
2017.7｜隔月発行

手探りで描いた夢の先に
資金繰りからの解放、手探りで描いた5年先の未来…

『将軍の日』を転機に実現してきた夢、そして次なる夢へ

特別インタビュー P6-8

MAP
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株式会社田畑製作所 代表取締役　田畑郁氏

新着イベント  P9、P20
P9-クイック・ワーカー流自社ＭＡＳ公開セミナー開催
P20-SMC共催企画 No.1実践塾(全5回)開催



過去４８事務所が参加し、４２事務所がＭＡＳ監査
累計１１２件のＭＡＳ監査契約を実践塾内で獲得中

開催日時

【東京会場】 株式会社ＭＡＰ経営 東京

【東京会場】 ２０１７年 ①８月２５

④１１月２

【名古屋会場】 ２０１７年 ①８月２

④１１月

各回 １３：００～１７：３０ （終了後、

第１回 ： ＭＡＳ監査契約を拡大するには
第２回 ： 将軍の日の集客は？ 「将軍の
第３回 ： 契約率の爆発的アップはこれ
第４回 ： 顧問先外からの獲得方法伝授

No.1実践塾
全５回

プ グラム

会 場

受 講 料

（東京都中野区本町２‐４６‐１中野坂上サンブライ
地下鉄「中野坂上」駅直結、徒歩１分

５４０，０００円（税込）／２名様まで ※
実践塾卒業事務所からの別メンバー参加

講 師

講
ク
代
ＳＭ

講師：曽根康正氏
ＳＭＣグループ 代表

／公認会計士・税理士
ＳＭＣグループの代表であり グループ実績として

第４回 ： 顧問先外からの獲得方法伝授
第５回 ： 契約してからが重要！！「ＭＡ

プログラム

ＳＭ
など
営業
契約
各種
現在

ＳＭＣグル プの代表であり、グル プ実績として
これまで「将軍の日」へ５３８社の集客実績。
グループ全体で１４３社のＭＡＳ監査サポート中。
サポート先の黒字割合は９０％を超える。
会計業界のＭＡＳ監査業務拡大・推進へ尽力して
いる。

貴事務所名

□ No.1実践塾卒業事務所　※該当事

F A X ： 0 3 - 5F A X ： 0 3 - 5

参加希望会場　　東京会場　・　名古

ご住所

お客様の個人情
当社の個人情報

査契約を獲得！（８７．５％）
中！！

３つの特典３つの特典

京本社

５日（金） ②９月２０日（水） ③１０月１８日（水）

２１日（火） ⑤１２月２０日（水）

２９日（火） ②９月２７日（水） ③１０月２５日（水）

月２９日（水） ⑤１２月２２日（金）

、懇親会あり） 全５回コース

【名古屋会場】 ウインクあいち １２０７会議室

は！？ 「ＭＡＳ監査事業化の３つの重要論点」
の日集客と開催」
！ 「将軍の日マル秘クロージングポイント」

授！「セミナ 開催による集客」

イトツイン２３Ｆ）

追加1名様につき５４，０００円（税込）
加の場合 １０８，０００円（税込）／1名様

議
（名古屋市中村区名駅4‐4‐38愛知県産業労働センター）
地下鉄「名古屋駅」、徒歩3分

紹 介

講師：渡邊拓久氏
オリアグローバルマネジメント株式会社

代表取締役／経営コンサルタント
ＭＣグループ時代 コンサルタント・営業・会計担当者

授！「セミナー開催による集客」
ＡＳ監査会議の運営と継続」

ＭＣグル プ時代、コンサルタント 営業 会計担当者
どの３つの業務をこなし、同社の業績を大きく牽引する。
業面では税務顧問及びＭＡＳ関与先を毎年３０件近い
約を獲得し続ける（過去５年間）。全国規模の
種業界団体などでも講師を務めている。
在もＭＡＳ監査先５４件をサポート中。

ご参加者名

事務所の場合チェックを入れてください

3 6 5 - 1 5 3 03 6 5 - 1 5 3 0

電話番号

ＦＡＸ番号

E-Mail

古屋会場　　※参加希望会場に○をしてください

情報(既に当社で管理しているお客様の個人情報を含む)は、当セミナーを運営する上で利用いたします。
報保護方針及びその利用目的の公表に関する事項はＨＰ(http://www.mapka.jp)をご参照ください。
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将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（東京）
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将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（東京）
→P12

将軍の日
（大阪）
→P12

将軍の日
（大阪）
→P12

将軍の日
（大阪）
→P12

将軍の日
（名古屋）
→P12

将軍の日
（大阪）
→P12

未来計画
研修
（大阪）

未来計画
研修

ＮＮ
全国大会
1日目

ＮＮ
全国大会
2日目

ＭＡＰ３
操作研修

ＭＡＰ３
操作研修
（大阪）

未来経営
研修①

事業化
研修★
→P17

クイック・ワーカー流
自社MAS公開セミナー
→P9

未来経営
研修②

未来経営
研修①
（大阪）

未来経営
研修②
（大阪）

未来経営
研修①

未来経営
研修②

財務診断
研修

目標達成
研修①

目標達成
研修②

目標達成
研修①
（大阪）

目標達成
研修②
（大阪）

目標達成
研修①
（名古屋）

組織力アップ
ワーク
ショップ①

組織力アップ
ワーク
ショップ②

★…無料セミナー

★…無料セミナー
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目次

『株式会社THE MAP』
設立の経緯とご報告
浅野泰生による特別インタビュー

「輝く未来を創造するキーパーソン」に訊く（第13回）
株式会社田畑製作所
代表取締役 田畑郁氏

先進事務所コラム編
─すべて経営者目線！ 事務所と顧問先の

未来を切り拓く取り組み─
コラムニスト
才木正之氏（御堂筋税理士法人）
葛巻摩実子氏（株式会社フジコンサルティング）
富山さつき氏（株式会社クイック・ワーカー）
水沼啓幸氏（株式会社サクシード）
柴田照恵氏（株式会社プラグマ）

専門コンサルタントコラム編
─各種業界から実務に役立つ最新情報─
コラムニスト
酒井篤司氏（株式会社マネジメントパートナーズ）
中村隆敬氏（ソニー生命保険株式会社）
濱田法男氏（東京都中小企業再生支援協議会）
井上敬一氏（株式会社FiBlink）
和仁達也氏（株式会社ワニマネジメントコンサルティング）

MAS監査
ゼロto1プログラム
第11期 大阪②★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第6期 大阪③★
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ゼロto1プログラム
第6期 大阪④★
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ゼロto1プログラム
名古屋④★
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第12期②★
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ゼロto1プログラム
第8期④★
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ゼロto1プログラム
第10期④★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第12期③★

MAS監査
ゼロto1プログラム
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MAS監査
ゼロto1プログラム
第14期 大阪①★
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ゼロto1プログラム
第14期 大阪②★
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ゼロto1プログラム
第11期 大阪④★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第13期①★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第13期②★

船井総研共催
新規法人顧問先を
獲得する方法

No.1
実践塾⑤
（名古屋）

No.1
実践塾①
（名古屋）
→P20

No.1
実践塾①
（名古屋）
→P20

No.1
実践塾⑤
（東京）

No.1
実践塾①
（東京）
→P20

No.1
実践塾②
（東京）
→P20

クレイ・
アカウンティングフォース
共催セミナー

MAP3
操作研修

31

未来経営研修①
（名古屋）
目標達成研修①
（大阪）

将軍の日
（名古屋）→P12

MAS監査ゼロto1プログラム
第11期 大阪①★

将軍の日
（福岡）→P12

MAS監査ゼロto1プログラム
第11期 大阪③★

将軍の日
（大阪）→P12
未来会計×戦略的事業
セミナー（大阪）★

将軍の日
（福岡）→P12
財務診断研修
（大阪）

将軍の日
（大阪）→P12

MAS監査
ゼロto１プログラム
福岡①★

未来計画
研修（大阪）
MAS監査
ゼロto１プログラム
福岡②★

財務診断
研修（大阪）
未来会計×戦略的事業
セミナー（名古屋）★

MAS監査
ゼロto1プログラム
名古屋③★
MAS監査
ゼロto1プログラム
福岡①★

未来経営研修②
（名古屋）
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（大阪）
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（名古屋）

MAS監査
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新・未来会計スクール
財務診断研修
未来計画研修
未来経営研修
目標達成研修

組織力アップワークショップ
MAP3システム操作研修

岩永先生、富山先生による未来
会計業務事業化のポイント

事業化研修

P17参照

ＭＡＳ監査契約獲得の保証付き、
契約獲得実践術

ＮＯ．１実践塾
（ＳＭＣグループ＆クオリアグローバル
マネジメント共催）

P20参照

顧問先企業とご参加いただく、集合型
中期経営計画立案

将軍の日

P12参照 P14参照

MAS監査契約を確実に1件以上
獲得することを目的とした新プログラム

MAS監査 ゼロ to 1
プログラム

富山先生が短期ＭＡＳ監査事業化の
秘訣「自社ＭＡＳ」を公開

クイック・ワーカー流
自社ＭＡＳ公開セミナー

P9参照
02
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MAS監査
ゼロto1プログラム
第8期③★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第9期④★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第10期②★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第10期③★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第12期①★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第12期②★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第8期④★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第10期④★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第12期③★

MAS監査
ゼロto1プログラム
福岡④★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第14期 大阪①★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第14期 大阪②★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第11期 大阪④★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第13期①★

