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1 調査の目的
当金庫取引先の最近の景気動向の把握と取引先等に対する経営情報の提供を目的に実施しています。

2 調査の時期
2023年6月1日（木）〜6月7日（水）

3 調査の内容
2023年1〜3月期と比べた2023年4〜6月期の業況
2023年4〜6月期と比べた2023年7〜9月期の見通し
特別調査「アフターコロナと中小企業」

4 調査の方法と対象
当金庫お取引先400社に対する聞き取りによる調査

●調査対象企業数
製 造 業 94
卸 売 業 60
小 売 業 59
サ ー ビ ス 業 59
建 設 業 80
不 動 産 業 48

5 業況判断指数
D・I側による判断

6 天気図の見方
景気指標を総合的に判断して作成

調 査 の 概 要

51以上D・I値 ▲61以下▲41～▲60▲21～▲400.0～▲2030～0.150～31

好調 低調

D・Iとは?

Diffusion	Index（ディフュージョン・インデックス）の略
企業の業況判断等を指数化したものであり、景気動向の方向性を示したもの。
D・Iが高ければ好景気、低ければ不景気であると判断できます。

D・I値=「増加・やや増加・上昇の割合」－「減少・やや減少・下降の割合」



日本経済は2020年春に急激な縮小を余儀なくされた。

新型コロナウイルスの第1波が到来、感染を回避するため

外出を自粛する動きが広がったほか、1回目の緊急事態宣

言発令により企業の生産活動や営業活動が大きく制限され

たためだ。2020年度の実質GDP成長率は▲4.1%となり、

戦後最大のマイナス成長を記録した。

感染第1波の収束後、日本経済は緩やかながらも回復へ

向かっている。2021年度の成長率は+2.6%であった。感染

が繰り返し拡大する下で、外出自粛や店舗の営業制限が断

続的に生じ、個人消費は伸び悩んだものの、輸出が大きく増

加した。米国など海外経済が急速に回復した恩恵が表れた。

2022年度の成長率は+1.4%であった。輸出の増勢が弱

まったものの、個人消費が回復した。感染が拡大する下でも

緊急事態宣言やまん延防止等重点措置の発動が見送られ、

ウィズコロナが進展したためだ。2022年度中、ウクライナ

危機後の資源高や円安進行の影響で物価高騰に直面した

ものの、ウィズコロナ進展の好影響の方が大きかった。

2023年度の実質GDP成長率は+1%台前半になるとの

見方が多い。輸出は伸び悩むものの、個人消費の回復が続

く見込みで、2022年度と似たような構図になりそうだ。5月

に新型コロナウイルスの感染症法上の分類が「5類」へ移行

したことで、企業が出社を要請する動きが広がっているほ

か、消費者のマインドが改善している。また、「5類」移行の直

前に、日本政府による水際対策が終了しており、インバウン

ド消費の回復が期待される。さらには、自動車セクターなど

で生じていた部品不足など供給制約も和らいでいる。消費

や生産など、経済活動の「正常化」が進むことで、2023年度

の実質GDPはコロナ禍前の2019年度の水準を上回る見

込みだ。

経済活動の「正常化」が進む中、人手不足の深刻化も相

俟って、賃上げが広がっている。2023年の春闘では、ベー

スアップ率は2%を超える高水準を記録した。賃上げの広が

りとともに、金融市場では、日本銀行による金融政策運営が

いずれ見直されるとの予想が増えている。日本銀行は、現在

の物価上昇が輸入コスト転嫁による一時的な影響が大きい

とみているため、金融緩和策を継続している。だが、賃上げ

が加速し、かつ定着すれば、物価の安定的な上昇に繋がる。

日本銀行が掲げる2%の物価目標の達成が視野に入れば、

金融緩和策は段階的に見直されることになろう。現在の人

手不足が一時的な現象ではなく、人口動態を背景として構

造的に生じているため、賃上げや物価上昇が継続しやすく、

金融政策運営の「正常化」に繋がりやすいとみられる。

なお、財政運営が「正常化」へ向かうかは不透明だ。コロ

ナ禍に対応するため、政府は異例の規模で歳出を膨らませ

た結果、財政収支は急激に悪化した。補正予算では、30兆円

規模の巨額な経済対策発動が繰り返されている。だが、ウィ

ズコロナ進展により経済活動が「正常化」へ向かう中、異例

の財政対応の必要性は薄れている。また、金融政策の「正常

化」により金利上昇が想定される下では、政府債務残高の発

散リスクを低減させるべく、財政健全化を進める必要があ

る。

実際に財政の「正常化」が進むか否かは、政治動向に左右

されることになろう。今年の秋など、早期に衆院解散かつ与

党勝利となれば、財政の「正常化」が進展しやすい。国内景

気が堅調なため、巨額の経済対策を発動する可能性は低く

なりそうだ。だが、来年以降の衆院解散となれば、衆院選を

