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Chapter1 エグゼクティブサマリー（要約）

清掃・ビルメンテナンス業界は、国内市場規模が約 4.5 兆円と極めて安定しており、社会インフラを
支える必要不可欠なサービスとして、景気の波に左右されにくい強固な事業基盤を持っています。こ
れは、特に事業の継続性を重視する中小企業にとって、大きな魅力であり、安定経営の土台となるも
のです。

しかし、その安定性の裏側で、業界は今、**「人手不足の深刻化」「原材料・エネルギーコストの高騰」
「顧客からの値下げ圧力」** という三重苦に直面しており、これまで通りの経営モデルでは収益確保
すら困難になる、大きな構造変化の渦中にあります。特に、ブランド力や資本力で劣る中小企業は、
この変化の波に直接的にさらされています。

この厳しい環境を乗り越え、持続的な成長を遂げるためには、もはや単なる「作業」の提供者から脱
却し、顧客の課題を解決する「専門家・パートナー」へと進化することが不可欠です。本資料では、
その進化を遂げるための具体的な羅針盤として、以下の 3つの戦略的視点を深く掘り下げていきます。

■脱・価格競争戦略
専門性を磨き、サービスの付加価値を最大化することで、「価格」ではなく「価値」で選ばれる存在
になるための具体的な手法を提示します。

■デジタル経営の実践 
AI や IoT といった最新技術を単なる流行として捉えるのではなく、中小企業の限られたリソースでも
導入可能なツールを活用し、業務効率の向上と戦略的なマーケティングを実現する方法を解説します。

■未来を見据えた人材戦略
採用難を嘆くのではなく、多様な人材（シニア、女性、外国人材など）が活躍できる魅力的な職場環
境を構築し、「人が集まる企業」になるための具体的な施策を提案します。

本資料は、最新の市場データと多角的な分析に基づき、中小企業の経営者様が直面する課題の本質を
捉え、明日から実践できる具体的なアクションプランを導き出すための一助となることを目指します。



2-1 市場規模と推移
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Chapter2 業界の市場概況（PEST 分析）

国内のビル管理市場は、矢野経済研究所の調査によれば 2022 年度で 4兆 5,889 億円（前年
度比 105.7%）と堅調に推移しています。コロナ禍で一時的な落ち込みを見せたものの、経
済活動の正常化、オフィスのリニューアル需要、そして社会全体の衛生意識の高まりが追い
風となり、市場は回復基調にあります。2024 年度には 4兆 9,063 億円規模への拡大が予測さ
れており、その安定性は揺るぎません。

このデータの背景にあるのは、「建物がある限り仕事はなくならない」という業界の本質です。
しかし、市場が安定しているからこそ、新規参入も比較的容易であり、結果として競争が激
化しやすい構造も内包していることを理解する必要があります。

【ビル管理市場規模推移】

年度 前年度比 主な市場背景市場規模

2020 年度

2021 年度

2022 年度

2023 年度（見込）

2024 年度（予測）

4兆 2,337 億円

4兆 3,425 億円

4兆 5,889 億円

4兆 8,297 億円 

4 兆 9,063 億円

-

102.6%

105.7%

105.2%

101.6%

※出典：株式会社矢野経済研究所「ビル管理市場に関する調査（2024 年）

新型コロナの影響で商業施設
やホテルの稼働率が低下。一
部業務の縮小・停止が発生。

経済活動再開の兆し。ワクチ
ン接種の広がりと共に、衛生
管理・消毒関連の需要が増加。

オフィス回帰の動き、人流の
回復。先送りされていた改修
工事などの需要が顕在化。

都市部の再開発プロジェクト
が寄与。インバウンド回復も
商業施設の需要を後押し。

安定成長期へ。人手不足とコ
スト高騰が市場拡大の緩やか
な抑制要因となる可能性も。
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2-2 市場の動向（PEST 分析）

Chapter2 業界の市場概況（PEST 分析）

中小企業の経営戦略に直接影響を与える外部環境の変化を、より深く分析します。

【PEST 分析】　P：政治的要因　E：経済的要因

中小企業への示唆詳細な影響分析

P 政治
(Political)