MAS監査
ゼロto1プログラム
第13期②★

船井総研共催
新規法人顧問先を
獲得する方法

No.1
実践塾⑤
（名古屋）

No.1
実践塾①
（名古屋）
→P20

No.1
実践塾①
（名古屋）
→P20

No.1
実践塾⑤
（東京）

No.1
実践塾①
（東京）
→P20

No.1
実践塾②
（東京）
→P20

クレイ・
アカウンティングフォース
共催セミナー

MAP3
操作研修

31

未来経営研修①
（名古屋）
目標達成研修①
（大阪）

将軍の日
（名古屋）→P12

MAS監査ゼロto1プログラム
第11期 大阪①★

将軍の日
（福岡）→P12

MAS監査ゼロto1プログラム
第11期 大阪③★

将軍の日
（大阪）→P12
未来会計×戦略的事業
セミナー（大阪）★

将軍の日
（福岡）→P12
財務診断研修
（大阪）

将軍の日
（大阪）→P12

MAS監査
ゼロto１プログラム
福岡①★

未来計画
研修（大阪）
MAS監査
ゼロto１プログラム
福岡②★

財務診断
研修（大阪）
未来会計×戦略的事業
セミナー（名古屋）★

MAS監査
ゼロto1プログラム
名古屋③★
MAS監査
ゼロto1プログラム
福岡①★

未来経営研修②
（名古屋）
目標達成研修②
（大阪）

目標達成研修②
（名古屋）

MAS監査
ゼロto１プログラム
福岡③★

新・未来会計スクール
財務診断研修
未来計画研修
未来経営研修
目標達成研修

組織力アップワークショップ
MAP3システム操作研修

岩永先生、富山先生による未来
会計業務事業化のポイント

事業化研修

P17参照

ＭＡＳ監査契約獲得の保証付き、
契約獲得実践術

ＮＯ．１実践塾
（ＳＭＣグループ＆クオリアグローバル
マネジメント共催）

P20参照

顧問先企業とご参加いただく、集合型
中期経営計画立案

将軍の日

P12参照 P14参照

MAS監査契約を確実に1件以上
獲得することを目的とした新プログラム

MAS監査 ゼロ to 1
プログラム

富山先生が短期ＭＡＳ監査事業化の
秘訣「自社ＭＡＳ」を公開

クイック・ワーカー流
自社ＭＡＳ公開セミナー

P9参照
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いよいよ本格的な夏の到来を迎え、会員の皆様におかれましては、ますますご清栄のこととお喜び申
し上げます。

さて、ＭＡＰ経営グループは本年１月に中小企業向けコンサルティングサービスを展開する『株式会
社ＴＨＥ ＭＡＰ』を新設し、大過なく半期を迎えることができました。あらためて皆様にご報告いたし
ますとともに、ご報告が遅れましたことを重ねてお詫び申し上げます。

株式会社ＭＡＰ経営は、経営計画を通してマネジメントサイクル（Plan-Do-See）を定着させることに
より企業の業績向上や経営体質強化に寄与するＭＡＳ監査サービスを、会計事務所の皆様がその顧問先
である中小企業に提供できるように、ツールやノウハウを提供してまいりました。「自社の実践なくし
てＭＡＳ監査は語れない」という考えから、当社も毎年数社程度の中小企業に直接ＭＡＳ監査を提供し
ており、そこで得られるノウハウを研修やコンサルティングのサービスに活かしながら体系化してまい
りました。

そのような中で、かねてより「中小企業の輝く未来を創造する」という理念の実現を加速させるため
にも、より多くの中小企業支援を通して真の課題抽出、課題解決のためのノウハウを得る必要があるの
ではないかと考えておりました。そこで、中小企業に向けてのコンサルティングサービスを当社もしっ
かり事業として確立させようという想いから『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』の設立を決めました。当グルー
プは、ＩＴとコンサルの融合を目指した新カテゴリーの企業として、先代の頃からシステムの優位性を
保ちながら業界に影響力を与え、私が事業を承継してからはよりコンサルティングの機能を高めること
に尽力してまいりました。私は現状にとどまらず、当社の考え方やノウハウを凝縮したシステムを開発
し、世の中の中小企業にもっと広めていきたいという夢を持っています。『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』は、
その最初のステップとして捉えております。『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』で得られた中小企業支援のノウ
ハウを、当グループでシステムに落とし込んで標準化し、会員の皆様が今まで以上に成果が上がるＭＡ
Ｓ監査を推進できる体制を構築してまいります。

『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』は私が代表を兼任し、現在は私を含む４人のメンバーが在籍しております。
『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』ではＭＡＳ監査をさらに強化するために、昨年から顧問としてお迎えしたジョ
ンソン・エンド・ジョンソンの社長を務めていた経歴を持つ新将命先生の理論的な指導を得ながら、財務・
会計をベースとした定量面でのコンサルティングに加え、必ずしも数字で表現できない定性面の比重を
多くした、より広域なコンサルティングサービスを構築中です。決算書には記載されないような定性的
な部分と、経営計画の裏付けとなる日々の行動計画、行動に対する予実管理を深掘りし、ＭＡＳ監査の
進化系としてのコンサルティングを研究・実践しています。また、『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』が提供す
るサービスは、課題抽出と優先順位づけで実行力を高めていくことですが、具体的なソリューションを
必要とする中小企業に対しては、多種多彩な専門ソリューションを提供する会社とアライアンスパート
ナーを組んで、共同でサービス展開できるような組織体制をとっています。例えば、ブランディング、
人事、マーケティングなどを得意とするパートナー企業と連合体を作りながら包括的な中小企業支援を

ＭＡＰ経営グループ代表より『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』設立の経緯とご報告

04



行って参ります。

現在は、従業員数１０人程の会社から３００人規模の企業に向けてコ
ンサルティングサービスを展開し始めております。

『株式会社ＴＨＥ ＭＡＰ』は、ＭＡＳ監査を基軸にしながらもその枠
にとらわれない経営全般の課題抽出・課題解決のためのパッケージを皆
様に提供することを念頭に置いたコンサルティング活動を行い、その「知」
をシステムとノウハウに反映することで、皆様に貢献してまいります。

最後に、「中小企業の輝く未来を創造する」という当グループの理念の
もと、皆様と同じ方向を向きながら中小企業支援に邁進いたしますので、
今後ともご指導ご鞭撻を賜りますようお願い申し上げます。

ＭＡＰ経営グループ　代表　浅野泰生
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「輝く未来を創造するキーパーソン」に訊く
株式会社田畑製作所 代表取締役 田畑郁氏

浅野泰生による
特別インタビュー

VOL.

13
手探りで描いた夢の先に

15年前に急逝した父の事業を継ぎ、突如として株式会社田畑製作所の二代目社長となった田畑郁氏。初めて『将軍の日』に参
加したのは、右も左もわからぬまま力を尽くすも経営は悪化の一途をたどり、日々の資金繰りに追われていた頃だった。あの日、
手探りで描いた夢はひとつずつ形になり、今さらなる大きな夢を描いている。彼の率いるチームならどんな大きな仕事も成し
遂げるチームになるだろう。歳月を経て、そんな期待を持たせてくれる経営者となった。日焼けした顔で屈託のない笑顔を見
せる田畑氏が最初に話してくれたのは、チームはチームでも、週末に自身が率いる少年野球チームのことだった。

背中を見せる指導者
田畑　週末は少年野球チームの監督をし
ているのですが、少年野球チームも中
小企業と同じだなとつくづく思いました
よ。
浅野　どのようなところが同じですか。
田畑　私が監督を引き受けた当初、その
野球チームは勝ち負けという面では少々
難しいかな、と思うチームでした。選手
たちは、ミスをしないように、迷惑をか
けないように、そんなことばかりを気に
して元気がありませんでした。私はまず、
失敗を怖がらないように、失敗しても大
丈夫という空気づくりからスタートしま
した。見る見るうちに強くなっていきま
したよ。野球チームも中小企業と同じ。
弱小中小企業をうまく乗せてやっていく
というのは、私の得意分野ですから ( 笑 )。
浅野　素晴らしい。
田畑　選手それぞれに得意不得意がある
のですから、一様に同じ練習をしていて
も力は伸ばせません。一人ひとりに合っ
た練習メニューを考えて、実行してもら
うようにしました。いわば、選手一人ひ

とりがＰＤＳサイクルを回している状
態です。そのようにして課題を克服して
いった結果、1 回戦、2 回戦と順調に勝
ち進みました。「これはいいところまで
行くんじゃないか」と思い始めましたが、
そんなに甘いものではないですよね。次
の試合では強豪チームにあたり、大敗を
喫しました。今まで勝ったことのなかっ
たチームが勝てるようになったので、そ
れだけでも満足しているかと思いきや、
彼らは負けて悔しいと泣いている。随分
と成長しましたね。チームメンバーも 13
人くらいから始まり、友だちが友だちを
呼んでだんだんと増えてきて、今では 20
人以上います。
浅野　人数が増えてきたのは、きっと楽
しいからなのでしょうね。勝つ喜びと、
負ける悔しさを知って。
田畑　そうですね。そこがまさに、中小
企業と似ていると感じるところです。勝
てるようになれば、今度はその状態を維
持しなければいけないというところも似
ていますよね。弱小だと思われていた今
までは相手の油断もありましたが、今後
は、ライバルとして認識された状態でど

のように戦っていくのか。
浅野　変わってきますよね。しかし、短
期間でここまで変わるとは素晴らしいで
すね。トップ・指導者が変わると、チー
ムも変わるものですよね。
田畑　先日のＭＡＰ経営さんのセミナー
で新将命さんがおっしゃっていた「首に
首輪を付けてぐいぐい引っ張るのがリー
ダーではない。リーダーが歩いた道を皆
が自然と付いて行く。それがリーダーだ」
というお話に感銘を受けました。指導者
として、今それを実践しています。
浅野　リーダーとは「導く人」なのです
よね。
田畑　例えば野球チームでも、選手たち
が誰もチームの荷物を運ぼうとしないと
きに「なんで自分の荷物しか持たないん
だ」と叱るのは、首に首輪を付けて引っ
張っている。持たされて持つのではなく、
率先して荷物を持つような子どもを育て
たほうがいいと思い、まずは私が荷物を
持つようにしました。最初は誰も気づか
ないのですが、何度か繰り返しているう
ちに、「持ちますよ」と言ってくる子が
いる。すると、だんだん皆が動くように
なり、最近は私がチームの荷物を運ぶこ
とはなくなりました。上からあれこれ言
うよりも、背中を見せるほうが時間はか
かりますが、自発的に動ける子が育ちま
すよ。

