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「輝く未来を創造するキーパーソン」に訊く
ＳＳ経営コンサルティンググループ 代表社員 鈴木宏典氏

浅野泰生による
特別インタビュー

VOL.

17
自分も輝き、人も輝かす

一瞬にして人を引き込む軽快なトークと笑顔が魅力の鈴木宏典氏は、昨年よりＳＳ経営コンサルティンググループの代
表社員に就任。父である鈴木眞一氏から事業承継を受けた2代目経営者である。仕事をする父の背中を追い同じ業界
に飛び込むも、対立を繰り返す日々。そんな先代との確執が、いかにして雪解けを迎えたのか。そして、今後どのような
組織を目指していくのかを語ってもらった。

先代である父との確執
浅野　はじめに、ＳＳ経営コンサルティ
ンググループについてご紹介いただけま
すか。
鈴木　当社は現在、静岡県浜松市で60
人という所帯の会計事務所です。浜松市
では3本の指に入ると自負しています。当
社の略歴をお伝えしますと、昭和46年に
父の鈴木眞一が税理士法人ＳＳ総合会
計を開業し、高度成長期に伴って少しず
つ大きくなり、平成元年に人材育成のコ
ンサルティング会社である株式会社エス
エスブレーンが誕生しました。その後、
もともと行っていた建設業の許可申請代
行業務を独立させて浜松建設事務セン
ターができ、平成5年には基幹業務の改
善を担う株式会社ＢＴＣが、そして、平
成24年に社会保険労務士法人ＳＳ総合
労務ができました。この5社は、お客様
の経営課題を解決に導くための5つの柱
になっています。当社のコンセプトは『税
理士を超えた経営のパートナー』です。
税理士として会計を接点にお客様と向き

合うなかで、正確な月次決算書作成、資
金繰り改善といったニーズ以外にも、売
上向上、人材育成や労務問題、基幹業
務の改善といった課題にぶつかります。
経営のパートナーとしてあらゆる角度か
ら経営課題を解決するため、ＳＳ経営コ
ンサルティンググループはこのような組
織体系をとっています。
浅野　鈴木宏典先生がＳＳ総合会計に
入社されたのはいつですか。
鈴木　私が入社したのは平成20年です。
浅野　お父様と同じ税理士になろうと
思ったきっかけを教えていただけますか。
鈴木　私は、人にものを教えることや、コ
ミュニケーションをとることが好きだった
ので、学校の先生になりたいと思ってい
ました。それを察してくれていたのか、父
からも継いでほしいと言われたことは一
度もありませんでした。しかし、大学に入っ
てから、税理士を目指そうと考えるように
なりました。父があれだけ使命感を持っ
てしている仕事なら素晴らしい仕事に違
いないと思ったからです。
浅野　仕事をするお父様の背中を見て

育ったからなのでしょうね。
鈴木　そうですね。父は家に帰ってきて
も「あっ！ わかった！ 改善ポイントは、
粗利率だな」と、突然言い出すような人で
したから。とにかく仕事が好きで、その
次に家族。自分の趣味に時間を費やし
たり、飲みに行ったりすることはほぼ皆
無でした。
浅野　尊敬するお父様の背中を追って
税理士になったにも関わらず、入社され
たころはお父様と意見の対立がよくあっ
たそうですね。
鈴木　はい、入社してすぐに激しい対立
がありました。当時の私は何もわかって
いなかったので、ＳＳ総合会計は数字や
管理がすべてで、父の言いなりになって
いる組織に見えたのです。そのことが受
け入れられず、今思えば恥ずかしい話で
すが、激しく罵倒してしまったこともあり
ました。母も「家族が壊れるくらいなら
事業を継がないほうがいい」とよく泣い
ていました。当時、父から「方向性が違う
のであれば、方針発表会には出ないでく
れ」と言われ、欠席したこともありました。
2代目が方針発表会に出ないなんて、言
語道断ですよね。社員も「どうしたんだろ
う」と心配したと思います。さすがに私自
身このままではいけないと、自社のため
に活かせる技術を身につけるためコーチ
ングスキルを学んだりと手を尽くしてはい
たのですが、歯車はうまく回らず、父との
関係性は悪化する一方でした。今思えば、
あの頃は常に頭痛がしていました。
浅野　今では考えられないですが、そん
な状況があったのですね。
鈴木　4年前、才能心理学の北端康良先
生とお会いしたことで、悶 と々していた日々
に光が差しました。北端先生とお話しし
たときに、「あなたは『自分も輝き、人も輝
かす』というテーマにのっとって、いつも
行動しているね」と言われたのです。「自
分が一番尊敬しているお父さんを鬱屈さ
せるのは、自分の人生のテーマに反する
んじゃないの」と言われたとき、ハッとさ
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ＳＳ経営コンサルティンググループ　代表社員 株式会社ＭＡＰ経営
代表取締役

（あさの やすお）
浅野泰生

昭和47年生まれ。愛知県一宮市出身。「経営計
画」一筋25年の株式会社MAP 経営 代表取締
役社長。大学卒業後、飲料メーカーに営業職とし

て入社。その後、大手税理士法人で会計実務に従
事。会計力を活かした新しい経営サポートを追求
するため、「経営計画専門会社」である株式会社

MAP 経営に平成18年に入社し、現在に至る。税
理士、企業経営者向けに年間70回の講演を行う。

専門性の高い内容を、事例を交えわかりやすく説
明する講義が好評を博す。著書に「最強『出世』マ
ニュアル」（マイナビ新書）がある。

せられました。
浅野　反発はしていても、尊敬している人。
その人を輝かせていないと。
鈴木　そうです。「そんなことでは何かや
ろうとしても何もうまくいかないよ。一番
大事な人を輝かせていないんだから」と
言われました。そこから、父とちゃんと向
き合っていなかったことを反省しました。
その後、父から強い口調で諭されたとき
に「なるほど！！」と言ってみたのです。正
直に言えば、１００％ 「なるほど」とは思っ
ていなかったですが、それでも言ってみ
たら、父が「そうなんだよ」と言って、久し
ぶりにコミュニケーションの形がとれたよ
うに感じました。
今までずっと、コミュニケーションの形が
壊れていて、それはすべて父が悪いと思っ
ていました。反対に、父は全部私が悪い
と思っていたのでしょうね。親子である
がゆえに、お互いに「自分のことをわかっ
てくれているだろう」という依存関係がで
きてしまっていたのです。親子であっても
コミュニケーションの形は整えなければ
いけないとわかってからは、会話がスムー
ズになりました。自分が変わったことで
状況は変わりました。ずっと父を変えよ
うとしていました。でも、変わらなければ
ならないのは私だったのです。
浅野　親子だからこそ難しい部分でもあ
るのでしょうね。
鈴木　私は、事業承継は本当に難しいこ
とだと思っています。親子承継の場合は
特に、「引き継ぐ＝感謝して受け入れる」と

