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開発ロードマップの目的  

自社のあるべき姿を明確にすることを第一の目的とし、現状把握や 3 年先に到達すべき“あるべき姿”にいたるまでの数値的目標、 

それを達成するための具体的な課題・行動を明確にする。  

 
各項目の説明 
Ⅰ 実績と背景 
  <概要>     企業や事業の履歴や現状    <過去の実績>  現在までの取引社数や過去の売上実績など。 
<特徴>     自社や製品、業務の特徴。   <最近の動向>  自社の近況。 

 
Ⅱ、開発上の問題点の基本 
  自社が抱える、市場や競合他社の動向等の問題点。 
 
Ⅲ、基本方針 
  この先 3年間に推進する心構えや、行動指針。 
 
Ⅳ、優位特性 
  他社には真似のできない強み、特徴。<コア・コンピタンスコア・コンピタンスコア・コンピタンスコア・コンピタンス> 
 
Ⅴ、あるべき姿あるべき姿あるべき姿あるべき姿    
  将来自社がどうなっていたいのかという姿。 
  あるべき姿には・・・“ありたい姿ありたい姿ありたい姿ありたい姿”  “あって欲しい姿あって欲しい姿あって欲しい姿あって欲しい姿”  “あらねばならぬ姿あらねばならぬ姿あらねばならぬ姿あらねばならぬ姿”がある。          
                      
Ⅵ、基本目標 
  実績・背景・基本方針などを踏まえ、この 3年間で達成すべき目標の具体的数値。 
 
Ⅶ、重点推進課題 
  基本方針・あるべき姿・基本目標を達成するために必要な推進項目。 
 
Ⅷ、管理項目 
  重点推進課題を遂行する上での具体的な管理項目。  
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基本方針 
１) 現場所長と密着し強い人間関係築く 

２) A 建設に対する総力戦体制をつくる 

基本目標 

 初年度 ２年度 ３年度 

売上目標  全社 17 億円 18 億円 20 億円 

      大阪支店 13 億円 14 億円 15 億円 

粗利益   全社 2900 万円 3600 万円 6000 万円 

＜粗利益率＞ ＜1.7％＞ ＜2.0％＞ ＜3.0％＞ 

生ｺﾝ数量大阪支店 13 万㎥ 14 万㎥ 15 万㎥ 

 (内 担当者)   （2 万㎥   （5 万㎥  

ﾃﾞﾘﾊﾞﾘｰ物件大阪支店 11 件 13 件 17 件 

 (内 担当者) － （2 件） （4 件） 

所長カルテ  5 名 10 名 20 名 

実績と背景 
＜概要＞ 
(従業員)13,210 名 
・当社は昭和 52 年頃から営業を開始、現在●●副社長･●●支店長･
●●部長が営業をしている。 

・A 建設は管理部門の人員削減等で販管費を 8%減らすが経常利益は
横ばいである。 

・当社以外では､S 商事建材､S 商事､T 産業､N 工業､T 工業､I 商事､O
建材､S セメント､M 商事､M 物産と多くの会社が出入りしている。 

 
＜過去の実績＞ 
A   (売上高)1997 年 1 兆 6021 億  1998 年 1 兆 5128 億 
建設  (利 益)1997 年    100 億  1998 年     60 億 
(納入実績現場)1997年T市消防合同庁舎6,000  ,Sガーデンプラザ
10,000  ,N 電気㈱我孫子 1,400  ,A 社宅 MS8,000  ／H10  T 大
学物性研究所 15,000  ,新世界 50,000  ,T 大学物性研究所(Ⅱ
軸)15,000  ,N 浄化センター5,000   
弊社(大阪支店)売上高  1997 年   4 億円  
            1998 年 12.8 億円  
            1999 年 19.7 億円 
＜特徴＞ 
・A建設は高層ﾋﾞﾙ､火力発電所､原発建設等先端分野に実績がある。 
・現場所長の権限で決まるが、買付けは購買である。 
＜最近の動向＞ 
単価面では、安いに超した事はないが、安ければどこでもいいと 
言うよりは、「品質保障」を重要視している 
 

 初年度 ２０期 ２年度 ２１期 ３年度 ２３期 

 
重
点
推
進
課
題 
 
 

１．A 建設の専任担当組織をつくる 

２．A 建設プロジェクトを設置し、推進

する 

３．A 建設役員と当社役員の人脈を作

る 

４．問われたことに対してのクイック作

戦(30 分以内) 

５．大阪営業所購買部への営業週 3

回訪問 

６．現場所長の信頼を得る 

１．A 建設専任担当組織を強化する 

２．A 建設プロジェクトを発展させ全支店

で対応する 

３．A 建設役員との人脈を更に強化 

クイック作戦(20 分以内) 

４．A建設（大阪営業所）購買部へ週 3回

訪問 

５．現場所長カルテを推進し所長の信頼

を得る 

６．輝くデリバリーの推進 

１．同業他社をよせつけない圧倒的な

２．地位を確立する 

 

開発上の問題の基本 

・大阪支店での受注はあるが、本部、他支店での受注が少ない。 

・土木の仕事が少ないのは、当社の営業はほとんど注力していない。 

・大阪では仕事を出すので、東京では遠慮しろと A 建設が言っていると

思っている。 

・当社の A 建設担当は誰なのか、曖昧な状況になっている。 

・平成 10 年実績の粗利益は、1.3％と低く改善が求められる｡ 

－担当者の管理項目－ 
誕生日カルテ ( 所長 )  5 名 
週 3回の訪問回数 
クイック作戦の実施 
 
 

 
誕生日カルテ ( 所長 ) 10 名 
年賀状    (工事課長) 20 件 
クイック作戦の実施 

 
誕生日カルテ ( 所長 ) 20 名 
年賀状    (工事課長) 30 件 
クイック作戦の実施 

優位特性 
・メーカーとの連携による、素早い納入 

・確実な輝くデリバリー 

あるべき姿 
・A 建設物件 9 割受注 

・同業他社と差別化により、業界 No.1 