資金繰りからの解放
浅野　ＭＡＰ経営に最初に足を運んでい
ただいてからは、何年になりますか。
田畑　もう 13 年ですね。経営者の父が
15 年前に亡くなり、事業を引き継ぐこと
になりました。1 年間は自分でなんだか
んだやってみましたが、悪くなる一方で
した。2 年目を迎え「そろそろダメかも
しれない」と思い始めた頃にＭＡＰ経営
さんに出会いました。
浅野　別の会社に勤めていて、急にお父
様の跡を継ぐことになり、一番苦労され
たことは何ですか。
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田畑　まず一番苦労したのは、資金繰り
です。これから先どうなっていくのかが、
まるでわからない。「今月儲かったの？ 
儲かってないの？」、「わかりません」、「そ
れいつわかるの？」「決算でわかるんじゃ
ないですか」、「じゃあ、来月どうなっちゃ
うの？」、「わかりません、締めてみない
と」という状態でした。実際、毎月お金
が足りず、銀行に行くわけです。そして、
借金ばかりが増えていく。今までやって
きた人たちですらあまり現状がわかって
いないというのがどうにも不安で、そろ
そろ限界なのではないかと思っていた
頃、私の妻が勤めている信用金庫のセミ
ナー一覧表の中に、ＭＡＰ経営さんのセ
ミナーが載っていたのです。「中小企業
の再生」といった一文が私の目を引きま
した。おそらく、商工会議所との共催だっ
たと思います。A4 の紙にたくさんのセ
ミナーが掲載されている中で、ＭＡＰ経
営さんのセミナーだけ文字が浮いて見え
ました。
浅野　それは加工されていたわけではな
いですよね ( 笑 )。
田畑　にじんでいたわけでもないです
( 笑 )。私は自分のことには決断力がない
のですが、これはすぐに申し込むことを
決めました。セミナーには高山さん（株
式会社ＭＡＰ経営前社長）が登壇されて
いて、ある金物屋さんを再生させたお話
をしていました。「家を建てるのにも図
面が必要でしょう。会社も、図面＝計画
が必要なんですよ」といったお話から、

「ひどい経営状態の企業だったけれど、
こうやって計画を作って、今はこのよう
になりました」という金物屋さんの状況
と当時の我が社の状況が合致していて、

「これだ！」と思いました。当たり障り
のない「こうやればいいんですよ」とい
う話をして、「わかるんだけどそれがで
きないんだよね」というセミナーも、世
の中にはたくさんありますよね。高山さ
んのお話は実例で、「こうやったからこ
うなったんですよ」というプロセスが、
非常に心に響きました。
浅野　そうでしたか。

田畑　当日のうちに高山さんに声をかけ
たい気持ちでいっぱいでしたが、なかな
か話しかけられず、翌朝に電話をしまし
た。「ぜひお話をうかがいたいんですが」
と伝えたら、「それでは、『将軍の日』を
受けてください」と言われました。す
ぐに『将軍の日』の資料を送ってもら
い、参加することを決めました。そのと
きの担当の方が決算書に一通り目を通し
て、「田畑さん、たいしたことないです
よ。もっとひどい会社、たくさんありま
すから」と言ってくれたので、少し元気
をもらいました。その頃はもう、どん底
だと思っていましたから。担当の方の最
初の提案は「田畑さん、銀行から借りら
れるだけ借りちゃってください」でした。

「借りられるだけ」と言われたときには
驚きましたが、言われたとおりにすぐ銀
行に借入を申し込みました。すると銀行
からは「5000 万円出しますよ」と言われ、
5000 万円なんて借りたことはないし、契
約書を前にして少し手が震えましたね。
そして、「5000 万円借りられました」と
報告したら「よかったですね、これでも
う資金繰りに悩むことがなくなり、ちゃ
んと仕事ができますよ」と言われ、「そ
うか、資金繰りをすることが私の仕事で
はなかったんだ」と気づきました。
浅野　『将軍の日』が大きな転機になっ
たのですね。『将軍の日』を受けて、一
番よかった点は何でしょうか。
田畑　よかった点は、「5 年後にどうした
い」という夢や希望や目標を語れるとこ
ろですね。最初はそんなことを考えたこ
ともないから、5 年後なんて想像もつき
ませんでした。
浅野　日々の資金繰りに追われていたと
いうこともあったのでしょうね。
田畑　そうです。1 ヵ月後のことすら考
えたことがなく、半年先なんてもちろん
考えていない。ましてや 5 年後なんて、
本当に未来の話で…そのような状態で 5
年後を考えるというのは、最初は手探り
の夢計画でした。
浅野　その当時は夢のように感じていた
計画ですが、以前に「何年か経って振り

返ってみたら、意外と達成できていた」
とおっしゃっていましたよね。
田畑　そうです。将軍の日で作った 5 ヵ
年計画を見返したときに、100 パーセン
トではないですが、意外とできていて
びっくりしました。
浅野　今振り返ってみて、何がこの結果
を生み出したと思いますか。
田畑　計画を立てた以上は、何とかそこ
に近づきたいという想いがありました。
はなから諦めていたのでは、まず無理で
すよね。「これをやらなきゃ」という考
えが、常に頭の中にあったということだ
と思います。
浅野　常に意識していたのでしょうね。
田畑　一足飛びにはできないですから。

「今これを行うことが、もしかしたら今
後につながるかもしれない」と思いなが
ら、こつこつ取り組んでいました。

新卒採用がもたらした変化
浅野　将軍の日を経て、継続的に月々の
ＭＡＳ監査を導入することを決めたきっ
かけはどのようなところにありました
か。
田畑　計画の大切さという気づきをまず

『将軍の日』でもらって、そして、計画
を作ったら今度はそれを見直す作業が必
要になりますよね。それを「各自で見直
ししなさいよ」と言っても、方法が合っ
ているのかわからず、安心感がないなと
思いました。やはり、餅は餅屋というこ
とで、外部のプロの方にお任せすること
にしました。それによって、社員が襟を
正して、ビシッとするわけです。一言で
言うと、みんながちゃんとやる。お任せ
して正解だと思いました。
浅野　人から見られていると意識は違い
ますよね。ＭＡＳ監査によって特に変化
した点は何でしょうか。
田畑　目の前の仕事だけをこなせばいい
のではないと理解し、「利益を出すため
にはどうしたらいいだろう」と考えるこ
とが社員に根付いたのは大きな変化です
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（あさの やすお）

浅野泰生

株式会社ＭＡＰ経営
代表取締役

株式会社田畑製作所
代表取締役

（たばた かおる）

田畑郁氏

経営計画の立案を通じ社長の課題設
定力を醸成し、行動計画の徹底と
人材活用の両面からビジョン構築
とその達成を支援するビジョンナ
ビゲーター。税 理士、企業 経営
者向けに年間 70 回の講 演。り
そな総合研究所「ビジネスセミ
ナー」、小宮一慶氏主宰「経
営コンサルタント養成
講座」などで講師を
務める。著書に『最
強「出世」マニュア
ル』（マイナビ新書）
がある。

昭和48 年、東京都世田谷区生まれ。私立和光大学
卒業後、日本装芸株式会社に入社。平成14 年、ビ
ル・工場・テナントなどの空調や給排水衛生設備

の設計・施行を行う総合設備業者である株式会
社田畑製作所の代表取締役に就任。

『クリーンで 快 適な 環 境の 提
供』をモットーに、丁寧で良質
な工事に定評がある。



ね。
浅野　単年度の立案も最初はおひとりで
始められて、今では社員全員で取り組ん
でいらっしゃいますよね。
田畑　2 年目までは私ひとりでしたが、3
年目に専務の宮下、4 年目に経理担当者
にも入ってもらって、「それならもう全
員でやろうよ」と、8 人の社員全員で単
年度の計画を作るようになりました。
浅野　ひとりで計画を立てているとき
と、全員参加になってからとでは、変化
はありましたか。
田畑　意識が統一されていると感じま
す。計画を達成するために工事ごとに上
げなければならない利益を認識すること
で、「あっちはどうだ」「こっちはどうだっ
た」と状況を皆が気にしていて、当然な
がら利益の薄い現場もあるわけで、それ
を横のつながりでカバーしようという考
えが出てきました。
浅野　それは素晴らしい変化ですね。昨
年は新卒採用も行われたとうかがいまし
た。
田畑　そうです。やはり売り手市場です
から他とは違うアピールポイントを出
さないといけないと考え、全員で会社の
計画を立てていることをアピールしまし
た。そして、そのアピールポイントに魅
力を感じた 2 名の社員が入社してくれま
した。
浅野　昨年の立案には新卒の社員も加
わったのですね。若い社員からも意見は
出ましたか。
田畑　そこはまだ難しいですね。入って
まだ 8 ヵ月でしたから。今年は少し楽し
みにしています。
浅野　後輩が入ることで先輩社員にもい
い影響がありますよね。
田畑　そうですね。新卒の 2 人が入った
ときに、全員が丸 1 日かけて研修を担当
するという試みをしました。「教えたい
ことを自分で考えて、1 日かけて伝えて
いこうよ」と提案すると、最初は「どう
しようかな、1 日なんか無理だよ」「半日
でも厳しいのに」という意見も出ました
が、実施して見たら「次は何を教えよう
か」と、いろいろとイメージが膨らんで
きたようでした。
浅野　ミッションを与えると考えますよ
ね。意識が変わるし、誰かに教えるとき
にあらためて仕事を理解するということ
はありますね。
田畑　まずはやってみることが大事だな
と思いました。教えるという機会を得る
ことで、あらためて自分の仕事に立ち返
ることができたようです。