E 経済
(Economic)

■働き方改革関連法の厳格化
 2021 年 4 月から中小企業にも適用された「同一労
働同一賃金」により、正社員と非正規社員の間の
不合理な待遇差が禁止されました。これは、パート・
アルバイト比率の高い当業界において、交通費や
賞与、各種手当の見直しを迫り、人件費の直接的
な上昇要因となっています。

■化学物質規制の強化
PRTR 法や SDS 制度など、使用する洗剤や化学薬品
の管理・報告義務が年々強化されています。環境
や人体への配慮が欠けていると、企業の社会的信
用を失うリスクがあります。

■人事評価制度の導入・見直し
経験やスキル、貢献度に基づいた透明性の高い評
価制度を構築し、待遇差の根拠を明確にする。環

■境配慮型製品への切り替え
環境認証を取得した洗剤などを積極的に採用し、
それを「安全・安心」という付加価値として顧客
にアピールする。

■複合的コストプッシュインフレ
原油価格の高騰は、車両燃料費やプラスチック製
品（ゴミ袋、容器等）の価格を押し上げています。
世界的な円安は、輸入に頼る清掃機器や一部の化
学薬品の仕入れ価格を直撃します。これに最低賃
金の上昇が加わり、企業の利益構造を根本から揺
るがしています。

■顧客のコスト削減圧力
 顧客企業もまた、同様の経済環境下にあるため、
ビルメンテナンス費用を「固定費」とみなし、真っ
先に削減対象とする傾向が強まっています。「安か
ろう悪かろう」で発注する顧客も依然として多く、
品質を訴えても価格で負けるケースが頻発します。

■見積もりの精緻化と価格交渉力の強化
材料費、人件費、経費の内訳を明確に提示し、コ
スト上昇の根拠を具体的に説明できるように準備
する。「なぜこの価格なのか」を論理的に説明でき
なければ、価格転嫁は不可能です。

■顧客選別（ターゲティング）の実施
価格のみを重視する顧客ではなく、品質や安全性、
長期的な関係性を評価してくれる顧客層にター
ゲットを絞り、営業リソースを集中投下する。
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2-2 市場の動向（PEST 分析）

Chapter2 業界の市場概況（PEST 分析）

【PEST 分析】　S：社会的要因　T：技術的要因

中小企業への示唆詳細な影響分析

S 社会
(Social)

T 技術
(Technological)

■労働人口の構造的減少
日本の生産年齢人口は減少し続けており、特に若
年層の確保は絶望的とも言える状況です。現場で
は従業員の高齢化が進み、5年後、10 年後には主
要な戦力が一斉に引退する「2030 年問題」も懸念
されています。

■価値観の多様化と SDGs
新型コロナを経て、人々は働く場所の衛生環境や
安全性に敏感になりました。また、若い世代を中
心に、企業の環境問題や社会貢献への取り組み
（SDGs）を重視する傾向が強まっています。これは、
採用活動においても無視できない要素です。

■多様な働き方の導入
シニア層向けの短時間勤務、子育て世代向けの柔
軟なシフト制、外国人技能実習生の受け入れと教
育体制の整備など、「働きやすさ」を追求する。

■企業理念・ビジョンの明確化
 「私たちは、清掃を通じて地域の健康と快適な環境
を創造する」といった社会貢献性を言語化し、
Webサイトや採用面接で訴求する。これは、仕事
の「やりがい」を重視する求職者に響きます。

■テクノロジーの二極化
大手企業は、AI による警備システムや IoT センサー
を活用した設備の予防保全、清掃ロボットの導入
など、大規模な投資で生産性を飛躍的に向上させ
ています。一方で、多くの中小企業は FAX や紙の
報告書といった旧来のアナログな業務プロセスか
ら脱却できず、生産性の格差は広がる一方です。

■安価なクラウドツールの普及
スマートフォンやタブレットで利用できる安価な
業務管理ツール（勤怠管理、日報作成、チャットツー
ルなど）が多数登場しており、中小企業でも少な
い投資でDX（デジタルトランスフォーメーション）
を始める環境は整っています。

