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管内中小企業の業務効率化推進、時間外労働削減、賃金引上げに繋がる
商圏分析システムの導入及びセミナー、出張個別相談の実施

（令和6年7月〜令和7年2月）

成果報告

柏 商 工 会 議 所



事業概要
【目的】
管内の中小企業における販売促進の省力化、効率化を目的に、商圏分析システムを新たに導入し、当該企
業の足元商圏等に関する情報提供を行う。あわせて、同システムで作成した商圏分析レポートの見方や
顧客ターゲットの絞り方、顧客ターゲットに合わせた新商品や新サービス開発、販促の訴求力を高める方
法を学ぶセミナーと、お客様満足と事業継続を両立するための価格転嫁や原価を上げずに顧客満足度を
上げる顧客サービスによる差別化、取引形態別の具体的な値上げ交渉の手法を学ぶセミナーを開催。
さらに、専門家（中小企業診断士）による出張個別相談を実施し、当該企業のヒアリングを通じて、実態
に即した販売促進や業務効率化に関するアドバイスを行う。

【商圏分析システム導入】市場情報評価ナビ『MieNa』を導入
【セミナー①】集客アップ・売上アップに結び付く商圏分析活用セミナー

令和6年10月29日（火） 14︓30〜16︓30（＠柏商工会議所）
【セミナー②】お客様満足と事業継続を両立する【正しい】価格転嫁セミナー

令和6年11月18日（月） 18︓00〜20︓00（＠柏商工会議所）
【個別出張相談】令和7年1月16日（木）、1月20日（月）



【商圏分析システムの導入】

市場情報評価ナビ『MieNa』

㈱日本統計センターが提供するクラウドサービス。
国勢調査等の統計データに基づいて、特定商圏における人口・世帯
構成や世帯収入、消費性向等を網羅した商圏分析レポートを作成、
出力できる。
当所では主に柏市内にある町丁目の中心点を起点とし、相談者の
業種業態等を鑑みて、半径500ｍ、1km、3km、5kmの商圏分析
レポートを作成、提供した。



【セミナー①】
あなたのお店の商圏のポテンシャルを100％引き出す!!

集客アップ 売上アップに結び付く
商圏分析活用セミナー

客数および来客頻度の向上を目的に、MieNaで作成した商圏分析データの
見方や分析データを活用した新商品、新サービスの開発、商品・サービスの
魅力を十分に伝える販促手法、既存商品と新規商品のセールスミックス等を
解説した。

日 時︓令和6年10月29日（火） 14︓30〜16︓30
場 所︓柏商工会議所 ４F会議室
講 師︓宮原 博之 氏（中小企業診断士）
参加者︓14名



参加者の属性

業種 資本金又は出資額 常時雇用する労働者 参加事業所

① サービス業 5000万円以下 100名以下 10社

② 小売業 5000万円以下 50名以下 3社

③ 卸売業 1億円以下 100名以下 1社



効果測定結果（アンケート）

＜セミナー全体の満足度は＞
満足…8人 ／ やや満足…4人 ／ やや不満…1人

＜商圏分析の活用が集客アップ、売上アップにつながると期待できるか＞
大いに期待できる…3人 ／ 期待できる…5人 ／ どちらともいえない…4人 ／ あまり期待できない…1人

＜商圏分析の活用が販売促進や広告の効率化、省力化につながると期待できるか＞
大いに期待できる…3人 ／ 期待できる…8人 ／ どちらともいえない…2人

参加者の多くがサービス業で、その中でも業種・業態により商圏分析の活用や効果に大きな差が生じて
いると思われる。また、販促施策（Googleビジネスプロフィール、LINE）について、もう少し詳しく
聞きたかった、有料セミナー級の話が聞けて良かったという声が寄せられた。



【セミナー②】
値上げのカギはお客様の意思次第!?

お客様満足と事業継続を両立する
【正しい】価格転嫁セミナー

収益力の強化を目的に、お客様の納得と事業継続を両立するための
価格転嫁や原価を上げずに満足度を高める顧客サービスによる差別化、
取引形態別の具体的な値上げ交渉の手法等を解説。

日 時︓令和6年11月18日（月） 18︓00〜20︓00
場 所︓柏商工会議所 ４F会議室
講 師︓髙橋 寛 氏（中小企業診断士）
参加者︓5名



参加者の属性

業種 資本金又は出資額 常時雇用する労働者 参加事業所

① サービス業 5000万円以下 100名以下 2社（4名）

② 小売業 5000万円以下 50名以下 1社



効果測定結果（アンケート）

＜セミナー全体の満足度は＞
満足…2人 ／ 普通…3人

＜自社で価格転嫁とお客様満足の両立を実現できると期待できるか＞
期待できる…2人 ／ どちらともいえない…3人

＜価格転嫁が自社の課題解決につながると期待できるか＞
期待できる…5人

参加者のうち2社がBtoBのサービス業で、小売業やBtoCのサービス業と比べ、自社単独の意思による
速やかな価格転嫁が難しいことから、価格転嫁と顧客満足度の両立についての期待がやや低かった。
セミナーの内容自体は幅広い業種に対応したもので、参加者からもう少し詳しく聞きたかった、
セミナー資料を基に自身でも研究してみます、といった声が聞かれた。



出張個別相談

【第1回】
日 時︓令和7年1月16日（木）15︓00〜16︓40
場 所︓柏市新柏
担 当︓宮原 博之 氏（中小企業診断士）
業 種︓飲食業（専門料理店）
アドバイス︓Googleビジネスプロフィールの充実とSNSの連携強化、UberEATSの活用促進等

【第2回】
日 時︓令和7年1月20日（月）15︓00〜17︓00
場 所︓柏市柏
担 当︓山本 義夫 氏（中小企業診断士）
業 種︓小売業（買回品）
アドバイス︓顧客ターゲットにあわせた広告媒体の選定、販売促進の進め方（時系列）、社内体制強化等



まとめ

本事業を通じて、管内の中小企業に対し、統計データに基づく商圏分析レポートの提供、商圏分析に
基づく顧客ターゲットの絞り込み、絞り込んだ顧客に対する訴求力を高める販促活動、業態に応じた
顧客との価格交渉のポイント、価格転嫁と顧客満足度の両立を学ぶ機会を提供した。
物価高騰や賃上げ圧力への対策として売上ならびに収益力の強化、働き方改革への対応として省力化
と集客の両立は不可欠であり、それらを一連のプロセスとして伝えていくことは、当所として非常に
重要なミッションであると考えている。
加えて、経営指導員と中小企業診断士が管内中小企業２社を個別に訪問し、経営課題をヒアリングし、
当該企業の実態に即した販売促進や業務効率化、組織強化等についてピンポイントでアドバイスした。
その後、訪問した２社より、顧客から売上回復につながる反応を得られた、今回のアドバイスを今後の
組織運営の参考にしたい、といった声をいただいた。
管内中小企業のさらなる生産性向上に向けて、経営指導員を中心に、中小企業診断士等の専門家との
連携を深め、引き続き伴走支援に取り組んでいきたい。