大きな仕事で得た成功体験
浅野　今後のビジョンについて教えてい
ただけますか。

田畑　海外で仕事をしたいと思っていま
す。世間では建設業は好景気と言われて
いますが、それもオリンピックまでとい
う話がありますよね。仮にそれを信じた
として、ならばオリンピックが終わった
らどうするのかというところに目を向け
る必要があります。日本は人口が少しず
つ減っていく中で、需要も減少していく
ことが考えられる。「それならば、海外
に行こうじゃないか」と社員に話し始め
たのが、1 年半ぐらい前です。
浅野　そうですか。
田畑　「海外に行きたい」「海外で仕事し
たいんだよね」という話を社員にすると

「どうしたんだ、あの人」という顔をさ
れましたが、ことあるごとにずっと言い
続けていました。最近は、社員も少しず
つ意識し始めたようです。
浅野　社員の方の意識が変化したのに
は、何か理由があったのですか。
田畑　一つ大きな仕事を成し遂げたこと
が、意識の変化につながっていると感じ
ます。我が社の工事の現場の請負金額は、
今まで 6000 万円～ 7000 万円が上限でし
た。金額の高い仕事を請け負うには別の
認可の取得が必要で、そのために資本金
を上増しするなどクリアしなければなら
ない壁があったからです。逆を言えば、
それさえクリアすればもっと大きな仕事
ができる。若く機動力のある人間がいる
我が社なら絶対にもっと大きな仕事がで
きると、私には自信がありました。そこ
で、壁をひとつずつクリアし、どのよう
な仕事でも受注できる環境をつくりまし
た。すると昨年、学校の改修工事の話が
舞い込んできました。2 億 5000 万円の仕
事を受注しようかどうしようかという段
階で、社員全員に大反対されました。「で
きるわけないでしょう、そんな大きな仕
事。身の丈を知ってくださいよ」と言わ
れました。「大丈夫だよ、うちの技術力
だったらできるよ」と言っても、「いや、
無理」とか「こんな大きな仕事を受けて、
協力してくれる職人さんや業者さんはい
るんですか」と、なかなか首を縦に振っ
てくれませんでした。「頼むからやって
みようよ、まずやってみよう」、「失敗し
たらどうするんですか」、「大丈夫」、「何
をもって大丈夫なんですか」と、問答を
繰り返し、最後は「わがまま聞いてくれ！ 
この仕事はやろう、頼む」とお願いし、
最終的には「そこまで言うならやります
か」と折れてもらって、2 億 5000 万円
の仕事を受けることになりました。本来
なら、中堅 2 人と若手 1 人といった組み
合わせで担当をつけることが多いのです
が、専務の宮下と新入社員 1 人でこの大
きな仕事を見事にやり遂げました。担当
は 2 人でしたが、本当に人手不足で大変
なときは、全社員が総力を挙げて協力し
てくれ、乗り切ることができました。終
わってみたら、かつてないほどの充実感
や達成感があり、社員皆が喜んでくれて

いました。「やっぱりやるべきだったね」
と全員が納得してくれ、また一つ我が社
も大きくなりました。あれほど反対して
いた社員が「今年はどうしますか」と前
のめりに聞いてきて、「いや、大きな仕
事を取ってくるのはそんなに簡単ではな
いんだぞ」なんて話をすることもありま
す ( 笑 )。
浅野　新しい体験をすることは、とても
大事ですよね。今おっしゃったような田
畑社長のやり方が、本当のリーダーシッ
プだと感じます。今までにやったことの
ないことをやると決め、「頼むから一緒
にやろう、どうなるかはわからないけれ
ど一緒にやってくれ」と社員を巻き込み、
そして、成功体験をさせてあげることが、
まさにリーダーの役割ですよね。
田畑　今まで 6000 万円の仕事しかでき
なかったところから、できる範囲が 2 億
5000 万円まで一気に上がりました。そ
の経験は我が社にとって大きく、海外で
仕事をするという話も、この頃から社員
に現実味を持ってもらえたように思いま
す。海外も行ったら行ったで、おもしろ
いと思ってもらえるのではないかと思っ
ています。「次、どこ行きますか」「イン
ドですか、シンガポールですか、ネパー
ルですか」みたいな話になってきたら、
夢が膨らみますよね。視野がそこまで広
がったらいいなと思っています。
浅野　最後に、田畑社長と同じように右
も左もわからないまま事業を承継して悩
みを抱えている経営者や、中小企業の経
営者の方に、メッセージをお願いいたし
ます。
田畑　そんなにえらそうなことは言えな
いですが、いろいろな人と会って、恥ず
かしがらずに悩みをぶちまけることが大
切だと思います。そうすると、人が人を
呼び、いろいろと助けてくれます。
浅野　自分だけの思いの中で殻に閉じこ
もって悩んでいても、なかなか新しいア
イデアは浮かんでこないですからね。恥
もさらけ出して、よくなっていかなきゃ
いけないでしょうね。
田畑　そうですよ。そして、もう一つは、
持って生まれた自分のキャラを大切に
し、うまく使うといいのではないでしょ
うか。私はダメダメキャラを前面に出す
こともありますよ。「俺、できないからさ」
と言うと、社員が「しょうがないな」と
立ち上がり、自発的に動いてくれる。そ
れも一つの方法ですよね。
浅野　そうですね。私がやってうまく
いったことが田畑さんにそのまま通用す
るわけではないし、田畑さんのやり方を
私がやってもうまくいかないこともある
でしょうからね。やはり経営者の個性は
大事ですよね。
田畑　はい、そう思います。
浅野　本日は貴重なお話をいただき、あ
りがとうございました。
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自社の計画をどのように立てて、予実管理で
毎月何をしているのか所内会議の全てを公開

富⼭先⽣による実践型講座が10⽉にいよいよスタート︕プレイベント開催決定︕︕
富⼭先⽣が本気でＭＡＳ監査事業化をサポート
「クイック・ワーカー流ＭＡＳ監査を体験してみたい」事務所様必⾒︕

毎月何をしているのか所内会議の全てを公開

☑ ＭＡＳ監査事業１億円を６年で突破！
☑ 税務顧問とは別にＭＡＳ監査契約６０件！
☑ 月額ＭＡＳ監査顧問料平均１０万円以上！
☑ 契約１年後の契約継続率１００％！

短期ＭＡＳ監査事業化の秘訣 「それは自社ＭＡＳ(自社の短期ＭＡＳ監査事業化の秘訣、「それは自社ＭＡＳ(自社の
計画を立て、予実管理すること)」【MAPマガジン2016年12月号より】

自社ＭＡＳの質がお客様へのＭＡＳ監査の質を決める！！
■ 失敗と成功の連続︕MAS監査事業推進で事務所に何が起きたか
■ 今だから分かる︕MAS監査事業化の為に所⻑先⽣がやるべきこと
■ MAS監査事業成否を決める1つのポイント

「所長先生」と
「MAS監査担当者」の

講 師 紹 介

税理士法人弓家田・富山事務所グループ
株式会社クイック・ワーカー

代表取締役 税理士／富山さつき氏

■ MAS監査事業成否を決める1つのポイント
■ 数値の予実だけではダメ︕⾃社MASを機能させるための仕組み
■ 毎⽉の所内会議、サマリーと使⽤資料を本邦初公開
■ この秋開講︕富⼭先⽣による実践講座の全貌とは︖

「MAS監査担当者」の
ペア参加がMAS監査事業

推進を加速させる

8 1 【会場】株式会社MAP経営 東京本社セミナールーム

代表取締役 税理士／富山さつき氏
1993年5⽉税理⼠登録。⼸家⽥事務所⼊所後、
現在は税理⼠法⼈⼸家⽥・富⼭事務所代表税理⼠。
現在は株式会社クイック・ワーカーの代表取締役
として事業計画を中⼼としたMAS監査業務拡⼤に
⼒を注ぐ。主な著書に「⼩さな会社の経理事務が
何でもこなせる本」「⼩さな会社の中期経営計画
やさしくわかる徹底ガイド」（共著）などがある。

貴事務所名

F A X ： 0 3 ‐ 5 3 6 5 ‐ 1 5 3 0F A X ： 0 3 ‐ 5 3 6 5 ‐ 1 5 3 0

東
京
8月 1日(火) 

13:30～19:00 （懇親会込み）

【会場】株式会社MAP経営 東京本社セミナールーム
（地下鉄「中野坂上」駅直結ビル）

【参加費】5,000円（税込）／1名様につき
※懇親会費込み

ご参加者名 様 （懇親会参加 □） 様 （懇親会参加 □）

ＴＥＬ ＦＡＸ

E-MAIL （必須）

企画グループ／担当 栗林 ＴＥＬ：03-5365-1500
〒164-0012東京都中野区本町2-46-1サンブライトツイン23F 検 索検 索ＭＡＰ経営
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MAS監査に活かす『ドラッカー博士のマネジメント』②

時間という要素割
「時間は、第四の次元として扱うべきである。マネジメントは常
に現在と未来、短期と長期を見ていかなければならない。」
「この現在と未来に関わるものは、特に人的資源の育成におい

て重大な意味をもつ。」
「マネジメントたる者は、現在と未来の双方をみていかなけれ

ばならない。さもなければ、せっかくの未来には肝心の企業が
消滅しているかもしれない。未来においても成果をあげ、成長し、
変化できるようにしなければならない。さもなければ、明日の
ための資源を今日食いつぶすことになる。」
→経営者は、現在の利益をあげることとともに、未来の事業の
準備をしていかなければならない。

