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横浜の中小企業の「明日」を身近で サポート

経営支援事例集
事業の成長・発展を共に考え、未来へと歩む第一歩─。
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はじめに

　平素は、横浜市信用保証協会の業務運営につきまして、格別のご理解とご高配を賜り、厚くお礼
申し上げます。
　当協会では、「横浜の中小企業の「明日」を身近でサポート」のキャッチフレーズのもと、中小
企業・小規模事業者の皆さまのニーズを捉えた保証制度を推進し、事業の成長・発展に向けて積極
的に支援することに努めております。
　さらに、保証のみならず、当協会の職員がお客さまをお訪ねして、経営に関する様々な課題やお
悩みをお聞きすることを通じ、必要に応じて中小企業診断士等の専門家を、当協会が原則全額費用
負担して派遣する「専門家派遣」等の経営支援に力を入れております。
　そこで、このたび当協会の専門家派遣の体験談を掲載した「経営支援事例集  事業の成長・発展
を共に考え、未来へと歩む第一歩─。」を作成いたしました。
　本紙では、当協会の専門家派遣を利用されたお客さまにインタビューを行い、経緯、支援内容、
支援結果等、実際の経験談を紹介しています。利用者の “ 生の声 ” を一読いただき、今後ご利用を
検討される際の参考になれば幸いです。
　当協会では、これからも地域社会から一層信頼されるよう、中小企業・小規模事業者の皆さまの様々
なニーズにあった支援を展開してまいりますので、今後ともお引き立てくださいますようお願い
申し上げます。

横浜市信用保証協会
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　創業から事業の引き継ぎまで、「事業」
には「人生」と同じようにステージがあり
ます。
　あらゆるステージのお客さまへ寄り
添うため、中小企業診断士等の資格を
持つ専門家とお客さまの事業所を訪問
し、経営課題の発見から解決、事業をよ
り良くする活動までを幅広くサポートし
てきました。
　その中から、支援事例の一部をご紹介
いたします。

事業にも
山あり谷あり─。

経営支援事例集
事業の成長・発展を共に考え、未来へと歩む第一歩─。
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支 援 分 野

経営のお悩み、『専門家』に相談してみませんか？

派
遣

専門家派遣

創業支援 経営改善支援生産性向上支援 事業承継支援

ご利用の流れ

最終報告会から年1回、3年間にわたり課題解決策や経営計画の進捗をフォローします。フォローアップ

※ご相談内容によっては他の中小企業支援機関の窓口をご紹介する場合がございます。

支援メニュー 経営改善等の提案 経営改善等の
計画策定支援 ターゲット支援

こんなお悩みに
ぴったりです

��売上が伸び悩んでいるが、
何から手をつけて良いのか
わからない
��経営に関して専門家からの
アドバイスがほしい

��経営改善計画を策定したい
ので、助言�アドバイスして
ほしい
��借入金の返済方法を検討す
るために必要な計画書や、
経営サポート会議で提示す
るための計画書を作りたい

��HPを見直したい
�店舗レイアウトを改善したい
��資金繰り表の作り方がわか
らない
��法務や労務の問題について
相談したい

派遣回数 3～5回 5～8回 1～3回

支援内容 課題を明らかにし、改善や成
長に向けた提案を行います。

改善施策や行動計画、数値
計画を作成します。

特定かつ具体的な課題の解
決に向けた支援を行います。

4つの支援分野のうち1つを決めたら、
3つのメニューの “どの支援を受けるか” 決めていただきます。

これから創業したい方の
創業計画策定のご支援や、
創業から概ね5年以内の
方の事業計画再策定など
を専門家とともにご支援し
ます。

事業効率（設備効率）の向
上を目指したい方などの
ために改善方法のご提案
や、事業効率向上に向けた
計画の策定を専門家とと
もにご支援します。

売上減少、利益減少、資金
繰り悪化などでお悩みの
方への改善方法のご提案
や、今後5年間の経営計画
の策定などを専門家とと
もにご支援します。

後継者への事業引継ぎに
向けた課題解決の方策や、
事業承継に向けた具体的
な行動計画を含めたスケジ
ュール策定などを専門家と
ともにご支援します。

協会職員が事業所を訪問し、事業の内容やお悩み、困りごと、専門家に対するご要望をお伺い
します。

派遣を予定する専門家と顔合わせし、経営課題、ご要望を伺った上で支援メニューを決定します。

課題の抽出と整理を行い、課題解決策のご提案または経営計画の策定をご支援します。派遣実施

事前訪問

事前打合せ会

中小企業診断士を始めとする各種専門家がお客さまの事業所に訪問し、お話を伺った上で経営課題に対する
解決策をご提案します（ご訪問が難しい場合は当協会にお越しいただいた上でお話を伺います）。
当協会の保証付き融資をご利用いただいている方が対象となりますが、原則として一切の費用負担はありま
せんので、誰に相談したらいいかわからない、という方は一度当協会にご相談ください。

中小企業診断士
公認会計士など

派遣実施後のお客さまの取り組み
についても、専門家と協会職員で

フォローします

専門家への報酬は原則として
一切の費用負担はありません

多様な専門家 フォローアップ 無 料POINT.1 POINT.2 POINT.3
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円滑な話し合いの場をご提供します

開催事例とご利用のメリット

ご利用いただいた皆さまからの声

経営サポート会議

開催事例 メリット
��経営改善計画を策定したので、取引金融機関に金融支援の協力
を依頼したい。

��取引金融機関、信用保証協会にまとめて説
明できます。
��取引金融機関への呼びかけは当協会が行
います。

��リスケジュールを考えているが、複数の金融機関と取引があるた
め、調整を行いたい。

経営サポート会議開催申込書等を当協会にご提出いただきます。

日程調整後、当協会から取引金融機関に対して経営サポート会議開催をご案内します。

経営計画や金融支援要請への同意が確認できれば、金融支援に向けて動き出します。

策定した経営計画や金融支援要請内容の説明、意見交換を行います。
※経営計画の策定は当協会の専門家派遣をご利用いただくことも可能です。

会議後、期限を定めて金融機関に経営計画や金融支援要請への同意�不同意を確認します。

お申込み

開催のご案内

経営サポート
会議開催

計画等検討

計画合意

専門家派遣と経営サポート会議の両メニューを利用しました。専門家や信用保証協会に間に
入ってもらうことで金融機関とも前向きな話ができるようになり、当社の取り組むべき課題
の共有が図れました。改善に向けてのモチベーションが高まりました。

詳細情報�その他経営支援メニューの紹介はこちら！�…▶�

事業に関する支援はもちろんのこと、金融支援にまで踏み込み支援出来る点が、専門家派遣
と経営サポート会議のメリットではないでしょうか。

我々金融機関は数字目線（財務重視）になりがちですが、専門家は数字だけでなく営業面な
ど事業目線を多く取り入れており、よりお客さまに寄り添ったアプローチだと感じました。大
変良い支援制度だと思います。

お客さま

専門家

金融機関
ご担当者

経営サポート会議は、お客さま、お取引のある金融機関、信用保証協会等が一堂に会して意見交換したり、お客
さまから各金融機関に対して金融支援（新規融資や返済方法の変更等）を要請する場です。
当協会が事務局となって、お取引のある金融機関に経営サポート会議の開催を呼びかけます。お客さまが策定
した経営計画を取引金融機関等にご説明いただいたり、円滑な意見交換ができるよう支援します。
会議開催�運営にかかる費用は無料です。

ご利用の流れ
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—お米の販売は、お父さまが経営するコンビニの一角に商
品を置いたところから始まったそうですね。
　はい、私は1997年に脱サラして父の店を手伝うようになり
ましたが、自分としては何でも扱う店というより特徴を出したかっ
た。個人経営のコンビニなので品揃えは自由にできたので色々
チャレンジしたんです。その一つがお米でした。それまでは
米問屋から商品を仕入れていたのですが、私は埼玉の生産
者と契約して産直米を置きました。それがひと月で従来の30
倍も売れて、そこからお米の専門店を本格的に始めようと思
いました。
—現在ではかなりの銘柄が店頭に並んでいますね。
　そもそもはすごく美味しい産直米に出会ったことからお米を
扱いたいと思ったのですが、販売を開始してからは、全国の
生産者を訊ねてネットワークを広げました。無農薬、減農薬
で生産している方 と々話をして、私も納得できるお米を取り扱
わせていただいています。現在は北海道から沖縄まで約50
軒の農家と契約し30品種、80銘柄のお米を揃えており、取
り扱うお米は年々増え続けています。
—トレッサ横浜へ出店したのはどのような経緯からですか。
　トレッサ横浜店は2019年10月にオープンしました。それま

