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ローカルベンチマーク　非財務ヒアリングシート（商流・業務フロー）　　～記載例～

●業務フローについては実施内容と差別化ポイント　 を把握し、商流は取引先と取引理由を整理し、
　 どのような流れで顧客提供価値が生み出されて　 いるかを把握します

商号

売上高

営業利益

従業員数
＜製品製造、サービス提供における業務フローと差別化ポイント＞
業務① 業務② 業務③ 業務④ 業務⑤

■実施内容 ■実施内容 ■実施内容 ■実施内容 ■実施内容 ■製品・商品・サービスの内容

⇒ ⇒ ⇒ ⇒ ⇒

■差別化ポイント ■差別化ポイント ■差別化ポイント ■差別化ポイント ■差別化ポイント ■どのような価値を提供しているか

＜商流把握＞

■社名・取引金額・内容等 ■属性（消費者・企業等）

※社名・取引金額・内容等

■社名・取引金額・内容等 ■属性（消費者・企業等）

※社名・取引金額・内容等

■選定理由

■選ばれている理由

■選定理由

■選ばれている理由

仕入先

当社

エンドユーザー

協力先 得意先

株式会社○○

5,130,250(千円)

15,000(千円)

30(人)

提供内容／顧客提供価値

「地元食材を使った
商品」をテーマに商
品企画。ブランドの
統一感を意識。

商品企画 商品開発 製造 デザイン 販売

地元食材○○を使
用した食品開発を
している事業者は
県内で当社のみ。

社長、役員だけで
なく、社員も試食に
参加し、幅広い意
見を収集。

毎月の試作品数は
○○件に及び、開
発アイディアが豊
富である。

自社工場と外注先
を活用。
(製麺・顆粒だし製
造は外注先)

自社工場には大手
食品メーカー出身
者が２名おり、積
極的な改善提案が
ある。

ラベル等のデザイン
から、売場用の
POP含め内製化し
ている。

自社でデザイン～
POP作成まで可能
な食品メーカーは
稀であり、小回りの
きいた対応が可能。

直販の販路開拓は
途上であり、問屋
が中心となっている。

問屋経由ながら、
高級スーパーや、
県内の空港への販
路を確立している。

地元食材○○を使
用した、ラーメン
セット等の食品。
現在の商品数は
○○種類。

「地元の名産品を
全国区」がコンセプ
ト。一定の顧客か
らブランド認知され
リピート率高い。

○食材
卸売A社 シェア○％
卸売B社 シェア○％
契約農家 シェア○％

安定して高い品質を
保てている先を確保。

○製麺業者
D社 ○○円/月
○顆粒だし製造業者
E社 ○○円/月

社長自ら、味を確認
し選定している。
当社の要望をすぐ反
映してくれる先である。

食品卸E社 シェア○％
食品卸F社 シェア○％

当社商品を全国の販
売店に紹介してくれてい
る。現在、直販ルートの
構築を検討中。

大手スーパーG社
県内空港H社

問屋経由のため、エ
ンドユーザーの意見を
吸い上げる場面が少
ないことが課題。