■スモールDXの開始
まずは「情報共有の迅速化」「ペーパーレス化」な
ど、課題を一つに絞り、それを解決できる安価な
クラウドツールを試験的に導入してみる。全社一
斉ではなく、特定のチームや現場から始めるのが
成功のコツです。

■情報収集の習慣化
業界専門誌やWebメディア、展示会などを活用し、
自社の規模でも導入可能な新しい技術やツールに
関する情報を常に収集する姿勢が重要です。
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2-3 地域別の動向や格差

Chapter2 業界の市場概況（PEST 分析）

市場の地理的特性を理解することは、地域密着型の中小企業にとって極めて重要です。

■首都圏・大都市圏（東京、大阪、名古屋など）

【機会】
 大規模な再開発プロジェクトが継続的に行われ、新規のオフィスビルや商業施設、タワーマ
ンションなど、常に新しい需要が生まれています。インバウンド回復によるホテル清掃の需
要も旺盛です。

【脅威】
大手企業の寡占化が進んでおり、中小企業は下請け構造に組み込まれやすいです。また、競
合他社の数が圧倒的に多く、常に厳しい価格競争にさらされます。最低賃金の高さは、その
まま人件費の負担増に直結します。

■地方中核都市（福岡、仙台、札幌、広島など）

【機会】 
地域経済の中心として、商業施設や医療・福祉施設が集中しており、安定した需要が見込め
ます。地元企業同士のつながりが強く、一度信頼関係を築けば長期的な取引に発展しやすい
傾向があります。

【脅威】
人口減少と高齢化が都市部以上に深刻で、特に若手人材の確保は極めて困難です。公共事業
への依存度が高い地域では、入札案件を巡る競争が激しくなることがあります。

■その他の地方・郡部

【機会】 
競合が少なく、地域で「唯一の存在」になれる可能性があります。工場や地域の公共施設、
学校など、特定の顧客と深く長い関係性を築くことで、安定した経営基盤を確立できます。

【脅威】
市場規模そのものが小さく、大きな成長は見込みにくいです。後継者不足が深刻で、廃業を
選択する企業も少なくありません。大手企業のエリア拡大により、既存顧客を奪われるリス
クも存在します。

自社がどのエリアで、どのような顧客をターゲットにするのか。地域の特性を深く理解した
上で、自社の強みが最も活きるポジショニングを確立することが、生き残りの鍵となります。
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当業界は、多重下請け構造を特徴とする建設業界と類似しており、資本力による階層が明確に存在します。

■トッププレイヤー（大手系列系・独立系）

【ビジネスモデル】
ビルオーナーやデベロッパーから、清掃・警備・設備管理などを一括で請け負う「総合ファシリティマネジ
メント（FM）」を展開。企画・管理業務を担い、実際の現場作業は下請け企業に再委託する元請けの立場です。

【強み】
 圧倒的なブランド力、豊富な資金力、全国をカバーするネットワーク、そしてM&Aによる規模拡大戦略。
DXへの投資も積極的で、生産性の向上を常に追求しています。

【動向】
 近年は、従来の管理業務に留まらず、省エネ提案（ESCO事業）や不動産の価値向上コンサルティングなど、
より付加価値の高いサービス領域へと事業を拡大しています。

■ミドルプレイヤー（中堅・地域有力企業）

【ビジネスモデル】
大手からの下請け業務と、地域の優良顧客からの直接受注を組み合わせることで、事業の安定化を図ってい
ます。特定の分野（例：病院清掃、クリーンルーム清掃など）に特化し、高い専門性を武器にしている企業
も多く存在します。

【強み】
地域での長年の実績と信頼。大手にはない小回りの利く対応力と、現場を熟知した提案力。

【課題】
元請けと下請けの狭間で、価格交渉力が弱くなりがちです。また、人材採用において大手と中小の板挟みに
なりやすいポジションでもあります。

■スモールプレイヤー（大多数の中小・零細企業）

【ビジネスモデル】
2 次・3次下請けとしての業務が中心。あるいは、社長自身がプレイングマネージャーとして、地域の小規
模な店舗やアパートなどを複数担当するケースも多いです。

