を作成した上での
起業。当初は集客に苦戦しました
が、持ち前の明るさ、素
直さ、積極性で生徒数は
拡大。今年は更なる飛躍
の年となるはずです。 

販
路
拡
大

ピプス体操クラブ（東大阪市）
業種：体操クラブ　　創業年：2022年
代表者名：覺野 翔太　　従業員数：1名
事業内容：頑張る力を育て輝く未来のお手伝い、
運動をする環境づくりを整備した体操クラブ
ＵＲＬ：https://pips-gym.com/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

売
上
拡
大

家族が安心して歩める未来を創る

ABA（行動分析学）に基づく
療法により、広範性発達障
害と診断されたお子様など
への支援を行っている。

●

各家庭への訪問療育により
支援を行っていることから、
スタッフは一般的な勤務体系
とは異なることが多い。

●

不安を感じる家族を支えるチームの一員として、従業員が安心し
て働ける安定した職場環境づくりを目標としている。

●

まだまだ世間一般的に発達障がい児への支援が十分でないと思
われるが、経営体制の強化がスタッフの活躍に繋がり、発達障が
い児への支援強化に繋がると期待できる。

●

コロナ禍での訪問支援は難しい側面もあったが、スタッフの安全
配慮と利用者のニーズの調整において、何を優先するべきかを意
見をもらい、判断材料とできた。

●

利用者様と従業員の距離が
近いことから、従業員満足が
顧客満足に繋がる。
モラルダウンしないよう基
本的な雇用契約、管理には
留意が必要。

● 法人設立の際の法務局、税
務署、都道府県税事務所へ
の手続きを案内した。

●

退職金制度、有給休暇等
の基本的な運用方法を案
内した。

●

法令違反にならないよう、専
門家の確認をしたいと思い
相談に至った。

●

法人成り●

労務管理を中心にその他法
令等の確認を行った。
　法人設立の手順
　退職金、有給休暇の運用
　移動の多い勤務への対応
　現状の給与計算
　コロナ禍での訪問支援など

● その他雇用管理の自社に
即した具体的な運用を助言
した。

●

最初はこのようなサービスがあ
るとは知らなかったのですが、非
常に親身に相談に
のっていただきまし
た。専門のプロにす
ぐに聞けるという
サービスがありと
ても助かりました。

お子様の発達に不安を感じるご
家族にとって、行動分析学に基づ
き、かつチームと
なって支援するサー
ビスほど心強いもの
はありません。今後
の活躍に注目です。

労
務
雇
用

株式会社Family ABA Supports（大阪市北区）

代表者名：宮崎 靜穗
創業年：2015年　　従業員数：７名
事業内容：広範性発達障がい等児童の支援
ＵＲＬ：https://family-aba-supports.com/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

売
上
拡
大

市場ニーズを捉え、競合との差別化を図り、売上増加

売り上げの伸び悩み
大阪北摂地域における学習
塾の競合地域である。その中
で、2016年に創業され継続
していた。最寄り中学校の生
徒数は増加しているにもかか
わらず、コロナ禍の後も生徒
数の減少が続いていた。

●

地域のニーズを汲み取る
自校にお越しになられている生徒さんや問い合わせのあった方の
状況などを、再度分析し、大手学習塾などのやり方に馴染めない、
学習や行動に独自のサポートが必要な子供の親御さんからの問
い合わせがあった。
マニュアル運営の多い学習塾では、子供さんへの対応ができてお
らず、需要があると考える至った。

●

多様な学び方をする子供への対応
多様な学び方をする子供は増加傾向にある。そういった子供を支
援することは、当社の目的にも一致しており、今までの子供たちと
同じように選択できるコースを新設するに至った。

●

コース料金
独自のサポートを有することもあり、
どうしてもサポート時間が増加してし
まう。単価についても通常料金より
少し値上げした単価設定にし、採算
性の確保を行った。

●

現状の把握
売り上げが伸び悩んでいると
の要因などをヒアリングした。
競合他社との差別化ができな
い状況に大きな課題があり、
他社の知名度により集客効果
が薄れていた。