4 回にわたる専門家派遣、面談で有効な
提案を受け、その実施にあたって後押しして
もらったのが心強かったです。

農家産直米すえひろ
代表  荒金 一仁さん

支援分野： 経営改善支援

経
営
改

支
善

援
荒金 一仁さん｜PROFILE
大手旅行会社退職後、父の経営する㈲末弘商店の経営に携わり新規事業を増やす。そのうちの一つ産直米
を柱とする専門店をオープンし、日吉店を引き継ぎ、その後独立。鶴見店（コロナ禍の2021年12月にトレッサ
横浜店へ統合）・トレッサ横浜店・元住吉店と次 と々オープン。現在に至る。

01

1.稲穂がディスプレイされており、
雰囲気の良い店内／2.木目が映える

「すえひろ」の看板が目印／3.手作
りのおむすびなども人気商品のひと
つ

1

2

3
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事 例 集  ｜ 0 1新店舗オープン直後のコロナ禍における落ち込みを
さまざまな改善策でV字回復させることができました。

InstagramHome Page

農家産直米すえひろ
〒222-0002
神奈川県横浜市港北区師岡町700番地（トレッサ横浜店）
TEL: 045-834-7852 ／ https://suehiro-rice.shop-pro.jp/

全国優良産地より美味しくて安全な厳選米をお得な価格でご提供しています。店
舗は「トレッサ横浜店」のほか「日吉店」「元住吉ブレーメン通り店」。お米の長期保
存として最適な「備蓄米」も人気です。またデリバリー対応も行なっています。

での10年間で路面店の2店舗を経営し、一つのステップアッ
プとして商業施設へ出店しました。それは私の夢でもありま
した。実際にショッピングモールへお米屋さんが出店するの
は全国初で、それだけ難しい業態とも言えます。お米って食
べてみないとわからないから、すぐに手にとってもらえる商品
ではないんです。だから味見という意味も込めて、おにぎりに
して提供したんです。食べてもらえばひと口で違いがわかり
ますから、すぐ反響があり「美味しいお米がおいてある店」
という評判が広がりつつありました。
—期待がもてる流れがきたところで、翌年早々にコロナ禍に
見舞われたのですね。かなり影響があったと伺っています。
　事業計画がひっくり返りました。3,000万円融資を受けて
新店舗をオープンしたのですが売上げが3分の1とか、数万
円になった日もあり、もうどん底でしたね。家賃、経費諸々
で毎月出費がかさんで、運転資金はあっという間に減ってい
きました。コロナ禍が1年半ほど続いたなかで窮状を理解し
ていただいた家主さんからは、家賃減額や催事の際に販売
スペースの提供を受けたりサポートいただきました。それでも
なかなか厳しかったので、金融機関へ毎月の返済金額の減
額を相談しに行ったところ、「横浜市信用保証協会の専門家
派遣を受けたらいかがですか」という提案を受けたのです。
—それを機会に、店舗経営の巻き返しが始まったのですね。
　本当に。指導を受けたことがとても良かったのです。派遣
された中小企業診断士は百貨店のバイヤー経験もあり、商
品流通、店舗運営などにとても長けている方でした。2021年
の秋以降、次 と々改善策を提案してもらいました。最初に受
けた指導は、収益率の改善でした。私が考えていた収益率
よりもっと上げるために、商品価格を見直すところから始まり
ました。当店のビジネスモデルを確認したところ、全国から取
り寄せるこだわりの産直米はお客さまにとってセレクトショッ
プとしての存在感がある、と分析され商品価値にふさわしい
価格に再設定しました。私は若干心配だったのですが（笑）、
まったく問題なくお客さまに受入れていただきました。同じよ
うに自然食品も選りすぐりのものを置いているのでそれに相応
しい価格にしましょう、と再設定しました。これによって収益
率は20％以上アップしました。
—店舗を拝見すると「備蓄米」の紹介もかなり大々的に行
なわれています。
　それもアドバイスに従ったものです。従来、備蓄米というとパッ
ク米というイメージでしたよね。私たちはお店で扱っているす
べての銘柄を備蓄米として提供し、さらにお好みの精米歩合
で、キロ単位の小分けにして販売していました。二酸化炭素
を充填し真空加工にすると味は最低で1年、一説によると5
年は変わらないと言われています。「そんなところはほとんどな
い、もっと強力に広報しましょう」ということでPOPなどで積
極的にアピールしたところ、なんと2022年の春は前年比40倍
の売上げを達成しました。

—40倍とはまたすごいですね。
　広報に力を入れた3カ月ほどは爆発的に売れて、その後も
順調に売上げを維持しています。さらに「備蓄米のECサイト
も開設しましょう」ということで、全国から注文を受けられる
ようになり、かなりのファン獲得に成功しました。当店のお米
が選ばれているのは、コロナ禍で自宅での食事には美味しい
ご飯が食べたいというニーズが増えたこと、また備蓄米の需
要はウクライナ危機も影響しているようです。
—4回にわたる面談が行なわれたなかで、そのほかの提案
はありましたか。
　店舗レイアウトの変更もそうです。米袋などを整理しカート
を押しながら店内に入っていただけるようにしました。また施
設のメインストリートに向けて商材をアピールするようにしたり
幟が目立つようにしたり、私たちの気づかなかった点を色々
指導してもらいました。アドバイスはすべてプラスになり、一
つひとつの施策について常に後押ししてもらいながら取り組み
ました。おかげさまで去年の12月には過去最高の売上げを
記録しました。
—今後の抱負をお願いします。

　ありがたいことに、県内都内はじめさまざまな商業施設か
ら出店依頼が相次いでいます。私としては将来的には、売上
げ日本一も記録した川崎の商業施設に出店できればと思っ
ています。また現在は30銘柄ですが、47都道府県すべての
産直米を扱いたい。すべてのお客さまが故郷のお米を買うこ
とができるお店なんて、素敵だと思いませんか。

取材中、取り扱っているお
米について色々と教えてい
ただきました。
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—魚幸水産は先代社長が戦後にこの地で開業したと伺い
ました。
　はい、父は勤めていた浅間町の魚屋さんを年季明けになっ
た後、昭和26年に独立しました。ですから創業72年になりま
すね。聞いたところによると当時は周囲にはまだ2、3軒し
か店がなかったらしいです。「お客さまに安くて良いものを届
けたい」というのは創業当初から持っていた姿勢です。今に
続いているマグロの量り売りも、家庭によって必要な量は違
うから、それに合わせて提供したいという思いだったようです。
—茂田井社長が会社を継いだのはいつからですか。
　昭和57年に父が亡くなった後に継ぎました。もう40年にな
りますが、商売の基本は変わっていません。お客さまがこの
店で買いたい、と思うものを揃えるということです。私は10代
後半に市場での仕入れを任されるようになって以来、今でも
毎日市場に行っていますよ。
—商品、サービスの特徴を教えてください。
　旬の、品質が良くて、安い商品を多く揃えています。またウ
リであるマグロの量り売りですが、店でマグロを解体して、対
面販売でお客さまに希望の量を言ってもらって売る。あくまで
もお客さまが主役で、店員は黒子でなくてはいけません。そ

魚幸水産株式会社
代表取締役  茂田井 幸弘さん

支援分野： 経営改善支援

お客さまの目の前でマグロを解体して、
量り売りにする。
地元の常連さんはもちろん
遠方からのお客さまも多い。

02

茂田井 幸弘さん｜PROFILE
学生の時から兄弟で手伝うようになり、既にうちを継ぐ事が当然の事として、先代の指導の元、商売に対す
る様々な考え方を学ぶ。昭和57年11月に先代が他界後、「魚幸水産」の社長として現在に至る。

