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ソ
リ
ュ
ー
シ
ョ
ン
提
案

今回のポイント

取引先の「経営課題」の
見つけ方

月次の分析からきっかけをつかむ！

定量面編

竹橋経営コンサルティング代表
資金繰り診断士

古尾谷未央

く
の
企
業
で
は
な
か
な
か

借
入
金
を
減
ら
す
こ
と
が

多できず
に
い
る
。
こ
れ
は
企
業
が

共
通
し
て
抱
え
る
財
務
上
の
課
題

だ
が
、
Ｐ
／
Ｌ
の
利
益
が
少
な
い

こ
と
だ
け
が
原
因
で
は
な
い
。

　

で
は
、
真
の
原
因
は
何
か
。
そ

の
答
え
は
、
決
算
書
だ
け
で
な
く

期
中
の
動
き
を
見
る
こ
と
で
分
か

る
。
今
回
は
定
量
面
編
の
２
回
目

と
し
て
「
売
上
の
月
次
推
移
」
に

つ
い
て
考
え
て
い
き
た
い
。

売
上
が
落
ち
込
む
時
期
・

伸
び
る
月
に
着
目
を

　

売
上
の
月
次
推
移
は
「
法
人
企

業
概
況
説
明
書
」
か
ら
容
易
に
取

得
す
る
こ
と
が
で
き
る
。
不
動
産

賃
貸
業
な
ど
を
除
き
、
企
業
は
毎

月
の
売
上
に
変
動
が
あ
る
。
売
上

の
変
動
か
ら
期
中
の
動
き
を
推
定

し
、「
資
金
流
出
」
に
つ
な
が
っ

て
い
る
課
題
を
考
え
て
い
く
こ
と

が
大
切
に
な
る
。

　

具
体
的
に
は
、
ま
ず
㋐
売
上
が

落
ち
込
む
時
期
に
着
目
す
る
。
売

も
情
報
を
開
示
し
や
す
い
。
経
営

者
に
と
っ
て
、
自
社
の
状
況
と
他

社
の
事
例
に
つ
い
て
よ
く
知
る
金

融
機
関
の
担
当
者
と
一
緒
に
、
販

売
先
ご
と
に
取
引
内
容
を
見
直
す

こ
と
は
、
新
た
な
気
付
き
に
つ
な

が
る
こ
と
も
多
い
。

　

な
お
、
販
売
先
に
つ
い
て
知
る

に
は
、
決
算
書
の
「
売
掛
金
明
細

書
」
を
見
る
と
よ
い
。
そ
こ
か
ら

販
売
先
名
を
把
握
し
、「
ど
の
販

売
先
が
、
ど
の
時
期
に
売
上
が
増

え
る
の
か
、
ま
た
は
落
ち
込
む
の

か
」
対
話
し
て
い
く
。
具
体
的
な

企
業
名
が
出
る
と
経
営
者
も
よ
り

深
い
話
が
で
き
る
よ
う
に
な
る
。

　

過
去
数
年
分
の
決
算
書
を
見
る

こ
と
で
、
販
売
先
の
変
遷
な
ど
も

把
握
で
き
る
。
Ｂ
社
の
例
で
も
、

５
年
前
に
は
主
力
販
売
先
だ
っ
た

Ｚ
社
へ
の
売
上
が
下
が
り
、
今
は

Ｗ
社
が
主
力
販
売
先
と
な
っ
て
い

る
。

　

な
ぜ
、
そ
の
よ
う
に
変
化
し
て

い
っ
た
の
か
、
そ
れ
に
よ
り
利
益

や
資
金
繰
り
は
ど
う
変
わ
っ
て
い

っ
た
の
か
―
―
数
字
を
も
と
に
一

緒
に
検
討
し
て
い
く
。

　

逆
に
、
販
売
先
が
ほ
と
ん
ど
変

わ
っ
て
い
な
い
場
合
、
そ
れ
自
体

が
問
題
で
も
あ
る
と
指
摘
で
き

る
。
長
年
同
じ
販
売
先
と
同
じ
よ

う
な
取
引
を
し
て
い
る
か
ら
、
資

金
繰
り
が
一
向
に
好
転
し
な
い
と

い
う
こ
と
も
見
え
て
く
る
。

　

