
Five trobles with a president holds 

経営者が抱える 5 つの悩み



2

景気の悪化で業績が
落ち込んでいる
今すぐ安定した
収益基盤が欲しい
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経営者が抱える 5 つの悩み

1．景気の悪化で業績が落ち込んでいる
今すぐ安定した収益基盤が欲しい

世界金融危機、原料価格の高騰、大災害など、経済のマイナス要因が次々と起こる。

購買意欲が冷え込み、商品が売れない。

自社の努力ではどうにもできない要因で業績が落ち込む。

その一方、業績を伸ばし続ける会社もある…。

不景気の中、業績を維持し伸ばすためには何が必要なのでしょうか？

景気に左右されない安定した収益基盤が今すぐ欲しいとは思いませんか？



4

売上の予測と実績が
乖離している

事業投資のリスクを
最小限に抑えたい



5

2．売上の予測と実績が乖離している
事業投資のリスクを最小限に抑えたい

売上予測を基に人員配置を行なったが、予測を誤り赤字が生じる。

売上予測が狂ったため、販促計画や投資計画を修正せざるを得ない。

いつも投資をすることが怖い。

かといって無策ではいられない…。

精度の高い売上予測はどうすれば可能になるのでしょうか？

精度の高い売上予測により、事業投資リスクを最小限に抑えたいと思いませんか？

経営者が抱える 5 つの悩み



66

顧客との関係が
希薄になっている
顧客との信頼を築きたい
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経営者が抱える 5 つの悩み

顧客への納品後、関係性が殆どなくなる。たまに対応依頼があるだけだ。

追加注文もなく、次の取引はリプレースを行なう数年後だろう。

リプレースも確実に受注できるとは限らない…。

顧客との接点が少なく名前さえ覚えてもらえない。関係が希薄だ…。

顧客との関係を密にし、信頼関係を築くために何が必要なのでしょうか？

競合他社が入り込む余地のない強固な信頼関係を築きたいとは思いませんか？

3．顧客との関係が希薄になっている
顧客との信頼を築きたい



88

自社の現状に
限界を感じている
飛躍のための
切っ掛けが欲しい
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4．自社の現状に限界を感じている
飛躍のための切っ掛けが欲しい

長年、今の事業を続けてきたが、マーケットの縮小により新規顧客の獲得は少ない。

既存事業で育った人材はいるが、上手く活かせていない。
余剰人員も生まれている。

将来を考えると既存事業の収益だけで自社の運営を行なう事に不安がある…。

貴社を飛躍させるための切っ掛けは何なのでしょうか？

今後の展望について経営判断を行なうための指標が欲しいと思いませんか？

経営者が抱える 5 つの悩み
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知識や実績がなく
新たな事業に踏み出せない
心強いビジネス
パートナーが欲しい



11

新たな事業に踏み出すにしても、既存事業以外に知識や運営環境がない。

初期投資に大きなコストをかける余裕はない。
失敗は許されない。

独力で新規事業を立ち上げ、成功させる事は難しい…。

経営者が抱える 5 つの悩み

どんな商材を選定し、どんなサプライヤーと提携すればいいのでしょうか？

揃えた商材はどのようにして販売すればいいのでしょうか？

新規事業の成功のため、実績を持つビジネスパートナーの支援が欲しいと思いませんか？

5．知識や実績がなく新たな事業に踏み出せない
心強いビジネスパートナーが欲しい



ビジネスパートナー

本　　社　〒106-0032　東京都港区六本木 7丁目15-17ユニ六本木7F
TEL：03-5436-7753 / FAX：03-5436-7754

九州支社　〒860-0047　熊本県熊本市西区春日 1丁目 14-2 春日ヒルズ 1F
TEL：096-355-5100 / FAX：096-355-5111
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