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①【特集】MAP経営、新しく変わったロゴマークに込めた想い
　  新しく変わったロゴマークコンセプトとコミュニケーションワード
② 【新コーナー】MAPシステム導入金融機関ユーザーのご紹介

「未知を道に変えていく」
それが、わたしたちMAP経営です。
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◇ 浅野　泰生　（あさの　やすお）

「社員がやりたいって言ったらやりますよ」「社員が消極的だから腰が引けてね…」
会計事務所を訪問すると事務所トップから、このような説明を受けることがあります。それに対し、
私は「所長はどうされたいのですか？」と続けます。私は、経営者向けのセミナーや「将軍の日」で、
「経営とは何か？」「経営者の仕事とは何か？」について話をします。会社が小さなうちは営業から
雑用まで社長自らが行うこともあるかもしれません。ただ、だんだん会社が大きくなってくると、営業
職、企画職、開発職、事務職というようにそれぞれの役割に応じた職種が設定されます。当然社
長は「経営」をしなければなりません。私の師匠である経営コンサルタントの小宮一慶氏は、経営
者がなすべき「経営」という仕事を①企業の方向づけ②資源の最適配分③人を動かす、の３つ

1972年生まれ。愛知県一宮市出身。「経営計画」一筋27年の株式会社ＭＡＰ経営 代表取締役社長。

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。専門

性の高い内容を、事例を交え分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。

戦略とは何か？

だと言っています。私は、そのなかで最も重要なことは「企業の方向づけ」であると捉えています。
「企業の方向づけ」とは、理念やビジョンを前提に戦略を立てることです。戦略とは、やることとや
らないことを決めることです。ニーズが多様化している今のような時代には、特にやらないことを
決めることが重要となってきます。やらないことを決めて、やると決めたことにすべての経営資源
を投入していくのです。会計事務所においても、事務所トップである所長は「経営」をしなければ
なりません。戦略を立案するのは、無論所長の仕事です。社員の意見を聞くことも大切ですが、
所長自身がどうしたいのかが最も重要なのです。冒頭の「社員が…」というのは、説明ではなく、
ただの言い訳なのです。

株式会社ＭＡＰ経営　代表取締役社長MAPイベントカレンダー

ＭＡＰシステム導入金融機関ユーザーのご紹介
熊本第一信用金庫　大田黒 博幸様　（おおたぐろ　ひろゆき）

熊本県熊本市に本店を置く「熊本第一信用金庫」様。
MAP経営とのお付き合いは5年以上になり、地域の会計事務所との連携も積極的に進められています。
MAPシステム導入時からご担当されている経営相談室経営相談課課長：大田黒博幸様です。

金融機関と会計事務所がタッグを組んで
地域活性化を支援しましょう！
MAP経営はそのお手伝いをさせていただきます。
よろしくお願いたします。

 田名網 聡　（たなあみ　さとし）
（株式会社ＭＡＰ経営 東日本支社）

ＭＡＰを導入する前は、エクセルによる予想ＰＬをメインに数値計画を策定していました。そして、ＭＡＰを初めて知ったのは当金庫貸出先でもあったＫ社を対
象に実施された「将軍の日」に同席した時でした。社長が下す意思決定が瞬時にＢＳ，ＰＬ，ＣＳの財務３表に完全連動したうえで反映されていく過程を見て
驚き、感動した事を今でも忘れません。要するに社長が一番知りたいのは資金繰り予想と事業活動の最終結果である自社の現預金残高である事を改めて
実感しました。そしてＭＡＰはこの課題を一気に解決してくれます。私は直ちにＭＡＰソフトの導入を役員に直接上訴、時を待たず導入が決まり今では当金庫の最大の経営支援ツール
となっています。近年、少子・高齢化を背景に国内の小規模事業者数は一貫して減少し続けています。今の状況が続けば地方の活性化は望めないばかりか、地域金融機関である
信用金庫も生き残る事が難しくなります。当金庫は生き残る事が出来る企業、事業者を１社でも多く増やすために、ＭＡＰソフトをフル活用していきたいと考えています。

中小企業経営力強化支援法施行以来、地域金融機関と会計事務所はかつてないほど
密接な関係になっています。双方がMAPというツールを活用して地域の中小企業を支援
し、活性化が図れれば素晴らしいと考えています。残念ながら、まだまだ金融機関には弊
社の存在が知られていません。もっともっと金融機関にも広めていきたいと思っています。

