
今号一番目の記事は、（一社）板橋中小企業診断士協会による３年に１度の板橋区製造業調査の紹

介記事です。二番目の記事は、ご好評いただいているプロカメラマン診断士の石田先生による連載企画

「売上げを上げる写真」の撮り方講座です。そして三番目の記事は、こちらも恒例の「城北プロコン塾生の

ひとり言」。今回は第 5期生の最終回です。今号もぜひお楽しみください。

 板橋区製造業調査に参加して                                 

城北支部 青木 正典先生 

 

みなさん、こんにちは。城北支部 板橋中小企業診断士協会の青木正典です。 

2017 年 9 月から 11 月にかけて「平成 29 年度板橋区製造業調査」に参加させていただきましたので、こ

の場をかりて皆様に実施した内容を紹介したいと思います。この調査は、板橋区内ものづくり企業への訪問

調査を行い、実態の把握と支援策の強化を行うために実施しており、平成 20年度・23年度・26年度に続き

今回は 4回目の調査となります。 

具体的には、「板橋区の産業施策資料（融資や経営・受発注相談など）を持参し、施策を紹介する。」「板

橋区内製造事業者の抱える課題、意見、要望などを訪問調査により聞き取り、今後の施策に反映させる。」

「今後の情報提供などに活用するため、営業実態の有無など収集した企業情報を整備する。」「中小企業診断

士が訪問調査を行うことで、気づいた産業実態を捉え分析し今後の施策に生かす。」ことを目的にして実施

いたしました。 

調査対象は、現在板橋区内において、ものづくりを行っている製造事業者 約 2,200社を対象とし、回収

率 60％を目標に板橋中小企業診断士協会に所属している中小企業診断士の方々を中心に手分けして実施し

ました。私は志村 3 丁目近辺を中心に担当させていただきましたので私の感想をお伝えしたいと思います。 

（１） 思った以上に元気な企業が多かった。 

私が担当した企業は業績のよい企業とよくない企業に 2 極化しておりましたが、調査を開始する

前に予想した以上に元気な企業が多かったように感じます。業績のよい企業に共通している点は 

「新規事業の進出が上手く行っている」「事業承継がスムーズに行われている」という傾向にあり、

逆に業績がよくない企業は「事業承継は考えておらず近い将来に廃業を考えている」「新規販路開拓

をしたいが上手くいっていない」という傾向が顕著に表れていました。販路拡大と事業承継の支援

をしっかり行えば、業績のよくない企業も好転する可能性が高く、中小企業診断士としての支援活

動の重要性を強く感じました。  
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（２）調査に協力的ではない企業も多く感じられた。 

訪問する際には事前に電話でアポイントをとりましたが、3 分の１の企業は電話をかけても繋が

らず、平成 26年以降廃業されている状況で 3分の１は訪問調査を拒否、残り 3分の１の企業が訪問

調査に協力いただけたという状況でした。訪問調査を拒否された企業の方々のコメントは「多忙で

時間が取れない」という内容が多かったですが、中には「過去に訪問調査に協力したが、何も支援さ

れない」というコメントもあり、支援策への期待感が薄いということが根底にあるため、協力いただ

けないのではないかと感じました。しっかり支援することも重要ですが、それ以上に支援策をしっ

かり PRする必要性があるように感じました。 

（３）企業ごとに、個別に相談対応する必要性があると感じました。 

訪問した企業の経営者の方々に話を伺うと、各社が望む支援内容も微妙に違いがあり、経営者の

方々と、しっかりコミュニケーションをとり、その企業に適した個別支援の必要性も強く感じまし

た。 

 

