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沖縄の優位性を活かした勝ち組戦略
〜グローバル化への対応が急がれる沖縄経済〜

資料１
自己紹介

伊波貢（いはみつぐ）

昭和42年生まれ 読谷村出身

独立行政法人中小企業基盤整備機構沖縄事務所
地域支援ネットコーディネーター

ブルームーンパートナーズ株式会社 代表取締役ＣＥＯ

那覇新都心株式会社 常勤監査役
沖縄尚学高等学校同窓会「尚友会」副会長
一般社団法人沖縄和僑会 事務局長

琉球大学経済学科（経営学専攻）卒
株式会社コスモ証券経済研究所入社
日本証券アナリスト協会検定会員資格取得（県内初）
株式会社沖縄海邦銀行入行
株式会社海邦総研出向 取締役経営企画部長

〈著書〉
おきなわデータ算歩（沖縄タイムス社）
うちなー観光教本（共著、OCVB）
「ゆんたく」de ITとくらし（共著、沖国大）

Question 1

ミシュランガイドで、
南フランスに３つ星レストラン
が多いことが知られています。
なぜ多いの
でしょうか？

孫氏の兵法

「彼を知り、己を知らば、勝、乃ち殆うからず。
地を知り天を知らば、勝、乃ち全うす可し。」

敵の状況や動きを知り、自軍の実態を把握していれば、勝利に揺
るぎがない。
そのうえに、地理や地形、土地の風土などの影響を知り、天界の
運行や気象条件が軍事に与える影響を知っていれば、勝利を完
全なものにできる。

売るための仕掛け作り事例

〈課題〉エントツ町のプペルを大ベストセラーにするには？

 絵コンテの無料提供により
全国で個展を開催

 独演会後に寄付型クラウド
ファンディング

 インターネット上で、絵本全
ページ無料公開

 商品ではなく、お土産として
個展参加物が絵本を購入

 支援者の増加（寄付者には
サイン入り絵本）

 フリーミアム戦略、絵本は現
物の読み聞かせニーズ有り

 発行部数32万部
 クラウドファンディング実績
合計支援者数15000人、１
億円超

 個展動員数60万人突破

仕掛け
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なぜ戦略が大事なのか？

戦 略

〔目標を達成するために、最適・効率的な資源の使い方の体系〕
～戦略は集中を伴い、戦略の誤りは戦術では取り戻せない～
・ヒト、モノ、カネ、情報をどのように配分するのかの決定
・顧客のターゲットをどこにするのかの決定
・自社のポジションをどこにするのかの決定 【例】シャープ：液晶テレビ
・どの市場に商品を投入するのかの決定 宮古島市：マンゴ関連

戦 術
・与えられた「ヒト、モノ、カネ、情報」をどのように活用するかを決定
・部下の担当決定、人員配置
・予算（カネ）の効果的な使い方
・効果的な商品の売り方（商談、提案営業）
・社内で得た情報の活用（顧客への情報提供、交換）

・個々人の戦闘能力（教育レベル、知識、経験等）
・個々人の基礎体力（モチベーション等）
・仕事範囲は個人の能力範囲？

戦 闘 名将

勝つ方程式が重要

迷将

突撃
走れ

汗かけ！

ビジネスモデル
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県内法人等
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従業員数30人以下の企業等が96％
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（出所）総務省「平成26年経済センサス」を基にブルームーンパートナーズ社作成

県内開業者の特徴
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沖縄県内の開業者の特徴

（出所）沖縄振興開発金融公庫「沖縄公庫取引先からみた新規開業の現状2015」

県内創業企業の課題
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沖縄県内の創業企業の課題
 企業参謀が不在（社長が資金集め、営業、事業計画策定、経理事務等をマルチにこなして
いる事例が多く、左脳型思考ができる番頭さんが確保できていないケースが多い）。

 親戚・知人、各種創業資金を元手に起業するケースが本土に比べて多いが、これが後々
経営者を苦しめる要因となることが多い。

 事業計画の精度があまい（絵空事レベルが多い）。

 優秀な従業員をなかなか確保できていない。

 事業は順調なものの、資金調達の次の一手が打てずに資金繰りが悪化するケースが多い。

 経理や労務など、会社経営に必要な知識が不足している。

 顧客・取引先の拡大がなかなか思うように進まない。

 長期ビジョンで事業計画を策定できていないため、いつまでも生業レベルで止まっている。

創業期の企業が苦手な分野はある程度想定できる。金融機関がやれることも多い？

金融庁の基本方針
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金融庁の基本方針は大きく転換

■ベンチマーク■

地方創生に貢献しているか

金融庁の懸念「取引先の企業の粉飾決算などを好都合として、地銀が事業再生や地元の雇用への影響を考慮
せず、破綻に追い込んでいるのではないか」。中小企業1,000社ヒアリングから見えてきたのは、金利以上に事業
内容を見てもらい、経営課題の解決と成長に向けて一緒に取り組んでほしいという期待だった。

「不良債権比率」「自己資本比率」 ×
「地域における取引企業数の推移」「支店の業績評価」 ◯

■3つのＫＰＩ■

①金融機関が主力とする企業の経営改善や成長力の強化

②持続可能性に懸念がある企業の抜本的事業再生や早期
廃業等円滑な新陳代謝の促進

③担保・保証依存の融資姿勢からの転換

銀行の未来像
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世界が想定している銀行の未来
 ロシア貯蓄銀行アンドレイ・シャロヴィ氏「10年後、銀行はなくなる」

 バークレイズ前CEOアンソニー・ジェンキンス「10年後、世界の銀行は半分になっている」

 ドイツ銀行CEOジョン・クライアン「10年後、紙幣はなくなる」

 JPモルガンCEO「アップルやグーグルと競争へ」

 三菱UFJ柏木氏「FinTech革命で銀行は死なず」

 欧州系大手投資銀行の責任者「ここにいる人間は全員いなくなり、5人のプログラマーが代
わりを務めるだろう」

 慶応大学SFC研究所上席所員の斉藤賢爾氏「銀行という表記は外れているかもしれない」

フィンテック等の急速な発展により、もはや10年後の金融業界は現況図とは大きく様変わ

りすることが予想される。

今、どのように生き残っていくのかを戦略的に考えておく必要がある。

今後の金融機関
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今後の金融機関に求められるもの

①コンサルティング機能の強化
機械やＩＴで代替できない、人の判断や感情が必要な部分へ特化してサービスを強化していく必要が
ある。相談対応やビジネスマッチング、各種専門家の斡旋・紹介など。機械的に判断すると見誤る可
能性のある分野を逆に育成していくことが肝要。本部でプロフェッショナルを育成する必要がある。
また、専門家ネットワークを構築し、様々な課題解決にスピード対応できる態勢を整えるべき。

②お客様ファーストの徹底
顧客第一主義を経営理念にすえる金融機関は多いものの、実態は業績評価・営業ノルマ重視という
経営環境の中で供給者論理のサービス提供となりがちではないか。銀行の成績・支店や個人の成績、
自分たちの利得は後。それ以前にお客様に最善なサービスを提供するという基本を遵守すべき。