そうなると、経営者が時間をどう使うかが企業にとってきわ
めて重大な問題になる。
「マネジメントにとって、未来は断絶している。しかし、未来

はそれがいかに現在と異なるものであれ、現在からしか到達し
えない。未知なるものへの跳躍が大きければ大きいほど、跳躍
のための土台は堅固でなければならない。」
→未来への準備には、現在の利益と資本蓄積が必要だというこ
と。

管理の仕事と企業家精神
「マネジメントの仕事には、もう一つの要素が加わる。」

①管理
すでに存在し、すでに知られているものを管理し、改善する。
既存の事業について、市場、技術、製品、サービス、設備、機会、
雇用といった生産要素から産出を最適化する。コストに焦点
を合わせるとともに、最適化は成果についても行われなけれ
ばならない。
「機会に焦点を合わせ、いかなる製品、市場、用途が、異常

なほどの成果をもたらすかを考える。…いかなる成果に向け
て資源を投ずれば、異常なほどの成果をもたらすかを考える。」
「成果のあがる事業であることが繁栄の前提である。効率は

その後の条件である。効率とは仕事のしかたであり、成果と
は仕事の適切さである。」
「意味あるものの 80％から 90％は、10％から 15％のもの

からもたらされる。残り 85％から 90％は、いかに効率をよ
くしようとも成果は生まない。」
したがって第一に、成果を生むわずかの種類の価値ある活動に
集中することである。同時に、大きな成果をもたらすことの
ない無数の取引、製品、研究開発、販売活動からは手を引くか、
少なくとも余分なコストとエネルギーをかけないことである。
第二に、あらゆることについて、可能性をフルに発揮する方
法を探し続けることである。もっとも成功している事業でさ
えも、その可能性に比べればわずかの成果をもたらしている
に過ぎない。
これはイノベーションではない。事業の現状を受け入れたうえ
での最適化である。すなわち最適化を妨げているものは何か、
投入したコストとエネルギーから最大なものを引き出す妨げ
となっているものは何かを考えているにすぎない。

②企業家たる
「マネジメントには明日の事業をつくるという企業家的な活

動がある。その中軸に位置づけられるものがイノベーション
である。」
「明日の事業をつくるための活動は、明日の事業は今日のそ

れと異なるものでなければならないとの確信のうえになされ
る。だが、スタート時点は今日の事業である。明日の事業は
ひらめきによって得られるものではない。それは今日の仕事
の分析によって得られる。

「実に企業の永続こそ、マネジメントにとって決定的な評価基準
である。」

マネジメントの役割
「これらマネジメントの役割のそれぞれ（３つの役割、時間

的次元、管理と企業家）が、それぞれのスキルとツールと条
件を必要とする。」
「マネジメントたる者は、自らに課されたこれらの課題を果

たすための方法に関心をもたなければならない。マネジメン
トの仕事、人、スキル、組織に関心をもたなければならない。」
「マネジメントは目的ではなく手段であり、成果のためのも

のである。問題は、常になされるべきものは何かである。」
「マネジメントの仕事と組織は、果たすべき役割によって決

定される。『組織の構造は戦略に従う』。これこそもっとも重
要な洞察である。目的、ミッション、目標、戦略なくしては、
マネジメントの人間をマネジメントすることも、組織構造を
設計することも、マネジメントの仕事を生産的なものにする
ことも不可能である。」

※御堂筋税理士法人では、自社の月次経営会議（コックピット
会議）を公開しています。
このコラムに記載していることを実践チャレンジしています。

才木正之
（さいき まさゆき）

体育会系税理士コンサルタント
御堂筋税理士法人 代表社員。
1971 年生まれ。大阪府立大学卒業後、税理士小笠原士郎事務所（現
御堂筋税理士法人）入所。入所後 10 年間は税理士業務に従事。その
後は、体育会系税理士コンサルタントそして中小企業の経営計画立案
そして実行管理推進コンサルティングを行う。

TEL：0120-334-327 （受付時間：平日9:00～18:00）
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チーム達成参加事務所連載コラム
第 7回　株式会社フジコンサルティング　葛巻摩実子

私が初めて、チーム達成の前段「№ 1 実践塾」に参加したの
が、2015 年の 8 月です。それまで他の事務所の先生方やスタッ
フの方との接点がなく、「静岡」という良く言えば温和な地域で
仕事をしている私には、曽根先生、菱刈さん、渡辺さんとの出
会いは衝撃的で、それまで「守り」でしかなかった私の「仕事観」
が変わるものでした。

それまで税務会計業務しか担当していなかったので、ＭＡＰ
の操作もおぼつかないところからのスタートでしたが、毎回の
課題をクリアし、無事に実践塾を卒業することができました。

チーム達成に参加してからは、他の事務所がどのように「将
軍の日」「単年度計画」「ＭＡＳ会議」を行っているかを動画で
見せていただくことができ、本当に勉強になっています。研修
後は毎回懇談会に参加し、他の事務所の先生方や、私と同じ立
場のスタッフの方々のお話を聞くことができ、とても貴重な時
間を共有させていただいています。

　先日ある社長さんに、「本当にＭＡＳ監査に出会えてよかっ
た。先生や葛巻さんが、我が社のことを真剣に考えてくれてい
るのが良くわかるよ。」という言葉をいただきました。現在は税
務会計業務との兼務で、正直なかなか思い通りに進まないこと
もありますが、「ＭＡＳ監査こそがお客様を良くする‼」という
気持ちを持ち続け、あまり難しいことを考えず、素直にＭＡＳ
監査の提案をしていきたいと思います。そして事務所として「Ｍ
ＡＳ監査」という柱を築いていきたいと思います。

葛巻 摩実子 
（くずまき まみこ）

株式会社フジコンサルティング

チーム達成ＭＡＳ監査実績
（参加事務所：24事務所　ＭＡＳ監査件数：364件）
「チーム達成 Tassei」はＭＡＳ監査実践型のコミュニティです。
ＭＡＳ監査の獲得を目的としたＮＯ .１実践塾を卒業した会計事務所が参加し
ています。

「チーム達成 Tassei」では、普段見ることが出来ない各事務所の　①将軍の
日及びＭＡＳ監査獲得　②単年度経営計画の作成　③ＭＡＳ会議の内容　を
映像などの事例で見ることが出来ます。他事務所との情報の共有により、Ｍ
ＡＳ会議の質を高めるのと同時に、先進事務所からの刺激を受け合いながら、
ＭＡＳ監査獲得と中小企業支援に邁進しています。

将軍の日にお誘いまではできたけれど、その後 MAS 契約につ
ながらない。そういった声をよく聞きます。

私が、新人が将軍の日に参加するときに伝えるのは
1. 事前にお客様の気持ちになって仮説を立てます。

今回どうして参加したい気持ちになったのでしょうか？ 再度
考えてみましょう。

５か年のデーターを入力してあらかじめ予想される数字は把
握しておきます。

2. 将軍の日
当日は実際に入力するのは社長ですから、結果として出た数

字よりもその過程での社長の話が重要です。
ですから、聞き役に徹底する。
その内容をしっかりメモする。
メモはすぐに改善できる課題（顕在）と、深く隠れている課

題（潜在）に分けて整理してください。
具体的には顕在ニーズの例として「数字の見方がわからない」

これは見方を教えてあげることで解決します。
潜在ニーズは「経理の人が定着しない」これはなぜやめてし

まうのか？ その理由を深堀してどこに問題があるか考えていく
ことが必要です。（この日に深掘りするという意味ではありませ
ん）

このような内容を今後の MAS 支援としてお客様に提案してい
くことができます。
3. その後の提案にむけて

まず目に見えて改善でき、結果が出やすいことと、ちょっと
時間をかけて課題を解決していくこと。

これを将軍の日が終わったら提案書としてまとめてロープレ
します。

できれば誰かに聞いてもらうといいですね。
仮説を立て、実際に聞いて課題を抽出しました。
ぜひ、自信をもって社長に話し MAS の契約につなげてくださ

い。

このように将軍の日１回に、丁寧に準備することが（特に新
人のうちは）大事かなと思います。

富山さつき
（とみやま さつき）

経営計画推進事務所のマドンナ
1959 年生まれ。東京都出身。1993 年 5 月税理士登録。1993 年 9 月に
弓家田事務所に入所し、以来、会計業務に従事。現在は、税理士法
人弓家田・富山事務所代表社員、株式会社クイック・ワーカー代表取
締役となり、所内の組織づくりにも力を注いでいる。主な著書に「小さ
な会社の経理事務が何でもこなせる本」「小さな会社の中期経営計画 
やさしくわかる徹底ガイド」（共著）など。

「MAS監査事業化の壁」
第４回　将軍の日の聞き取り方
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経営理念について

ライフワークとして大学院の研究室に通い、今年度は経営理
念をテーマに研究を行っております。研究室の仲間と全国の中
小企業の中から「いい会社」と呼ばれる企業の経営理念と、そ
の浸透施策を 70 社ほどピックアップして来春に出版する予定で
す。

老舗企業やいい会社では、経営理念が社員にまで浸透されてお
り、理念をベースとした経営活動が強さの源泉になっているケー
スが多いです。外部環境の変化が激しい今日、会社のあり方が
問われる時代になってきます。大学生が入社する会社を選考す
る際にもその会社の理念や考え方を非常に重視しています。こ
れらの理由からも事業承継や後継経営者を支援していくうえで、
経営理念の重要性はますます増していくでしょう。

しかし、経営理念は抽象的であいまいで定義があるわけでは
ありません。かつ業績や成果との関係がわかりづらいという側
面があります。皆様も経営理念について相談を受けても、なか
なかこれといったアドバイスがしにくいというのが現状だと思
います。調査から事例企業に共通する要素をまとめると、以下
のものが挙げられます。

・時代と共に変えていく
　創業時の経営が苦しいときと、30 年たって安定軌道で運営

しているときでは、会社のあり方も変わってきます。経営理念
も変えるべきところ、普遍の部分を踏まえながら変える必要も
出てきます。老舗企業も時代と共に消費者、社員に理解しやす
いように変えています。

