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　中小企業庁が2016年4月に発行した小規模企業白書によると、中小企業基本法
で定める日本国内の企業数のうち「小規模事業者」と呼ばれる企業は全体の85.1％
を占めます。これは従業員数が（業種により異なりますが）製造業で20人以下、卸
売・サービス・小売業で5人以下の事業所を指しており、従業員数から類推してこれら
の企業の多くは、売上高10億円未満と考えられます。

はじめに

　特に現在多くの中小企業が悩んでいるのは、売上2億円の壁と言われています。卓
越した経営者の能力、そしてコネクションがなければ、当然2億円にすら到達するこ
とは難しいでしょう。しかしその先を目指したときには、それまでのルーチンでは絶
対に乗り越えられないのが2億円の壁なのです。

企業数 従業者数

大企業 1.1万社 1,433万人

380.9万社 3,361万人

325.2万社 1,127万人

中小企業

うち小規模
事業者

出典：2016年度
        小規模企業白書概要

　いったいなぜ、多くの企業がこの壁に突き当たり悩んでいるのでしょうか。この
課題を明らかにするために、今回売上2億～10億円規模の企業の経営者・役員
500人を対象にアンケートを実施。大きく分けて「マネジメント」と「マーケティン
グ」の観点でいくつかの設問を作成し、全体の割合に加え、2億円未満の企業と2

億円以上の企業それぞれの割合も抽出しました。
　これにより、ほぼすべての項目で、2億円未満と2億円以上の企業の間に大きな
違いを見て取ることができました。このeBookでは、回答から特に重要と思われる
7つの項目を抽出し、それぞれの回答の「サマリ」と「結果から見える対策方法」を
まとめています。言うなれば、これこそが「10億円企業へのゴールデンルール」です。
　2億円という数字すら、簡単に達成できるものではありません。しかし、これま
での成功体験に縛られていては、この壁を乗り越えるのは容易ではありません。何
故なら、これまでとは全く異なる「仕組み」が必要になるためです。経営者の方に
とって耳の痛い話も多いと思いますが、このゴールデンルールを取り入れることが、
企業の大きな飛躍、ひいては社員の幸せに寄与する近道になるかもしれません。

アンケート調査の概要
● 調査対象者
  性別：男女　年齢：25～64歳　地域：全国
  条件：従業員数99名以下の企業で働く会社経営者
　　　もしくは営業部門の会社役員
● 有効回収数　500
● 調 査 方 法　Webアンケート（日本経済広告社）
● 調 査 期 間　2016年6月25日～2016年6月28日

大企業
約1.1万社

0.3%

中規模企業
約55.7万社

14.6%

中小企業
380.9万社

99.7% 小規模事業者
約325.2万社

85.1%
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　தখ企業ிが2016年4݄にൃߦしたখ規模企業白ॻによると、தখ企業基本法
でఆめる೔本ࠃ内の企業਺のうち「খ規模ࣄ業ऀ」とݺばれる企業は全ମの85.1ˋ
を઎めます。これはै業員਺が（業छによりҟなりますが）੡଄業で20ਓ以Լ、Է
売ɾサービスɾখ売業で5ਓ以Լのࣄ業ॴをࢦしており、ै 業員਺からྨਪしてこれら
の企業の多くは、売上高10億円未満と考えられます。

はじΊに

　特にࡏݱ多くのதখ企業が೰んでいるのは、売上2億円のนとݴわれています。୎
ӽした経営ऀのೳྗ、そしてコネクシϣンがなければ、当વ2億円にすら౸ୡするこ
とは೉しいでしょう。しかしその先を໨ࢦしたときには、それまでのルーチンではઈ
対に৐りӽえられないのが2億円のนなのです。

企業਺ ै業ऀ਺

大企業 1.1ສ社 1,433ສਓ

380.9ສ社 3,361ສਓ

325.2ສ社 1,127ສਓ

தখ企業

うちখ規模
業ऀࣄ

ग़యɿ2016年度
        খ規模企業白ॻ֓要

　いったいなͥ、多くの企業がこのนにಥき当たり೰んでいるのでしょうか。この
՝題を明らかにするために、ࠓճ売上2億ʙ10億円規模の企業の経営ऀɾ໾員
500ਓを対象にアンケートを実施。大きく分けて「マネジメント」と「マーケティン
ά」の؍఺でいくつかのઃ問を࡞成し、全ମの割合にՃえ、2億円未満の企業と2

億円以上の企業それͧれの割合もநग़しました。
　これにより、́ ΅すべての߲໨で、2億円未満と2億円以上の企業の間に大きな
違いを見て取ることができました。このeBookでは、ճ答から特に重要と思われる
7つの߲໨をநग़し、それͧれのճ答の「サマリ」と「結果から見える対策方法」を
まとめています。ݴうなれば、これこそが「10億円企業へのΰールデンルール」です。
　2億円という਺ࣈすら、؆୯にୡ成できるものではありません。しかし、これま
での成ޭମݧにറられていては、このนを৐りӽえるのは༰қではありません。何
がඞ要になるためです。経営ऀの方に「૊み࢓」なら、これまでとは全くҟなるނ
とってࣖの௧い話も多いと思いますが、このΰールデンルールを取りೖれることが、
企業の大きなඈ༂、ͻいては社員の޾せに寄与する近ಓになるかもしれません。

アンケートௐࠪの֓要
˔ ௐࠪ対象ऀ
  ੑ別ɿஉঁ　年 ɿྸ25ʙ64ࡀ　஍Ҭɿ全ࠃ
  条件ɿै 業員਺99໊以Լの企業でಇく会社経営ऀ
　　　もしくは営業෦໳の会社໾員
˔ 有効ճऩ਺　500
˔ ௐ ࠪ 方 法　Webアンケート（೔本経ࡁ広告社）
˔ ௐ ࠪ ظ 間　2016年6݄25೔ʙ2016年6݄28೔