「親からの自立＝分離」が同時に起こりま
す。自立していない子供が、自立しなが
ら親を受け入れ、感謝するという難しさ。
いわゆる子供の反抗期のように、自立に
は反発が伴います。反発と受け入れが同
時にやってくるから、事業承継は混乱す
るのです。
浅野　なるほど、そうですね。
鈴木　私は、『自分も輝き、人も輝かす』
という自分のテーマが定まり、「私は私の

ままでいいのだ」と自信を持つことがで
きました。それによって父との違いがわ
かり、父と私が分離したのです。分離は
自分に自信がないとできません。
浅野　自分の軸が定まったことで自信が
生まれたのですね。
鈴木　違いを受け入れたことで、父のこ
だわりを表面的にではなく深く理由を掘
り下げて考えるようになりました。すると、
今まで受け入れられなかったことが理解
できるようになっただけでなく、それが
父の才能だと認めることができるように
なったのです。それまでは父の良いところ、
足りないところを冷静に見ることができ
ずに、すべてを否定してリセットしようと
していました。それは、自信のなさからく
る、自分のすべてを受け入れてほしいと
いう甘えでした。人生のテーマやアプロー
チは違うけれど、中小企業を救いたいと
いう想い、軸は一緒。お互いの大切にし
ているものを認め合うことで、やっと同
じ方向を向いて会話ができるようになり
ました。
浅野　お父様との確執を乗り越えてから、
事業承継に至るまで準備期間などはあり
ましたか。
鈴木　私は事業を継ぐつもりで入社した
ものの、ずっと中途半端な立場にありま
した。私が父を立てるようになり、管理や
仕組みがいかに大切かということも理解
できたことで、所長である父が私を後継
者に指名してくれました。それから準備
期間は1年程でした。その1年で面談を通
して直接何かを教わるといったことはあ
りませんでしたが、私にマネジメントを任
せてくれて、見守ってくれました。

理念の再定義と率先垂範
浅野　先代の頃から変えたことは何が
あげられますか。
鈴木　まずは理念とビジョンの定義が
変わりました。ＳＳ総合会計の『ＳＳ』も

今までは『鈴木眞一』でしたが、鈴木眞一
の信念を引き継ぎ、『Spirit＆System』＝
物心の幸福の追求と再定義しました。
浅野　再定義したのはいつですか。
鈴木　昨年の4月、引き継いですぐです。
でも、1年半くらい前から考えていたこと
です。今までは「事業計画」という商品を
売りにしていました。しかし、お客様は「事
業計画」そのものの価値がわかりません。
そこで、私たちはセルフイメージを変える
ことにしました。すなわち、SS総合会計
は『税理士を超えたパートナー』＝「お客
様のお困りごと、つまり、経営課題を解
決する経営のパートナーである」と。すると、
社員が自分たちの仕事の価値に気づき
はじめたのです。今私がやっていることは、
今まで父がやってきたことです。それは
変わりありません。しかし、その見せ方を
変えることによって、大きな違いを生み出
すことができました。
浅野　どのような効果が生まれています
か。
鈴木　まずはお客様が増えました。セミ
ナーなどで私が表に立ってアピールする
機会が増えたことも一因としてありますが、
お客様に選ばれるようになったという実
感があります。
浅野　社員の皆さんの変化はいかがで
すか。
鈴木　社員も変わりました。自立型になっ
てきたと思います。自分の仕事に価値を
感じているので、積極的に経営会議を
引っ張ってくれるようになりました。社員
全員で戦略会議を行い、情報をシェアす
ることで、各自のできていること、できて
いないこともわかり、能動的にPDCAを
回すことができるようになってきました。
また、以前は適正監査だけでしたが、目
標設定会議をするようになりました。
浅野　そうですか。素晴らしいですね。
鈴木　あとは朝礼や挨拶の仕方も変え
ました。場は意図的に作ることが大事で
す。以前は朝礼のときに下を向いている

同志社大学法学部・法学研究科卒。税務、財務コンサルティングに加
え、税務財務コンサルティングのみならず、コーチング手法による

会社のコンセプトメイキング、ビジョンメイキングを通じた
コンサルティングを得意とする。近時では、全国の税理

士向けに「すごい主婦パートを育てる仕組みの作り
方」のセミナーを公開中。中小企業のみならず、同
業者である税理士のビジョンをもかなえるべ
く、事務所の仕組み化を全国に広めている。
⾃社では、ＳＳ経営コンサルティンググルー
プの二代目経営者として、60人を超える
社員・パート社員とともに、450社を超

える中小企業の顧問先に対して、日々
経営指導に励んでいる。

（すずき ひろのり）
鈴木宏典氏
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人もいました。そこで、朝礼で発言した人
の感想を、くじ引きで当たった人が話す
ようにしました。誰が当たるかわからな
いという状況を意図的に作れば、みんな
が話を聞くようになります。挨拶について
も、大きな声で気持ちのいい挨拶をする
よう、私が率先して盛り上げていきました。
先代はそういうことが苦手な人でしたから。
もともと先代は「自然な振る舞いの中で
感動を与えるサービス」が大切だと言っ
ていて、それをどうアプローチすればい
いかがわからずできていなかっただけ。
仕組み化して、手法ベースで取組んだこ
とで、良くなってきました。
浅野　「仕組みを作って仕掛けがない」
では社員は動きようがないですが、鈴木
先生はまさに仕掛けて、率先垂範してい
るところが素晴らしいです。
鈴木　ありがとうございます。私は、率
先垂範が大事だと思っています。まずは
リーダーが見本を示すことです。「見本」、

「信頼」、「支援」。これが重要です。見本
を示し、相手を信頼して、支援する。中で
も、「見本8割」です。見本を示していな
ければ、「やれと言っている人がやってい
ないのに」という感情が生まれてしまい
ます。私は、人は不完全でもいいと思っ
ていて、「不完全な環境の中で不完全な
自分が今この瞬間を突き抜ける」という
ことが大事だと思っています。できてい
ない人には「時間を守っていない」「挨拶
していない」と説教するのではなく、「挨
拶しよう、きょうは失敗したかもしれない
けれど、あしたはやってみよう」と促します。