前にして巨額の経済対策が継続されやすい。財政の「正常

化」は遠のこう。経済活動や金融政策運営の「正常化」が進む

と見込まれる中、べき論では財政も「正常化」を進める必要

があるが、実際に進むか注目される。

日本経済と政策運営の
「正常化」を考える

SMBC日興証券株式会社
日本担当シニアエコノミスト

宮
み や ま え

前 耕
こ う

也
や

≪経歴≫
2002年大阪ガス入社。2006年財務省
出向、大臣官房総合政策課調査員とし
て日本経済、財政の分析に従事。2008
年野村證券入社、債券アナリスト兼エ
コノミストとして日本経済、金融政策の分析に従事。2011年SMBC日
興証券入社、エコノミスト、シニア財政アナリストを経て現職。著書に「ア
ベノミクス2020−人口、財政、エネルギー」（エネルギーフォーラム社）。
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2020東京オリンピック開催

ロシア、ウクライナ侵攻

第一回緊急事態宣言
▲62.5

▲53.2

▲40.5

▲37.8

▲25.3

▲23.5

▲8.6

▲19.2

▲2.6
▲13.8

▲11.9
▲4.9 ▲2.8 ▲5.3

▲80

▲60

▲40

▲20

0

20

3 （予想）66 9 12 3 6 9 12 3 6 9 12
2020 2021 2022 当期

前期 当期 来期

D I

20.3%

65.6%

14.1%

6.2

14.1%

72.4%

13.5%

0.6

22.0%

60.0%

18.0%

4.0

前期 当期 来期

D I

14.6%

67.9%

17.5%

11.8%

70.1%

18.1%

16.3%

62.4%

21.3%

▲2.9 ▲6.3▲5.0

前期 当期 来期

D I

3.8%

82.4%

13.8%

4.8%

83.4%

11.8%

5.8%

81.6%

12.6%

▲10.0 ▲7.0▲6.8

前期 当期 来期

D I

1.4%

91.5%

7.1%

2.0%
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	●売上額 	●収益

	●資金繰り 	●設備

	●業況DI推移

　全業種の当期（4〜6月）の業況判断DIは▲2.6で、前期（1〜3月）の▲2.8と比べて0.2ポイント良化しています。来
期（7〜9月）については▲5.3と悪化すると予想します。売上額判断DIは、前期6.2から当期4.0と2.2ポイント悪化し
ています。来期は0.6とさらに悪化すると予想します。収益判断DIは、前期▲2.9から当期▲5.0と2.1ポイント悪化し
ています。来期は▲6.3とさらに悪化すると予想します。

■増加/良い/過剰　■変わらず/普通/適正　■減少/悪い/不足

General総 合
中小企業景気動向調査
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2020東京オリンピック開催

ロシア、ウクライナ侵攻

第一回緊急事態宣言
▲70.2
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	●受注残 	●売上額 	●収益

	●業況DI推移

　当期（4〜6月）の製造業の業況は、前期（1〜3月）と比べて横ばいでした。来期（7〜9月）は悪化すると予想します。

■増加　■変わらず　■減少

第1位   原材料高 28.6%

第2位   売上の停滞・減少 13.1%

第3位   人手不足 9.9%

第1位   販路を広げる 22.8%

第2位   経費を節減する 21.2%

第3位   人材を確保する 13.5%

	●経営上の問題点トップ3 	●当面の重点経営施策トップ3

Manufacturing industry製造業

	● 今期に入り価格交渉がうまくいき、増収増益となっている。（船舶部品）
	● 電力価格が6月に再度値上げとなることから、価格転嫁できるよう交渉が必要。（金属製品）
	● 自動車関連の部品が回復。売上高もコロナ前に戻りつつある。（アルマイト）
	● 海外から一部材料が調達できない物があり、納品できない製品がある。新規受注が増加しており、業況も良化傾向。
（医療機器）
	● 日本人の従業員がなかなか入ってこないため、外国人の実習生頼みとなっている。（金型）

お客
様の声
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2020東京オリンピック開催

ロシア、ウクライナ侵攻

第一回緊急事態宣言
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Wholesale industry卸売業

