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継続的な経営課題の解決支援を通じて、
お客さまの成長・発展をサポートしています。

　中小企業事業は、「公庫のＤＮＡ」（①財務書類の精査、②お客さまとの対話、③現場に足を運ぶこと）を発揮し、 「往診型のホー
ムドクター」として、対話を通じて個々の企業の経営課題を把握し、お客さまが発展していくために必要な情報の提供や、経営
に関するアドバイスを継続的に行っています。
　当事業では、長年蓄積してきた中小企業経営に関するノウハウや全国約4.4万先のお客さまの情報をデータベース化した独
自のシステムを構築し、顧客支援サービスに活用しています。
　当事業の提供する情報は、個々の企業のニーズに応じた、いわば“オーダーメイド”の情報であり、このような「生きた情報」
の提供と目利き能力を活かしたアドバイスにより、お客さまをバックアップしています。
　また、ご相談内容に応じて、連携する外部専門家への橋渡しも実施しています。

「往診型のホームドクター」として経営課題の解決を支援

中小企業事業の顧客支援サービス

 お　客　さ　ま

対話を通じた各種ニーズへの
対応・課題解決支援

公庫職員

「公庫のＤＮＡ」

「往診型のホームドクター」

財務書類
の精査

お客さま
との対話

現場に
足を運ぶ

定期的な訪問でお客さまを診察（課題把握）し、お客さまの状態に応じて
適切な診断（解決策提示）を行うことのできる身近で頼りになる存在

顧客支援
ツール等

外部
ネットワーク等

●わかりやすい企業診断

●ＳＷＯＴ分析

●事業承継診断

●ビジネスマッチング

●M＆Aマッチング

●全国ビジネス商談会等

●中小企業支援実施機関

●経営革新等支援機関

●税理士・公認会計士等

●中小企業診断士等

提案
アドバイス相談提供 紹介

連携

相談

令和元年度実績

主要なもの 件数

わかりやすい企業診断 35,783件

ビジネスマッチング 736件

情報提供・外部ネットワークの活用

経営課題の解決支援
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顧客支援ツール

　中小企業事業のお客さま約4.4万先のデータに基づく同業
者比較、決算データの時系列分析、損益分岐点分析、付加
価値分析など、お客さまの財務を多面的な角度から分析する

「わかりやすい企業診断」を提供しています。

　企業の持つ「強み」(Strength)と「弱み」(Weakness)、事業
を取り巻く「機会」(Opportunity)と「脅威」(Threat)を明確化
したＳＷＯＴ分析により、お客さまの経営戦略策定をサポート
しています。

　「経営情報」や「ＪＦＣ中小企業だより」等を発行し、お客さま
に役立つ情報を随時ご提供しています。

◦経営情報
　中小企業施策や企業経営に役立つトピックス等をとりまと
め、広くPRするためのリーフレットです。

◦JFC中小企業だより
　特徴ある企業へのインタビュー記事(有効事例)を通じて経
営課題解決の一助としていただくツールです。

◦事例集
　お客さまが、公庫制度（新事業育成資金、海外展開・事業
再編資金、企業再建資金等）を活用し、事業の成長・発展、
再生を実現した事例を収録しています。

わかりやすい企業診断

SWOT分析

経営に役立つ情報の提供

わかりやすい企業診断

SWOT分析表

経営情報

JFC中小企業だより

事例集

平成30年3月

Global
Challenge

事業資金相談ダイヤル

0120-154-505
（行こうよ！ 公 庫）

https: / /www. jfc.go. jp/

本店：〒100-0004
東京都千代田区大手町1-9-4

お問い合わせ窓口

詳しくは日本公庫 中小企業事業の窓口または事業資金相談ダイヤルにお問い合わせください。

外貨貸付を活用して為替リスクを低減
スタンドバイ・クレジット（SBLC）制度

メイン銀行と連携したスタンドバイ・クレジット制度を活用して為替リスクを回避

海外展開・事業再編資金

海外展開・事業再編資金（外貨貸付）

海外展開・事業再編資金を活用して輸出を強化
1
2
3

成長する海外市場、日本公庫とともに挑戦する中小企業
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海外展開支援事例
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中小企
業の新
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23 中小企業事業のご案内2020