1.鮮度抜群、大人気のマグロの切り
身／2.店内は様々な魚介類が並び、
活気に溢れる／3.季節によって様々
な商品が店内を彩る

1

2

3
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事 例 集  ｜ 0 2

のために気を配る。これも先代の教えですね。また扱ってい
る天然メバチマグロは市場には出ていません。うちは仲買の
資格ももっているので生産者から直接仕入れます。魚屋で直
接仕入れているのはまず珍しいでしょうね。だからご満足い
ただける品質、価格でご提供できるわけです。また10年前か
らは自家製の寿司にも力を入れています。2階の調理場でこ
だわりのシャリとネタでつくっています。
—近年の鮮魚店を取り巻く環境はいかがですか。
　そうですね、スーパーの影響はもとより、魚屋は朝早くて
拘束時間も長いから後継者問題もあってお店自体は減ってい
ますね。気候変動によって魚種、漁獲が減っている問題もあ
ります。危機感はありますが、うちは若い社員も入ってくるの
でおかげさまで活気があります。魚幸水産を次の時代につな
げていくためにも会社の土台をさらにしっかりさせていきたい
と思っています。
—協会の専門家派遣を受けたのはいつ、どのようなきっ
かけだったのでしょうか。
　今年に入って取引先の金融機関と話をしていたとき、「利益
率を上げたい」という話題になったんですね。そのときに「横
浜市信用保証協会に相談したらどうでしょう」という提案を
受けました。協会に専門家派遣という経営支援メニューがあり、
さまざまな業種の会社で実積をあげているということなので、「一
度話を聞かせてもらおうかな」というのが最初でした。協会
の担当者が中小企業診断士の方と一緒にきて、利益率向上
や資金繰りの改善などについて話をさせてもらいました。そこ
で親身に相談に乗ってくれる姿勢に誠実さを感じ、支援の申
込みをさせていただきました。
—社長は経営者として40年の経験がありますが、専門家
派遣を受けるにあたり、プライドとか意地のようなものは
邪魔しなかったですか。
　いや、私は根が素直なものですからね（笑）。良いものは
良いと認めます。私には見えない部分も、専門家として別の
視点から見てくれるし、的確なアドバイス、具体策を提案して
くれる。それで会社が良くなって、ひいてはお客さまのために
もなっていくのなら大歓迎です。
—支援の申込みからどのような流れで専門家派遣が行わ
れたのですか。
　現在の売上、商流などを細かく話して、商品を「マグロ」「鮮
魚」「お寿司」「加工品」の4つにわけて、それぞれの収支
を分析し、対策を練っていきました。提案していただいた一
つとして、夕方の特売を止めて、早朝の特売に変えました。
朝来店するお客さまは「安くなったものを探しにきている」の
ではなく「目的の商品を買いにきている」ので、特売をするこ
とで商品の回転率が上がりました。
—やはりお客さまは地元をはじめ近隣の方が多いのでしょ
うか。
　平日は地元が多いですが、週末は市外、県外からもお見

InstagramHome Page

魚幸水産株式会社
〒240-0002
神奈川県横浜市保土ケ谷区宮田町1-5-2
TEL: 045-331-0100 ／ http://www.uokoh.co.jp/

1951年、現在は「ハマのアメ横」の愛称で親しまれている、洪福寺松原商店街で開店。
天然マグロの量り売りには県内外から多くのお客さまが押し寄せる。旬の鮮魚、寿司、
加工品なども豊富に取り揃えています。

うちは、商品力はある。課題はもっと売上をアップすること。
そこに対していろいろ良い提案をしてもらいました。 

えになりますね。ただ若い層のお客さまが少なかった。そこ
で提案してもらったのが、SNSを活用した販売戦略です。
LINEやインスタを使って商品情報を発信したところ若いお客
さまが増えました。SNSなんて縁遠かったのですが、私が「俺
もやるからみんなもやれよ」って（笑）、ハッパをかけたら、「やっ
てみたい」という声が次 あ々がって、みんなが当事者として取
り組んでいます。紹介した商品が売れれば盛り上がるし、イ
イ刺激になっています。
—専門家派遣のどのような点を評価していますか。
　毎月1回、専門家の先生と会議をするのですが、決めつ
けや押し付けがありません。私と一緒に会議に参加している
役員や幹部社員たちの現場の声を聞いて、無理のない提案

をしてくれます。社員の士気が上がるような提案なので、やる
気につながり、売上アップによってプラスのスパイラルが生ま
れています。
—今後はどのような目標、計画を立てていますか。
　今は協会との話で5年計画で会社の将来像を描いています。
次の具体的なアクションとしては、ECサイトの開設を予定し
ています。来店できない方にもうちの自慢の商品をご提供で
きるようになるので、嬉しいです。もちろん売上にも貢献して
くれると思っています。専門家派遣を利用して、店が、仕事
のやり方が変わっていることを実感し、これからますます楽し
みになってきました。
　70歳になりましたが、まだまだ現役で頑張っていきますよ

（笑）。

代表取締役の茂田井さん。
店舗や経営に対する「熱
い想い」をお伺いすること
ができました。
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—あいわパンを開業されたのは2012年だそうですね。
　私は41歳まで会社員でした。あいわパンを開業する前の
10年ほどはプレス加工の生産管理をしており全くの畑違いか
らの参入です。元 「々いつかは一国一城の主に」という思い
はあり、40歳過ぎて起業を検討しました。コンビニのフランチャ
イズなども考えましたが、縁あってベーカリーの起業支援プロ
グラムに出会い、「食」に興味があったことと無添加パンを製
造する点に惹かれて、このプログラムを受講したのです。そ
の後、お店の候補地を探して店舗設計や業者さんとの打ち
合わせ、テスト製造などの支援を受けて開業したのが2012
年の10月です。南区中島町の10坪ほどのスペースの店舗から
のスタートでした。
—開業後の運営はいかがでしたか。
　おかげさまで非常に順調でした。ベーカリーの起業支援プ
ログラムの本部（以下、本部）から提供されるレシピで製造
していくのですが、売上目標は常にクリアできました。ただ運
営していくなかで私もいろいろと勉強をして、お店としては無
添加を謳っていましたが、突き詰めていくと「お客さまにとっ
てもっと安全で安心できる素材で製造できないか」という思
いが強くなっていったんですね。そんなとき私自身に小麦や

あいわパン
代 表  佐々木 建治さん

支援分野： ターゲット支援

時代に合わせた、ホームページや特設サイト
の開設、SNSの発信も積極的に行って
いきたいです。

03

佐々木 建治さん｜PROFILE
「グルテンフリーの商品開発とその普及は私のロマン」という佐々木代表。
安心安全の食材へのこだわりは強く、あいわパンの商品にはイーストフード、乳化剤等の合成添加物を使用
しない製パンを行っている。

ー
ゲ
ッ

1.お店で人気のカレーパン。代表の
こだわりがつまっている。／2.いろい
ろなパンが並ぶ店内。／3.パンの仕
込みをみせていただきました。毎日、
心のこもったパンをお客様へ提供し
ています。

1

2

3
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事 例 集  ｜ 0 3「少しでも安全な食材で、美味しいパンを提供する」
その想いが米粉パンの開発につながっている。

花粉に対するアレルギーがバーッと出て、それが素材を見直
す直接のきっかけになりました。
—具体的にどのような見直しを行ったのですか。
　アレルギーの一つにマーガリンがあり、これを克服するた
め研究を重ねて身体にやさしいココナッツオイルに置き換える
製法を開発しました。これが本部と分かれ独立店としての道
を歩き始める転機にもなりました。ココナッツオイルを用いるベー
カリーは全国的にみてもうちだけだと思います。またアレルギー
のなかで小麦アレルギーが最もヒドかったのですが、製造時
に直接ふれないようにしたり、体質改善に取り組んだりして、
アレルギー自体はなんとか克服しました。ただ私は米粉を使
うパンに興味があったので、米粉パンの製造に取り組み、米
粉でも小麦に引けをとらないふわりとした食感の食パンの製造
に成功して、新たに米粉でつくったグルテンフリーの「KOME 
de PAN」というブランドをつくって販売することを決めたのです。
—米粉ブランドの「KOME de PAN」は順調でしたか。
　当初はあいわパンの商品と同じ工場で製造していましたが、
近くに空き店舗が出たので、そこに「KOME de PAN」専門
の製造工場と販売店を移転しました。2020年の 4月のことで
す。しかし開店から赤字が続きました。あいわパンと同じ店舗
内で販売している分には赤字ではないのですが、単独店とな
ると厳しかったですね。グルテンフリーが注目されているといっ
てもまだごく一部の話で、商品数も徐々に増やしていったので
すが地域の商圏だけでは経営を成り立たせるのは難しく、今
はグルテンフリーの工場として稼働させて、販売は当初のよう
にあいわパン内で「KOME de PAN」ブランドとして販売して
います。

—2023年の春に信用保証協会の経営支援を受けています。
その経緯を教えてください。
　米粉パンの拡販、浸透というのは私のロマンのようなもので、
どうしてもやり遂げたい。しかしここから先の展望が見えにくい、
という状況で金融機関から横浜市信用保証協会の支援を受
けたらどうかという話をいただきました。私たちが申し込んだ
のは「ターゲット支援」というもので、具体的な経営課題の
解決に向けたサポートです。米粉パンの販促、今後の事業プ
ランについて信用保証協会から専門家を紹介してもらえるとい
うことでお会いしたら、その方がちょうどグルテンフリーに興
味があり米粉パンも買われているということだったので話が早
かったですね。
—具体的なサポート、アドバイスはどのようなものでしたか。

InstagramHome Page

あいわパン Love＆Harmony 弘明寺本店
〒232-0061
神奈川県横浜市南区大岡 2-2-17
TEL: 045-334-8061 ／ https://www.aiwapan.jp/   https://komedepan.jp

