
第三期草津商工会議所経営発達支援計画について 
（認定日：令和７年３月２１日） 

 

１．計画期間 

 令和７年４月１日～令和１２年３月３１日（５ヵ年計画） 
 

２．計画に規定しているプロジェクト 

 

 
  
 (※)第三期における伴走型支援のあり方 

  第三期においては第一期で得た個社支援ノウハウおよび第二期で得た販路開拓等の支援ノウハウ

を継続して活かすとともに、事業者との傾聴と対話を用いて事業者の課題解決へと繋げる経営力再

構築伴走支援モデルを基に事業者支援にあたる。 
 

３．令和７年度の重点取り組み（実績） 

プロジェクト名 実施(実績/目標) 実績概要 

②経営状況分析 
R6 106/80件 巡回指導、窓口相談、セミナー等の機会を捉え、小規模事業

者に対し、経営計画の策定に必要なデータを整えることがで
きた。 R7 425/80件 

③事業計画策定支援 

④事業計画策定後の実施

支援 

R6 24/24件 日常の支援活動や各種セミナー・創業相談・各種補助金の相
談を通じて、事業計画策定に取り組む小規模事業者の掘り起
しができ、事業計画策定支援が行えた。 R7 30/30件 

⑤新需要開拓支援 

キラリエ 

マルシェ 

R6 51/15件 
売上拡大や販路開拓を目指す小規模事業者の商品・サービス

の販売機会創出事業として行い、販路・売上拡大を図った。

本年は計５回実施。新たに Shufoo!によるチラシの電子配信

を実施し、テーマ性を持たせたマルシェを開催することで販

売促進を強化した。 
R7 57/15件 

⑤新需要開拓支援 
お客様が「買いたい！」
と言い出す商品の見せ
方と売り 
方実践塾 

R6 7/6件 
商品は「見せ方」や「切り口」を変えるだけで急激に売上が

伸びることから、お客様の「欲しい・買いたい」から逆算し

た「商品の見せ方」を学ぶ、全６回のｸﾞﾙｰﾌﾟｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞを開

催。本塾を通して受講者同士のコラボ商品販売が実現し、両

者ともに継続的な売上に繋がったり、既存商品のパッケー

ジ・ネーミング等の課題が解決した。 

R7 6/6件 

⑤新需要開拓支援 

 ふるさと企業 

いいもの 

 発掘市 

R6 17/15件 
近鉄百貨店草津店での展示即売会。上記販売戦略実践塾等で

の学びを実践するとともに、今回もＶＭＤプランナーに売場

監修を依頼。昨年度の課題であった、出店者が行う事前告知

については、SNSの掲載文のひな形を提供した他、出店者に

メンション機能を活用し、情報発信を促したことで他社商品

のＰＲにも繋げることができた。 

R7 19/15件 

⑤新需要開拓支援 

くさつおみや 
R6 8/7件 

各事業者こだわりの商品をくさつおみやとして認定し、販売

促進支援を行い、チラシ・パンフレットを作成。広告宣伝の

部分で、パッケージでの宣伝を実施、メディア向け、バイヤ

ー向けに訴求力を高める。催事出展の場として、近鉄百貨店

草津店(いいもの発掘市)と KITTE大阪で行った。 
R7 8/7件 

⑤新需要開拓支援 

展示会出展支援プログラム 

東京＆京都ギフトショー 

R6 10/3件 

東京ギフトショーのプログラムでは出展成果を最大限に高

めるために商談ノウハウの習得に重点を置いた。また、出展

後は 2週間に 1回の頻度で商談フォローアップを行い、個別

の商談案件に対するアプローチをサポートし、成約獲得を支

援した。 

京都ギフトショーにおいては、専門家を交えた出展後フォロ

ーアップを実施。商談進捗状況等の共有を行い、個別の商談

案件に対するアプローチをサポートした。 

R7 9/6件 

①地域経済動向調査 ③事業計画策定支援      ⑤新需要開拓支援  ⑦支援力向上の取り組み 
 ②経営状況分析   ④事業計画策定後の実施支援  ⑥需要動向調査      



