
・DXは進むのか︕︖
中⼩企業のデジタル化動向

・攻めのデジタル活⽤
・顧客の導線を考えよう
・ネットで接客⼒を⾼めよう
・ネットで集客を図るには

・守りのデジタル活⽤
・レジや請求書、会計などお⾦周りの
管理を効率化しよう

・お客様を巻き込んでデジタル化しよう
〜モバイルオーダーや受発注が加速

EC

2023年 11⽉

㈱にぎわい研究所
中⼩企業診断⼠
村上知也

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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• 村上知也（むらかみともや）
• ㈱にぎわい研究所 代表取締役

• 1973年⼤阪⽣まれ

• 13年間IT会社勤務

• 2010年診断⼠登録 2017年法⼈化

• なるべくお⾦をかけないITでの販売促進をモッ
トーに⽇々たくさんの事業者とIT相談していま
す。

主な著書
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年度 ⼤テーマ デジタルで取り上げられた内容

2013年
⾃⼰変⾰を遂げて躍動す
る、中⼩企業・⼩規模事
業者

情報技術の活⽤

2016年 中⼩企業の稼ぐ⼒ 中⼩企業におけるITの利活⽤

2018年 深刻化する⼈⼿不⾜と
中⼩企業の⽣産性⾰命 IT利活⽤による労働⽣産性の向上

2021年 危機を乗り越える⼒ 事業継続⼒と競争⼒を
⾼めるデジタル化

2022年 新たな時代へ向けた
⾃⼰変⾰⼒

共通基盤としての取引適正化とデジ
タル化、経営⼒再構築伴⾛⽀援

2023年 変⾰の好機を捉えて
成⻑を遂げる中⼩企業

中⼩企業・⼩規模事業者の共通基盤
DXの浸透

←IT導⼊補助⾦が
始まった頃

→⽩書に出てくる項⽬が、補助⾦等の中⼩企業施策に連動している

←共通基盤、
つまりインフラ
使って当然
←浸透の時期
すでに多くの⼈が
使っている

←使わないと
事業が継続できない
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夫婦＋アルバイト２名で運⽤
⽉商150万円程度
キャッシュレス対応したい

顧客は⾼齢⼥性が多い
市場内にあり事業⽤途も多い

仏花やお店祝い花が売れている︖
⾼齢化が進んでいるのでギフトや
⽇常のお花を強化したい

何が何個売れているかわからない
→仕⼊れデータからは判断
→廃棄の量もある程度ある

単品管理はできない
→カテゴリを決めて管理する

Airレジ ＋ AirPayの導⼊

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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キャッシュレス

AirPay

POSレジ

Airレジ
クラウド会計
Freee

ネットショップ

BASE

定期購買
BASE

サブスクアプリ

2023年

デリバリ

UberEATS

Canvaで
チラシ

2022年
持続化
補助⾦等

2018年
軽減税率
対策補助⾦

2020年
事業計画
の⽴案

ホームページ

Jimdo

SNS

Instagram

Wifi設定等 請求書管理



(C) 2023 ㈱にぎわい研究所
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⽣産性
の向上

付加価値
の向上

業務の
効率化

＝

売上・利益のアップ
→Web販促、EC、動画

業務時間の短縮
→システム・サービス導⼊

攻めのデジタル化

守りのデジタル化

•
•
•

" -（1）
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⽅法の例

発
信
型

                    

1.名刺を配る・営業する・ご挨拶に伺う・⼿紙やメルマガを書く
2.紹介してもらう
3.チラシ・パンフレットを配る・ポスティングする
4. ＳＮＳ（Instagram・Facebook・Twitterなど）で発信する
5.プレスリリース（広報）を送る
6.体験イベントを⾏う

7.商談会に出席する
8.展⽰会に出展する（企業向けの場合）
9.専⾨誌に掲載する
10.ネット広告する
11.フリーペーパーに掲載する
12.看板を出す
13.ホームページを作る・ブログを書く

待
機
型
PULL

PUSH

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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Amazon検索Youtubeで

対⾯で

SNS広告で

Twitterで メルマガで
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AIDAMA 認知段階 感情段階 ⾏動段階

