
選択テーマ「最近の診断に関する理論及びその応⽤」 

(1)「中⼩企業のイノベーション活動⽀援」論題 

⽒ 名 ：⻄優



 1 

1.はじめに 

今⽇、我が国の中⼩企業を取り巻く経営環境は、かつてない激動の渦中にある。デジタル
技術の急速な進展、消費者ニーズの多様化、そして⼈⼝減少に伴う深刻な市場縮⼩など、
外部環境の変化は⾮連続かつ破壊的である。こうした VUCA の時代において、既存のビジ
ネスモデルを維持するだけでは持続的な成⻑は望めず、イノベーションの創出が不可⽋で
あることは論を待たない。しかし、中⼩企業の実態に⽬を向けると、イノベーションへの
取り組みは決して⼗分とは⾔えない。 

経営資源が極めて限定的である中⼩企業にとって、不確実性の⾼い新規事業や価値創出に
挑むことは、経営の根幹を揺るがしかねないリスクを孕むからである。特に伝統的な産業
においては、過去の成功体験や固定観念が変化を阻む要因となることも少なくない。この
ような状況下、中⼩企業診断⼠に求められるのは、単なる理論の提⽰や報告書の作成では
ない。経営者の孤独に寄り添い、共に悩み、共に汗をかく「伴⾛型⽀援」である。本論⽂
では、中⼩企業が抱えるイノベーション創出の課題を整理し、それに対して診断⼠がどの
ように伴⾛し、段階的かつ実⾏可能な⽀援を展開すべきか、具体的な事例を交えて考察す
る。 

2.中⼩企業におけるイノベーション創出の課題 

中⼩企業がイノベーションに踏み出せない、あるいは頓挫してしまう背景には、⼤きく分
けて三つの壁が存在する。 

(1)組織・マインドセットの壁 

第⼀の課題は、経営者および組織全体の「変化に対する⼼理的障壁」である。多くの中⼩
企業は、⻑年培ってきた技術や伝統に⽴脚している。経営者は「変えなければならない」
という危機感を抱きつつも、既存の顧客や職⼈気質の従業員からの反発を恐れ、⼤胆な舵
取りを躊躇する傾向がある。また、現場社員の間には、変化を「現状の否定」や「不必要
な負担増」と受け取る⽂化が根強く、新しい試みに対して消極的な姿勢が⽬⽴つ。 

(2)資源・スキルの壁 

第⼆に、イノベーションを形にするための「経営資源の圧倒的な不⾜」である。潤沢な投
資予算を持たないことはもとより、最も深刻なのは「プロデューサー型⼈材」の⽋如であ
る。既存の製造⼯程を忠実に守る能⼒に⻑けた⼈材はいても、市場のトレンドを読み解
き、新しい顧客価値を構想する能⼒を持つ⼈材を内部で育成することは極めて困難であ
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る。また、デザインやブランディング、Webを通じた情報発信といった現代的なマーケテ
ィングスキルも不⾜している。 

(3)プロセスの壁 

第三に、アイデアを事業化に繋げるための「⼀貫したプロセスの⽋如」である。たとえ斬
新なアイデアが⽣まれたとしても、それを試作し、テストマーケティングを⾏い、フィー
ドバックを得て改善するという PDCAサイクルが仕組み化されていない。さらに、不確実
な新規事業に対して、既存事業と同様の「歩留まり」や「短期的な効率性」という指標で
評価を下してしまうため、新しい芽が育つ前にプロジェクトが収束してしまうケースも多
い。 

3.伴⾛型⽀援の定義と具体的内容 

これらの課題を乗り越えるために必要なのが、中⼩企業診断⼠による「伴⾛型⽀援」であ
る。ここでいう伴⾛とは、単にゴールを⽰すだけのガイドではなく、同じ歩幅で⾛りなが
ら、時には障害物を取り除き、時には挫けそうな経営者を⽀える⼀連のアクションを指
す。具体的には以下の活動が核⼼となる。 