安心安全な素材をもちいた製パンは、その美味しさとともに地元のお客さまに愛され
ています。グルテンフリー、米粉パンの商品群にも固定ファンが着実に増え続けて
います。

　最初は米粉パンの業界自体の分析から市場規模や米粉パ
ンの専門店の数などを俯瞰し、私たちの立ち位置を整理しま
した。また米粉パンの購買層や各店の販売方法などについて
も調査、分析してもらいました。そこから見えてきたのはグル
テンフリー・米粉パンを取り扱うことは先見性があり、今後の
市場性もあるけれどすぐに爆発的に伸びるわけではないので、
今は業界全体の認知度や需要が、もう一段階高まるときに備
えた取り組みの必要性でした。具体的には現在の商品アピー
ルのためにあいわパンのホームページを改訂したり「KOME 
de PAN」の専用サイトを作ったりすること。またSNSでの発
信や商品アイテムの開発にも注力していくことです。
—支援は 4カ月ほどでしたがその間の取り組みはありましたか。
　地道ではありますが、認知度アップのために店内POPを目
立つように作り直したり、グルテンフリー商品、米粉パンの定
期回数券をつくって配ったりリーフレットをつくって紹介したり
しています。実はパンのほかにグルテンフリーのスイーツ、たと
えばカヌレとかも人気が出始めていて、たい焼きも好評なので
スイーツの商品開発にも力を入れていきたいです。カフェの併
設などでファンを増やしていくことも考えています。自然派志
向で安全・安心な食品にこだわる宅配業者さんに「KOME 
de PAN」を評価いただき、お客さまにも受け入れられていま
す。こうした業者販売にも力を入れていきたいですね。ホーム
ページやSNSはまだ取りかかっていませんが、いずれ開設し
たいと思います。
—今回の支援を改めて振り返り、どのように受け止めていますか。
　私はグルテンフリー・米粉パンは身体に良い、小麦アレルギー
の方にも受け入れられる、程度の認識で米粉パンをはじめま
したが、その市場規模、市場性、他店の動向などが非常にク
リアになりました。また素材にこだわる「KOME de PAN」の
特徴、商品ラインアップの独自性など強みも確認できました。
今後「KOME de PAN」を成長させていくためのハウツーが
理解できたことが大きな収穫でした。今できることに取り組ん
で、近い将来の飛躍につなげたいと思っています。

安心安全の食材にこだわ
り、グルテンフリーの商品
開発に注力している佐々
木代表。
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—鈴木屋根材さんの創業は1907年、明治時代に遡ります。
116年という長い歴史のある会社で、地域に根づいた事業
を行ってきたのですね。
　はい、創業当初は屋根材の販売、修理をしており、事業
を冠した社名が現在も受け継がれています。その後、屋根
工事も手がけるようになり防水工事、塗装工事、建築工事、
リフォームと幅を広げてきました。官公庁の仕事を中心に集
合住宅、個人住宅の工事も請け負っています。創業は明治
ですが法人設立は1954年で、私の父である現社長は三代目
になります。もともと三人兄弟で経営をしていたのですが、
営業と現場を担っていた2人の兄が先に亡くなりまして、
2004年に三男である父が社長に就任しました。
—今回は事業承継において協会に専門家派遣の相談をさ
れたと伺っています。
　そうですね、社長は現在88歳で少し前から事業承継につ
いて計画しようとしていたらしいですが具体的には進んでいま
せんでした。その間にコロナ禍の影響で事業環境が厳しくな
りました。公共工事の入札参加者の増加によって低価格化
競争になり収益が圧迫され、民間マンションも改修工事の
延期が相次いだことで取引先の金融機関に運転資金の相談

株式会社鈴木屋根材
取締役  鈴木 優子さん

支援分野：事業承継支援

社員一致団結して、強みを活かしながら
会社を盛り立て、技術承継、若手育成などにも
取り組んでいきます。

04

鈴木 優子さん｜PROFILE
平成８年より、家業である鈴木屋根材に入社し、事務を担当する。社長の下で、経営、経理などを学び、令和4
年3月取締役就任。現在に至る。今後は、経営陣の一人として事業承継をしていく。

事
業

継
承

1、2. 創業1907年より続く会社のこ
とや事業承継について、さまざまな
お話を伺った

1

2
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事 例 集  ｜ 0 4事業承継へ向けて、道筋をつけてもらい
新しい体制で、新たなスタートをきっていきます。

をさせてもらいました。そこで横浜市信用保証協会から経営
改善計画とともに事業承継も含めて進めていく提案を受けま
した。ですからきっかけはコロナ禍にともなう事業の再構築
ですが、それによって従来からの大きなテーマであった事業
承継に向き合うことになりました。
—社長の年齢から考えるとまさに事業承継を進めていく
タイミングでもあったのですね。
　社長は営業の先頭に立ち、設計、積算をしすべての現場
を統括し、経理も行なっています。実は昨年、面談を継続し
ていた後半に体調を崩して静養中なのですが、それ以前は
年齢を忘れさせるほど元気で会社を牽引していました。私の
弟も現場監督として仕事をしていますが、社長はいつまでも
元気だ、という安心感があり姉弟を含めた周囲が長く頼り続
けてしまっていたというのが正直なところです。
—面談はどのように進んでいったのでしょうか。
　協会担当者と中小企業診断士の方の提案で、面談には社
長とともに私と弟も参加しました。2022年の2月からスタート
して、延べ8回に亘って実施されました。弊社のビジネスモ

デルの確認からはじまって、事業の強み弱み、課題の抽出、
財務分析などを順次行なっていきましたが、恥ずかしながら
姉弟ともに経営についてはまったくの素人であることを再認識
しました。それを一つひとつ紐解いてもらい、何を改善すべ
きか、何が足りなくて何が足りているのか、といったことを学
ばせてもらった感じです。今までは目の前の案件を受注でき
れば良しと捉え、一つの現場が終わればそれでまた良し、と
いう感覚でその前後のことについては社長任せだったわけです。
面談を通してそうした意識が大きく変わっていきました。
—事業再構築の取り組みがイコール事業承継でもあると
いうことですね。
　はい、昨年途中で姉弟ともに取締役に就任し名実共に後
継予定者となりました。社長もこの機会に次の世代にバトン
を渡そうと、承継の在り方について議論を重ねました。また
弟はずっと現場に立ってきて、経営や経理については関わっ
てこなかったのですが、本人も面談を通して「とても勉強にな
るし、これからどのようなことに取り組むべきかわかってきた」
と言っていました。実際に姉弟で会社の抜本改革について話
し合う機会はとても多くなりました。その成果としてそれぞれ
が考え、意見を出し合い営業、工事、経理、経営について
アクションプランを作成しました。それらを文字通り行動に移
していく段階にあります。こういったものは与えられて、促され

株式会社鈴木屋根材
〒240-0003
神奈川県横浜市保土ヶ谷区天王町2-42-1
TEL.045-331-5206　 http://www.suzukiyanezai.co.jp/

1世紀以上にわたって地元に根付いた事業を展開。公共事業で培った技術力は折
り紙付きです。このたびの事業承継へ向けた動きをきっかけに、社内の意識も高まり、
新しい鈴木屋根材としてまた歴史を刻み始めています。

てやっても駄目で自分たちから能動的に考え取り組んでいか
なければ意味がないし、中身が伴わないものだということに
も気づかせてもらいましたね。
—社員の皆さんにもそういう姿勢は伝わるものですか。
　そうですね。私たちが面談を重ね、新しい行動指針につ
いて発表したりすることで「会社が変わる転換期にあるようだ」
と感じていると思います。今まで大きな存在として社長がいま
したが、近い将来に次の社長が決まると思います。その後も
社員が一致団結して現場間の情報共有、技術の承継、若手
の育成などに取り組んでいく必要があります。
—今後へ向けた抱負をお願いします。
　鈴木屋根材は代々続いてきた会社であり、私が生まれた
時には存在して、幼少から父の働く姿を見てきました。多くの
社員が働いてくださって会社は存続してきたし、多くのお客さ
まのお世話になってきました。そのおかげで私たちも生活さ
せていただき学校も出させていただいて今日があります。少し
大げさに聞こえるかも知れませんが、どうしたら会社に貢献
できるか、恩返しできるか、また地域の方々に弊社を利用し
てもらえるか、という想いがあります。それを協会の担当者、
中小企業診断士に聞いていただき、十分に汲み取ってもらい
ました。そして足りないところをどのように改善していったら良
いか的確に指導していただいたので、分かりやすく、たくさん
の気づきを得ることができました。会議などにおいて「御社
の強みを活かしましょう！」「事業継続していけるように改善し
ましょう！」と後押しされ、何度も励まされました。今、後継
者である私たちがようやくスタートラインに立てたと思ってい
ます。課題は多くありますが、一つひとつ実践し、1年単位
のフォローアップ指導を受けながら前に進んでいきたいと考え
ています。

