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• 既存事業の顧客宛の付加価値が最大限発揮さ

れているか？

− 利益率は、顧客宛の付加価値の度合いを表す

• 世界の同業比較で成長率は負けてないか？

− エンドマーケット 顧客成長並みの成長を遂げ

ているか？

• 既存事業において、プライシング戦略 拡販

地域拡大戦略などを行えているか？

− 既存事業の「守り」だけでは、上記マクロイ

シューなどの要因で衰退が起こりえる

• 既存事業におけるビジネスモデルの進化も必

要（ を取り入れた販売や生産など）

• 年後の会社プロファイルを変えられるよう

な新規の取り組みが出来ているか？

− 日々の経営は、足許の既存事業マネージで「腹

いっぱい」になっている傾向

• 単純な「もの売り」「こと売り」からの脱却

− レベニューソースの多様化が問われている

• グローバル同業比較で成長率が低い 利益率が
低い

• 既存事業の防衛に一生懸命で拡大戦略（既存
事業イニシアティブや新規事業育成）が未達

• 海外での成長が未達

• 人的資源の不足が要因のケースが散見

• 縮小する国内市場

• 円安による影響

• 地政学リスクによるサプライチェーンや
エンド市場の断裂

• インフレーションによるコスト増加

多くの日本企業が直面する課題

カーライルの見解

ミクロ（個社）からの課題マクロイシューからの課題

大企業傘下の子会社／事業 オーナー系企業国内大手企業

多々な逆風の中、結果として問われていることは、下記３つのイニシアティブをバランスよく実現すること

既存（コア）事業の拡大 新規事業 新ビジネスモデルへの取組み既存（コア）事業のブラッシュアップ



「何をするか（ ）」に加え、「どうやるか（ ）」が重要

カーライルの見解

既存（コア）事業の
拡大

新規事業 新ビジネス
モデルへの取組み

既存（コア）事業の
ブラッシュアップ

（何をするか） （どうやるか：リソースの活用） カーライルが提供する付加価値

“ヒト”

• 「見える化」の徹底

− 短期 中期の未来を予見できる の抽出など

• 各経営陣に対し分かりやすい「役割と責任」の徹底

− 根拠と説明責任を持った権限移譲型経営

“モノ”

• コア製品 コアサービスの付加価値提供の徹底とあ

るべき利益率の追求の徹底

• 新製品 新規事業をもたらす会社のコアの追求

− パートナーシップ戦略や 戦略の実行も重要

“カネ”

• 効率的なキャッシュ活用の追求

− 運転資本の効率化 費用や設備投資における

フォーカス

• 会社の将来取組みを後押しする資本政策の追求

客観性の提供（過去の慣習（成功体験）からの脱却）

• 過去の成功 失敗体験に連動しない実行力の提供

− 今迄にない取組み、「動けない」を「動ける」会社へ

• 会社実績などの冷静な分析と向かうべき方向の構築

− 会社の「業界立ち位置」は自社分析だけでは不十分

リソース（ヒト・モノ・カネ）の提供

• 年ロードマップに必要な内部人材の能動性文化の醸

成と外部人材の獲得

• 提携戦略や 戦略実行へのリソースと情報力

• 年ロードマップ実行の初動（当初の２～ 年）の

チャレンジ期を支える絶対的な資本家

スピード感を持った経営

• 根拠を持った即断即決を可能とするシンプルなガバナ

ンス体制

− 事業にリスクは必然、何のリスクを取るかの見極め

• 決めたことへの「実行」「成果」のへのこだわり



投資事例：旧日立機材（現センクシア）

出所：センクシア資料
注：別途記載がない限り 年 月時点）

施工を含むものについては工事進行基準、施工を含まないものについては着荷基準にて収益認識
年 月末時点
年 月末時点

• 商号： センクシア株式会社

• 創業： 年

• 事業概要：建設構造部材、床材の開発・設計・販売・施工

• 従業員数： 名（ 年 月時点）

• 拠点： 本社

国内営業拠点 か所

国内製造拠点か所

会社概要（産業用チェーン事業含まず） ビジネスモデル

構造
フロア ダンパ 耐震

基礎 デバイス

ハイベース ハイリング フリーアクセス
フロア

制震ダンパ スマートフィット
スマートアタッチ

プロダクトイメージ
メーカー
志向企業

建設現場におけるサービスモデル

マーケットニーズの察知能力の高さ

• 「販売」・「施工」一体型の提案

• 強固な施工会社とのネットワーク

開発に反映

開発 設計
製造委託

（ファブレス）
販売

施工
（基礎・フロア・

耐震のみ）

開発 設計 製造 販売 施工

省力化

工期短縮

コスト削減

販売・施工体制

販売・施工一体提供の付加価値

施工アレンジの手間の省略

高品質な施工の担保

一括手配によるトータル
コスト削減

現場へアクセスすることで
現場ニーズを察知

全国の施工
協力会社

社

級建築施工
管理技士

名



投資事例：旧日立機材（現センクシア）（続き）

本業ビジネスと

シナジーがない

産業用チェーンの存在

親会社が約 ％を

保有する東証 部企業

足許は安定成長は達成

しているが、主業の建

材事業の国内新築需要

連動性が高い

課題 カーライルとの取組み

日立グループ

から「真」の

独立企業へ

＋

業界トップ

クラスの

収益力企業へ

国内新築需要に

左右されずに、

成長し続ける

企業へ

経営体制の強化
• 経営幹部刷新、外部幹部人材登用、各事業の責任明確化

• 指名委員会設置会社への移行によるガバナンスの強化

既存事業のブラッシュアップ
• 「見える化」の徹底、マーケットシェアの拡大、プライ
シング戦略、キャッシュフロー創出の飛躍的改善

成長重視の戦略への転換
• 成長分野の明確化、リソース再配分、競争力強化

新製品 事業開発の加速化
• 開発部門再編とリソース強化、新規事業の立ち上げと新
商品 事業投入件数の増加

経営

戦略

戦略

戦術

基
礎
体
力
の
強
化

筋
肉
質
企
業
へ

建築部材専業への脱皮
• 産業用チェーン事業の分社化し戦略的資本政策を追求

戦略



• 本資料は情報提供のみを目的としたものであり、特定の有価証券等の取引の推奨または勧誘を目的とした

ものではなく、金融商品取引法に基づく開示を目的としたものでもありません。

• カーライルは、本資料記載の数値、意見、情報その他の記述の正確性、完全性、妥当性等を保証するもの

ではなく、当該数値、意見、情報その他の記述を使用した、またはこれらに依拠したことに基づく損害、

損失または結果についても、何ら責任を負うものではありません。また、カーライルは、本資料に含まれ

得る誤謬または遺漏についても何ら責任を負いません。本資料に記載された情報は作成時点のものであり、

今後予告することなしに変更されることもあります。また、過去の実績に関する数値等は、将来の運用成

果等を示唆または保証するものではありません。

• 本資料は、法律上・会計上・税務上の取り扱いについて、カーライルが助言を行うものではありません。

• カーライルは、いかなる場合がありましても、本資料の提供先および提供先から本資料を受領した第三者

に対して、直接的または間接的なあらゆる損害等について、賠償責任を負うものではございません。
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