『ぜひ先生方の地元の金融機関をご紹介ください』

◇濱田　法男　（はまだ　のりお）

確定申告の作業、大変お疲れ様でした。その追い込みの時期となった3月13日、中小企業
庁のホームページにて認定支援機関による経営改善計画策定支援事業の四半期報告が
掲載されました。26年度第3四半期の報告、即ち10月1日から12月末までの計数です。
いやあ、凄かったですね。当該三か月の利用申請決定は全国で1,938件でした。制度が始
まってからの四半期毎の比較では当然No.1です。前年度の25年度第3四半期の利用申
請決定件数と比較すると、約3倍近くでした。先生方がどんなに焦って申請したか、目に浮か
びます。27年3月で制度が無くなるかも・・、確定申告が始まる前に何とかしなければ・・、との
思いですね。本当にお疲れ様でした。
さて、確定申告が終わりましたので、「計画策定作業、そろそろ取り掛かろうか」という先生方
が多いのではないでしょうか。一方、「はて困った、どこから手を付けようか」と悩まれている先
生もおられるのではないでしょうか。
その様な際には中小企業庁のホームページ（認定支援機関による経営改善計画策定支援
事業）にある事例サンプルA【原則版】や、事例サンプルB【簡易版】を手本として頂くことに

昭和35年生まれ。昭和59年に旧・三菱銀行に入社。融資部、国際業務部、 法人業務部、法

人営業部の副部長及び企画・総括セクションを経験。 平成24年3月三菱東京ＵＦＪ銀行を退

職、(株)濱田マネジメントタクティクスを設立。東京都中小企業再生支援協議会のサブマネー

ジャーとして現在に至る。 

経営改善計画、どこから手を付ける？
なります。
但し、別にこれらのフォーマットに拘る必要は無いのです。事例サンプルは確かに良く出来て
おりまして、これを埋めると必要項目は網羅されるようになっています。MAPの計画書でも、ま
た手作りのモノでもOKなのです。キャッシュフローと返済計画が明確になっているモノであれ
ば、大丈夫なのです。計画を何年間作るのかも任意です。5年でなくても結構です。計画が絵
に描いた餅になりそうならば、1年でもいいのです。ただしその一年間で何をするのかが重要
なのです。
保証協会のサポート会議を利用するものは極力このフォーマットに近いものを利用すること
が良いのですが、先ずは計画書のフォーマットも計画の概略も経営改善支援センター事業
利用申請書に押印頂いた金融機関に聞いてみることです。「申請してから時間が経ってし
まったなぁ・・」と悔やんでも、恐れずに何でも聞いてみることです。兎に角、金融機関とのコ
ミュニケーションを増やしてください。がんばりましょう。

元銀行員 現再生支援協議会

ご紹介
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◇曽根　康正　（そね　やすまさ）

論語に「子曰く、吾十有五にして学に志す。三十にして立つ。四十にして惑わず。五十にして
天命を知る。六十にして耳順う。七十にして心の欲する所に従うて、矩を踰えず。」
孔子の上記ステップを現代の経営に置き換えて考えてみたいと思います。

ステップ１：自分で経営を行おうと意思決定すること。（学に志す）１０代・２０代
ステップ２：精神的にも経済的にも独立し、親や他人の世話にならなくても立派に経営がで
きるようになること。（立つ）３０代
ステップ３：経営において、自身に満ち溢れ、殆ど迷うこともなくなってきていること。（惑わず）
４０代
ステップ４：自分・自社の社会における存在意義（社会への貢献方法）がわかっていること。
（天命を知る）５０代
ステップ５：社会あるいは経営において発生する事象がほぼ予測でき、何事にも適切に対処
できること。（耳順う）６０代
ステップ６：自分の心のままに行動しても世のため人のためになり、社会に貢献し、天命に
従っていること。（矩を踰えず）７０代