大企業
໿1.1ສ社

0.3%

த規模企業
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1. 売上が高い企業ほど、経営者は「マネジメントに専念している」

マネジメントに専念している経営者の
割合に 7ポイント以上の開き

Question. 1
あなたは、ご自身が経営またはマネジメントとしての役割をどの程度果たせていると感じていますか。
下記の項目より、最も状況として近いものをお答えください。（お答えは1つ）

売上
2億円未満

ঢ়ɺ́ݱ Ӧ·ͨはϚネδメϯトにઐ೦しているܦ΅

Ӧ·ͨはϚネδメϯトͱしܦঢ়ɺ70ʙ80ˋఔ度はݱ
ての໾ׂをՌͨͤて͓りɺ࢒りはݱ৔୲౰のҰһͱし
ての業務を行 てͬいる

Ӧ·ͨはϚネδメϯトͱしての໾ܦঢ়ɺ50ˋఔ度はݱ
ׂをՌͨͤて͓りɺ࢒りはݱ৔୲౰のҰһͱしての業
務を行 てͬいる

Ӧ·ͨはϚネδメϯトͱしܦঢ়ɺ20ʙ30ˋఔ度はݱ
ての໾ׂをՌͨͤて͓りɺ࢒りはݱ৔୲౰のҰһͱし
ての業務を行 てͬいる

ঢ়ɺ́ݱ ৔୲౰のҰһͱしての業務を行ݱ΅ てͬいる

23.3%

26.3%26.3%26%

12.2%

12.2%

30.9%

24.5%24.5%

26.6%

6.5%

11.5%

売上
2億円以上

【アンケート結果のサマリ】
　「自分が経営またはマネジメントとしての໾割をどのఔ度果たせているとײじている
か」という࣭問に対し、「΄΅経営またはマネジメントにઐ೦している」とճ答したのが、
売上2億円未満の企業では2 3.3%に対し、2億円以上の企業では30.9%と、7ポイン
ト以上のࠩがग़る結果となりました。

【結果から見える対策方法】
　「企業規模が大きくなるのͩから、ݱ৔からڑ཭をஔき、経営にઐ೦する」ことは当વ
の結果に見えます。しかし見方を変えると、売上2億円未満の会社では、社長がすべての
業຿でリードして、社員はあくまで社長のサポート的業຿のままビジネスをܧଓしてい
るࣄ実が֞間見えます。
　売上を਺億円規模にまでݗ引することはฒ大఍のことではありません。しかし、その
ೳྗをपりにٻめて、ਓࡐを十分にҭてるػ会を与えない、もしくは৴པして೚せること
ができていないということはないでしょうか。10億円企業へのઃܭਤをඳくには、経営
ऀの໾割とは何かを࠶確ೝすることがܽかせません。経営者は、自身が業務にタッチし
なくても組織が機能する環境を作ること、業務を任せきれる社員を作り出すことに専念
する必要があるのです。

中小企業のマネジメント実態
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そう思う

ややそう思う

あまりそう思わない

そう思わない

【アンケート結果のサマリ】
　「経営ऀは経営にઐ೦すべき」「経営ऀはݱ৔にग़るべきかどうか」というそれͧれの問
いに対し、売上2億円未満の企業と2億円以上の企業の間で、ճ答傾向が明確にҟなりまし
た。売上2億円未満の企業は、20.2%が「経営にઐ೦すべき」と考えており（Q2）、8.6%が
৔にग़るべきではないと考えています（Q3）。一方2億円以上の企業は、29.5%が「経営ݱ
にઐ೦すべき」（Q2）、18.0%がݱ৔にग़るべきではないと答えています（Q3）。

【結果から見える対策方法】
　ճ答した経営ऀの考える「ݱ৔」とは、営業のことͩと૝ఆされます。特に、自らがプレ
インάマネージャーとして会社を最લઢで引っுってきた経営ऀは、ݱ৔ओٛがͬ࢒て
いる、または、ݱ৔に出なくともࡁΉज़を見つ͚られていないよ͏です。
　社員のڅྉを෷うためにも、໨のલの案件をみすみす失注するわけにはいかないʕ。
会社を自らഎෛった経営ऀは、自らのスΩルをフル活用して売上をੵみ上͛ているでしょ
う。「社員にできることは社員にやらせる」とは思っていても、「できないかもしれないこ
とをやらせてみる」༨༟はないのがݱ実。このঢ়ଶから୤٫するには経営૚の֮ޛがඞ
要ではないでしょうか。
૊み࢓৔がうまくճっている企業は、社員のマネジメント、マーケティンάɾ営業のݱ　
がॻかれた明確なઃܭਤがある「޻৔」です。そういった޻৔は、大きくなればなる΄
ど、1つの࢓૊みがうまくいかなくても、όοクアοプやฏۉ的なア΢トプοトがग़せるよ
うにઃܭされています。
　੒௕する企業の経営者は、組織として機能する࢓組ΈʹγεςϜߏஙに஫ྗしています。
これこそがݱ৔から཭れるための方法であり、業຿をシステϜ化することが、より良いマ
ネジメントのग़ൃ఺となるのです。