注⽬
Attention

興味
Interest 欲求Desire 記憶

Memory
⾏動
Action

AISAS(アイサス）

Attention︓注意
Interest︓興味関⼼
Search︓検索・情報収集
Action︓購⼊
Share︓共有

AISCEAS（アイセアス）

Attention︓注意
Interest︓興味関⼼
Search︓検索・情報収集
Comparison︓⽐較
Examination︓検討
Action︓購⼊
Share︓共有

AIDCAS (アイドカス)

Attention︓注意
Interest︓興味関⼼
Desire︓欲求
Conviction︓確信
Action︓購⼊
Satisfaction︓満⾜

SIPS（シップス）

Sympathize︓共感する
Identify︓確認する
Participate︓参加する
Share & Spread ︓

共有 / 拡散する

顧客の
プロセス

顧客の
状態 知らない 知ってるが

興味なし
興味あるが
欲しくない

欲しかったが
忘れてる

買いたいが
⾏動してない

ゴールへの
施策を考える

認知してもらうた
めに何をする︖

興味をもってもらうため
に何をする︖

欲しいと思ってもらうた
めに何をする︖

思い出してもらう
ために何をする︖

⾏動してもらうた
めに何をする︖

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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(c)2023 ㈱にぎわい研究所

顧客の
状態

店舗カウンセリングでの販売
ネットショップでの販売

• 熱⼼なファンのリピート率は⾼い
• ネットショップへの新規来店が少ない
• カートに⼊れるけど買わない⼈が多い

• 新規の⼈はトライアル商品から⼊る
• トライアル商品から本商品への引き上げが少ない
• リピート率は⾼いものの、
さらにお客様との関係性を⾼めていきたい

14



(c)2023 ㈱にぎわい研究所

⼀元客 顧客 ファン新規来訪 ページ
離脱

カゴ
落ち

【受注】 トライアル
申し込み

本製品
購⼊ リピート

LINEでの
相談活性化

カウンセリング
動画やイベント
の案内等

ステップ
メールの活⽤

トライアル
終了タイミング
で案内

カゴ客への
案内メール

季節ごとの
特集ページ

商品ページ
での動画

ノウハウ
記事の発信

Instagram
・バナー投稿
→ブログ内容発信
・カウンセリング等
動画で発信

・⽉イチLIVE

店舗での誘導
雑誌等の広報

顧客⽣涯価値
の引き上げ

段階的に進める対策を⽤意

15

(c)2023 ㈱にぎわい研究所

16



•
•
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④効果測定

集客 接客

売上
来てもらう 問合せ・成約する

リピート率の向上 （続客する）

⾒込客 顧客

集客のための動画 クロージングのための動画検索順位の向上、SNSでの
発信、広告の活⽤

顧客が求める情報を丁寧に
説明していく
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定期的なABC分析
→A商品 売れている商品をもっと売る
→売れているが、成約率が低いページには改善の余地がある︕︖

売上⾼
ランキング 商品名 単価 販売個数 販売⾦額 売上シェア アクセス数 転換率

(成約率)
1 商品① 100 1,025 102,500 5.1% 43,500 2.36%
2 商品② 280 300 84,000 4.2% 52,000 0.58%
3 商品③ 200 250 50,000 2.5% 9,500 2.63%
4 商品④ 80 600 48,000 2.4% 12,500 4.80%
5 商品⑤ 500 90 45,000 2.3% 54,000 0.17%
6 :

