
経営計画書を活用した町工場の経営戦略 
 
 

標準化と品質管理全国大会2019 
 



始めたいと思いますが 

本日は業種・会社の規模・立場など 
多種多様な方が参加-- 



置換力 
ち  かん りょく 

このような場合に 
私が常に使うスキルを紹介します 



さっそく、 
スズキ機工の事業内容から 
 
①産業用自動機械の設計・製作 
 
②ベルハンマーをはじめとする 
プロ仕様の工業製品の開発・販売-- 
 



企業概要 
 
創業 1976年  
 
本社工場 千葉県松戸市 
 
社員数 17名  
 
正社員15名・ 
定年退職後再雇用社員2名 
派遣・契約社員・アルバイト0名-- 
 



スズキ機工の現在の事業形態、その他 
経営計画書に基づく事業戦略・社員教育システムは 

突然形成されたのか？ 

産業の突然死 
倒産寸前の危機 

社員の大量離職その他 

 
幾度となく訪れた困難を 
乗り越えるカタチで形成された-- 



 
 

18Ｌ缶製造機械のメンテナンス会社としてスタート-- 

0712　東京堂機械(株）新型ｼｰﾏ.avi


創業後、 
高度経済成長期といった時代背景もあり 
３年で自社工場を竣工 
 
様々な製缶機械を設計・製作し 
国内の製缶メ－カ－に納品 
 
韓国やマレ－シアに製缶プラントを輸出 
社員も10名を超え事業の拡大をすすめ 
 
バブル経済までは、安定して業績を伸ばした-- 



１９９０年バブル経済崩壊 
 
深刻な不況に日本経済が突入 
価格破壊が発生 
 
18L缶はJIS規格製品の為、 
製品自体の差別化が難しく 
 
中小の製缶メ－カ－の多くが 
設備投資が出来なくなる苦境に立たされ 
スズキ機工の事業環境も 
一気に厳しい状況に突入-- 
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28歳の時に 
スズキ機工に入社-- 



ある程度の覚悟の様なものをもって入社 
事業環境・業績・財務体質は 
予想以上に厳しいのが現実 
 
当時、スズキ機工の売上の95％を占めていた 
中小の18L製造メ－カ－が、このころから 
1件また1件と倒産・廃業してゆく-- 



 

機械装置については 
ド素人でしたがスズキ機工は 
製缶機械以外の業種にも 
設計製作できると判断 
 
製缶機械設計・製造の 
技術を活かした 
他の業界への 
自動装置の営業活動を展開 
 
急激に衰退してゆく 
製缶機械事業の売上分を 
持ち前の営業力で新規開拓 
 
ギリギリのレベルで 
何とか事業を存続させた-- 
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何とか仕事をつなぎ合わせ 
事業転換を果たし 
廃業・倒産の危機を乗り越える 

 
 
2007年  
18Ｌ缶製缶会社の 
最後の一社が倒産し、 
全売上の95％を占めていた 
創業事業の売上が0円になる 

 
 
同時に、 
新規事業として顧客数を伸ばしてきた 
食品機械事業がなんとか立ち上がり 
38歳の時に社長に就任 
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社長就任後も事業環境は厳しく、 
社員も大量に退職 
限界に近い状態で業績は一向に上向かず 
苦しい資金繰り状態は続いた中 
 

 
世の中に出ている経営指南本を 
わらにもすがる思いで読みあさる 
 

 
そして偶然、 
坂本先生の上梓された 
「日本で一番大切にしたい会社」 

 
古田土先生が上梓された 
「経営計画書のつくり方」 
と出会い感銘を受ける-- 

 
 
 



今までの数え切れない位の 
失敗の数々を反省し 
 

 
 
問題の所在を分析 

 
 
 
 
 
経営理念・ビジョン 
会社の進む方向性を明文化し 
経営計画書作成を決心する-- 
 

 
 



経営計画書 P.4 ご覧ください 



この活動方針の中でも 
環境整備に関する方針（P.22)を明文化し 

社員全員で取り組んだことが 
事業環境改善に大きな成果を残しました 

 
とにかく 

『毎朝30分、作業開始前に全員で環境整備をする』 
と経営計画書に書いた通り取り組みました 



 
まず、基本は①整理・②整頓 

 
①整理：不要なものを捨てること（Ｐ.22） 

 
活動方針通り、会社の使っていなものは、 

たとえ新品でも片っ端から廃棄処分しました-- 

 
 































その後、問題だった 
社員の離職率を下げるため 
様々な工夫も実行しました-- 



まず社員が安心して働ける 
労働環境構築のために就業規則を作成 

 

就業規則に関する方針（P34) 
 