Question. 2 経営者は経営に専念す΂きである。
（お答えはͦれͧれ1つ）

Question. 3 経営者はあまり୲౰のҰ員として
৔に出る΂きではない。（お答えはͦれͧれ1つ）ݱ

৔から཭れたくても཭れられない。経営者のジϨンマݱ .2
中小企業のマネジメント実態 中小企業のマネジメント実態

売上
2億円未満

売上
2億円以上

Question. 4
あなたがॴଐする企業では、෦下のߦಈ؅ཧ΍৘ใのڞ༗など、
どのよ͏な方法でマネジメントがߦΘれていますか。（お答えはいくつでも）

3. 売上の高い企業ほどҙࣝతに৘ใڞ༗をਤͬている

20.2%

38.8%

33.5%33.5%

7.5%

29.5%

36.0%

28.0%28.0%

6.5%

売上
2億円未満

売上
2億円以上

30.2%30.2%

69.8%69.8%

33.1%

40.3%

25.2%

18.7%

4.3%

15.8%

0.7%

22.4%

12.7%

18.6%

11.4%

7.2%

2.5%

5.3%

【アンケート結果のサマリ】
　૊৫のマネジメントにとって重要なのは、৘ใをどのように共有するかです。෦Լの
「うߦ಄でޱにࡍேྱや༦ྱなどの」、動管理や৘ใの共有方法についての࣭問ではߦ
「会ٞのࡍにޱ಄でߦう」「೔ใのఏग़をٛ຿ͮけている」「メールのCCにೖれて共有する」
「社内ネοトϫークシステϜを活用して共有する」などのճ答で、売上2億円以上の企業
の਺ࣈが高い傾向にありました。

【結果から見える対策方法】
　売上2億円未満の企業では「ඞ要があるࡍに౎度ޱ಄でߦう」がएׯ上ճったのみ
で、他の߲໨はすべて2億円以上企業の਺ࣈをԼճっています。特に規模が大きくなると、
「৘ใ共有を意ࣝ的にߦう」傾向が見られ、ேྱや会ٞなどのܾまった৔を持って৘ใ
共有していることが、アンケート結果からうかがえます。それͩけ規模が大きくなると৘
ใ共有が೉しくなることのݱれでもあるのでしょう。
　৘ใ共有というのは、୯に఻えるͩけでは意味がありません。աڈの営業活動の経Ң
からࡏݱのঢ়ଶをਖ਼しく෦Լに఻えることが、営業効率を高めるため、かつ上࢘のサ
ポートがඞ要なࡍにきちんとマネジメントするためにඞ要なのです。そのためには৘ใ
。఺でॏ要ですࢹಈに組Έೖれるかが、マネジメント׆組Έとして組織࢓༗をいかにڞ
会社全ମで、৘ใ共有の意味を理ղすることができれば、10億円レベル౸ୡへの଎度
はՃ଎することでしょう。

営業ݱ৔にਵߦして、顧客ঢ়گを確かめ、経営ऀ自らがフΥロー
しなくては成りཱたなかったのは「աڈの話」。S ales forceを
や顧客৘ใをϞόイルからでもリアルタイϜでگえば、商談ঢ়࢖
確ೝՄೳ。どこにいてもオフィスとಉじڥ؀で、マネジメントする
ことができます。

SalesforceでมΘるポイント

リϞートでもマネジメントができる࣌୅に
社内SNSであるChat terを࢖えば、Faceb o okのようにリア
ルタイϜでやり取りすることができ、Ϟόイル経༝でも共有し
たいフΝイルなどを҆全にやり取りできます。チーϜでの৘ใ
ྗを活かして、営業活動の効率化をਤりましょう。

SalesforceでมΘるポイント

Chatterで৘ใڞ༗をີに

28.8%18.3%

74.2%

2.5%
 

そう思う

ややそう思う

あまりそう思わない

そう思わない

売上
2億円未満

売上
2億円以上

24.1%24.1%

48.7%

18.6%

8.6%
18%

27.3%27.3%

36.0%

18.7%

必要がある際に都度口頭で行う

必要がある際に資料を活用して行う

必要がある際にメールで行う

朝礼や夕礼などの際に口頭で行う

会議の際に口頭で行う

日報の提出を義務づけている

業務上のやり取りはメールのCCに入れて共有する

社内のネットワークシステムを活用して共有する

Skypeなどの外部システムを活用して共有する

その他

৘ใڞ༗方法の割合にେきな開き
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そう思う

ややそう思う

あまりそう思わない

そう思わない

【アンケート結果のサマリ】
　「経営ऀは経営にઐ೦すべき」「経営ऀはݱ৔にग़るべきかどうか」というそれͧれの問
いに対し、売上2億円未満の企業と2億円以上の企業の間で、ճ答傾向が明確にҟなりまし
た。売上2億円未満の企業は、20.2%が「経営にઐ೦すべき」と考えており（Q2）、8.6%が
৔にग़るべきではないと考えています（Q3）。一方2億円以上の企業は、29.5%が「経営ݱ
にઐ೦すべき」（Q2）、18.0%がݱ৔にग़るべきではないと答えています（Q3）。

【結果から見える対策方法】
　ճ答した経営ऀの考える「ݱ৔」とは、営業のことͩと૝ఆされます。特に、自らがプレ
インάマネージャーとして会社を最લઢで引っுってきた経営ऀは、ݱ৔ओٛがͬ࢒て
いる、または、ݱ৔に出なくともࡁΉज़を見つ͚られていないよ͏です。
　社員のڅྉを෷うためにも、໨のલの案件をみすみす失注するわけにはいかないʕ。
会社を自らഎෛった経営ऀは、自らのスΩルをフル活用して売上をੵみ上͛ているでしょ
う。「社員にできることは社員にやらせる」とは思っていても、「できないかもしれないこ
とをやらせてみる」༨༟はないのがݱ実。このঢ়ଶから୤٫するには経営૚の֮ޛがඞ
要ではないでしょうか。
૊み࢓৔がうまくճっている企業は、社員のマネジメント、マーケティンάɾ営業のݱ　
がॻかれた明確なઃܭਤがある「޻৔」です。そういった޻৔は、大きくなればなる΄
ど、1つの࢓૊みがうまくいかなくても、όοクアοプやฏۉ的なア΢トプοトがग़せるよ
うにઃܭされています。
　੒௕する企業の経営者は、組織として機能する࢓組ΈʹγεςϜߏஙに஫ྗしています。
これこそがݱ৔から཭れるための方法であり、業຿をシステϜ化することが、より良いマ
ネジメントのग़ൃ఺となるのです。

