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平素は、協会活動にご理解賜り、誠に有難うございます。そして、今年度、新たに当協会にご加入頂

いた会員の皆様に対しては、心より歓迎申し上げます。 

 

 さて、4 月 1 日時点における当協会会員数は 817 名となりました。ひとえに既存会員の方の協会活

動へのご尽力があっての魅力的な組織に育ったものだと思い感謝申し上げます。 

  当協会は、「専門家(エキスパート)集団として地域社会と産業の振興に多種多様な活動を通じて貢

献する」という理念のもと、協会活動を展開しています。協会活動を通じて、「会員診断士が拠り所と

して集う『サードプレイス』の創造」、そして、「地域経済を導く『産業振興シンクタンク』への進化」

をビジョンとしています。 

 私たち理事・執行役員・監事が一丸となり、昨年度も「新たな協会活動」を意識したブラッシュアッ

プに取り組んでいました。神奈川県庁や連携講座提供大学、連携他士業、各メディアなどの外部機関に

対する関係性強化を行い、当協会のプレゼンス向上ひいては中小企業診断士の認知度向上の一助となっ

たことと自負しています。個々の診断士活動の集合体ではなく、800 名超の中小企業診断士の一つの大

集団でしか成し得ない活動を推進する事が、外部に提供する唯一の価値であると考えています。 

 

上述した「会員診断士が拠り所として集う『サードプレイス』の創造」、そ

して、「地域経済を導く『産業振興シンクタンク』への進化」のビジョンに向

かって、「専門家(エキスパート)集団として地域社会と産業の振興に多種多様な

活動を通じて貢献する」という理念をもって、近い将来、当協会が 1,000 名を

超える会員が集う組織を構築していかなければなりません。既存の概念や手法

にとらわれず、会員の皆様にとって「魅力的な組織」となるように励むととも

に、皆様のより一層のご理解・ご協力を賜りたく、改めてお願い致します。 

【天満 正俊】 

会長あいさつ 
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◆テクニカルショウヨコハマ（以下テクヨコ） 

公式 HP https://www.tech-yokohama.jp/ 

首都圏最大級の工業技術・製品の総合見本市です。当協会としての出展が 20 回目となります。 

・リアル展示 2/4（水）～2/6（金）パシフィコ横浜 展示ホール ABC 

・出展者 PR ページ<公式 HP 内>1/13（火）～2/27（金） 

・テクヨコ事務局＆ミニセミナー講師＆相談員の方総勢

約 60 名のプロジェクトとして準備・勉強会等を進めま

した。 

◆公式 HP PR ページ 

https://www.tech-yokohama.jp/2026/exhibitor/?detail=100200  

◆協会 HP 特設ページ https://sindan-k.com/koukensaki/tech-yoko/ 

◆協会フェイスブック・X・ショート動画発信中！相談員の紹介を行っています。 

◆本年度の出展テーマ～さらなる飛躍をサポートします～ 

・AI・DX/人材確保・人事労務/売上・販路拡大/事業承継・継続/融資・補助金/SDGs 

◆無料経営相談 

・２名１組となり、経営相談を実施。 

◆PR パネル展示やチラシ・ノベルティの配布を実施。 

◆経営ミニセミナー（リアル会場 当ブースにて） 

・30 分間のミニセミナーを３日間通して 36 本実施しました。 

会員さんの発表や横浜市信用保証協会様・神奈川県信用保証協会様・川崎市信用保証協会様、士業連携・

BCP の取組み等もお伝えするなど、多様かつ価値のある取組みとなりました。 

◆AI の取組み 

・会場では、DX ゾーンで４小間でのブース出展。 

・３日間を通じて「生成 AI」で中小企業の販促力を拡張! のミニセミナーを実施 

・大型モニター導入による PR・経営相談分析他 AI を使った取組みを推進しました。 

◆出展者セミナー実施（2/6（金）14：10～14：50  展示ホール内出展者セミナー会場 B） 

『脱炭素はコスト削減と競争力強化のチャンス！ 中小企業が今すぐ取り組むべき 4 つの戦略 今、製

造業・建設業が脱炭素を求められる理由「コスト」から「事業戦略」へ 脱炭素の取り組みで 

気候変動対策と経営改善を目指そう！』          講師 公益推進部 SDGs プロジェクト 

 

 

   １日目        ２日目       ３日目        ミニセミナー/相談 

 

テクニカルショウヨコハマ 2026 出展プロジェクト 事務局 

山本雅仁会員（広報・AI）、向笠圭介会員（ミニセミナー）、黒川敦雄会員（ブース装飾）、柴田修一会

員（広報）、細野靖幸会員（経営相談）  

 

【会員支援１部 理事 齋木 真紀子/執行役員 上原 航平・綾部 陽一郎・塩津 進・絹田明子】 

テクニカルショウヨコハマ 2026 の報告（会員支援１部） 

部） 

https://www.tech-yokohama.jp/2026/exhibitor/?detail=100200
https://sindan-k.com/koukensaki/tech-yoko/


 

２０２６．４．３０ No,１２６ - 3 - 

 
 

2026 年 4 月 5 日(日)かながわ労働プラザにてかながわスプリング・シンポジウム 2026 を開催しま

した。毎年、同期会が中心となって企画運営を行う、入会を検討中の中小企業診断士の皆様や既存会員

の方に向けて当協会の活動を紹介する春のイベントです。例年通り前年度の同期会、令 7 会が中心とな

ってイベントの企画・運営を行いました。 

 

【コンセプト】 

■メインテーマ 

 診断士としてのステップアップを、ともに創る。 

～人とのつながりから広がる、未来の扉～ 

■サブテーマ 

・先輩診断士・仲間・新しく参加する方との交流を通じて、診断士としての将来像を描くヒントを得る 

・参加者・既存会員・企画運営メンバーが相互につながり、新たな人脈を築く 

・オープンでフラットな神奈川県協会の活動機会や支援内容を知り、協会内ネットワークの広がりを実

感する 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           チラシ                  ホームページ 

【プログラム】  

■第１部 「組織紹介/診断士活動紹介」（３階ホール AB 14:00～16:00） 

※同時配信を実施するハイブリッド開催 

・会長あいさつ［天満会長］ 

・県協会活動紹介/プロジェクト紹介［各部理事・担当執行役員］ 

・同期会紹介 [佐藤圭会員(令７会会長)］ 

・かながわ士会活動紹介［貝吹理事長］ 

・会員活動紹介（パネルディスカッション）モデレータ：鷹野慎太朗会員 (平 30 会)  パネリスト：

人見大輔会員（令 7 会） 櫻井法恵会員(令 7 会)  

・登録グループ１分間 PR［現地発表：AI ビジネス研究会、EMS 認証取得支援プロジェクト、神奈川

医療介護経営研究会、かながわコンテンツ創造研究所、かながわ再生承継研究会、かながわ農食支援グ

ループ、かながわ☆はとば会、かながわ補助金研究会、神奈川ものづくり応援隊、企業理念経営研究会、

湘南診断士ネット、人材アセスメント研究会、診断士ビジネスモデル研究会、地域創生・創業まちづく

り研究会、継ぐ！継がない？後継者の「決断指南書」研究会、強み経営研究会、マーケティング実践研

究会 動画発表：神奈川 PIT、ほったらかしビジネス実践研究会］ 

・更新制度説明/入会案内[坂本事務局長]  

 

 

 

 

 

 

 

 

スプリング・シンポジウムの報告（会員支援１部） 
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■第 2 部「交流会/相談会」（3 階ホワイエ、４階会議室 16:00～17:00） 

・協会プロジェクトブース（４階第 3、9、8 会議室） 

創業相談会・テクヨコ、同期会・研修等、会員向け研修講師、理論政策更新研修委員、観光プロジェク

ト、SDGs プロジェクト、会報・メルマガ、大学講座 

・協会よろず相談ブース（3 階ホワイエ） 

・令 7 会ブース（3 階ホワイエ） 

・かながわ士会ブース（４階第 4 会議室） 

・登録グループブース（４階第 5～7、11 会議室） 

AI ビジネス研究会、EMS 認証取得支援プロジェクト、神奈川医療介護経営研究会、かながわコンテン

ツ創造研究所、かながわ再生承継研究会、かながわ農食支援グループ、かながわ☆はとば会、かながわ

補助金研究会、神奈川ものづくり応援隊、企業理念経営研究会、湘南診断士ネット、人材アセスメント

研究会、診断士ビジネスモデル研究会、強み経営研究会、ビジネス IT 研究会、マーケティング実践研

究会合計 16 ブース 

 

 

 

 

 

 

 

 

■第３部「懇親会」（３階ホール AB 17:00～19:00） 

ケータリングを用意し、飲食をしながら気の合う仲間を見つけられるイベントを実施しました。懇親会

前半では参加者の属性（企業内・独立・独立準備中など活動状況、活動地域）により分けたグループで

交流を図りました。懇親会後半では自由に動き、交流を図る時間を設けました。 

 

・新人診断士の皆様に、先輩診断士・仲間・新しく参加された方とのつながりの中で、診断士としての

一歩先の姿を思い描いていただくとともに、神奈川県中小企業診断協会の上下関係のないオープンな風

土、温かく迎え入れる空気、協会内ネットワークの広がりを実感していただくイベントとなりました。 

・第 1 部はオンライン配信を行い、オンラインでも多くの参加者が視聴しました。 

・第 2 部では、協会、令 7 会、かながわ士会、登録グループがブースを設け、神奈川県協会について

の理解を深めるとともに、診断士活動についての情報を得られる場としました。 

・第 3 部ケータリングを依頼、飲食しながら令 7 会メンバーの司会のもと、事前アンケートに基づい

たグループに分けることで参加者が共通の話題を見つけやすく交流できる会とし、大いに盛り上がりま

した。 

・会場参加は 249 名（既存 148 名・未入会 101 名）の参加申し込みがあり、実際の参加者は 229 名

（既存 141 名・未入会 88 名）となりました 

・懇親会参加は 170 名（既存 103 名、未入会 67 名）が参加しました。 

・オンライン参加者はユニーク参加者数 72 名(関係アカウント除く)となりました。 

・お忙しい中、事前のご案内や準備・当日運営にご協力頂いた関係者の皆様には、あらためて感謝申し

上げます。今回の皆様の感想・ご意見を踏まえ、秋のオリエンテーション、来期かながわスプリング・

シンポジウムについてさらなる内容の拡充に努めて参ります。 

・HP もあわせてご参照ください https://sindan-k.com/support/connect/newface/ 

【会員支援１部 理事 齋木 真紀子/執行役員 上原 航平・綾部 陽一郎】 

https://sindan-k.com/support/connect/newface/
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 3 月 1 日に開催した第 6 回診断士活動プレゼン大会について、以下のとおり報告いたします。 

 

①開催日時・開催方法 

日時：2026 年 3 月 1 日（日）15:00～18:00 

場所：かながわ労働プラザおよびオンライン配信のハイブリッド開催 

②目的 

(1) 会員による診断士活動の発表の場の提供 

(2) 新たな人脈形成や、異なる専門分野を持つ会員同士の連携機会の提供 

(3) プレゼンテーション経験の提供 

③ 報告 

会場参加およびオンライン参加合計 200 名の皆さまに参加登録をいただき、盛会のうちに終了する

ことができました。登壇者の皆様、聴講いただいた皆様には、この場を借りて御礼申し上げます。 

全ての発表終了後、登壇者の皆様に対して、活動内容を惜しみなく共有いただいたことに感謝の意を表

して、以下の通り表彰を行いました。終了後の懇親会も大いに盛り上がり交流も深まりました。 

 

■参加賞：賞金各２万円（発表順） 

【顧客の心を動かして企業支援の輪を広めま賞】 

テーマ：経営・営業・現場を一つに！中小製造業を V 字回復へ導く売上改善支 

    援 

登壇者：花村大祐 会員（令５会） 

聴講者の声： 

          □顧客リストを作成して、休眠顧客にアプローチした施策はとても参考になり 

ました。６ヶ月という限られた時間の中、最大限の成果を出されていると 

思いました。           

□期限が限定されるなかで、お客様ができること、手に付けられることを丁寧に 

提案され、相手のやる気を引き出されたお話でとても参考になりました。 

 