③地域経済の活性化を担っているという意識の強化
他行との競争・自社の業績以前に、金融機関が担っている地域経済の活性化という側面からサービ
ス供給体制を再構築しなければならない。

④リスクテイクできる金融機関に変化する
決算書を見ての融資判断は今後はITに取って代わられる。企業本来の事業性や将来性を評価した
融資、あるいは出資（ベンチャーキャピタルの強化など）ができる態勢を整える必要がある。
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ケーススタディ
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ケーススタディ① 傾聴力
皆さんが、ＤＩＹセンターの新社長です。先代から「当社の営業部門は顧客ニーズを引き出すのが下手なので、もっと
顧客満足を高められるよう現場で実践的に営業マンを指導して欲しい」という意見があった。
そこで、現場に行ってみると、あるお客様が来店中で、「高圧洗浄機が欲しいので、いろいろ教えてください」と尋ねら
れているところだった。営業マンは下記３商品のうち、どれを売るべきか悩んでいます。さて、あなたならどのように支
援アドバイスするだろうか？（会社として、営業マンが取るべき基本的な方針をアドバイス）

定価

（千円）

販売価格

（千円）
備 考

高圧洗浄機Ａ 50,000 35,000 週替わり特価30％オフ、ドイツ製高級機種

高圧洗浄機Ｂ 30,000 27,000 10％オフ、国産最上級機種

高圧洗浄機Ｃ 15,000 10,000 国産低価格機種、手軽な初級者モデル

〈商品ラインナップ〉

〈顧客ヒアリング結果〉
・新聞広告で高圧洗浄機が安いという情報を得た。
・日ごろは、あまり日曜大工をせず、掃除が好きというタイプではない。
・玄関の汚れがひどいので、洗浄機できれいにしたい。
・どういう洗浄機が欲しいというブランド等のこだわりは特にない。
・予算は特に想定していないが、安いにこしたことはない。

〈ＤＩＹ会社の事情〉
・ドイツ製の洗浄機を大量に仕入れたので、社業をかけて売りたい。
・各社員にノルマが割り当てられていて、営業担当の成績は芳しくない。
・「顧客第一主義」が経営理念で、社長の口ぐせでもある。
・業績は安定しており、今期も黒字を確保できる見込みである。
・スタッフ数は充実しており、懇切丁寧な対応がウリである。

有効ツール 助成金・補助金 人材育成・採用 相談・専門家 その他支援金融・税制どのように支援する？

ケーススタディ
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ケーススタディ② 提案力・人選力
あなたはエスニック店を傘下におくことになりました。店主のGさんは、北部地域で2015年からエスニック料理店を開
業し、もうすぐ１年となる。周辺にはリゾートホテルも多く、ターゲットとして観光客を想定していたが、思ったような来客
はない。毎晩遅くまで営業して頑張っているが、なかなか売り上げが上がらず、このままだと廃業も考えなければなら
ない経営状態であるという。さて、あなたならどのように支援アドバイスするだろうか？

有効ツール 助成金・補助金 人材育成・採用 相談・専門家 その他支援金融・税制どのように支援する？

備 考

種 別
エスニック料理店（カレーを中心に約20種

類のメニューを用意している）

創 業 2015年12月

顧客平均単価 700円〜1500円

顧 客
土日は地元・ドライブ客
観光客はほとんど呼び込めていない

従業員数 ２名

営業時間 年中無休、午前10:00〜午後10:00

〈基礎情報〉 〈Gさんへのヒアリング結果〉

・課題は、①平日の集客、②観光客の集客、③広報宣伝活動など
に手が回らない、④休みが取れない、⑤資金繰りが苦しくなって
きたなど、ある程度把握されている。
・土日は常連の地元客が多く来る。つまり、「おいしい」という評価を
いただいていると思われる。
・近隣のホテルなどへの営業活動は手が回らず行っていない。
・ホームページは一応開設しているが、特にこだわりがあるわけで
はなく、更新もままならない状況である。
・ブログやツイッター、ファイスブックなどのSNSでの情報発信もでき
ていない。
・メニュー数が多いため、仕込みをするのにかなりの労力と時間が
かかっている。
・定休日を設けたいが、売り上げが厳しいので対応できていない。
・土日は単価も高く売り上げも上がっているが、平日は客単価も低
くて売り上げも極端に落ちる。

成功する起業家
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成功確率の高い起業家とは？

（出所）福島正伸「起業学」を参考に作成

 あきらめない失敗者タイプである（失敗を楽しめる性格）。

 必要なものは後から集めるタイプである（あれが無いこれが無いで立ち止まらない）。

 明確で壮大な夢をもっている（苦手な人も必要に、過去が意義あるものに、経営資源が集
まる、景色が変わる）。

 社会に貢献することが、ビジネス成功の大きなカギであることを知っている。

 人を使うのが上手（すべて自分でやらない、人を動かす要諦を知っている）。

 ビジネスプランの６W３Hが明確に描けている。

 事業計画書を100回書き直すぐらい熟考できる。

 ビジネス相談できる人が３０人はいる。

 必ず紙に書いて情報を蓄積するタイプである。

 前向きに考える性格である（できるかできないか、ではなく、どうしたらできるか）。

 電話・メールに対するレスポンスが早い。

 説明や会話で、数字を用いることが多い。

ビジネスモデル
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ビジネスモデルのチェックポイント
事業可能性があるかどうかは、様々なフレームワークを頭に浮かべながら、あるいは実際に描きながらチェック。
その簡易的なものが、下記の５つのポイントを抑えたビジネスモデルのチェックシート。

（出所）平野敦士カール「図解カール教授と学ぶビジネスモデル超入門！」

1顧客 料理に興味のある若い女性

2 顧客価値 レシピ投稿と検索

3経営資源 投稿されたデータ

4 差別化 圧倒的なユーザー数

5 収益 会費 マーケティング支援料 広告

■クックパッド■

1 顧客 中小企業の総務庶務の担当者

2 顧客価値 オフィス用品の翌日配達 割引

3 経営資源
街の文具店の組織化 ネット販売
コールセンター等の顧客対応

4 差別化 中小企業向け

5 収益 販売益

■アスクル■

1 顧客 忙しいビジネスパーソン

2 顧客価値
10分1000円でオフィス近で気軽にカッ
ト

3 経営資源 好立地店舗 システム化

4 差別化 安さ 手軽さ

5 収益 カット料金 回転率の高さ

■QBハウス■
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アジアの経済重心は西南方向へ大きくシフト

■20年前のアジア諸国のGDP規模■ ■2010年のアジア諸国のGDP規模■

（出所）世界銀行「World Development Indicators」および「Global Development Finance」および
IMF「Global Economic Outlook Database September 2011」
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類をみない、極めて急激な総人口の減少