Home Page

コロナ禍にともなう事業
の再構築が、従来からの
テーマである「事業承継」
に焦点が当たりました。
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—会社の成り立ちから教えてください。
　弊社の設立は2001年です。当時、元々は防衛軍需技術で
あったW-CDMA方式が事業者向けに開放され、携帯電話
としての普及が加速し始める黎明期でした。これからは無線
の時代だ、ということで大手メーカーの開発研究員だった先
代社長が起業しました。基地局整備の設備投資も盛んで業
界自体がとても盛り上がっていました。私自身は別の会社に
おりまして、2004年に弊社へ転職しました。当時の高周波向
けの半導体はパッケージで提供されるものだけではなくベアチッ
プでの供給が主流であったため、輸入代理店にはお客さま
に使っていただくための技術サポートが要求されていました。
私たちは電子通信、移動体通信分野の技術商社としての立
ち位置で仕事をしていました。
—その後、事業の転換期があったわけでしょうか。
　私はまだ一社員でしたが、たとえば移動体通信の基地局
でもお金のかかる製品は海外製が採用されるなど事業背景
としては苦しくなってきました。大手さんが撤退したりするなか、
リーマンショックが重なって景気が低迷して全体的に設備投
資の意欲が減退しました。そこで弊社も人員削減をして社長
含め3人体制になりましたが、業績は回復せずに、借入の返

ピーティーエム株式会社
代表取締役  樋口 雅信さん

支援分野： 事業承継支援

専 門 家 派 遣において抜 本 的な改 善に向けた
アドバイスをいただき、
最 終 的には 経 営サポート会 議を通して金 融
正常化を図ることができました。

05

樋口 雅信さん｜PROFILE
前職は放送や映像送出関係のハードウェアシステム設計会社にてSEだった。2004年に営業技術担当として
同社（PTM）に入社。以来、従来からの基幹事業であった商社事業に加え2006年よりレーダー事業を主体的
に展開し自社製品を企画。
2021年に事業承継により代表者交代し現在は代表取締役に就任。

1.設立当時から現在までの経緯を
語っていただきました ／ 2. MW 
Showの様子／3.ピーティーエムで
取り扱う電子機器の一部

1

2

3
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事 例 集  ｜ 0 5苦難の時代を経て、事業承継、金融正常化を実現し
有望市場に向き合っていく体制が整いました。

済負担が重く、代位弁済を受けることになりました。
—なかなかの難局ですが、そこをどのように乗りきってこ
られたのでしょうか。
　その頃は、社長と社員に加え公認会計士も会社の会議に
加わって、皆で話し合っていました。資金繰りの話では「来
月の給料もらえなかったらもう辞めますよ」、なんてことも言っ
ていましたね（笑）。ただ公認会計士がとても親身に会社のこ
とを考えてくれる人で、数字のことだけではなく事業性のこと、
営業戦略のことなどさまざまな面でアドバイスをもらいました。
状況としては一進一退という感じだったでしょうか。
—厳しい状況のなかで会社に踏みとどまっていた理由は
なんでしょうか。
　一言でいうなら、この仕事を続けたかったからです。「もの
づくり日本」においてアナログ技術やそれを製品に昇華させる
ノウハウや知見は貴重なものだと考えています。弊社には多く
のメーカーから電子通信、移動体通信などの開発プロジェク
トのご相談を受け、必要な技術・設計支援、アッセンブリ、
システムの委託開発などを行ないます。会社の業績は良くは
なかったけれど、私は会社にいるよりもお客さまや弊社の協
力会社と顔を突き合わせて一緒に汗を流し無我夢中で仕事を
している時間が長くて、そこにやりがいがあった。必要として
くれるお客さまがいるなら続けたいと思っていました。電波
や無線そしてアナログ技術の担っているところはニッチな世界
ではあるのですが、さまざまな場面で出番はあるだろうという
自負はもっていました。
—2018年に協会から専門家が派遣されていますね。これ
はどういう経緯だったのですか。
　代位弁済が実施された状況でどのような支援をいだたける
かという相談だったと思います。弊社はヒット作もあったので
すが、資金調達できないことで新規開拓などにも影響があり、
業績安定のための支援を依頼しました。中小企業診断士の
方に分析してもらい改善提案を受け、プロジェクトごとの収益
管理を導入し、付加価値やサービス品質の向上により収益
の最適化を図りながら返済を進め債務を減らす努力も継続し
ていく、といったことに取り組みました。おかげで業績は安
定傾向に推移しました。
—2022年に協会から再度、専門家が派遣されているのは、
そうしたなかで自然の依頼だったのでしょうか。
　その前年に先代社長が体調不良となり、私が事業承継を
決意し、会社の負債を背負うことになりました。まず財務面
の課題をクリアするため、協会を通しての借り入れ分は、借
り換えの引受け先を探してもらい、金融正常化を図ることが
できました。公認会計士、中小企業診断士とともに協会との
定期的な面談を実施し、状況報告などをしていたことがプラ
スに働いたと思います。ほかの債権者との交渉も協会が間に入っ
て調整してくれた結果、清算することができました。これによ
り資金調達も可能になり、事業承継の体制が整いました。

Home Page

ピーティーエム株式会社
〒226-0019
神奈川県横浜市緑区中山1-6-15
TEL: 045-938-6322／ https://www.ptm-co.jp/

ピーティーエムが力を入れているのが「ミリ波レーダー」。産業界はもとより日
常生活における自動化、無人化、非接触化などのニーズに応えるキーテクノロジー
ともいえる分野です。ピーティーエムは国内外のサプライヤー、協力会社のネッ
トワークで有望市場に挑みます。

また同時に、現在弊社が注力している分野、ミリ波レーダー
の市場の将来性が評価されたことも大きかったです。ミリ波レー
ダーとは、ミリ波帯の電波で対象物との距離や速度、角度な
どを測定できます。手を触れないで操作するジェスチェーセ
ンサーもその一種。産業界はもちろん日常生活においても、
世界的に注目されている分野で、まさにこれから画期的な開
発が次々生まれていくでしょう。私たちはその一端を担いたい
と思っています。
—今回の協会の経営支援についてどのような感想をお持
ちですか。また今後の抱負をお願いします。
　資金調達もでき、より積極的に営業活動できるようになり、

今まさに新しいスタートの只中にいますが、協会の経営支援
には感謝の一言です。中小企業診断士のサポート、弊社の
公認会計士の尽力など本当に皆さんにお世話になりました。
素晴らしいご縁をいただき、腹を割って話ができ、前向きに
新たな経営計画に向き合うことができました。今後は、これ
まで苦労をともにしてきた全国の協力会社の皆さんの恩に報
いられるよう、皆がハッピーになれるように事業を展開してい
きたいです。また技術の承継の面では、デジタルネイティブ
世代の若い人材を採用しながら、高い専門性が求められる
アナログ技術や高周波技術に関するノウハウなど、我々が引
き継いできた「財産」「宝」をプラットフォームに反映させつつ、
新たな可能性を追求しながら次の世代にしっかりと手渡して、「も
のづくり日本」に貢献していきたい、という思いは強いです。

樋口さんは「会社にいるよ
りもお客さまや、協力会社
の方々と顔を突き合わせ
て一緒に無我夢中で仕事
をすることにやりがいを感
じる」と語る。
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—泥亀薬局設立に至るまでのプロフィールを紹介してくだ
さい。
　私は大学卒業後は、医薬品メーカーに勤務し、その後薬
局へ転職しました。20年以上にわたる薬局勤務の間に、高
齢化によって増えてきた在宅医療に出会いました。在宅医療
を支える地域包括ケアシステムにおいて薬剤師、薬局ができ
ることを考え、関わりを深めたいと思うようになりました。しか
し私が提供したいサービスは、勤務先の薬局においてすべ
ては叶わなかった。たとえば訪問対応にしても患者さんの息
子さん、娘さんの話を聞きたいと思っても、その方の帰宅は
夜７時過ぎだったり、処方変更に緊急対応をしたいと思って
も上司の許可が必要だったり、会社のガバナンスからはずれ
てしまうケースがあったのです。勤めていては限界がある、や
りたいサービスを叶えるには自分で開業するしかない、と考
えるようになりました。
—地 域包括ケアシステムにおける、かかりつけ薬剤師、
薬局の役割を改めて確認させてください。
　治療とケアは入院している間は病院内ですべて完結します。
しかし家に帰ってきたらケアマネージャー、かかりつけ医、
看護師、ヘルパーなどが連携して見守り、必要なサポート、