「次は頑張ってみよう」「やってみよう」、そ
の姿がみんなを変えていくと思う。私だっ
て社長だからといって、全部完璧にでき
ているわけではありません。「社長が完
全にできるようになったら社員もやります」
という人は、当社には合いません。人は
完全にはならないからこそ、みんなで一
緒に頑張っていきたい。社員はその想い
に応えてくれています。「2代目、つまずき
ながらも奮闘しているね」、そんな風に社
員に感じてもらうことも大事だと思ってい
ます。
浅野　お父様とのタイプの違いを社員の
皆さんも受け入れてくれているように感じ
ます。
鈴木　そう、ありがたいです。私たちが
対立しているときも「親子げんかをやめて、
仲良くして」と思っていたみたいです。二
人だけが渦を巻いているような感じで。
お互いに悪意はなく、二人とも一生懸命
考えてのことだというのは伝わっていた
のだと思います。対立もありましたが、今
では父の言葉に共感することが増えまし
た。父はよく「俺はつま先立ちで来た」と

いう話をします。常に自分の等身大では
なかったと言うのです。「鈴木眞一は浜
松でナンバーワンの税理士」という触れ
書きに、本当はそうではないのに……と
いう想いを持ちながらも、あたかもその
ようにしてきたら、だんだんとその看板に
近づいていったと話してくれました。
浅野　「そこまでいっていない、その器
ではない」と言ってしまったらそこで終わり、
ということですね。
鈴木　 以前、介 護 事 業 経 営研 究会

（C-MAS）全国顧問で株式会社ケアビジ
ネスパートナーの原田先生とお話しした
ときに、先生から「誠実と正直は違う」と
いうことを教わりました。正直は、できな
いことを「できません」とそのまま言うこと。
誠実は、「わかりました」と言って泣きそ
うになりながら取り組むことだと。「コン
サルタントは誠実であれ」と言われまし
た。それが今でも心に残っています。きっ
と、できないと言ってしまったほうが楽で
すが、背伸びをしなければいけないこと、
背伸びをしなければいけないときが経
営者にはあります。本当に自分はこの場
に立つに値するのだろうか、値しないか
もしれないと考えることがあっても、今こ
の瞬間を突き抜けるしかない。はったり
もあるかもしれない。そこに必要なのは、
ちょっとの勇気なのだと思います。

税理士を超えた　　　　　
経営のパートナー
浅野　それでは最後に、今後の展望をお
聞かせください。
鈴木　私は、地元・浜松を大事にしたい
と思っていて、信用金庫とタッグを組ん
で地元の税理士の方々向けにもセミナー
の開催などいろいろ取り組んでいます。
浜松と静岡県西部において『税理士を超
えた経営のパートナー』としてのしっかり
とした地位を築き、経営課題を解決でき
るパートナーというコンセプトを根付か
せるだけの実績を出して、「経営ならＳＳ
経営コンサルティンググループ」と思って
もらえるようにしていきたいです。そして、
社員にもっともっと活躍してもらいたい
と思っています。そのためには、パートス
タッフの力も必要になってきます。パート
さんが決算や品質管理ができるようにな
れば、それに伴って社員が担える範囲も
格段にひろがっていきます。みんなが生
き生きと仕事をして、お客様に価値を提
供できるのが理想の状態です。私は、働
くみんなが何歳からでも成長できる会社
にしたいと思っています。歳をとっても悟っ
てほしくない。いくつになっても、「まだ自
分には何か足りない」と思えるようなピュ

アな感情を持っていてほしいと思います。
脳は60歳からでも、80歳からでも成長す
ると言われています。それなのに、ここを
乗り切ればもっと成長できるという局面で、

「私なんてもう歳ですから」と言ってほし
くない。だから、私は社員がいくつになっ
ても輝ける組織をつくっていきます。そう
すれば、ＡＩ時代が到来しても左右され
ることはないと考えています。私は、ＡＩ
は会計部門を担うだけでなく、戦略的な
頭脳としてＭＡＳをも担っていくと思って
います。では、私たちの出る幕はないの
かといえば、そういうことではありません。
数字は嘘をつきません。でも、おもしろ
いのは数字が嘘をつかなければつかな
いほど、社長は受け入れられなかったり
するのです。言われていることが正しけ
れば正しいほど、「このままではダメです」
と言われると、反発したくなります。ＡＩ
が導く正しい答えと社長の想いをつなげ
て、腑に落とす力が大事になってくると思
います。
浅野　まさにコミュニケーションですね。
鈴木　社長の怒りも受け止めながら、「社
長、本当はこうだよ」「社長、一緒に突き抜
けよう」と言える税理士、パートナーが絶
対ほしいはずです。それは人間にしかで
きない仕事です。そこにはエンターテイン
メントも必要になってくるのではないでしょ
うか。アドバイザリーエンターテインメント。
社長がここに来たくなる、というのが大事。
だから今、総務の社員にも「総務の役割
は仕事の効率化だけではない」としきり
に伝えています。「どれだけみんなの笑
顔が社長を救っているかを気付かなきゃ
いけないよ」と言っているので、お茶出し
の仕方も徹底しています。
浅野　先程お茶出しをしてくださった方
も、しっかりと私たちの顔を見て微笑ん
でくれましたね。
鈴木　相手が見ていなくても必ず顔を見
るように伝えています。「相手の反応に左
右されるな、勇気だけ送れ」と。
浅野　素晴らしい。
鈴木　全社一丸となって、そのような会
社にしていきたいと思っています。私個
人としては、ニーズがあれば会計という枠
も越えて、あらゆる媒体や講演にも出て
いきたいと思っています。私のテーマは『自
分も輝き、人も輝かす』なので、もともと
目立ちたがりですからね（笑）。そこでた
くさんの人に出会い、その人を輝かせる
ことができればいいと思います。
浅野　鈴木先生のお話を聞いていると、
2代目経営者として想いが共通するとこ
ろがあるとあらためて感じました。本日
はありがとうございました。

TEL 03-5365-1500
164-0012 2-46-1 23F
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利益を生み出す主婦パート戦力化の仕組み
第９回：ＳＳ総合会計式パート活用【「教育」編】

皆さんこんにちは。税理士法人ＳＳ総合会計の鈴木宏典でござい
ます。

第８回目に引き続き、会計事務所における主婦パートの戦力化に
ついてお話ししていきます。今回は、いよいよ「教育」のお話をしていき
たいと思います。

前回のコラムで面接の仕方について詳しく述べてきました。筆記試
験・一次面接・二次面接という長い道のりを経て、いよいよ採用となる
わけですが、ここですぐに実務に入るわけではありません。その前に２
週間の研修を通して「価値観教育」を行います。セミナーでこの話を
すると、ほとんどの税理士の先生方は、「えっ？ まだ実務につけないの？」
といったリアクションを取られます。しかし、実はこの「価値観研修」こ
そ、ＳＳ総合式すごいパートを育成する最も重要なファクターなのです。