４．令和８年６月実施の外部有識者会議による総評、コメント 

 ・小規模事業者の販路拡大について、専門家と連携して、職員自身も気づきやアイデアを出し、現場
で本当に支援してる様子がよくわかり、素晴らしい取り組みである。 毎年繰り返していくことで、
当所の見せ方もよくなっている。 

 ・ふるさと企業いいもの発掘市の事前告知を出店者に行ってもらえなかった点については、傾聴と対
話が重要。事前告知をしなかった理由を聞き、課題を把握することで、その課題に対して伴走支援
を行い、事業者の成長を促すと良い。 

 ・展示会出展者の選定にあたっては、公平性の観点から初出展の事業者を優先するべきである。ま 
た、出展者数は３者以上でも良いと考える。 

 ・資金調達を支援する際には、目に見える資産によらない価値を見える化してあげることも重要であ
る。 

 ・RESAS が 6 月にバージョンアップするため、データに基づいた立地戦略やマーケティング戦略を徹
底してほしい。 

 ・中小・小規模事業者の支援機関はたくさんあるため、当所としての立ち位置を確立すること。 
 ・製造業への支援にあたっては、産学官の連携を深めると良い。産学官連携はメディアに取り上げら

れやすい傾向にある。 
 

外部有識者会議構成委員 

№ 会議役職 氏名 所属組織 所属組織役職 

１ 会長 名取隆 立命館大学 テクノロジー・マネジメント研究科 教授 

２ 委員 大石孝太郎 (一社)滋賀県中小企業診断士協会 会長 

３ 委員 川瀬政典 ㈱日本政策金融公庫大津支店 支店長 

４ オブザーバー 田内孝宜 Porto Consulting 代表 

 

５．令和８年度の重点取り組み（計画） 

プロジェクト名 実施目標 計画概要 

③経営状況分析 
R7 80件 事業計画策定と計画にもとづく事業遂行の重要性を伝える

とともに、策定の機会を提供するため、各種セミナー・個別

相談会等を実施する。 R8 80件 

④事業計画策定支援 

⑤事業計画策定後の実施

支援 

R7 30件 事業計画の進捗確認、課題抽出、必要に応じた専門家派遣実

施など伴走型で支援することで、事業者の売上拡大に繋げ

る。 R8 30件 

⑥新需要開拓支援 

いいもの発掘市、 

キラリエマルシェ 

R7 30件 
小規模事業者の自社商品や売上拡大、販路開拓を目指す事業

者を支援、地元住民にＰＲするため、展示即売会やマルシェ

を実施。リピーター獲得や汎用的な営業スキルの習得に向け

た支援も実施。 
R8 30件 

⑥新需要開拓支援 

お客様が「買いたい！」

と言い出す商品の見せ

方と売り方実践塾 

R7 6件 
自社商品の売れ行きを伸ばすための「切り口」、市場に魅力的

に発信できる「見せ方」を発見し、効率的に売上を増やして

いくアイデアを創案するための全６回のコンサルティング

を実施。 
R8 6件 

⑥新需要開拓支援 

くさつおみや 

R7 7件 
継続実施することによる「くさつおみや」そのものの認知度

向上および新規販路開拓のひとつの手段として、引き続き第

４回認定事業を実施する。販路拡大に向けて取引条件交渉や

契約交渉を事業者が取引先と対等にできるように支援策を

講じる。 
R8 7件 

⑥新需要開拓支援 

展示会出展支援プログラム 

機械要素技術展 

東京＆京都ギフトショー 

R7 6件 
令和８年度から、機械要素技術展への出展を支援プログラム

に組み込む。 

各展示会の出展支援については、専門家による事前集客方法

や価格の設定、来場者へのフォロー等について支援を行うと

ともに引き続き、出展事後のフォローアップを充実させる。 R8 6件 

 