販売個数
アクセス数

成約率が低いとは、アクセス数の割には販売個数が少ない

⼈が集まっているのに売れない

接客が悪い︕︖ → 商品ページでの説明不⾜（接客不⾜）

数値データはイメージです。

コンバージョン：転換率

商品②と⑤に
改善の余地あり！？

(c)2023 ㈱にぎわい研究所

20

写真が18枚
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興味・結論

納得

信頼

行動

利用者の声、導入数、有識者のコメント

お得！新しい！問題解決できる！

さらに興味喚起！納得するデータの提示！

今だけ！ 残り僅か！

(2)納得感

(3)信頼感

(4)買いたい

(1)興味あり

伝えたいお客さまは？

メリットは？

どんなシーンは？
他社よりここが素敵

(c)2023 ㈱にぎわい研究所

22

④アフター
サービス
も安⼼

③顧客の声
「あったかい」②操作も簡単︕

①５分で布団が
ポカポカ

信頼感が
⾼まり安⼼して
購⼊につながる
ための動画

顧客が
欲しくなり
納得する
ための動画

【結論】

【納得】 【納得・信頼】

【信頼】

興味をひく
ための動画

そもそもどんなターゲット顧客に⾒て欲しいのかで
⾒せるべき内容や順番は変わってくる

ターゲット像



(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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最新機種
使ってみた︕

スペックなどを⽐較しながら、実際に使った操作感などを知りたい

どっちがいいか⽐べてみた

家電芸⼈が
お勧めします動画タイトルや説明にも

検索されるためのキーワードが
豊富に⼊っている

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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商品の羅列 モデルの活⽤
コーディネイト追加

試着動画の導⼊
モデルの詳細データ

Youtuberの紹介

・国産ハイブランド
を取り上げる

・紹介や⽐較

⾃社動画の再⽣回数は
少ない

→購⼊を決めたユーザへ
の最後のひと押し

集客はアパレルを紹
介している

Youtuberの動画か
ら来ることも

Instagramライブ
製造秘話

商品のポイント
ライブコマースへ

⾃社でライブ配信



(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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66% の視聴者が 0:30 のマーク付近まで視聴を続けました。これは通常を下回っています。

79% の視聴者が 0:30 のマーク付近まで視聴を続けました。これは通常を上回っています。

53％

33％
66％

79％

最後まで再⽣

最後まで再⽣

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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ロゴ
会社紹介

挨拶

商品の
概要紹介 商品のデモ 商品の

詳細紹介

商品デモの
⼀番いい
シーン

ロゴ
会社
紹介

商品の
概要紹介 商品のデモ 実績

紹介

3分

2分

30秒

↑最初に興味を引く 納得して、 信頼してもらう

アイキャッチ写真
商品の写真

アイキャッチ写真
デモの写真

↑⾏動にうつしてもらうには
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電卓で計算 10分︕︖
エクセルで個別計算 10分︕︖
エクセルの関数で計算 3分︕︖
ピボットテーブルで計算 1分︕︖
ChatGPTで計算 1分︕︖
会計ソフトで集計 0分



(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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会計
システム