（出所）国土交通省「国土の長期展望に向けた検討の方向性について」平成22年12月17日

■日本の総人口推移■
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面積
（k㎡）

人口
（万人）

観光客数
（万人）

沖縄 2,276 142 876   FY2016

シンガポール 697 474 1,520  CA2015

香港 1,103 729 5,670  CA2016

ハワイ 16,634 142 894  CA2016

済州島 1,848 56 1,366  CA2015 

海南島 33,920 864 2,250  

バリ 5,633 389 824 CA2013推計

世界の観光地と戦うにはこれからが本番

資料：沖縄県「入域観光客統計」等を基にブルームーンパートナーズ社作成、各地域とも可能な限り直近年のデータ

世界の観光地・観光客数と沖縄の比較

 面積や人口等の規模と観光客数の関係を世界の観光地と比較すると、まだまだ沖縄には伸びしろがあると考えられる。

 実際、歴史や文化、観光資源などは他地域と遜色ない一定レベルを有しているとみられる。

15 16

27％程度に増加してきた外国人観光客

■入域観光客数の推移■（万人）

入域観光客数（国内）

〈2020年の沖縄〉･･･外国人観光客の増加を受けて観光客数1000万人
時代。

（年度）

入域観光客数（外国）

951万人
※4月〜10月の前年比
を維持した場合
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（構成比27.0％）

（出所）沖縄県文化観光スポーツ部「入域観光客統計概況」をもとに弊社作成
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急増続く外国人観光客

（出所）沖縄県文化観光スポーツ部「入域観光客統計概況」をもとに弊社作成

■外国人入域観光客数の推移■（万人）

〈2020年の沖縄〉･･･外国人観光客数300万人時代の到来。

257万人

（年度）
0

50

100

150

200

250

300

1972 75 78 81 84 87 90 93 96 99 02 05 08 11 14 2017

県内の外国人人材は不足気味

（出所）沖縄県

■沖縄県内の通訳案内士・地域限定通訳案内士の人数（2013年6月時点）■

英語 中国語 韓国語 他 計

86 60 16 5 167

■沖縄県内の特例通訳案内士 2022年までの育成目標人数■

英語 中国語 韓国語 他

100 300 50 450

登録外国人数
(2013年）

8,400

■沖縄県内の外国人人材数■

外国人留学生数
（2010年）

617

〈2023年の沖縄〉･･･外国人人材・通訳の数は全国と比較しても少なめ。
国際化に対応するためには観光産業における語学力がアップしている。

18

土産品市場も国際化に伴って多様化

（出所）沖縄県「外国人観光客調査」

■国・地域別の土産品形態別購入傾向■

〈2024年の沖縄〉･･･国際化に伴って、医薬品や雑貨、工芸品など、菓子類
以外の土産物需要が高まる。日本人中心の菓子マーケットはやや縮小。

国・地域 購買傾向

中 国
➢ 中国客の傾向としては、「化粧品・香水」「雑貨」「医薬品」「電化製品」の満足度が高い
➢ 30代以下は「雑貨」、40代は「医薬品」「電化製品」、50代以上では「医薬品」「化粧品・香水」

台 湾
➢ 台湾客の傾向としては、「医薬品」「衣類」「雑貨」「化粧品･香水」の満足度が高い
➢ 若い年代は「衣類」、年代が高くなるほど「医薬品」「電化製品」の満足度が高まる

香 港
➢ 香港客の傾向としては、女性は「衣類」、男性は「海産物」の満足度が高く、性別で異なる
➢ 年代的な偏りは少なく、「雑貨」「医薬品」「化粧品･香水」の満足度も比較的低い

韓 国
➢ 韓国客の傾向としては、「菓子類」「酒類」の満足度が高い
➢ 20代以下は「菓子類」、40代では「衣類」、50代以上は「医薬品」の満足度が高い

アメリカ
➢ アメリカ客の傾向としては、「伝統工芸品」の満足度が高い
➢ 沖縄特有の民芸品だけでなく、「日本人形」「こけし」など日本の工芸品のニーズもある
➢ 30代以上で「伝統工芸品」の満足度が高くなる

その他
➢ その他の国の傾向としては、「伝統工芸品」「食品」の満足度が高い
➢ 20代以下は「雑貨」、30代は「菓子類」、40代は「衣類」、50代以上は「伝統工芸品」が高い
➢ 沖縄特有の民芸品だけでなく、「日本人形」「こけし」など日本の工芸品のニーズもある

19 （出所）法務省「在留外国人統計」

外国人登録者数は増加傾向

■県内在留外国人数の推移■（人）

〈2025年の沖縄〉･･･県内外国人登録者数 数万人単位の時代へ

在留外国人数
国・地域別増加数ランキング

2016年6月／2010年12月比

（単位：人）

（年）

8703	
8914	

9126	 9038	
 8,933		

9,276	
9,404	

10,198	

 11,229		

 12,053		

 13,214		

7,500	

8,500	

9,500	

10,500	

11,500	

12,500	

13,500	

2006	 2007	 2008	 2009	 2010	 2011	 2012	 2013	 2014	 2015	 2016	

順位 国・地域 増加数

1 ネパール 1,400

2 台湾 736

3 ベトナム 479

4 韓国・朝鮮 398

5 米国 294

6 インドネシア 210

7 フィリピン 191

8 フランス 83

9 インド 60

10 アフガニスタン 55

20
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有効求人倍率は過去最高水準を更新中

（出所）沖縄県「求人倍率の概況」、「労働力調査」を基に弊社で作成

■有効求人倍率の推移（年）■（倍） （％）

（年）

21

アイランド・クオリティ産業で海外を目指せ

物流ハブ事業において、食品関連企業を中心にアジア主要都市への海
外展開が活性化しているが、島しょ県である沖縄ならではの強みを新興
国の産業展開ニーズに合わせていくことも必要。

●建設業（土木など）
●電力等のインフラ設備産業
●ホテル産業（おもてなしノウハウ）
●ＩＴ（コンテンツ開発など）
●飲食店・居酒屋
●小売店（スーパーや雑貨小売等）
●環境・健康系ビジネス

22

社長価値観

23

社長の価値観に分けて対応を考慮

社長にとって、

一番大事なこととは？

企業支援にあたっては、まずは社長の価値観の確認を行うことが大事。その志向のタイプによっても、支援
施策は異なるべきである。その企業にあった価値観をベースに支援策を組み立てていくことが大切。