今回、訪問調査に参加させていただき、板橋区の製造業事業者の実態を肌で感じることができ、大変参考

になりました。今回参加されなかった皆様には次回はぜひ、参加することをお勧めします。 

 また、報告書作成にも参加させていただき、参加された調査員の方々のレポートもまとめさせていただき

ましたので、この場を借りて、皆さまの感想も紹介させていただきます。 

（１）「仕事の減少」「先行きの不透明感」「後継者不足」「高齢化」などの主要因により、近い将来に「廃

業」を検討している経営者が多く、板橋区内の製造事業者の減少を止める効果的な支援策の必要性

を感じました。 

（２）反面、業績が好調な企業も多数あり、これらの企業は「事業承継が上手くいっている」 

「新規事業・新規販路改革に積極的である」「商品に特徴がある」「国や地方自体等の 

施策を上手く活用している」等の共通点が見られ、「事業承継」と「新規事業・新規販路開拓」に

関する効果的な支援策を打ち出せれば、板橋区内の製造事業者の減少傾向に歯止めがかけられる可

能性も感じられました。 

（３）板橋区内の製造業事業者が国や地方自治体等の施策を活用するためには、まず「施策の周知方法」

と「各企業に適した施策の提案」の必要性があるため、区や公社様の今後の施策に期待するとの意

見もありました。 

（４）「志村地区」「大谷口上町地区」「「大谷口北町地区」「大山西町地区」「中丸地区」「蓮沼地区」「仲町

地区」「大原地区」を担当いただいた調査員の方からは、「周辺環境の住宅地化が進み、周辺の住民

とのトラブルを懸念する声」もあり、「騒音・異臭対策」に対する改修工事費の支援策等、区の支

援施策に加える必要性が感じられました。 

（５）アンケート内容や調査方法に関しては、改善の余地があるとの意見も多いように感じました。 

 

 

 

 

 



現役プロカメラマン診断士による「売上を上げる写真」の撮り方講座 vol.3  
城北支部 石田 紀彦先生 

 

光の方向による「美味しそう」の違い 

前回（35号）の連載の際「食べ物を美味しく見せるには順光で撮ってはいけません。逆光や半逆光（後

方斜め 45°）で撮りましょう」とお伝えしました。 

その事実を証明するために、大山ハッピーロードにある「鮒忠（ふなちゅう）大山店」さんの焼き鳥を

撮影し（図表１）、インターネットアンケート調査結果を載せました。 

 

【再掲】 

『Ｑ. 以下の写真で 1番「美味しそう！」と感じる写真を 1枚選んでください（単回答）』。 

 

図表１ 調査画像 
 

 
 

【アンケート調査詳細】・サンプル数：108・調査方法：インターネットリサーチ・調査実施主体：プロモートスタジオ巣鴨（株式会社 POTS）・対象

者：20 代～60 代の男女・男女比：男性(50%)/女性(50%)・調査実施期間：2017/08/28～2017/08/31・調査機関：NTT コムオンライン・マーケテ

ィング・ソリューション 

 

調査結果が以下（図表２）となります。 

 

図表２ 調査結果 
 

 
 

NO.2〜NO.4 で多少好みが分かれるようですが、NO.1の順光が全く選ばれていないことがおわかりにな

ると思います。 

 

光の方向による「金額感」の違い 

これらの事実を生かすことにより、写真により「美味しそう！」と思わせ、「ついで買い」を誘発してい

きましょう、というのが前回の狙いでした。 

今回は、逆光を使いこなすことによって「製品単価を上げる」ことができる、というお話です。 

全体(n=108) No.1 No.2 No.3 No.4

100.0% 4.6% 32.4% 45.4% 17.6%



使用するのは１００円ショップの D社で購入したガラスのコップです（写真１） 

写真１ 

 
※iPhone のカメラ機能で撮影したものです 

 

こちらを、順光寄り（前方斜め 45°）から撮影した写真が以下（写真２）となります。 

 

写真２ 

 
 

焼き鳥同様、正面から撮影した写真はイマイチです。 

それでは、これを逆光で撮影するとどうなるでしょうか（写真３）。 

 

写真３ 

 



 

一見して雲泥の差が生まれたことがわかると思います。 

さらに、この撮影方法の違いが「製品単価」にどのように影響したのか、焼き鳥の写真と同様にインターネ

ットアンケート調査を行い調べました。 

 