昨年、日本経営合理化協会主催のディズニー見学会に行ってきま
した。そこで、講師を務める斉藤茂一先生がこんなことを言っていました。

「帰属・愛社心を育てるのは、入社から14日間しかない。だからこそ、こ
の期間で、きちんと教育をしていかなければならないんです。はっきり言っ
て、入社して何も教育せずにすぐに実務につかせるなんて意味がわか
らない。にもかかわらず、中小企業の経営者は、ほとんどこの入社後
2週間をほったらかしにするんだよな～」と。これを聞いたときに私は、
思わずガッツポーズをしてしまいました！

なぜなら、我 Ｓ々Ｓ総合会計で行っているこの2週間の価値観研修
というものは、誰もが認めるディズニーと同じ考え方のもとで行われ
ており、これは教育に欠かせないプログラムであると確信が持てたか
らです。では、2週間の価値観研修は何をやるのでしょうか？ 特別に
難しいことをやるのでしょうか？

答えはNOです。とてもシンプルで簡単な研修を行っていきます。簡
単に言えば、仕事の受け方・あいさつといったビジネスマナーを中心と
した、どこにでもある研修を行っていきます。しかし、ここでポイントが
あります。それは、これら研修を通じて、会社が大切にしたい価値観
や基準を明確に伝えるということです。入社してすぐに小難しい会社
の理念や社長の想いを頭ごなしに伝えても、会社のことが何もわかっ
ていないパートさんに理解しろといっても無理な話です。そうではなく
て、ビジネスマナー、例えば、電話応対ひとつにしてもなぜここまで丁
寧に行う必要があるのかということを、実践を通じて伝えていくことで、
会社の大切にしたい理念や価値観を理解してもらうのです。これによっ
てパートさんが腑に落ちるスピートというものは、格段に違ってくると
いうわけです。

以上、価値観教育の入り口部分をお伝えしました。それでは次回以
降は、この2週間、具体的にどのような順番で伝えていくのかについて
お話ししていきたいと思います。

【Excel で作成する単年度計画書のひと工夫③】

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。

「ユーザー設定のビュー」は、
「表示」タブの中にあります。

「ユーザー設定のビュー」を
選択すると、ポップアップ
画面が出てきて、現在の表
示状態（印刷設定状態）に
名前を付けて保管すること
ができます。
※サンプル画面の状態は、
３種類のユーザービューが
すでに存在する状態です。

追加ボタンを選択すると、
次のポップアップ画面が出
てきて、名前を付けて保管
ができます。

あらかじめ、実績という名
前で実績のみを表示した
ビューを前述の方法で保
管しておけば、このポップ
アップ内で実績を選択し、
表示ボタンを押すことで、
計画と実績を横並びで表
示していた表を実績のみの
ビューに瞬時に表示するこ
とができます。

打合せ内容によって表示を
瞬時に変更できるこの方
法も便利です。
ご存知なかった方はぜひ
ご活用ください。

前回、Excelの『行』の表示非表示の話をしましたが、今回は、
『列』の表示非表示を瞬時に行う方法をお伝えします。

この方法もいろいろありますが、私は「ユーザー設定のビュー」
という機能を使用しています。
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鈴⽊宏典
（すずき ひろのり）

事務所の仕組み化・採用戦略の伝道師
税理⼠法人SS総合会計 代表社員。同志社大学法学部・法学研究科
卒。税務財務コンサルティングのみならず、コーチング⼿法による会
社のコンセプトメイキング、ビジョンメイキングを通じたコンサルティ
ングを得意とする。近時では、全国の税理⼠向けに「すごい主婦パー
トを育てる仕組みの作り⽅」のセミナーを公開中。中小企業のみならず、
同業者である税理⼠のビジョンをもかなえるべく、事務所の仕組み
化を全国に広めている。⾃社では、SS経営コンサルティンググループ
の二代目経営者として、60人を超える社員・パート社員とともに、450
社を超える中小企業の顧問先に対して、日々経営指導に励んでいる。
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チーム達成参加事務所連載コラム
第12回　ベネフィット税理士法人　百目鬼悠磨

チーム達成ＭＡＳ監査実績
（参加事務所：30事務所　ＭＡＳ監査件数：510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、ＭＡＳ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。

百目鬼悠磨 
（どうめき ゆうま）

ベネフィット税理士法人

私は、今年の夏でこの業界に入って3年になります。入社後の経緯とし
ては、入社して約1年間は税務会計業務を中心に取り組み、その後MAS
業務にも携わらせていただくようになってから約2年が経ち、現在はMAS
を8件担当しております。業界自体、未経験で入社し、簿記2級程度の知
識しかなかったところ、さらにMASに携わらせていただくこととなり、最
初は戸惑いながらでしたが、最近では面白さや、やりがいを感じながら取
り組めるようになりました。

現在、税務会計とMASの両方の業務をやっているのですが、税務会
計の場合、過去の利益や業績の報告が中心であるため、お客様はどうし
ても報告を聞く受け身の姿勢になりがちです。一方で、MASの場合、お
客様が考えていることや、課題に感じていること、やりたいことなどをご自
身から積極的に話してくれたり、こちらから聞き出したり、掘り下げたりと、
双方向のやりとりが多く、会計や税金計算ではなく、直接的にお客様の
経営に触れているという感覚を強く感じることができ、それがやりがいに
繋がっています。

その反面、危機感や緊張感などを感じることも多いです。中小企業
のオーナーの場合、オーナー自身もプレイヤーであることが多く、当社の
MASのお客様もそのような方々がほとんどです。忙しいなかで時間を割
いて毎月の経営会議にお越しいただき、決して余裕がある資金状況では
ないなかでもMAS監査サービスを利用し、少しでも経営を良くしようと
いう方が多く、「果たして、いただいている時間やお金以上の価値を提供

できているだろうか、価値を感じてもらえているだろうか」と不安になるこ
ともあります。

しかし、当社を信頼してMAS監査サービスを利用していただいている
お客様の真剣な姿勢や熱意に、成果で応えられるようにしなければなら
ないという想いが強くなりました。そのためにも、私自身も自己研鑽に励み、
お客様の経営をより良くすべくMAS監査に臨んでいこうと思います。

MAS 監査に活かす『ドラッカー博士のマネジメント』⑦
われわれの事業は何かをいつ問うか
　「ほとんどのマネジメントが、苦境に陥ったときにしか、『われわれの事
業は何か』を問わない。」

「しかし自ら苦境を待つことは、ロシアンルーレットに身を任せるも同然
である。マネジメントとしては、あまりにも無責任である。この問いは事
業の構想時から行わなければならない。特に成長を期して創業した事
業についていえる。起業においては、明確な企業家的コンセプトが不可
欠だからである。」