●

リスク分析
市場拡大を目指して、もう一
校設立に関してのリスク分析
を行う必要があった。

●

差別化を検討
テレビCMなどをされている
学習塾も多くある中で、知名
度では太刀打ちできない。保
護者などの口コミも重要であ
るが、それ以外に他校にない
特徴を付けることをアドバイ
スした。

●

売り上げ拡大の方法
競合が激しい現状で、現在
地のみで継続するよりも、も
う一校設立し、収益力を確
保したいとの相談であった。

●

目指す目標
どんな学習塾を目指すのかを
明確化する。

●

現状で採算性を合わせる
新校の開設であるが、競合に
勝てていない状況で展開して
も同じ状況になる。本校の立て
直しを行い、採算性を合わせる
ようアドバイスした。

●

ご相談により漠然とした課題が
細分化され具体的
になりました。机上
の空論ではなく地
に足ついた思考が
できたのも志水様
のおかげです。

ご相談を受けた当初に比べて、
大きく売上を伸ばし
ており、経営も安定
化されてきたと実感
しています。

販
路
拡
大

フューチャー・ラボ（吹田市）

代表者名：黒田 洋一
創業年：2016年　　従業員数：なし　　
事業内容：自ら学び・自ら行動できる人間を育てる学習塾
ＵＲＬ：https://futurelabo.net/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

売
上
拡
大

店主のこだわりをお客様にわかりやすく伝えて売上アップ！

大のカレー好きと将来カ
レーのデパートを創る事を夢
見て、2019年4月に河内天
美駅近くの串カツ屋さんの
間借り営業から週1回営業
でカレー専門店をスタートし
ました。

●

イベント出店等を通して次
第にファンが増えていき間
借り営業に限界を感じる。

●

商品名を店主のこだわりが伝わるような名称に変更した。　牛す
じカリー→丸二日仕込みとろとろ牛すじカリー、キーマカリー→（挽
きたて）自家製ガラムマサラ芳醇キーマカリー。また価格について
もセット内容を工夫して、利益を落とす事なく、お客様が求めやす
い価格1,000円ポッキリに変更した。

●

ランチの浮遊客を獲得する為に、道路標識を参考に誰が見てもカ
レー専門店だとわかるようにし、名物商品であるキーマカリーを集
中して訴求する店頭・ファサードにした。

●

提供スピードに課題があったので、現場オペレーションの組み換え
や道具の配置変更を行い、平均提供時間10分→6分に改善する
事ができた。

●

初めての相談の際はディ
ナーの集客が困っていると
いう相談でしたが、集客の
為の取り組みとしてはインス
タのみであった。

●

店頭の写真とメニューを拝見
したが店主のこだわりがまだ
見知らぬお客様に伝わって
いない事が確認できた。

●

ディナーの集客も大切です
が、まずは外食を利用する頻
度が高いランチでの集客で
一点突破する事。

●

ランチ客を集客する為に店
頭でカレー専門店である事、
店主のこだわりが伝わる事。
かつ「毎日食べれる」「誰でも
食べれる」をキーワードに商
品名や価格を変更する事。

●

2023年1月ご縁があり、松
原市にて実店舗をオープン
する運びとなった。

●
実店舗ができてまだ1年という
事もあり、そもそも店舗自体の
認知が課題だと整理できた。

●
口コミで提供スピードについて
の声があるので改善する事。

●

カレーへのこだわりは自信がある
が、お客様に伝わっているかどう
かには意識がな
かったと再確認で
きました。松原一の
カレー専門店を目
指してこれからも
頑張ります。