【顧客の本音を引き出して未来ある事業承継を実現しま賞】 

テーマ：事業承継期における経営理念策定の過程と後継者育成 

登壇者：竹内可奈 会員（令７会） 

聴講者の声： 

         □人間の本音にアプローチする大切さを学びました。本音に寄り添ったプラスα 

の提案を心がけていきたいと思いました。 

          □事業承継にあたり、経営理念の立て方、それに至る経営者とのやりとりが 

とても勉強になりました。AI 時代に診断士が提供できる価値について改めて 

考えさせられました。 

 

診断士活動プレゼン大会の報告（会員支援１部） 
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【企業内診断士による伴走支援の道筋が見えるで賞】 

テーマ：企業内診断士による製造業中小企業への伴走支援 

登壇者：半貫貴久 会員（令４会） 

聴講者の声： 

 □平日の業務をこなしながら成果を創出されており、すばらしいです。自己管理 

がしっかりできてこそだと思います。 

          □企業内診断士というお立場でのお話でしたが、独立診断士にとってもお話 

いただいた視点はとても大事なことで参考になりました。 

 

 

【シン・伴走支援で経営支援も地域貢献もできるで賞】 

テーマ：同期会から始まった地元の診断士会 ～地域貢献も経営支援も～ 

登壇者：藤井寿隆 会員（令１会）、増田竜雄 会員（令１会） 

聴講者の声： 

          □地域密着型の活動のあり方について、支援機関との調整のなかで丁寧に進めて 

いらっしゃる姿勢がとても参考になりました。 

          □シニアの企業内診断士のみなさまの奮闘に勇気づけられました。メンバーの 

得意分野を活かし、不得意分野を補完していくチームワークは見事だと思い 

ます。 

 

【スタートアップ支援で診断士の活動領域が広がるで賞】 

テーマ：スタートアップ支援における中小企業診断士の役割 

登壇者：大場晋介 会員（令７会） 

聴講者の声： 

          □創業支援について具体的な取り組み方として多数のヒントを頂けました。 

          □スタートアップに対して投資家目線への翻訳、公的支援への接続といった、 

具体的に地に足をつけた活動に導く重要な役割を果たすことが出来ると 

感じました。 

 

【アルゴリズムを押さえて SNS 発信の神になりま賞】 

テーマ：診断士のための SNS アルゴリズム最前線 ～投稿が伸びない理由と対策 

登壇者：櫻井法恵 会員（令７会） 

聴講者の声 

          □自身の投稿にどのように活かしていくのか、あるいは他社他店の投稿をどの 

ように見るのか、実践的なお話で大変参考になりました。 

          □支援先の Instagram や X を確認したところ、「以前は推奨だったが、今は NG」 

ということに該当する点が多く、早速お伝えしようと思います。非常に貴重な 

お話をいただき、大変感謝しています。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

診断士活動プレゼン大会委員（広報・運営）/園田 泰造会員 

【会員支援１部 理事 齋木 真紀子/執行役員 杉本 靖英】 
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上期９月の実施に続き、「創業支援」をテーマとした無料経営相談会を下期３月にも開催し盛況とな

りました 

【目的】 

・地域貢献、起業・創業を目指す方々へのアドバイス 

・会員（我々）の創業支援相談の機会創出及び経験 

【概要】 

2026 年 3 月 10 日（火）11:00～20:00、２交代制で

15 名で相談を実施横浜そごう地下広場前 

【テーマ】夢をカタチに！あなたの創業をサポートします  

 

【実施内容】 

①無料経営相談 

・５ブースに増設設置。１ブースにつき２名の相談員体制で前半後半体制 

・参考情報の QR コード集作成・配布、自治体などの施策紹介 

②会場パネル展示③のぼり（創業,副業）④横断幕（無料経営相談） 

⑤広報宣伝活動 当日、PR 動画および AI で作成のバックミュージックにて PR 配布  

⑥クイズ実施（呼び込みのきっかけ） 

◆ポイント  

・ちらし、Facebook 広告（Instagram）での“創業”を PR。 

・会場の“のぼり”を創業・起業・副業にして PR。 

・創業支援での事前勉強会の開催・当日配布チラシの作成 

 

■ご相談者さまからは、お役に立ったというお声を多く頂いた。・相談会対応件数 ： 32 件  

■相談員向け勉強会講師・森武史会員 

■総括 

午前中は気温が低く寒く、立ち寄りが少なかった

が、午後から気温があがり相談が増加しました。 

新たな取り組みに複数チャレンジし、多くのノウハウも獲得できました。今回、企業内・独立・経営相

談未経験・ベテラン等多様なメンバーで協力して進めました！  

 

 

 

 

 

 

【PJT メンバー】□企画＋相談員/青木麻美会員・京極純平会員・濱添晉一会員 

□相談員/石川正尚会員・今泉賢会員・梶敦次会員・北川晴久会員・後藤貴昌会員・鈴木啓生会員 

田中将統会員・仲野邦彦会員・長尾俊彦会員・長山洋平会員・西垣仁会員・福田早千夫会員 

□当日相談員フォロー役/与那覇幸子会員 

【会員支援１部 理事 齋木 真紀子/執行役員 塩津 進・佐藤 三洋・栗山 忠樹・絹田 明子】 

 

創業相談会の報告（会員支援１部） 
 

5 ブースが満席 マイクでの呼び込み 

創業支援勉強会 
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1 月 24 日（土）と 2 月 28 日（土）に、神奈川産業振興センター（KIP）の会議室を会場に、第４

回と第５回の「新実践塾」を開催しました。新実践塾のコンセプトは、事例と講師の問題提起を基に、

受講者が相互に意見交換することで、テーマに対する認識を深め、様々な局面における実践スキルの向

上につなげることです。参加者がグループに分かれて意見交換することを重視しているため、対面での

研修です。今年度、第３回目から５回目は、業種を特化した内容で実施しました。 

 

 第４回は、福山 晃会員を講師に迎え、「アフタ

ー2024 年問題に向けた運送業の人材戦略」とい

うタイトルで実施しました。運送業、そのなかで

の人材戦略とテーマを絞った内容のため、参加者

が少ないことが心配されましたが、運送業の支援

をしている会員や今後支援したい会員など、多く

の方にご参加いただきました。運送業の現状など

の講義のあと、グループワークで事例企業の人材戦略

の提案を検討しました。 

「本日の講義で支援先に有効と思われる内容があ

り、提案してみたい」「講師の方が話した、結局いか

に魅力ある会社にするかが全て、というまとめが印象

的だった」など、福山会員の経験に基づいた話が参考

になったという声も多くありました。 

【会員支援 2 部 執行役員 大野 千佳】 

 

 

第５回は、川井 孝洋会員を講師に迎え、「ホテルビジネス支援 ～

ホテル建替事例から紐解く事業計画策定のポイント～」というタイ

トルで実施しました。 

「ホテル・宿泊業」という、こちらも非常にターゲットを絞った

テーマでの開催となりましたが、ほぼ定員に達する大勢の方々にご

参加いただき、本分野に対する会員の皆様の関心の高さが改めて浮

き彫りとなりました。 

 講義では、業界の現状や支援の要点など、講師の豊富な実務経験

に基づいた具体的な解説が行われました。専門的な視点からの具体

的なトピックは非常に示唆に富んでおり、参加者の皆様が熱心にメ

モを取る姿や、積極的に質問される姿勢が印象的でした。 

 続くワークでは、事例に基づいたケーススタディに取り組みまし

た。今回は支援経験者やベテラン診断士の方々も多く参加されており、各グループでは多角的な視点か

ら質の高い議論が交わされ、受講者の皆様にとって非常に学びの多い時間となりました。 

 「ホテルにおける投資(ビジネス)の実践的な話がきけた。」「ホテル投資の考えかたが分かった。」「ホ

テルビジネスの評価の仕方を素人にも分かりやすく解説いただけた。」「資料にない補足情報の提供も多

く、とても分かりやすかったです。」など、ホテル業界に長年従事された川井講師の経験に裏打ちされ

たお話が非常に学びになった、という多くの声が寄せられました。 

今回のような業種を絞ったテーマだと、より実践的だったという声も複数ありました。参加者は登録

から年数が短い会員が多いものの、内容によってはベテランの参加もありました。様々な背景を持つ会

員同士でテーマに沿ったグループワークができるのが新実践塾の魅力といえます。 

【会員支援 2 部 執行役員 清水 政樹】 

 

新実践塾（第４回・第５回）の報告（会員支援２部） 
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2025 年度のマスターコースは、「経営改善指導・助言 実践講座」をテーマに、2026 年 1 月から 2

月にかけて全 4 日間の研修を実施しました。本講座は、データ整理・財務分析から経営改善計画の策定、

金融機関との合意形成までを一連のプロセスとして学ぶ実践型講座として企画したものです。 

受講者は全日程参加およびスポット参加を合わせて 22 名（全日参加 11 名、スポット参加 11 名）

となり、金融機関・保証協会関係者による講義、会員講師による実務講義、演習形式のワークを通じて、

実践的な経営改善支援スキルの習得を図りました。 

 

【第 1 日目 2026 年 1 月 10 日（土）】 

金融機関および信用保証協会の視点を踏まえた講義と、経営状況分析のためのデータ整理・分析演習

を実施しました。 

まず、かながわ信用金庫の銭場拓也様より「金融機関が支援者に期待すること」をテーマとして講義

をいただきました。金融機関が企業支援を行う際に重視する視点や、外部専門家との連携のあり方につ

いて、実務経験に基づいた具体的な説明があり、診断士が金融機関と連携して企業支援を進める際の役

割や留意点について理解を深める機会となりました。 

続いて、神奈川県信用保証協会の坂井聡様より「保証協会による経営支援」をテーマとして講義をい

ただきました。信用保証制度の仕組みや保証協会による経営支援の内容、支援機関との連携の事例など

について解説があり、保証協会の役割や支援の枠組みを理解する貴重な機会となりました。 

午後は、白井克昌会員により「経営状況の分析に向けたデータ整理の技法」をテーマとした講義およ

び演習を実施いただきました。企業の財務データや各種数値情報を整理し、経営分析につなげるための

実務的な手法について解説があり、受講者は実際のデータを用いた演習を通じて、ローデータを整理・

可視化するプロセスを学びました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

               

（銭場拓也講師）    （坂井聡講師）         （白井克昌会員） 

 

【第 2 日目 2026 年 1 月 17 日（土）】 

経営改善計画策定支援の実務をテーマとする講義を実施しました。 

西達郎会員による講義では、経営改善計画（405 事業）を題材として、実務で求められる視点や思考

プロセスについて解説が行われました。 

単なる計画書作成手順の説明にとどまらず、支援対象企業の状況をどのように把握するか、また金融

機関や事業者など関係者それぞれの立場を踏まえた判断の分かれ道となる論点整理、実務で活きるヒア

リング視点などについて具体的な解説がありました。 

受講者は、経営改善計画策定支援において重要となる実務的な思考プロセスについて理解を深めると

ともに、実際の支援現場を想定した視点から企業の状況を整理する重要性を学びました。 

 

【第 3 日目 2026 年 1 月 31 日（土）】 

窮境要因の特定、課題抽出および改善計画策定をテーマとした講義とケーススタディを実施しました。 

まず、西達郎会員より企業の窮境要因をどのように特定し、経営課題を整理していくかについて講義

をいただきました。財務分析や事業分析の結果を踏まえ、企業の本質的な課題をどのように見極めるか

について、実務経験に基づいた具体的な説明がありました。 

続いて、荒井ゆき会員により事例企業 T 社を題材としたケーススタディを実施いただきました。受

マスターコース（Day1～4）の報告（会員支援２部） 
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講者は前半で学んだ理論を基に、グループワーク形式で企業の窮境要因の分析および改善の方向性につ