「『われわれの事業は何か』を真剣に問うべきは、むしろ成功していると
きである。」

「成功は常に、その成功をもたらした行動を陳腐化する。新しい現実を
つくり出す。新しい問題をつくり出す。『そうして幸せに暮らしました』で
終わるのは、おとぎ話だけである。」

「もちろん成功している企業のマネジメントが、『われわれの事業は何か』
を問いなおすことは容易でない。事業は明白であり、議論の余地はない
とする。けちをつけることを好まず、ボートを揺るがすことを好まない。」

「成功しているときに自らの事業を問わないマネジメントは、つまるとこ
ろは傲慢であって、怠慢である。」

われわれの事業は何になるか
「事業の目的とミッションに関わる定義のうち、50年どころか30年さ

え有効なものはない。せいぜい10年が限度である。」
「したがってマネジメントたる者は、『われわれの事業は何か』を問うとき、

『われわれの事業は何になるか。われわれの事業のもつ目的、ミッション、
性格に影響を与える可能性のある経営環境の変化は認められるか』『事
業の定義、すなわち事業の目的、戦略、仕事の中に、それら経営環境の
変化を現時点でいかに組み込むか』についても考えなければならない。」
「ここでの出発点は市場とその可能性である。すなわち『顧客、市場、

技術に基本的な変化が起こらないものとして、5年後あるいは10年後に、
いかなる大きさの市場を予測することができるか』『いかなる要因がその
予測を正当化し、あるいは無効とするか』を問わなければならない。」

「市場動向のうちもっとも重要なものが、人口構造の変化である。
……それは、未来に関して唯一の予測可能な事象だからである。……
市場のトレンド、購買力、購買行動、顧客ニーズ、雇用は、すでに起こっ
た人口構造の変化によってほぼ確実に予測できるということである。」

消費者の充たされていない欲求は何か
「最後に、消費者の欲求のうち、『今日の財やサービスで満たされてい

ない欲求は何か』を問う必要がある。」
「この問いを発し、かつ正しく答える能力をもつことが、波に乗るだけ

の企業と成長する企業との差になる。波に乗っているだけの企業は、波
とともに衰退する。」

09

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。

御堂筋税理士法人がドラッカー理論に即して
作成した経営計画書をお分けしております。
御堂筋税理士法人ホームページよりお求め
ください。
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歯科 MAS習得塾

( ) http://www.mapka.jp/privacy.html
  お申込先ＦＡＸ番号  ０３－５３６５－１５３０（２４時間受付）

歯科医院特化支援のためのＭＡＳ監査

顧問先に歯科医院がある。歯科医院の顧問先を増やしたいという事務所様必見！

歯科医院向けMAS監査、支援実績 30社超！の企業がおくる

医院長先生との
　　　 付き合い方が分

からない！

 歯科医院の顧問先を増
やしたい！

歯科医院に対して
　　　　MAS監査を提

供したい！

こんな会計事務所の方必見です

【日   時】 第１回 :６月２０日　第２回 :７月３日
第３回 :８月６日

個別面談は７月に行います。日程は塾でお知らせします。 個別面談は７月に行います。日程は塾でお知らせします。

平成３０年 
各１３：３０～１７：３０( 懇親会あり) 各１３：３０～１７：３０( 懇親会あり)

【定   員】

【参加費】

１５社限定 (各社２名 )

350,000 円 (税込 /全３回 )

【要   件】 歯科業界を盛り上げたい方。歯科 MAS 監査をやりたい方。

【場   所】

東京会場 大阪会場
第１回 :６月５日　第２回 :７月１０日
第３回 :８月３日

QGM

全３回
個別面談付き

!!

１５社限定

ＭＡＰ経営大阪支社
(ＪＲ・地下鉄「新大阪」
駅徒歩６分）

ＭＡＰ経営東京本社
（地下鉄「中野坂上」
駅直結ビル）

第１回：歯科MAS 監査の拡大方法

　　　　既存顧問先へのアプローチ方法、新規顧客開拓方法

第２回：歯科医院の中期・単年度計画策定方法

　　　　クオリアオリジナル計画コンテンツ初公開！！

第３回：歯科MAS会議

　　　　結果が出る！契約を継続させるポイント

クオリアグローバルマネジメント株式会社
代表取締役 渡邉 拓久氏

大学卒業後、税理士法人に勤務。同税理士法人の経営支
援部門を立ち上げ、コンサルティング事業を拡大。その
後、現在のコンサルティング会社を設立。ビジネス構築、
事業拡大、経営計画、事業承継、ホールディングス化支
援などコンサルティングの幅の広さと実績から支援依頼
が後を絶たない。計画策定支援の分野では 800 件以上の
支援実績があり、業界屈指のコンサルタントでもある。

会計事務所にてトップコンサルタントとして活躍し
支援先医院の８３％が年商 1億を超える
増収増益のプロフェッショナル　　　

歯科ＭＡＳ習得塾の内容

11
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第 3 の潮流？ ～頭の体操として～

原田匡
（はらだ ただし）

株式会社ケアビジネスパートナーズ代表取締役。1970 年生まれ。京
都大学法学部卒業。自らデイサービスを経営した経験から、医療・介
護特化型コンサルタントとして様々なノウハウを開発・発信している。
介護特化を目指す会計事務所の全国ネットワーク組織「介護事業経営
研究会（C-MAS）」の全国顧問を務めると同時に、同じく、介護特化
志す社会保険労務士の全国ネットワーク組織「介護経営総合研究所

（CB-TAG）」の代表を務める。社会保険労務士・税理士・会計士・地
域金融機関・各種団体と連携しながらの介護経営者向けセミナー・研
修回数は全国で年間150 回を超え（2013 年実績）、年間延べ 6,000 社
を超す介護事業者と触れ合い、実体験に基づいた経営支援活動を行っ
ている。著書としては「介護元気化プロジェクト（エル書房）」「介護
事業所の経営の極意と労務管理・労基署対策・助成金活用（日本法令）」、
執筆雑誌としては「デイと運営と経営（QOL サービス）」等がある。

【C-MAS介護事業経営研究会】
介護業界では、業界に特化した「経営」を指導してくれるプロのニーズが高まっています。
税務や会計をサポートする会計事務所が、本来そのようなニーズに最も答えやすい立
ち位置にあるのですが、介護事業の現状や経営の実情を理解している会計事務所は
ほとんどないのが現状です。私たち、介護事業経営研究会は、「介護事業の皆様と一緒
に経営について考えたい」「介護事業の様々な実務についてもっとサポートしたい」と
考えている会計事務所（税理士・公認会計士）が集まっています。そして、そのために定
期的な勉強会・情報交換を行い、介護事業の皆様に本当に喜んでいただけるよう、常に
スキルアップをしております。