【強み】
経営者の顔が見える、顧客との密接な関係性。固定費が少なく、柔軟な価格設定が可能。

【課題】
経営基盤が脆弱で、大手の方針や顧客の都合に振り回されやすい。人手不足、コスト高騰、後継者問題といっ
た業界課題の影響を最も直接的に受けます。

業界再編の加速： 後継者不在に悩む中小企業を、人材確保やエリア拡大を目指す大手がM&Aする動きは、
今後さらに加速します。これは中小企業にとって「廃業」以外の選択肢が増えるというメリットがある一方、
業界の寡占化が進み、独立系の企業の競争環境はより厳しくなることを意味しています。

Chapter3 主要プレイヤーと業界構造
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中小企業の経営者様が日々直面しているであろう課題を、さらに深掘りしてその本質に迫り
ます。

【課題の本質 1】人手不足は「採用」と「定着」の二つの問題

■採用の問題
業界の「3K（きつい、汚い、危険）」イメージは根強く、特に若年層からは敬遠されがちです。
給与水準も他産業と比較して高いとは言えず、求人広告を出しても応募が来ない、来ても求
める人材ではない、という状況が常態化しています。

■定着の問題
せっかく採用しても、早期に離職してしまうケースも少なくありません。その背景には、①仕
事内容のミスマッチ、②人間関係の問題、③キャリアパスが見えない、④正当に評価されていな
いと感じる、といった要因があります。特に、現場を仕切るベテラン従業員と新人とのコミュ
ニケーションギャップは、離職の大きな引き金となります。

【課題の本質 2】コスト高騰は「自助努力の限界」

■変動費の圧迫
洗剤やワックス、ゴミ袋といった消耗品、ガソリン代や高速代などの車両関連費は、日々の
業務に必須であり、節約にも限界があります。これらの価格上昇は、直接的に利益を削り取っ
ていきます。

■固定費の増大
人件費は、もはや変動費ではなく固定費です。最低賃金の上昇に加え、社会保険の適用拡大
（パート・アルバイトへの加入義務化など）により、企業側の負担は年々増加しています。従
業員の生活を守るためには賃上げも不可欠であり、経営者の悩みは尽きません。

■価格転嫁の壁
顧客に対してコスト上昇を理由に値上げを交渉しても、「他社はやってくれる」「今まで通りで」
と一蹴されるケースが後を絶ちません。これは、自社のサービスが「誰でもできる簡単な作業」
だと顧客に認識されていることの裏返しでもあります。

Chapter4 経営環境と課題
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【課題の本質 3】価格競争は「価値の伝え方」の問題

■同質化競争
多くの企業が「きれいにします」「丁寧にやります」といった抽象的なアピールに終始しており、
顧客から見れば「どの会社も同じ」に見えてしまいます。結果、判断基準が「価格」だけにな
り、安売り合戦から抜け出せなくなります。

■見えない価値
例えば、「インフルエンザウイルスにも有効な特殊な洗剤を使用している」「スタッフ全員が〇
〇という資格を持っている」といった専門性も、顧客に伝えなければ存在しないのと同じです。
自社のサービスの「付加価値」を言語化し、分かりやすく伝える努力を怠っている企業が非常
に多いのが実情です。

【課題の本質 4】後継者問題は「事業の魅力」の問題

■事業承継の困難さ
親族や従業員に事業を継いでもらいたくても、業界の厳しい将来性を考えると、二の足を踏ん
でしまうケースは少なくありません。借入金の個人保証なども、承継の大きなハードルとなり
ます。

■魅力の欠如
そもそも、現在の事業が「継ぎたい」と思えるほど魅力的かどうか、という視点が重要です。
利益が出ていても、毎日社長が現場と資金繰りに追われているような状態では、誰も後を継ぎ
たいとは思わないでしょう。事業の将来性やビジョンを示せなければ、後継者は現れません。

Chapter4 経営環境と課題
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厳しい課題がある一方で、それを乗り越えるための新たな潮流が生まれています。これらをい
かに自社のビジネスに取り込むかが、成長の分かれ道となります。