給与
システム

社会保険
システム

⼈事
システム

ネット
バンク

年⾦
事務所

POSレジ・キャッシュレスが、会計システムや銀⾏⼝座・クレジットカードと
連携していくと、⾶躍的に効率がアップしていく

POS
レジ

⼀⽇の売上が
売掛と売上に分けて
会計に連動

キャッシュレ
ス

現⾦売上→売上
キャッシュレス売上→売掛

テイク
アウトデリバリ モバイル

オーダー

30

⾃動連動 書類添付

○○社から
１万円の⼊⾦

○○社の売上で
1万円の仕訳登録

□□電⼒から
５千円の引落し

５千円の
光熱費で仕訳登録

○○社への
請求書を添付

□□電⼒の
領収書を添付

通帳記帳して、パソコンで仕訳登録、そして証憑ファイリング

従
来

今
後

ネット
バンク

クラウド
会計

領収
書類

AIが⾃動で判断

【紙の通帳を使うと⼿間がかかる︕︖】

(c)2023 ㈱にぎわい研究所



AI

(c)2023 ㈱にぎわい研究所

31

取引⽇ 取引先 ⾦額 勘定科⽬ 品⽬
10/22    NTT 8,200 通信費 電話代
10/23    Amazon  2,400  消耗品費 ⽂房具代

【会計ソフトへの⼊⼒項⽬】

⾦融機関から
取得できるデータ

会計ソフトが
推測してくれるデータ

紙の通帳に記帳していると
このデータを⾃社で打ち直す

⼿間が発⽣している

会計ソフトを使うと
さらに⼊⼒項⽬が
減らせる可能性がある

AI 32

（出典︓会計サービスのFreeeのWebより）

作成時⽇時 2025/4/3
作成者 村上知也

取引⽇ 2025/4/1
勘定科⽬ 旅費交通費
⾦額 1,430円
税区分 10％ 適格
取引先 XXXXX
登録番号 T1234567890123

写真撮影、もしくはスキャンすると
⾃動でここまで⼊⼒される

【領収書をスキャンして登録】

(c)2023 ㈱にぎわい研究所



AI
⼝座やクレジットカードから⾃動連動して登録

33

個⼈の経費なので削除

⾃動で、通信費と
類推 → 正解

(c)2023 ㈱にぎわい研究所

学習したので
⾃動で仕訳

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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⾒積書作成 請求書作成 領収書作成⼊⾦確認売上計上

印刷や郵送

⼊⾦登録

印刷や郵送

⾒積書
作成

クラウド
の会計

⾃動で売上計上
請求書
作成

クラウドで
印刷や郵送を指⽰

ネット
バンク

⾃動で連携し、
⼊⾦登録(売掛消込）領収書

作成

従来

今後

請求書を登録すること
が、

売上計上に⾃動でなる
ネットバンクの⼊⾦連携で
売掛⾦の消込となる

⾒積もりや請求書も会計内で作成できる。書類をつくると、⾃動で仕分けされる
さらに、郵送もボタン⼀つでやってくれる
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取引先 ⾒積番号 ステータス ⾒積⽇〜 概要

検索条件

取引先 ステータス ⾒積⽇ ⾦額 ⾒積書 請求書 領収書 概要

中⼩機構 送付済 11/3    10,000 ○ ○ 指導料
中⼩企業庁 ⼊⾦済 11/8    21,000 ○ 講演料
○○商⼯会 未送付 12/1    42,000     ○ ○ ◯ 前期分

︓ ︓ ︓ ︓

請求書等管理画⾯の例

検索

電帳法の対応にもなる
検索要件を満たす

ַׂיٜذةظךױ׆ל 굁괏䈘ס㕙⺬

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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⼊店前
注⽂

⼊店後
注⽂

厨房
連絡
料理
提供

決済 キャッシュレスアプリ
POS（決済・集計機能）

店外
利⽤

経理

ネットショップアプリ
デリバリアプリ

テイクアウトアプリ
モバイルオーダーアプリ（お客さまスマホ）

セルフオーダータブレット
オーダーエントリ(店員がスマホで注⽂をとる)

POS（厨房との連絡機能）

ネットバンクと連動したクラウド会計アプリ

⾃動釣銭機

⾃販機

レジ締め

飲
⾷
店
$
%
流
'

カタログ通信販売

オーダーからキャッシュレ
スへの連動が進む
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ラーメン
⾓煮ラーメン
味噌ラーメン
チャーシュー
明太⼦
ライス

決済

⼀⼈で運営するラーメン屋さんは注⽂を取るのが⼤変

ֽꄋ⼽丝ֻ
孨榫סتل٭ئغؗٚؠ

#-（2）
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⽔回り関連の設備業 （社員５名）

過去の⾒積・請求書が
エクセルで作っていて
数が多すぎて、昔の
データが⾒つからない

⼯事ごとの利益が出て
いるのかわからない

請求ミスも増えている
写真はイメージです

40

• ⽔回り関連の設備業
• 公共⼯事と、⺠間⼯事をやっており、⺠間部⾨を伸ばしていきたい。

• ⼩額⼯事が増加し、受発注や⼯事の負荷が⾼い。
• ⼯事担当から、受注時点の⼯事の内容を現場で確認できない。
• そのため、現場から社内への問い合わせ対応が多い。
• 受注後の⾦額調整も多く、過去の履歴が確認できない場合がある。
• ⼯事ごとの利益管理ができていない。
• 請求漏れ、間違いの発⽣。