・モデルとする会社を参考に作成している
最初からすばらしい経営理念があり、浸透している会社はあ

りません。長い年月をかけて一歩一歩積み上げてきた結果が、現
在の実績を創りだしています。どの会社も、モデルや理想とす
る会社をベンチマークまたは参考にしているケースは多いです。

・経営理念は経営者そのものであり、思いを可視化したもの
企業は経営理念に始まり、経営理念しか残らないとの言葉が

ある通り、経営者のあり方、考え方を可視化したものです。つ
まり、経営者そのものが、企業にとっては目的となるわけです。
そのため、社員や協力業者、お客様、地域社会や株主を包括し
た内容でなければなりません。

最後に皆様に質問です。
「いたずらに規模のみを追わず、誠意と独自の技術を持って、

広く世界の文化と福祉の向上に貢献する。会社に働く人々の能
力開発と生活福祉の向上に努め、会社の発展と一人一人の幸せ
と一致をはかる。株主、取引先をはじめ、全ての協力者との相
互繁栄を期す。」

すばらしい経営理念であり、モデルともいえると思います。
皆様も知っている会社ですので、どこの経営理念かお調べいた
だければと思います。経営のあり方を深く考えさせられます。

水沼啓幸
（みずぬま ひろゆき）

激熱中小企業診断士
1977 年栃木県真岡市生まれ。高崎経済大学経済学部卒。法政大学大
学院イノベーション・マネジメント研究科修了、経営学修士（MBA）。
株式会社栃木銀行勤務を経て、平成 22 年地域業向けに財務・金融・
事業承継を専門に支援するコンサルティング会社 株式会社サクシー
ドを設立。栃木県宇都宮市を中心とした地域に密着したコンサルティ
ング支援を展開。独立 2 年目に 20 社の顧客開拓を実現し、4 年間に
延べ 150 社を支援。現在、従業員 5 名となり顧客のニーズに合わせ
WEB、デザインサービス業務を含め組織的にサービス提供を行ってい
る。著者が主催する次世代倶楽部の勉強会「とちぎ次世代倶楽部」に
は毎回 20 名程度の若手経営者が栃木県内各地から参加する。著書に

「地域一番コンサルタントになる方法」（同文舘出版）。法政大学地域研
究センター客員研究員、とちぎ経営人財塾代表。

顧問先の社⻑と⼀緒に “未来” を考える⼀⽇

■ 東京会場（MAP経営東京本社）
7⽉ 4⽇(⽕)  7⽉ 10⽇(⽉)  7⽉ 11⽇(⽕)
7⽉ 27⽇(⽊) 8⽉ 4⽇(⾦)  8⽉ 29⽇(⽕)

■ ⼤阪会場（ＭＡＰ経営⼤阪⽀社）
7⽉ 5⽇(⽔)  7⽉ 26⽇(⽔)
8⽉ 3⽇(⽊)  8⽉ 23⽇(⽔)⽉ (⽊) ⽉ ( ) ⽉ ( )

9⽉ 5⽇(⽕)  9⽉ 11⽇(⽉)  9⽉ 27⽇(⽔)
⽉ (⽊) ⽉ (⽔)

9⽉ 6⽇(⽔)  9⽉ 13⽇(⽔)

■ 名古屋会場
（名古屋国際センター 第1研修室）

■ 福岡会場
（⼋重洲博多ビル 会議室6 ）

◆開催⽇時※各⽇程共 10︓00〜18︓30

（名古屋国際センタ 第1研修室）
7⽉ 12⽇(⽔)  8⽉ 8⽇(⽕) 

（⼋重洲博多ビル 会議室6 ）
8⽉ 22⽇(⽕)  9⽉ 12⽇(⽕)
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【Microsoft®Word の活用】
【Microsoft®Word の活用】

なかなか Word の話に移れませんでしたが、今回から Word
の話に移りたいと思います。
皆さんは Word を使っていますか？
会計事務所の多くは、すべて文書を Excel で作っていたりす

るのではないでしょうか？
Word を購入していないのであれば、それでもいいと思います

が、せっかく購入している資産をまったく使っていないという
のは非常にもったいないと思います。

ですので、Office 製品の特徴をつかみつつ、特徴にあった使い
分けをするのがいいのではないかと思います。通常、プリインス
トールでインストールされている Office 製品は、Word、Excel、
PowerPoint、Outlook、最近は OneNote でしょうか。

その中で Word と Excel と PowePoint の目的と特徴を簡単に
まとめてみると、

それぞれの特徴に合った使い方をするのがいいですね。私は
Word をマニュアルや規程作成、請求書作成（差し込み印刷機能
を活用）、議事録作成に使っています。

規程作成では目次作成機能が便利です。スタイル管理をし、見

出しをきちんとつければ好きなレベルで目次作成が自動ででき、
文章を書き足したり削ったりしても「F9（更新）」を押すことで
修正ができるので、とても便利です。

柴田照恵
（しばた てるえ）

小さなパワフルコンサルタント
1990 年大学卒業後、リクルートコスモス（現コスモスイニシア）にて社
内情報システム担当として従事。 1999 年から2009 年までトーマツグ
ループにて中小中堅企業向けの中期経営計画の立案、原価計算制度
の構築、業務改善等のコンサルティングに携わる。2013 年 1 月より株
式会社プラグマにて未来会計事業を推進中。中小企業へ「わかりやす
い管理会計（未来会計）の導入」のために、日々 研鑽している。

Word Excel PowePoint

目的 文書作成 集計、グラフ作成 プレゼンテーション用

特徴

・段落やセクションと
いう単位で管理

・画面表示と印刷結果が
一致している

・目次が自動で作成でき
るうえ、更新も簡単

・複雑な表が挿入できる

・セル単位でデータを
管理

・見出しや本文の概念は
ない

・画面表示と印刷結果が
異なることがある

・複雑な表は作りにくい

・アウトライン、
スライド単位で管理

・スライド単位で自由に
文字や図形などの配置
が可能

・印刷領域から外れた
部分は印刷されない

＜本文＞

＜目次＞

MAP3 バージョンアップをお願い
MAP3 最新Ver.1.3.0 今回の変更点は以下にな

変更点 平成29年度税制改正に対

＜バージョンアップ⼿順＞ Ver1.1.1以降の場合
1．MAP3を起動します。
2．最新版MAP3がインストールされていない場合、右図の

ザ ブ3．「はい(Y)」を押してユーザーサイトに接続し、webブラ
（ダウンロードファイル名︓MAP3Install_VerUp.exe）
「いいえ(N)」を押下した場合は、⾃動ダウンロードせず

4．ダウンロード先は各PCのダウンロードフォルダになりま
ダウンロードされたMAP3Install_VerUp.exeを実⾏して

このメッセ
お使いのMAP3は最新お使いのMAP3は最新

いします！
なります。

対応いたしました。

メッセージ画⾯が表⽰されます。
ザ ダラウザを通して⾃動ダウンロードされます。

ずにMAP3が起動されます。
ます。
てください。

セージが出ない場合 ⇒
新版にな ています新版になっています。
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0→1

貴事務所のご担当者が“学
契約を確実に「１件以上」獲得

全４
-第２回-

経営計画を提案す
るための実践スキ
ルを習得する。

全４回
シリーズ

-第１回-
オリエンテーション

「ＭＡＳ監査」と「経営計
画」を正しく理解する。

■参加条件■

◎第１回～第４回（懇親会含む）に全て参加いただける方

◎１開催あたり、１事務所２名様までの申し込みとなります

◎第４回の終了後、情報交流懇親会にご参加いただきま

◎各回終了後に課題があります。必ず実践をお願いしま

※ご自身の「実践」から「学び」「気づき」を得る研修とご理解く

定員：24名

（各事務所2名様迄、先着順）

会費：無料

（懇親会費4 000円税込が別途必要です）

F A X ： 0 5 0 -東京・大阪・福岡会場にて開催 会

大

福

東（懇親会費4,000円税込が別途必要です）

【お問合せ先】
TEL:03-5365-1500

【お申込み】 https://user.mapka.jp/

東

福

東

大

トゥー ワン

び”と“実践”を繰り返すことで、ＭＡＳ監査のご
得していただくことを目的とした研修です。

-第３回-

-第４回-

実践の振り返りと課
題解決

終了後に懇親会を予
MAS監査を獲得する 定（要参加費）
MAS監査を獲得する
ための実践スキルを
習得する。

方。（途中欠席の場合、次開催以降に第１回から受講となります。）

す。

ます。（参加費：４,０００円税込）

ます。

ださい。

3 1 5 3 - 1 1 8 1会場 第1回 第2回 第3回 第4回

大阪 7月12日 7月13日 8月22日 9月22日

福岡 7月20日 7月21日 8月18日 9月15日

東京 8月23日 8月24日 9月19日 10月20日東京 8月23日 8月24日 9月19日 10月20日

福岡 9月13日 9月14日 10月13日 11月17日

東京 9月14日 9月15日 10月19日 11月20日

大阪 9月20日 9月21日 10月18日 11月14日
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会社を潰さない会計人になるために

顧問税理士として、経営改善・再生が必要な会社にできること

【人を育てる／キャリアに携わるということ】
先日、あるプロフェッショナル向けの転職サイトに連絡をと

り、電話でコンサルタントの方とお話をしました。そのサイトで
は、公認会計士・税理士の転職も手掛けています。驚いたことに、
電話に出てくださった方はこちらの要望や考えをほとんど聞く
ことなく、私が生命保険会社のリクルート担当だというだけで