『Ｑ. 以下のグラスの値段がいくらに見えるか、以下の価格帯から 1つ選んでください。（単回答）』 

 

という質問を行い、価格帯を 100 円から 10,000 円までの間で選んでもらい、その平均値を出したところ、

（写真２）の平均値は 909円でした。 

正直、カメラマン的には NGな撮り方をした写真ですら、実際の売値の 9倍でした。 

こちらは撮影技術の問題ではなく、900 円に見えるものを 100 円で提供しているという D 社さんの企業努

力に依るものと思われます。 

 

対して、（写真３）の平均値は 1,332円。 

実際の売値の 13倍。対（写真２）との比較でも 146.5％増となりました。 

こちらは、商品の力ではなく、写真の力です。 

 

まとめ 

写真の力で 100 円の商品を 1,332 円の商品に感じさせられることがわかりましたが、「そう感じる」こと

と「実際売れる」ことは別問題です。 

しかし、日々10％のコスト削減に精を出す中小企業が、写真を変更するだけで売値を 1,300％に感じさせ

ることができるという事実を知っているか知っていないか、この差は大きいと思います。 

皆さんの支援先に対して、新しい視点を与えることができたら嬉しく思います。 

 

 

            城北プロコン塾より ～「塾生のひとり言」～           

城北支部 鵜頭 誠先生     連絡先 julius519@gmail.com 
 

～「プロコン」とは何なのか。私は何度となく葛藤してきた～ 

企業内診断士である限りはプロコンではないのか。普通に考えれば、独立して、診断士と

しての収入で生活をしている診断士こそが「プロコン」と称される。 

もちろん、診断士業務で生活を築く城北支部のプロコンの諸先輩の活躍は素晴らしく、将

来の自分のお手本として日々見て学んでいる。また、私自身のこれまでの数々の現場支援

では、いつも城北支部の諸先輩方が近くにいて見守ってくれていた。このお陰で今の自分があることを確信

している。 

しかしこれは、企業内診断士だから「プロコン」の意識をもたなくてもよい、ということにはならないとは

感じている。こう感じたきっかけは、診断士業務を行ってきた、数々の支援先の方々が教えてくれた。 

ある時、4年程度関わっていた支援先商店街の店主の方々に、「企業内診断士」と「プロコン」の違いについ

写真 



て説明をしたことがある。すると「あなたがどこで働いていようとも鵜頭さんは鵜頭さん。目の前にいる時

に、中小企業診断士であるあなたを頼りにしてきた。」と言われた。以後、数々の支援先でも、「自身の所属」

ではなく、「現場で何が提案でき、どこまで関われるのか」が期待されていると知り、自身の意識への葛藤

が整理できた。 

以後、私は、「目の前のクライアントに、責任と危険を抱えながら向き合う仕事をできているか」を自身の

診断士業務のスタンスとしている。時折、私の支援は前のめりに見えて、他の企業内診断士の方から「あそ

こまでやるべきなのか」と言われることがある。しかしこれは、クライアントの今ではなく、将来を考える

からこその、支援である。そのために、今の負担と危険を覚悟して臨まなければならないと感じ、日々の支

援に挑んでいる。 

 

 

