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本日のねらい

• 自身の経営理念・ビジョンを振り返り、必要な取り組みについて考えら
れる。

• 自社・農園の課題の本質的な原因は何か分析し、自らが取るべきアク
ションを検討できている。

講義後の姿
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はじめに

（1）事業計画策定の全体像
▼

（2）経営理念・ビジョン
▼

（3） MVV・KGIの設定
▼

（4）KGI実現のための課題の整理
課題の深堀り
・Why? What?で問題の構造を明らかにする

・自分として何を理解していればいいのか、取り組めばいいのか、取り組むよう促せばいいのか理解する

講義の流れ
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事業計画策定の全体像

事業計画策定の流れ

経営理念・方
針のおさらい 現状分析 取り組み課題

の選定 計画策定

自分の農業のあるべ
き姿を再考

 経営理念
 ビジョン
 ミッション
 バリュー
 KGI

自社課題の洗い出し
 問題の原因分析

自社の強み・弱みの
洗い出し
 SWOT・7S分析
 財務数値の振り
返り

取り組み事項の選定
 課題の優先順位
付け

 CSF(戦略）の精
査

 KPI

計画の策定

 中長期経営計画
 ○年度の経営目
標（目指すべき数値
目標）

 アクションプラ
ン（各分野の施
策/5W1H）

今回

事業計画策定講義 最終まとめ
最終日前日：1stプレゼンテーション＋フィードバック（アクションプランの発表）
最終日： 2ndプレゼンテーション＋フィードバック（アクションプランの発表）

次回



理念

ビジョン

経営管理・経営戦略

バリューチェーン分析

コアコンピタンス分析

SWOT分析 PEST分析

ビジネスモデルキャンパス

アドバンテージマトリクス

組織マネジメント・ヒト

サービス・プロフィット・チェーン

カイゼンTOC

ROI分析 安全性分析

マズローの欲求五段階説 タックマンモデル

成長性分析 収益性分析

付加価値分析 企業価値分析 効率性分析

事業計画策定に役立つフレームワーク

MVV

ROI分析

4P

ロジックツリー

PDCA

4C AISASST4P

宣伝効果分析（CPA、ROAS、ROI、損益分岐点）

中期経営計画・事業計画
財務諸表
予実管理
部門別・作物別収益管理
コストマネジメント

●カネ周りを分析

●現状・課題・競合分析

3C分析

クロスSWOT分析

●戦略構築、計画

投資＆借入計画
資本政策
KPIの設定
財務健全化/CF

リーダーシップ・マネージメント、労働環境の整備
採用、雇用、定着マネージメント
人事考課、教育・研修、昇格・昇進、異動・配置、昇給・賞与、退職・再雇
用保険関係
●マネージメントシステムの分析・検討

VSPROモデル 7S分析

●チームビルディング・コーティング

コッターの変革プロセス

●リーダーシップ、待遇、その他

カッツモデル

生産管理

生産技術、栽培工程管理、収量生産性管理
設備管理（在庫、メンテナンス）
リスクコントロール、データ管理・活用、機械化計画
栽培記録、品質管理、経営資源操業度管理、スマート農業

●生産工程マネージメント

6M

加工、流通、販売
市場分析（外部要因）、マーケティング・ブランディング、広報・宣伝
商標、知的財産関係、原価計算、仕入れ最適化
販売先の割合、量、価格の分析・改善
商品開発、設備投資計画

●マーケティング
AIDMA

●広報宣伝
4
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経営理念・ビジョン

ウォームアップ：“農業”“あなたの事業”を通じて何を実現したいかを振り返る

「なぜ始めたのか」初心を振り返り、初心を忘れないようにしたい部分、
当時から経験を積んで成長・発展している考え方を整理しましょう。

初心 現在

未熟さ
丁寧さ

熟達中

経験
情熱 知識

チャットに入力
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経営理念・ビジョン

理念・ビジョン・ミッションとは

ミッション（Mission）：果たすべき使命・存在意義
ビジョン(Vision)：実現したい未来・目標。組織の将来像
バリュー(Value)：日々心がける組織の共通の価値観・行動指針

MVVが存在することによるメリット
・社会的なPR・顧客へのメッセージになる。
・組織内の多様な構成員がまとまって取り組んでいく指針になる。

⇒事業の推進
・共通目標・価値観の醸成により、構成員の当事者意識が高まる。

⇒組織力の強化

【考え方の目安】
ビジョンとして設定する将来像を実現するために、

 「自分たち（従業員）がどうあるべきか（how）」を設定したのがバリュー
 「なぜビジョンを実現するべきなのか（Why）」という使命を明示したものがミッション
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経営理念・ビジョン