いて検討を行いました。グループごとに活発な議論が行われ、実務に近い形で課題整理と改善施策の検

討を体験する機会となりました。 

 

【第 4 日目 2026 年 2 月 8 日（日）】 

荒井ゆき会員、西達郎会員を講師として、前回に続き、事例企業 T 社を題材としたグループワーク、

発表を実施しました。 

企業の経営改善支援では、策定した改善計画を金融機関に説明し、理解と協力を得ることが重要とな

ります。そこでグループワークでは、受講者が作成した経営改善計画をもとにディスカッションを行い、    

金融機関への説明方法や質疑応答への対応について検討しました。 

グループワーク後には、受講者がグループごとに実際のバンクミーティングを想定した発表を行い、

両講師から各グループの発表内容について気付いた点や改善のポイントについて講評をいただきまし

た。また、両講師からは、バンクミーティングにおける交渉の進め方や説明のポイント、合意形成に向

けた留意点について解説をいただきました。   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       （荒井ゆき会員）                （西達郎会員） 

 

【受講者アンケート結果】 

アンケート結果では、全体として「大変満足」「どちらかというと満足」が大半を占めており、講義

内容は受講者の期待に概ね応えるものであったと評価できます。 

また、本研修全体（Day1～Day4）を通して最も役に立った・興味深かった内容として、次のような

声が寄せられました。 

・ バンクミーティングの経験が無いため、こちらで演習をやらせていただいたことは今後の役に立つ

と考えております。また、書類フォーマットの基本を示していただいたことは、今後 405 事業にお

ける資料作成で大いに参考になると思います。 

・ 全体を通して学びが多かったと思います。特に財務 DD について、実態 BS を明らかにすることが

重要であるという点が理解できました。 

・ 405 事業に取り組む際、中小企業診断士の立場だけでなく、金融機関や事業者の立場からの捉え方

を含めて説明いただけたことが非常に参考になりました。 

・ 405 事業において金融機関がどのような視点で支援をしているかについて理解が進みました。 

 

【総括】 

本講座は、講義に加え、演習やディスカッション、事例企業を用いたケーススタディやロールプレイ

ングを通じて、受講者が経営改善支援における実務プロセスを体験的に学ぶ機会となりました。 

受講者の満足度も高く、その成功要因としては、講師各位の高度な実務経験に基づく講義内容と、受

講者の積極的な参加姿勢が相乗的に作用したことが大きいと考えられます。 

会員支援２部としては、今後も中小企業診断士の実践的な支援力向上に資する研修の企画・運営を行

い、会員の専門性向上と支援活動の充実につなげていきたいと考えています。 

 

【会員支援２部 執行役員 山上 裕昭】 
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 読売新聞神奈川版に協会会員の署名記事「中小企業 次代の一手」を寄稿する新企画が今年 1 月から

始まりました。 

広報部では、中小企業の経営課題解決を支援し、診断士と協会のプレゼンス向上を図るため、2024

年 8 月、「帝国ニュース神奈川版」に「未来を切り拓く！ 中小企業経営の羅針盤」を寄稿する試みを

開始しました。今回は外部寄稿の第２弾です。 

読売新聞は県内の新聞では最多の部数を発行しています。その火曜日の神奈川版に月に１回、中小企

業へのアドバイスなどを執筆した寄稿を掲載します。昨年 10 月に 1～6 月分の執筆者を公募したとこ

ろ、多数の応募をいただき、6 人を選びました。 

初回の１月 27 日に掲載されたのは堀真樹会員による「銭湯 PR デジタル活用」です。堀さんの実

家である横浜市神奈川区六角橋の銭湯「親松の湯」を診断先に見立て、診断士がどのような経営分析を

し、経営戦略を策定していくのかをわかりやすく説明しました。 

2 回目は、中小企業の喫緊の課題である人材難の解決策を解説。紹介採用という手法も効果を挙げて

いることを鈴木崇史会員が紹介しました。3 回目は県内中小企業の支援拠点について、神奈川県中小企

業活性化協議会の相談員も務める千葉義勝会員が、実際の支援実例を交えて執筆しました。 

初回を寄稿した堀会員は、新聞掲載について「限られた字数の中で診断士の神髄である『現状把握か

ら戦略提案まで』を表現するよい経験になりました」と振り返り、「デジタル活用に悩む老舗企業を後

世に残すための戦略案として参考になったとの反響もありました」と感想を語ってくれました。            

鈴木会員は「中小企業の実情って、マスコミに取り上げられる機会が少ないんじゃないかと思います。

診断士に聞けば中小企業の実態がわかる、課題の解決につながる！と思ってもらえるきっかけになれば

いいな、と思います」、千葉会員は「普段からもう少し早く相談に来てくれれば…と思うことが多くあ

り、さまざまな無料の支援機関を知ってもらえればと思い執筆しました。これからも県内の中小企業の

伴走支援の力になりたいと思います」と話しています。                          

読売新聞横浜支局の中川誠支局長にも「経済関連の情報は読者のニーズが高いのですが、支局の記者

は若手が多く、充実させることが難しいのが現状。そんな中で中小企業経営に役立つ生の情報をわかり

やすく提供してもらい、他の全国紙の地域面を凌駕するコンテンツとなっています」と評価いただいて

います。 

引き続き記事の充実を目指します。 

 

1 回目：1 月 27 日掲載     ２回目：2月 17 日掲載        3 回目：3月 24 日掲載 

                                 【広報部 執行役員 遠田 昌明】 

 

読売新聞神奈川版での寄稿開始の報告（広報部） 
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中小企業診断士資格を取得したあと、企業内診断士としてキャリアを積む、独立して一国一城の主と

して歩んでいく…など、中小企業診断士資格を生かしたキャリアマップは人それぞれです。そこで、今

回は平２５会・平２６会のそれぞれの同期診断士 4 名が集まり、中小企業診断士資格が企業内・独立問

わずキャリアにどのような影響があったか、率直なお話を伺いました。 

 

（座談会実施日 2026 年 3 月 15 日（日） 対面にて） 

 

 

♦座談会メンバー紹介 

 

山之内 謙太郎（やまのうち けんたろう）さん（2013 年登録・平 25 会・独立） 

中小会計コンサルティング会社、ベンチャー・リンク、アビームコンサル

ティングでの勤務を経て独立後、ロジスト株式会社を設立。SAP コンサルタ

ントとして 15 年以上のキャリアを持ち、エネルギー・広告・製造業界など

様々な大手企業での SAP 導入プロジェクトに携わってきた。現在は代表と

して、企業規模を問わず IT を活用した仕組みづくりを支援し、DX を通じた

日本企業の競争力向上に取り組んでいる。また、中小企業診断士として公的

機関の専門家派遣として、経営改善や IT 関連支援も行っている。 

------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

中山 琢水（なかやま たくみ）さん（2013 年登録・平 25 会・独立） 

ガリバーインターナショナル（現 IDOM）、神戸物産（業務スーパー本部）

で約 20 年間、フランチャイズ加盟店支援や店舗開発業務に従事。2017 年に

中小企業診断士として独立。現在は保土ヶ谷区で貴金属やブランド品買取店

「銀座パリス」FC 加盟店を運営する傍ら、信用保証協会や商工会の登録専門

家として、店舗ビジネスを中心とした経営改善や販売促進支援を行う。2 店舗

目出店に合わせて今年 2 月に法人化。店舗経営の経験を活かした実践的な支援

を心掛けている。 

 

------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

小倉 正嗣（おぐら まさつぐ）さん（2014 年登録・平 26 会・令 4 会・独立） 

株式会社リアルコネクト代表取締役。中小企業診断士。大手建材商社を経

て、DELL にてトップセールスとして数々の賞を受賞後、営業マネージャー

としてダイレクトモデル経営に傾倒。アスクルに転じ新規事業開発プロジェ

クトリーダーとして複数の事業を立ち上げ、メディアに多数取り上げられる。

2013 年に独立。法人営業改革と新規事業開発を中心に、現場主義のコンサ

ルティングを展開。セミナー・研修講師としても豊富な実績を持つ。かなが

わコンテンツ創造研究所「かなコン」・診断士ゴルフサークル「かなゴル」の

代表を務める。 

------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

石川 久雄（いしかわ ひさお）さん（2014 年登録・平 26 会・企業内） 

1998 年に横浜銀行へ入行し、営業企画、マーケティング、リスク管理、

人事、システムなど本部の要職を横断的に経験。現在は IT ソリューション

部部長として、IT・AI の戦略的活用とガバナンスを主導している。2014 年

10 月に中小企業診断士として登録し、企業支援の専門性をさらに深化。

2025 年からは金融 IT 協会の理事として、金融業界のＩＴ利活用の活性化に

も注力している。 

 

 

同期診断士座談会（平２５会・平２６会） 
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-【司会・佐藤】本日はお集まりいただきありがとうございます。皆様お顔見知りかとは思いますが、

まずは簡単に自己紹介からお願いできますでしょうか。 

 

-石川さん（企業内診断士）：私は 1974 年早生まれの神奈川出身です。大学では都市計画を専攻してい

たのですが、公務員試験がうまくいかず、1998 年に横浜銀行に入行しました。それからずっと横浜銀

行一筋です。営業店勤務は２年半だけで、営業企画、マーケティング、リスク管理、人事、システムと

本部で幅広い経験をしてきました。今はシステム系で 4 年目になり、自行以外と横の連携が必要だと感

じて「金融 IT 協会」にも所属し、業界で新しいことをやっていこうと動いているところです。 

 

-小倉さん（独立診断士）：私は 1972 年生まれで、今年 54 歳になります。サラリーマンを 16 年やっ

て、40 歳で独立してもうすぐ 13 年が終わるところです。診断士としての公共の仕事も少しはやって

いますが、基本的には「しゃべる仕事」が得意なもので、研修講師やセミナー講師がメインの稼ぎ頭に

なっています。それをベースに、神奈川県内で 65 名ほどが所属する「かながわコンテンツ創造研究所

（かなコン）」の代表や、50 人規模のゴルフサークルの代表もやっています。公的な仕事としては、保

証協会の専門家や IDEC 横浜の登録専門家なども 10 年以上やっていますね。 

 

-中山さん（独立診断士）：1975 年早生まれです。会社員時代は、ガリバーという車買取専門店と、業

務スーパー（神戸物産）のフランチャイズ本部でそれぞれ 10 年ずつくらい働いていました。主に加盟

店支援やスーパーバイザーとして店舗をぐるぐる回る仕事、それから店舗開発などを長くやっていまし

た。その後、2017 年の 12 月に独立しまして。以前から自分でも店舗をやってみたいという思いがあ

ったので、銀座パリスという貴金属・ブランド買取店を FC 加盟店としてオープンさせました。今は店

舗運営に 7 割の時間を割きながら、残りの時間で保証協会や商工会の専門家として活動する「二足のわ

らじ」スタイルでやっています。 

 

-山之内さん（独立診断士）：1973 年生まれです。私は 2007 年に独立して「ロジスト株式会社」とい

う会社を経営しており、今年で 15～16 年になります。元々は大企業向けの SAP など IT システムの導

入に特化していましたが、今は領域を広げて人事や会計も含めたバックオフィス系の業務改善、今で言

う DX コンサルをやっています。中小企業向けには、ホームページや EC サイトの制作、最近だと採用

支援のコンサルなどを事業として行っています。事業拡大のため、一時期は社内に診断士のチームを作

ろうとしたこともあったんですが、最近はちょっとワークスタイルを変えようかなと思っているところ

です。 

 

 

♦ 中小企業診断士という資格を目指したきっかけ 

 

-【司会・佐藤】：最初のテーマですが、中小企業診断士の資格取得を目指したきっかけを教えてくださ

い。 

 