オフィシャルサイト：http://c-mas.net/

様々な介護経営者と意見交換させていただくなか、また、世の中の
流れを見たり感じたりするなかで、あくまで私個人の雑感レベルでは
ありますが、最近、とある想い（整理、と言ったほうが適切かもしれま
せん）が頭の中で強まってきています。その想いとは、「介護”に“生活”
を取り入れる、という従来の発想に加え、“Life”に“介護”を取り入れ
る、という視点が今後、より重要になってくる（＆事業のチャンスがある）
のではないか」というもの。

ちなみに私はこの流れを“第3の潮流”と勝手に呼んでいます（“生
活”を“Life”と換言している理由は後述しますね）。

わかりやすくお伝えするためにあえて乱暴に申し上げれば、過去（ひょっ
とすると現在も？）の介護サービスはひとつの場所に高齢者に集まっ
ていただき、“日々の生活を今以上に円滑に進める”ために支援を提
供する（but“生活”とは異なる場所・空間で）、という発想が中心だっ
たと思われます（訪問介護は別かもしれませんが）。これが“第1の潮流”
です。

そして、近年はこの発想から一歩、拡がりを見せ始め、「自宅を訪問
し、日常生活環境を把握したうえで適切な支援をデザインする」とい
う、より“実際の生活”に近づいた形のスタイルへと変わってきている、
と見て取れるでしょう（少なくとも世の中ではそのようなことが提唱さ
れてきていますよね）。これが第1に続く“第2の潮流”で、これはこれ
でとても素晴らしいことではないか、と感じる次第です。

では、その次の“第3の潮流”として、どのような流れが予測される
のか？ もうすでにそのような萌芽があちこちで生まれ始めていますが、
それは、車いす常用になっても要介護になってもそんなことは関係なく、

「より充実した“Life” を実現するために、様々な資源に“Care”のエッ
センスが取り込まれていく」という変化が出てくるのでは？ と私は思
うのですが、いかがでしょうか（ちなみにこの場合の“Life”は“生活”
という意味ならず、“人生”“命”とも訳すことができる、幅広い意味です。
ゆえに、冒頭で“生活”という言葉を“Life”に変えた次第です）。

例えば最近よく聞く話として、「お孫さんの結婚式に出たい」「でも、
車いす・要介護状態の私が参加すれば、せっかくの結婚式で親族や
孫に迷惑をかけてしまうかもしれない」という悩みを解消する方策として、
結婚式当日に介護スタッフを配置する結婚式場等も出てきていますが、
これは正に“Life”に“Care”を取り込んだ好例だと思います。

あるいは最近、すでに世の中にずいぶんと浸透してきた感覚を覚
えますが、“介護旅行”と呼ばれる分野もまさにその“先駆け”と呼ぶ
に相応しい形態ではないでしょうか。車いすになっても要介護になっ
ても関係ない、人生（Life）の彩りとして“旅行に行きたい”というニー

ズを叶えてくれる、まさに“第3の潮流”に見合った素晴らしいサービ
スだと言えるでしょう。

　この他にも“飲食店”“スーパー”“美容室”等々、特にエンドユー
ザーに向けて直接的にサービス提供を行う業態は今後、自社を存続
させていくためにも「×シニア」「×要介護者」というエッセンスを取り込
んでいく必要があるものと思います。しかし、一般的に考えて、そのよ
うな事業者が「×シニア」「×要介護者」の分野に対する知見や技術を
お持ちであるとは考えにくく、その意味において、介護事業者の存在
意義はますます高まっていくのかもしれません。

　さて、上記視点、皆様はどのようにお考えでしょうか？ ご関心を
お持ちいただいた皆様はぜひ、個々にてさらに掘り下げていただけれ
ばと存じます。ひょっとするとそこには新たなサービス、新たな展開の
可能性が眠っているかもしれませんね。

【成果を出す人の努力の仕方】

成果を出す人は「成果を出す努力の仕方」を知っている。

「成果を出さない努力」をする人は、欲しいゴールが不鮮明なまま
シナリオも描かずあれこれ手を出す。そして、期待する成果が得られ
ないと焦ってますます1人で動きまくって消耗する。

「成果を出す努力」をする人は、欲しいゴールを鮮明にして、逆算し
てシナリオを描き、複数の手立てを書き出した上で、目の前のことに
集中する。

期待する成果が出ていなければ、シナリオを見直しして、第2、第3
の手を打ちながら、周りの応援を求める。

ゴールが鮮明なら、周りの応援も受けやすくなることを知っている。

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
の著書「年間報酬3000万円超えが10年続くコンサルタントの教科書」
で、さらに深く学べる。
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値上げ交渉にまつわる話
A社では、得意先X社との取引が赤字であることがわかりました。

材料費と外注費に対して利益は出ていると社長は言いましたが、労
務費を考慮すると明らかに赤字。生産量が減っているにも関わらず
ラインの人数が多いままだったことが要因でした。

A社は、X社に対して単価アップを要請しました。現状の原価テー
ブルをもとに赤字の実状を示し、単価アップが無理であれば数ヵ月の
猶予をもって他社に転注してください、と交渉したのです。得意先の
担当者からは「社長ははっきりと要望を言ってくれない方なので気になっ
ていた。他社は値上げを要請してくるのにA社は大丈夫かな、と」と
言われたものです。結果的には、大幅な値上げが実現できました。

　「値上げの根拠を明確にし」「選択肢を示しながら」「誠意をもっ
て交渉する」ことで、値上げが実現することは多いです。ただし、商品
や製品自体や生産量が他社で代替不可能であるなど、得意先に必
要とされていることが前提になります。

「根拠を明確にする」というのは赤字の実状を示すなどですが、資
料提出が有効なのは「上司や本社への説明に使ってもらうため」とい
う意味もあります。大企業の場合、最終決裁は本社で、といったこと
は多いです。

　「選択肢を示す」というのは、値上げ1本で交渉するのではなく、
ダメだった場合の代替案を示すということです。A社の場合は転注

を持ち出しましたが、新しい製品の追加取引や、（安い）材料への転
換など、利益を確保する他の方法を示すこともできます。

「誠意をもって交渉」に関しては、B社の失敗例があります。複数
の得意先に値上げのお願いを書面にて一斉通知をしたのですが、そ
の後のフォローが不十分だったためにいくつかの得意先から怒りを買っ
てしまいました。結果、一部に対しては結局値下げをして引き留める
という本末転倒なオチもあり、大切な得意先であれば、しっかり向き
合うことが重要なのは言うまでもないでしょう。
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コミュニケーションの力で業績を上げる！
VOL9.お金をかけなくても業績が向上する魔法の質問とは？