城北支部 北川 博章先生      連絡先 Kitagawahiroaki1102@yahoo.co.jp 
 

現在、城北プロコン塾 5期で勉強中の北川博章と申します。2016年 9月に診断士に登録し、

城北支部に入会しました。出身は大阪府、学生時代は京都で過ごし、1995年の就職を機に

関東に移り住んでおります。私の本業は、自動制御機器メーカに勤務し、建物オーナーに

対し、省エネを切り口として建築設備（空調、照明、給湯等）の改修提案を支援する技術

者です。技術面の強化を目的として、一級建築士・建築設備士・エネルギー管理士の資格

も取得しております。最新高効率設備の性能を最大限引き出す制御機器メーカならではのノウハウを最大

の強みにしております。オフィスビル・病院・ホテル・学校などさまざまな建物に対し、豊富な省エネルギ

ーノウハウと最新技術を融合したトータルソリューションの提供を目指して、日々業務を行っております。

具体的には、改修計画の立案、省エネルギー効果の計算、提案資料の作成、省エネルギーに関する設備改修

補助金申請の支援が中心となります。 

私が診断士の取得を目指したのは、技術に偏っていた自分のキャリアの幅を広げたいと考えたことがきっ

かけでした。そして、入塾のきっかけは実務補修で前城北支部長の朝倉先生、城北プロコン塾 5期でも講師

を勤めていただいた塚越先生、それぞれ副指導員をされていた竹内先生・杉山先生に従事し、プロコン塾の

内容をうかがったことがきっかけでした。将来、技術面はもちろん、中小企業診断士としての知識・経験を

活用して、省エネを切り口に経営をサポートできる診断士を目指しております。今後ともみなさまよろしく

お願いいたします。 

 

 

城北支部 永島 康介先生       連絡先 gashimana@gmail.com 
 

超気持ちいい！金メダリスト北島康介に、時々（漢字が）間違えられる永島 康介（ナガ

シマ コウスケ）と申します。2012年 9月に診断士に登録、2017年には初回の更新をおえ、

6 年目の企業内診断士です。静岡県静岡市に生まれ、大学入学を機に（埼玉県和光市から）

都会進出！その後は豊島区、板橋区、練馬区を転々とし、数年前、板橋区に落ちついたとこ

ろで、板診会に入会し、現在は板診会（会員部）中心に診断士活動を展開しております。大

学卒業後に入社した地方銀行～現在の不動産会社での「銀行（融資）業務」、「不動産仲介」、「プロパティマ

ネジメント」といった、特に診断士業界では少数派？と思われる不動産関連業務経験を活かした業務ウエー

写真 



トを増やそう（案件受託のフロントエンドにどう使うか？バックエンドとなりうるのは何か？）と考え、そ

のヒントを得ることやコンサルタント力強化等を目的に城北プロコン塾に入塾いたしました。城北プロコ

ン塾は、現場で活躍されている講師の方から、基本・鉄板な内容から書面にすることが際どい内容までコン

サルティングの現場感溢れ、すぐに使うことができる話を聴くことができ、毎度毎度診断活動でどう活かす

か？週明けに勤務先で使うことができないか？と多くの刺激を受けており、自らの成長を感じております。

あっても知られていなければないも同じとも言われます。自らの診断活動におけるコアと、キーとなる部分

をより明確にし、皆様と診断活動をご一緒させていただき、超気持ちいい勝利の充実の美酒を酌み交わせる

ことを楽しみに、お声がかかるよう引き続き精進してまいりますのでよろしくお願いいたします。 

 

 

 本誌に関する皆さまのご意見、ご要望をお待ちしております  

 

①皆さまがお持ちの“ネタ”を提供してください 

・研究会・区会の活動を紹介したい、または、ご自身のセミナーを紹介したい。 

⇒広報部員が潜入します。 

・ご自身の特技を紹介したい。支部内の方と交流したい。 

⇒「今月の城北人」のコーナーで紹介します。 

・診断士としてのノウハウを紹介したいなど。 

⇒特集記事化します。 

②皆さまが知りたいことを教えて下さい 

・企業内診断士の活動状況が知りたい。 

・独立するには、どうしたらいいかを知りたい。 

⇒各種 特集を組んで記事を作成します。 

③読者としての（批判も含め）感想をお聞かせください 

・批判的な内容もお願いします。今後の改善に活用させていただきます。 

④本誌編集スタッフ募集中 

・「隙間時間にちょっと」「アイデアを出すだけ」でも構いません。 

下記の連絡先までよろしくお願い致します。 

 

johoku.kouhou@gmail.com  
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