
差別化を意識する企業ほど付加価値が高い 

2026年版中小企業白書が付加価値を高め

る経営戦略について興味深いデータを示し

ています。「差別化を重視している」事業者

は「重視していない」事業者と比べて付加

価値額の伸びが高く、さらに差別化と外部

環境（顧客ニーズ・市場動向等）の両方を意

識している事業者は、どちらも意識してい

ない事業者と最も大きな差がついています。 

付加価値を高められるかどうかは、経営

者が「どう差別化するか」を真剣に考えて

いるかどうかと、深く関係していることが

分かりました。 

価格で差別化しようとしていないか 

では、どのような差別化が有効なのでし

ょうか。白書によると、製造業・非製造業と

もに差別化で最も重視されているのは「品

質の高さ」であり、次いで「顧客対応の柔軟

性」「独自の技術・ノウハウ」と続きます。

注目すべきは「価格競争力」が上位に入っ

ていないことです。 

価格を下げる方向での差別化は、付加価

値そのものを削る行為にほかなりません。

「安くする」のではなく「品質を上げる・顧

客対応を丁寧にする・独自技術を磨く」と

いう方向こそが、中長期的な稼ぐ力に直結

するということを、このデータは明確に示

しています。 

経営計画を策定する企業は約 4 割 

一方、経営計画については、「策定してい

る」事業者は約 4 割にとどまり、過半数は

策定していないことが明らかになりました。

策定している事業者は付加価値の伸びが高

い傾向にありますが、それ以上に重要なの

が「浸透度」です。経営計画が現場担当者ま

で届いている事業者は、役員止まり・経営

者のみという事業者と比べて、付加価値の

伸びが明確に高いことが確認されています。 

計画は現場に届いてはじめて機能する 

経営計画は「作ること」がゴールではあ

りません。経営層が直接説明し、現場に資

料を配布し、進捗を定期的に確認・見直す

PDCA を回して初めて機能します。まず自社

の差別化の軸を一言で表現できるかどうか、

確認してみてください。言えなければ、そ

こが今期取り組むべき最初の経営課題です。

差別化の言語化と、計画の全社浸透。この

２つが、稼ぐ力の土台になります。 
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2026年版中小企業白書を読み解く 

付加価値は戦略で決まる 
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