ミッション・ビジョン・バリュー（MVV）

よいMVVとは何か

• わかりやすいもの
• その“組織らしさ“があるもの
• 組織内メンバーが本気になれる、自組織にプライド/誇りを持てるもの
• 社会的ニーズを勘案しているもの
• 顧客・取引先がそれを見た時に感じる印象を意識できているもの

どのように作るか ※今後作る方向け

• 経営に関わるメンバーとディスカッ
ションを行う。

• 複数人で協議した場合、MVVがバラ
バラにならない様、一貫性をもつま
とめ方にすることが重要。

• 複雑にならないよう、簡潔に。

どのように組織に浸透させるか

（例）
• 身近なバリュー（価値観・行動指
針）の設定

• 小冊子にまとめて、事業部目標、個
人目標と紐付ける。

• 振り返りの機会を設ける。
• システムに組み込む（人事制度・独
自アワード（評価）・役員ランチ）

• 時代の変化とともに必要に応じて変
えていく。
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事例：株式会社GRA

引用：株式会社GRAhttp://www.gra-inc.jp/about/index.html

http://www.gra-inc.jp/about/index.html
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事例：株式会社舞台ファーム

引用：株式会社舞台ファーム
http://butaifarm.com/%e3%83%9f%e3%83%83%e3%82%b7%e3%83%a7%e3%8
3%b3/

http://butaifarm.com/%e3%83%9f%e3%83%83%e3%82%b7%e3%83%a7%e3%83%b3/
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事例：こと京都株式会社

引用：こと京都株式会社https://kotokyoto.co.jp/company/outline/

https://kotokyoto.co.jp/company/outline/
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事例：グリンリーフ株式会社

引用：グリンリーフ株式会社
https://www.akn.jp/company/rinen.html

https://www.akn.jp/company/rinen.html
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事例：株式会社高畠ワイナリー

引用：株式会社高畠ワイナリーhttps://www.takahata-winery.jp/aboutus/mission.html

https://www.takahata-winery.jp/aboutus/mission.html
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事例：株式会社マイファーム
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MVV・KGIの設定
Fill in the Worksheet
「分析ワークシート」自組織のMVV・KGIを振り返る/設定する

MVVとKGIについて、ワークシートに入力してみましょう。

Mission
Vision
Value

KGI

KPI KPI KPI KPI

経営管理 生産
農場運営

加工・流通・
販売

ヒト・
人事労務

 自分の経営体の規模感によって目指すべきゴール（KGI）の数を設定。
 KGIは必ずしも1つにする必要はなく、事業部が部門ごとに分かれてい

て、経営体が大きい場合は、部門ごとのKGIを設定しても良い◎
 KGI：一般には、「売上高」「利益率」「成約数」といった事業活動の

最終的な目標や特に重要な数値が設定される。
 KGI（Key Goal Indicator:重要目標達成指標）→KPI（Key 

Performance Indicator）→アクションプランの設定をしていく。

CSF(戦略)I
CSF：Critical Success Factor
目標達成のために最も影響がある要因
⇒これを戦略に落とし込む。
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受講メンバーのミッション・ビジョン・バリューとKGI、CSFを考察す
る。

※個人情報の為、掲載なし
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MVV・KGIの設定

目標設定のポイント（今後の参考）

SMART

Specific 具体的に、定量的に（数値で示す）

Measurable 計測できるように

Achievable チャレンジングだが達成可能なものを
無茶なゴールを設定しない

Related 経営目標に関連させる

Time-bound 期限を設定する
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KGI実現のための課題の整理

課題の深堀り

ロジックツリーを使って問題の全体像を把握し、原因を分析しましょう。

ロジックツリーとは：
問題をツリー状に分解し、その原因や解決策を論理的に探すための手法

問題解決のためのツリーでは、“なぜ?”で原因を掘り下げることにより、
本質的な課題はどこにあるのかをさぐり、取り組みの優先順位を決める場面でも役立つ。
※ロジックツリーは他にも、「物事の要素を分解する」「問題の解決手法を検討」「KPIを細分化」す
るときにも使われます。

【作成にあたっての注意】
 漏れなく網羅的に、ダブりなく、
を意識すること

 外部要因に影響されるものなの
か、内部要因で解決できるもの
なのかを意識（そのほか、自分
/他者（従業員等））

 “自分が“どういうアクションを
取るべきか、まで深堀する 本質的な課題

の抽出

問題

Fill in the Worksheet
「分析ワークシート」
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SWOT・7S分析