Question. 2 経営者は経営に専念す΂きである。
（お答えはͦれͧれ1つ）

Question. 3 経営者はあまり୲౰のҰ員として
৔に出る΂きではない。（お答えはͦれͧれ1つ）ݱ

৔から཭れたくても཭れられない。経営者のジϨンマݱ .2
中小企業のマネジメント実態 中小企業のマネジメント実態

売上
2億円未満

売上
2億円以上

Question. 4
あなたがॴଐする企業では、෦下のߦಈ؅ཧ΍৘ใのڞ༗など、
どのよ͏な方法でマネジメントがߦΘれていますか。（お答えはいくつでも）

3. 売上の高い企業ほどҙࣝతに৘ใڞ༗をਤͬている

20.2%

38.8%

33.5%33.5%

7.5%

29.5%

36.0%

28.0%28.0%

6.5%

売上
2億円未満

売上
2億円以上

30.2%30.2%

69.8%69.8%

33.1%

40.3%

25.2%

18.7%

4.3%

15.8%

0.7%

22.4%

12.7%

18.6%

11.4%

7.2%

2.5%

5.3%

【アンケート結果のサマリ】
　૊৫のマネジメントにとって重要なのは、৘ใをどのように共有するかです。෦Լの
「うߦ಄でޱにࡍேྱや༦ྱなどの」、動管理や৘ใの共有方法についての࣭問ではߦ
「会ٞのࡍにޱ಄でߦう」「೔ใのఏग़をٛ຿ͮけている」「メールのCCにೖれて共有する」
「社内ネοトϫークシステϜを活用して共有する」などのճ答で、売上2億円以上の企業
の਺ࣈが高い傾向にありました。

【結果から見える対策方法】
　売上2億円未満の企業では「ඞ要があるࡍに౎度ޱ಄でߦう」がएׯ上ճったのみ
で、他の߲໨はすべて2億円以上企業の਺ࣈをԼճっています。特に規模が大きくなると、
「৘ใ共有を意ࣝ的にߦう」傾向が見られ、ேྱや会ٞなどのܾまった৔を持って৘ใ
共有していることが、アンケート結果からうかがえます。それͩけ規模が大きくなると৘
ใ共有が೉しくなることのݱれでもあるのでしょう。
　৘ใ共有というのは、୯に఻えるͩけでは意味がありません。աڈの営業活動の経Ң
からࡏݱのঢ়ଶをਖ਼しく෦Լに఻えることが、営業効率を高めるため、かつ上࢘のサ
ポートがඞ要なࡍにきちんとマネジメントするためにඞ要なのです。そのためには৘ใ
。఺でॏ要ですࢹಈに組Έೖれるかが、マネジメント׆組Έとして組織࢓༗をいかにڞ
会社全ମで、৘ใ共有の意味を理ղすることができれば、10億円レベル౸ୡへの଎度
はՃ଎することでしょう。

営業ݱ৔にਵߦして、顧客ঢ়گを確かめ、経営ऀ自らがフΥロー
しなくては成りཱたなかったのは「աڈの話」。S ales forceを
や顧客৘ใをϞόイルからでもリアルタイϜでگえば、商談ঢ়࢖
確ೝՄೳ。どこにいてもオフィスとಉじڥ؀で、マネジメントする
ことができます。

SalesforceでมΘるポイント

リϞートでもマネジメントができる࣌୅に
社内SNSであるChat terを࢖えば、Faceb o okのようにリア
ルタイϜでやり取りすることができ、Ϟόイル経༝でも共有し
たいフΝイルなどを҆全にやり取りできます。チーϜでの৘ใ
ྗを活かして、営業活動の効率化をਤりましょう。

SalesforceでมΘるポイント

Chatterで৘ใڞ༗をີに

28.8%18.3%

74.2%

2.5%
 

そう思う

ややそう思う

あまりそう思わない

そう思わない

売上
2億円未満

売上
2億円以上

24.1%24.1%

48.7%

18.6%

8.6%
18%

27.3%27.3%

36.0%

18.7%

必要がある際に都度口頭で行う

必要がある際に資料を活用して行う

必要がある際にメールで行う

朝礼や夕礼などの際に口頭で行う

会議の際に口頭で行う

日報の提出を義務づけている

業務上のやり取りはメールのCCに入れて共有する

社内のネットワークシステムを活用して共有する

Skypeなどの外部システムを活用して共有する

その他

৘ใڞ༗方法の割合にେきな開き
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社಺のධՁγεςϜが੔ͬている企業の
割合に 11ポイント以上の開き

2億円以上の企業の方が、
৽٬֫ސنಘ割合が高い

整っている

整っていない

৽٬֫ސنಘ割合が高い

΄΅新規獲得営業によるクライアントである

70ʙ 80ˋఔ度は新規獲得営業によるクライアントであり、࢒りは঺հや知ਓなどである

新規獲得営業によるクライアントと、঺հや知ਓなどが໿൒਺ͣつである

20ʙ 30ˋఔ度は新規獲得営業によるクライアントであり、࢒りは঺հや知ਓなどである

΄΅঺հや知ਓなどである

そう思う

ややそう思う

あまりそう思わない

そう思わない

4. ৽٬ސن割合はগないが、ॏ要ੑはڧくೝࣝ

43.2%

56.8%

44.0%

21.6%

18.0%18.0%

23.7%

19.4%

17.3%
15.0%

18.8%

26.0%

23.0%

40.7%40.7%

12.5%

2.8%

54.0%36.0%36.0%

9.3%

0.7%

68.1%

31.9%

Question. 5
あなたがॴଐする企業の٬ސ割合について、
以下の中から最も近いものをお答えください。
（お答えは1つ）

Question. 6 「৽֫نಘ営業」は自社にとͬて必要ෆՄܽである。
（お答えはͦれͧれ1つ）

中小企業のマーケςΟンά実態

5. 営業׆ಈに対するϑΣアなධՁγεςϜཱ֬がٸがれる
中小企業のマーケςΟンά実態

Question. 7
あなたがॴଐする企業の「営業෦໳」では、෦໳΍ݸਓとしての目ඪ΍ߦಈࢦඪ、
およͼͦの੒果をదਖ਼にධՁできるよ͏な࢓組Έが੔ͬていますか。（お答えは1つ）