株式会社泥亀薬局
代表取締役  石田 繭子さん

支援分野： 創業支援

在宅医療に参画する薬局として、自分の
理想を追求していくための基盤をつくること
ができました。

06

石田 繭子さん｜PROFILE
大学卒業後、医薬品メーカーにて営業、開発勤務を経て薬局薬剤師となる。
23年の薬局勤務の中で芽生えた自分の仕事像を自分の住む所で実現したく、令和元年に創業。

創
業
支
援 1.取り扱う医薬品は数多い／2.在

宅医療を支えるために開業を考え、
現在に到る／3.可愛らしいカメの
マークが目印

1

2

3
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事 例 集  ｜ 0 6当たり前のことを当たり前にできるようにするための数々の
アドバイスで経営改善を図ってきました。

ケアを行ないます。かかりつけ薬局としては薬の一元管理は
もとより、24時間対応、訪問対応などを行ないながら他職種
との連携を取り、薬剤を供給します。
—そのような在宅医療を提供するために2019年の5月に
開業したわけですね。
　はい。ただ経営的な面で計画性があったかというと、そう
とも言えません（笑）。通常、薬局は新しいクリニックができ
るときに、その処方せんを受けるためにクリニックの近くで開
業するケースが多いのですが、当薬局はそれに当てはまりま
せん。私は自分の住む場所で開業したいと思ってこの場所を
選びました。近くに総合病院はじめクリニックもありますが、
すでに役割分担はできていて、開業当初は知り合いくらいし
か患者さんはいませんでした。
—そして開業後、一年経たないうちに新型コロナの感染
が拡大しました。
　そうですね、コロナ禍でも以前の仕事仲間や近隣施設の
看護師さんからの紹介や、近所の方からも少しずつですが患
者さんは増えていきました。またコロナ禍ならではの医師会
や薬剤師会の仕事にも参加し、横のつながりの強化を図って
きました。しかし経営的にはまだまだ厳しい状況が続いたので、
2021年の春に、開業時の融資分について、元金据置による
返済猶予の条件変更の申込みを行ないました。その際、金
融機関から横浜市信用保証協会の専門家派遣を紹介しても
らいました。その方は、中小企業診断士であり施設事業も経
営されていて、医療分野に詳しいこともあり、とても的確なア
ドバイスをいただきました。
—経営改善のためにどのようなアドバイスがあったのでしょ
うか。
　一言でいうと「当たり前のことを当たり前にできるようにして
くれた」という実感があります。私は、自分が信じていること
をやっていけば患者さんがつき、薬局の経営が成り立ってい
くと思っていました。確かに方向は間違っていないと思います
が、それを成立させていくためには方法があるということです。　
　経費について、なくても良いものを洗い出して徹底的に削
減しました。具体的には個人情報保護の徹底のために重複し
ていたセキュリティを解約してコストを下げました。
　また処方せん調剤は原価率が高いため、仕入れコストを下
げるため複数の薬局による共同仕入れを勧められ、それを
実現したことで原価率を大幅に下げることができました。さら
に多数のクリニック、患者さんのニーズに対応するためには処
方された分の薬を必要としますが、当初は資金が少ないのに
全部揃えて大量の在庫を抱えていました。これも患者さんと
コミュニケーションをとりジェネリックに変更していただくなど、
在庫をコントロールし無駄を減らしていきました。毎月、中小
企業診断士、協会担当者と経営支援会議を開きながら、こ
うした施策に順次取り組んでいきました。
—経営支援を受けたことで次々と改善策を講じることがで

株式会社泥亀薬局
〒236-0021
神奈川県横浜市金沢区泥亀2-8-18第一奥富ビル
TEL: 045-370-8855

コロナ禍ではGWや年末年始なども開店し発熱外来に対応、また検査キット
の無料配布事業にも参加し地域からの認知度もアップ。患者さん数が着実に
増えているなか、地域医療への貢献を第一に考えた薬局運営に取り組んでい
ます。

きたのですね。　
　ええ、このほかにも地域医療に参画する薬局に対して付与
される「地域支援体制加算」の取得をはじめ調剤報酬のプ
ラスとなる加算の取り方に対するアドバイスもいただきました。
最近では仕事の効率化を図るため、スマホによる音声入力で
自動テキスト化される機器を導入しました。薬局の仕事は患
者対応や調剤だけでなく、特に記録を残す仕事に費やす時
間は並大抵ではありません。ですからデスクだけでなくいつ
でもどこでも記録作業ができるようにしたことは大きかった。
そこで作った時間を患者さんとの対応に使えるようになりました。
これも小規模事業者持続化補助金の活用をアドバイスされ
申請中です。
—協会の専門家派遣の振り返りと今後の抱負をお願いし
ます。
　やるべきことを明確にしてもらい、その結果を数字として見
ることができたのでありがたかったです。また去年と比べても
来店、訪問対応ともに患者さんは増えました。ただ現状では
人的パワーとしては目一杯なので、今後はスタッフを増やして、
規模を拡大して経営の安定化を図っていくことが課題である

と指導されていますから、そこを努力していきたい。患者さん
と接していると、色々な話を聞けて、治療って人生の一部で、
この仕事を通してその方の人生の一部を預かっていることが
実感されます。「ありがとう」「また頼むね」の一言が私たち
の原動力になります。私としてはこの仕事をできるだけ長く続
けたいという思いがあります。今後も自分が求める地域の薬
局の理想像を追求していきます。

「治療は人生の一部、この
仕事を通し人生の一部を
預かっていることを実感
する」と、事業に対しての
想いをお伺いできました。
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岩倉 光隆｜Mitsutaka Iwakura

数値やデータを基に対話と傾聴を大切
にした腑に落ちるご支援をモットーにし
ています。

MEMO: 岩倉先生は製造業を中心に事業計画
策定や実行支援業務を手掛ける診断士。新規
事業開発や新会社設立に関わった経験から、経
営層目線での助言を聞けます！

《主な経歴》
2013年3月／東京電力株式会社退職（新事業開発 10年強）
2013年4月／独立開業
--

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、認定経営革新等支援機関、商工会議所認定ビジ
ネス実務法務検定1級、第一種衛生管理者

⃝得意とする支援分野
経営改善計画の策定、事業承継支援、資金繰りの見える化と改善計
画や事業承継に伴う実行支援

⃝得意とする業種・業界
製造業、運送業など設備投資がある業種

和泉 雅喜｜Masaki Izumi

ご支援にあたり、何よりも経営者との
対話を重視して最適解を見出す、伴走
型支援を目指しています。

MEMO: 和泉先生は製造業、運輸業の支援に
強みがある診断士。当協会では事業計画策定
支援をお願いすることも多く、中長期的な目線
で支援を受けることができます！

《主な経歴》
2017年4月／泉経営コンサルティング 開業
2017年6月／横浜国立大学 成長戦略研究教育センター従事（非常勤）
2019年6月／一般社団法人 神奈川中小企業診断士会 理事就任（2年間）

⃝保有資格・公的認証機関等
　中小企業診断士、事業再生士補、認定経営革新等支援機関

⃝得意とする支援分野
経営戦略や事業計画の立案、収益性の向上（売上高アップ、原価管理、
利益率改善）、資金繰りや他の経営課題の解決

⃝得意とする業種・業界
　製造業、運送業、専門サービス業（研究開発、デザイン、知財など）

専 |門 |家 |紹 |介 専門家派遣事業における専門家のご紹介。
当協会では、中小企業診断士�公認会計士等の資格を持つ専門家のご紹介が
可能です。　（順不同�敬称略）

Expert  Referra l

加藤 仁史｜Hitoshi Kato

建設現場監督×システムエンジニア×
中小企業診断士3つの知識・経験を生
かして、迅速に支援の結果を提供しま
す。

MEMO: 加藤先生は建設会社・専門工事業者
の支援が専門の診断士。ゼネコンでの現場監督・
SEの経験から、課題解決に向けたアドバイスを
もらえます！

《主な経歴》
1995年～／建設会社に入社して現場監督や購買担当として勤務
2001年～／システム会社に転職し、SE・PGとして開発に関わる
2008年～／経営コンサル会社に勤務し、2010年より独立開業