(1)対話のファシリテーションとビジョンの⾔語化 

筆者の⽀援スタイルでは、⽉に⼀度程度の定例ミーティングを設け、経営者の頭の中にあ
る断⽚的な想いや危機感を⾔語化する⽀援を⾏う。経営者が⼀⼈で抱え込むのではなく、
診断⼠が「良き壁打ち相⼿」となり、問いを投げかけることで、伝統を守りつつも新たな
価値を付加する「温故知新」のビジョンを構築する。 

(2)現場への同⾏と客観的視点の導⼊ 

筆者は机上の空論を防ぐため、積極的に店舗や製造現場、時には原材料の仕⼊れ先にまで
⾜を運んでいる。現場の職⼈と対話し、彼らが抱く不安や誇りを直接聞き取ることで、組
織内の「⼼理的安全性」を確保する。また、顧客の購買⾏動を共に観察し、経営者が気づ
いていない「⾃社の真の強み」を客観的なデータや事実に基づいて指摘する。 

(3)補助⾦・助成⾦の活⽤と実務的サポート 

リソース不⾜を補うため、⼩規模事業者持続化補助⾦や事業再構築補助⾦などの公的⽀援
策を提案する。しかし、採択を受けることだけを⽬的とせず、事業計画が絵に描いた餅に
ならないよう、実⾏フェーズにおけるタスク管理や資⾦繰りの調整、外部のデザイナーや
IT 専⾨家との連携窓⼝（プロジェクトマネジメント）を担う。 
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4.具体的⽀援事例：地⽅の和菓⼦屋 A社の挑戦 

ここで、筆者が⽀援した地⽅都市の和菓⼦店（仮称：A社）の事例を紹介する。 

(1)A社の状況と当初の課題 

(2)段階的⽀援の展開 

筆者は、以下のステップで伴⾛⽀援を実施した。 

• 第 1段階（対話による合意形成）：

• 第 2段階（スモールスタートと試作）：

• 第 3段階（テストマーケティング）：

(3)⽀援の結果と効果 

5.課題に対する具体的な対応策の総括 

事例を踏まえ、中⼩企業診断⼠が取るべき対応策を以下に整理する。 

①漸進的（インクリメンタル）なアプローチの推奨 
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中⼩企業、特に伝統産業において、最初から全く未経験の分野へ⾶び込むのは危険であ
る。まずは既存の「核となる技術（A社の場合は ）」を維持しながら、その⾒せ⽅
やターゲットを少しだけ変える「隣接領域の開拓」から着⼿させるべきである。これを
「段階的イノベーション」として位置づけ、リスクをコントロールしながら⾃信を醸成し
ていく。 

②外部ネットワークの「結節点（ハブ）」としての機能 

⾃社にないマーケティングやデザインの能⼒を補うため、診断⼠は専⾨家同⼠を繋ぐコー
ディネーターとなるべきである。A社の事例でも、

③失敗を「資産」に変える評価⽀援 

イノベーションの過程での試⾏錯誤を「無駄」と切り捨てさせないことが重要である。診
断⼠は、失敗した試作品から得られた「顧客の反応」や「技術的な発⾒」を整理し、次の
施策に活かすためのフィードバック・レポートを作成する。こうした「学習の可視化」に
より、組織が失敗を恐れずに挑戦し続ける⽂化を醸成する。 

6.おわりに 

中⼩企業におけるイノベーションは、⼀朝⼀⼣に成し遂げられるものではない。それは単
なる新製品の開発ではなく、企業の⽂化や体質そのものを、変化に適応可能なものへと変
⾰していくプロセスである。中⼩企業診断⼠の真の価値は、その⻑く険しい変⾰の道のり
において、経営者の最も近くで歩みを共にすることにある。 

経営資源が限られているからこそ、診断⼠という「外部の知⾒」を企業の「内部の情熱」
と融合させ、化学反応を起こす必要がある。本論⽂で述べた伴⾛型⽀援のあり⽅は、今後
ますますその重要性を増していくであろう。私⾃⾝も、常に⾃⼰研鑽に励み、最新の経営
理論をアップデートし続けるとともに、それ以上にクライアントの現場に深く⼊り込み、
共に未来を切り拓く「真の伴⾛者」であり続けたい。 

イノベーションの⽕を絶やさず、⼀歩ずつ着実な歩みを促すことこそが、中⼩企業診断⼠
に課せられた最⼤の使命であると確信している。 


