
脱職人→経営者
養成基礎講座
（総復習）

録画



講座にあたりご連絡
・リアルタイムで参加できない場合も、のちほど動画で復習可能です

・とはいえ、その場で演習したりするので、参加したほうが効果は出やすいです

・演習は手書きやPCなどでの作業になりますので、筆記用具やPCをご用意ください

・講義中は、カメラはONにして、マイクはOFFにしてください

・質問などは、質問時間をもうけますのでその際にお願いします



講座の構成
全体像

経営総論

資金繰り

会計・損益計算の基礎

売上アップ

採用・組織作り

仕組み作り他



目標設定



まず、各自の目標を考えてみましょう
・目標の要素

いつまでに

どうなっていたいか

・例：〇歳までに・ 〇〇年後までに

売上〇〇円 スタッフ〇人

自分が現場に出ている日数

など

※もっとふんわりイメージでも全然OKです



目標達成の考え方

目標

現状
ギャップ



目標を達成するには？
売上 ２，０００万円

現状 １，０００万円

ギャップ １，０００万円

→月平均約８０万円増やす必要がある



目標を達成するには？

現状／月 目標A／月 目標B／月

客数 １８件 ３２件 ２５件

客単価 ５０，０００円 ５０，０００円 ８０，０００円

売上 ９００，０００円 １，６００，０００円 ２，０００，０００円

問い合わせ数 ３０件 ５４件 ３５件

成約率 ６０％ ６０％ ７０％



業績アップの仕組み



経営を拡大・安定させる仕組み



重要な用語：ＬＴＶ
ライフ・タイム・バリュー（顧客生涯価値）。

1万円の広告費を出して、その後１００万円の売上をもたらしてくれ
るお客がいたら、広告費出しますか？



お金を燃やす覚悟がある人が、成功す
る！



広告費をダイナミックに使うために
そして、このように広告費をダイナミックに使うためには、

「資金繰り」

を把握する必要があります。



キャッシュの重要性



現預金（キャッシュ）が尽きる＝倒産
お金がないと、仕入ができない、給料が払えない、家賃が払えない・・

※ただし植木屋さんは設備などあまりいらないので、再起もしやすい



資金繰り表（超ざっくり）



借入について
・借入をしてでも、キャッシュを増やす

→使わないで取っておけば良い

・借りれるだけ借りて良い。銀行は、業績が悪くなってからは貸しづらい

※口座は移す

※気を大きくして、無駄に使わないこと（新車を買ったり・・）



節税について
「税金を払いたくない」人は多いが、

節税は基本的に無意味なので今は考える必要なし



会計



会計に関する誤解
■よくある誤解

・決算書を見れば経営分析できる

⇒決算書の主目的は税金計算

・税理士は経営のプロなので税理士のアドバイスを聞く

⇒税理士は税金のプロであって経営のプロではない



経営者が学ぶべき会計は？
■どうすれば儲かるのか？計画を事前に作れるようにする

職人→目の前の仕事をやった結果、〇〇円儲かった

経営者→自ら、〇〇円儲けるために計画し、達成する

注意：税金のルールと儲ける会計は異なるので、税務申告の際は税務のルー
ルに従うこと。



会計の重要性について
■数字が分からないということは・・

・旅をするのに、現在地が分からない

・車に乗っていて、ガソリンの残量が分からない

・海図も無しにがむしゃらに船を漕ぐ

→自分が食べるくらいなら何とかなるかもしれないが・・



資金繰りと損益の使い分け
■資金繰りと損益の日々の使い方

・資金繰り→最重要なので、日々こちらをチェックする

・会計→日々見なくても良い。最初に目標・計画を決め、要所要所でチェックす
る

※決算時に振り返る、半年に一度、三カ月毎など



会計を苦手に思う理由
■細かい数字を見ようとする

→まずは大雑把にとらえる



会計は図で考える
■原価、粗利の考え方

●原価・・売上数量に応じて増える費用

・造園の材料

・処分代

・（外注）

●原価と考えないもの

・ガソリン、高速

・（外注）

※厳密なルールはない。税務との違い注意



「売上」と「利益」は別
・売上がいくら多くても、粗利や最終的な利益が低ければ当然儲か
らない。

・工事毎に管理できているか？

・さらに、粗利が多くても、時間がかかっていてはやはり儲からない。