わかりやすさと行きやすさ、入り
やすさと買いやす
さ、白根さんの親し
みやすさ“やすさ”
の追求が売上につ
ながる事を実感し
ていただけました。

店
舗
集
客

ボヘミアンカリー（松原市）

代表者名：白根 康明
創業年：2023年　　従業員数：3名
事業内容：スパイス系のカレー専門店



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

経
営
改
善

収益体質への転換と新たな事業創造への挑戦

被服のプレス事業で創業し
４５年の歴史を誇る東大阪の
老舗 製造・加工業。

●

企画～製造・プレス仕上・検
品まで一気通貫で高品質で
受託できることを強みとし国
内アパレルメーカーからも
信頼されている。

●

MVVと中期計画の策定
 ・社長の思いをカタチにしビジョンに基づく中期
  戦略を構築
 ・中期ビジョンに基づく月別の事業計画を策定

●

経営体質の強化
・固定費（人件費のフロー化、輸出管理業務費の
 引き下げ等）削減による損益分岐点の引き下げ

●

事業部門別の収支（営業利益）の見える化
・プレス事業/国内事業/海外事業の３事業部門
 別収支の導入
・事業部門別のKPI策定と高粗利業務へのシフト

●

新規事業への取組
・BMC（ビジネスモデルキャンバス）への落とし
 込み、事業化へ向けた中期ロードマップを作成
・自社の強みを活かした独自性の高いビジネス
 モデルを構築、具体的なアクションプランに基
 づき社長が推進中

●

海外ファストファッション
メーカーや国内大手アパレ
ルSPAの進展により業界の
低価格化が進行。収益性が
低下している。

●

売り上げ低迷と合わせ、原
材料や人件費の高騰の影響
もあり、この数年は営業赤字
の状態が続いている。

●

将来に向けた新たな事業の
柱を模索している。

●

MVVの作成と合わせ、会社
の中期ビジョンを見える化（文
書化）する。

●

事業計画を策定し、毎月、予
実管理を行うことで課題への
打ち手を早める。

●

昨今のアパレル業界の低迷や
業績不振もあり、経営体質の
強化と将来の継続的な需要拡
大のための新規事業創造にむ
けた伴走支援を求められる。

●
計数管理が進んでおらず経営
課題が見えにくくなっている。

●

管理会計の導入
　・主力３事業の確立
　・事業別収支の見える化
　（賦課費の配賦基準作成）

●

新規アイデアについては、「事
業化」を前提に事業目論見を単
独で作成することを提案する。

●

経営改善を進める中で計数管理
が十分に出来ていませんでした
が、伴走支援を通じて予実の計
画の重要性や結果の
確認など学びました。
また、新規事業につい
ての進め方等、多くの
気づきがありました。

厳しい市場環境が続くアパレル
業界にあって、確かな品質と取引
先との強固な信頼関
係で長年事業を継続。
正絹を利用した新たな
ビジネスで今後の成
長が期待されます。

経
営
戦
略

有限会社みどり被服プレス（東大阪市）

代表者名：木下 忠久
創業年：1979年　　従業員数：7人
事業内容：プレス・縫製、加工・製造
ＵＲＬ：https://www.midorip.com/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

経
営
改
善

　事業承継をきっかけに現場中心の会社の改革に取り組む！

1990年建築・土木工事の重
仮設工事会社として創業。

●

施工管理業務に特化し、現
場の状況に合わせた工法を
ゼネコンに提案できること
が特徴。

●

業務体系図に基づき、現状の業務のヒアリングを実施するととも
に、プロジェクトチームとして業務フローチャートを作成した。

●

現在、現場ではANDPADで情報共有を行っているが、全社的に
は紙ベースの資料や個人的な業務なども残っている。

●

現在、ノーコードツールであるkintoneを用いて、情報共有化のた
めに、社内データの蓄積を開始した。

●

業務効率化の実現のためには、社内で利用できるようなノーコー
ドツールなどもあり、自社で取り組むことができることを社長に提
案した。

●

デザイン経営についてはロゴや新デザインの作業服の導入、「あ
そ部」の立ち上げなどが進み、従来にない取り組みとなっている。

●

50年、100年続く企業として
の基礎作り・組織作り・体制作
りをしたい。

●

そのため、従来取り組んでこ
なかった「デザイン経営」や
「業務効率化」に取り組む。

●

社員が個人個人として自発的
に業務改善はなかなか図れな
いのではないかという心配が
あり、社内のプロジェクトとして
取り組む必要がある。

●

現状では個人個人のノウハウ
で仕事が動いており、情報の
共有化ができていない。

●

その一方で、ISOを取得され
ており、そこでは業務体系図
が規定されている。

●

2021年になにわあきんど
塾に参加、中期経営計画を
策定。2022年に代表取締
役に就任。

●

策定した中期計画を、より具
体的にし、実行していくため
伴走支援に申し込まれた。

●

デザイン経営については別事
業で取り組むことになっており
業務効率化を行いたい。

● ISOの「プロセス思考」で業務
の分析をしてはどうかという
提案を行なった。

●

品質管理室・品質管理責任者
（営業・工務）、管理部の３人と
コーディネータでプロジェクト
チームを作り社長に提案でき
る資料を作成する。

●

アドバイスをいただきながら従前か
ら仕組みとして存在したISOのプロ
セスを活用して、業務の分析を行
なった結果、改めて業務の流れやプ
ロセスを可視化すること
ができた。デジタルツー
ルを活用した業務効率化
にさらに取り組みたい。