売上
2億円未満 売上

2億円以上

売上
2億円未満

売上
2億円以上

売上
2億円未満

売上
2億円以上

17.2%

【アンケート結果のサマリ】
　全ମとして新規の顧客割合が少ない企業が多いなか、新規顧客の重要ੑを理ղして
いる企業は多いようです。特に2億円以上の企業の方が、新規の重要ੑをڧくײじてい
ることがうかがえます（Q5）。2億円未満の企業では4 4%が重要ͩと考える一方、2億
円以上の企業では54%が重要と考えています(Q6)。つまり、会社規模が大きくなれば
なる΄ど、新規顧客への重要度とґ存度が上がるといえます。

【結果から見える対策方法】
　2億円レベルまでは経営ऀの঺հによる顧客が多くを઎めており、それなしに2億円
までの成長はなかったとਪ࡯できます。しかしながら、そのϘーダーラインを௒え10億
円以上の企業規模を໨ࢦすためには、新規顧客の獲得手法を多֯的にڀݚし、効率的に
良࣭な顧客を獲得することがඞ要です。
　2億円未満では経営ऀのਓ຺を活用することで売上を৳ばしてきたわけですが、その
顧客のすべてが上顧客（つまり、売上が大きいͩけでなく、売上利益率も会社全ମのฏ
、いߦに֨ݫ٬のηάメンςーγϣンをސのࡏݱ、より高い顧客）ではないはͣです。まͣۉ
ཧ૝తな৽٬ސنのϓϩϑΝイϧをϕンチマーΫとすることがॏ要です。そのために
は、時に既存顧客とのビジネスを意ࣝ的にॖখしていくようなܾஅがඞ要となることも
あるかもしれません。

【アンケート結果のサマリ】
　営業活動をする上での໨ඪの管理、また、その໨ඪに対するୡ成基४のઃఆ、さらに
ୡ成ޙのධՁをしっかりとしている会社の割合が、2億円未満では31.9%に対し、2億
円以上の企業では43.2%と大きくࠩが։いています。最も顕著ͩと思われるのは、ධ
ՁをちΌんとしているかどうかの఺にू໿されます。営業෦໳に਎をஔく社員のϞチ
ベーシϣンは、このධՁシステϜの有ແに大きくࠨӈされます。

【結果から見える対策方法】
　2億円未満の会社の経営ऀは、自ら模ൣとなって手本を示す「率先ਨൣ」があることは
アンケートの結果でも明らかですが、特に営業活動においては顕著です。それは、ཪをฦ
せば経営ऀが営業ݱ৔を཭れないݶり、社内にスタープレーϠーが生まれようのない؀
。していることに他なりませんࡏが存ڥ
　つまり、社員が一཯に経営ऀ΄どのೳྗを持っていなかったとしても、マネジメントに
పするとܾΊた経営者がݱ৔を཭れ、社員に目ඪをઃఆし、ίーチンάをし、੒果のධ
ՁγεςϜをߏஙすることにより、はじΊてεターϓϨーϠーをৢ੒する౔৕ができる
のです。一度経営ऀの営業実੷に近い社員がݱれると、フΣアなධՁを得た社員は他の
社員の規ൣとなり、フΥロϫーが生まれることで10億円企業へのಓが୓かれます。
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社಺のධՁγεςϜが੔ͬている企業の
割合に 11ポイント以上の開き

2億円以上の企業の方が、
৽٬֫ސنಘ割合が高い

整っている

整っていない

΄΅新規獲得営業によるクライアントである
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新規獲得営業によるクライアントと、঺հや知ਓなどが໿൒਺ͣつである

20ʙ 30ˋఔ度は新規獲得営業によるクライアントであり、࢒りは঺հや知ਓなどである

΄΅঺հや知ਓなどである

そう思う

ややそう思う

あまりそう思わない

そう思わない

4. ৽٬ސن割合はগないが、ॏ要ੑはڧくೝࣝ

43.2%

56.8%

44.0%

21.6%

18.0%18.0%

23.7%

19.4%

17.3%
15.0%

18.8%

26.0%

23.0%

40.7%40.7%

12.5%

2.8%

54.0%36.0%36.0%

9.3%

0.7%

68.1%

31.9%

Question. 5
あなたがॴଐする企業の٬ސ割合について、
以下の中から最も近いものをお答えください。
（お答えは1つ）

Question. 6 「৽֫نಘ営業」は自社にとͬて必要ෆՄܽである。
（お答えはͦれͧれ1つ）

中小企業のマーケςΟンά実態

5. 営業׆ಈに対するϑΣアなධՁγεςϜཱ֬がٸがれる
中小企業のマーケςΟンά実態
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2億円以上

17.2%

【アンケート結果のサマリ】
　全ମとして新規の顧客割合が少ない企業が多いなか、新規顧客の重要ੑを理ղして
いる企業は多いようです。特に2億円以上の企業の方が、新規の重要ੑをڧくײじてい
ることがうかがえます（Q5）。2億円未満の企業では4 4%が重要ͩと考える一方、2億
円以上の企業では54%が重要と考えています(Q6)。つまり、会社規模が大きくなれば
なる΄ど、新規顧客への重要度とґ存度が上がるといえます。