	●業況DI推移

　当期（4〜6月）の卸売業の業況は、前期（1〜3月）と比べて良化しました。来期（7〜9月）は悪化すると予想します。

	●売上額 	●収益

■増加　■変わらず　■減少

第1位   仕入先からの値上げ要請 19.8%

第2位   売上の停滞・減少 15.3%

第3位   同業者間の競争の激化 14.4%

第1位   販路を広げる 36.4%

第2位   経費を節減する 23.7%

第3位   情報力を強化する 12.7%

	●経営上の問題点トップ3 	●当面の重点経営施策トップ3

	● 近隣工場に売上は左右される。工具販売がコロナ前の８０％まで戻ってきている。（機械器具）
	● 大豆の相場は安定しており、コロナ前より売上の予想がつきやすい。（大豆）
	● 賃上げを実施したい気持ちもあるが、売上減少、物価高騰も重なり厳しい状況。（防犯カメラ）
	● 国内産の木材製品や輸入平均単価は多少の下落傾向にあるが、以前と比較すると高止まりしている。（建築木材）
	● 納豆自体の販売価格は上昇しているものの、それ以上に原材料の上昇率が高い。（納豆容器）

お客
様の声
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2020東京オリンピック開催

ロシア、ウクライナ侵攻

第一回緊急事態宣言
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20.3%

▲5.1 ▲3.40.0

Retail business小売業

	●業況DI推移

　当期（4〜6月）の小売業の業況は、前期（1〜3月）と比べて横ばいでした。来期（7〜9月）は悪化すると予想します。

	●売上額 	●収益

■増加　■変わらず　■減少

第1位   売上の停滞・減少 23.1%

第2位   仕入先からの値上げ要請 18.8%

第3位   利幅の縮小 12.0%

第1位   経費を節減する 26.2%

第2位   品揃えを改善する 15.9%

第2位   宣伝・広告を強化する 15.9%

	●経営上の問題点トップ3 	●当面の重点経営施策トップ3

	● 退職や病気等で人員の確保が難しい。なかなか合う人材にヒットしない。（医療品）
	● 百貨店での催事販売は動いているが、売上の回復にはもう少し時間がかかる。（婦人服）
	● 半導体不足によりバイクが仕入れられず、販売台数が減少。今年度は在庫不足の解消が見込まれ、業況回復に向かう。
（バイク）
	● 販売が低迷している状態が続いている。仕入値も上がっているため厳しい状況。（お惣菜）
	● 原材料価格の上昇分は価格に転嫁できているが、来店客数が減少している。（洋菓子）

お客
様の声
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2020東京オリンピック開催

ロシア、ウクライナ侵攻

第一回緊急事態宣言
▲72.9
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15.3%
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22.0%
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Service industryサービス業

	●業況DI推移

　当期（4〜6月）のサービス業の業況は、前期（1〜3月）と比べて悪化しました。来期（7〜9月）は良化すると予想します。

	●売上額 	●収益

■増加　■変わらず　■減少

第1位   売上の停滞・減少 26.1%

第2位   同業者間の競争の激化 16.5%

第2位   材料価格の上昇 16.5%

第1位   経費を節減する 30.0%

第2位   販路を広げる 23.6%

第3位   宣伝・広告を強化する 10.9%

	●経営上の問題点トップ3 	●当面の重点経営施策トップ3

	● 既存取引先からの安定した受注の確保は出来ている。現在、介護車両整備の分野へ進出中。（自動車整備）
	● 電気代の高騰が続いている為、不要な残業を減らす等の工夫を行っている。（クリーニング）
	● 女性社員が働きやすい職場を目指している。外国人の介護職の受け入れも考えている。（介護）
	● 乗客は戻ってきている。運転手の高齢化が進んでおり、若い人材の確保が課題。（旅客運送）
	● 燃料価格が上がっている。運送ルートを効率的にするよう徹底。（運送）