SWOTとは

選択と集中→各項目の中で最も強い要素を１～２要素を選択して絞込む。同様に「機会」
（チャンス）についても絞り込んで行く→S×Oが、自社の一番の強みになる。

内部要因

外部要因

S×O  (強みｘ機会) ：強みを最大限に活かしてチャンスを掴む
W×O(弱みｘ機会) ：弱みを克服することで、チャンスを掴む
S×T   (強みｘ脅威) ：強みを活用することによって、脅威の影響を抑える
W×T (弱みｘ脅威) ：弱みと脅威によるマイナスの影響を最小限に抑える

■クロス分析

優先順位付けと、実
行に移す戦略の絞り
込み

Fill in the Worksheet
「分析ワークシート」
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SWOT・7S分析

7Sとは

ハードの3S
・戦略（Strategy）
・組織（Structure）
・システム（System）
※環境に合わせた最善策を取る

ソフトの4S
・スキル（Skill）
・人材（Staff）
・スタイル（Style）
・価値観（Shared Value）

※強制的、短期間では変わりにくい

組織改革のための現状分析をするためのフレーム。
経営要素の相互関係や課題が把握でき、どこの要素に注力すればいいか明確になる。
高いレベルで整合している必要があるが、組織変革の途中では整合していないのが
普通→改善する部分を明確にする。

組織体制とは事業戦略を最も効果的に実行するための体制なため、事業戦略とリン
クしていないといけない=7Sで検討することができる。

Fill in the Worksheet
「分析ワークシート」



SWOT・7S分析

7Sとは

戦略（Strategy）
ある一定の目標を達成するために立てられる企業の限られた
財的・人的資源の配分を目的とした一定期間の計画ないし行
動方針

機構（Structure） 組織のしくみの特徴（機能的である、分権化している、な
ど）

システム（System） 一定の報告パターンおよび会議形式のようなルーティンな方
法

スタッフ（Staff）
企業内の人員を重要な職種・特質別に分類・配分すること
（たとえばエンジニア、企業家型、管理のプロなど）。ライ
ン対スタッフといった意味合いではない

経営スタイル（Style） 経営幹部が組織の目標をどのように達成するかという特徴、
およびその組織の文化的特質

経営スキル（Skills） 経営の中心人物ないし企業全体の持つ顕著な能力

価値観（Superordinate 
Goals/Shared Value）

組織がその構成員に植え付ける理念あるいは指標となるよう
な概念

https://www.sbbit.jp/article/cont1/30243
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SWOT・7S分析

7Sとは

https://www.nsspirt-cashf2.com/entry/2018/09/24/203/

安定成長の時代 市場飽和の時代
戦略 プロダクトアウト

（作れば売れる）
マーケティング重視
（顧客をよく見る）

組織
機能別組織
（各人が持ち場をきっちりこ
なせばよい）

製品別組織＋顧客別組織
（顧客に対してベストな商品提案
をしていく）

システム
管理重視、年功序列
（上からの命令を着実にこな
す人が評価される）

エンパワーメント型
（担当者に権限委譲。権限委譲で
きる上司や、自ら考え動く担当者
が評価される）

価値観 いいものを手ごろな値段で作
ることが大事 顧客を見ることが大事

スキル コスト管理能力 マーケティング能力

人材
製造に強い人材が多い
（営業は接待だけしていれば
OK）

顧客の要望を汲み取れる営業と統
括するマーケティング能力のある
人間が必要

スタイル 官僚主義的、内向き志向、社
内政治重視 顧客を起点とした行動規範

求められる7Sは、外部要因や時代の変化によっても左右される。
ソフトの4S（価値観、スキル、人材、スタイル）は、すぐに変えることができないので、
中長期的に取り組んでいかないといけない。

21



SWOT・7S分析

7Sとは
Strategy（戦略） 3点取られたら4点取り返す 王道野球
Structure（組織） ラミレス監督で成り立っている 規律正しく、紳士
System（システム） 活躍しても年俸は低い 活躍すれば年俸はすぐにあがる
Shared Value（共有の価値観） 目指せAクラス入り 優勝しなければならない
Skill（スキル） 投手力は低い 攻撃力はトップクラス 能力が高い選手が多い
Staff（人材） 選手層が薄い 選手層は12球団一
Style(スタイル) 最後に逆転 決まった役割の人が適材適所にいる

横浜DeNAベイスターズ 読売巨人軍

戦略のSに他の６つのSのベクトルを合わせる。
http://www.a10.jp/pdf/2_soshiki_buildup.pdf

https://jinzaii.or.jp/57037

22



SWOT・7S分析
7Sとは
（うまくいっていない組織）

http://www.a10.jp/pdf/2_soshiki_buildup.pdf 23
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