
三重県中小企業支援ネットワーク推進事業
（み・エールbiz）の概要について



とは

三重県中小企業支援ネットワーク推進事業事務局の愛称です
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• 県内で事業を営む中小企業・小規模事業者で保証協会付借入のある先

• 返済緩和の条件変更をしていない先

対 象

経営改善コーディネーターが、

経営者との対話を通じて、収益改善につながる課題を抽出し

専門家派遣を活用しながら課題解決をサポートする事業

概 要

とは
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話して 気付いて 動き出す

事業者様が…

の目指すところ
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組織と登場人物、サポートの流れについて
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地域の金融機関

組織について

コーディネーター

み・エールbiz事務局
（三重県信用証協会）

地域の金融機関
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登場人物について

経営者 伴走支援者 専門家

• 中小企業・小規模事業者の経営者

• み・エールbizを利用者の

約８割は小規模事業者
（令和５年度実績）

• 経営者の身近に寄り添いサポートする

金融機関・商工団体の担当者の方

• CNが洗い出した課題に応じて、派遣し

CNと一緒に課題解決を行う専門家

• 中小企業診断士を中心として約７０名の

専門家を登録

• 課題や業種に応じて専門家を派遣する

• み・エールbizの活動の起点となり、

行動計画に基づき、自走する経営者の

伴走支援をおこなう 6



伴走支援者との
打合せ

• 伴走支援者と情報共有を行い、課題と解決の方向性について
目線合わせをおこなう（仮説を立てる）

経営者との対話 • 仮説に基づき経営者との対話を通じて、課題の抽出を行う

改善策の検討 • 経営者と一緒になって、収益力改善に繋がるの解決策を検討する
• 必要に応じて、課題に応じた専門家派遣を実施する

行動計画の策定 • 改善策を踏まえて、伴走支援者や経営者とともに
実行可能な行動計画(ActionPlan)を策定する

の流れ

伴走支援者“担当者” へ 伴走支援のバトンを繋ぐ
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伴走支援者との打合せSTEP１

経営者に身近な伴走支援者からの相談が起点

• 経営者の悩みを伴走支援者から、コーディネーターへ相談

• 経営者の状況をコーディネーターと共有し、目線あわせ
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経営者とコーディネーター（CN）の対話STEP２

経営者との対話により課題を設定

• コーディネーターが経営者と対話し、課題を洗い出しを行う

• 対話することで情報を整理し、優先すべき課題を一緒に考える
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課題に応じた解決策の検討STEP３

専門家を派遣し、具体的な解決策を検討

• 業種や課題に応じた専門家を派遣する

• 専門家と経営者、コーディネーターが一緒になって解決策を考える

• 専門家が、経営診断報告書を作成する

専門家
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行動計画（ActionPlan）をとりまとめるSTEP４

今後の行動基準となる行動計画を作成

• 専門家が作成した報告書をふまえて、経営者、コーディネーター

伴走支援者と一緒になって、今後の行動計画を作成する（情報共有）

• 経営者の事情に合わせた、具体的で実行可能な計画を策定する

1. 取組内容（何を優先的に取り組むか）

2. 目 標 （どのような状態を目指すか）

3. 期 限 （いつまでに取り組むか）

4. 役割分担（誰がするか）
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行動計画をもとに、経営者は自走する経営改善

伴走支援者は、経営者の行動をサポート

自走する経営改善
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原価の見える化による収益改善

ｃ

令和７年度 事例研究会 事例報告

ｃ

２０２５年１０月２２日（水）



01 事例企業の概要

02 全体の流れ

03 ヒアリング内容 経営状況 / 受注状況 / 特徴(強み・弱み)