-山之内さん：実は 2 段階ありまして。大学時代は商学部の会計学科で公認会計士の勉強をしていたの

ですが、結果が出せず、就職活動もせずにメガネ屋さんでフリーターをしていました。ただ勉強は得意

だったので、就職の武器になればと診断士を受けたら 1 次試験だけ受かったんです。でも、社会経験が

ないので「経営とはなんぞや」という 2 次試験の論述が全く書けず、一度は諦めました。 

その後、IT 企業に入って独立したのですが、リーマンショックのタイミングで大企業からの IT 投資案

件がピタッと止まってしまったんです。「このまま下請けにぶら下がっていたらヤバい、自社の看板で

直接小さな仕事を取ろう」と考えた時に、途中で放置していた診断士資格を思い出し、会社を休職して

半年間「養成課程」に通って資格を取得しました。三国志が好きで「軍師（コンサルタント）」に憧れ

ていたというのも根底にはありますね。 

 

-中山さん：私は大学であまり勉強していなかったのですが（笑）、会社員になって FC の加盟店支援や

売上アップの支援に携わる中で、仕事がすごく面白かったんです。ただ、もっと体系的な勉強が必要だ

なと感じて、独学でテキストを買って勉強し始めました。最初は 3 年かかって 1 次試験を突破し、そ
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の後は働きながら土日に通える千葉商科大学の登録養成課程に 2 年間通いました。元々は独立するため

というより、加盟店支援をする自分自身をレベルアップさせるために目指したのがきっかけです。 

 

-小倉さん：私は最初に入った建設の専門商社の仕事が、決まったエリアを車で回ってカタログを置く

だけという、夢に出るくらいつまらない仕事だったんです。あまりにもしんどくて、「人生で 1 個くら

い資格を取ろう」と。自分の脳みそ的に弁護士や会計士は無理そうだけど、診断士なら面白そうだし独

立もできそうだと乗せられて（笑）、1999 年に 1 次試験だけ受かりました。 

その後、「この資格はキャリアの掛け算にしないと勝てない」と戦略を立て、デルコンピュータやアス

クルといった勢いのある当時のベンチャー企業に転職してキャリアを積みました。そして 1 年間法政大

学の大学院（養成課程）に通い、40 歳で独立したという流れです。 

 

-石川さん：銀行員にとって診断士は上位ランクの資格で、合格すると手当が出るというのもありまし

た。私は本部に異動してマーケティング担当になった時に、「ちゃんと理論立てて勉強しなきゃダメだ」

と思ったのがきっかけです。財務や経済といった科目は銀行業務と親和性がありましたし、元々システ

ムも好きだったので。ただ、2 次試験は銀行員でも惨敗する人が多い難しい試験なので、ストレートで

受かったのは本当に運が良かったと思っています。 

 

 

♦ 中小企業診断士の資格を取得して、自身のキャリアで役立ったこと 

 

-【司会・佐藤】：中小企業診断士の資格を取得して、企業のキャリアで役に立ったということはありま

すか？  

 

-石川さん：銀行の営業店にいた時は、どうしても「いかに自分の融資残高目標を積み上げるか」が最

優先の目的になってしまっていました。でも、診断士の勉強を通じて「まずはお客様の売上を伸ばすこ

とが最優先だ」という本質に改めて気づけたのは大きな変化でした。 

もう一つは「人脈」です。銀行員は職場の人間とばかり飲みに行きがちですが、診断協会に入って様々

な勉強会に参加したことで、サラリーマンとは全く違う多様な価値観を持った人たちと交流できるよう

になりました。これは非常に大きな財産ですね。 

 

-【司会・佐藤】：独立診断士としてご活躍されている皆さんに質問です。中小企業診断士の資格を取得

して、どのように資格を活かされていますか？  

 

-小倉さん：もちろん公的機関（保証協会や IDEC など）の仕事を受ける上では、事実上の独占業務の

ようなものなので必須です。あと、独立すると意外と寂しいので、パッと振り向いた時に同じような価

値観を持った優秀な人たちが潤沢にいる「遊び場（コミュニティ）」が得られたのは最高ですね。 

私は診断士の資格のおかげで人生を良い方向に変えてもらい、心から感謝をしています。だからやりた

いことは恩返しとしての診断士の地位向上です。私はあえて色々なところで「中小企業診断士」と名乗

り、我々の地位や価値をもっと向上させていかなければならないと強く思っています。 

 

-中山さん：私も、保証協会や商工会の専門家登録をする上では診断士の資格が大きく役立っています。

また、まだ会社員だった頃に、診断協会の事業再生プロジェクトや、地元の商店街を活性化するプロジ

ェクトに参加できたことが非常に大きかったです。利害関係のない様々な背景を持った方々と一緒に現

場の支援を経験できたことが、自分自身も独立してみようと思う後押しになりました。 

 

-山之内さん：私の場合、経営者交流会などによく参加し、港区の若い IT 社長などに診断士の肩書の入

った名刺を渡していますが、診断士の資格は全く相手の経営者に響かない印象です（笑）。診断士の資

格は「最低限のビジネススキルがある」という品質保証にはなっているかなというくらいの位置づけで

す。私の診断士資格の活かし方としては信用保証協会や公的機関の専門家派遣となります。専門家派遣

を通じて、最終的に民民契約をいただくこともあり、自社の本業である IT 活用支援にもつながるケー

スもあったりします。 
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♦ 中小企業診断士の活動におけるエピソード 

 

-【司会・佐藤】診断士として活動する中で、一番大変だった経験やエピソードがあれば教えてくださ

い。 

 

-石川さん：大変だったというか楽しかった思い出なのですが、有志の若いメンバー４人で集まってコ

ンテストに出たことです。（作品名：先輩！秘密の休憩場所を教えてください！ チーム名：神奈川県

中小企業診断協会オープンデータ PJ チーム）として「大和ハウスグループ 物流オープンデータ活用コ

ンテスト」に出場し、なんと最優秀賞（200 万円）をいただきました。休日に集まって勉強しながらプ

ログラムを企画するのは面倒な部分もありましたが、社会人になってから皆で一つのものを作り上げて

結果を出すというのは、本当に素晴らしい経験でした。 

 

-小倉さん：本業の研修の仕事なのですが、診断士のバックボーンがあったからこそ採用された「JAXA

（宇宙航空研究開発機構）」の宇宙基金担当者向け研修が一番大変でしたね。宇宙開発の技術者たちに、

ベンチャー投資の理屈や民間企業のビジネスを教えなければならなかったんです。私は宇宙のことなん

て全く知らなかったので、3 ヶ月間ひたすら『宇宙兄弟』を読んだり、QPS 研究所やアストロスケール

といった宇宙ベンチャーの研究をして、AI も使いながら必死に研修コンテンツを作り上げました。経

産省の出向者や銀行関係者もいる中で、補助金の審査経験や研修スキルがフルに活きた、大変だけど面

白い仕事でした。 

 

-中山さん：数字が上手くいっていない企業様の支援が多いのですが、この前初めて、支援していた企

業が途中で倒産してしまいました。1 年半ほど前から支援し、店舗を閉店したり再生計画を練って、な

んとか乗り切りたいと思っていたのですが、最終的に閉店費用の捻出ができずに行き詰まってしまいま

した。社長がどんどん痩せこけていく姿を見るのは辛かったですし、もっと初期の段階で「これは無理

だ」とストレートに言うべきだったのか、違うやり方があったのではないかと、今でも非常に考えさせ

られる辛い経験です。 

 

-山之内さん：商店街の支援ですね。商店街自体は賑やかな雰囲気で残ってほしいと思うのですが、実

際に支援に入ると、大企業のチェーン店ばかりになっていたり、世代交代が進まず組合に非協力的だっ

たりと、構造的な問題が大きすぎるんです。色々とアイデアを捻り出しても、どうすれば根本的に栄え

させることができるのか、自分自身の力では回答が見つかりませんでした。結局、大資本が入ってゲー

ムチェンジが起きるのを止めるのは難しく、商店街支援は本当に難しい領域だなと痛感しています。 

 

-【司会・佐藤】最後に、皆様の今後のビジョンや目標を教えてください。 

 

-石川さん：銀行員として地元・横浜や神奈川を盛り上げるのが私の役割だと思っています。ただ、人

口減少で厳しくなる中、中小企業の DX 推進やサイバー対策など、銀行だけでは到底対応しきれません。

ですので、診断士の皆さんと連携し、地域を盛り上げていくスキームを一つでも二つでも作って動かし

ていきたいですね。 

 

-小倉さん：私は 55 歳になったら、今の高単価な研修講師を一旦引退して「サイド FIRE」したいと思

っています。そして、紹介制の「焼き鳥屋」をやりたいんです。10 人くらいが入る小さな店で、私が

焼き鳥を焼きながら、集まってきた経営者や士業の人たちの経営相談に乗る。コンサル屋って事業会社

の人から敬遠されがちなんですが、自分で実業（焼き鳥屋）を持っていれば話も早いですし、月に 30

万円くらい稼ぎながら楽しく支援ができる、そんな「士業焼き鳥屋」をやるのが夢ですね。 

 

-中山さん：実は来月、自身の買取店の 2 店舗目を出店する予定です。今は人を集めている最中ですが、

ここをうまく軌道に乗せて、ゆくゆくは店舗同士を近くに固めたドミナント的な多店舗展開を目指して

います。診断士が自ら実業として店舗経営を広げていくという一つのロールモデルになれればと思って

いますし、自分の店で実際にやってみて上手くいった施策を、そのまま支援先のコンサルティングに活

かしていくというサイクルをさらに回していきたいです。 
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-山之内さん： 

生成 AI がものすごいスピードで進化していて、補助金の申請書や診断報告書の作成といった、従来の

「分かりやすい診断士業務」はどんどん AI に代替されていくと思っています。じゃあコンサルタント

として何が残るのかというと、現場の経営者と直接話をして、実際に業務改善をやり遂げる泥臭い部分

しかありません。私はずっと IT をやってきたので、今後もただの診断士ではなく、「AI を活用しなが

ら企業の改善支援を現場レベルで伴走する」という、『IT コンサル×中小企業診断士』のポジションを

しっかりと確立していきたいと思っています。 

 

 

-【司会・佐藤】私も現在、社内の DX 推進などに携わっていますが、皆様のお話を伺って診断士の今

後の役割を改めて考えさせられました。皆様、本日は長時間の座談会、本当にありがとうございました！ 

 

 

 

 

最後に集合写真を撮りました！ 

（左から）石川さん 山之内さん 中山さん 小倉さん 

皆さんありがとうございました！ 

 

 

【佐藤 圭】 
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「令和を築く診断士」では、様々な分野で活躍している協会員の方々をご紹介しています。今回は2024

年に中小企業診断士の登録をされ、現在は企業内診断士として IT 企業に勤務する傍ら、神奈川県中小

企業診断協会の執行役員や各企業に対する SNS を活用した集客支援、YouTuber 等々、多方面で活躍

されている絹田明子会員にお話を伺いました。 

 