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、1級建築施工管理技士、ITストラテジスト

⃝得意とする支援分野
経営改善や計画策定、IT導入及びDX化など建設会社の経営や事
業に関わる様々な支援

⃝得意とする業種・業界
　建設業、建材販売業者等建設業に関わる業種や業界

沼田 和広｜Kazuhiro Numata

『“想い”を“カタチ”に！』をモットーに、
中小事業者の皆様に寄り添いながら、
課題の解決や夢の実現をお手伝いして
います。

MEMO: 沼田先生は建設業、不動産業を得意
とする診断士。綿密なヒアリング・事業分析に基
づき、経営上の課題抽出からその解決策まで的
確に教えてもらえます！

《主な経歴》
1984年4月／大手ゼネコンに入社 （国内・海外の作業所、管理部門・監査

部門等に従事）
2014年1月／経営コンサルタントとして独立

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、事業承継士、認定経営革新等支援機関、農業経
営アドバイザー

⃝得意とする支援分野
事業承継、創業・新分野進出、経営革新計画、経営改善計画の策定・
実行支援

⃝得意とする業種・業界
建設業、不動産業、農業
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05-08
本誌で紹介する専門家以外にも、提携している「一般社団法人 神奈川中小企業
診断士会」、「税理士法人 横浜総合事務所」から専門家を派遣させていただく
ことも可能です。

菊池 哲史｜Satoshi Kikuchi

中小企業・小規模事業者にもかかりつ
け医のような存在が必要です。そんな
存在であり続けたいと思っております。

MEMO: 菊池先生は製造業や不動産業を得意
とする会計士。事業承継支援に伴う株価算定な
ど、より踏み込んだ専門的な支援を受けること
ができます！

《主な経歴》
1990年4月／大正製薬株式会社入社
2001年4月／朝日監査法人（現有限責任あずさ監査法人）入社
2007年2月／菊池哲史公認会計士事務所開業

⃝保有資格・公的認証機関等
公認会計士、税理士、宅地建物取引士、認定経営革新等支援機関

⃝得意とする支援分野
事業承継

⃝得意とする業種・業界
製造業、不動産業、サービス業

齋藤 裕二｜Yuji Saito

中小企業の過去と未来、経営者と後継
者、既存事業と新規事業、会社同士の
結合などの様々な活動の架け橋となれ
るように活動しております。

MEMO: 齋藤先生は製造業やBtoB系のサー
ビス業・卸売業を得意とする診断士。事業承継
支援の経験も豊富で、将来を見据えた幅広い提
案が受けられます！

《主な経歴》
1980年3月／横浜国立大学経済学部を卒業、大手鉄鋼メーカ入社
2005年9月／中小企業診断士登録
2018年7月／合同会社サニーブリッジ・コンサルタント設立

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、FP技能士、認定経営革新等支援機関、登録
M&A支援機関

⃝得意とする支援分野
財務分析・事業分析による経営改善支援、創業支援、事業承継支援

　補助金申請支援

⃝得意とする業種・業界
製造業、卸売業、BtoB系サービス業、専門工事業

生井　勲｜Isao Namai

事業再生のプロとして、中小企業者に
とって実利のある＜庶民的＞な事業再
生を実践します。

MEMO: 生井先生はアイデア豊富な診断士。
課題や問題点の克服に向け、様々な角度から改
善施策や経営戦略を打ち出してくれます！

《主な経歴》
2019年11月／食品製造業（神奈川県）の求償債務を整理し、事業再生完了
2020年10月／運送業（神奈川県）を埼玉県事業者に承継（株式譲渡）
2021年9月／3年間支援してきた開発会社（福岡県）の金融正常化完了

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、事業再生士補

⃝得意とする支援分野
事業再生、M&A支援、事業承継

⃝得意とする業種・業界
　食品製造業、食品卸売業

中津山 恒｜Hisashi Nakatsuyama

「データに基づく経営支援」がモットー
です。整理・体系化されたデータがなく
とも、私にお任せください！

MEMO: 中津山先生はIT分野に強みを発揮す
る診断士。会計・業務データの分析により現状
の課題や問題点を可視化し、今後の経営改善に
向けた施策を提案してくれます！

《主な経歴》
2014年7月／富士ゼロックス（株）を退職、中小企業診断士として独立
2019年3月／株式会社マネジウェル設立、代表取締役
2020年4月／有限会社岩田会計ICTアドバイザー就任

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、修習技術者（情報工学）、高度情報処理技術者

（SM、AU）、2級FP技能士、全国通訳案内士（英語）、TOEIC950
⃝得意とする支援分野

会計・業務データ分析に基づく経営実態の把握と改善、ITを活用し
た業務改善（会計を含むシステム連携、クラウドサービス利用等）

⃝得意とする業種・業界
情報通信業、卸売業、小売業、製造業
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左近允 陽平｜Youhei Sakonjyu

同じ経営者の立場で、理想ではなく、企
業の実情に合った現実的な支援を行い
ます。

MEMO: 左近允先生は話し上手な診断士。
自身も会社を経営していることから、同じ経営
者の立場でとても分かりやすいアドバイスが聞
けます！

《主な経歴》
1995年4月／（株）ジャフコ入社（ベンチャーキャピタル）
2007年7月／ピー・エス・ピー（株）入社（医療系システム開発）
2014年6月／（株）シーズオファー設立、代表取締役に就任

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、認定経営革新等支援機関、FP2級、中小企業事
業再生マネージャー（TAM）

⃝得意とする支援分野
　経営戦略、資金戦略、人事戦略

⃝得意とする業種・業界
小売業、卸売業、流通サービス業

09-12

上田 和成｜Kazunari Ueda

横浜市の中小企業を元気にして、神奈
川県そして日本を元気にしていくため
に、全力で支援に取り組みます。

MEMO: 上田先生は聞き上手な診断士。先生
の相槌に促され、ついつい話過ぎてしまう社長
も少なくありません。会話を通じて課題解決の
糸口を見つけてくれます！

《主な経歴》
1991年4月／読売広告社。マーケティングプランナー等として活動。
2005年12月／白鳳堂入社。営業推進部長として自社ブランド商品を統括。
2007年6月／独立し、経営・マーケティングコンサルタントとして活動。

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、認定経営革新等支援機関、中小企業事業再生マ
ネージャー（TAM）、1級販売士、事業承継士、ブランドマネージャー
1級

⃝得意とする支援分野
売上改善（販売促進）、営業力強化支援、マーケティング戦略構築支援

⃝得意とする業種・業界
小売業、製造業（営業強化に関して）、卸売業

小倉 正嗣｜Masatsugu Ogura

企業の悩みごとのほとんどは、売上向
上により解決します。マーケティング・
営業の専門家として売上と真剣に向き
合います。

MEMO: 小倉先生は企業内研修や各種セミナー
の講師も多数務める診断士。現場主義のコンサ
ルティングを掲げており、経営改善に向けた「ア
ツイ」支援が受けられます！

《主な経歴》
2000年－2005年／デル株式会社 営業マネージャー
2005年－2011年／アスクル株式会社 新規事業開発マネージャー
2013年4月／株式会社リアルコネクト創業　代表取締役就任

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、ITコーディネータ、経営管理修士、日本酒唎酒師

⃝得意とする支援分野
営業戦略立案、WEB・EC強化、業務のIT化支援

⃝得意とする業種・業界
事務機器・事務用品卸業、情報通信業、製造業、卸売業、飲食業

和泉 朱美｜Akemi Izumi

目標、思いの実現に向け、いつも丁寧
なサポートを心掛け一緒に取り組み
ます。

MEMO: 和泉先生は商業、サービス業の小規
模事業者への経営支援を得意とする診断士。資
格予備校の講師も務めており、丁寧に経営の改
善点を教えてくれます！

《主な経歴》
2013年4月／中小企業診断士 登録
2016年4月／横浜市中小企業支援センター 経営相談員
2018年4月／神奈川県商工会連合会小規模企業支援強化コーディネーター

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、消費生活アドバイザー

⃝得意とする支援分野
経営者の思いと客観的データに基づいた経営戦略、経営計画の策定、
顧客管理と実行支援、創業支援

⃝得意とする業種・業界
小売業、卸売業、教育・学習支援業、生活関連サービス業
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工藤　桂｜Katsura Kudo

「経営者様の思い」、「従業員の活躍」を
未来に繋ぐため、貴社事業の発展をサ
ポートいたします。

MEMO: 工藤先生はアイデア豊富な診断士。
相談者一人ひとりに合わせたオンリーワンのア
ドバイスをしてくれます！

《主な経歴》
1990年4月／日本通運（株）旅行事業部入社
2015年10月／中小企業診断士登録
2015年11月／KUDOS MANAGEMENT開設・代表就任

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、認定経営革新等支援機関、総合旅行業務取扱管
理者（試験合格者）、日本生産性本部認定経営コンサルタント、復
興水産販路開拓アドバイザー

⃝得意とする支援分野
販路開拓及び営業改善、6次産業化、人材育成

⃝得意とする業種・業界
旅行業（インバウンド対応・戦略策定等）、観光業、サービス業

高橋 玲子｜Reiko Takahashi

慣れ親しんだ横浜の企業様の経営改
善や活性化に全力投球しています。課
題解決しHAPPYを分かち合いましょう！

MEMO: 高橋先生は元パティシエという稀有
な経歴をもつ診断士。食品・飲食業関連の店舗
経営における幅広いアドバイスが受けられます!