自然に売れる状態を作るのがマーケティング。有名なドラッカー
はこのように述べています。その中でも特筆すべきは「顧客に聞け」
という言葉。そう、自然に売れる状態を作るには、顧客が「買わない
理由がない！今すぐ欲しい！」という状態を指しますが、その答えは
買い手（顧客）がすべて持っているということです。よく考えると当た
り前ですが、ドラッカーがわざわざ何度も伝えているのは、ほとんど
の会社ができていないから。では顧客に何を聞けばいいのか？ そ
れは実にシンプル。一つは「なぜ商品を買ってくれたのですか？」もう
一つは「なぜ買ってくれなかったのですか？（あるいは買うのにためら
う理由は？）」です。補足すると顧客だけでなく「非顧客」にも聞く。
ドラッカーの言う「ノンカスタマー」にも先述した二つの質問をする。
合わせて4つの観点から、顧客のニーズは？ 何が不要？ 顧客の真
の悩みは？ ということを明白にしていき、その声を活かして自然と
売れる状態を作り出すのです。

実際に私の知人である、北海道の十勝バスを経営する野村文吾
氏は、「顧客（非顧客）に聞け」を実践し赤字続きだった会社を40年
ぶりに黒字化。テレビ番組「奇跡体験アンビリバボー」でも紹介さ
れたので詳細は省きますが、なぜバスに乗らないのか？ という理由
を徹底して聞きました。顧客からは「バスがどこに行くかわからない」

「そもそもバスの乗り方がわからない」という言葉が。売り手の当た
り前が、顧客には理解できていなかったという事実が判明しました。

十勝バスは路線表やバスの乗り方ガイドを配布し、顧客が買わない
理由をなくし奇跡の増益を果たしたのです。顧客は売り手が想像も
しない答えを持ち、それはこちらが聞かないと言ってはくれないので
す。今更ですが、顧客に聞くという然るべきコミュニケーションを取り、
買わない理由をなくし、自然に売れるようになりたいですね。

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。
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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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経営者保証ガイドラインとは　No ③
経営者保証ガイドライン特集（全三号）の今回は最終号です。一号

では国がこの制度のPRに力を入れていること、そして二号は税理士
先生方が活躍できる視点をご説明いたしました。今回は最終号なの
で事務的なポイント等をご説明いたします。この制度は大きく分類す
ると、おおよそ二つのパターンになります。まず「現在活動中の会社
の債務に対して、経営者が連帯保証の解除依頼を行うケース」、次に

「会社を清算（廃業・破産）ないしは抜本的な企業再生（債権カット等）
を採る際に、保証債務を整理するケース」、この二つです。二号でご説
明したパターン②と③は実務上少ないと思われるため、二つ目に一本
化いたしました。

さて、一つ目のケースから事務的なポイントをご紹介しましょう。こ
のケースには、経営者が保証を入れずに金融機関から新規借入を行
うケースが含まれますし、先生方の関与できる局面も多いはずです。
ちなみに先生方の関与ポイントは二号後半で記しましたので、今一度
ご確認ください。事務的なポイントの第一として、まず注目すべきは「関
与先経営者が金融機関にどのような連帯保証の契約を行っているか」
を確認することです。とても簡単なことです。関与先が金融機関から
融資を受けている借入証書等を見てください。それが「変更契約証書」
や「弁済方法変更契約書」になっていたら、アドバイスが難しくなって
きます。その書式はリスケをしている証です。（税理士先生にとって関
与先との関係が薄い場合、先生方がリスケをしていることをご存知な
い場合があります。）リスケ中であれば、連帯保証を免除してくれるケー
スは非常にまれです。一方、リスケ状態ではないことや「根保証約定
書」等のタイトルの文章にて連帯保証しているときは、アドバイスのチャ
ンスです。次なるポイントは、その保証の期日を確認することです。保
証を外すのであれば、そこまでが勝負です。場合によっては、メインに
新たな担保等を差し入れることにより現経営者の連帯保証を外させ、
その後、メインが保証を外してくれたことを口実に中下位金融機関の
連帯保証を外すのも手です。第三者宛事業承継を行うのなら、その
程度の策も事前に採ることが必要でしょう。

次に二つ目の「会社を清算（廃業・破産）ないしは抜本的な金融策（債
権カット等）を採る際に、保証債務を整理するケース」をご説明いたし
ます。このパターンは大変恐縮ながら税理士先生の業務範疇とあま
りにもかけ離れています。したがいまして、自らの顧問先が斯様な事
態となった際には、この分野に長けた弁護士と組むことをお奨めします。

「なかなかそのようなケースはないよ」とおっしゃる先生方が多いと思
います。それで結構です。だからこそ、その異例な事態に士業連携で
臨むしかないのです。ところで、その連携する前段階での留意点をご
説明しておきます。広い意味での私的整理ですと、当事者同士や弁
護士のみが支援して保証債務を免除することがあり得ますが、準則
型私的整理と呼ばれる方法としては弁護士による特定調停と再生支
援協議会を利用した方法が主なものです。また、地域経済活性化支
援機構（REVIC）による再チャレンジ支援業務（特定支援）という制度

を利用する手もありますが、利用に際してはメイン等金融機関の事前
了解ほか、当該金融機関にもREVICへ出向いていただく必要があり
ます。話を戻します。では、弁護士による特定調停と再生支援協議会
を活用した方法ではどちらが良いのでしょうか。会社を清算（廃業・破
産）するのなら特定調停、抜本的な金融策（債権カット等）を採って会
社を再生させるのなら再生支援協議会という考え方が一般的です。（完
全には分かれません。各々自らの分野以外も手掛けてはおります。）な
お、再生支援協議会を利用する場合でも支援専門家として弁護士が
必要になります。

次に金融機関交渉のポイントです。一般的な説明では金融機関の
経済合理性次第と書かれています。確かにそこがベースですが、当該
経営者と個々の金融機関の取引の歴史に踏み込むことになりますので、
時として「ドロドロ」の状態になります。ここをいかに支援専門家が両
者をうまく説得するのか、そこに尽きます。次に経営者にとってのポイ
ントですが、特定調停でも再生支援協議会でも入り口の書式は違い
ますが、必ず「連帯保証人の表明保証書」を提出することになります。
この書式が重要です。連帯保証人が「資産目録以上の資産はありま
せん。万が一、他の資産が見つかった場合は遅延損害金を付けて追
加弁済します」と宣誓する文章です。資産隠滅は当然のこと、帳簿偽
造や説明義務違反もご法度です。破産法252条第1項（第10条を除
く）に規定される免責不許可事由で取り決められております。これが
経営者には一番重い書式ですね。