■自己紹介をお願いします 

専門学校卒業後、ミュージシャンをしておりました。転機は東日本大

震災です。当時は日本中が悲しみにくれておりました。音楽を届けても

聞き手に響かない、そんな状況から新たな道を進むべく現在の所属する

会社に入社しました。同社はモバイルサービスを中心に展開する IT 企

業ですが、音楽系スマートフォンアプリ企画の部署を経て、いまは営業

部門にて予算管理・人材育成を担当しております。また神奈川県中小企

業診断協会では会員支援 1 部の執行役員を務めております。

■診断士取得の経緯をお願いします 

現在の会社に入社したのは 30 歳のときでした。当時、周りの同世代

は既に活躍しており、とても焦りを感じていたんです。最初に配属され

た部署ではミュージシャンとしての知見を活かし何とか立ち回ってい

ましたがその後管理部門への異動となり財務や経理が全く分からず・・。

そこで簿記 2、3 級を取得したのですがその際に勉強する楽しさに目覚

め、更に当時の上司の進言で中小企業診断士を知りました。また結婚・

出産・コロナ禍といったことをきっかけに今後のキャリアを見つめ直す

ことがあり、そこで診断士の勉強を開始し、2023 年に試験合格、翌年

登録に至りました。 

■現在の活動について教えてください 

診断協会では広報を中心とした活動を行っております。例えばテクニカルショウヨコハマにて実施す

るセミナー案内のショート動画を作成したり、創業相談会の集客促進のための Meta 広告を配信したり

しています。また、副業として SNS を使った集客や動画を使った訴求のご支援も行っております。 

その一環として YouTube チャンネル「診断士 LABO」の企画編集もやっております。これがきっか

けで先輩診断士よりお声がけ頂き、各企業の SNS ご支援に繋がることも多いですね。 

５歳になる息子と過ごす時間を第一優先にしつつメリハリをつけ会社、診断士活動、母親をこなして

おります。体力的には大変な一面もありますが、精神的にはとても楽しく過ごしております。 

そうそう、「診断士 LABO」、是非ご覧になってチャンネル登録してくださいね（笑）。 

■ここは譲れない、大切にしたいことがあったら教えてください 

３つあります。１つ目は何事にも相手の期待値を超えるパフォーマンスを出すことです。本業や子育

てといった時間制約はあります。だからこそ限られた時間内で質量ともに相手の想像を上回るパフォー

マンスを出せるよう意識しております。２つ目は女性診断士、元ミュージシャンという私ならではの個

性を活かしていくことです。誰にでもできることではなく私だからこそできること。「絹田さんだから

お願いしたい」と言われるようになることが理想です。３つ目はコミュニケーションを大切にしたいで

す。一方通行ではなくインタラクティブなコミュニケーションにより新たなアイディアが出ますし。 

■将来実現したいこと等、今後の抱負をお願いします 

第一は息子にとって自慢の母親になりたいですね。私が父母を尊敬しているように子どもにとって尊

敬される母親であるべく何事にも全力で取組む姿を見せたいです。またもっと広く知られるよう診断士

の知名度を上げる活動も行っていきたいですし、誰かに目指されるような存在にもなっていきたいです。 

■後記 

終始素敵な笑顔で語ってくれた絹田さん。その柔和で穏やかな表情の奥には本業、診断士業、母親業

を全力でこなす凛とした女性の佇まいを感じずにはいられませんでした。今後の更なるご活躍を祈念し

ております。早速、「診断士 LABO」のチャンネル登録をしました！          

【田野 照宜】 

令和を築く診断士（絹田明子会員）  「相手の期待値を上回る提案を」 
 

【プロフィール】 
・2024 年中小企業診断士登録 
・会員支援 1 部執行役員 
・好きな言葉：ハーモニー 
・趣味：フジロックに行くこと 
    （過去 22 回参加） 
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診断士として活躍する先輩から知恵や助言をいただく『診断士の匠』。今回は、大手広告代理店を経

て、現在は「サステナブル経営研究所」を経営し、「幸福な地球社会」の実現に向け活動されている後

藤さんにお話を伺いました。 

● ご経歴と独立までの経緯について教えてください  

宮崎県の自然豊かな環境で育ち、幼少期から「自然を守りたい」という

強い想いを抱いていました。大学時代には環境庁（現・環境省）のレンジ

ャーを目指しましたが、夢かなわず挫折を経験します。その後、「楽しい仕

事をしたい」との思いから 1980 年に大手広告代理店に入社。会社で多忙を

極める中、32 歳の時に中小企業診断士の資格を取得。その後、2002 年～

社内の環境プロジェクト、2008 年～サステナビリティ研究部に配属され、

自身の原点である環境分野をビジネスとして形にし、56 歳の時に独立。その後、

2013 年にサステナブル経営研究所を設立しました。独立後は、上智大学大学

院・千葉商科大学で環境分野の非常勤講師として教鞭を執る傍ら、環境ビジネ

ス創業支援や環境関連企業の顧問など、多岐にわたる活動を行ってきました。 

 

● 現在のお仕事について教えてください 

現在の活動は、主に以下の 3 つの柱で構成されています。 

１）サステナブル経営コンサルティング： SDGs 経営支援や創業支援、環境ビ

ジネスのコンサルティングを行っています。また、居住地である「藤沢サステ

ィナブル・スマートタウン」では、住民として持続可能なまちづくりを提案しています。 

２）キャリアデザイン支援：40 代～50 代を対象に、人生 100 年時代を見据えたキャリア形成のメン

ターや講演活動を行っています。 

３）不動産賃貸業：都内と神奈川県でマンション賃貸を行っています。これにより、「お金を目的に仕

事をしない」という信念を支える経済的基盤となっています。 

さらに、人生を通じて「遊び・学び・仕事」をバランスよく実践することを心がけています。 

 

●仕事の中で大切にしていることを教えてください 

最も大切にしているのは、「お金を目的に仕事をしない」という確固たるポリシーです。お金はあく

まで手段であり、仕事の判断基準は「自己革新」と「社会貢献」にあります。会社員時代、多額の予算

が動く案件であっても、自身の倫理観に反する仕事は上司と衝突してでも断りました。また、入社時か

ら、仕事の傍ら中小企業診断士を含め 20 以上の資格を取得し、「自己革新」の結果を形にしてきまし

た。この「自律的な精神」こそが、質の高い仕事を生む源泉となっています。 

 

● 今後のビジョンを教えてください   

今後のビジョンとして掲げているのは、「幸福な地球社会」の実現です。具体的には、単なる環境保

護に留まらず、人々のウェルビーイング（幸福、健康、福祉）を包括した持続可能な社会のモデルを、

自身のライフワークとして追求しています。現在取り組んでいるまちづくり活動においても、「世代交

代の循環」など、100 年先を見据えた持続可能なコミュニティの構築を模索しています。 

 

● 若手診断士に向けたメッセージをお願いします 

まず、「自己革新」を続けるための「好奇心」を持つこと。常に新しい学びを止めず、変化を楽しむ

姿勢が診断士としての息の長さに繋がります。次に、4 つの「自由」を獲得すること。独立診断士にな

ることは、「時間・空間・経済・精神」の自由を得る近道です。この自由こそが心身の健康維持に直結

します。最後に、「利他的な行動」で良好な人間関係を築くこと。「社会貢献」に繋がる仕事、誰かの役

に立つ仕事を優先することで、結果として良好な人脈が形成され、仕事もついてくるようになります。 

 

後藤さんのお話から、何事にも好奇心を持って利他的な活動をすることの大切さを学びました。また、

そのような活動が人生 100 年時代を若々しく元気に生きるコツのように感じました。  【井上 雅之】 

診断士の匠（後藤貴昌会員）  仕事は「自己革新」と「社会貢献」である 

 

【プロフィール】  
大手広告代理店およ
びグループ会社にて環
境プロジェクトを立ち上
げ、環境保護に関する
活動をリードし、独立。
独立後も環境保護に
関する社会貢献活動を
一貫して行っている。 
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研究開発型企業やスタートアップが集積する川崎市。臨海部には「殿町国際戦略拠点 キングスカイ

フロント」を中心に先端研究拠点が広がり、ナノ医療や量子技術などの分野でも注目を集めています。 

こうした地域において、中小企業支援の中核を担っているのが公益財団法人 川崎市産業振興財団です。 

今回は、同財団で長年企業支援に携わり、ご自身も中小企業診断士として活動されている総務課長の

村田英嗣様に、組織の歩みや支援の特徴、そして診断士としての想いについてお話を伺いました。 

 

■ 技術都市・川崎とともに歩んできた財団の歴史 

―― まずは財団の設立背景やこれまでの変遷について教えてく

ださい。 

 

川崎市産業振興財団は 1988 年 4 月に設立されました。当初は産

業振興会館の管理・運営が中心であり、現在のような中小企業支援

を主軸とした組織ではありませんでした。当時の川崎市は先端技術

産業の集積を進めており、ハイビジョン実験放送や通信分野など、

技術志向の取り組みが進んでいた時代背景があります。そうした技

術都市としての流れの中で財団も役割を広げてきました。 

2001 年の中小企業支援法に基づき指定法人である中業企業支援

センターに指定され、財団は本格的に中小企業支援機関としての機

能を担うようになります。相談対応や専門家派遣の仕組みが整備さ

れ、市内企業の経営課題に対して伴走型で関わる体制が強化されて

いきました。その後、かわさき新産業創造センター（KBIC）やナ

ノ医療イノベーションセンター（iCONM）の整備、さらには殿町国

際戦略拠点キングスカイフロントの形成など、研究開発型企業を支えるインフラが拡充され、財団の支

援領域も大きく広がっていきました。 

現在は産業振興会館を拠点に、研究開発支援、起業家支援、海外展開支援など、多様な施策を通じて

地域産業の成長を支えています。 

 

■ 中小企業支援センターとしての役割と支援メニュー 

―― 財団の中小企業支援にはどのような特徴がありますか。 

 

専門家派遣や相談対応が中心となりますが、単なる受け身の窓口ではありません。企業の状況を丁寧

に把握し、支援メニューをこちらから提案していく姿勢を大切にしています。企業自身が気づいていな

い選択肢を提示し、次の一歩を後押しすることが支援機関の重要な役割だと感じています。 

これまで財団では製造業支援を中心に施策が進められてきました。ロボット関連のイベントや技術発

信の場づくりなど、自社技術を社会に示す機会を創出してきた歴史があります。企業にとって技術を披

露する場は限られており、発信の機会そのものが価値になっていたといいます。 

一方で近年は、食品分野やサービス業など、新製品開発や販路開拓の相談も増えており、支援対象は

多業種へと広がっています。現在残っている製造業は高度な技術力を持つ企業が多く、開発期間も長期

化しています。そのため、単なる技術支援ではなく、マーケティングや販売戦略まで含めた支援が求め

られるようになってきました。 

海外ビジネス支援センター（KOBS）を通じた海外展開支援など、市の施策と連動した支援も実施さ

れています。製造業だけにとどまらず、ライフサイエンス分野やスタートアップ支援など、多様な産業

領域へ広がっている点も特徴です。 

 

■ 変化する製造業支援と企業ニーズ 

―― 支援現場ではどのような変化を感じていますか。 

 

10 年前は、何から始めればよいか分からないという企業も多く、経営の土台づくりから支援するケ

公益財団法人川崎市産業振興財団― 技術都市・川崎を支える支援の現場 

 

公益財団法人 川崎市産業振興財団 
総務課 総務課長／中小企業診断士 

村田英嗣様 
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ースが中心でした。現在は経営デザインシートなどの普及により、企業自身が課題をある程度整理して

いる場面が増えています。その結果、支援内容はより個別テーマへの対応へと変化してきました。 

最近は人材に関する相談が増えており、外国人材の受け入れなど法的な視点を伴うケースでは行政書

士と連携しながら対応しています。また、生産工程の改善は進んでいる企業が多い一方で、バックオフ

ィスのデジタル化はまだ課題が残っています。管理部門の DX は思った以上に進んでいない企業も多く、

会計システム導入などでも苦労されているケースが見受けられます。 

企業のニーズが細分化している現在では、財団側で調整役となり、適切な専門家や支援制度につなげ

る役割がより重要になってきています。 

 

■ 研究開発拠点を活かした川崎ならではの支援 

―― 研究開発拠点との連携について教えてください。 

殿町国際戦略拠点 キングスカイフロントには多くの研究機関が集積しており、財団はそれらと中小

企業をつなぐ役割を担っています。例えば、研究所で使用する実験治具の試作を中小企業と結びつけ、

POC として支援した事例があります。研究と町工場の技術が結びつくことで、新しい可能性が生まれ

る場面もあります。 

研究から事業化に至るまでにはいわゆる死の谷が存

在します。研究は文部科学省系、事業化は経済産業省系

といった制度の違いもあり、その橋渡しは簡単ではあり

ません。財団では研究成果が社会実装へと進むよう、試

作支援や企業マッチングなど、現実的な規模感での支援

を行っています。 

ナノ医療イノベーションセンター（iCONM）では創薬

系スタートアップの支援も進んでおり、株式設計やスト

ックオプションなど高度な相談に対応する場面も増え

ています。 

 