■専門・特殊清掃ニーズの深化と多様化

【具体例】感染症対策（BCP 対策としての定期消毒）、データセンターの精密機器清掃、食品工
場のHACCP 対応清掃、太陽光パネルの洗浄、外壁の光触媒コーティング、退去後の原状回復
クリーニングとリフォームの一括受注など。

【ポイント】
これらの分野は、専門的な知識、高度な技術、特殊な機材、そして関連資格が求められるため、
参入障壁が高く、価格競争に巻き込まれにくい「ブルーオーシャン」となり得ます。自社の既
存技術や得意分野から、次に挑戦すべき専門領域を見定めることが重要です。

■サステナビリティ（SDGs）経営の実践

【具体例】
環境負荷の少ない植物由来の洗剤への全面切り替え、節水効果の高い清掃方法の導入、廃棄物
の分別徹底とリサイクル率の向上、従業員の健康経営（健康診断の充実、ストレスチェックの
実施）、地域社会への貢献（地域の清掃ボランティアなど）。

【ポイント】
これらは、単なるイメージアップ戦略ではありません。大手企業や自治体の入札では、企業の
環境・社会への配慮（CSR）が評価項目に含まれるケースが増えています。SDGsへの取り組みは、
新たな受注機会を創出する「投資」と捉えるべきです。

Chapter5 新たな潮流
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■DX（デジタルトランスフォーメーション）による業務改革

【具体例】

・現場報告
スマホアプリで作業前後の写真を撮影し、定型文を選択するだけで報告書が完成。事務所に戻
る必要がなくなり、直行直帰が可能に。

・勤怠管理
GPS 機能付きの勤怠管理アプリで、現場への到着・退出時刻を自動打刻。タイムカードの集計
作業が不要に。

・顧客管理
過去の作業履歴や顧客からの要望などをクラウドで一元管理。担当者が変わってもスムーズな
引き継ぎが可能に。

【ポイント】 
DX の目的は「効率化による時間の創出」です。創出された時間を、従業員の教育や、より付
加価値の高い業務に振り分けることで、企業全体の生産性が向上します。

■ロボティクスと協働する未来

【具体例】
広大なフロアの床洗浄は清掃ロボットに任せ、人間はロボットが入れない細かい場所や、より
専門的な作業に集中する。

【ポイント】
現時点では、中小企業にとって清掃ロボットの導入はコスト的にハードルが高いかもしれませ
ん。しかし、技術の進化と価格の低下は急速に進んでいます。5年後には、ロボットとの協働
が当たり前になっている可能性も視野に入れ、「人間ならではの価値」とは何かを考え、従業
員のスキルアップを図っておくことが重要です。

Chapter5 新たな潮流
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AI は、もはや SF の世界の話ではありません。中小企業の「人手不足」「時間不足」を補い、マー
ケティング活動を加速させる強力な武器となります。ここでは、すぐに実践できる具体的な
活用シナリオを、さらに詳しく解説します。

1. AI による「Webサイトの 24時間働く営業マン化」計画

【課題】
ホームページはあるが、何年も更新しておらず、問い合わせもほとんどない。ブログを書き
たいが、ネタが思いつかないし、文章を書く時間もない。

【STEP1】顧客の悩みを AI に聞く：

Chapter6 AI の活用について（中小企業でも実施可能なマーケティング分野）

AI 活用シナリオ

プロンプト（AI への命令文）例

あなたは優秀なマーケターです。東京都港区で、従業員 50 名規模の IT 企業を経営
している社長が、オフィスの清掃業者を探す際に、どのようなキーワードで検索す
ると思いますか？また、その社長が抱えている清掃に関する悩みや疑問を 10 個挙げ
てください。

AI の回答（例）

【検索キーワード】
「港区 オフィス清掃 料金」「オフィス 日常清掃 頻度」「IT 企業 清掃業者 おすすめ」・・・

【悩み】
「見積もりの相場がわからない」「個人情報や機密情報があるので、信頼できる業者
に頼みたい」「従業員が気持ちよく働ける環境を作りたい」・・・
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【STEP2】悩みに答えるブログ記事を AI と共作する