報 酬

名 誉

生 活

仲 間

実 現

企業の目的は利益の追求という信念のもと、ドライに合理的に物事の判
断ができるタイプ。

社 会

維 持

人から認められたいという承認願望が強く、事業という手段を通じで社会
の中で自分のポジションを示したいタイプ。

快適な生活が営めるのに、十分な設備・給与などの環境・待遇があれば
満足で、社員の生活保障にも重きをおいたタイプ。

社員と同じ目的を共有して仲良く楽しくやれることに喜びを感じたり、集団
（各種団体）に属することでモチベーションを高めるタイプ。

芸術家やスポーツマンに多い、自分の高度な目標を達成することに人生
の意義を求めるタイプ。

福祉や環境問題、経済振興など、様々な社会問題に対して、企業の存在
意義を問い、その課題解決に取り組むタイプ。

新しい事業分野へのトライを好まず、リスク管理を徹底することで現状の
経営を安定・維持させておきたいタイプ。

社長の「現状」のポジションは？

報 酬

名 誉

生 活

仲 間

実 現

企業としての売上高・収益の確保や、十分や
役員報酬を得たい。

社 会

維 持

人から認められたい。ビジネスを通じて自分
の仕事・実績を評価してもらいたい。社会の
中で自分のポジションを一定程度示したい。

快適な生活が営めるのに、十分な設備・給
与などの環境・待遇があれば満足。ビジネス
は安定成長が肝要である。

社員と同じ目的を共有して仲良く楽しくやれ
ることに喜びを感じる。また、集団（各種団
体）に属することに生きがいを感じる。

芸術家やスポーツマンに多い。自分の高度な
目標を達成することに人生の意義を求める。
高い夢のクリアが最高のモチベーション。

福祉や環境問題、経済振興など、様々な社会
問題に対して解決を図ることが、企業の存在
意義である。

新事業分野へのトライは好まない。リスク管理
を徹底することで現状の経営を安定・維持させ
る部門も必要である。

社長の「現状」について、各項目ごとに１０点満点を満足ラインとした場合の、各満足度を評価して点数（◯印）を付け
てください。また優先順位を付けてください。これにより各評価項目における現状の満足度合いを描きます。

0 5 10

0 5 10

0 5 10

0 5 10

0 5 10

0 5 10

0 5 10

優先順位
（１〜7）

フレームワーク分析
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社長の「経営理念」は？

経営理念

ミッション
（使命）

ビジョン
（将来像）

〜で人を幸せに！ 例）社員とお客様を幸せにする経営 情報革命で人を幸せに

社長の「想い」、「経営理念」などは、社員をはじめ、お客様に的確に伝わっているでしょうか？ 「わかっているだろう」
では、なかなかビジネスは思うように前に進みません。一度整理して考えてみましょう。

バリュー
（価値観）

行動規範

事業領域

スローガン

〜ために〜する！ 例）豊かな食生活のために、食を通じて社会に貢献する（企業観）

〜でNo.1を目指す！ 例）業界ナンバーワンになる 世界一を目指す

迷った時は〜と判断せよ！ 例）お客様第一主義 やってみなはれ 自分に損と得あらば損の道をゆくこと

弊社社員は〜◯◯すべし！ 例）時を守り、場を清め、礼を正す ニコニコ、キビキビ、ハキハキ

我々は〜を通じて〜します！ 例）我々は医療を通じて社会に貢献します

〜しよう！ 例）基本に忠実に仕事をしよう 佃品質佃プライド

25

フレームワーク分析 ケーススタディ
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ケーススタディ③ 見極力・提案力
Bさんは、本島中部でアパート経営も行っている元大手ホテル社員である。都市部の駅前で300坪の良質な物件がみつ

かり、現在カプセルホテルの建設に向けて銀行と融資交渉中である。しかし、事業計画の作成にあたり、どういうコンセプトでど
ういうターゲットでという、事業計画作成の基本的な記述部分でペンがとまっている状況である。正直、何をどうして良いか分か
らないので助けてほしいという。さて、あなたならどのように支援アドバイスするだろうか？

備 考

建物概要 ９階建て、総建設費約10億円

施設概要

低層階：カプセルホテル
中高層階：２DKサイズでアパート転用も可。

ウィークリーマンションタイプ。

運営 家族で運営していきたい

立地
駅前で観光客需要は十分に見込める地域。
商業地へも徒歩圏内。

〈建設予定ホテル概要〉 〈Eさんヒアリング結果〉
・ウィークリーマンションのコンサルタントに協力してもらっているの
で、現計画で採算性は十分に確保されていると思う。
・人が好きなので、お客様との会話を楽しみ、コミュニケーションが
常にはかれるアットホームなホテルにしたい。
・資産は十分にあり、老後の楽しみとして経営したい。
・家族にも経営に参加してもらって、家族全員の和も大事にしたい。
・観光客の皆様に、地元のニッチな情報や文化等を教えて感謝さ
れることが多かったので、それを都市部でもやってみたい。
・今はホテルの部屋数などから建設費が出て、いくらぐらいの収入
があれば借入返済ができるのかという、資金面から計画を進めて
いる段階でソフト面は何も決まっていない。
・ホテルのネーミング、部屋のデザイン、顧客ターゲットなど、何を
どうして良いのかわからず、日々悩んでいる。
・ホテル経営という点では素人である。
・いろいろな人の意見を聞きすぎて、何がしたいのかよくわからなく
なってきた。

有効ツール 助成金・補助金 人材育成・採用 相談・専門家 その他支援金融・税制どのように支援する？
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創生期
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創生期のオススメ支援メニュー

有効ツール

事業計画を作成していただく企業の皆様へ、ぜひ事前に知ってお
いていただきたいツール！

日本政策金融公庫
「創業の手引、創業のポイント集」

中小機構
「経営計画つくるくん」

中小機構
「小規模事業者の事業
計画づくりサポートブック」

Good

01

Good

02

Good

03

簡単操作で計画書が作れるアプリ！
Q&A形式で答えを考えて入力するだけ

経営計画作成に必要な知識を学ぶ

「顧客開拓」「資金繰り」「人材確保」対策例

業種別の経営指標が参照できる

業種別の創業計画書記入例豊富

創業のポイントが業種別に的確に例示

事業計画づくりのステップが具体的！

小規模事業者向けで、一過性のアドバイス

ではなく、日常的かつ長期視点で解説

他に「創業」「売れる商品づく
り」「ＩＴ利活用」の３種類がある。

助成金・補助金

融資の検討以前にまずは抑えておきたい補助金制度。でも、実は創生
期の補助金等のメニューはやや手薄。

商工会議所・商工会
「小規模事業者の販路開拓等
（持続化補助金等）」

沖縄総合事務局
「創業補助金」

Good

01

Good

02

販路開拓費

②複数の事業者が連携して取り
組む共同事業の場合２/３補助

補助上限額50万円（①50万円、②500万円）

①商工会・商工会議所と一体と
なって実施する販路開拓

販路開拓用のチラシ作成・商品パッケージ制作等

①外部資金調達が無
い場合

②外部資金調達があ
る場合

１
/
２
補
助

補助額

50〜100万円

補助額

50〜200万円

A−1 B−1 

創生期
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創生期のオススメ支援メニュー

ちょこっとした時間で気軽に無料で学べる有益なサイトもあり、経
営者・社員の普段の勉強にも有効活用できる。

中小機構
「ちょこっとゼミナール」

Good

01

人材育成・採用

 無料だから気軽

 YouTubeだから簡単
 登録不要だから手間いらず

 再生時間は概ね10分
 実践的メニューが豊富

（講座事例）

・カンタンかも売り場づくり
・はじめなきゃ販売情報活用
・脱・どんぶり勘定
・書いてみようよ経営計画 etc.

