



はじめに
近年のわが社の各製品群を取り巻く状況は非常に厳しいものがある。
景気の低迷を受けた需要減、競合他社の合併などによる業界の再編、顧客からの販売価格引き下げの圧力は強まる一方、品質の向上に関する要求水準は年々高まっている。
しかしながら、わが社で現在稼働している製造設備は、導入後20年以上を経過した機械類も少なくなく、加えて製造部門に従事している社員の高齢化も懸念されている。
市場や競合といった外部環境、自社の経営資源などの内部環境ともに、年々厳しさを増しており、わが社は現在、創業以来最大の危機を迎えている、と言っても過言ではない。本報告書ではそんな現状をまとめてみた。

需要の減少
長引く不況の影響で、弊社主力製品である「シャープカッター」の昨年度の売り上げは、バブルの真っただ中であった20年前に比べ、約4割の減少を招いている。
以前は、少し本体にがたつきがみられると、顧客も積極的に新製品に買い換えたが、特にここ２～３年は、買い換えるより修理して何とか買い替えを回避したいという顧客の声が、営業部門を通して強く聞かれる。
景気は循環するものであるから、当然ながらこれまでにもわが社は、不況に直面している。しかし近年の不況はこれまでの不況とは意味合いが異なっているように見受けられる。
ひとつは前述した「買い換えより買い控え」という顧客の声の高まりであるが、それ以外にもか特徴的な事象が確認できる。
それは、長引く不況の影響で、弊社主力製品である「シャープカッター」の昨年度の売り上げは、バブルの真っただ中であった20年前に比べ、約4割の減少を招いている。
以前は、少し本体にがたつきがみられると、顧客も積極的に新製品に買い換えたが、特にここ２～３年は、買い換えるより修理して何とか買い替えを回避したいという顧客の声が、営業部門を通して強く聞かれる。
景気は循環するものであるから、当然ながらこれまでにもわが社は、不況に直面している。しかし近年の不況はこれまでの不況とは意味合いが異なっているように見受けられる。
ひとつは前述した「買い換えより買い控え」という顧客の声の高まりであるが、それ以外にもか特徴的な事象が確認できる。
長引く不況の影響で、弊社主力製品である「シャープカッター」の昨年度の売り上げは、バブルの真っただ中であった20年前に比べ、約4割の減少を招いている。
以前は、少し本体にがたつきがみられると、顧客も積極的に新製品に買い換えたが、特にここ２～３年は、買い換えるより修理して何とか買い替えを回避したいという顧客の声が、営業部門を通して強く聞かれる。
景気は循環するものであるから、当然ながらこれまでにもわが社は、不況に直面している。しかし近年の不況はこれまでの不況とは意味合いが異なっているように見受けられる。
ひとつは前述した「買い換えより買い控え」という顧客の声の高まりであるが、それ以外にもか特徴的な事象が確認できる。長引く不況の影響で、弊社主力製品である「シャープカッター」の昨年度の売り上げは、バブルの真っただ中であった20年前に比べ、約4割の減少を招いている。
以前は、少し本体にがたつきがみられると、顧客も積極的に新製品に買い換えたが、特にここ２～３年は、買い換えるより修理して何とか買い替えを回避したいという顧客の声が、営業部門を通して強く聞かれる。
景気は循環するものであるから、当然ながらこれまでにもわが社は、不況に直面している。しかし近年の不況はこれまでの不況とは意味合いが異なっているように見受けられる。
ひとつは前述した「買い換えより買い控え」という顧客の声の高まりであるが、それ以外にもか特徴的な事象が確認できる。