お客
様の声
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2020東京オリンピック開催

ロシア、ウクライナ侵攻

第一回緊急事態宣言
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5.0 3.7▲3.8

Construction industry建設業

	●業況DI推移

　当期（4〜6月）の建設業の業況は、前期（1〜3月）と比べて悪化しました。来期（7〜9月）は良化すると予想します。

■増加　■変わらず　■減少

第1位   材料価格の上昇 23.6%

第2位   人手不足 17.4%

第3位   同業者間の競争の激化 13.7%

第1位   経費を節減する 23.9%

第1位   人材を確保する 23.9%

第3位   販路を広げる 21.4%

	●経営上の問題点トップ3 	●当面の重点経営施策トップ3

	● 原油、材料の高騰が著しく、利益率が減少傾向。（鉄筋基礎工事）
	● 6月工期の現場を数多く受注しており、今後の売上も順調に確保。（解体工事）
	● 	新しい技能実習生を採用し、期間が限られた中で育成している。既存の実習生とのコミュニケーションや関係作りに気を
遣っている。（屋根工事）
	● 仕入単価高騰により利幅の確保が難しくなっている。また、人手不足も課題。（道路舗装工事）
	● 人手不足が続いていることで、外国人２名を新たに雇用した。（土木工事）

お客
様の声

	●受注残 	●売上額 	●収益
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2020東京オリンピック開催

ロシア、ウクライナ侵攻

第一回緊急事態宣言
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前期 当期 来期

DI

25.1%

68.6%

6.3%

4.2%

85.4%

10.4%

12.5%

70.8%

16.7%

18.8 ▲6.2▲4.2

前期 当期 来期

DI

20.9%

66.6%

12.5%

4.2%

83.3%

12.5%

10.4%

68.7%

20.9%

8.4 ▲8.3▲10.5

Real estate industry不動産業

	●業況DI推移

　当期（4〜6月）の不動産業の業況は、前期（1〜3月）と比べて悪化しました。来期（7〜9月）は横ばいと予想します。

	● 仕入価格が高騰しているが、引き合いも増え、予定通りの価格で販売できるようになってきている。（建売・土地売買）
	● ウッドショックによる建材価格高騰は落ち着いてきている。（建売・土地売買）
	● 仲介案件が最近少なく、販売価格の上昇により仕入も難しくなっている。（不動産仲介）
	● 相場は落ち着いており、流通が鈍くなってきた。（不動産仲介）
	● グループ会社を含め、賃上げ等の改善策を考え、人材募集を検討している。（建売・土地売買）

お客
様の声

	●売上額 	●収益

■増加　■変わらず　■減少

第1位   同業者間の競争の激化 21.8%

第2位   商品物件の高騰 19.5%

第3位   商品物件の不足 17.2%

第1位   情報力を強化する 26.9%

第2位   経費を節減する 20.4%

第2位   宣伝・広告を強化する 20.4%

	●経営上の問題点トップ3 	●当面の重点経営施策トップ3
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「アフターコロナと中小企業」
2023年4 ～ 6月期

●問1.  政府が企業に対して賃上げを要請していますが、貴社では賃上げ、もしくは一時金の支給を実施しましたか。賃上げを
した方は、その原資について1～4から、一時金の支給をした方は、その原資について6～9の中から選んでお答えくださ
い。賃上げや一時金の支給をしていない方は、5、0とお答えください。

賃上げの実施 回答数 構成比 一時金支給の実施 回答数 構成比
1.販売価格の引上げ 58 14.5% 6.販売価格の引上げ 27 6.8%

2.経費の節減 50 12.5% 7.経費の節減 39 9.7%

3.内部留保の取り崩し 17 4.3% 8.内部留保の取り崩し 19 4.8%

4.その他 1 0.3% 9.その他 0 0.0%

5.賃上げはしていない 274 68.4% 0.一時金は支給していない 315 78.7%

計 400 100.0% 計 400 100.0%

●問2.  貴社では、昨今の原材料・仕入価格の上昇分や電力・エネルギー価格の上昇分相当を、販売価格に転嫁（上乗せ、値上
げ）できていますか。「原材料・仕入価格」については1～4から、「電力・エネルギー価格」については5～8からそれぞ
れお答えください。

原材料・仕入価格 回答数 構成比 電力・エネルギー価格 回答数 構成比
1.全て転嫁できている 10 2.5% 5.全て転嫁できている 5 1.3%

2.ほぼ転嫁できている 101 25.3% 6.ほぼ転嫁できている 58 14.5%

3.やや転嫁できている 173 43.2% 7.やや転嫁できている 171 42.7%

4.転嫁できていない 116 29.0% 8.転嫁できていない 166 41.5%

計 400 100.0% 計 400 100.0%

●問3.  新型コロナウイルス感染拡大から3年が経過しましたが、貴社の現在の売上について、感染拡大前（およそ3年前）と比
べ、どの程度となっていますか。次の中から1つ選んでお答えください。