伴走支援は、①課題「設定」支援
を強化、②「腹落ち」することで潜
在力を引き出します。2人のCO
が業務効率
化のアドバ
イスを行い
ました。

業
務
効
率
化

豊開発株式会社　（大阪市）

代表者名：清水 勇輝
創業年：1990年　　従業員数：21人
事業内容：土木・建築・基礎工事一式
ＵＲＬ：https://www.yutaka-kaihatsu.co.jp/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール

創　

業

　介護業界への若き挑戦！DXで現場を変えたい！

看護士・保健師として地域医
療や介護に携わる中、要介護
者やその家族が3日に1回移
動に困っていることを知った
相談者は、彼らの移動を簡便
にし、より快適な生活を送って
ほしいとの思いで創業した。

●

要介護者、その家族、施設、病院、介護タクシー事業者等数十人へ
のインタビューを丁寧に行い、ニーズを検証しながらビジネスモデ
ルをピボットしていった。最終的に、ドメインを「介護タクシー配車
アプリの提供」と定め、ビジネスモデルを明確化。創業融資を受け
てアプリ開発に着手した。

●

精緻な事業計画を作成し、大阪産業局が主催する「大阪起業家グ
ローイングアップ・ビジネスプランコンテスト」に応募。見事中西金
属工業賞を受賞し、認知度が向上するとともに、多くの協力者を獲
得することができた。その後、スタートアップ・イニシャルプログラ
ムOSAKAや堺市のベンチャー調達認定制度にも採択され、さら
なる認知度向上や行政での実証実験の機会を得た。

●

8月1日アプリを無事リリース
し、早々に売上を上げることが
できた。その後も利用者から
のフィードバックを受け、検証・
改善を行っている。

●

まずはビジネスモデルを明
確化するため、「やりたいこ
と×できること×求められて
いること」の切り口で、方向
性を整理。

●

次に「誰の×何を×どのよう
に解決するか×独自性」の切
り口で事業アイデアを整理
し、事業仮説を設定。

●

ターゲットや関係者のニーズ
を、実際のインタビューにより
調査・分析し、仮説の検証と改
善を行っていくことを提案。

●

相談者の思いを実現するに
は、より多くの関係者を巻き
込み面として展開すること
が望ましいと考え、認知度向
上策やプレゼンの仕方をア
ドバイスした。

●

事業アイデアを具体的に事
業化し、創業融資を受けた
いとのことで、よろず支援拠
点に来訪。伴走支援により
スムーズな立上げをサポー
トすることとなった。

●

事業仮説に基づき「一番助
けてあげたい相手（ターゲッ
ト）」を具体化し、そのニーズ
を深堀りしていった。

●
あわせて創業計画書の作成
手順やポイント、創業融資の
受け方をアドバイスした。

●

早い段階から関わることで、事業
だけでなく、自分の想いや性格を
考慮したアドバイスを頂けます。と
ても親身に相談に乗っ
て下さり、初めてのビ
ジネスコンテストで賞
を頂けました。1人社
長の強い味方です。

介護にまつわるお困りごとを解
決したいという熱い思いと人懐っ
こいお人柄、スピー
ディかつ粘り強い行動
力は脱帽ものです。夢
の実現に向け一緒に
頑張っていきましょう！

事
業
計
画

合同会社ReeveSupport（堺市）

代表者名：三澤 由佳
創業年：2023年　　従業員数：なし
事業内容：介護タクシー配車アプリ
ＵＲＬ：https://www.reeve.jp/



事業の現状と
相談のきっかけ

取組み内容と成果 事 業 者 の声

コーディネーターより

ヒアリングによる
課題の整理

課題解決の
提案・アドバイス

企業名

企業
プロフィール
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