 

 

■ 起業家支援と「かわさき起業家オーディション」 

―― 起業家支援の取り組みについて教えてください。 

 

かわさき起業家オーディションは年 4 回開催され、応募のしやすさと継続的な支援を重視しています。

協賛企業と関係性が生まれることも大きな特徴で、単なる表彰にとどまらず、ビジネスプランを後押し

する場として機能しています。株式会社 SHIFT 様もこのオーディションから成長した企業の一つであ

り、長年にわたり成功事例として語り継がれています。 

 

図 1. 殿町国際戦略拠点 キングスカイフロント （公式 HP より） 

図 2. ナノ医療イノベーションセンター（iCONM）（公式 HP より）  
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■ 神奈川県内支援機関との連携 
―― 他の支援機関との連携についてはいかがでしょうか。 
 
神奈川県、横浜市、川崎市、相模原市などの産業支援機関と情報交換を行いながら連携しています。

CASE 対応など自動車産業の構造変化に向けた支援では、複数団体が役割分担し、地域横断型の支援体
制が構築されています。枠がいっぱいになった場合には他機関へつなぐなど、地域全体で企業支援を行
っています。 

 
■ 中小企業診断士として見つめ直した支援の本質 

―― 村田様ご自身も中小企業診断士として活動されていますが、支援への考え方はどのように変わ
りましたか。 

 
最初は自分のノウハウを提供することが役割だと考えていました。しかし実際の現場では、企業の話

を丁寧に聞き、対話を通じて課題が整理されていくことが多いと感じています。企業は話すことで自分
たちの強みや課題を再認識することがあり、そのプロセス自体が支援につながっています。 

技術力の高い企業であっても、自社の違いを言語化できていないことがあります。前工程や後工程の
組み合わせ、アレンジ能力こそが強みである場合も多く、それを引き出す対話力が診断士には求められ
ていると感じています。 
 
■ How ではなく What を共に考える支援 

―― 診断士として大切にしている視点はありますか。 
 
企業からは具体的な How を求められる相談も多いですが、それだけであれば民間同士でも解決でき

る部分があります。公的支援として重要なのは、何を目指すのかという What を一緒に考えることです。
専門性だけでなく、企業の話をよく聞き、対話の中で課題を整理できる診断士が活躍していると感じま
す。信頼関係を築きながら本質的なテーマに向き合い、企業が次の一歩を踏み出す瞬間に立ち会えるこ
とが、この仕事の魅力だといいます。 
 
■ 公的支援の現場で感じる葛藤とやりがい 

―― 支援現場で感じる難しさについて教えてください。 
 
無料支援という枠組みの中で、どこまで踏み込むべきかという線引きには常に悩みがあります。また、

成果がすぐに見えない場合もあり、支援の質を自問自答することもあります。それでも、困ったときに
寄り添った企業とは長い関係が続き、公的支援の意義を感じる瞬間につながっています。 

 
■ 中小企業診断士へのメッセージ 

―― 最後に、中小企業診断士へのメッセージをお願いします。 
 
専門性はもちろん重要ですが、それ以上に企業との対話を通じて課題を整理できる力が大切だと思い

ます。公的支援はきっかけに過ぎません。その先で企業が自ら進んでいけるよう、本質的な部分に向き
合える診断士の方と一緒に支援を続けていきたいと考えています。 
 
■ 所感 

川崎市産業振興財団の支援は、研究開発拠点を背景とした技術都市ならではの取り組みであると同時
に、企業との対話を重視した伴走型支援でもあります。支援機関の職員でありながら中小企業診断士と
しても現場に向き合い続けてこられた村田様の姿勢からは、常に支援の本質を問い続ける真摯さと深い
洞察力が感じられました。公的支援の現場で積み重ねてこられたご経験と診断士としての視点が、現在
の支援スタイルに確かな説得力を与えているように思います。技術と経営の橋渡し役として、診断士が
どのように関わっていくのか、その示唆に富んだヒントが、川崎の支援現場には確かに存在していると
感じました。 

【梶 敦次】 
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第４回目、最終回の展示会レポートは、2026 年４月７日(水)～９日(金)に東京ビッグサイト東１～

８ホールで開催された Japan IT Week、Japan DX Week、営業・デジタルマーケティング Week、

EC・店舗 Week のうち、「IoT システム開発 EXPO」「AI・業務自動化展」「現場 DX EXPO」を中心に

見学した内容をまとめたものです。会場は非常に広大で、IT、DX、AI 活用、業務効率化に関する幅広

い展示が並んでいました。 

1. 展示会の概要 

本展示会は、企業のデジタル化や業務変革を支える製品・サービスを幅広く集めた総合展示会です。

実務担当者だけでなく、経営層や業務部門の来場も意識した構成で、全体として導入検討や商談につな

がる実務的な色合いが強いと感じました。特に会場全体では、AI 関連の展示に加え、ランサムウェア

対策をはじめとするセキュリティ分野への関心が高く、来場者の注目を集めていました。 

2. 来場客に提供できる出展者側の価値 

出展者が来場者に提供できる価値は、大きく三つあると感じました。第一に、複数のサービスや製品

をその場で比較検討できることです。第二に、担当者と直接対話することで、自社の課題に合うかどう

かを具体的に確認できることです。第三に、最新トレンドを体感できることです。今回も、会計、経費

精算、請求書、給与、勤怠、契約書管理など、中小企業のバックオフィス業務を一体的にデジタル化す

るサービスが多く、来場者にとって導入候補を短時間で整理しやすい展示会であったと思います。 

3. 所感 

「 IoT システム開発 EXPO」では、IoT を掲げながらも、実際には NVIDIA Jetson やインテル、

AMD 系 CPU 向けボードを活用した展示が中心で、日本企業による専用ハードウェアや LSI 開発の存在

感はあまり感じられませんでした。既存プラットフォーム上でソフトウェアを実装する展示が多く、国

内における IoT 開発の現状の一端を示しているように思いました。IoT という言葉から、より現場実装

に近い専用機器や組込み技術を想像していたため、やや期待

との差も感じました。これは裏を返せば、日本企業の強みが

ハードウェアそのものよりも、既存基盤を活用したアプリケ

ーション開発や、個別最適なシステム構築に寄っていること

の表れとも受け取れます。 

また、「AI・業務自動化展」、「現場 DX EXPO」では、製造

現場や建設現場に組み込まれるフィジカル AI や機械連携型

DX を期待していましたが、実際には在庫管理、発注、経理、

人事、総務などの業務 DX 展示が中心でした。AI 活用も画像

センサーによる処理に偏っており、振動、音声、角速度、加

速度などを活用した展示はほとんど見当たりませんでした。その一方で、Claude Code や Cowork な

どの AI エージェント関連セミナーは人気が高く、現在の関心が「AI をどう現場実装するか」に向かっ

ていることを実感しました。つまり、現場 DX といっても、現時点では設備そのものの高度化よりも、

まずは周辺業務や知的作業の効率化から導入が進んでいることが、展示内容からうかがえました。 

4. まとめ 

今回の見学では、期待していたフィジカル AI 寄りの展示は少なく、展示テーマと実際の内容にやや

ずれがあると感じました。似たテーマの展示会も多いため、事前に展示会の特徴や出展内容をよく吟味

しないと、見学目的と実際の展示がずれてしまう可能性があることを実感しました。特に今回は会場が

広大で展示内容も多岐にわたり、重点的に見るべき対象を絞りにくく、結果として見たいものがぼけて

しまう難しさもありました。フィジカル AI 寄りの展示を期待するのであれば、４月 15 日・16 日に幕

張メッセで開催される「MDX 2026 製造業 AI・DX EXPO」の方が適していたかもしれません。 

その一方で、中小企業診断士が展示会を見学する意義も改めて理解できました。展示会は、企業がど

のような課題を抱え、何に関心を寄せているのかを現場で把握できる貴重な機会です。出展内容だけで

なく、来場者の動きや各社の訴求方法まで含めて観察することで、支援先企業への助言、市場動向の把

握、販路開拓支援に役立つ実践的な知見を得ることができます。最終回のレポートとして、展示会は単

に製品を見る場ではなく、中小企業診断士にとって「現場のニーズをつかむ学びの場」であることを実

感しました。                                 【飯島 利幸】 

展示会に行ってみよう(4) Japan IT Week／Japan DX Week に行ってみた 

に行ってみよう(4)（飯島さん） 



 

２０２６．４．３０ No,１２６ - 23 - 

 

前回は、生成 AI を「どのような立ち位置として認識するか」によって、人の能力発揮に大きな違い

が生じることを示しました。PBL 実験の結果では、AI を「メンター」として捉えたグループほど実行

力が高まり、課題解決を前向きに進める傾向が明確に表れていました。それでは、この AI メンター型

の活用を中小企業の組織文化として「定着」させるには、どのようなステップが必要になるのでしょう

か。今回は、HMT（Human–Machine Teaming）の考え方を基盤に、実務に落とし込むためのポイン

トを整理したいと思います。 

１．なぜ AI を「メンター」と捉えることが中小企業に向いているのか 

大企業と比較して、中小企業は次のような制約を抱えがちです。「専門人材が不足している」、「組織

内の属人的な判断が多い」、「データ分析や企画設計のリソースが不足傾向にある」、「日々の業務で判断

速度・対応速度が求められる」。これらの状況下では、AI を単なる作業ツールとして扱うよりも、思考

の起点を与えるメンターとして活用する方が、効果を体感しやすく、組織にも浸透しやすいのが特徴で

す。AI が提案した方向性に対して、人が現場知識や制約条件を重ね合わせることで、迅速かつ実効性

の高い意思決定が可能になります。つまり「AI の知識×人の現場感覚」という HMT の相互補完が、中

小企業に最も親和性が高いと言えます。 

２．AI メンターを定着させる３つの柱 

AI メンター型を実務に落とし込む際のポイントを、以下の３つに整理します。 

（１）「相談する」ことを前提とした業務設計 

組織内で AI を活用できない最大の理由は、「具体的にいつ使うのか」が決まっていないことにありま

す。そのため、以下のように業務プロセスに AI との対話ポイントを組み込むことが効果的です。 

たとえば、「市場調査や競合分析の最初の方向性を AI に出してもらう」「店舗改善や業務改善のアイ

デアを AI に 10 個出させる」などです。これらの「相談するポイント」が自然に組み込まれることで、

AI は徐々にメンターとして認識され、社員の思考の出発点として位置づいていきます。 

（２）プロンプトの統一と「共通言語」の整備 

AI メンターを定着させるためには、社員ごとのスキル差を縮める工夫も必要です。特に重要なのは 

プロンプト（AI への指示）の統一です。例えば、「新規事業案プロンプト」「集客改善プロンプト」「営

業戦略プロンプト」など「業務別プロンプト集」を社内で共有すると、AI 活用のばらつきが減り、メ

ンターとしての AI が安定して機能するようになります。 

（３）小さく始め、成功体験を積み上げる 

AI 活用を阻害する最大の要因は「使いこなせる気がしない」という心理的抵抗です。これを解消す

るためには、小さな成果を早期に実感できるタスクから導入するのがポイントです。例えば、「メール

文面の改善」「提案資料の見出し案生成」「会議議事録の要点整理」などです。 

３．組織を変革し AI を「共創パートナー」として迎え入れる時代へ 

AI をメンターとして使いこなすには、組織側の仕組みづくりも欠かせません。例えば、「AI とのチ

ャットログの共有による組織全体としての底上げ」、「各部署の成功事例の共有」、「AI メンターを会議

の一員として参加させる」などが考えられます。AI メンターは、単なる業務効率化ではありません。   

これは組織の学習構造そのものを変革し、付加価値の高い企業を目指すアプローチでもあります。人と

AI の関係性は、技術の進歩によって急激に進化しています。HMT の枠組みに照らせば、AI をどの階層

で活用するかは、技術力よりもむしろ「人との関係性のデザイン」によって決まります。 

以上を踏まえると、AI をメンターとして迎え入れたとき、人は最も能力を発揮しやすくなる。そし

てその効果を組織全体に広げるには、 

・業務プロセスへ AI 相談ポイントの埋め込み 

・AI 相談時のプロンプトの標準化と組織への浸透 

・小さな成功体験の積み上げと成功事例の組織への共有 

が鍵となります。 

現在、人類は歴史的転換点に直面しています。中小企業が AI と共創し、新たな付加価値を生み出す

時代は既に始まっています。時代に取り残されないよう、組織全体で AI を「共創パートナー」として

捉え、未来の組織づくりへ本記事がその一助になれば幸いです。 

【井上 雅之】 

人と AI の共創時代(4)  AI をメンターとして組織に定着させるためには 

と AI の共創時代(4) （井上さん） 
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経営企画支援をどう始めるか 

