
◼ 地域金融機関等の現場職員が円滑に事業者支援に着手できるよう、支援のノウハウ・知見を業種ごとに整理した
「業種別支援の着眼点」を取りまとめ。令和４年度は５業種（建設、飲食、小売、卸売、運送）の「着眼点」を整理。

◼ 令和５年度は新たに３業種（製造、サービス、医療）、令和６年度は新たに２業種（介護、宿泊）の「着眼点」を追加。
動画や勉強会等を通じて、地域金融機関等の現場の浸透に向けた普及を促進。

『業種別支援の着眼点』について

想定される活用場面（イメージ）：着手する際のポイント

「業種別支援の着眼点」のコンセプト

事業者訪問前

Concept 1

Concept 2

Concept 3

金融機関等の現場職員が手に取りやすい分量/レベル

事業者支援の着手（初動）を適切に実施するための基礎的な着眼点

フロー図や写真等による直感的に理解しやすいビジュアル

訪問時 訪問後

＜着眼点＞
• 決算資料等の分析ポイント

＜着眼点＞
• 実地で確認すべき事項
• 事業者との対話の切り口

＜着眼点＞
• 支援の方向性の検討

初動対応後のフェーズへ

• 事業者等との経営課題の認
識共有

• 経営課題に応じた支援策の
検討・実施

など

事業者支援の具体化
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「教科書」や「正解」を示すものではなく、それぞれの組織・個人において、
用途に応じた工夫を加えながら活用できる「出発点」としての役割を期待

全業種共通 中小企業の目利き（決算資料編） その２
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ROAは、企業活動の財務の基本的な流れである「資金の
調達と調達資金の運用効率」を推し測る経営指標です。
上記のとおりROAは売上高当期純利益率と総資本(産)回転率
に分けることができます。

左図のとおり、企業は外部から借入または出資の形で
「資金を調達」し、それを元手に事業を営むのに必要な
「資産を調達」して、原価や費用をかけて売上を獲得し、
主に最終利益を自己資本に蓄積しています。

ここでポイントになるのは、売上高当期純利益率と
総資本(産)回転率のどちらを軸足に、調達と運用を繰り返し
て利益を創出しているかという点です。

一般的な業種傾向を理解した上で、企業がどのような事
業活動をしているかについての「モノサシ」として利用す
ることができます。

ここでは、定量面で中小企業の目利きをする際、全業種に共通するポイントをまとめます。精緻な財務分析も大切なことですが、度が過ぎると中小企業を
“数字ありき”の固定概念で判断することにもつながります。現場で企業を判断する際の“初めの一歩”と考えていただければよいと思います。

決算資料編

全業種共通
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ROA（総資産利益率）２
□ スタンダードな経営分析指標の一つ
□ ３～５年程度の決算等を参考に、ROA分解式で傾向をつかむ
□ その業界のトレンドに沿った企業か？逆行する企業か？
□ 当該企業のROAの特徴は、企業の事業性か？窮境を示唆しているか？

『業種別支援の着眼点』ページ例
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『業種別支援の着眼点』PDF版・PowerPoint版及び動画については、以下にて公表。URL：https://www.fsa.go.jp/policy/chuukai/gyousyubetu.html

令和４年度は公益財団法人日本生産性本部を委託先とする委託調査事業（「業種別の経営改善支援の効率化に向けた委託調査」）、令和５年度はメディアラグ株式会社を委託先とする委託事業（「業
種別支援の着眼点の拡充や普及促進に向けた委託事業」）令和６年度は株式会社帝国データバンクを委託先とする委託事業（「業種別支援の着眼点の拡充や普及促進に向けた委託事業」）として実施

（※）

//policy/chuukai/gyousyubetu.html
//common/about/research/20230330_2/20230330_2.html
//news/r5/ginkou/20240329.html
//news/r5/ginkou/20240329.html
//common/about/research/20250326/20250326.html


『業種別支援の着眼点』の特色

高級・こだわり平均的飲食業
30％弱～30％強に収めたい

ドル箱商材ドル箱商材

売上高は「客数×客単価」に起因し、実態把握をヒアリングで行う必要があります（後述）ので、まずは、原価率を決算資料等で確認しましょう。
業種と原価率の関係に着目し、専門書等を参考に確認してみましょう。商品別・業態別の大まかな目安は下図のとおりです。

どのような材料で構成されているかについても、原価を構成する重要な要素です。例えば焼肉であれば、ほぼ肉で構成されますが、かつ丼であれば種
類もより増えます。どの材料が原価に大きく影響しているかについても、併せてヒアリングできるとよいと思います。

□ 同業種の業界平均に必ず着目し確認
□ 原価率20％・30％・35％という目安を押さえる
□ 原価率＝売上原価÷売上高
□ 原価の構成にも着目する（深掘りポイント）

20％ 30％ 35％

ラーメン餃子 普通の飲食業なら
ここ辺りが一つ目安

かき氷

ビールハイボール・サワー

ショートケーキ

中小飲食業の場合「原価≒材料費」と考えて捉える場合が多く、一般に飲食業は、様々なメニューの組み合わせで粗利益を確保しています。例えば、
ラーメン餃子セットを頼んでもらうと、原価率の低い餃子が提供できるので利益が残りやすくなります。居酒屋では「乾杯のビール」のあとの２杯目から
は、サワー等にさりげなく誘導すると、売価に大きな差はなくても、原価率の違いから利益は変化します。また、高級感やこだわりを“売り”にしていない
ような飲食店の原価が異常に高い場合は、売上や材料費の計上が不適切である可能性もあります。お店のイメージと原価率の均整にも注目してください。

１ 原価率

中小飲食業の「着眼点」の例

『業種別支援の着眼点』31ページより抜粋

経営改善支援に向けた具体的なイメージも記載
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必ずしも数字に表れないポイントなど、
指標を理解するための背景情報も提供
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