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業 種 課 題

Ａ社 製造 事業軸によるセグメント管理の導入／目標管理の強化

Ｂ社 製造 営業戦略の方針策定／営業施策に関する行動計画策定／事業売上・利益目標の設置／得意先別粗利率の見える化

Ｃ社 製造 新規事業分野におけるマーケティング・営業活動の強化／企業・組織風土の改革

Ｄ社 製造 生産性向上による採算性の改善

Ｅ社 建設 営業管理の強化等による営業力向上／各種ルールの遵守等を通じた収益管理の強化

Ｆ社 製造 中期事業計画策定に向けた部門別方針の取組結果レビュー／管理職の人材要件の明確化と評価基準の作成

Ｇ社 卸売 組織体制の整備／経営の後継者の育成

Ｈ社 製造 組織・体制の再構築と運営の仕組みづくり／業務プロセスの可視化／積算システムの導入による利益率の向上

Ｉ社 製造 事業発展計画の目標達成に向けたアクションプランづくり

Ｊ社 製造 生産管理システムの構築による品質管理の強化／新商品開発の推進／中長期的な経営ビジョンの策定

Ｋ社 製造 経営課題毎の目標・行動計画の設定による数値的管理導入／生産計画・製造工程の見直しによる新工場計画の再検討

Ｌ社 製造 売上拡大に向けた営業活動の強化

Ｍ社 卸売 物流改革（システム導入による生産性向上、社員の意識改革等）／B to Cマーケティングの強化（通販アプリの導入）

Ｎ社 運輸 海外展開強化に向けた業務の可視化／原価管理の改善／組織体制見直し／事業計画策定など

Ｏ社 製造 適切な権限委譲と管理指標の導入による組織管理体制の適正化／新工場計画の再検討

Ｐ社 製造 公的補助金等の施策活用による提案営業力の強化／人事評価制度の導入／海外販路開拓に向けた情報収集

Ｑ社 製造 在庫管理・受注管理の仕組みの構築／各製造工程における管理基準の設定

Ｒ社 製造 ターゲットとするユーザーやチャネルの再選定と優先順位付け等を通じた営業戦略の再構築

Ｓ社 製造 売上拡大に向けた新商品開発の推進／ネット販売の強化／基幹システムの更新

Ｔ社 サービス 企業知名度の向上・販売パートナーとの連携を通じた新規顧客開拓／既存顧客への営業強化

Ｕ社 製造 リーダー人材を中心とする社内人材育成の促進

Ｖ社 製造 営業力強化に向けた販売計画の策定／設備稼働率改善による生産性向上／新事業展開に向けた専門人材の確保

Ｗ社 製造 人事制度の構築／提案営業ができる人材の育成／既存業務システムを応用した業務効率化等

Ｘ社 製造 後継者のマネジメント力強化と経営中核人材の育成／人事管理・人事評価の仕組み作り
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企業の「表課題」の例
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○社長がプレイングマネージャーになっている（組織で経営がされていない）
→後継者・中核人材が育っていない
→現場が指示待ち姿勢となりボトムアップが弱い
→社長が経営について考える時間が確保できない

○社内の人間関係（創業家や古参社員への遠慮、そりの合わない
幹部社員の存在）が経営の重石となっている
→社長のリーダーシップが発揮されていない
→経営陣がOne Teamになっておらず逆境に弱い

○トップと現場の意識・認識に乖離がある
→ビジョンや計画が「絵に描いた餅」になっている
→経営会議が機能していない
→PDCAを回す意識・仕組みがなく課題が放置されている

○経営を「見える化」しようとしていない
→経営陣・社員に数値で管理する意識が薄い
→社内コミュニケーション（タテ・ヨコ）が不十分で誰も会社の現況が分からない

典型的な「裏課題」の例




