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中小企業にとってのリスク

中小企業にとって最大の「リスク」と

は何でしょうか？それは、顧客から

「注文が減る」、顧客が「購入しなくな

る」ことではないでしょうか。取引先

の要請に適合できないとそのリスク

が広がり、今後の事業継続にも大き

く影響する可能性があるため、注意

を払わなければなりません。

取引先に対する要請

昨今、「ESG投資」(環境・社会・企業

統治といった非財務情報を考慮した

投資)で注目を浴びている脱炭素

（ゴール13）。2022年4月より東証プ

ライム市場上場企業は、CO2排出量

を含む気候変動関連の情報開示が

求められています。大手自動車メー

カーでは、サプライチェーン全体にお

ける脱炭素化を進めており、主要な

取引先に対してCO2排出量削減を要

請しています。今後、「脱炭素への取

組度合い」が大手自動車メーカーの

取引先選定の重要な基準になってい

くと考えられます。

例えば、ホンダは2025年度から主要

部品メーカーに対しCO2排出量を

2019年度比で毎年4%ずつ減らし

2050年に実質ゼロにするよう要請

中小企業のためのSDGs経営
中小企業がなぜSDGsに取り組むのか？
SDGsを意識しない経営では、
生き残れない時代

しています。トヨタや日産でも取引先

に対して脱炭素の呼びかけを強化し

ており、取引先の“選別”にもつなが

りかねない状況となっています。

SDGsへの対応要請

大手企業等の取引先によるサプライ

チェーンの強化に向けた要請は、「脱

炭素」のみならず、「人権問題」、「循

環経済」、「ジェンダー」及び「脱プラ

スチック」など、多岐にわたっており、

中小企業が事業を継続して

いくためにSDGsへの対応

が迫られています。

“SDGsは顧客の要請で取り組まざる

を得ない”と形ばかりの対応、消極的

なスタンスであれば「SDGsが事業活

動のお荷物」になりかねません。むし

ろ、SDGsは、能動的に経営に活用す

べきもので、取組によっては経営強

化につながるものです。例えば、「社

会課題とは、いわば顧客の先行ニー

ズ」と考え方をプラス面に転換するこ

とで、社会課題を先取り、解決する企

業が出てきています。つまり、中小企

業も“SDGsの先取り”で、サプライ

チェーンの中で事業活動を有利に展

開する、企業成長の機会になります。

また最近、中小企業のHPに「SDGs

宣言」を目にすることが多くなりまし

中小企業がSDGsに
どう向き合うべきか、
SDGsは「混迷の時代の羅針盤」

た。その背景として、中小企業のメイ

ンバンクが、ESG投資の観点から

SDGsに熱心な企業に積極的に融資

する取組（P6）があり、地域企業に働

きかけを強めています。

先が見通せない時代、SDGsが中小

企業の経営の羅針盤となることが期

待されています。

SDGsは企業価値を高め、
新たなビジネスチャンスの
扉を開く鍵

中小企業向け“シンプル＆コンパクト”SDGs導入ステップ
SDGsの重要性が分かったら、すぐに取り組め、しかも外部からも評価さ
れる「中小企業向けSDGs導入ステップ」をご紹介します。また、P3-P5の
すでにSDGsを実践している企業の事例も参考にしてください。SDGs
は特別なものではなく、日々の改善活動のように身近に感じるはずです。

社会課題の解決に
責任を持つ企業として
社内外から広く認知される。

有利な条件で
融資や補助金が
受けられる（P7）。

世界共通の
カラフルな
アイコンで取組を
アピールしやすい。

　　ターゲットに
　経済生産性や
技術力向上などがあり、
事業活動を通して
取り組める。

　　"ジェンダー平等"など
　身近なテーマが多く、
社員のモチベーション向上や
人材確保につながる。

SDGsをヒントに
自社の強みと組み合わせた
　新しいビジネスの創出に
　　活用できる。

経営者が「SDGs宣言」を表明し、「どんな2030年を実現したい
か」、そのために「SDGsのどのゴール（又は社会課題）に取り組
みたいか」を示すことから始まります。最初は社内向けの宣言で
十分です。

SDGsの「社内勉強会」を行います。ポイントは、自社の事業活動
に関係がありそうなゴールやターゲットに絞ることです。最初か
ら全てのゴールやターゲットを学ぶ必要はありません。

社内で集まって、自社の事業や製品又はサービスがどのSDGs
のゴールやターゲットに紐づくかをマッピングします。宣言に含
まれないゴールやターゲットに言及しても問題ありません。事業
活動を通してSDGs達成に貢献することが狙いだからです。難し
く感じたら専門家の助言（P7）を仰ぐことも考えられます。

ステップ4では、アピール度が高く、かつ活動が散漫にならぬよ
う、取り組むゴールを絞ります。ステップ5では、絞ったゴール
（社会課題）の解決に紐づく自社事業や製品を明確にします。自
然体の事業活動が結果的にSDGs達成に貢献できるという点
で、中小企業にとってこのステップが最も重要です。ステップ6
で、その結果をHPに掲載することで、社内の意識の醸成と社外
へのPRに活用しましょう。最後のステップ7では、定期的な会議
の場等で一連の活動の好影響を話し合い、みんなで共有しま
しょう。話し合いにより、今まで気づかなかった顧客の潜在ニー
ズが見えたとの声も聞かれています。

各ステップの取組の難度を★の数で表します。
★ 自社の独自判断で実施が可能
★★ 他社事例等を参考にした社内での検討が必要
★★★ 具体的な目標達成に向けた体制づくりが必要

経営者によるSDGs宣言表明

中小企業向けSDGs導入 7ステップ

SDGsの勉強会実施

SDGsと事業/製品との紐づけ作業

企業として取り組むゴールの決定

関連する事業/製品の取組計画決定

 HPに関連ゴールのアイコンを掲示

定期的に事業への好影響を話し合う
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