金融・税制

民間金融機関の融資の前に、まずはおさえておきたい基本の２制度。
出資と比較的簡易な融資制度の利用がオススメ。

沖縄振興開発金融公庫
「新事業創出促進出資」

沖縄振興開発金融公庫
「小規模事業経営改善資金
（マル経資金）」

※事業規模が少し大きい社は沖経

Good

01

Good

02

出資額平均1社あたり 約3,400万円
（実績累計57件、19億円）

融資限度額2,000万円

対象者 ・新たに事業を開始する方
・事業開始後５年以内
・新事業分野の開拓をする方

支援内容 ・必要な資本の額の5割以内

活用要点

・出資先企業の財務面・マー
ケティング面等について専門
的な観点から助言・指導

対象者 ・常時従業員数、商業・サービ
ス業５人以下など

活用要点 ・「無担保」「無保証人」
・６カ月以上、商工会等の経営
指導員の経営指導が前提
・個人企業・法人企業を問わず

D−1 C−1 

中小企業庁
「創業スクール」

地域における創業の活性化、創業気運
の醸成を図るため、全国各地において、
136コースの創業スクールを開講

沖縄では、コザ信用金庫、久米島
のシエンテックの２組織で開講

創生期
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創生期のオススメ支援メニュー

沖縄県産業振興公社内にある相談窓口。様々な分野のサブコー
ディネーターがおり、総体的に気軽に相談できる環境となっている。

沖縄県
「よろず支援拠点」

Good

01

中小企業庁「ミラサポ」

沖縄振興開発金融公庫
「小規模事業経営改善資金
（マル経資金」

Good

01

Good

02

相談・専門家E−1 その他支援F−1 

５つのミッション

1 経営上のあらゆる悩み相談に
無料で対応

2 事業課題に応じて、複数の支
援機関・専門家が対応

3 地域のネットワークを活用して、
的確な支援機関を紹介

4 各分野のエキスパートが課題
をその場で解決

5 相談は無料で何度でも親身に
なって対応

商工会議所・商工会
「創業力・経営力向上支援」

Good

02

対象者 ・創業者及び創業から概ね５年以内

支援内容 ①創業アドバイザー及び経営指導員
による定期的な指導

②創業塾の開催
③経営向上塾の開催
④専門家の派遣

活用要点 ・創業準備期から創業後の３年間に
かけて、継続的・集中的に支援

中小機構「J-NET21」
Good

02

公的機関の支援情報・支援施策（補助
金・助成金など）の情報提供や、経営の
悩みに対する先輩経営者や専門家との
情報交換の場を提供する、中小企業・小
規模事業者の未来を支援するサイト。

中小企業のためのポータルサイト。
公的機関の支援情報を中心に、経営に
関するQ&Aや数多くの企業事例などを簡
単に調べることができる。

チーフコーディネーター
 上地 哲

コーディネーター
下記分野の専門家が在籍
◆セールスマーケティング、経営戦略、食農連携
◆会計業務、経営改善、事業承継、税理士
◆デザイン、ＷＥＢ、店舗プロデュース
◆ ブランディング、広報、コピーライティング）
◆セミナー・イベント企画、ＷＥＢ集客コンサル
◆E-コマース、ＷＥＢマーケティング
◆起業支援、人材育成、組織体制
◆販路開拓、マッチング
◆商品開発、県外販路
◆事業計画作成、経営改善）
◆WEBセキュリティ、課題解決 IT 活用
◆海外貿易、越境EC 等

発展期
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発展期のオススメ支援メニュー

有効ツール

会社の事業拡大、発展期にはビジネス・マッチングを促進。無料
の情報登録サイトがオススメ！

中小機構
マッチングサイト
「ジェグテック」

商工会議所・商工会
「ザ・ビジネスモール」

Good

01

Good

02

簡単操作で計画書が作れるアプリ！
Q&A形式で答えを考えて入力するだけ

経営計画作成に必要な知識を学ぶ

ニッチトップやオンリーワンなど日本の優良企業の技
術・製品情報を国内メーカーや海外企業に向け発信

商工会議所・商工会の会員企業のビジネス
マッチングを促進。自社をＰＲしたい、自社
の技術・強みを知ってもらいたい、ビジネス
パートナーを探したい、仕入先を見つけたい、
複数の企業から見積をもらいたい、販路を
拡大したい等の課題を解決。

24万社以上が登録。登録は無料！

助成金・補助金

発展期に活用できる補助金メニューは数あれど、認定確度を考える
と補正予算型やサブマネージャが申請支援してくれる事業オススメ。
産業振興公社の「OKINAWA型産業応援ファンド」は一旦休止中。

中小企業団体中央会
「ものづくり補助金」

※補助下限額は各事業100万円

中小機構

「ふるさと名物応援事業補助
金」

Good

01

Good

02

①企業間データ活用型

A−2 B−2 

補助上限額

1,000万円
②一般型（機械装置費、
技術導入費、運搬費、
専門家経費等）

補助上限額

1,000万円
③小規模型（機械装置
費、原材料費、知的
財産権等関連経費
等）

補助上限額

500万円

①地域産業資源活用
計画の認定を受け
た中小企業者

②上記かつ４者以上
の共同申請案件

2
/
3
補
助

補助上限額

500万円

補助上限額

2,000万円

2/3補助

1/2補助

2/3補助
（1/3 ）

発展期
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発展期のオススメ支援メニュー

社員を育成しつつ、人件費負担感を減らせる支援制度もあり、有
効に活用した方がお得。

沖縄県産業振興公社
「正規雇用化企業応援事業」

Good

01

人材育成・採用

 ６か月以上非正規社員を
正規へ転換

 県内外での研修費を助成

 交通費・宿泊費実費の３／４
 または期間に応じて、10万円

〜40万円を助成

金融・税制

民間金融機関の融資の前に、まずはおさえておきたい基本の２制度。
出資と比較的簡易な融資制度の利用がオススメ。

沖縄振興開発金融公庫
「出資（リーディング産業資金）」

沖縄県産業振興公社
「沖縄ものづくり振興ファンド」

Good

01

Good

02
投資上限額1.5億円

対象者 〈リーディング産業〉

・観光リゾート産業
・国際物流機能臨空・臨海産業
・沖縄の優位性をいかした産業
・情報通信産業 等
※公庫出資額と合わせて資本
の額が１億円以上

支援内容 ・必要な資本の額の5割以内

活用要点 ・実行には主務大臣の認可が必要

対象者 ・製造業、製造と密接に関連
する事業、農林水産物の新
商品開発等

活用要件 ・資本金３億円以下の事業者
・常勤雇用300人以下の事業者

D−2 C−2 

※ただし、発行済株式
の50％未満

http://www.smrj.go.jp/shiensupport/case08.php

中小機構支援事例動画 沖縄子育良品 （事例）

発展期
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発展期のオススメ支援メニュー

発展期にはプロフェッショナルの見識・人的ネットワーク等を活用
して自社では及ばない領域にトライする姿勢が大事となる。

中小機構
「専門家派遣制度」

Good

01

中小企業庁「ミラサポ」
Good

01

相談・専門家E−2 その他支援F−2 

専門家数

中小機構「J-NET21」
Good

02

公的機関の支援情報・支援施策（補助
金・助成金など）の情報提供や、経営の
悩みに対する先輩経営者や専門家との
情報交換の場を提供する、中小企業・小
規模事業者の未来を支援するサイト。