（基本方針） 
絶対に労使紛争を起こさないために作成 
 
・給与規定 
・残業規定 
・育児介護休業規定 
・秘密保持規定 
 その他の規定すべて明文化 
 
 
毎年、社員説明会を開催 
 
代表社員に署名捺印してもらい 
柏労働基準監督署に提出-- 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



コミュニケーション強化に関する方針 
（Ｐ.38） 
 
『強制食事会』のルールを策定   
 
毎月1・3週に3名グープ 
年間２４週のローテーションを作成 
 
社員同士の円滑な 
コミュニケーションのため強制食事会開催 
（２次会は行わない） 
 
飲食代全額会社負担 
残業代支給-- 
 
 

 
 
 
 
 



コミュニケーション強化に関する方針 
（Ｐ.38） 
 
 
社員同士お互いを尊敬（リスペクト） 
出来る環境構築する 
 
 
入社年度、技能レベル関係なく 
 お互いを呼ぶときは 
「ＯＯさん」と 
 
さん付け呼称を徹底-- 

 
 
 



健康と福利厚生に関する方針（Ｐ40） 
 
『健康は当たり前でなく努力して実現』と明記 
 
 
 
毎週、金曜日（12：00～13：00） 
に出張マッサージを実施 
 
 
40 歳以上の社員及びその配偶者の人間 
ドック費用は全額会社負担 
 
 
味噌汁係を決め「具沢山味噌汁活動」 
を実行に移す 

 
 
 
 
 
 
 

 



共育・訓練に関する方針（P26) 
 
（運営ル－ル） 
■誰もが同じことを百回聞く権利をもつ 
■何度も同じことを繰り返し伝えるのは先輩・上司の役目 
■繰り返し学べる環境をつくるのは会社の役目 
 
 
  
はじめは人が習慣を作り、それから習慣が人を作る 
 
（習慣） 
①毎朝の朝礼を大切にする 
（あいさつの訓練） 
②感謝する気持ち・嬉しい気持ちを毎日1分 
（感謝の訓練） 
③笑顔の訓練（口角を上げる訓練） 
今日も元気だ！笑顔でニー～（5秒） 
 
（実務ルール） 
推奨習得資格試験を明示 
講習会やセミナーへの費用は全額会社負担とし 
金額の制限はつけない 

 



評価・人事・給与賞与に関する方針（P36) 
 
（運営ル－ル） 
社員数30 名未満の有視界経営（社長がすべてを把握） 
を条件とする  
 
（実務ルール） 
人事：社長と価値観を共有して行動しているものを高く 
    評価し昇給・昇格する 
 
給与：業績の良悪しの影響を出来るだけ反映しないようにする 
 
賞与 ：業績の良悪しの影響を出来るだけ反映させる 
 
 
WIN-WIN 人事評価制度にそって評価する 

 



共育・訓練 

面談・評価 
（3ケ月に一回） 

目標設定・努力 

ＷＩＮ-ＷＩＮ人事評価システム-- 



求人・採用・インターンに関する方針（P30) 
 
（基本方針） 
スズキ機工の理念・価値観を理解し受け入れられる 
人を採用する 
 
数は妥協しても基準は妥協しない 
 
 
 
 
予測の採用から意思の採用へシフトする 
 
■売上・利益の見込みがあって 
 採用を増やすのではなく、 
 
 今いる社員のために世代を形成し、 
 変化する市場に対応するために採用する 

 
 
 
 
 
 
 



月次決算情報もすべて開示 Ｐ18 



お客様対応に関する方針（P32) 
 
（基本方針） 

■対人とＩＴを融合させた時代の変化にマッチした 

 システムを構築する 

■最初に電話に出た人・挨拶した人の印象で会社の 

 印象が決まる 

■信用無くして商売は出来ない 

 

（運営ル－ル） 

■ホームページにＡＩの自動対応システムを導入する 

■礼儀正しい対応・明るい挨拶は毎朝の朝礼で訓練する 

（対人対応） 

 

（実務ル－ル） 

■コミュニケーションの中でお客様対応の標準化を図る 

（対人対応） 

■会社・商品・サービスに関する正しい知識をデータ化する 

■事業運営で出てくるお客様からの質問をすべてデータ化する 

 

 

 

 

 
 
 

              -32- 
 

- 

■ＡＩ「ベルちゃん」が誕生 

（ベルちゃんプロフィール） 

・ 性別：男の子 

・ 生年月日：令和元年5 月1 日（水）0 時0 分に誕生 

・ 住まい：スズキ機工のホームページ 

・ 好きな食べ物：お客様からの質問データ 

 

 

 

 

   「ベルちゃん」 
 

 