以
上
の
よ
う
に
、
数
字
を
も
と

に
経
営
者
と
対
話
し
、
一
緒
に
問

題
解
決
に
取
り
組
む
こ
と
で
、
経

営
者
に
感
謝
さ
れ
、
良
き
相
談
相

手
と
認
め
ら
れ
る
は
ず
だ
。�

●

上
が
落
ち
込
む
時
期
の
「
後
」
は

売
掛
金
の
回
収
も
少
な
く
な
り
、

資
金
繰
り
が
苦
し
く
な
り
や
す

い
。
場
合
に
よ
っ
て
は
回
収
よ
り

支
払
い
の
ほ
う
が
多
く
な
り
、
固

定
費
が
賄
え
ず
資
金
不
足
に
な
っ

て
し
ま
う
こ
と
も
あ
り
得
る
。
こ

こ
か
ら
現
在
の
固
定
費
が
適
正
な

の
か
も
把
握
で
き
る
。

　

次
に
㋑
売
上
の
伸
び
る
月
に
も

着
目
す
る
。
売
上
が
伸
び
る

「
前
」
は
、
資
金
繰
り
が
タ
イ
ト

に
な
り
や
す
い
。
こ
れ
は
売
上
の

増
加
に
合
わ
せ
て
仕
入
が
増
え
、

売
掛
金
回
収
前
に
そ
の
支
払
い
が

生
じ
る
た
め
で
あ
る
。
こ
れ
ら
か

ら
、
仕
入
と
在
庫
の
管
理
を
適
正

に
行
え
て
い
る
か
も
見
て
い
く
こ

と
が
で
き
る
。

　

Ｂ
社
も
８
月
や
１
～
３
月
に
売

上
が
大
き
く
落
ち
込
む
。
こ
の
後

の
時
期
は
回
収
と
支
払
い
に
ギ
ャ

ッ
プ
が
生
じ
て
、
資
金
流
出
に
つ

な
が
っ
て
い
る
と
考
え
ら
れ
る
。

　

経
営
者
も
資
金
繰
り
の
状
態
を

理
解
し
、
ど
う
対
処
す
る
か
考
え

る
こ
と
が
大
切
だ
が
、
大
半
の
企

業
は
そ
れ
が
で
き
ず
に
い
る
。
重

要
な
の
は
ど
う
し
た
ら
改
善
で
き

る
の
か
、
経
営
者
と
数
字
を
も
と

に
対
話
す
る
こ
と
だ
。
経
営
者
が

そ
れ
を
課
題
と
し
て
認
識
し
、
解

決
し
よ
う
と
思
う
こ
と
で
、
新
た

な
商
材
の
投
入
や
取
引
先
の
開

拓
、
あ
る
い
は
固
定
費
削
減
な
ど

の
打
開
策
も
見
え
て
く
る
。

販
売
先
等
も
確
認
す
る
と

新
た
な
気
付
き
に

　

月
次
の
売
上
を
も
と
に
経
営
者

と
さ
ら
に
深
い
対
話
を
す
る
に
は

「
商
品
内
容
」
や
「
販
売
先
」
に

も
着
目
し
た
い
。

　

例
え
ば
、
ど
の
販
売
先
へ
の
売

上
が
時
期
に
よ
っ
て
ど
う
落
ち
込

む
の
か
、
そ
れ
に
対
し
て
営
業
部

門
は
ど
ん
な
対
策
を
立
て
て
い
る

の
か
な
ど
を
ヒ
ア
リ
ン
グ
す
る
。

「
今
後
の
改
善
に
向
け
た
方
策
を

一
緒
に
検
討
し
た
い
の
で
、
よ
り

詳
し
い
情
報
を
い
た
だ
け
な
い
で

し
ょ
う
か
」
と
話
す
と
、
経
営
者

　
法
人
企
業
概
況
説
明
書
の
月
次
の
売
上
推
移
を

見
て
い
ま
す
か
？

　
月
次
の
売
上
を
把
握
す
る
と
見
え
な
い
課
題
が

浮
か
び
上
が
っ
て
く
る
か
も
し
れ
ま
せ
ん
。

こ
ん
な
企
業
に
遭
遇
し
た
ら
…

「
月
次
の
売
上
が
大
き
く
変
動
す
る
先
」

●月次の推移から売上が落ち込む
時期・伸びる時期を把握

・売上が落ち込む時期の「後」、伸びる時
期の「前」は資金繰りがタイトになる

・「商品内容」や「販売先」をテーマに対
話し、経営者に新たな気付きを促す

第２回

●B社の月次の売上高� （単位：万円）

月次 ４月 ５月 ６月 ７月 ８月 ９月

売上 5,700 6,465 9,512 7,323 3,212 6,716

10月 11月 12月 １月 ２月 ３月 合計

8,726 11,125 8,634 3,501 2,101 3,205 76,220

今回の
着眼点

●B社の販売先別売上高� （単位：万円）

W社 X社 Y社 Z社 その他 合計

５年前 0 19,825 15,054 26,098 16,507 77,484

昨年度 27,042 17,818 15,043 11,087 5,230 76,220