目次

04 CNが設定した課題 専門家派遣を通して議論したい項目



2025/10/29

業 種 機械工業（機械・電気系が中心）

• 大手企業の工場内の機械設備の導入及びメンテナンス

• 受注先は大手企業であり、大規模改修は、操業停止となる年末年始、GW、夏季休業

が中心となる

• 取引先の工場には、設計図面がある機械や設計図面が無い機械もあり、機械設計

の知識がないと対応できない

• 特に、古い設備や特注（図面非公開）された設備が中心となる

01 事例企業の概要

特 徴特 徴
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2025/10/29

02 活動のながれ

所要時間内 容時 期

６０分社長との１回目面談2024年10月

６０分社長との２回目面談2024年10月

６０分専門家派遣 １ 回目2024年11月

９０分専門家派遣 ２ 回目2024年11月

６０分専門家派遣 ３ 回目2024年12月

９０分専門家派遣 ４ 回目2025年01月

６０分行動計画手渡し2025年02月
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三重県信用保証協会32025/10/29

• コロナ前はメイン取引先以外にも、複数の事業所との取引があったが、

コロナ以降、事業の整理や統合により受注先が減少

• 恒常的に赤字が発生している

• 特にメイン先の工場で保守の対象ラインは、50台を越えている

古い設備も多く存在しており、恒常的にメンテナンスや改修が必要

• 製造ラインの保守が中心業務、売上高の大部分はメイン工場からの受注

である

03 ヒアリング内容【経営状況・特徴】①



三重県信用保証協会42025/10/29

① 古い機械

昭和時代からメンテナンスを行い、現在も稼働している機械は、設計図面もなく、

現場での採寸や製図が必要となる

② 特注機械

特注で納入された機械はメンテナンスを製造元が対応する為、設計図面は

非公開の機械が多い

03 ヒアリング内容【経営状況・特徴】②

取引先の工場設備について取引先の工場設備について

⇒①と②の設備に対応できる社長の設計能力が高く評価されている



三重県信用保証協会52025/10/29

• 図面が無い機械のメンテナンスができる

• 主力工場と永年の取引がある

03 ヒアリング内容【特徴】

強み強み

• 大手企業との取引であり利益率が低い

• 一部の業務（レーザー加工）は外注で対応している

弱み弱み



三重県信用保証協会62025/10/29

① 製造原価の把握
工事原価の見える化と収益改善

04 専門家と議論したい事項

② 受注先の分散
現状はメイン先の受注が中心であり受注先を分散

③ 価格交渉
客先との価格交渉のステップ



工事原価の見える化と収益改善

中小企業診断士
清水 英範

三重県信用保証協会

2025年10月22日

令和7年事例研究会事例報告



専門家派遣支援日程

1回目
2024年11月

２回目
2024年11月

３回目
2024年12月

４回目
2025年1月

診断報告ヒアリング

進め方説明

原価仮報告社内データ
の確認

ヒアリング



現状とご相談内容

・売上高は増えているが、3年連続赤字

・当社の原価の実力値が分からないので知りたい

■現状

■ご相談内容

・コロナ禍で客先数が減り、売上が一社に集中

・借入の増加、設備投資が難しい状況



現状確認







値上交渉をする前に

②自社のポジションを知る ・強みは、設備を補修対応可能なところ

③自社の経営状況を知る

④自社の製造原価を知る

①交渉相手を知る ・決済基準があり、課⾧、部⾧、工場⾧で異なる

・競合は少ない

・固定費の回収が出来ていない

・採算が取れていない



自社の経営状況を知る











（製品原価の見える化）自社の製造原価を知る



製品別原価把握のステップ

⑤製品別売価原価リスト作成

③管理費率設定

④品番別原価分析シートの記載

②作業レート設定

①原価分析シート（ブランク）
の作成 新規に工事原価を把握するためのフォームを作成

社⾧・作業者の作業レートを計算