回答数 構成比 回答数 構成比
1.大幅増加（201％以上） 1 0.3% 5.やや減少（71％～89％） 83 20.8%

2.増加（151％～200％） 12 3.0% 6.減少（51％～70％） 16 4.0%

3.やや増加（111％～150％） 106 26.5% 7.大幅減少（50％以下） 0 0.0%

4.ほぼ変わらない（90～110％） 182 45.4% 計 400 100.0%

●問4.  貴社では、3～5年後に向けて、現在の事業をどのように展開していきたいとお考えですか。以下の1～6の中から、最も
当てはまるものを1つ選んでお答えください。

回答数 構成比 回答数 構成比
1.現在の事業を、現状のまま継続したい 232 57.8% 5.事業は縮小・撤退する 7 1.8%

2.新しい販路・市場を開拓したい 87 21.8% 6.特に考えていない（わからない） 57 14.3%

3.新しい製品・商品・サービスを開発したい 16 4.0% 計 400 100.0%

4.全く異なる事業を手がけたい 1 0.3%

●問5.  貴社では、人材確保のための職場環境改善に向けて実施していることはありますか。1～9の中から最大3つまで選んで
お答えください。なお、特にないという方は0を選択してください。

回答数 構成比 回答数 構成比
1.賃上げ等、待遇面の改善 133 23.2% 7.女性が活躍しやすい環境整備 43 7.5%

2.ワークライフバランスの充実（長時間労働是正等） 111 19.3% 8.外国人人材の活用 24 4.2%

3.テレワーク等、IT化の推進 16 2.8% 9.子育て、介護との両立 10 1.7%

4.人事管理（評価、処遇）の適正化 48 8.4% 0.特にない 142 24.7%

5.非正規雇用の処遇改善 12 2.1% 計 574 100.0%

6.高齢者の就業促進 35 6.1%

特別調査
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● 不動産オーナーのための相続対策セミナーを開催しました

　令和5年6月15日（木）沖田不動産鑑定士・税理士・行政書士
事務所の代表で、不動産鑑定士・税理士の沖田豊明氏を招い
て「不動産オーナーのための相続対策セミナー」を開催しまし
た。
　贈与税の大幅改正の内容を踏まえた効果的な生前贈与や
二次相続を見据えた相続対策などについて説明いただきまし
た。セミナー後は個別相談会も実施されました。

●「かわしんフードドライブ食料品贈呈式」を開催しました

　創立100周年記念として令和5年5月11日〜25日に全店でフードドライブを実施したところ、お客さまと全
役職員から1,643品の食品が集まりました。加えて川口信用金庫従業員組合、役員一同より米1,080kg、川口
信用金庫よりペットボトルのお茶24本入り15ケースを埼玉県少子政策課様の協力を得て、令和5年6月16日
（金）、支店がある14市1町の子ども食堂・フードパントリー4団体の代表の方々をお招きして「かわしんフードド
ライブ食料品贈呈式」を開催いたしました。

TO P I C S

会場の様子

挨拶する木村理事長 当金庫は今後も子育て支援の取組みを継続して行ってまいります

講演する沖田税理士 告知に使用したチラシ
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　100周年記念事業として新たに発足した「かわしん経営塾	next	neo」令和５年５月11日（木）〜７月20日
（木）まで全６回の講義が開催されました。「かわしん経営塾	next	 neo」とはどのようなものなのか？その魅
力について営業推進部地域産業支援課のメンバーと、講義を担当した一般社団法人埼玉県中小企業診断
協会の中小企業診断士の皆さんにお話をうかがいました。

黒山　まずはかわしん経営塾	next	
neo	について教えてください
榎本　「かわしん経営塾」自体は以前
から当金庫で行われていた取組で
す。
　塾という名前はついていましたが、
内容としてはセミナー方式のもので、
参加者は講義を一方的に聞いている
といったスタイルのものでした。
　社員の意識改革やSNS活用、事業
承継など、時世にあわせてさまざま

