経営発達支援計画事業評価委員会議事録
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　平成２９年３月
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　垂井町商工会
日　時　平成２９年３月８日（水）午前１０時～１１時４５分
場　所　垂井地区まちづくりセンター ２階 小会議室
出席者　外部委員（８名）
　　　　杉本　茂樹（中小企業診断士）、臼井　孝優（大垣西濃信用金庫垂井支店長）
　　　　高橋　伸行（垂井町産業課長）、高木　一東志（㈲たかぎ 代表取締役）
　　　　田辺　由美（微笑亭 代表者） 、長谷川 隆司（(株)太陽金属工業 取締役会長）
　柳瀬  正俊（垂井商店連合代表）、森　幸雄（西濃ブロック広域支援室長）
　　　　内部委員（３名）
　　　　北川　善四郎（商工会長）、鹿野　隆穂・小野　彰（商工会副会長）
　　　　事務局（３名）
　　　　三浦　高雄（事務局長）、西脇　逸美・後藤　佑斗（経営指導員）
＜次第＞
１　委員委嘱
２　会長あいさつ
３　評価委員会の目的について
　経営発達支援計画の概要説明
４　平成２８年度事業実績報告
５　意見交換
 経営発達支援計画実績報告書について事務局より各項目について一括説明を行い、各委員から意見を伺った。なお、規程第５条で、委員会は会長が招集し会務を総理すると定めており、以後の進行は会長が行った。
　概要は以下の通り。
・実績報告書の中で目標を設けてないところがあるが、どういうことか。
・最終的に全体のトータル評価、実績はどうなのか。
・評価はPDCAサイクルをどのように回していくかが重要になってくる。
・事業者は、相談会やセミナー等を通し計画を立てることについて多少の必要性は感じている。その中で、経営課題というところを明確にする。
１
・伴走型の良いところは、ある程度継続して課題を持ってフォローしていけること。　　
・経営のための目標は、収益性の改善を図り地域間を成長促進させること。一つづつ具体的に詰めていく積み重ねが重要。
・セミナー等は沢山開催した方が良いか。
・目標をしっかり定めてやること。持続化補助金は販路開拓に絞った計画となったが、人材や資金繰りについて詰めていくと、トータル的に事業者の改善に繋がる。方向を明確にし、成功事例集みたいなものを作っていくと、なぜやらなければならないかが具体的に分ってくる。
・セミナーには、それなりの人が参加している。そうでない人、まあいいよ、と言う人をいかに掘り起こすかが課題。
・利用された方の成功事例などがあると参考になる。
・小難しい言葉などを使うと聞いてもらえないが、こうやると儲かるよと話をしていくと、現実に儲かる話しなんだとわかってもらえる。事例集や会報なんかで啓蒙すると有効。
・持続化補助金の事例として、採択された事業者が集まって経験談を話すフォローアップというか勉強会みたいなものが、西濃で一か所あった。県連は件数件数と尻を叩くが、申請することが大前提で後のフォローがなかなか出来ていない。
・持続化補助金を使って、その後どんな風にプラスに働いているかを発達支援計画の伴走型というところで追っかけフォローする。それをきっかけに、どんな風に活用し、機械を入れたならどんな風にプラスになっているか、と言うところが見えてくるようになるとメリットを感じてもらえる。補助金は、これを買うとかこれをやるという絞った計画になるが、少し目を広げると、ヒト・モノ・カネについてのホローに結び付くきっかけになるのではないか。
・前もって資料をもらったがハイレベルな内容。中身を見てこの文章が全て。一番難しいのは生の声、実態を把握し原案を作ること。大事なことは職員のレベルアップと会員の価値観の向上。支援計画の認定を受けたことは立派だが中身と実態が果たして合っているか、今後どう進めるか。実践には如何にリーダー的な人間、後継者を養成するかが大きな課題。何か一つ光るものを出してやっていく。補助金をもらったときは、総代会などで１０分か２０分でも成果発表、体験談を常に話すような機会をつくるべき。
・伴走型と言われるが会員のやる気も必要。専門家の言うことを取り入れてやっている方
２
は、間違いなくアップしている実績がある。
・いかに会員にメリットを認識してもらうか。会報に良い情報があるのに読まずに右から左へとなっている。役員が先頭に立って商工会を活用するよう進めるべき。
・記帳指導等でチラシを配り回るようにしているが、持続化補助金ですら初めて知ったという方もいる。もっと組織を使って商工会事業を浸透させる必要がある。
・商工会は頼りないとか敷居が高いといった先入観がある。チラシも知った感覚で配っており相手に伝わっていない。商工会自身ＰＲが下手。
・商工会は活力がないしメリットがないという話を聞いた。私たち先代の商工会の活き方にも問題があったが、これからは商工会の目指すべき方向、活き方をアピールしなければ会員は減っていく。
・発達支援計画ができた背景は、各事業所で事業計画を立て販売計画も立てて事業を頑張っていこうと言うものだが、その商工会自体に計画が無かった。これからは、商工会もしっかりと計画を立てPDCAをしっかりやっていく。伴走型の支援をしっかりやっていきなさいと言うのが国からの指導。実績報告で感じることは、会員に対し情報発信が下手。その裏返しとして、商工会に入ってもメリットが無い、情報発信が無いと言われ、会員の減少、商工会不要論として出てくる。国は、商工会独自で計画を立て歯止めをかけなさい、商工会毎で頑張っていきなさいと言うのがこの計画づくりになっている。町独自の考えを出し情報発信をどのようにしていくか、会議を重ねていく中でチェックをかけより制度の高いものとしていく必要がある。