中小企業のためのポータルサイト。
公的機関の支援情報を中心に、経営に
関するQ&Aや数多くの企業事例などを簡
単に調べることができる。

①総合的な経営支援「専門家継続派遣事業」

登録者数1,300人

事業のメニュー

②実務的な知識・ノウハウの提供「経営実務支援事業」

③ＩＴ活用による経営戦略の実行と生産性向上を支援「戦略的CIO育成支援事業」

④テストマーケティングを通じた新市場開拓の土台構築支援
「販路開拓コーディネート事業」

費用 専門家継続派遣
17.200円／日

経営実務支援事業
8,200円／日

戦略的CIO育成支援事業
17,200円／日

販路開拓コーディネート
4,100円／1同行
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御社の「独自資源」「差別化策」？

外部
資源

あなたの会社が有していて、他社が真似できない独自の資源は何ですか？また、これをもとにお客様に届いている御
社の強み・差別化のポイントは何ですか？一度整理して考えてみましょう。

33

フレームワーク分析

企業
資源

人的
資源

独自資源
Assetは自社の中で評価されるもの

強み・差別化のポイント
強み・差別化ポイントは顧客の頭の中にある

（例）顧客ネットワーク、ブランド浸透度、仕入先との力関係、販売チャネル力、
大学などの研究機関との関係、金融機関との関係など

（例）特許や著作権、技術力、商品企画力、製造力（品質・納期・コストなど）、
営業・販売力、工場・機械設備、経営管理力、立地など

（例）経営者の人間力、ビジョン共有力、従業員の資質や満足度・モチベー
ション、組織の風通し、人事・評価制度など

（例）信頼できるブランド（ルイビィトン）、人気ナンバーワンのTVショッピング番
組、琉球大学との共同開発、泊漁港毎朝仕入れのメニューなど

（例）差別化された商品開発（iPhone）、安価なハンバーガー、県内では自社し
かつくれない商品、HACCPに対応した生産、◯◯賞受賞商品など

（例）感じの良い対応（リッツカールトン）、メディア露出の高い有名社長、独自
のアドバイスが可能な社員達、社風の良い会社として有名など

34

フレームワーク分析

ブルーオーシャン戦略
ライバルがいない、競争のない未知の市場を創造してみよう。

既存の市場空間で
競争する

競争のない市場空間
を切り開く

競合相手を
打ち負かす

競争を無意味な
ものにする

既存の需要を

引き寄せる
新しい需要を
掘り起こす

価値とコストの間に
トレードオフの関係が生まれる

価値を高めながら
コストを押し下げる

差別化、低コスト、どちらかの
戦略を選んで、企業活動すべて

をそれに合わせる

差別化と低コストをともに追求し、
その目的のためにすべての

企業活動を推進する

レッド・
オーシャン
戦略

ブルー・
オーシャン
戦略

価
格

予
約
担
当

各
種
サ
ー
ビ
ス

ヘ
ア
ー

ト
リ
ー
ト
メ
ン
ト

衛
生

待
ち
時
間
の

短
縮

ヘ
ア
カ
ッ
ト
時
間

の
短
縮

エ
ア

ウ
ォ
ッ
シ
ャ
ー

シ
ス
テ
ム

低

（価値）
高

QBハウスの戦略とは？

Q 各項目について一般の理髪店とQBハウスのポジションを
プロットしてその違いを表現してみよう。

① 代替産業に学ぶ

〈ブルー・オーシャンを見つける６つのパス〉

② 業界内の他の戦略グループから学ぶ

③ 買い手グループに目を向ける

④ 補完材や補完サービスを見渡す

⑤ 機能志向と感性志向を切り替える

⑥ 将来を見通す

35

フレームワーク分析

ブルーオーシャン戦略
ライバルがいない、競争のない未知の市場を創造してみよう。

一般の理髪店 QBハウス

（価値）
高

低

ブルーオーシャン

36

フレームワーク分析

（参考）ザ・テラスホテルズ概況
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フレームワーク分析

競争戦略分析
県内の会社を事例に、それぞれの企業がどの「立ち位置」で勝負しているか考えてみよう。

対象市場（環境軸）

市場全域 特定領域

製
品
・
サ
ー
ビ
ス
（
資
源
軸
）

強い

 高いシェア
 フルライン展開
 ブランド確立

①ガリバー ②ニッチャー

弱い

 低いシェア
 狭い選択肢
 安値戦略

③チャレンジャー ④フォロワー

各業界において、各企業が各々
①〜④のどのボックスに入るか
考えてみてください。

☓

行かない

挑戦する

〈携帯会社〉 ドコモ、au、ソフトバンク、ヤフーモバイル、レキモ・・・
〈スーパー〉 サンエー、りうぼう、マックスバリュ、かねひで、ユニオン、丸大…
〈ホテル〉 テラスホテルズ、かりゆしホテルG、前田産業ホテルズ、AJリゾート・・・

