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■ 事例企業の「設問の構造化」シート  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

○の数字は設問番号 

 

生産・技術戦略 

 

マーケティング戦略 

内部への

働き掛け 

＜企業概要＞ 

・資本金 2億円・売上高 1.7億円・従業員 34名・総務部・営業兼設計部・製造部（本社工場とＸ工場） 

・マスターゲージと呼ばれる超高精度測定具やライン生産用治具の設計・製造・販売 

 

経営理念 

 

市場への 

働き掛け 

製品 

工程管理 原価管理 品質管理 

価格 ﾁｬﾈﾙ ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ 

戦略① 

当面の戦略 

（特急対応の生産戦略） 

外部環境 内部環境 

＜歯科大学からの依頼＞ 

・ミクロン単位での精度が求められる 

 ⇒歯科大学から評価を受けている 

 ⇒他の歯科大学や関連企業から問い

合わせあり 

＜特急対応の戦略的観点＞ 

・ （取引面）製造ロス低減提案に対する信頼 

・ （生産面）設計～検査までの一貫生産体制 

・ （生産面）職人の超高精度なゲージ加工力 

 

＜機会＞ 

・得意先から「特急対応」要請 

（生産性）⇒生産システムの刷新 

（収益性）⇒利益率が高い 

作業 調達 設計 

製造原価の把握が不足 

設計段階から製造原価低減 

歩留まり悪化要因分析 

材料廃棄ロス低減 

受注情報 

１-１ 

戦略② 

長期の成長戦略 

（新市場開拓戦略） 

＜Ｃ社の既存の生産技術戦略への可能性＞ 

・ 歯科向けゲージへ新市場開拓し、ゲージの

生産を５割以上にまで拡大できる可能性 

 

営業兼設計部 

特急品の生産対応 

生産統制の強化 

「進捗管理」 

「納期管理」 

「現品管理」 

目的① 生産のリードタイムの短縮 

製造部内（前工程⇔後工程）各工程の進捗情報 

目的② コストダウン 

営業兼設計部⇒製造部 設計図面と歩留まり情報 

 

情報戦略 
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