ところで最後に二つの事務的な留意点を記しておきます。経営者
保証ガイドラインは、「すでに破産した会社等の経営者保証を外す」
ことも制度として包含されておりますが（単独型）、この分野は残念な
がらさほど積極的に利用されておりません。メリットが少ないのと専
門家の報酬を得難いのがネックです。もう一点は特定調停を利用す
る際、都道府県によっては保証協会が合意しない場合がありますの
でお気をつけください。

今回はわかりづらい内容であったと思いますが、少し怖い世界を垣
間見たような気がしませんか。そうなのです。この分野はプライドも含め、
人の欲望の最後の砦でもあります。これにて経営者保証ガイドライ
ンの特集を終えさせていただきます。ありがとうございました。

14

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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札幌支部

上越支部
新潟支部
新潟県央支部
ふくしま支部
群馬支部
川越支部（準備中）
つくば支部
山梨支部
東京中央支部
多摩支部
千葉支部

岐阜支部（準備中）
金沢支部

名古屋支部
名古屋駅前支部
あいち支部

京都支部
おおさか支部
大阪中央支部
なにわ支部

大阪淀屋橋駅前支部（準備中）
神戸支部岡山支部

ひろしま支部
周南支部

長崎支部

高知支部

徳島支部
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日本相続知財センター　本部2018 年３月時点の支部

レッド
オーシ
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市場

しかし
急成長する相続市場！

相続税申告市場では
ありません !!
相続税申告市場は、低価格層が増え、激戦と値引きが激しい。
会計事務所の業務全体は、事業所減少と厳しい競合、低価格化の激戦状態に突入している。

だからこそ、おすすめできる無風の相続市場！

財産5,000万円の
相続税申告報酬は
わずかに
25万～ 40万円
　程度でしかない

超富裕層
（５億円～）
富裕層
（１億～５億円）
準富裕層
（５千万～１億円）

アッパーマス層
（３千万～５千万円）

マス層
（３千万円未満）

73 兆円
（５.4 万世帯）
168 兆円

（95.3 万世帯）
242 兆円

（315 万世帯）

264 兆円
（651.7 万世帯）

579 兆円
（4182.7 万世帯）

ブルーオーシャン市場

30事務所超にご加盟頂いております。半年間の徹底研修
のため、年間15事務所程度しか、ご参加いただけません。
次回は2018年7月、10月開始（各期最大４社のみ募集…お問合せはお早めに…）

一般社団法人　日本相続知財センター　本部

相続事業で相続税申告市場を
大きく上回る収益を獲得。
会計事務所が無視する市場からも１件あたり大きな収益が得
られる市場が相続市場 !!…その結果富裕層の業務も派生する…
　ブルーオーシャン市場 !!

状況により
10 倍近い

収益
がえられる
相続事業

R

〒103-0027　東京都中央区日本橋 3丁目 4-14　八重洲Ｎ3ビル 8階
〒151-0051　渋谷区千駄ヶ谷３丁目 59-4クエストコート原宿 410　( 事務局：企画塾内）
相続事業について、また JMMOそしてＭＰ講座についても連絡先は下記へ
電話　03-6447-0880  ファックス　03-6447-0881　Email  :  web@kjnet.co.jp
担当　原宿事務局：企画塾内　多田久美子

高橋　憲行（たかはし　けんこう）
（社）日本相続知財センター本部　副理事長
株式会社企画塾塾長、全国の先進会計事務所170事務所の組
織「日本マーケティング・マネジメント研究機構（JMMO）」主
宰。近畿大、京工大講師、各地自治体等の顧問を歴任。著作は
100 冊超。会計事務所が成長する仕組み、顧問先の売上増支
援。多数の成功事例を毎年『増販増客実例集』に掲載刊行。

相続セミナーへの来場者は、延べ　　　　　近い
　　日本相続知財センター　本部　のすすめる
『専門用語を使わない母と娘の相続講座』
保険会社、住宅会社、金融機関、郵便局、新聞社、葬儀社、宗教法人、墓石
業者、福祉介護施設……その他業者が、続々と顧客を、そして相続業務
依頼がくる相続を在庫する仕組みが明らかに！

３万人

先進的会計事務所が学ぶ、JMMOそしてMP講座

各都道府県にまだ加盟の
余地があります。お申込み、
お問合せは、お早めに。信託銀行市場

農協市場

世帯数比
90％以

上の相続
税無縁

の市場！
年間推定

20兆

円を超え
る資産

が相続さ
れてい

る。その
業務は？

その収益
は？

中野　幸一（なかの　こういち）
税理士法人中野会計事務所　代表社員
（社）日本相続知財センター本部　
代表理事
社会保険労務法人、行政書士法人　代表
社員。1961 年税理士試験に合格。翌年、
中野会計事務所を開設。2002 年北海道
第１号の税理士法人。「東京都」「札幌市」
「共和町」「倶知安町」「苫小牧市」の５拠
点に事務所を開設。
著書に「成功を掴む縁信力」（幻冬舎）、
「うさ子と学ぶ事業承継の基本」（ファー
ストプレス）などがある。
いま、相続税申告市場をはるかに超える
相続事業を全国展開へまい進中。

10 億円

8

6

4

2

開業 10　　20　　30　　40　　50 年

40 年で２億円事務所へ

★マーケティングに開眼★

40 年間で２億事務所、その後の 10年で８億事務所へ
10 億円超え事務所にむかってまい進する中野会計

事務所開設 40 年目で JMMO（下記高橋氏
主宰）に加盟し、MP 講座でマーケティン
グに出会う。その結果「職人の時代から
経営者の時代」へ、事後 10 年で６億円増。
10 億円事務所は目前に。
JMMOそしてMP講座をお薦めします。

……中野幸一先生談

会計事務所業界、下克上時代へ突入！
相続税申告市場を、はるかに超える相続市場。20年以上の成長市場です。
この運営には、20人近い事務所規模が必要ですが JMMOには 20年の経
験で小規模事務所を急速拡大させてきた支援ノウハウがあり、顧問料が
減る時代に、JMMO会員の顧問料は増えています。
ＭＰ（マーケティング・プランナー）養成講座で、それが学べます。職員が
採用しにくい時代でも充分に事務所拡大ができ、これから、さらに厳しく
なる会計事務所の業界を勝ち抜けます。いますぐお問合せを！

鹿内　幸四朗（しかない　こうしろう）
一般社団法人日本相続知財センター本部　専務理事
1988 年中野会計事務所入社。2002 年税理士法人中
野会計事務所・札幌事務所事務長就任 14年同事務所・
東京事務長就任。15 年札幌観光大使に任命。会計事
務所のマーケティング推進で全国屈指の活動実績。
さらに相続市場マーケティングを業界初推進。相続
ＭＰ講座で講師を務めノウハウを伝授している。

私が
すべてを
お伝えし
ます！

全国
各地
に

加盟
支部
を

募集
中！
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