成熟期

38

成熟期のオススメ支援メニュー

助成金・補助金

融資の検討以前にまずは抑えておきたい補助金制度。でも、実は成熟
期の補助金等のメニューはやや手薄。

沖縄県産業振興公社
「中小企業課題解決プロジェクト
推進事業」

Good

01

②企業連携プロジェクト推進事業

9/10補助 補助上限額500万円
（20件程度）

①課題解決プロジェクト推進事業

B−3 

対象者 ・成長可能性の高い提案プロ
ジェクトを有している県内本
社の中小企業

9/10補助 補助上限額3,000万円
（10件程度）

対象者 ・県内に本社を有する２社以
上の中小企業者の連携体

※各プロジェクトともに継続年数に応じて１年毎に補助率を1/10ずつ低減する

有効ツールメニュはー少ない
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成熟期

39

成熟期のオススメ支援メニュー

金融・税制

融資制度も多彩に存在。税制やいざという時の対応に備えたり、必要
な時にスピーディーに資金調達できる仕組みの用意も必要。

中小機構
「小規模企業共済」

Good

01
ポイント① 掛け金は全額所得控除

D−3 

経営者のための退職金制度（従業員５人以下等）

ポイント② 受取時も税制メリット

ポイント③ 資金に困ったとき、貸付制度

ポイント④ 共済会の受給権は差押禁止

人材育成メニュはー少ない

成熟期
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成熟期のオススメ支援メニュー

沖縄県産業振興公社内にある相談窓口。様々な分野のサブコー
ディネーターがおり、総体的に気軽に相談できる環境となってい
る。

中小機構
「専門家派遣制度」

Good

01

相談・専門家E−3 

専門家数 登録者数1,300人

メニュー ①専門家継続派遣
②経営実務支援事業
③戦略的CIO育成支援事業
④販路開拓コーディネート

沖縄県産業振興公社
「専門家派遣事業」

Good

02

目的 経営・技術・人材・情報化等
の問題を抱える中小企業等
の発展・成長を促進。

支援内容 年間３回まで派遣/事業者

費用 1回の派遣費用37,500円
のうち3分の２を公社負担、、
で残り３分の１は企業負担。

那覇商工会議所「沖縄県中小企業再生支援協議会」
「沖縄県経営改善支援センター」 「事業引継ぎ支援センター」

Good

03

海外展開

41

海外展開のオススメ支援メニュー

有効ツール

海外展開を実行する以前に、事前リサーチがとても大事。地元に
いる間にできることはネット等を活用して情報収集。

中小機構
「Ｆ／Sハンドブック」

中小機構
「海外ビジネスナビ」

Good

01

Good

02

海外への事業展開に関する実務情報が多

面的に掲載されている秀逸サイト。下
記メニューが用意されている。

①海外展開の視点（地域別最新情報）

②ケーススタディ（海外展開した経営者を取

材して、経営判断の背景や取組み事例

を掲載）

③国際化FAQ

④F/Sにおける進め方、ポイントや注意点

⑤展示会での出展の進め方、ポイント等

⑥インターネットを活用した海外販路開拓

順序立てた調査段取りの確認が可能

検討項目のチェックシートが豊富

海外展開戦略に使えるフレームワークと分
析手法が例示されている

助成金・補助金

海外展開に関する補助金はここ数年でかなり充実強化。それでも意
外に応募が少ないのが現状。

中小機構
「海外現地調査支援」

沖縄県
「新分野海外展開支援」

Good

01

Good

02

１/２補助

補助対象経費額280万円（限度額140万円）

A−4 B−4 

専門家のアドバイスを受けながら自身で「事業環境分
析」「ビジネスモデル分析」をし、海外事業計画を策
定。

〈支援ポイント〉アドバイスを行う中小機構専門家チー
ムの謝金・旅費を全額負担。上記は凍死型で、別途輸
出型（補助対象経費上限額100万円）がある。

9/10補助 上限300万円

活用要点 海外事業展開を図る企業に対し、
市場調査のための調査費、旅費等
を補助。市場調査等に精通した有
限責任監査法人トーマツのアドバイ
ザーによるハンズオン支援

県内企業が海外で新たなサービスを提供する上で必
要な調査及びプロモーション等に陽する経費を補助。

海外展開
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海外展開のオススメ支援メニュー

グルーバル人材を育成支援する事業も充実強化が図られている。
社内人材の国際化は急務となっている。

沖縄県産業振興公社
「万国津梁産業人材育成」

Good

01

人材育成・採用

〈海外・国内OJT派遣〉

 研修期間１カ月以上
 補助対象経費 交通費、宿泊費、

海外旅行傷害保険料、代替要
員の新規雇用費

〈海外展開の専門家招へい〉

 研修期間３カ月以内
 補助対象経費 交通費、宿泊費、

謝金、通訳料、会場使用料
〈集合研修・セミナー〉
 補助金以外に、グローバルなビ

ジネス環境に適応できる力を習
得するため各種セミナーを開催

C−4 

沖縄観光コンベンション
ビューロー
「観光人材育成プラットフォーム
構築事業（講師派遣事業）」

Good

02

〈語学研修〉

 11.000円上限／１時間

 １言語につき最大30回まで。

金融・税制メニュはー少ない

海外展開
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海外展開のオススメ支援メニュー

海外にネットワークを有している国や県外機関の支援策活用が有
効となる。無料のサービスも多い。

中小機構
「国際化支援アドバイス」

Good

01

中小企業庁「ミラサポ」
Good

01

相談・専門家E−4 その他支援F−4 

対象 中小機構「J-NET21」
Good

02

公的機関の支援情報・支援施策（補助
金・助成金など）の情報提供や、経営の
悩みに対する先輩経営者や専門家との
情報交換の場を提供する、中小企業・小
規模事業者の未来を支援するサイト。

中小企業のためのポータルサイト。
公的機関の支援情報を中心に、経営に
関するQ&Aや数多くの企業事例などを簡
単に調べることができる。

国際化を目指す中小企業

利用料 無料 何度でも利用可能

海外投資や国際取引等の悩みに対して、
豊富な経験を持つ海外ビジネスの専門家
がアドバイスを行う公的サービス。

ジェトロ沖縄
「ボリュームゾーン・ビジネス支援」
「海外コーディネーターによる輸出支援相談」
「海外に関する情報提供」
「海外ミニ調査サービス」
「Trade Tie-up Promotion Program」

Good

02 沖縄大交易会実行委員会
「大交易会」

Good

03

沖縄の国際物流貨物ネットワーク（沖縄
国際物流ハブ）を促進することにより、沖
縄県産品や日本全国の特産品等を海外
市場へ展開することを目的とした『食』を
テーマにした日本最大規模の国際商談
会。

海外展開
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海外展開企業の事例
企業名 進出国 事業内容

オリオンビール
台湾、香港、シンガポール、中国、アメリカ、オース トラリア、
ニュージーランド、マ レーシア、ロシア、タイ

樽生ビール、缶ビール

沖縄ハム総合食品 香港、台湾、シンガポール、マレーシア ハム・ソーセージなど140品目を輸出

新垣通商 台湾、香港、米国、ニュージーランド 日本ブランド化粧品、雑貨、沖縄もずく

マブイストーン マレーシア、シンガポール キャラクター（琉神マブヤー）コンテンツ・付随商品

オフィスりょう次 カナダ 沖縄スタイルの居酒屋で、琉球料理、ラーメン、和食等を提供

オキネシア フランス、欧州、台湾 カーブチー由来の香水・オイル、水溶性珊瑚乳酸カルシウム

タイガー産業 中国（工場）、香港（貿易会社） 中国に現地法人を設立。自社工場で建築資材等を製造

トリム 台湾、中国、ベトナム、タイ、バヌアツ、ニュージーランド 多孔質軽量発泡資材（軽石）及び製造プラント

パラダイスプラン 台湾、香港等 台湾合弁会社が台湾三越に塩専門店をオープン、ドイツへも輸出

八重山殖産
イギリス、オランダ、ドイツ、ベルギー、チェコ、オーストリア、
スイス、カナダ、アメリカ、メキシコ、オーストラリア、中国等

クロレラ（淡水産葉緑藻類）粒及び粉末

水耕八重岳 台湾、香港（見本市等へのスポット的輸出） 業務用ゴーヤー茶、販売用ゴーヤー茶

みたのクリエイト バンコク、香港 目利きの銀次などの飲食店を展開

エネテック ラオス、セーシャル、ソロモン、トンガ、マーシャル、カンボジア等 太陽光発電設備実証事業コンサル、マイクログリッド技術支援等

ＪＥＳ ホーチミン 浄水器販売、浄水プラント企画設計・管理等

京和土建 台湾 法面防災工事

起業家 金城拓真 （アフリカ） 中古車販売など50社を経営（300億円を稼ぐといわれている）
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Question 5

