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1.事業内容全体像（全体イメージ） 

経営企画・管理 

予実差・見通し 
分析 

施策 

ＫＰＩ管理 

事業・組織再構築 

提携・アライアンス 

マッチング 

組織 

機関設計 

経営方針に見合う 

組織設計・再構築 

新規事業部設立 

権限・制度導入 

制度・ルール（採用～ 

昇給昇格～評価・・・） 

評価 

教育研修 

人事 

社内規定導入 

事業計画・事業審査・ 
ＩＰＯ・Ｍ＆Ａ 

財務・社外 

ＣＦＯ業務 

財務 

社外ＣＦＯ 

業務 

売・原・販 

人（部署・ＰＪ単位生産性） 

部署・施設・事業 

投資効果測定 

資金調達 

（金融機関・ファンド） 

管理会計 

コールセンター 

バックオフ 

ィス 

人材評価・教育 

情報共有 

マーケティング 

構築・改善・標準化 

他バックオフィス 

代理店・ＦＣ事業 

構築／運営 

経営戦略／事業構築
／改善 

 

＊運用・実務まで行う
点が他社との差別化 

財務分析 

施策 

新規 

撤退 

フロー・マニュアル 

システム 

データセンター 

ボトルネック 

→改善施策 

① ② 

③ 

④ 

＊他、研修・執筆 

Ｗｅｂ 

企画 

集客 

制作 

運営 
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2．①イメージ 

■中期事業計画 

現状認識

１．事業ポジショニング（部門別）

　①事業規模
　②市場成熟度
　③競争力
　④事業の問題点

２．成り行き収支予測（部門別）・・・現時点では不要

　①部門別の過去２年の実績
　②事業別の将来３年の成り行き予測
　③収支の問題点
　　　　　↓
　④全社の合計値

中期経営計画

４．基本方針（部門別）

　①事業コンセプト
　②方向性
　③製品／市場
　④人員数

４．基本数値目標（部門別／全社）

　①部門別の将来３年の目標値
　　　　　↓
　②全社の合計値

５．基本戦略

　①事業領域
　②展開方向
　③売上目標
　④人員数
　⑤戦略課題　　他

３．組織・管理の現状（部署別）

（１）組織の現状、業務領域の現状
（２）人員の現状
（３）他部署との連携の現状
（４）組織・管理問題点

①立案手順 

②基本戦略 
期間

項目

第８期
（２１年度）

第９期
（２２年度）

第１０期
（２３年度）

３０，０００（千円） ６０，０００（千円） ９０，０００（千円） １５０，０００（千円） ２，０００，０００（千円）

６（人） ９（人） １２（人） １２（人） ３０（人）

・Excel管理で回収モレ等あり
・顧客管理が不十分

・受託～発送（ディリバリー）～
回収～清掃・Setまでのシステ
ム化　　　　　　　　　　　　　　・
使用頻度別、機種別等の顧
客管理・販促Data活用

・マーケティング中心の使用へ
（販促への貢献）

・マーケティング中心の使用へ
（販促への貢献）

・受託における対応のみ

・DM、HP配信でのPR
・利用シーンの想定をさせる営
業ツール開発
・ディリバリー等のサービス実
施

・レンタカー、学校等更なる業
界拡大
・業界団体、専門誌へのPR

・代理店事業の展開での拡販

・管理、マーケティングノウハウ
の収集から、代理店業務のマ
ニュアル、システムへ

・社内メンテナンス業務完結
率を４０％へ

・メーカーへの取次ぎのみ
・外注業者の使用

・技術者の採用及び、社内メ
ンテナンス率のUP

・社内メンテナンス業務完結
率を５０％へ

・メーカー委託以外のメンテナ
ンスの完結（キャッシュアウトし
ない体制へ）

・一定以上の営業員を固定費
として抱えることより、成功事
例を持って代理店事業へ移
行する

技術

管理

更に深堀りする
レンタル業においては、業界
No1を目指す

完全受託
・DM配信
・HP配信での事業展開

・DM配信
・HP配信での事業展開

・代理店事業実施での拡販
代理店事業として、無線機の
TUSTAYA化を目指す

長期

事業領域

中期

現在

警備業におけるレンタル業（中
心は１週間程度）

従来業種＋建設業＋イベント
業で建設業向けには１ケ月単
位のレンタル実施

レンタカー、学校等の業界へ
業界拡大（レンタカーにおいて
は、旅行会社へのアプローチ
を含む）

対
策
課
題

営業

事業展開

売上目標

人員数

③ＫＦＳ 

企画 

売上
（千円）

人員
（人）

-3 -2 -1 0 1 2 3

940,000 70 商品名：レンタルパックＡ
単価：1台20千円

アラ利率：

商品内容：2泊3日

特徴：イヤフォン付き

商品名：

単価：

アラ利率：

商品内容：

特徴：

商品名：

単価：

アラ利率：

商品内容：

特徴：

商品名：

単価：

アラ利率：

商品内容：

特徴：

商品 比較項目 優劣性

Ａ社

ライバル

事業規模 ポジショニング

価格が安い

多機種・防水

アフターケア、メンテナンス

Ａ社の方が20％程度安く、イヤフォ
ンが無償で付いている

必要対策・成功シナリオ

使い方仕様書、10台以上無償配
送のサービスを追加する

弊社の方が通話可能距離が長く、
防水機能付きで屋外可能

レンタル商品の機能、使い勝手で
優位性が高い

弊社は、小回りが利き、出張メンテ
ナンスを実施している

更に高付加価値サービスで差別化
（一部有償化の実現）
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2．①イメージ 

