
【飛騨市新春経済懇談会】 第二部講演会

後継者を育てられる
リーダーになろう！

飛騨市ビジネスサポートセンター
センター長／中小企業診断士

伊藤慎悟

日時：令和3年1月7日（木）
17:00～18:00

場所：飛騨市文化交流センター



• これからの時代、自分の会社や後継者
や社員たちがどうなっていくか心配

• 後継者を育成することは大事なことだと
思っているが、何をどうすればいいのか
分からない

今、経営者としての考え方、関わり方を
変えていくことで、後継者や社員に
希望の持てる未来を残してあげられる

後継者を育てられるリーダーになろう！



本日の講演内容

１．飛騨市ビジネスサポートセンターの紹介

２．後継者を育てられるリーダーになろう

① 後継者育成も経営者としての仕事

② 事業承継にもタイミングがある

③ 後継者を活かし育てるポイント
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飛騨市ビジネスサポートセンター

【開設日】 月4日 （※連続2日間）

【相談時間】

①10:00～12:00

②13:00～15:00

③15:00～17:00

【場所】

古川町商工会研修室 （※訪問の場合もあり）



相談実績



相談件数 118件 (1日平均2.3件）

相談者 新規（68件）、リピート（50件）

相談内容
1位：創業（40件）、2位：経営（30件）、
3位：新事業展開（22件）、4位：販路開拓（12件）

男女別 男性 27名（40%）、女性 41名（60%）

地区別
古川（58件）、河合（3件）、宮川（1件）、
神岡（4件）、高山（2件）

リピート相談 22事業所（全体の32％）

リピート内訳
8回（1件）、6回 (1件) 、 5回 (2件)、 4回 (3件)、
3回 (5件) 、 2回 (10件）

相談活動実績 （2019年度）



相談件数 90件 (1日平均2.5件）

相談者 新規（41件）、リピート（49件）

相談内容
1位：資金繰り（28件）、2位：新事業展開(16件）、
3位：創業（15件）、4位：経営（12件）

男女別 男性 30名（33%）、女性 60名（67%）

地区別
古川（59件）、河合（4件）、宮川（0件）、
神岡（8件）

リピート相談 30事業所（全体の48％）

リピート内訳
9回（2件）、6回 (4件) 、 5回 (2件)、 4回 (3件)、
3回 (6件) 、 2回 (13件）

相談活動実績 （2020年度12月現在）



支援するうえで大事にしていること

•相談者が、今の事業で食べて
いけるか、継続しているか

•相談者が、事業を通して、
今よりも幸せな人生になるか



私がしている支援の流れ

• 事業内容やこれまでの経緯をお聴きする

• 決算書を見る （ＰＬ・ＢＳ）

• 生活費や借入金を尋ね、
資金繰りが上手くいっているか想像する

• 目標利益を確定する

• 逆算で目標売上高を算出し、目標と現状のギャ
ップを確認する （年・月・日）

• 事業者に説明し、ゴールを共有する

• 解決方法を考える （戦略・戦術）



儲けの仕組み

資金繰り表

戦略マップ

１

２

３



儲けの仕組み１



（ 参 考 ） 儲けの仕組み

＠売上 @原価

@粗利益

数量

売上高 変動費（売上原価）

粗利益 固定費

利益

× ＝



自社の儲けの仕組み

＠単価 @原価

@粗利益

数量

売上高 変動費（売上原価）

粗利益 固定費

利益

× ＝

600

240

840

360

1,200１２か月１00

４

30

70

［単位：万円］



自社の儲けの仕組みは？

＠売上 @原価

@粗利益

数量

売上高 変動費（売上原価）

粗利益 固定費

利益

× ＝



自社の儲けの仕組み

＠単価 @原価

@粗利益

数量

売上高 変動費（売上原価）

粗利益 固定費

利益

× ＝

800

240

1,040

444

1,486１２か月１24

37

87

［単位：万円］

＋286＋24

＋1
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根拠のある利益目標、
売上目標は、

経営者にとって
モチベーションになる



資金繰り表２



（ 参 考 ） 資金繰り表





小規模事業者で作成している方は？

１０％程度



今、資金繰り表をつくることで、

⚫ 手持ちの資金で、いつまで事業を続ける
ことが出来るか、 融資を申込む時にど
れだけ借りたらいいか、分かるようになる

⚫ 余分な借入れを防ぐ

⚫ 見えない不安が見える不安に変わること
で、これからのことを考えることができる

参考：新型コロナウイルスにおける対応



お金に対する不安が

なくなることで、

事業に集中できる



戦略マップ３



（ 参 考 ） 戦略マップ





お客様からどう言われたいか （メリット、喜び、感謝）

上記のために注力する業務

上記のために必要な準備、取り組み

継続するために必要な売上や利益

近い将来達成したい姿



目標達成のために
何をしなければならな
いのか、経営者自身
が物語として、イメージ
できるようになる



当センターの存在意義

自分の事業を

振り返ることで、

見直したり、

考える機会を

持つことができる









本日の講演内容
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① 後継者育成も
経営者としての仕事

後継者を育てられるリーダーになろう！



長く経営を

続けていくためには、

職人でなく

経営者になっていく

必要がある



日本の企業の現状

• ２０４０年の企業数

３６０万社 → ２９５万社 （予測）

• 創業後の生存率

1年後 ７０% 5年後 ４０% 10年後 ２５%

• 日本の企業の平均寿命 ２４年



減り続ける日本の事業者数

出典：2016年版「小規模企業白書」



経営者として必要な能力

職人

マネージャー

起業家

出典「さあ始めの一歩を踏み出そう」より

70%

20%

10%



外部環境が変化する中
で、どう対応したら事業
を継続できるのか、
自分で考え、行動
できることが
必要になる



最も強い者が生き残るの
ではなく、最も賢い者が
生き延びるのでもない。

唯一生き残ることが
出来るのは、

変化できる者である。

ダーウィンの名言



会社の変化の

可能性を後継者に

委ねることで、時代の

変化に対応できる

会社であり続ける



② 事業承継にも
タイミングがある

後継者を育てられるリーダーになろう！



よい経営者は

後継者の成長期を

見逃さない







出所：2016小規模企業白書



３５～４５歳

後継者を育てられるリーダーになろう！

一番いいタイミング



後継者を上手く育てられない理由

• 大きな理由は、
経験がないから

• 自分が育ててもらっ
た経験がないから
育て方が分からな
い

• 創業者には育てる
発想がない



③ 後継者を活かし
育てるポイント

後継者を育てられるリーダーになろう！



後継者の資質、

興味関心、

エネルギーを

仕事の中で

活かせるようにする



どんな気持ちで仕事をし
ているかが製品・商品・
サービスに表れる。

会社はその集合体。
同じ気持ちで働けるか。



後継者が経営を楽しめない理由

• 創業者と後継者
では、事業へ意欲
が違う

• 楽しそうに経営を
している後継者が
少ない

• 一番良いのは、
経営者が楽しそう
にしていること



経営を引き継ぐうえ

で、後継者がどこに

情熱が持てるか、

見極め、発揮できる

機会を作っていく



職人ではなく経営者になる

後継者の成長期を活かす

後継者の資質、特徴を活かす

１

２

３

後継者を育てられるリーダーになろう！



現経営者が

後継者の育成が

出来るようになると、

その経験を通して

後継者も同じことが

できるようになる



気づいて行動する人の割合



【1月】

8

18, 19

【2月】

1, 2

24, 25

【3月】

4, 5

29, 30

今後の開設日