― 中小企業診断士が描くこれからの役割 ― 

 

【これまでの振り返り】 

第 1 回では経営企画の基本的な役割を整理し、第 2 回では中小企業における経営企画の必要性を確

認しました。第 3 回では、中小企業診断士が「社外の経営企画部」として果たせる役割について述べま

した。 

最終回となる今回は、経営企画支援をどのように始め、どのように関与していくのか、その実践的な

視点を整理します。 

 

1. 経営企画支援は「小さく始める」 

経営企画という言葉から、中期経営計画や分厚い資料作成を想像する方も多いかもしれません。しか

し、中小企業における経営企画支援は、必ずしも大がかりなものである必要はありません。むしろ重要

なのは「小さく始め、継続すること」です。 

たとえば、最初のステップは経営者へのヒアリングです。現状の課題、将来への不安、やりたいこと

を丁寧に聞き取り、頭の中にある考えを整理するだけでも、経営者にとっては大きな価値があります。 

そこから、売上や利益、人材、事業領域といったテーマについて、簡単な整理や優先順位付けを行うこ

とで、経営企画の第一歩となります。 

 

2. 「計画を作る」より「対話を続ける」 

経営企画支援で陥りがちな失敗は、立派な計画書を作ること自体が目的になってしまうことです。中

小企業において重要なのは、完璧な計画よりも、方向性を共有し、定期的に見直す仕組みを持つことで

す。 

中小企業診断士は、月次や四半期といった節目で経営者と対話を重ね、計画と実績の差を確認しなが

ら軌道修正を行う役割を担えます。この「対話の場」を継続的に持つことが、経営企画を形骸化させな

い最大のポイントです。 

また、計画がうまく進まなかった場合でも、それを責めるのではなく、環境変化や前提条件のズレを

一緒に整理し、次の一手を考える。この伴走姿勢こそが、診断士に求められる価値だといえるでしょう。 

 

3. 経営企画支援がもたらす診断士の未来 

経営企画支援は、中小企業にとって価値が高いだけでなく、中小企業診断士自身の活動領域を広げる

可能性も秘めています。補助金や単発コンサルティングにとどまらず、継続的に経営に関与することで、

企業との信頼関係は深まり、より本質的な支援が可能になります。 

また、経営企画を軸にすることで、財務、組織、人材、IT など、さまざまな専門分野と自然につな

がります。他士業や専門家と連携しながら、経営全体を支えるハブとして機能することも、診断士なら

ではの役割です。 

中小企業の多くは、経営企画の重要性を感じながらも「誰に相談すればよいか分からない」という状

態にあります。その空白を埋める存在として、診断士が果たす役割は今後ますます大きくなっていくで

しょう。 

 

まとめ 

経営企画は、中小企業にとって「未来を描き、実行し続けるための仕組み」です。 

そして中小企業診断士は、その仕組みを経営者とともに作り、支え続けることができます。専任の経

営企画部を持てない中小企業にとって、診断士はまさに「社外の経営企画部」です。 

本連載が、診断士一人ひとりが自身の役割を見つめ直し、中小企業の未来により深く関わるきっかけ

となれば幸いです。 

【大澤 一樹】 

 

 

中小企業における経営企画について (４) 
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1．はじめに 

第 1 回では差別化の必要性、第 2 回では現場力を起点とした付加価値創出、第 3 回では新市場分野・

新技術分野への挑戦について整理してきました。これらの取り組みをさらに加速させる手段として注目

されているのが生成 AI の活用です。生成 AI は単なる業務効率化ツールではなく、限られた人員でも

提案力や対応力を高める基盤として活用できます。本稿では、生成 AI の具体的な活用例を踏まえ、中

小製造業における差別化の方向性について整理します。 

 

2．生成 AI による時間創出と提案型業務への転換 

中小製造業では、見積説明、資料作成、調査、議事録作成など、多くの間接業務を技術者や経営者が

担っています。これらは必要な業務ですが、付加価値を直接生むとは言い難く、技術検討や顧客提案に

十分な時間を確保できない要因となっています。生成 AI を活用することで、調査の要約、提案資料の

たたき台作成、議事録作成などを短時間

で実施でき、非付加価値業務の削減につ

ながります。創出された時間を技術検討

や改善活動に充てることで、提案型の対

応が可能となり、差別化につながります。

特に少人数の中小製造業では、この時間

創出効果が大きく、顧客課題に踏み込ん

だ対応を行うための基盤となります。 

 

3．マルチモーダル活用による現場改善と技能の形式知化 

生成 AI の特徴の一つが、画像や図面も扱えるマルチモーダル機能です。例えば、工場レイアウトや

作業台の写真を入力すると、動線の無駄や工具配置の改善点などを整理できます。また、不良品の写真

を入力すれば、不良要因の仮説や確認項目を提示でき、品質改善の検討に活用できます。 

さらに、ベテラン作業者の段取り作業を整理し、生成 AI で手順書や判断ポイントを作成することで、

技能の形式知化が可能になります。これにより教育期間の短縮や品質の安定化につながり、再現性の高

い技術力として差別化要素となります。 

 

4．RAG 活用による社内知識の高度活用 

生成 AI をさらに有効に活用する方法として、RAG の活用があります。過去見積、加工条件、トラブ

ル事例、作業手順書などの社内資料を蓄積し、生成 AI に参照させることで、自社の知識に基づいた回

答を得ることができます。例えば、類似図面の過去事例から加工上の注意点を整理したり、過去の不具

合事例を基に確認項目を提示したりするこ

とが可能になります。これにより経験に依存

していた判断を組織知として活用でき、見積

対応や技術提案の質向上につながります。生

成 AI は社内知識を活用した判断支援ツール

として機能し、提案力の強化に寄与します。 

 

5．まとめ 

生成 AI の活用は、時間創出、技能の形式知化、社内知識の活用という三つの側面から中小製造業の

差別化を支援します。マルチモーダル機能や RAG を活用することで、現場改善や技術検討を日常的に

実施できるようになります。 

第 1 回から第 4 回まで整理してきたように、中小製造業の差別化は、現場力向上、新市場分野への

挑戦、新技術分野への対応、そして生成 AI 活用を組み合わせることで実現します。生成 AI はこれら

の取り組みを支える基盤として機能し、限られた人員でも高付加価値な対応を可能にします。 

【梶 敦次】 

 

 

中小製造業の差別化戦略(４) 

図 1. 生成 AI による時間創出 
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流通・物流・運送業は今、大きな転換点を迎えています。本連載では一貫して、「流通・物流・運送

業に明日はあるのか」という問いを軸に検討してきました。共通する本質は、「運ぶコスト」が適切に

評価されず、特定の主体に偏って負担されてきた構造にあります。本稿では、中小企業診断士に求めら

れる視点を述べます。 

運賃上昇による構造変化 

 これまで企業努力で吸収されてきたコストが、価格として顕在化し始めています。JR 東日本は 2026

年 3 月、消費税増税分を除けば約 40 年ぶりとなる運賃改定を実施しました。中東情勢の悪化による燃

油価格高騰を背景に、航空会社では国際線の燃油サーチャージ引き上げに加え、2027 年には国内線へ

の導入も検討されています。もはや「安く運ぶこと」を前提としたビジネスモデルは限界に達し、利用

者が適正なコストを負担する時代へと移行しています。 

価値に見合ったコスト負担の在り方 

 航空機は観光や出張で利用されますが、その前提は「安全最優先」です。天候の影響を受ける不確実

性の高い環境下でも定時発着が維持されている背景には、運航・整備・地上支援・バックオフィスまで

含めた組織全体の連携があります。こうした総合力によって、安心・快適な移動サービスが実現されて

います。また航空貨物は高度な温度管理が可能であり、医薬品や生鮮食品といった高付加価値商品の輸

送を支えています。加えて、モーダルシフトの一環として、鉄道や航空を活用した貨物輸送も拡大して

います。新幹線の貨客混載を進め、鉄道と航空を組み合わせた輸送サービスも開始しました。「人を運

ぶインフラ」は「物も運ぶ社会基盤」へと進化しています。こうした変化を踏まえ、価値に見合ったコ

スト負担の在り方が問われています。 

食と物流における不確実性 

農業もまた、天候による不確実性という課題を抱えています。気温や降雨量の影響により収穫量や品

質が変動する中、安定供給を実現するには、流通・物流による保管・調整機能が不可欠です。食品流通

では、消費期限と温度管理が求められます。品質維持機能を伴うインフラであるため、コールドチェー

ンの維持コストは増大しています。農産物流通の構造転換も進んでいます。従来は農協（JA）が中心で

したが、その比率は約 4 割に低下しています。その背景には、農家と企業の直接取引の拡大や、直売所・

道の駅を通じた「顔の見える販売」が進み、生産者は適正価格での販売機会を広げています。一方で、

流通経路の多様化により流通在庫の把握が困難となり、コメ不足問題の一因とも指摘されています。 

中小企業に求められる戦略転換 

 求められるのは、物流を含めた全体最適の中で付加価値を設計することです。具体例として、食の 6

次産業化（1 次（生産）×2 次（加工）×3 次（販売））があります。自社ですべてを完結させる必要は

ありません。中小企業同士が役割分担を行い、農業者・加工業者・物流事業者・小売業者が連携するこ

とで、持続可能な関係を構築できます。農商工連携により、地域全体で価値を創出する視点が重要です。

また、都市型農業や地産地消は輸送距離を短縮し、物流負担を抑えつつ鮮度や地域性という付加価値を

高めます。「運ばない価値」を体感する消費行動も重要になります。 

二層構造と診断士の役割 

 すべてを地産地消で賄うことはできないため、幹線輸送は鉄道・航空によるモーダルシフトで効率化

し、地域内流通で付加価値を高める「二層構造」が必要です。これを実現するには、診断士がサプライ

チェーン全体を俯瞰し、コスト構造と付加価値を可視化した上で、適正な価格転嫁と役割分担を設計す

ることが求められます。さらに共通配送や共同在庫、マイクロハブの構築により、効率と価値向上の両

立を図ることも重要です。加えて、地域密着型の物流事業者は、ラストワンマイルを担う存在として重

要性が高まっており、「運び手」から「地域価値をつなぐ担い手」への進化が期待されます。 

最後に ― 問いへの答え 

では、本連載の問いである「流通・物流・運送業に明日はあるのか？ 

その答えは、「あります」。ただし、それは従来の延長線上にはありません。 

本連載で見てきた通り、「運ぶコスト」が適切に評価されず、特定の主体に偏って負担されてきた構

造は、もはや持続しません。適正な負担と価値の再配分を実現し、サプライチェーン全体で最適化でき

る企業とネットワークには、確かな未来があります。中小企業診断士は、その構造転換を支える存在で

す。支援先にとどまらず、地域全体を視野に入れた支援が、持続可能な競争力を生み出します。 

本連載が中小企業支援に携わる皆様の実務の一助となれば幸いです。         【川村 昇】 

流通・物流・運送業に明日はあるのか？ (４) 
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前回は、「DX 化を進める上での留意点」をテーマに、自社に適したシステムを導入することで導入