なテーマの専門家にご登壇をいただ
いていましたので満足度は高い取組
ではありました。

地域の未来を創る経営者・
次期経営者の育成支援

一般社団法人埼玉県中小企業診断協会 川口信用金庫

中小企業診断士
西　良騎

和光支店
課長代理　黒山　千鶴

中小企業診断士
武　宏之

常勤理事　営業推進部
本部長　榎本　英昭

中小企業診断士
青木　一生

地域産業支援課
課長　岸　則行

中小企業診断士
村岡　滋

地域産業支援課
課長代理　松﨑　弘佑

（敬称略）

中小企業診断士
小櫃　義徳

地域産業支援課
主任調査役　新井　秀明

公認会計士・税理士・中小企業診断士
関根　ゆり

地域産業支援課
山中　実

以前のかわしん経営塾のチラシ

黒山　 「発足の背景について教えてくだ
さい」

K AWA G U C H I  S H I N K I N  B A N K 11



　しかし、一方通行のセミナー方式
の場合、どうしても一般論的な内容
になってしまいがちで、せっかく講
義を聞いても自社に帰ってそれを実
践に落とし込むことが難しいという
お声を聞くこともありました。
　中小・小規模事業者の方々がより
具体的なアクションにつながる気付
きを持っていただけるような経営塾
をなんとか開催できないか…
　そういった想いへのひとつの答え
が、今回ご提供させていただいた「か
わしん経営塾	next	neo」です。

黒山　具体的にはどのようなものな
のでしょう
榎本　少人数でのディスカッション
中心とした講義にすることで、より
実践的な内容になるのではないかと
考えました。いわゆる経営学などの
理論を知識として吸収することも大
事ですが、課題に対応しながら日々
経営を行っている中小・小規模事業
者の方々にとっては、すぐに取り組
めて効果の高い気付きを得ていただ
くことこそ重要です。
　参加者は実際に企業を経営してい
る方や、近い将来経営者となる方、あ
るいは会社経営に近い位置にいる方
を想定していましたので、経営課題
に直面している人たち同士の意見交
換の場を提供することがもっとも実
践的な気づきになると考え、「かわし
ん経営塾	next	neo」の基本的な構成
が決まっていきました。

黒山　具体的な構成を考えるにあ
たってはどのようなプロセスで進ん
でいったのでしょうか
新井　基本的な構成が決まったので
具体的な講義内容について地域産業
支援課のメンバーと意見を出し合い

ました。
　参加対象をどう定義するのかと
か、講義の回数は何回ぐらいが適当
なのだろうかなどです。
　一番頭を悩ませたのは参加対象者
をどう定義するかでしたね。もとも
とこの企画は「かわしん若手経営塾
（仮称）」としてスタートしたもの
だったため若手に限定しようかと
いった案も当初はありましたが、思

い切って「若手」という概念を取っ
払って幅広い年齢層の方々が参加し
てもらうことにしました。
　結果としていま社長として経営の
舵取りをしている方はもちろんのこ
と、事業承継で新たに事業を引き継
いで間もない方や、近い将来経営者
となるべく経験を積まれている後継
者候補の方、まさに直近で創業され
た方や経営者ではないけれど会社の
キーパーソンとして重要な役割を
担っている方など、非常にバラエ
ティに富んだ立場の方々にご参加い
ただくことが出来ました。
山中　参加対象者が決まったあとは
開催回数など具体的な開催日程を決
めていきました。最終的に、5〜6人

榎本　 「意見交換の場の提供が実践的な
気づきに」

山中　 「経営者間のグループワークはと
ても盛り上がりました」

新井　 「バラエティに富んだ参加者も魅
力のひとつ」

コンセプト検討時のホワイトボード
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の班6つでの講義とし、3時間30分の
講義で1時間を座学の講義、2時間を
事例研究やディスカッション、最後
の30分を支援機関や活用できる施策
の紹介といったタイムスケジュール
で行う構成となりました。
松﨑　開催の骨子が決まったので、6
回の講義をどのような内容にするの
かを検討しました。経営課題として
優先順位が高く、なおかつ講義で得

た気づきがすぐに反映できるような
テーマをと考えた結果、「自社の将来
像」「人材活用」「販売促進」「資金繰
り」「SNS活用・情報セキュリティ」
の5つを選定し、最終回の講義で自社
におけるこれら5つのテーマの現状
と将来像、取り組むべきアクション
プランとを一つのシートにまとめる
ことを最終課題とする構成に決まり
ました。

黒山　埼玉県中小企業診断協会に講
義を依頼することになったのはどう
いった経緯からなのでしょうか
岸　ここまで内容を詰めてきた中
で、次に課題となったのは講義を誰
にやってもらうかでした。経営者向
けのカリキュラムを提供している民
間の会社や、公的な教育支援機関な
どさまざまな選択肢を検討しました
が、なかなかこちらが考えているよ
うなコンセプトを実現していただけ
るようなものに出会うことが出来ま
せんでした。