 

■ＡＩ「ベルちゃん」の将来 

将来は現在のベルハンマーはじめ自社ブランド商品 

の受け答えだけでなくスズキ機工に関わる全ての 

業務についての膨大なデータをストックし、社内・ 

社外問わず、すべての質問に答えてくれるビジネス 

パートナーに育てる 

 

（目標イメージ） 

社員全員・全力対応の「対人対応」とＡＩ「ベルちゃん」 

のハイブリッド型お客様対応でお客様満足度の最大化 

を実現する 

           -33- 

http://www.suzuki-kikoh.com/


まず下地を整えた 
 

次は 
事業収益向上への取り組み-- 



中期事業計画（P14） 
 
 
経営計画書に明記した社員とその家族を守り 
外注先・仕入先を大切にする 
地域社会への貢献を実現するためには 
 
実現する力＝利益が必要だと痛感 
 
中期事業計画を作成-- 
 



遠方の大手食品メーカーに自社図面を転用される 
 

 ①その客先には1ケ月に一回程度訪問 
②ヒトの心理として毎日、御用聞きで訪問する 
 地元の会社が出来る 仕事ならそこに出す 
③スズキ機工が毎日、御用聞き営業できるのか 
 
 

①答えは明確にＮＯ 
②片道2時間半かかる客先を毎日訪問は不可能 

①いままで自ら厳しい競争条件のもとで仕事をしていた 
②であれば移動時間1時間以内のエリアに特化して 
 そのエリアを重点的に営業活動すれば良い-- 

ということは 



スズキ機工の旗艦事業であった 
産業用自動機械プロジェクトに関する方針（P76) 

を策定明文化 

お客様の規模・業種よりも 
移動時間・距離を最優先する 

行動エリアを1時間以内にしたため 
取引件数は減少 

数か月後には売上・利益共に大幅に改善される 
忙しくても、儲からない 
常に資金繰りに苦労していた状況から 
効率よく収益をあげられる事業に劇的に変化していった-- 

その結果 

しかし 
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さらに経営計画書に5年後10年後 
社員が安心して生活できる 
事業運営を実現すると明記 

 
 
その利益を確保するためには 
狭いエリアでの設備事業だけでの 
実現は絶対に無理なのは明白 

 
 
新商品サービスが必要との 
結論にいたり 
新規事業に関する方針を策定明文化する
-- 

しかし 

そして 



新商品・サービスに関する方針（P.100） 
 
（基本） 
①１時間以内のお客様と密接な関係を築く 
②現場を重視しそこから発生する生の声を 
 新商品・サ－ビスの開発に活かす 
 

 ただし、商売の本質を見極め 
①継続的に消耗される：電気・水道・食品 
②消耗品が発生する：インクジェットプリンターのインク 
③契約が自動で更新される：携帯電話・会計事務所 

 
挑む新商品サービス自体が継続して循環するプロジェクト 
LTVライフタイムバリュー（生涯獲得利益）が 
大きいか否かだけを投資判断基準に据え取組むと 
経営計画書に策定-- 

 
 



そして数多くの自社ブランド製品を開発 



そして本当に 
数多くの新商品を開発し特許や商標を取得しました-- 



最初に 
 

ベルハンマーそのものの 
特徴について 

 
イラストを使って説明いたします 



金属の表面は拡大すると道路のアスファルトの表面のような 
粗い表層で形成されています 



そこに荷重がかかると焼き付きが発生します 



摩擦低減のため潤滑剤を注油すると 
表層に油膜が形成されます 



一般的な潤滑剤でも軽い荷重では潤滑剤が作用して 
焼き付きを防止します 



しかし大きな荷重がかかるとイラストのように 
焼き付きが発生してしまいます 



さらに、潤滑剤は雨風にさらされると 
流されてしまい金属表面は簡単に元の状態に戻ってしまいます 



これに対してベルハンマーは初動摩擦を利用して 
金属表面を平滑な状態に改質し 

大きな荷重（極圧）をかけても焼き付きは発生しません 



たとえ、ベルハンマーが雨風で流れ落ちてしまっても 
改質された金属面は維持されるため 

油切れに焼き付きを一時的に回避することが出来ます 



さらに、極圧試験機で使用したチップ表面を顕微鏡で拡大すると 
改質された金属表面を視認することが出来ます 

焼き付いたチップ ベルハンマーで潤滑した 
チップ表面 



機械整備で使うと 

部品延命・節電効果を発揮！ 



バイクや自転車のお手入れ！ 

滑らかな動きを実現します 



・ 

ラジコンや釣り具など 

ホビーユースでも活躍 ！ 



ホームセンター取扱い店舗増加に伴い 

DIYユーザーも増加！ 



ベルハンマーは 



様々なシ－ンで活躍します 



自社ブランド立ち上げ当時  

スズキ機工の社員数 9名 

全国のお客様に訪問営業することは 

不可能-- 



全国からお客様が集まる場所は何処か？ 
 

幕張メッセや東京ビックサイトで開催される展示会！ 
 

そして、展示会に出展 様々な工夫を重ね 
今のスタイルを確立-- 



作戦通り 
スズキ機工の展示ブースは大盛況 
多いときは一回の展示会で 
4000名のお客様との名刺交換を実現しました 
 
 
 