【結果から見える対策方法】
　2億円レベルまでは経営ऀの঺հによる顧客が多くを઎めており、それなしに2億円
までの成長はなかったとਪ࡯できます。しかしながら、そのϘーダーラインを௒え10億
円以上の企業規模を໨ࢦすためには、新規顧客の獲得手法を多֯的にڀݚし、効率的に
良࣭な顧客を獲得することがඞ要です。
　2億円未満では経営ऀのਓ຺を活用することで売上を৳ばしてきたわけですが、その
顧客のすべてが上顧客（つまり、売上が大きいͩけでなく、売上利益率も会社全ମのฏ
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ཧ૝తな৽٬ސنのϓϩϑΝイϧをϕンチマーΫとすることがॏ要です。そのために
は、時に既存顧客とのビジネスを意ࣝ的にॖখしていくようなܾஅがඞ要となることも
あるかもしれません。

【アンケート結果のサマリ】
　営業活動をする上での໨ඪの管理、また、その໨ඪに対するୡ成基४のઃఆ、さらに
ୡ成ޙのධՁをしっかりとしている会社の割合が、2億円未満では31.9%に対し、2億
円以上の企業では43.2%と大きくࠩが։いています。最も顕著ͩと思われるのは、ධ
ՁをちΌんとしているかどうかの఺にू໿されます。営業෦໳に਎をஔく社員のϞチ
ベーシϣンは、このධՁシステϜの有ແに大きくࠨӈされます。

【結果から見える対策方法】
　2億円未満の会社の経営ऀは、自ら模ൣとなって手本を示す「率先ਨൣ」があることは
アンケートの結果でも明らかですが、特に営業活動においては顕著です。それは、ཪをฦ
せば経営ऀが営業ݱ৔を཭れないݶり、社内にスタープレーϠーが生まれようのない؀
。していることに他なりませんࡏが存ڥ
　つまり、社員が一཯に経営ऀ΄どのೳྗを持っていなかったとしても、マネジメントに
పするとܾΊた経営者がݱ৔を཭れ、社員に目ඪをઃఆし、ίーチンάをし、੒果のධ
ՁγεςϜをߏஙすることにより、はじΊてεターϓϨーϠーをৢ੒する౔৕ができる
のです。一度経営ऀの営業実੷に近い社員がݱれると、フΣアなධՁを得た社員は他の
社員の規ൣとなり、フΥロϫーが生まれることで10億円企業へのಓが୓かれます。
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、は༺׆٬リεトのސ
ຯؾ໛にかかΘらͣ஗れنຯؾ໛にかかΘらͣ஗れن
、は༺׆٬リεトのސ
ຯؾ໛にかかΘらͣ஗れن

はଟくの企業にとͬての՝୊༺׆٬リεトのސ .6 7. ৽ن見ࠐΈ٬ϑΥϩーアッϓମ੍のཱ֬はۓ٤の՝୊

管理できている
おおむね管理できている
あまり管理できていない
管理できていない

そう思う
ややそう思う
あまりそう思わない
そう思わない

Question. 8
あなたがॴଐする企業では、
٬リεトを؅ཧできていますか。（お答えは1つ）ސ

Question. 9
営業対৅とす΂き٬ސの༏ઌॱҐが
໌֬にされていない。（お答えはͦれͧれ1つ）

Question. 10
あなたがॴଐする企業では、৽٬ސنを
֫ಘするたΊに、どのよ͏なࢪ策をͬߦていますか。
（お答えはいくつでも）

Question. 11
あなたがॴଐする企業では、実ࡍに໰い合Θせ΍དྷళ、
Webサイト౳΁དྷ๚をいただいた৽٬ސنに対し、
ͦのޙどのよ͏にアϓϩーチしていますか。 
（お答えはいくつでも）

中小企業のマーケςΟンά実態 中小企業のマーケςΟンά実態

【アンケート結果のサマリ】
　Q8で顧客リストの管理に関して、「管理できている」と「おおむね管理できている」と答えた企業
は2億円未満で78.2%、2億円以上の企業で86.4%にも上ります。多くの企業が一見、顧客リ
ストの管理は経営の基本と考えていることが分かります。しかしながらQ9で、「営業対象とす
べき顧客の優先順位が明確にされていない」という問いに対しては、「そう思う」と「ややそう思
う」と答えた企業が2億円未満で56.5%、2億円以上の企業で56.8%もいることが分かりま
した。顧客リストを管理することと活用することは、別問題であることがうかがい知れます。

【結果から見える対策方法】
　新規顧客獲得がいかに重要かが分かれば、顧客リストの管理と活用がさらなる成長
要因になることは明白です。2億円未満の会社にありがちなことは、売上寄与率、利益寄
与率が少なく、取引条件のあまり良くない既存顧客に対して多くの時間をとられてしまう
ことです。
　これが大きなポテンシャルを見込める新規顧客へのコンタクトに影響し、十分な時間
を費やせないことでビジネスチャンスを失ってしまうこともあるかもしれません。ଟ๩な
中でもポςンγϟϧの高い৽٬ސنをಀさないたΊには、୯なる٬ސ「リεト」から୤٫
することが必要です。アタッΫす΂き٬ސの見ۃΊポイントをఆΊ、γεςマチッΫに
༏ઌॱҐをはじき出し、શ社がڞ༗できるϓϥットϑΥーϜをߏஙすることがॏ要なのです。

売上
2億円未満

売上
2億円以上

売上
2億円未満

売上
2億円以上

12.2%13%

35.3%29.4%

44.6%

31.7%

11.5%

43.5%

51.1%48.8%

12.2%

36.8%

13.8%

6.7%1.4%

8%

【アンケート結果のサマリ】
　新規顧客獲得の方法としては「自社サイト」「展示会」「セミナー」「チラシ」「ダイレクト
メール」など、売上規模によって割合は違いますが、さまざまな方法にチャレンジしてい
ることが分かります。しかし新規見込み客へのイニシャルのアプローチは、「何もできて
いない」と答えた割合が、特に2億円未満の企業では27.1%（Q11）と顕著に高い傾向
が見らます。