鐐갭

杯敯

• 受注情報をクラウドサービスで⼀括管理して、外部からも確認でき
るようにした。

• 発注情報も⼀元管理し、案件ごとの利益を明確にした。

㵚瓀

(c)2023 ㈱にぎわい研究所

現状の課題を⾒える化することが⼤事︕
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電話等
受付

①
記
載

③
記
載

⾒積書
作成 受注

⼯事⼿配
資材発注

①
記
載

⼯事
実施

②
記
載

④
記
載

請求 ⑤⑥
記載

⼊⾦
確認

現
場

管
理

複写式で、⼯事の時
に現場に持っていく

①修繕･⼩⼝
受付カード
（紙）

案件の内容・ステー
タス管理が課題

②⼯事作業
報告書
（紙）

③問合せ
管理簿

⑥⼯事・請求
管理簿

④⾒積書 ⑤請求書

業
務
の
流
れ

帳
票
の
流
れ

現場から社内に案件情報
確認した際に、エクセル
で確認するのが⼤変。

案件の利益管理が
できていない

疗㍱ّطتب

IT

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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https://the-board.jp/

年5万円程度

実際にはオプ
ションを付けて、
もう少し価格が
⾼くなることも。

年2.5万円程度
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【担当者からの意⾒】
• 請求書番号が今までと変わってしまう
• 請求書はエクセルのほうが作りやすい

【もともとの課題】
• 受注後の⾦額調整も多く、
過去の履歴が確認できない場合がある。

• ⼯事ごとの利益管理ができていない。

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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さまざまな販売・在庫システムがあるが、受注管理が中⼼なのか、在庫管理が中⼼
なのか、全部が連携して管理できることが重要なのか、によって適合するシステム
は変わってくる。



デザイン印刷業

社員 11⼈ 売上数億 事業承継してスリム化

経理・総務2⼈ 営業5⼈ デザイン制作3⼈

弥⽣会計・弥⽣販売を利⽤している。

⾒積もりはエクセルで営業が、請求は弥⽣販売で会計担当が登録している。

① 経理が遅い→⼊⼒が遅い、税理⼠からの試算表も遅い

② ⾒積もりのルールがなく、営業担当が利益度度外視した⾒積をだしてしまうことも
ある

③ ⾒積書と請求書が⼆重⼊⼒になっているそして営業担当の渡す
⾒積書の内容が間違っていることもある

④ 案件ごとの利益管理ができていない。
営業担当が正確に原価や費⽤を把握せずに⾒積もりすることがある
エクセルで管理表はある、ただし全員がやっていない

⑤在庫は⽉１回の棚卸しで、エクセルに記載。
仕⼊や受注と連動していないので、数字が合わないことが多い。

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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⾒積 弥⽣
会計

弥⽣
販売

納品書⾒積書 受注
概要書

請求書

会計担当の仕事営業担当の仕事

⾒積発出時の
チェック

＜中期＞
販売管理の⾒直し

営業と経理が共通で
使える仕組みに

⾒積書の会社
保存(電帳法)

＜中期＞
在庫管理の⾒直し

受注すると在庫が引
き落とされる仕組み

在庫管理と
受注が連携し

ていない

受注

在庫
管理仕⼊

原価
社内デザイン
外部仕⼊れ

等

⼯程管理

在庫管理表

営業担当の仕事

＜短期＞ ⾒積の業務フローの⾒直し
→⾒積提出時のチェック、電帳法対応で会社として⾒積書を保存
→⾒積管理簿を作成して、いつ誰がいくらの⾒積を提⽰したか会社として把握する

＜中期＞販売・在庫管理の仕組みの⾒直し(システム化)
→営業担当が販売管理システムから⾒積書を作成し、経理が請求書を作成できる仕組み
の検討

→仕⼊の材料を在庫管理し、在庫管理と⾒積・請求管理を連動していく仕組みの検討



現状のシステム利⽤があると、どの部分をどの仕組みでやるか悩ましいことは多い

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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会計 販売 書類 原価 ⼯程
現状 弥⽣会計 弥⽣販売 弥⽣販売

と
エクセル
(⾒積もり)

エクセル
と
弥⽣販売

エクセル

提案１ 弥⽣会計
(⼝座連動)