　そこで考え付いたのが連携先でも
ある一般社団法人埼玉県中小企業診
断協会でした。中小企業診断士は中
小企業支援法に基づく経済産業大臣
登録の経営コンサルタントとして日
本で唯一国家資格として中小企業の
経営課題を解決するための経営診
断・助言を行う専門家です。埼玉県
中小企業診断協会には数多くの中小
企業診断士の方たちが会員登録をさ
れており、中小企業の身近なパート
ナーとして実務レベルでさまざまな
経営支援を行っています。こうした、
経営支援実務に見識の高い中小企業
診断士の方々にオリジナルのカリ
キュラムを作っていただければ、
我々が考えている「実践的な課題に
取り組む学びの機会の提供」が実現

出来るのではないかと考え、診断協
会に打診をしたところ、快く引き受
けていただけました。今回のかわし
ん経営塾	next	neo	で使用している

テキストや事例研究資料などは本講
義用に中小企業診断士の先生方に新
たに作成していただいたオリジナル
のものです。講義内容も本経営塾の
ために独自に作成していただいたカ
リキュラムとなっています。

松﨑　 「課題の選定にもかなり悩みまし
た」

岸　 「実践的な学びの機会の提供がテー
マでした」

埼玉県中小企業診断協会には600名を
超える中小企業診断士が登録している

５つの経営課題を設定し自社のアクションプランを作成する
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黒山　実際のカリキュラムはどのよ
うにして決めていったのでしょうか
村岡　依頼を受けて、地域産業支援
課のメンバーの方と何度も打ち合わ
せの機会を持ちました。どのような
経営塾を目指しているのかを十分理
解した上で、目指すべき姿を実現出
来るようなカリキュラムを作成すべ

く、診断協会のメンバーともかなり
綿密なすり合わせを行いました。通
常、我々も診断士としてそれぞれ単
独でセミナーに登壇することはあり
ますが、一つの大きな流れの中でそ
れぞれが一貫性をもって講義内容を
作り込んでいく必要がありましたの
で、作り込みの途中にもオンライン
ミーティングなどを活用して地域産

業支援課のメンバーともすり合わせ
を行いつつ講義内容の方向性にずれ
が生じないようカリキュラムの内容
を組み立てていきました。

黒山　カリキュラムを考えるにあ
たってご苦労されたことなどはあり
ますか
小櫃　参加する方がすべて社長さん
ということであれば経営者向けの内
容で構成すればよいのですが、今回
は会社での立場もさまざま、20代か
ら50代までと幅広い年齢の方々が参
加されるということだったので、ど
こをメインターゲットとしてお話を
すればよいのか非常に悩みました。
　私は第2回「人材と組織」と第3回
「販売・マーケティング」の講義を担

当したのですが、特に第3回「販売・
マーケティング」の事例研究につい
ては本当に悩みました。業種も事業
規模も社内での立ち位置も違うさま
ざまな方がご参加されていますの
で、建設業と小売業では販売方法も
マーケティングの方法も全く異なる
中で一つの事例を討議していただく
わけですから、普遍的でかつ実践的
な事例をひねり出すのは本当に難し
かったですね。
関根　私は第4回「資金計画・資金繰
り」を担当したのですが、財務につ
いてはそもそも数字というだけで苦
手意識を強く持っている経営者・次
期経営者の方が多いですし、経営年

数や経験値などで大きく理解度が異
なる分野でもありますから、私もや
はりメインターゲットの設定やレベ
ル感をどうするかにはとても悩みま
した。
　結果として、一般的な財務セミ
ナーで学習するような内容ではな
く、実際の自分自身の会社の決算書
を用いてどの経営者の方でもシンプ
ルにおさえてほしい大きな視点・考
え方の部分に的を絞った講義や事例
研究としました。
青木　私は第5回「見えない経営資
源」を担当しました。今や事業経営
に不可欠となったITからSNS活用及
びセキュリティ対策をテーマに講義
をさせていただきました。私自身、
YouTubeやTikTokチャンネルを運

オリジナルの講義資料を用意

小櫃　 「座学よりもグループディスカッ
ションが中心の講義です」

関根　 「なるべくシンプルに計数管理の
勘所をお伝えしました」

村岡　 「参加者の気づきが我々の気づき
になることもあります」
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営しているので、実体験に基づいて
講義に参加する方々に具体的な活用
方法を考えてもらえるような内容で
構成を行いました。今回の経営塾参
加を機にDX化のはじめの一歩を踏
み出せていただけたら幸いです。