【結果から見える対策方法】
　৽ن見ࠐΈ٬をϑΥϩーしてॏ要٬ސにҭてる࢓組Έがないと、ݸਓϨϕϧでのҹ
৅によͬて٬ސをৼり෼͚てしまいがͪです。さまざまなチャネルから獲得した顧客の
リードは一様ではありません。アンケート結果で最も多かった電話でのアプローチは、と
もするとコールドコールになりやすくリスクもはらんでいます。これが新規顧客割合が低
い一因であるかもしれません。
　セールスの手法には、フィールドセールス（外勤営業）とインサイドセールス（内勤営
業）があります。近年では、確度の低い見込み客をインサイドセールスがメール、電話を
通じて興味を醸成し、確度の高い見込み客へと変化させ、フィールドセールスが最終的に
商談へ持ち込む効果が実証されつつあります。このようなޮ཰తな営業ମ੍をߏஙする
たΊにも、৘ใڞ༗と٬ސ৘ใج൫はॏ要になͬてきます。

顧客リストがあっても活用できていなければ意味がありません。
顧客データベースをきちんと整備することで、失注した案件から
も学ぶことができ、全員が学習することができます。受注率を高
めるためのベストケースを社員で共有し、個々の営業活動を生産
的に変えていきましょう。

SalesforceでมΘるポイント

٬σータϕーεは企業のੜ໋ઢސ
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顧客リストの活用は、
規模にかかわらず遅れ気味

6. 顧客リストの活用は多くの企業にとっての課題 7. 新規見込み客フォローアップ体制の確立は喫緊の課題

管理できている
おおむね管理できている
あまり管理できていない
管理できていない

そう思う
ややそう思う
あまりそう思わない
そう思わない

Question. 8
あなたが所属する企業では、
顧客リストを管理できていますか。（お答えは1つ）

Question. 9
営業対象とすべき顧客の優先順位が
明確にされていない。（お答えはそれぞれ1つ）

Question. 10
あなたが所属する企業では、新規顧客を
獲得するために、どのような施策を行っていますか。
（お答えはいくつでも）

Question. 11
あなたが所属する企業では、実際に問い合わせや来店、
Webサイト等へ来訪をいただいた新規顧客に対し、
その後どのようにアプローチしていますか。 
（お答えはいくつでも）

中小企業のマーケティング実態 中小企業のマーケティング実態

【アンケート結果のサマリ】
　Q8で顧客リストの管理に関して、「管理できている」と「おおむね管理できている」と答えた企業
は2億円未満で78.2%、2億円以上の企業で86.4%にも上ります。多くの企業が一見、顧客リ
ストの管理は経営の基本と考えていることが分かります。しかしながらQ9で、「営業対象とす
べき顧客の優先順位が明確にされていない」という問いに対しては、「そう思う」と「ややそう思
う」と答えた企業が2億円未満で56.5%、2億円以上の企業で56.8%もいることが分かりま
した。顧客リストを管理することと活用することは、別問題であることがうかがい知れます。

【結果から見える対策方法】
　新規顧客獲得がいかに重要かが分かれば、顧客リストの管理と活用がさらなる成長
要因になることは明白です。2億円未満の会社にありがちなことは、売上寄与率、利益寄
与率が少なく、取引条件のあまり良くない既存顧客に対して多くの時間をとられてしまう
ことです。
　これが大きなポテンシャルを見込める新規顧客へのコンタクトに影響し、十分な時間
を費やせないことでビジネスチャンスを失ってしまうこともあるかもしれません。多忙な
中でもポテンシャルの高い新規顧客を逃さないためには、単なる顧客「リスト」から脱却
することが必要です。アタックすべき顧客の見極めポイントを定め、システマチックに
優先順位をはじき出し、全社が共有できるプラットフォームを構築することが重要なのです。
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【アンケート結果のサマリ】
　新規顧客獲得の方法としては「自社サイト」「展示会」「セミナー」「チラシ」「ダイレクト
メール」など、売上規模によって割合は違いますが、さまざまな方法にチャレンジしてい
ることが分かります。しかし新規見込み客へのイニシャルのアプローチは、「何もできて
いない」と答えた割合が、特に2億円未満の企業では27.1%（Q11）と顕著に高い傾向
が見られます。

【結果から見える対策方法】
　新規見込み客をフォローして重要顧客に育てる仕組みがないと、個人レベルでの印
象によって顧客を振り分けてしまいがちです。さまざまなチャネルから獲得した顧客の
リードは一様ではありません。アンケート結果で最も多かった電話でのアプローチは、と
もするとコールドコールになりやすくリスクもはらんでいます。これが新規顧客割合が低
い一因であるかもしれません。
　セールスの手法には、フィールドセールス（外勤営業）とインサイドセールス（内勤営
業）があります。近年では、確度の低い見込み客をインサイドセールスがメール、電話を
通じて興味を醸成し、確度の高い見込み客へと変化させ、フィールドセールスが最終的に
商談へ持ち込む効果が実証されつつあります。このような効率的な営業体制を構築する
ためにも、情報共有と顧客情報基盤は重要になってきます。

顧客リストがあっても活用できていなければ意味がありません。
顧客データベースをきちんと整備することで、失注した案件から
も学ぶことができ、全員が学習することができます。受注率を高
めるためのベストケースを社員で共有し、個々の営業活動を生産
的に変えていきましょう。

Salesforceで変わるポイント

顧客データベースは企業の生命線
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　多くの企業がぶつかる2億円の壁。