■ＩＰＯ支援（実務的な守備範囲で主にＩＰＯ直前程度まで） 

①実施手順（例：管理職向けガイダンスより） 

②運営（例：予実） 

 

– Stepping Forward to IPO （株式公開に向けて） 

– 1. 月次決算の早期化に向けて 

– 2. 規程集の完備 

– 3. 予実管理の導入 

– 4. 管理会計の導入 

– 5. 機関設計（ガバナンス） 

– 6. 法令遵守（コンプライアンス） 

– 7. 中期経営計画の策定 

 

②運営（例：予実での入力用シート） 
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2．②イメージ 

■既存商品分析（撤退・リニューアル 例） 

■資本政策（バリエーションサマリー 例） （将来株価算定 例） 
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2．②イメージ 

■人（部署・ＰＪ生産性ＵＰ） 

①人員のタイムレコード（ＰＪ/個人 時間単位） 

②人員で25％の生産性ＵＰ ③25％経常利益達成のための適正人数 
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2．②イメージ 

■広告投資効果 

①広告計画毎シュミレーション 

②減衰数シュミレーション 

・過去の分析から、広告投資に対する売上・利益のシュミ
レーション 

 

・現状の最適プランを導く 

・過去の分析から、商品毎の減衰数（一度サービス加入し
た人が翌月以降、離れていく（減少していく）数のシュミレー
ション 

 

・減衰数から、今後どの程度減少して売上・利益にインパク
トするかを算出し、上記、広告計画の予測資料となる 
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2．③イメージ 

■制度導入 

①組織活性化/ＰＪ審査 

②ＰＪ審査シート 

・新期ＰＪを立上げるためのＰＪ審査会議の設置 

 

・経験の浅い者もＰＪ提案し、承認されれば予算を与えら
れるもの（組織活性化策としても活用） 
 

・ＰＪ審査手順、審査基準、運営の実施 

・審査稟議書、審査計画シート、審査基準（例：ＲＯＩ ３Ｙで
150％）等必要書類一式 

＊審査シート例（左表） 
 

・説明会実施、会議運営 
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2．③イメージ 

■人事考課 

①実施計画 

②人事考課イメージ 

・実施計画例（左表） 
 

・左表においては、人事部を再構築、新たな人事管理職採
用、引継ぎまで 

 

・人事評価プロセス（予算枠取り・承認・・・）を含む 

 

・構築～運営までの実施をしながら、他部署の業務の課
題をインタビューで探るＰＪであった 
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2．④イメージ 

■コールセンター 

①業務改善報告例 

②①の個別業務のフロー・マニュアル化 

・インタビュー、現場視察、モニタリング、資料から緊急性
及び時間的見地から、業務改善の取り組み優先順位提示 

＊20：80の法則での取り組み 

 

・多くの場合、ヒューマンエラーとマネイジメントにおける課
題改善で、ミス・ロスの80％は改善 

＊コールセンターＤａｔａをマーケティング資料へ活用 

 

・新設・増設・閉鎖、人材採用、システム導入における費用
対効果分析を行い、経営資料へ 

・①業務より、業務フロー化、マニュアル化を行い業務標
準化 

＊導入時の教育研修、定期的な管理者とのＭｔｇ 

 

・日々のオペレーションのため、管理者向け「チェックリス
ト」を作成 

＊日々の業務目標設定、ミス防止、クレーム対応等 

 

・ＯＰレベルチェック、ＯＰ人事評価構築 



10 Copy right 2009 Ａｓｔｅｒｉｓｋ Co., Ltd All rights reserved. 

A sterisk

2．④イメージ 

■代理店・ＦＣ事業構築／運営 

①高齢者賃貸住宅事業 

②美容機器・商材販社代理店事業 

【高齢者賃貸住宅事業】 
 

・低廉な入居料、訪問介護・食事付き賃貸住宅を地主
（オーナー）へ提案するもの 

 

・対象は不動産管理事業者 

 

・事業企画、本部構築、ＨＰ・契約書・営業ツール制作、
コールセンター構築、本部運営代行、代理店説明会講師
実施等 

 

【美容機器・商材販売代理店】 
 

・全国1500店のエスティックサロンへの納入業者 

（販路あり） 
 

・カード会社タイアップでそのお店の専用カード（ハウス
カード）普及及び、自社商材の販売代理 

＊エステシャンの人材派遣事業も実施 

 

・販売代理店事業企画、カード会社折衝、本部構築、ＨＰ・
契約書・営業ツール制作、コールセンター構築、代理店説
明会講師実施等 