稼働時間・稼働率の設定

売価・原価の比較表を作成

作業手順 作業内容

材料・部品費・各工程の加工時間を調査

決算書から管理費率を計算















価格分析結果と対応策



価格分析結果

・管理費相当分の費用が回収出来ていない

・材料（仕入）は、20％載せて売価設定している

・査定基準は無し
客先

当社

・高額な工事でも採算が採れていない

結果 ・採算の取れる見積書が作成出来ていない

・予算管理されている



問題点と課題事項

課題事項評価問題点現状項目

・採算が採れる見積書の作成・原価管理が出来て
いない

・売価に適正な原価を
反映出来ていない

・売上は増加しているが、
赤字続きである経営

・適正価格での価格交渉の実施・不採算での受注
・原価が分からないまま
見積書を作成している
ため、不採算の状態

・社⾧が見積書を作成価格決定

・営業活動を行い販路を拡大
する・一社依存・仕事量が減少した時に

大きな影響を受ける
・客先が一社依存になっ
ている販売



課題事項・改善案

■採算が採れる見積書の作成

課題事項 改善内容

■営業活動を行い販路を拡大する

①原価を把握し、売価設定を行う

④販路拡大のための活動を行う

②見積書作成方法の変更■適正価格での価格交渉の実施

③客先と価格交渉



見積書作成方法の変更







価格交渉を行う



値上げ申請に対しての不安

値上げ申請をしたら、怒ら
れるので調達に行くのが怖い

値上げ申請をしたら転注を
されるのではないか

値上げ申請をしたら、
何を言われるか分からない

値上げ申請を上司（課
⾧⇒室⾧⇒部⾧⇒役
員）に上げるのが大変

社内決済用の資料を作るのに
時間が掛かる、時間が無い

上司に報告すると、またエビ
デンスが無いと怒られる

事業者側の不安 調達部側の思う事



値上げ申請は怖くない

■準備をしっかり行う

値上げ交渉の武器（知識）を持つ

交渉相手を知る

交渉戦略・方針を立てる

根拠を揃える

言われる内容を想定しておく

自社分析（財務・原価）を行う

言われる内容を想定しておく

■成功のポイント

値上げの理由を論理的に整理する

データを活用して根拠を示す

交渉相手の視点・立場から考える

段階的な値上げ戦略を考える

客先との関係構築

値上げの理由を論理的に整理する

データを活用して根拠を示す

交渉相手の視点・立場から考える



値上げ申請には２つのタイプがある

●不採算解消のための値上げ

売価に対して原価が高く不採算に
なっている
・レート
・工数

●外部環境の影響による値上げ

原材料費、光熱費、賃金等高騰
価格転嫁

価格適正嫁（化）
（採算確保）



値上げ申請準備段階

値上げの準備段階と値上げ交渉段階

決算書の
評価

部品原価
の分析

値上げ方針
の決定

値上げ資料
の作成

客先への
値上げ申請 交渉 決定

値上げ交渉段階

部品の採算性
を評価

赤字の原因
を追及

変動費の
値上げ

固定費の
値上げ

エビデンス
値上げ理由

■半年～1年程度の交渉期間の確保が必要



客先との価格交渉ステップ

値上げ交渉を行う 経営状況を説明

客先の職制に相談をする

決算書の開示

部品原価の分析 工事の採算性を評価

工事価格の値上げについ
て説明 工事価格に管理費分追加

交渉ステップ

値上げ方針の決定

工事採算性評価シート

不採算の解消 見積作成シートを作成



調達部の誰と交渉するかがカギ

材料・光熱費高騰、賃上げ

不採算による賃上げ

●調達担当者から説明

●交渉は調達担当者からではなく、より上位の
役職者から説明

●担当者から上にあげるのに時間が掛かる
会社経営に係る値上げのため上位者に報告

●室⾧・部⾧レベル



値上げ申請書の作成

《顧客への値上げ申請書類の準備》

■資料は、確認出来る公的なデーター及び購入実績

申請書 データ他改定計算
品番別改定
見積



値上げ申請のポイント

●政府の施策もあり値上げをする環境は整ってきた

●担当者の決済資料作成の労力を下げてあげる

●資料は、エビデンスを明確にして、ロジカルな説明をする

●上司は、細かい資料ではなく、値上げの筋が通っているかどうか