フランチャイズ方式は、
フランチャイズ料収入
に加え食品･消耗品を
販売し儲ける。
マクドナルドが生み出した
さらに収益性の高い方法とは？

ケーススタディ

45

ケーススタディ④ 見極力・検証力
C社は、沖縄本島内で県産素材をいかした食品を製造している会社である。OEM生産を軸に業績を拡大してき

たが、ここ数年はライバル企業が増え、売り上げも減少傾向にあり、赤字経営が続いている。金融機関への返済も滞
りがちで、社員への給料も払い続けることができるのか不安で眠られない日が続いている。とはいえ、何をどこから手
をつけて良いのか分からず、支援・アドバイスが欲しいという。あなたならどう対応するだろうか？

〈計数データ〉 （単位：千円） 〈C社社長ヒアリング結果〉
・沖縄特有の食品であり、商品は常に一定程度のニーズがある。
・市場自体が減少しているが、その中においても業界内の競争が
激しいため、当社のシェアが落ちてきている。
・決算は税理士に任せきりで管理会計は特段強化していない。
・OEM生産がメインであり、価格決定権がどうしても委託元優位と
なっている。
・債務超過に陥るのも時間の問題であり、早急に経営改善をはか
る必要がある。
・商品の品質には自信があり、業界内でも評価されている。
・売り上げが落ちている中で、ここ数年は、販売費および一般管理
費の削減に取り組み、人件費以外は徹底的に絞り込んできた。
・資金繰りは常に厳しい状態であり、金融機関への返済を少し待っ
ていただいている状況である。
・精緻な事業計画書は作成していない。
・自社ブランド商品は売り上げの２割程度に過ぎない。

売上高 売上原価 販管費 営業損益

2011年 100,000 40,000 55,000 5,000

2012年 85,000 38,000 55,000 ▲ 8,000

2013年 80,000 38,000 53,000 ▲11,000

2014年 75,000 37,000 52,000 ▲14,000

2015年 70,000 36,000 49,000 ▲15,000

企業概要： 資本金 70,000千円 従業員数 10人

有効ツール 助成金・補助金 人材育成・採用 相談・専門家 その他支援金融・税制どのように支援する？

ケーススタディ
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ケーススタディ⑤ 見極力・提案力
C社は、沖縄本島内で県産素材をいかした食品を製造している会社である。ここ数年はライバル企業が増え、売
り上げも減少傾向にあり、赤字経営が続いていたが、採算性の悪かったメインの取引先との関係を解消することで赤
字体質からの脱却をはかることができた。しかし、同時に売上高も大きく減少したことから、再び業績拡大をはかるべ
く、新たに経営戦略を構築したいと考えている。さて、あなたならどうアドバイスする？

〈計数データ〉 （単位：千円） 〈C社社長ヒアリング結果〉
・メインのA商品は、沖縄特有の食品であり、商品は常に一定程度
のニーズがあるが、市場自体は大きく縮小している。
・相手先ブランドによる生産（OEM）として主に製造販売している。
・小ロット対応可能な設備類を有している。
・４種類の瓶に対応できる自動充填機があり、県内事業者の試作
品生産等を受託し、本生産の受注につながったこともある。
・一時、大ブームとなったA商品には思い入れがあり、まだまだこだ
わっていきたい。
・短期間納品やワンストップサービスの提供もウリの一つである。
・ホームページやSNSを活用した情報発信が十分にできていない。
・品質と過去の生産実績には自信がある。平成22年には、沖縄県
食品衛生協会優良施設賞を受賞した。
・営業を強化したいと考えているが、具体的な顧客ターゲットがまだ
描けていない。
・健康飲料や特産品飲料の受託製造に関し、様々な要望に応える
ことが可能。

売上高 売上原価 販管費 営業損益

2011年 100,000 40,000 55,000 5,000

2013年 80,000 38,000 53,000 ▲11,000

2015年 70,000 36,000 49,000 ▲15,000

2016年 50,000 20,000 28,000 2,000

2017年
（計画）

55,000 22,000 29,000 4,000

企業概要： 資本金 70,000千円 従業員数 10人

有効ツール 助成金・補助金 人材育成・採用 相談・専門家 その他支援金融・税制どのように支援する？

支援機関の使い分け

47

支援機関の使い分けイメージ

県内をメインに活動する企業には最適。支援マネージャーを設置している場合が多く、
補助金等の獲得後も心強い。組織が比較的大きいため、支援内容も多彩。地元主体
の組織なので広がりが大きい。

産業振興
公社

地方圏中心に営業する企業に最適。身近な存在で、気軽に相談できる。補助金の種
類は少ないが、地域の支援が受けやすい。相談員の存在が大。

商工会

県外・海外展開を目指したい企業には最適。全国的な組織の沖縄事務所。県外の専
門家を活用した支援などが充実。補助金の金額も比較的大きめ。プロマネがつく点も
心強い。

中小機構
沖縄

制度充実 支援多彩

身近な存在

地元密着

海外展開充実

支援ﾏﾈｰｼﾞｬｰ

全国組織 プロマネ

種類は少なめ 地域の支援 経営指導員

広報効果

多彩な専門家

県内市場中心で多彩な支援を受けたいならここ！

県外・海外市場を狙うならここ！

ローカルでの創業、経営改善・再生ならここ！

支援機関の使い分け
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支援機関の使い分けイメージ

中央会

金融公庫

JETRO 

JICA 

発明協会

信用保証
協会

沖縄県

沖縄総合
事務局

中小企業
家同友会

商店街・組合等、地域団体で支援を
受けたいならここ！

低利な金融支援や出資を受けたいと
きはここ！

海外に関する情報収集や展示会への
出展、海外企業とのマッチング支援
をうけたいならここ！

新興国への進出を検討している場合
や海外で社員の人材育成をしたいな
らここ！

特許に関連した悩みや特許の取得を
したい場合はここ！

企業の信用力が弱い中で、金融的支
援を受けたい場合はここ！

県レベルの課題解決や多彩な支援策
の中で適合した支援を選びたい場合
はここ！

国の最新の支援策のトレンドをおさ
えておきたい時はここ！

人的ネットワークを築きたい、１企業
を超えた人材育成をしたい時はここ！

よろず
支援拠点

どこに相談したら良いのか
分からない場合はここ！
様々な経歴や分野の14名の専門家が、中小企業・
小規模事業者の皆様の経営上の悩みや問題・課
題に取り組む経営相談窓口

49

沖縄にいるナイチャーの４タイプ
沖縄 LOVE

沖縄 Indifference

東京
STYLE

沖縄
STYLE

おせっかい
タイプ

じょ〜と〜
タイプ

そのまんま
タイプ

とりあえず
タイプ
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一流の人と三流の人の違い

一流の人 三流の人

仕事姿勢 実践・問題解決が得意 課題・問題提起が得意

時間管理 残業・休日出勤を隠して普段通りに
出勤

残業・休日出勤していることを積極的に
PR

業務視点 ２つ上のポジションで仕事を考える 現状の給与分で仕事範囲を考える

金銭価値 お金はサービスの対価 お金は労働の対価

口癖言葉 可能、機会、改善 不可能、問題、課題

協調意識 常に周りの人のサポートを考えて
いる

なぜ周りの人は助けてくれないのかと考
えている

帰属意識 組織のためにどう貢献できるのか
を考えている

組織が何をしてくれるのかを評価してい
る

Thank you very much for kind attention.