「弊社では役に立てないと思います」と一方的に話を終わろうと
しました。

なぜそのように話すのか問いかけてみたら、どうやら生命保
険業の他社からも何度か問い合わせがあり、ビジネスとして単
価の折合いがつかないと判断して、過去に何度も断ってきたそ
うです。それならば、と「こちらが料金体系に沿うことができ
れば良いのですか」と尋ねたら「物理的・理論的にはそうです」
とお答えになるので、「私は大丈夫ですよ」と伝えたうえで話を
続けました。

“ 私は自分自身が監査法人に勤務していた会計士だったからこ
そ、会計士のキャリアの悩みどころは知っているつもりです。会
計士であることに囚われて自分にはどのような可能性があるの
か気づけず、次のフィールドを〝なんとなく″経理や財務など会
計業界に求めている会計士がたくさんいることを知っています。
そして、すべての公認会計士・税理士にとって経理や財務が最
適な舞台であるとは限らないことも知っています。”

“ 貴社ではご相談者のライフプランや価値観をヒアリングした
うえで、その方に最適なフィールドをご案内しようというスタ
ンスは取られていないのですか ” と訊くと、「おっしゃることは
わかるのですが、こちらも仕事なのでそこまでやれませんね」と
バッサリ。

キャリアコンサルタントという職業は、ご相談者とその家族
の一生に関わる重要な職業なのではないでしょうか。彼にとっ
ての「仕事」とは何なのでしょうか。それを彼に問い掛け、私
は電話を切りました。

関与先企業が厳しい状況に陥った際に、会計事務所の皆様に
はぜひ、手を差し伸べていただきたいと考えていますが、では顧
問税理士として、経営改善や再生に向けた第三者の支援を必要
とする企業をどのように見分け、アプローチすべきでしょうか。
試算表をつくっていれば、売上や利益が下がり続けているとか、
現預金残高水準が低いとか、困っているらしいことは当然わか
るはずですが、「社長にそこまで踏み込んだ話をしづらい」「経
営改善のノウハウもないのでできない」という先生方の声をよ
くお聞きします。いきなり『社長、経営改善しましょう！』と言っ
ても「じゃ、どうすればいいの？」と聞かれて困ってしまうの
が実情でしょう。

私たちが顧問税理士の先生方にお願いしたいのは、資金繰り
分岐点について経営者と会話をすることです。まず資金繰りまで
見ていただくことが前提ですが、「借入金の返済まで行うにはこ
のくらいの売上が必要ですよ。できますか？」「それが難しい場
合は返済ができなくなるので、経営改善や再生に向けた動きを
考えるべきですよ」、そう判断基準を示してあげることです。黒
字でも赤字でも、「資金繰りが回るか」が大きな分かれ目になり
ます。具体的な改善施策を示す必要はありません。【いつ、対策
に着手すべきなのか？】の話をすることです。

具体的な改善手法については、事業の改善で済むこともあれ
ば、資産リストラやリスケが必要だったり、果ては第２会社や
法的再生まで多くの選択肢があります。まずはリスケや経費削

減等で収益力の改善を図るのが一般的ですが、時には改善して
も改善しても追いつかない、抜本的な取組みが必要なケースも
多いです。そうした見極めはタイミングも大切なため、早めに
再生の専門家にご相談されることをぜひオススメします。

中村隆敬
（なかむら たかのり）

ソニー生命保険株式会社
東京中央ＬＰＣ第２支社　営業所長
IPO 支援業務を経て、家庭と企業の経営を助けるためソニー生命のラ
イフプランナーに転身。2017 年 4 月より営業所長に就任。

「社会人教育に最適！老後破産体験ゲーム制作者」

５月から毎月、平日夜に「士業の生き方・働き方を学ぶ会」を
開催しています。色々な士業の交流会にもなりますので、ご興
味のある方はお気軽にご連絡ください。
→ takanori_nakamura@sonylife.co.jp

酒井篤司
（さかい あつし）

中小企業向け再生請負人
株式会社マネジメントパートナーズ [MPS] 代表取締役。中小企業診
断士。三菱商事にて子会社社長や海外関連会社の役員などを歴任後、
2009 年独立。2010 年 MPS 設立、現職。MPS は、「Every wall will 
be a door.（なんとかなる）」をモットーとして、窮境に陥った中小企業
支援を専門に行うコンサルティングファーム。2015 年 8 月より会計事務
所向けサービス「MPS-OJTクラブ」を立ち上げ、経営改善計画策定
～改善施策実行～ MAS 監査獲得までをOJT で会計事務所に学んで
もらうプログラムを提供している。
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スポンサーによる第二会社方式の企業再生とは　No.②

前号では事業承継の高まりや産業競争力強化法改正に伴い、ス
ポンサーを招請する第二会社方式にて過剰債務を削減させる（金
融機関に債権カットさせる）企業再生手法の特徴を紹介いたし
ました。これからその詳細を士業の立場、そして企業や金融機
関等の立場、スポンサー選定手法、代表的なスキーム等をシリー
ズでご説明いたします。今回は先生方が最も興味あると思われ
ます “ 士業の絡み方 ” です。

その前に一点、前提として最も大事なことを認識していただく
必要があります。一連のご説明は “ 私的整理 ” という範疇の中で
の企業再生だということです。私的整理の相対は法的整理です。
法的整理である破産とか民事再生に対して、私的整理（企業再生）
の特徴は法的対応による事業毀損を回避すること（例えば一般消
費者等にバレたら企業価値が下がってしまうことを回避）、そし
て大口債権者だけを対象とすること（一般的には金融機関のみ
を対象）、その代わりに対象債権者全員の同意が必要というネッ
クがある、以上が主な特徴です。ところで、私的整理の代表的
な手法はリスケです。経営改善計画（いわゆる 405 事業）を経
験された先生ならおわかりだと思いますが、リスケでも取引金
融機関すべての同意を取ることはなかなか大変ですよね。一方、
金融機関との交渉が大変なのはリスケも第二会社方式でも同じ
なのですが、それに加えて第二会社方式による債権カットは法律
と税務の知識が非常に重要になります。ここなのです。そこに“各
種士業が連携しなければならない ” という事由があります。

それぞれの役割分担をご説明しましょう。最も重要な士業は
弁護士です。当然のことですが、第二会社方式の場合、スポンサー
や金融機関との権利交渉が伴います。これを税理士が担うと非
弁行為に抵触する懸念があります。従いまして、まず弁護士を
立てる必要があります。実務的にも弁護士が士業連合の司令塔
になるケースがほとんどでして、秘密裏にスポンサーを選定す
るプロセス（私的整理ですから、守秘義務契約がとても重要で
す）を管理するのも弁護士が担います。また、スポンサーとの
交渉は各種契約書が必要です。この面からも、その知識を有す
る弁護士が必須なのですが、次のポイントとして “ 当該ノウハウ
をお持ちの弁護士が我が国には非常に少ない ” という実態があり
ます。金融機関との交渉も一種のノウハウが必要ですが、スポ
ンサーのみならず場合によっては社員との交渉、そして経営者
への腹落ち説得等々、かなり高度かつ特異な知識が必要であり、
私的整理での第二会社方式を何度か経験した弁護士と組むこと
をお奨めします。

次に税理士の役目ですが、単純な面では旧会社を清算する際
の税務申告手続きが必要となりますが、一番厄介なのは第二会
社方式を利用することによる債務免除益の扱いです。ここは税
務当局から異論を問われるケースが多く、慎重に検討しなけれ
ばなりません。次に会計士の役割です。スポンサーを募るには
企業価値を明確にしなければなりません。この企業価値を算定
するのが会計士です。BS 上の各勘定科目を精査して当該企業の
静態価値を定める（財務デューデリ）と共に、PL に基づいてそ
の企業の稼ぐ能力を見極めることが必要です。稼ぐ能力は一般
的に DCF（ディスカウントキャッシュフロー）で算出しますが、
この手法も会計士なら誰でもできるというものではありません。
やはり弁護士と同様、この手法を何度か経験された会計士と組
むべきです。最後に、中小企業診断士と組むことも視野に入れ
ておいてください。スポンサーを惹きつける魅力や事業シナジー
を取り纏めるのは、当該事業に精通した診断士と組むことが早
道です。

役割分担は以上ですが、次に士業の “ 出番 ” に関して一般的な
ケースをお教えします。まず対象会社のデューデリが必要です。
財務・事業・法務・不動産等々の観点からのデューデリが必要
ですが、中堅・中小なら財務のみの DD でも可能でしょう。そ
こは会計士が中心となります。次にスポンサー探索と交渉です。
ここは前述の通り弁護士が中心となりますが、場合によっては
専門の業者を使うことも可能です。そしてスポンサーが決まれ
ば、金融機関へ債権カットを要請する計画（配当案を含めた計
画）の作成となります。ここは弁護士と会計士の連携が重要です。
最大のポイントは、“ 営業権譲渡を債権者に了解なく行うと詐害
行為になる ” ということです。ここに最も注意してください。経
済合理性等を前面に出して金融機関に納得してもらうことも重
要であり（破産配当より上）、様々な交渉力が問われるところで
す。そして最後に旧会社の清算となりますが、主に弁護士と税
理士が協働します。一般的には特別清算で対応することが多く、
さほど大きな問題は起こりません。

もうおわかりだと思いますが、以上の流れの中で労力を最も
要するのはスポンサーおよび金融機関との交渉です。中堅以上
の企業ですとスポンサーサイドも FA（財務代理人）を付けてき
ます。数々の交渉に漏れのない契約書が必要ですが、契約書を
作成できる段階にまで持っていくことが大変なのです。そして、
スポンサーにとってどんなに魅力ある企業であっても、年商以
上の借入がある場合、「それを全額背負いましょう」というお人
好しのスポンサーは少ないものです。ある程度の金融機関債権
放棄は必須です。債務超過に陥った過剰借入の企業をスポンサー
付第二会社方式で私的再生させる難しさは、ここにあります。