●一方的な値上げではなく、客先にも嬉しさがある配慮が必要

●値上げ交渉において絶対に喧嘩はしない！



販路拡大のための活動



販路拡大のための活動を行う

●販路を広げるための行動を起こす

●自社を認知して貰うための施策を取る

行動 認知 興味 提案 受注

行動を起
こし、多
くの人と
会う

情報を発
信し、認
知して貰
う

何度か会
う事で興
味を持っ
て貰う

受注に結
び付ける

具体的な
提案を行
う



販路を広げるための行動を起こす

当社

企業D

企業E

企業F

企業G

《既存の商圏》 《新しい商圏への窓》

公的機関へ相談

展示会への参加

ホームページか
らコンタクト

団体への参加

商談会への参加

企業A

企業B
企業C

《未来の顧客》

・企業と知り合える場所へアクセスし、コンタクトを取る



自社を認知して貰う

企業D 企業E 企業F 企業G

《新しい商圏への窓》

当社《既存の商圏》

企業A 企業B 企業C

《未来の顧客》

商談会・展示会への参加ホームページ マッチングサイトへ登録

・自社を企業に認知して貰う行動を取る



展示会へ参加

以前の取引先訪問

ホームページからコンタクト

ステップ２

拡販活動

色々な所の扉を叩く

色々な人に会ってみる

よろず相談

三重県産業支援センター

商談会へ参加

紹介先訪問

（公的機関の活用）
ステップ１

情報発信をする

J-goodTech イプロス

ステップ３

（名刺交換をする）

商工会議所、商工会

ホームページ



展示会への参加（参考）
名古屋の主な製造業の展示会

製造業が出展する展示会に行き、名刺交換をする



J-goodTechへの登録（参考）



販売促進の方法（参考）

小規模事業者持続化補助金の活用

商工会議所に相談

販路開拓のための補助金

補助対象
ホームページの作成
チラシ・パンフレット作成
展示会出展他

補助額：50万円～
補助率：２/３



ご清聴有難うございました

中小企業診断士
清水 英範
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営業店

営業店

営業本部

営業推進部
営業店

営業支援

リレーション＆ソリューション

の進化

経営の効率化・最適化

経営基盤の強靭化

第３次中期経営計画の概要

ＤＸ戦略の推進と人的資本経営
の実践を変革のエンジンとして、
職員の働きがいと生産性の向上
を実現。

営業店との関係図

１



営業店営業本部

営業推進部

“ 営 業 支 援 ”

み･エールbiz

伴走支援
対象企業

• 帯同による顧客訪問

• 他支店の活用事例共有

• みえビズの案件発掘

• 本業支援ノウハウの獲得

• 顧客の実態把握

• 顧客満足度の向上

“働きがい向上”＆“スキルアップ”

課題解決のサポート
（伴走支援の起点）行動計画の共有

• 営業店と連携し、み･エールbiz 案件の発掘

• 本業支援に参加することにより、職員のスキルアップと働きがい向上に繋げる

２



み
・
エ
ー
ル
ビ
ズ

• 営業推進部から営業店へ、定期的にモニタリングをアナウンス。

• 担当者が変更となっても、アクションプランが起点となり安定した関係構築へ。

• 関係構築することで、新たな課題を把握し、ソリューションの提案につなげる。

営
業
推
進
部

伴走支援
対象企業

営
業
店

• 行動計画の共有
• モニタリング
アナウンス

• 情報共有

• ヒアリング
• 現状把握

• モニタリング結果
情報共有

• 行動計画の実行支援

• 資金調達支援

• 販路開拓 etc

３



課  題  ・インセンティブを付与していない
☞営業店の日常業務で優先度が低くなる傾向になる。

・債務者区分が要注意先に偏重
☞正常先で業績が堅調な先への提案少なく、視野が狭小化。

① 予兆管理を意識した訪問と課題を抽出して共有。

② インセンティブ有無が取組みに影響しない意識の醸成。

③ 課題のない事業者はない。何らかの伴走支援・本業支援が必要。

の活用を提案

対 応 策  
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