・この計画をやればワンランク上の企画があるのか、やらなければワンランク下の企画があるのか。やってあたり前が商工会の考え方でしようが、やらなかったらどうなるの。一番知りたいところ。
垂井ブランドについて、この中に垂井ブランドに何があるかを知っている方はいないと思う。町として垂井ブランドをつくったのに商工会としてのバックアップもない。本当に垂井ブランドを育てるつもりがあるなら、町も商工会もきちっと何が良いかやっていくべきである。ふるさと納税も含めて、これからどう町としてアピールしていくかが大事なこと。総合的にいろんなことやってみても、できません。一点に絞るべき、一点に何か絞って商工会の中で特別存在として上げるべき。
・計画というのは、どうしても総花的なものになる。やらなければ商工会不要論に結び
３
付く。垂井ブランドは、行政・観光協会と連携する中でフォローアップしていかないと認定しただけで一過性になる。
・何回か行く事業者さんの意識が変わってきたところが大きい。特別なことを言わなくても、定期的に行くよ、見てるよ、見られてることで数字に対し興味のなかった事業者も意識が変わり、業績も後からついてくる。関わるところを積み上げていく、計画も重要だが、そこから一緒に動かしていくと効果がある。
・５００名強の会員がいるが、活用してる会員をどれだけ増やせるかが商工会が大事、大切だと思ってもらえる基本になる。持続化補助金を知らない方も多くいるし、会報もあるけど商工会が何をやっているか知らない人は読まずに捨てていると聞く。利用してる人は何回も利用しているが、裾野を広げなければいけないと感じる。指導員も限りがあるので、そこに地元金融機関の活動の場が出てくると思う。金融庁からは、もっとお客様を訪問しもっと提案しなさい。「目利き力」企業の中身を見て話をして役に立つことを見い出しなさいと言われている。秋口からどこの金融機関も訪問回数が増えている。その中で、商工会をどういう風に活用したら発信できるのか、情報発信のツールとして金融機関と商工会の関わりの中で情報発信と連携をもっとやらせてもらえるのであれば、お互いお役に立てることが増えるのではないか。セミナーや講演会も銀行は沢山行っているので指導員の資質向上、お客様の情報発信にも活用できるのではないか。
・様々な課題を抱える中で、それぞれの経営主体が収益性を上げれば 多くの課題が解決できる。収益性を上げるため、経営課題を把握し事業計画をつくり補助金をもらって事業をやる流れになっている。事業計画をつくるとか補助金をもらうというのは単なる手段であって、その後、いかに収益を上げるかが目的だと思う。どのような計画で、どんな補助金の使い方をしたか、後でチェックして次に繋げていくことが大切。
垂井ブランドは、２５年にできた新しい制度だが課題も多い。最初は意欲のある人をブランド認証していたが、３～４年経って最近その意欲も少なくなくなってきて成果が確認できていない。ふるさと納税は、昨年１２月に制度改正し好調だが、制度自体、
国を挙げての議論も多いので関心を持ってください。
・商工会にはいろんな先生をお願いし、制度を利用させてもらい助かっている実感があ
る。最近よく思うのは、コンサルティングできる先生がいないこと。今日、診断士の
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先生もみえるが、数字を改善したりこうしましょうという話しはあるが、我々が思うのは、今現在の答えが欲しい。これから明日どうしたらいいか、一か月後にはどうしたらいいか、その答えが欲しい。そういう先生が正直いない。最近思うのは、コンサルの先生が欲しい、その思いがすごく強い。
持続化補助金は、一回広告宣伝で使えばもう二度と使えない方式があるので、それを撤回してもらえると、どんどん使い方が増えるのではないか。垂井ブランドは、我々田舎の者は、東京で物を売るという営業ができない。それを代行する業者の方が見えると言う話しだが、要は物を売ってもらえる代行の方を中間に入れてくれる先生を交え、垂井ブランドをどのように販売していくかも必要。
・代理販売では協同にならない。垂井ブランドは、売るだけでなく垂井町のプロモーションも兼ねている。
・Ｔさんはﾌｪｨｽﾌﾞｯｸをものすごく活用されている。講師として勉強会を考えてもらうと面白い。発信も動画も素晴らしい。自分の事業所だけでなく、垂井町の情報も多く発信している。ここら辺では断トツ、表彰もの。
・表佐で薬膳のカフェを２７年にオープン、持続化補助金を通じて相談をいただいている。先生とじっくり話ができ、否定じゃなくて一生懸命に聞いてもらえ、具体的に分りやすい話しだったので意識が変わった。自分の中でどこに相談したらいいか分らず悩んでいた時期が長かった。表佐というところで薬膳、知名度のなさ、このままでいけるのか勝手な判断でギリギリまで来てしまったが、外に悩みをオープンにしたことですごく楽になった。
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