いかがでしたか。少しわかり難い分野ですね。あと一点だけ
付け加えておきます。業績が厳しくなった企業の M&A は、事業
承継の専門家より企業再生に長けた専門家と組むことです。す
べてを自ら手掛けることは難しく、このスキームはノウハウを
持った士業が連携して対応することが必要だということです。
そこだけご理解いただければ、道は拓けることでしょう。

濱田法男
（はまだ のりお）

元銀行員・現再生支援協議会
昭和 35 年生まれ。同 59 年に旧三菱銀行に入行。融資部・法人業務
部・国際業務部等本部各セクションのほか、現場の支社長も歴任。平
成 24 年 3 月に三菱東京 UFJ 銀行を退職し、株式会社濱田マネジメン
トタクティクスを設立。同時に東京都中小企業再生支援協議会のサブ
マネージャーも兼務し、第二会社方式による債権カットや DDSを推進
する。
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コミュニケーションの力で業績を上げる！

VOL4.「やる気を出せ！」は言ってはいけない

「やる気を出せ！」人材育成において、私自身が何百回も言っ
てきました。部下を思えば思うほど強く言っていました。時に
は「やる気がないなら辞めろ！」など、パワハラと言われるよう
な物言いもよくしていました。しかし、自分に当てはめて考え
たときに、毎日やる気満々で仕事ができるかというと実はそう
でもないのです。そう、やる気はそれほど長続きしません。私
たちが言っているやる気は気合いみたいなもので、瞬発力はあっ
ても持続力がないのです。

ですから、大切なのは、やる気より「その気」です。その気に
なると人間は枯れないモチベーションが宿ります。例えば、昇進
するためにやる気を出して頑張る！ 最初はいいですが、途中か
ら何かやらされ感が出てきます。また、すべき論になりがちです。
しかし、自分は昇進できる才覚があるのではないか！ とその気
になった状態だと、自ずと努力をし、努力を苦しいものだとも
思わないのです。自発的に頑張るエネルギーが生まれます。や
る気は外発的動機付け、その気は内発的動機付けと換言しても
いいでしょう。

では、どうすれば人をその気にさせることができるのでしょ
うか？ 最も簡単なのは、業績に直結する行動を起こしたときに

「頑張ってるね！」と声掛けすることです。ほとんどの人が、行
動が足りていないときに「頑張れ！」と声掛けをします。これ
では前述した「やる気を出せ！」と変わりません。そうではなく、
部下が仕事で重要な行動を起こしたときに「頑張ってるね！」と
声掛けする。そのことで本人の行動が加速します。熱意ある上

司であるほど、どうしても部下の足りないところを見つけ、そ
こを指摘します。「やる気を出せ！」とはそういった心情から出
る言葉です。しかし、部下が正しい行動を取ったときに「頑張っ
てるね！」と伝えることで、本人がその気になり行動強化され
るのです。その結果、間違った行動を取らなくなり悪い面が薄
まる。そうやって人は育つのです。やる気よりその気、言葉掛
けは本当に大切ですね。

井上敬一
（いのうえ けいいち）

コミュニケーションデザイナー
株式会社 FiBlink（ファイブリンク）代表取締役。株式会社 fleurir（フ
ルリール）代表取締役。兵庫県尼崎市出身。立命館大学中退後、ホ
スト業界に飛び込み 1ヶ月目から5 年間連続ナンバーワンをキープし続
ける。当時、関西最高記録となる1日1,600 万円の売り上げを達成。業
界の革命児として、PrinceClubShionをはじめとしたシオングループ
オーナー業を経て、現在は実業家として企業、個人のブランディング
やアパレル、サムライスーツなどのプロデュースを手掛ける他、人に好
かれるコミュニケーションを伝える研修・講演を展開している。圧倒的
な実績に裏付けられたコミュニケーションスキルをわかりやすく説く講
演は、多くの企業・団体から支持を受けている。また、約 20 年間のホ
ストクラブ経営の経験をもとに、接客術や人間関係の築き方を活かし、
2015 年 4 月から始めた「恋愛力アカデミー」は多くの悩める女性を恋
愛や結婚の成功に導き、卒業生は150 人を超える。独自の経営哲学で
若いスタッフを体当たり指導する姿は、フジテレビのドキュメンタリー
番組『ザ・ノンフィクション』で 10 年にわたり密着取材され、シリーズ
第 8 弾まで放映されている。新規事業「プレジデントキャンパス」を
WEB セミナーにて拡散、中小企業経営者の学びの場をもっと身近なも
のにして日本経済を牽引する役割を目指す。

新規顧客が増えない

顧問料の低価格化

第１部

岐路に⽴たされる会計業界が抱える３⼤問題への『解』。

顧問料の未入金増加
第１部

講師︓ＩＧグループ代表 岩永經世 先⽣
岐 会計業界 抱 問題 解』
MAS関与先９割を⿊字化に導く⽇本⼀の経営計画事業化事務所が答える︕

第２部

〜 事業化取り組みから７年で年商１億円の経営計画事業確⽴︕〜
組織 ⼈材 商品化 営業等において どう考え 何を意思決定したか?︕

講師︓税理⼠法⼈⼸家⽥・富⼭事務所 富⼭さつき 先⽣

組織・⼈材・商品化・営業等において、どう考え、何を意思決定したか?︕

事業化に成功している事務所の特徴とは ＭＡＳ監査を成功させるためのポイント

第３部 事業化するための実践手法を紹介 講師：株式会社MAP経営

・事業化に成功している事務所の特徴とは ・ＭＡＳ監査を成功させるためのポイント
・ＭＡＳ監査成約までの営業ルート ・組織の成⻑に合わせて変容する３つの実践形態

株式会社ＭＡＰ経営 本社◆ 会 場無料◆ 開催日時 8月2日（水）13:00～19:00 ◆ 参加費用
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【面談には２種類ある！】
No.1 コンサルタントスター養成塾の延長戦（懇親会）の席で、

参加者からユニークな質問を受けました。

「コンサルタントに相談すると、1 時間の面談で数千円という
人もいれば、数万円以上もかかる人もいて、差が大きいのはな
ぜですか？ 同じ人間が同じ職種で仕事をしていて、そんなに実
力の差があるものなんでしょうか？ 例えば、資格業の中でも難
関の弁護士でさえ１万円以下で面談していたりするのに、コン
サルタントはなぜ高額なんですか？」

もちろん「誰が教えるか」によってクオリティに差があるの
で価格が異なる、というのは確かです。ただ、この質問の答えは、
別にあります。

養成塾でタッグを組んでいる遠藤晃先生がセミナーについて、
「セミナーには二種類ある。それは情報提供型セミナーと顧客獲
得型セミナーがあり、これは別物である」と教えていますが、実
は面談もまったく同じなのです。

つまり、面談には２種類あります。それは、問題「解決」型
面談と、問題「明確」型面談の２つ。通常、前者は高額で後者
は低額な設定となっています。その理由を説明しましょう。

まず、そもそも悩める人の頭の中は、次の７段階のうちのい
ずれかの状態にあります。

＜悩める人の７段階＞
１）そもそも「何がわからないのか」がわからない混沌とした

状態
　　　　　　↓
２）何が問題かはわかったつもりでいるが、問題の核心がつか

めているかどうかが不明確な状態
　　　　　　↓
３）問題の核心は明確だが、その解決方法がわからない状態
　　　　　　↓
４）解決方法はわかるが、その手段がない状態
　　　　　　↓
５）自分も含めて、誰（どこ）に頼めば解決するかが明確な

状態
　　　　　　↓
６）やることは明確なのに、何らかの理由でそれをやらない

（やれない）状態

　　　　　　↓
７）やらない（やれない）原因（＝ボトルネック）が突き止められ、

今すぐ解消できそうな状態

の７段階です。

で、問題「解決」型面談は、１）や２）の状態の人を、７）の
状態に導くことがゴール。そこには、特殊なスキルや情報の蓄
積が介在していて、その価値が価格に反映しています。

コンサルタントの目的は、【クライアントの成果に貢献するこ
と】です。そして、その面談の価値の対価として納得の報酬を
得ようとするので、相応の価格になります。そりゃあ、それが
本業であり収益商品ですからね。もし実力が低ければ、価格も
それなり、となります。

一方、問題「明確」型面談は、１）や２）の状態の人を、ま
ずは３）もしくは４）の状態にまで導くことがゴール。そして、
相談に乗るコンサルタントの目的は、【顧客を獲得すること】で
す。その本質は「顧客獲得型面談」ということもできます。つまり、
お金をもらった上に営業をしているのだから、比較的安価な価
格で相談に乗ることができるのですね。

したがって、納得の報酬を得ながら、クライアントの成果に
貢献できるコンサルタントになるには、この両方の面談ができ
る必要があります。そしてそこに必要なスキルが、「聞く力」で
す。養成塾の参加者がどんどん成果を出してくれる理由の一つ
は、この２種類の面談でつかう「聞く力」を習得するからなの
です。

わたしは養成塾を通して「聞く力」を伝授して、経営者のビジョ
ン実現を後押しするパートナー型コンサルタントを今後もどん
どん輩出していきますよ。

和仁達也
（わに たつや）

ビジョナリーパートナー
ビジョンとお金を両立させる専門家、ビジョナリーパートナー。一般社
団法人日本キャッシュフローコーチ協会の代表理事。5 刷、2.7 万部の
このコラムと同タイトルの著書で、さらに深く学べる。

名古屋支社・福岡支社は移転いたしました
名古屋支社 福岡支社
〒450‐0002
名古屋市中村区名駅3‐23‐16
タキビル1F

TEL：050‐3757‐1864

〒812‐0011
福岡市博多区博多駅前3‐6‐12
オヌキ博多駅前ビル6F

TEL：06‐7668‐1520TEL：050 3757 1864 TEL：06 7668 1520
※お問い合わせは大阪支社へお願いします。

今後とも変わらぬご愛顧のほど、よろしくお願い申し上げます
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