粗利１０万円 作業時間５時間 → ２万円／時

粗利１０万円 作業時間５０時間→ ２，０００円／時



売上アップ総論



売上アップと技術・サービス
①売上アップのために技術を磨くのはやめる

②売上アップの仕組みを学ぶ

③サービス業としての接客はしっかり行う



ランチェスター戦略
■ランチェスター戦略とは？

「弱者の戦略」

×総力戦 〇局地戦

例：エリアを絞る、商品を絞る、客層を絞るなど

→絞ることで、絞った部分で圧倒的な一位を取り、ライバル不在の状態にする



ランチェスター戦略の具体例
■エリアを絞る場合

・自分の拠点の半径〇〇メートルなど決める

（塗装業の事例：中学校の学区レベルに絞る）

・広告もそのエリアに集中する

・その代わりに、ライバルの３倍の広告をする（Web、チラシなど）

→圧倒的に認知度が高まる

※広いエリアで同様の広告をするのはコストがかかり過ぎる

・そのエリアで一位になれたら、次のエリアを設定し同じことを繰り返す



売上は分解して考える
①新規増やす

②既存客のリピート増やす

③成約率上げる

④サービス単価上げる

⑤購入点数増やす



「新規集客」



新規集客は難しい
人は、今まで買ったことのないところから新たに買うことにハードル
を感じる

→新規集客は一番難しい

→「いかにして、最初の取引・関係性を作るか？」



投資の考え方ができれば、
新規集客にも応用できる
新規集客は難しい

→最初から利益をとろうとしない

最初は赤字でも、リピーターで利益が出れば良いのでは？



極端な話・・
生活費・税金の払い分を確保したら、残りは全て広告費につぎ込んで良い。

広告費をつぎ込んで、顧客を買う

↓

リピーターが増える

↓

売上が増加かつ、安定する

↓

目標に達したら、広告費を減らし、利益に回す



「顧客心理」を理解する



×売る
〇買ってもらう
「自分が売りたいものを売る」

「お客が欲しいと思うものを買ってもらう」

どちらが売れるか？

お客が、「欲しい」と思う→買うという行動をする

お客の心理が最も重要



お客さんは何が欲しいのか？
植木屋に何を求めているのか？

木を切って欲しい？

「木を切る」のは、手段であり、目的ではない。



広告の基本（チラシ）



ここにキャッチコ
ピーを入れる
こんなお悩みありませんか
☑〇〇
☑〇〇
☑〇〇

〇〇工事で、〇〇になります

ビフォー写真 → アフター写真

〇〇造園の特徴
・
・
・

お問合せはこちら
電話０００
「〇〇で検索」
電話は〇時～



パーツ一覧
①ヘッドライン

②悩みの描写

③解決策（ビフォーアフター）

④特徴

⑤代表挨拶

⑥値段表

⑦お客の声

⑧問合せ先

⑨クーポン



リピーター対策



お客さんは自動的にリピートするか？
ここでも、お客さんの心理を考えてみる。

基本的に、「植木屋に頼みたくて仕方がない」という人はまずいない。

・「植木屋さんに頼まないとな」という事態が発生

↓

・「誰に頼むか？」

↓

・「いつもの（この前の）植木屋さんに」



忘れない・思い出してもらう必要がある
「いつもの（この前の）植木屋さんに」になるには？

→何度も連絡をする



何度も連絡をする
①施工が終わったら「サンクスハガキ」

②シーズン前に「定期ハガキ」

③しばらく依頼が無いお客さんに「ご無沙汰ハガキ」

④関係性を強める「ニュースレター」

⑤手っ取り早く「電話営業」（そろそろ時期ですが・・と）

⑥チラシ、ポスティング



セールス・単価アップ



営業は話すのではなく、聞く
「聞く」は受動的ではなく、能動的に聞く。

・お客さんは、何に困っているか？

・どうなれば、理想の状態になれるか？

こちらから積極的に質問していく。



単価アップ・追加の受注
・松竹梅の見積もり

・「ほかに何か困っていることありますか？」

・プロとしての提案

※居酒屋でおかわりを勧められたら？



採用・教育



採用の大枠
・採用

→集客と考え方は近い。

×誰でも良い

○どんな人に来て欲しいか、しっかり決める

合わない人を採用すると、その後でリカバーするのは難しい



採用の大枠
○人間性、方向性

×技術

そもそも、人がいない・・

→確かに求職者の数は少ない。

が、「働きたい職場」になっているか？