経
営
課
題
の
解
決
支
援

　中小企業事業では、面談を通じて把握したお客さまの販路開拓ニーズや仕入・外注先開拓ニーズ等に対し、独自のマッチン
グ専用システムも活用して、業種・地域・製商品等を絞り込み、約4.4万先のお客さまの中からニーズに適合しそうなマッチン
グ候補先を選定する等、お客さま同士の引き合わせをハンズオンで支援しています。
　また、全国ビジネス商談会の開催等、お客さまに対するマッチングの場の提供にも力を入れています。

マッチングサービス

「全国ビジネス商談会」

マッチング事例

　中小企業事業では、お客さまのビジネスチャンス拡大を支援
するため、年１回、パシフィコ横浜にて、「全国ビジネス商談会」
を開催しています。
　本商談会の特徴は、①中小企業向けに金融機関が単独で主催
する全国規模の商談会としては国内最大規模、②当公庫のお客
さまのほか、協賛機関から推薦のあった企業も含め、全国の多
様な業種の企業が参加、③参加企業のニーズに応え、大手企業
の調達担当者を招聘、④中小企業基盤整備機構、東京中小企業
投資育成、日本貿易振興機構等の相談ブースを設け、各種経営
相談に対応、となっています。
　令和２年2月12日、関係機関５機関及び１都３県下の民間金融
機関12機関から協賛協力を得て開催した第12回「全国ビジネス商談会」においては、大手企業37社を招聘したほか、新たな試み
として、商談会の一層の活性化を図るため、レコメンド機能（AIを活用し、参加企業の商談ニーズに合う企業を自動でおすすめす
る機能）を商談会の専用HPに搭載しました。その結果、協賛機関から推薦のあった企業を含め全国から993社が参加し、１社あた
り平均6.8件の商談が実現する等、活況を呈しました。

【外注候補先選定をサポートしたケース】
・Ａ支店の担当者は、自動車部品メーカーのＢ社から、15〜200トンクラスの樹脂成形用金型製造が可能な企業を探してほしいと
の相談を受け、独自のマッチングシステムを活用し、隣県のＣ支店のお客さまであるＤ社を候補先として選定のうえ、担当者に連
絡しました。
・Ｃ支店担当者が、Ｄ社に対し面談希望の有無等を打診したところ、「是非一度話をしたい」との回答があったため、両社の引き合
わせに向けた調整を実施しました。

マッチングスキーム

公庫職員
（Ａ支店）

公庫職員
（C支店）

両社の引き合わせを実現

B
社

D
社

連携
面談希望確認

面談希望伝達

相談

条件確認（ニーズ深掘り）

「全国ビジネス商談会」を契機に大手企業と口座開設に至った事例

参加企業概要 北関東所在の製缶板金業者（A社）

A社の商談状況
・A社は、販路拡大及び外注先確保を目的に商談会に参加し、5社と商談を実施した。
・このほか、当初予定外だったが、これまで取引のなかった大手企業（B社）から「以前からA社に興味を持っていた」と直
接商談の打診があり、これに応じることとなった。

商談成立から口座開設へ
・B社からは、その場で複数の見積もり依頼があり、その後も定期的に接触を重ねるなどした結果、取引開始に向けて
正式に交渉を行うこととなった。
・B社担当者がA社工場に足を運び、実際の製造ラインを確認するなどの過程を経て、商談会開催から約3ヵ月で両社
の受発注に向けた口座が開設されることとなった。

A社の声 大手企業を含む複数社と密度の濃い商談ができただけでなく、わずか3ヵ月で大手企業のB社と口座開設ができたこと
は極めて異例で、実りが多かった。
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