
 

 

 

 

 

業務委託で人と組織が強くなる！ 

中小企業のための組織活性化ガイド 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



【外部の力で社内に新しい風を吹かせる方法】 

「業務委託」という言葉を聞くと、コスト削減や人手不足の穴埋めという印象を持つ方

が多いかもしれません。 

しかし、視点を変えればそれは「組織を活性化するチャンス」でもあります。 

外部の力を上手く取り入れ、社員と協働しながら成果を高めることで、企業全体のス

ピードや柔軟性は一気に高まります。 

ここでは、30 年以上現場に関わってきた視点から、中小企業が業務委託を「単なる外

注」で終わらせず、組織の成長エンジンに変える方法をお伝えします。 

■ なぜ今「業務委託」が注目されているのか 

・人手不足の現実 

少子高齢化により労働人口は年々減少。 

中小企業では「人を採りたくても採れない」時代です。 

求人広告を出しても応募がなく、ようやく採用しても定着しない。 

この現実に悩む社長は少なくありません。 

・外注と業務委託の違い 

「外注」は作業を「お願いする関係」、「業務委託」は「成果を共有する関係」です。 

前者は依存、後者は共創。 

だからこそ、委託相手をパートナーとして扱うかどうかが成果を分けます。 

・経営の考え方を変える時代 

業務委託は、単に人を減らす手段ではなく、「自社の強みを伸ばすための選択」とし

て活用する時代になりました。 

 

 



■組織活性化のための業務委託の考え方 

・スタッフに刺激を与える 

外部の人材と一緒に働くと、社内に「気づき」が生まれます。 

自社だけでは見えなかった業務のムダ、考え方の違い、新しいやり方。 

これらが社員の成長意欲を引き出す触媒になるのです。 

・社外パートナーの導入がもたらす変化 

たとえば、営業業務の一部を委託した場合。 

社員が「外部の営業スタイル」を見ることで、これまでのやり方を見直す機会になりま

す。 

比べることが、進化の第一歩です。 

・組織の風通しを良くする 3 つの委託モデル 

1. スポット委託（単発依頼） 

 → まずは小さく試し、成果を確認できる。 

2. 定期委託（月次契約） 

 → 継続的に外部視点を取り入れ、改善サイクルを構築。 

3. 共創型委託（チーム連携） 

 → 社員と外部が一体となり、共にプロジェクトを進める。 

・成功企業に共通する経営者の関わり方 

成功している企業の社長に共通するのは、「任せきりにしない」ことです。 

委託先との打合せや評価にしっかり関わり、信頼関係を自らつくる姿勢が成果を左右

します。 

 

 

 



■委託活用の実践ステップ 

ステップ①：自社の課題と強みを見える化 

「どの業務を任せたいか」より先に、「自社のどこを強化したいか」を整理しましょう。 

業務委託はあくまで手段。目的を明確にすることが成功の鍵です。 

 

ステップ②：業務の棚卸し 

1 週間の業務を洗い出し、「社内でしかできない仕事」と「外部でもできる仕事」を分け

ます。意外と誰でもできるが社内で抱え込んでいる仕事が多いものです。 

 

ステップ③：外部に任せる領域の見極め 

• 専門性が必要な業務（例：デザイン、広告、法務など） 

• 属人化している業務（例：特定社員しかできない仕事） 

• 改善スピードを上げたい業務（例：営業戦略、データ分析） 

 

ステップ④：契約と運用のポイント 

• 目的を共有し、「成果物」だけでなく「成果基準」も明確にする 

• 連絡頻度と報告フォーマットを決める 

• 費用よりも「信頼」と「対応力」で選ぶ 

 

ステップ⑤：社内との連携設計 

社外人材が入ると、最初は社内が構えます。 

そこで大切なのが、「役割の見える化」と「感謝の共有」。 

外部の力を敵ではなく味方として扱う空気づくりが、社長の役目です。 



■導入後のマネジメント 

・放任ではなく、信頼で動かす 

委託先を放置すると、結果は出ません。一方で、細かく指示を出しすぎても動きが鈍

ります。理想は「方向性を示して任せる」。これが信頼マネジメントです。 

・委託先とのコミュニケーション設計 

・週 1 回のオンライン MTG 

・チャットでの報連相ルール明確化 

・定期的な成果レビュー 

シンプルですが、この 3 点が続くと信頼が積み上がります。 

・成果の見える化とフィードバック 

「委託者が何をしているかが見えない」と社内の不満が出ます。 

成果を数値やレポートで共有することで、社内の安心感が生まれます。 

■中小企業の成功事例 

事例 A：営業代行の委託で月売上 15％アップ 

地方の製造業 A 社では、新規営業を完全外注。 

社員は受注後のフォローに集中できた結果、売上と顧客満足度が同時に上昇。 

事例 B：バックオフィス委託で現場力アップ 

総務経理を委託した B 社では、現場社員の残業が減り、時間を「提案活動」に使える

ようになった。守りを外部に任せ、攻めに集中できる体制へ。 

事例 C：外部人材が若手の刺激に 

集客運用や現場の作業のやり方を外部プロと伴走型で依頼した C 社。 

若手社員がそのスキルを吸収し、半年後には自走可能に。委託が育成機会になった

好例です。 



■業務委託は「縮小策」ではなく「拡張戦略」 

業務委託とは、「できないことを諦める手段」ではなく、「できることを広げる戦略」で

す。 

大切なのは、 

・誰に任せるか 

・どのように関わるか 

・どう成長を共有するか 

この 3 つです。 

社長が信頼をもって外部と関われば、社内の意識も変わり、組織は確実に強くなりま

す。 

特典：無料チェックリスト 

「あなたの会社は業務委託に向いているか？」10 項目診断 

   社員が日々の業務で手一杯 

   専門的なノウハウが社内に少ない 

   新しい取り組みを始めたいが人がいない 

   業務改善が進まない 

   社員教育が後回しになっている 

   属人化が進んでいる 

   外部の意見を聞く機会が少ない 

   目標設定や進捗管理が曖昧 

   社員に「刺激」が不足している 

    新しい風を取り入れたい 

5 項目以上あてはまれば、業務委託の活用で組織が大きく変わる可能性がありま

す。 

 



最後に： 

外部の力を借りることは、弱さではありません。 

「任せる勇気」こそ、これからの時代の経営者に必要な力です。 

私たち SUBTITLE は、業務委託を組織活性化の仕組みとして活かすサポートを行っ

ています。 

 

中小企業向けコンサルティングと事業開発 

合同会社 SUBTITLE 

https://www.subtitle2023.com/ 
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