黒山　グループディスカッションで
はそれぞれのグループに診断士の方
がファシリテーターとして参加され
ていましたね
武　今回の経営塾では毎回班編成が
変わるスタイルをとっています。初
対面同士からなる班の中で、設定さ
れた課題に対して共通の腹落ち感を
時間内に引き出すのが難しかったで

すね。グループディスカッションで
はメンバー同士が日ごろの実務に即
した悩みや解決策を共有すること
で、具体的で活発な議論が進み参加
者は実践的な気づきを得ていたと思
います。
西　私も意見交換が活発になるよう
各トピックスに対して具体的な事例
を参加者と共有しながら進めまし
た。また、メンバーそれぞれの視点
からの意見や経験を共有しながら進
めたことで、参加者からは「異なる
業界の人たちとの意見交換を通じ
て、自社の課題を新たな視点から見
直すことができた」といった感想も
いただきました。

村岡　その他、毎回講義の後に参加
者の皆さんにアンケートをお願いし
てご意見を聞いたり、講義中に気づ
いた点や参加者の方からご指摘いた
だいた点なども全員で共有したりし
て次回講義で微調整を図るなど、参
加者にとってより高い学びの時間と
なるようにしています。

黒山　なるほど、ところで「かわし
ん経営塾	next	neo」の名前の由来を
聞いてもいいですか
岸　かわしん経営塾という名称は以
前から使用していてある程度認知度
もありましたので、それは活かした
いと思っていました。ただ、以前実

講義の大半がグループワークとディスカッションで構成されている

西　 「具体的な事例を使っているので活
発な意見交換ができました」

武　 「議論の中から生まれた新たな気づ
きを共有できます」

青木　 「SNSの活用は中小企業にこそ必
要な取組です」
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施していた経営塾とは違うコンセプ
トなんだというのも強調したかった
ので、「next	neo」という言葉を加え
ました。「next」は英語で「次世代」、
「neo」はギリシャ語で「新世代」を
表しているので、「next	neo」は次世
代・新世代両方に向けた新しい塾と
いうコンセプトを表す造語です。
　名称が決まったので、コンセプト
を象徴するロゴマークも作りたいね
という話になったので、インター
ネットでロゴデザインを公募できる
仕組みを活用してコンペ形式でロゴ
デザインの公募を行いました。
　10日間の公募期間中に74ものデ

ザインを応募していただき、その中
から我々のコンセプトにもっともイ
メージが近いデザインを採用させて

いただきました。突き抜けるスピー
ド感、躍動感のあるデザインは活気
あふれる中小企業が右肩上がりに飛
躍していくイメージを表現していま
す。
新井　ロゴデザインにあわせてピン
バッジも作りました。運営スタッフ
はもちろん、講師の方や参加者の皆
さんにも付けていただいて、ともに
この経営塾を盛り上げていただく連

帯感を作るのに一役買っています。

松﨑　今回の経営塾では参加者の皆
さんに交じって当金庫の職員にも参
加をしてもらっています。基本的に
は営業店で渉外係として企業先を訪
問している職員が中心ですが、中に
は本部の経営企画部に所属する中小
企業診断士や、今年4月に入庫した新
入職員が参加した回もありました。
　参加した職員にとっても貴重な機
会となっていると思います。

黒山　今後はどのような展開を考え
ていますか
榎本　「かわしん経営塾	next	neo」
は、今後も継続して開講したいと考
えています。今回参加していただい
た企業の中では、ディスカッション
を通じて業務の発注やコラボ企画の
検討など、実際の仕事につながるよ
うな関係性を構築する動きも出てい
ました。
　さまざまな業種の方が集まり、互
いの強みや課題を共有することは、
我々が考えていた以上の効果を生む
ことを実感しました。
　継続して開催することで、かわし
ん経営塾	next	neoの卒業生が増え
ていきますので、そういった方々を
対象により専門的な講義をシリーズ
で実施したり、ネット上のコミュニ
ティサイトを作って卒業生の方たち
がオンラインを介して情報交換が出
来る環境を提供したりといった複合
的なサービスの提供を考えていきた
いですね。

かわしん経営塾 next neo ロゴ

ロゴマークを使ったピンバッジも作成

かわしんの職員も講義に参加
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かわしん経営塾　next neo
開講期間　令和5年5月11日（木）〜令和5年7月20日（木）
来年度、第2期生の募集を予定していますので
是非ともご参加をお願いします。
お問い合わせ先　川口信用金庫	営業推進部	地域産業支援課

TEL　048-259-4111
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