
「これから」の姿への移行のための戦略

何を

「とりあえず共済に入っておこ
う」という程度（で構わない）
安心感。

外部調達資源（誰から）

上部団体の連合会が2団体ある。

知財
連合会は商品開発ノウハウを持
つ。

事業費や共済金を支払うことがで
きるための共済掛金。

知財の果たしてきた役割

思い当たらない。

提供先から得てきたもの

県民共済や他保険会社など競合他社の隆盛。人口減少下におけるパイの奪い合
い。

共済商品が県の認可を受けないと
販売できない特徴を有する。

企業名 ぐんま共済協同組合 作成年月日 2021年5月31日経営デザインシート

内部資源 資源をどのように用いて価値を生み出すか 提供する価値内部資源 資源をどのように用いて価値を生み出してきたか 提供してきた価値

群馬県内の中小企業者の人・物（建物・什器）・自動車に関する事故（人については疾病を含む）のリスクを引き受け、
共済という仕組みにより相互扶助を行うことが目的です。特徴は、群馬県内の商工会議所や商工会、協同組合、地域金融
機関が共済代理店となり販路になっている点です。事業概要としては、共済加入した契約者から掛金を収受し、事故発生
時に共済金を支払うという形態です。

（自分が経営者だったらの話）対外：共済が提供できる助け合いという価値観に共感してもらえる群馬県内の
中小企業者を1人でも多く見つけ、評判を繋げていくいくような経営スタイルを目指す(案)。対内（従業員）：
不確定要素の大きい時代に合わせ、KKD（勘・経験・度胸）による従来型の戦略・戦術を見直し、目指すべき
姿から逆算して戦略や目標を立てるバックキャスティング(案)。

　　（＋）　　　これまでの外部環境　　　（－） 事業課題（弱み）

思い当たらない。

提供先から得るもの

単なるビジネスの相手という存
在を超え、「中小企業の味方な
のがぐんま共済」という認識を
得なければ、同業他社の競争
下、生き残れない。

どんな相手と組んで

提供先へのアクセス方法

知財の果たす役割

人から人へ。にプラスαしてイン
ターネット等によるシステム連携。

提供先（どんな相手に）

群馬県内の中小事業者が口コミ
で「ぐんま共済」の知名度・評
判を広げてもらえるような感
じ。早く丁寧な業務。

誰と組んで
「業務を良くしたい」という既存
職員がチームを組み、業務改善で
きるような環境および時間。ITの
活用。

インターネット等によるネットワー
ク活用。ただ、それだけに頼るので
はなく、組織自体のブランディング
化が必要。また、全般的な業務効率
化。

解決策

人材の新規採用。組織の若返り化の促進。
誰でもできる単純作業のアウトソーシング。

日々の業務にのみ追われる状況。

市場予測

(+)　　　これからの外部環境　　　（－）

移行のための課題

人材。今の職員がスキル
アップできるための時
間。作業効率化を抜本的
に進める対策案を練る時
間。

知財

効率化のためのシステム
導入。

必要な資源

IT化対応、事務の効率化。また、同じような環境下にある地域系金融機関との連携
を深め、シナジー効果を得られれば、生き残りの可能性も見える。が、延命措置か
も。

人口減少と保険のIT化により、競合他社に
追いつけずに、保険業界から取り残される
のでは。

特に考え付かない。

地域の商工会議所、地域系金融機関
（信用金庫・信用組合）

契約者、契約者の遺族

共済に入っているという安心感。
実際に共済事故が発生した際の共
済金の支払いにより、生活費・医
療費・事業継続費を賄う。

知財

思い当たらない。

何を

提供先（誰に）

思い当たらない。

若手人材が薄い、新商品開発力が
弱い。営業スタイルが、人脈を頼
りに「お願い」して入ってもらっ
ているような感じ。それで会社が
続いてきたが、人口減少とネット
化により、限界が見えてきてい
る。

提供先へのアクセス方法

人から人へ。

市場状況

外部調達資源（誰から）

知財

思い当たらない。

地域の商工会議所などの代理店

既存の顧客に対し、新商品の提案
など、プラスαや商品切替を勧め
て新規を獲得してきた。

共済は大数の法則で成り立つもの
であり、既存商品の契約者が数万
人いる状態。単一事業の会社であ
るため、事業が会社を支えてい
る。

知財

長年にわたり商工会議所などと連携して
いるので、信頼を得られやすい。

法律上の制限があり、原則として中
小企業者にしか共済商品を提供でき
ない。

資源 ビジネスモデル 価値
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