そこにTBSがっちりマンデー！が取材にきて 
２０１５年5月2４日に本当にベルハンマーが 
がっちりマンデー！に登場する-- 
 



ここで、展示会の取材からスタートした 
『がっちりマンデー！ 』の放送を 

ご覧ください-- 



テレビ放送後、 
当時、一年分の 
販売本数５０００本の在庫が 
24時間ですべて欠品 
１ケ月間電話が 
鳴りやまない状態が続く 
 
 
その後、約2ケ月 
納期遅延のクレ－ムなどで 
毎日深夜までの作業が続く-- 
 



そして銀行融資を取りまとめ 
 絶対に欠品しない在庫数量を確保 



大量在庫した途端、テレビ放送の影響が薄れ注文が激減 
 

ベルハンマーの大量の在庫の山が出現 
 

顔面蒼白になり事態打開の手を模索 



そして中小零細町工場のスズキ機工としては 
前代未聞のTBSあさチャンの番組枠にて 

テレビCMを放映しました 
 
 

ご覧ください 



①CMブランディング効果が発揮され 
②展示会・イベントの集客UP 
③ネットショップの拡充 
④Eコマ－ス対応の物流センターと契約 
⑤ネクストエンジン導入 
⑥ネットを活用したプロモーション 
 
矢継ぎ早に施策を講じて 
体制を立て直す-- 
 



 

その後も、様々な 
テレビ・新聞・雑誌等に 
スズキ機工が取り上げられ 
 
ベルハンマー及びスズキ機工の 
認知度は一気上がっていった-- 
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自社ブランド商品事業 
 

食品機械事業 
18L can equipment business 



リアル世界のイベント企画 と ＩＴの融合 



地元松戸の 
ARMY GIRL team MF＆Kawasakiと 
 
ベルハンマーGOLDで 
 
鈴鹿8時間耐久に参戦！ 
 
 
なんと 
並みいるワークスチームの中 
プライベートチーム最高の 
 
SSTクラス 2位を獲得～（凄い！） 
 
来年は優勝を目指しています 
 



松戸ケイリンとベルハンマーの 
スペシャルコラボレーション企画 

 
ベルハンマーＧＯＬＤで 
タイムトライアル 

 
 
 



ＳＵＰＥＲミニマムチャレンジ 
 

50ccバイクの世界最速記録に挑戦 
アメリカ・ボンネビルのスピードトライアルに 

オールジャパンの一員として 
 

ベルハンマーＧＯＬＤで参戦 
 
 



 

 
 

そして様々な企画に連動する形で 
 
とにかく一度 
 
ベルハンマーGOLDの性能を 
 
体感して欲しい・・・ 
 
 
お試し企画を決行～ 
 
通常 ￥4,298（税込） + 送料648円 
 
のところ 
 
すべてお客様 1回限り・一本のみ 
 
￥2,200（税込み・送料無料） 
 
 
 

 



（結果） 
お試し企画  

約9ケ月で14000件のご注文 
  【レビュー980件】 
【総合評価4.77 】 

 
インパクトのあるリアルの世界のイベント開催 

デジタルの世界で購入導線 

媒体の特性（告知・検索） どのようなＰＲをしたいのか 

リアルの世界でインパクトのある 
イベント企画を実行 
 
商品の購入のハードルを下げ 
お試し企画を行う 

様々なＳＮＳを通じて情報発信 
 
直営のネットＳＨＯＰにて 
ＩＤ管理を行いお試し販売する 
 
 
 



最後に 



ＩＴ技術を活用した情報発信で 
 

中小企業でも強力なブランド育成や 
 

販売力を実現することが出来る時代が 
 

到来しています 



 
本日は 

多様化するマーケットに柔軟に対応する 
中小企業の事業戦略の一例として 

スズキ機工の取り組みを紹介いたしました 
 

『置換力』をもって皆様の事業に 
お役立ていただければ幸いです 



経営計画書を活用した町工場の経営戦略 
 

 
 

写真撮影・SNS投稿OKです～ 
 