　今回、この壁を乗り越えるために必要な要素を明らかにするために実施したアンケート

によって、いくつかのヒントを得ることができました。

　最後に「10億円企業に成長するためのゴールデンルール」をおさらいしてみましょう。

　1．経営者はマネジメントに専念する

　2．経営者が現場に出なくても機能する仕組みを考える

　3．効果的・効率的な情報共有を図る

　4．成長するための理想的な新規顧客像を意識する

　5．営業活動の評価基準を設定して、スタープレイヤー育成の土壌をつくる

　6．単なるリストではなく顧客情報管理を行う

　7．新規見込み客のフォローアップ体制をつくる

　これらのルールを見て、「できそうにない」と感じた経営者の方は多いのではないでしょ

うか？特に、今まで自身がすべての業務に先鞭をつけてきた経営者の方ほどハードルが高

い項目は、1および2ではないでしょうか？プレイングマネージャーでありトップセールスであ

り続けた経営者の方にとって、現場からある程度距離を置くことは、時に歯がゆく感じる

かもしれません。

　しかしながら、社員数増加による会社の構造的変化を受け入れ、分業化し、多くの業

務をシステム化・可視化することにより、社員のレベルの向上、ひいては、会社の大きな飛

躍につながるのです。

まとめ
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Salesforceで企業ӡ営を「࢓組Έ」ԽしませΜかʁ
多くの業຿をシステϜ化、Մࢹ化していき、社員全員の生産ੑを高めることが10億円企業への近ಓになります。Salesforce

の「Sales Cloud」は、ྗڧなセΩϡリティを備えたクラ΢ドܕCRM/営業ࢧԉシステϜです。これにより、タクシーなどでҠ動
தの合間にも、商談ঢ়گをスϐーディに೺ѲすることがՄೳです。商談ঢ়گをリアルタイϜに共有するମ੍をߏஙすることで、
見込み客の興味醸成につな͛、商談化率を向上させ、さらにベストケースを全社で活用することができるようになります。

৔ॴをબ͹ないリアϧタイϜڞ༗

企業࢈ࢿである٬ސ৘ใ

セΩϡアなクラ΢ドڥ؀とϞόイル対応アプリにより、ੈ քதどこにいても、ඞ要な৘
ใをリアルタイϜに共有できます。マネジメントするࡍに、ৗにݱ৔にߦかなければな
らない時୅は終わりました。意思ܾఆのスϐードを高め、ԕִで的確なマネジメント
をൃشしましょう。

社಺ίϛϡχケーγϣンをଅਐ
Sales Cloudでアクセスできるػೳの̍つが、社内SNS「Chatter」。ॠ時にテΩスト
やը૾、フΝイルのやり取りができます。E�mailとҟなり、オープンな৘ใ共有をଅ
し、೔々の知ࣝがूੵされていくので、ຖ೔のコミϡニケーシϣンͩけでなく、業຿の
分担や引き͗ܧのࡍにも利ศੑをൃشします。

顧客のデータベースは୯なるリストであってはいけません。ৗに最新の顧客の要๬や
商談ঢ়گをอつことで、アプローチすべき顧客を特ఆできます。また、失注にࢸった
ケースでも分ੳɾ共有して、࣍ճ以߱の商談に活かすことで、商談化率、ͻいては受注
率の向上につな͛ることができます。

Sales Cloud
ੈք No.1 の CRM/営業ࢧԉシステϜ
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　多くの企業がぶつかる2億円のน。

ճ、このนを৐りӽえるためにඞ要な要ૉを明らかにするために実施したアンケートࠓ　

によって、いくつかのώントを得ることができました。

　最ޙに「10億円企業に成長するためのΰールデンルール」をおさらいしてみましょう。

ɹ1ɽ経営者はマネジメントに専念する

ɹ2ɽ経営者がݱ৔に出なくても機能する࢓組Έをߟえる

ɹ3ɽޮ 果తɾޮ ཰తな৘ใڞ༗をਤる

ɹ4ɽ੒௕するたΊのཧ૝తな৽٬૾ސنをҙࣝする

ɹ5ɽ営業׆ಈのධՁج४をઃఆして、εターϓϨイϠーҭ੒の౔৕をつくる

ɹ6ɽ୯なるリεトではなく٬ސ৘ใ؅ཧを͏ߦ

ɹ7ɽ৽ن見ࠐΈ٬のϑΥϩーアッϓମ੍をつくる

　これらのルールを見て、「できそうにない」とײじた経営ऀの方は多いのではないでしょ

うかʁ特に、ࠓまで自਎がすべての業຿に先ฬをつけてきた経営ऀの方΄どϋードルが高

い߲໨は、1およͼ2ではないでしょうかʁプレインάマネージャーでありトοプセールスであ

りଓけた経営ऀの方にとって、ݱ৔からあるఔ度ڑ཭をஔくことは、時にࣃがΏくײじる

かもしれません。

　しかしながら、社員਺૿Ճによる会社のߏ଄的変化を受けೖれ、分業化し、多くの業

຿をシステϜ化ɾՄࢹ化することにより、社員のレベルの向上、ͻいては、会社の大きなඈ

༂につながるのです。

まとΊ
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2億を10億に
ม͑るώϯト

C O N T E N T S

2ԯԁະຬのا業ͱ੒௕しͨا業のҧいɻௐࠪ݁Ռ͔Βු͔ͼ上がる՝୊ͱղܾࡦͱはʁ

経営ऀアンケート  で見えてきた೥঎
ɾはじめに

ɾ売上が高い企業΄ど、経営ऀは「マネジメントにઐ೦している」

ɾݱ৔から཭れたくても཭れられない。経営ऀのジレンマ

ɾ売上の高い企業΄ど意ࣝ的に৘ใ共有をਤっている

ɾ新規顧客割合は少ないが、重要ੑはڧくೝࣝ

ɾ営業活動に対するフΣアなධՁシステϜ確ཱがٸがれる

ɾ顧客リストの活用は多くの企業にとっての՝題

ɾ新規見込み客フΥローアοプମ੍の確ཱはۓ٤の՝題

ɾまとめ