「働きたい」と思われる要素
・給与、待遇

・人間関係

・職場インフラ

・会社のビジョン、将来性

・自分の成長可能性

・やりたいことができるか

・社長の魅力

ほか



伝える
①「欲しい人材」を明確にし

②自社の魅力やスタンスを明確にし

③伝える

HP、求人媒体などで伝える。

「うちはこんな会社です」「こんな人に来て欲しいです」



教育の大枠
教育する内容２つ

①スキル

②マインド

※人間性、価値観（採用時から一貫性を持つ）



教育の大枠
教育の過程で、多くの経営者は失敗する

・なんで何回教えてもできないんだ

・やる気ある？

・もっと経営者の視点を持って考えろ

→経営者はイライラするし、従業員は嫌になって辞める

→人を使うのも嫌になって、一人で経営する



スキル教育のポイント
職人のイメージ・・「見て覚えろ」「３年間は皿洗い」

→極力、科学的に効率よくスキルを身につけられるようにする。

そのコツは、

①分解

②マニュアル化



マインド教育
・会社のビジョンや理念、価値観

・目指しているもの

・期待していること

・仕事への取組み方、姿勢

など、繰り返し伝える。

※入社時に話したことなど、忘れている



仕組み作り等



仕組みとは？
「その手順に従えば、誰がやっても、ほぼ同じような結果を生む」こと

＝再現性、安定性

例：

セールスの際に行き当たりばったりで、ノリでセールストークをする
→台本に基づいて、毎回同じように話す



仕組み化のプロセス
①仕組み化する仕事を洗い出し、細分化する

②細分化した仕事の、やり方を明確にする（誰でもできるようにす
る）

③そのとおりのやり方をする（自分の手を離していく）

※結局はマニュアル作りと同じ

今まで感覚でやっていたものを文章などに明示する



タスク１ タスク２ タスク３

マニュアル１
マニュアル２

マニュアル３
システム１

マニュアル４
マニュアル５

担当者：田中 担当者：社長担当者：山田

仕組み化イメージ



個別サポートのご案内



これまで学んできたこと
資金繰り

会計・損益計算の基礎

売上アップ

採用・組織作り

仕組み作り他



ツールなども提供してきましたが・・
できるだけ、「良い話を聴いた」で終わらないように、

ツールなど使えるように提供してきました。



とはいえ、、
やはり自分でやってみるのは難しい、という方も多いでしょう。。



個別でサポートします
・資金繰り表の作成、定期的な管理

・会計・損益計算を自社で管理し、経営計画を立てる

・売上アップ、集客に力を入れる

・採用・教育・評価の仕組みを作る

・仕組みで回る会社作り

このようなことを、個別でサポートします



流れ
①サポートを受けたい内容やタイミングを打ち合わせ

まずはあなたが解決すべき問題を洗い出します。人によって違います。

※サポート内容は１つでも、全てでも構いません。

②月１～２回、オンラインMTG（※不定期）

やるべきことを決めます。

③内容によっては当社で代行

例：チラシ、DM、リピート対策販促など



期間・時期
１クール：６カ月

（この期間の中で優先順位を決めてやるべきことをやるので、

全ジャンルできるとは限りません）

１０月～開始



こんな方におすすめ
・この講座を受講し、経営者に必要なスキルなどは何となくわかっ
た

・自社に導入したいと思う内容があった

・しかし自力でできるか不安、できなそう

・投資の考え方が理解できた→費用をかけても回収できればOK



使い方の例
・とにかく、売上をもっと上げたい

→ひたすら販促を強化する。

チラシ、Web広告をもっと利用する。既存客へのリピート対策を導入。

セールス力強化。

・いきあたりばったりではなく、先を見て経営をしたい

→資金繰り表と経営計画を作成し、毎月管理をする



使い方の例
・求人、教育したい

→求人ページの制作、面接時チェックシート作成、教育プラン作成

など



料金
６カ月間：３０万円

クレジット利用可：最大２４回分割可能



お申込み
個別にチャットください。

受けるかどうか判断したい方は、無料で事前相談もお受けするの
で、ご連絡ください。
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