Chapter6 AI の活用について（中小企業でも実施可能なマーケティング分野）

プロンプト（AI への命令文）例

上記の悩みのうち、「個人情報や機密情報があるので、信頼できる業者に頼みたい」
というテーマで、中小企業の経営者が安心して清掃を依頼したくなるようなブログ
記事の構成案を作成してください。

AI の回答（例）

1. はじめに
オフィス清掃でセキュリティが重要な理由

2. 信頼できる清掃業者の選び方 5つのポイント

①プライバシーマークや ISO27001 の取得状況

②スタッフへの秘密保持契約（NDA）教育の徹底

③作業中の鍵の管理方法

④損害賠償保険への加入

⑤実績とお客様の声

3. 当社のセキュリティ対策のご紹介

4. まとめ：安心できる環境づくりをお手伝いします
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AI が作成した骨子に沿って、自社が実際に行っている取り組み（「当社では、スタッフ全員
に入社時と年 1回の情報セキュリティ研修を実施しています」「鍵は、このようにGPS 付き
のキーボックスで管理しています」など）を具体的な写真や事例と共に加筆します。これに
より、オリジナリティと信頼性の高いコンテンツが完成します。

【効果】
このような記事を複数作成・公開しておくことで、Webサイトが自動的に見込み客を集め、
信頼を醸成し、問い合わせへと導く「営業資産」に育っていきます。

【STEP3】AI が作った構成案に、自社の強みを肉付けする

Chapter6 AI の活用について（中小企業でも実施可能なマーケティング分野）
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2. AI による「Google マップ集客」の最大化
【課題】
地域名＋「清掃」で検索しても、自社がマップの上位に表示されない。口コミは数件しかなく、
返信もできていない。

【効果】
返信作成の時間が 1/10 以下になります。迅速で丁寧な返信は、口コミを投稿した顧客だけ
でなく、それを見た未来の顧客にも好印象を与え、来店の動機付けとなります。

【口コミ返信の高速化】

Chapter6 AI の活用について（中小企業でも実施可能なマーケティング分野）

AI 活用シナリオ

プロンプト（AI への命令文）例

以下の顧客からのポジティブな口コミに対して、感謝の気持ちと、今後のご利用を
促すような、誠実で温かみのある返信文を作成してください。
【口コミ内容】「急な依頼だったにも関わらず、エアコンクリーニングを快く引き受
けてくださり、ありがとうございました。作業も丁寧で、カビ臭さがなくなり快適
です。」
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【効果】
定期的な情報発信は、Google からの評価を高め、検索順位を上げる効果があります。キャン
ペーン情報や、清掃に関するお役立ち情報などを AI に壁打ち相手になってもらいながら作成
することで、投稿の継続が容易になります。

重要な心構え
AI は、あくまで優秀な「アシスタント」です。最終的な判断や、自社の想いを込めた文章の
仕上げは、必ず人間が行う必要があります。AI に丸投げするのではなく、「AI を上手く使い
こなす」という視点が、マーケティング成功の鍵です。

【「最新情報」投稿のネタ出し】

Chapter6 AI の活用について（中小企業でも実施可能なマーケティング分野）

AI 活用シナリオ

プロンプト（AI への命令文）例

これから梅雨の時期です。地域の飲食店やオフィスに向けて、Google ビジネスプロ
フィールで発信する「カビ対策・湿気対策クリーニングキャンペーン」の告知文を、
魅力的なタイトルと絵文字を使って 3パターン作成してください。
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清掃・ビルメンテナンス業界は、なくなることのない「エッセンシャルワーク」です。しかし、
その事業形態は大きく変化していきます。変化を恐れず、主体的に未来を創造していく中小企
業だけが、生き残ることができます。最後に、そのための具体的な 5つのアクションプランを
提言します。

1. 戦略的ポジショニングの確立：「何でも屋」から「専門家集団」へ
【アクションプラン】
自社の過去の受注実績を分析し、「利益率が高い案件」「顧客満足度が高い案件」の共通項を見
つけ出す（例：特定の業種、特定のサービス）。