効果を最大限発揮するために、中小企業が DX を行うに当たっての留意点をご紹介しました。本連載最

終回である今回は、「中小企業のデジタル化支援」をテーマにお伝えします。 

中小企業では、「デジタル化や DX が重要であることは理解しているが、何から手を付ければよいか

分からない」「IT 人材や資金に余裕がなく、具体的な取組に踏み出せない」といった声を耳にします。 

こうした課題に対応するため、国や関係機関、民間企業により、様々なデジタル化支援策が用意され

ていますのでその紹介をします。 

 

■ IT 導入を後押しする代表的な支援策：IT 導入補助金 

中小企業のデジタル化支援策として、まず押さえておきたいのが「IT 導入補助金」です。IT 導入補

助金は、中小企業・小規模事業者等が、自社の経営課題や業務上のニーズに合った IT ツール（ソフト

ウェアやクラウドサービス等）を導入する際の費用の一部を補助する制度です。 

例えば、RPA（ロボティック・プロセス・オートメーション）ツールを導入することで、これまで人

が行ってきた定型的な事務作業を自動化し、業務効率化や省力化を図ることが可能となります。また、

グループウェアの導入による社内情報共有の円滑化や、Web 会議システム等を活用したテレワーク環

境の整備は、働き方改革の推進や人材確保にもつながります。 

診断・助言の場面では、単に「補助金が使える」という説明にとどまらず、企業の課題と導入する

IT ツールの効果がどのようにつながるのかを丁寧に整理した上で活用を促すことが重要です。 

 

■ 中小機構による伴走型支援ツールの活用 

IT ツールの選定以前に、「自社の課題が何なのか分からない」「どの分野からデジタル化すべきか判

断できない」という企業も少なくありません。そのような場合に有効なのが、中小機構が提供している

「IT 戦略ナビ with」や「ここからアプリ」といった支援ツールです。 

「IT 戦略ナビ with」は、企業が抱える経営課題や業務上の問題点を可視化し、それらの課題に対し

て、どのような IT の活用が考えられるのかを体系的に整理できるツールです。経営者自身が簡単な質

問に回答していくことで、IT 活用の方向性を整理できるため、デジタル化の第一歩として有効です。 

また、「ここからアプリ」では、IT 導入事例や支援機関による支援内容が多数紹介されており、他社

事例を参考にしながら具体的な導入イメージを持つことができます。 

診断士としては、こうしたツールを活用しながら、企業と一緒に課題を整理し、無理のないデジタル

化の進め方を検討していく姿勢が求められます。 

 

■ 民間企業による支援と中小企業診断士の役割 

近年では、IT ベンダーやコンサルティング会社など、民間企業による中小企業向けのデジタル化支

援も充実してきています。一方で、IT ツールやサービスは多種多様であり、企業側が情報を取捨選択

することは容易ではありません。 

そのため、中小企業診断士には、IT の専門家と経営者の橋渡し役としての役割が期待されます。 

企業の IT リテラシーや経営状況を踏まえ、「今、本当に必要な支援は何か」「段階的にどこまでを目指

すのか」を整理し、過度な投資や目的が曖昧な導入を防ぐことが重要です。 

 

■まとめ 

今回は、「中小企業のデジタル化支援」をテーマに、代表的な支援施策や支援ツールについてご紹介

しました。中小企業にとってデジタル化は、もはや一部の先進企業だけの取組ではなく、持続的な経営

を行う上で欠かせない要素となっています。一方で、デジタル化は目的ではなく手段であり、企業ごと

に適切な進め方は異なります。 

本連載でお伝えしてきた IT を導入するに当たっての「目的の明確化」「身の丈に合った取組」「支援

施策の上手な活用」等を意識しながら、中小企業のデジタル化を支援していくことが重要です。 

本連載が、中小企業支援に携わる皆様の実務の一助となれば幸いです。 

【佐藤 圭】 

 

中小企業の IT 化(４)  中小企業のデジタル化支援 
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人的資本経営の取り組みについての記事も最後になります。今回は改めて人的資本経営×採用をテー

マに最後のメッセージを届けさせていただきます。 

 

１．採用においては「魅力を伝えること」と「魅力そのものを高めること」の両立である 

中小企業・小規模事業者が重視する経営課題を確認すると、「人材確保」と回答する割合が最も高い。

人材を確保するため、多くの経営者や人事担当者は採用手法に注力しているといえる。目標採用人数と

予算をもとに採用チャネルを設計し、チャネルごとの課題を可視化したうえで改善を重ねている。もち

ろん、これは採用を最大化するうえで必要な取組である。ただし、どれほど採用手法を工夫し、自社を

魅力的に見せたとしても、組織の実態に魅力がなければ、人材は定着しない。もし組織そのものに課題

があるのであれば、本来取り組むべきは採用手法ではなく、組織づくりであるのかもしれない。 

 

２．魅力的な組織を感覚で作ることは危険である  

「魅力的な組織をつくろう」と口にすることは簡単であるが、それを、再現性を持って実現する仕組

みを備えている企業は多くない。従業員が高いモチベーションを持って働ける環境をつくるには、どの

ような要素を考慮すべきであろうか。 

 例えば、モチベーションを高める考え方の一つに、ハーズバーグが提唱した二要因理論がある。これ

は中小企業診断士にとってもなじみのある理論であり、人のモチベーションは①動機づけ要因、②衛生

要因の二つに左右されると定義されている。これまでさまざまな職場で働く人々と面談してきた経験を

踏まえると、動機づけ要因と衛生要因の双方に適切にアプローチすることが重要であると考える。いず

れか一方に偏った対応では、離職を防ぐことは難しい。 

 

図１ ハーズバーグの二要因理論 

効果 二要因理論 例 

 

満足をもたらす要因 

 

動機づけ要因 

・達成感 

・仕事への責任 

・昇進 etc 

 

不満足をもたらす要因 

 

衛生要因 

・会社の方針 

・給与 

・労働条件 etc 

 

 ここで、「動機づけ要因」について一つのポイントを見てみたい。例えば、達成感や昇進の実感につ

ながる施策の一つとして、人事評価制度が挙げられる。帝国データバンクの「令和 6 年度中小企業の経

営課題と事業活動に関する調査」では、約６割の事業者が人事評価制度を未導入であると回答している。      

しかし、ここで注意すべきは、未導入の理由として「経営者が全従業員の状況を把握している」という

回答が最も多い点である。人を評価することはもともと難しく、評価にはバイアスが生じやすい。明確

なルールがなければ、一貫性を保った運用は困難である 

運用が難しくなるような、複雑な人事制度を作る必要はない。まずは従業員が何を目指せば評価され

るのかがわかるよう、評価のポイントを可視化することから始めてみよう。 

次に「衛生要因」である。中小企業が比較的取り組みやすい項目としては、時間外労働の削減や、有

給休暇等を取得しやすい環境づくりが挙げられる。中小企業白書 2025 年版に掲載されている「人材確

保に効果があった働き方改善の取組」では、「有給休暇・育児休業などの休暇を取得しやすい環境づく

り」が最も多く挙げられている。業務の運用体制を見直し、従業員が休暇を取りやすい環境を整えるこ

とは、不満足要因を軽減する有効な手法であるといえる。 

 さて、これまで全 4 回にわたり、中小企業こそが人的資本経営に取り組むべき理由と、着手の方向性

について述べてきた。採用担当者には常々伝えていることであるが、人口減少が進む日本において、採

用は年々難しさを増している。しかし、今後を見据えれば、むしろ今こそが最も人材を採用しやすいタ

イミングであるともいえる。早期に人が集まる組織をつくるためにも、中小企業こそ速やかに人的資本

経営へ着手すべきであると提言したい。                     【清野 裕樹】 

人的資本経営は攻めの経営戦略になる(４)魅力的な会社を目指す  
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さて、4 回に渡る連載もいよいよ今回が最終回となります。前回に続き、個別スライド作成にあたっ

ての注意事項について触れていきます。 

 

⑥ ビジーにならないように。体言止めや箇条書きで簡潔に 

まず、右図の例文「ビジーな文章」をご一

読してみてください。全文読み上げるにはや

や長めの文章で自分にとっても聞き手にとっ

ても少し難儀です。こういった長めの文章は

極力簡潔にまとめましょう。ポイントは 4 つ

です。1 つ目は「です、ます」を「だ、であ

る」にする、もしくは体言止めにしてしまう。 

2 つ目は文意に影響のない不要な修飾語の削

除。3 つ目は文章を細かく切りわかりやすく

する。4 つ目は言葉の置き換えで文字を短縮

する、です。業務改善にあたり ECRS の原則

をご存じの方もいらっしゃるかと思います。この観点で極力文章を簡潔にまとめるのも１つです。また

箇条書きにてまとめてしまうのも手です。ただあまりにもコンパクトにまとめすぎると本当に言いたい

ことを端折る可能性もありますので程々に・・。 

 

⑦ ワンスライド・ワンメッセージ 

さて最後です。記載内容は箇条書きにまとめて

いますが箇条書き 1 つ 1 つの文章が長く読みに

くいものとなっています。また報告・分析・課題・

対応策・収支見通し・・・と内容が盛り込みすぎ

となり、何を言いたいのかぼやけてしまっていま

す。この場合はスライドを分けてしまいましょう。 

例えば 1 枚目に市場分析について記載し、市

場の分析結果について述べる。2 枚目には分析結

果を踏まえた当社サービスについて進捗報告。と

いった具合にスライド 1 枚で１つ言いたいこと

をまとめてしまいましょう。 

 

 

４．最後に 

1 年間にわたってコツをお伝えしてきましたがいかがでしたでしょうか？1 回目にもお伝えしました

が大した技術でもないですし、何か特殊な技術でも難しいことでもなんでもなかったかと思います。誰

でもできることです。例えば案件承認依頼の資料で聞き手が社内の決裁権を持つ上司の場合、多忙を極

めており案件を逐一把握している訳ではありません。その中でPPT資料の内容をしっかり理解しよう、

或いはこの案件を何とか進めていこうというスタンスで臨んでおります。また取引先のお客様への提案

であればこの提案は他社と比べてどう違うのか？これを導入するメリットは何なのか？などと思って

おります。このように前に進めたいという思いの中で決断をする必要があります。その中で資料の表現

にゆらぎがあったり、内容そのものは良いにも関わらず、わかりづらい記載だったらどうでしょうか？

余計なノイズを与えず判断決断に注力してもらいたいのです。一番重要なことは「聞き手の状況を慮っ

て資料を作成しているか」に尽きます。 

どうぞこの考え方でもって今後 PPT 資料作成に臨んでいただければ幸いです。この 1 年間ありがと

うございました。 

【田野 照宜】 

 

 

パワーポイント作成のコツ (４) 
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桜の季節を迎え、新年度がスタートしました。新しい環境に飛び込んだ方も、慣れ親しんだ場所で新

たな気持ちで再出発される方も、この春は何かと心が動く季節ではないでしょうか。 

今号の会報 126 号も各執筆者が現場での経験と専門知識を注ぎ込んだ記事ばかりです。 

特に、物流コスト問題やデジタル化、人材確保といったテーマは、今まさに多くの中小企業が直面し

ている課題であり、診断士として支援に携わる私自身も大いに学びを得ました。 

「社外の経営企画部」「地域価値をつなぐ担い手」――今号のキーワードを振り返ると、中小企業診

断士に求められる役割の幅広さと深さを改めて感じます。知識やスキルを磨き続けることはもちろん、

経営者に寄り添い、地域や社会全体を見渡す視点を持ち続けることが、中小企業診断士の価値につなが

るのだと思いました。 

 広報部として一年、会報作成に携わらせていただきました。インタビューという形で多くの方に話を

お伺いできる良い経験をさせて頂きました。一年間ありがとうございました。 

 私自身は今後、広報部執行役員として、協会活動に携わらせていただくこととなりました。皆様、今

後ともご指導ご鞭撻の程、よろしくお願い致します。 

【大澤 一樹】 
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