MISOKAで⾒積・請求書
弥⽣販売で管理

同上 同上

提案２ 弥⽣会計
(⼝座連動)

FLAMで ⾒積・請求・原価管理 同上

提案３ 弥⽣会計
(⼝座連動)

Kintoneでデータ管理は全部できそう
しかし、書類（⾒積、請求書）の開発必要

ֽꄋ⼽丝ֻ
#-（3）



DX
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(出典)「デジタルトランスフォーメーション レポート2中間とりまとめ」経済産業省

紙でなく
▶データ化

システムの導
⼊

▶デジタル化

デジタルで
付加価値を出す

DX

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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データ化
デジタル化

DX

紙ベース
⼈⼿作業

業務プロセス
の電⼦化

業務プロセス
のデジタル化

顧客取引の
デジタル化

未着⼿

⼿作業で伝票を起票
取引先に郵送している

エクセルで書類を作って
取引先にメールしている

メールで受注をして
受注管理システムに
データ登録している

契約はクラウドシステム
間で締結
受発注はデータでやり取り



攐מ仼儖ע炘㛙ٜذةظסֿ鷐ַי
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５割以上電⼦化されている割合
社内稟議における

決裁処理
社外における
契約処理

⽇本 82.8％ 44.8%
⽶国 85.4％ 84.8%
ドイツ 85.8% 80.8%

(出典）R3情報通信⽩書 P.98-99
社内・社外⼿続の電⼦化の状況データから著者が編集

【社内・社外⼿続の電⼦化の状況】

社外の電⼦化
・電⼦契約
・電⼦受発注
・事業者間取引のネット活⽤ ・・

BtoB EC

(c)2023 ㈱にぎわい研究所
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電話内容を⼿書きでメモっている
電話の内容を聞き違えた
注⽂内容を復唱で時間がかかる

結局メールの内容をみて
もう⼀度⼊⼒しなければ

電話で注⽂

FAXで注⽂

メールで注⽂

受注処理が
追いつかない︕

受注システム
に⼊⼒が⼤変

FAXの内容が読めない
FAXを⾒て、データを打ち直し

注⽂内容
⼊⼒ 送信 受信

受注処理
注⽂内容

⼊⼒
商品
発送

請求書
送付

同じ内容を再度⼊⼒

取引の流れ



BtoB EC
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BtoB
EC

注⽂内容
⼊⼒

⾃動的に
受注処理
決済完了

商品
発送 請求完了取引の流れ

注⽂内容
⼊⼒ 送信 受信

受注処理
注⽂内容

⼊⼒
商品
発送

請求書
送付

同じ内容を再度⼊⼒

取引の流れ

BtoB EC
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1,500円 1,800円 2,300円

同じ商品でも取引先によって
価格を変更できる

お客様によって販売する
商品を変更できる

商品A

取引先A 取引先B 取引先C

商品B

商品C

同じ商品でも取引先によって
決済を変更できる

(c)2023 ㈱にぎわい研究所



EC BtoB EC)
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マリン、ダイビング⽤品の
卸・製造販売

最終顧客
サーファー

卸売

店⻑

⼩売

将来、BtoCでも
EC運営を︕

顧客
マリンショップ(500店)

お客様訪問して操作説明したら
ネットの⽅が便利と⾔ってくれる

電話対応 →減る
FAXからの注⽂転記→減る
⾒積もり →お客様ごと価格で⾃動表⽰
在庫確認 →売れたら在庫数⾃動で減る
受注書 →⾃動で処理
請求書 →⾃動で処理

カードなら即決済
振込なら⼊⾦確認

空いた時間で新しい
商品企画・営業・イベントを

発注

55

• デジタル活⽤度合いは⾼まる
• アナログよりデジタル優先

• デジタルの顧客導線を考えよう
• ネットでの接客をしていこう

• お⾦周りを効率化していく

• まず試せる、無料で
• クラウドファースト

• DXは
• 顧客を巻き込んだデジタル化
• ビジネスモデルが変わるデジタル化

56

(c)2023 ㈱にぎわい研究所

㈱にぎわい研究所
村上知也(むらかみともや)
https://london3.jp
info@ngy.biz