《主な経歴》
1994年～／総合商社にて、制度会計・管理会計に従事
1999年～／パティシエとして菓子製造、接客販売に従事
2003年～／RT Management 独立開業

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、1級カラーコーディネーター「商品色彩」

　第一種衛生管理者、農業経営アドバイザー
⃝得意とする支援分野

マーケティング戦略策定・実践支援、食品・飲食関連の店舗運営、創
業支援、商品開発支援、経営革新計画・各種補助金申請計画の策定
支援 等

⃝得意とする業種・業界
飲食業、小売業、サービス業

13-16
森島 佐登志｜Satoshi Morishima

中小企業の経営者様に寄り添った支援
をいたします。

MEMO: 森島先生は飲食業やベーカリーの店
舗支援を得意とする診断士。商圏調査や来客分
析などの分析から、経営改善に向けた施策を提
案してもらえます！

《主な経歴》
2010年5月／中小企業診断士登録
2010年5月／一般社団法人　神奈川県中小企業診断協会入会
2011年1月／トゥー・ザ・ネクステージ開業

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、経営学修士

⃝得意とする支援分野
顧客開拓に向けた販促支援と補助金・助成金を活用した設備投資・
販促支援

⃝得意とする業種・業界
　飲食業、ベーカリー、美容院、学習塾

安永麻実子｜Mamiko Yasunaga

経営者の皆様の思いをしっかり理解し
た上で、今最も力を入れて取り組むべ
きことを一緒に考えます。

MEMO: 安永先生は創業支援や新規事業計画
支援が得意な診断士。個人経営の「お店」の支
援には特に力が入るとのことで、経営者に寄り
添った支援が受けられます！

《主な経歴》
1998年～2013年／IT系コールセンターにおいて、接客対応、スタッフ指導、
技術研修講師、チームマネジメント、業務フロー改善を担当
2016年3月／法政大学　経営大学院　イノベーションマネジメント研究科修了
2017年6月／Mino’s Business Consulting開業

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、全国通訳案内士（英語）、経営情報学修士（MBA）

⃝得意とする支援分野
創業・新規事業計画の作成、マーケティングプランの作成、顧客アン
ケートの設計と結果分析

⃝得意とする業種・業界
接客サービス業、小売業、飲食業
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動画紹介

17-18

「高評価」、「チャンネル登録」も是非、よろしくお願いします！！

詳しくはインターネットでご覧ください。

専門家派遣に関する紹介動画を
作成しました！

当協会のYouTubeチャンネルに専門家派
遣の紹介動画を掲載しました。
専門家派遣の「特徴」や「全体の流れ」を動
画形式で分かりやすく解説しております。
是非一度ご覧いただき、専門家派遣の利用
をご検討ください！ 

是非
ご覧くだ

さい！

折笠 勉｜Tsutomu Orikasa

経営TOP10年間の経験を生かし、経
営者の気持ちに沿った経営全般の診断・
経営改善支援を行います。

MEMO: 折笠先生は医業・看護・福祉関連事業
の支援を得意とする診断士。自身も医療機関で
の経営経験を有しており、経営者に寄り添った
支援が特徴的です！

《主な経歴》
2014年4月／自営業開始（屋号：経営コンサルアライアンスSOAR）
2016年4月／中小企業基盤整備機構関東経営相談員（～2019年）
2016年10月／横浜市信用保証協会外部専門家

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、認定経営革新等支援機関、初級アドミニストレー
タ、ISO9001品質マネジメントシステム審査員補、ISO22000食品
安全マネジメントシステム審査員補

⃝得意とする支援分野
　経営の数値分析、経営改善支援、企業・零細企業の販売促進支援

⃝得意とする業種・業界
　介護・福祉関連事業、医業、小売・卸売業など

石川 賢司｜Kenji Ishikawa

事業者様との対話を大切にし、課題に
寄り添いながら、明るい将来に向けた
一歩を踏み出す支援を目指します。

MEMO: 石川先生はデータ分析に長けた診断
士。緻密なデータ分析に基づいた資料作成が特
徴的で、現状の課題や問題点を整理してもらえ
ます！

《主な経歴》
1976年4月／国産コンピュータメーカー入社。IT人材育成に36年間従事
2012年4月／制御機器メーカーに入社。制御エンジニア育成に従事
2014年5月／個人事業として独立

⃝保有資格・公的認証機関等
中小企業診断士、認定経営革新等支援機関、キャリアコンサルタン
ト、情報処理技術者（エンベデッドシステムスペシャリスト）

⃝得意とする支援分野
業務データ分析による業務の可視化、財務分析・計数計画立案、資
金繰り計画作成

⃝得意とする業種・業界
教育学習支援業、製造業、情報通信業、自動車販売業
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専門家派遣実績

■ 専門家派遣事業の満足度調査結果

※令和 4 年12月末時点完了先

■ 業種別申込状況構成比

※令和 4 年12月末時点受付先（中止含む）

■ 専門家派遣事業の参考度調査結果

※令和 4 年12月末時点完了先

部分的に
参考になった

6％

不動産業
2.7％

サービス業
17.3％

運送倉庫業
3.5％

飲食業
6.0％

小売業
14.2％

卸売業
16.7％

建設業
20.8％

製造業
17.0％

旅行業
0.2％

印刷業・出版業 1.6％

普通
3％

あまり参考にならなかった 0％

やや不満足  0％

まずまず
参考になった

15％

やや満足
7％

満足
90％

全く参考に
ならなかった
0％

不満足
0％

とても
参考になった
79％

満足度 件数
満足 631
やや満足 46
普 通 21
やや不満足 0
不満足 1
合 計 699

満足度 件数
とても参考になった 551
まずまず参考になった 104
部分的に参考になった 40
あまり参考にならなかった 4
全く参考にならなかった 0
合 計 699

業種 受付件数 構成比
建設業 192 20.8％
サービス業 160 17.3％
製造業 157 17.0％
卸売業 154 16.7％
小売業 131 14.2％
飲食業 55 6.0％
運送倉庫業 32 3.5％
不動産業 25 2.7％
印刷業・出版業 15 1.6％
旅行業 2 0.2％
統計 923 100％
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相談窓口のご案内
　当協会では、中小企業・小規模事業者の皆さまが抱えるお悩みの解決を支援するために、専門
家派遣をはじめとする様々な支援メニューを設けております。
　当協会の経営支援についてご興味ありましたら、本所の経営支援課までお気軽にご相談ください。

窓口開設時間：9時00分～17時00分（土日、祝日、年末年始（12月29日～1月3日）を除く）

保証窓口（担当地区：中区・磯子区）
〒231-8505　中区山下町22 山下町SSKビル10階
保証課、保証統括課  TEL：045-662-6623

《アクセス》

みなとみらい線　日本大通り駅　3番情文センター出口より徒歩約3分
JR関内駅　南口より徒歩約12分
JR石川町駅　中華街口より徒歩約13分
横浜市営地下鉄　関内駅　1番出口より徒歩約12分

本　　所

経営支援課　TEL：045-662-6624
経営支援窓口（経営相談、経営支援・再生に関わる保証審査）

保証窓口（担当地区：港北区・緑区・青葉区・都筑区）
〒222-0033　港北区新横浜3-9-18 新横浜TECHビルB館6階
TEL：045-470-5600

《アクセス》

JR新横浜駅　横浜アリーナ方面出口より徒歩約7分
横浜市営地下鉄　新横浜駅　7番出口より徒歩約4分

北部支所

保証窓口（担当地区：鶴見区・神奈川区・西区・保土ケ谷区・旭区・瀬谷区）
〒220-0004　西区北幸1-6-1 横浜ファーストビル7階
TEL：045-319-5335

《アクセス》

横浜駅　西口より徒歩約3分　
横浜市営地下鉄　横浜駅　10番出口より徒歩約1分

西部支所

保証窓口（担当地区：南区・金沢区・戸塚区・港南区・栄区・泉区）
〒233-0002　港南区上大岡西1-6-1 ゆめおおおかオフィスタワー22階
TEL：045-844-6621

《アクセス》

京浜急行線 上大岡駅　3階改札口より徒歩約3分
横浜市営地下鉄 上大岡駅　6番出口より徒歩約3分

南部支所

https://www.sinpo-yokohama.or.jp/
横浜市信用保証協会 ホームページ

横浜市信用保証協会