その共通項を自社の「強み＝専門分野」と再定義し、その分野の知識・技術をさらに深めるた
めの研修や資格取得に投資する。

ホームページや会社案内のトップに「〇〇清掃のプロフェッショナル」「〇〇の汚れに特化し
た専門部隊」といったキャッチコピーを掲げ、専門性を明確に打ち出す。

2. デジタルマーケティングの実装：「待ち」から「攻め」の情報発信へ
【アクションプラン】
まず、Google ビジネスプロフィールに自社の情報を正確に登録し、サービス内容や施工事例
の写真を充実させることから始める。

本資料の 6章を参考に、週に 1本でも良いので、AI を活用しながら顧客の役に立つブログ記
事を作成・更新する習慣をつける。

地域の商工会議所などが主催する「Web活用セミナー」などに参加し、基本的な知識を学ぶ。

3. 生産性革命の断行：「勘と根性」から「データとツール」の活用へ
【アクションプラン】
従業員が日々行っている業務を棚卸しし、「報告のためだけに事務所に戻る」「手書きの日報を
作成する」といった非効率な作業を洗い出す。

その課題を解決できる安価なクラウドツール（例：LINE WORKS、kintone、freee など）の無
料トライアルを、まずは社長と一部の従業員で試してみる。導入の際は、トップダウンで押し
付けるのではなく、現場の意見を聞きながら進めることが成功の秘訣。

Chapter7 今後の展望と提言
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4. 人材戦略の再構築：「採れない」から「辞めない・育つ」組織へ
【アクションプラン】
シニア層が体力的に無理なく働けるよう、半日単位のシフトや、軽量な清掃用具の導入を検討
する。

経験やスキルに応じた明確な昇給テーブルを作成・公開し、従業員が将来のキャリアを描ける
ようにする。

社長や管理職が定期的に現場を訪れ、従業員一人ひとりと対話し、感謝の言葉を伝える。「認
められている」という実感は、離職率の低下に最も効果がある。

5. オープンな経営戦略の採用：「自前主義」から「連携・協業」へ
【アクションプラン】
自社だけでは対応できない大規模な案件に対し、信頼できる同業他社と共同で受注する体制を
検討する。

後継者不在の問題に直面している場合は、手遅れになる前に、M&A仲介会社や事業承継・引
継ぎ支援センターなどの専門機関に相談してみる。自社の価値を客観的に評価してもらう良い
機会にもなる。

変化の時代は、既存の序列が覆るチャンスの時代でもあります。中小企業ならではの機動力と
柔軟性を最大限に活かし、これらの提言を一つでも実践に移すことが、貴社の輝かしい未来へ
の第一歩となることを確信しております。

Chapter7 今後の展望と提言



運営会社：ラフロックス株式会社
www.rough-marketing.com/

【お取り扱いおよび著作権に関するご注意】

1. 著作権について
本 PDF コンテンツに関する著作権および一切の知的財産権は、ラフロックス株式会社に帰属します。
個人的な学習の範囲を超える、以下の行為を固く禁じます。

本コンテンツの全部または一部を、複製、スキャン、デジタル化すること。

本コンテンツの全部または一部を、第三者に対して貸与、譲渡、共有、配布、販売、送信
（インターネット上へのアップロードを含む）すること。

本コンテンツの内容を、許可なく改変、翻訳、翻案すること。

2. 免責事項
本書に掲載されている情報は、著者の経験や AI リサーチに基づいたものですが、その効果や成果を保証するもので
はありません。実践はお客様ご自身の判断と責任において行ってください。

本書の情報を利用したことによる、いかなるトラブルや損失・損害に対しても、著作者および販売者は一切の責任
を負いかねます。

本書に掲載されている情報は、2025年9月現在のものです。AI関連ツールや各種プラットフォームの仕様変更により、
将来的に情報が古くなる可能性があることをご了承ください。

3. その他
本コンテンツをダウンロードいただいた時点で、上記すべての事項に同意したものとみなします。

ご理解とご協力のほど、何卒よろしくお願い申し上げます。