さて、今、自分は今どのステップにいるのでしょうか？この６つのステップの中でもっとも大事な
ステップはステップ４「天命を知る」です。
さて、経営において、天命がわからないために、経営者としての晩年を汚す人が多くいます。自
分の天命が何かわかりますか？「天命」は必ず誰にでもあるものです。殆どの人がこれに気づ
かずに死んで行きます。私も含めて凡人は経営について悩みに悩みぬいて、「もういいや、い
くら頑張ってもあまり儲からないから、いっそう、世のため人のために頑張ってみよう」と思うと
初めて自分の天命に気づくようです。さらに言うとこの「天命」と経営理念が一致していると
事務所はさらに発展します。悩みに悩みぬいて自分の「天命」を知りましょう。

SMCグループ代表＜ＳＭＣグループ＞　㈱ＳＭＣホールディングス　ＳＭＣ税理士法人（岐阜県多治見市）　㈱会計ファク

トリー　㈱ＣＦＯＮagoya＆ＳＭＣ　㈱経理レスキュー　㈲セリアン　　役員 ４名 正社員 ２２名 パート ６名 合計３２名　　

資格者 公認会計士２名 税理士３名 ＦＰ６名　　【経営理念】「貢献」：家族・仲間・お客様・地域社会に貢献します。（利他

の心）　平成２１年１月　「自分の会社を１００年続く企業に変える法」を明日香出版社より出版　講演・セミナーは年間５０

回以上

「職業会計人から真の経営者へ」　第3回

強運会計士

◇ 小島　清一郎　（こじま　せいいちろう）

『問題を発見するにはカコから、課題を設定するならミライから』が今回の結論である。さて、いきな
り結論を書いてしまったが、今回は、ＭＡＳ監査を提案するときに最も重要であろう‘課題設定’に
ついて、マスマップ（図参照）のココロ（心理）×カコとアタマ（数字）×カコの軸を中心に解説して
いきたい。ＭＡＳ監査の提案の入口としてはじめに「財務分析」をする場合が多いと思う。この財
務分析は、カコ×アタマ（数字）の部分に位置づけされるが、この財務分析のみでＭＡＳ監査の
提案書を作成したとしても、私の経験上なかなか受注につなげることは難しいと思う。カコを分析
することは、問題を発見することであり、課題を設定することにはならない。この時点で、提案書を
作り上げたとしても、あくまでもカコのデータや社長の成功・失敗の経験を指摘しただけであり、状
況を説明したに過ぎない。例えるなら、ダイエットの相談に来た人に「あなたは太っていますね」と
だけ問題を指摘し「どうすればやせるのか」という課題を設定しないのと同じことである。当然、問
題だけを指摘された人は、感情的になってしまうだろう。問題とは、すでに発生している現状と未
来のあるべき姿とのギャップであり、課題とは、問題を解決するために達成すべき目標である。つ
まり、これからＭＡＳ監査を提案しようとする会社の問題点は、すでに発生したカコ×ココロ（心
理）・カコ×アタマ（数字）に潜んでおり、ＭＡＳ監査を通じて目標として設定すべき課題は、あるべ
き姿であるミライ×ココロ（心理）・ミライ×アタマ（数字）に潜んでいるのである。

2006年小島会計事務所（現税理士法人ケーエフエス）入社。岩永經世先生（ＩＧ会計グループ代表
税理士）との出会いを経てお客様成長こそが会計人としての使命と感じ、2009年にＭＡＳ監査を中心
とする株式会社ＩＧパートナーズ（現株式会社ケーエフエスコンサルティング）の代表に就任する。財務を
基軸としてお客様の行動を促し、結果としてＭＡＳ監査関与先は増収増益を続けている。 

「マスマップでMAS監査の見える化を！！③」

未来会計の貴公子
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◇ 野本　理恵　（のもと　りえ）

前回が「目標は誰のため？」というお話しでした。社員のためです。「自分たちのため」と
社員が思えるような目標でないと目標とは言えません。そうでなければ「想い」「共有」の無い「押しつ
けられた目標」になってしまいます。
では、そのような「目標」にするための「目標のスタートは？」を今回の小テーマにしたいと思います。
当事務所の目標もそうですが、お客様と目標設定するときにも軸にしているのが「一人当たりの生
産性」です。釈迦に説法ですが、「売上」－「変動費」＝「粗利」です。そのあたりを社員数（経営者も
入れて）で割った金額が「一人当たりの生産性」です。要は、社員1人がどれだけ粗利を稼いだかで
す。中小企業の平均は、700万円台といったところ。上場企業メーカーは1800万、上場企業サービ
ス業は1200万程度。当たり前ですが、一人当たりの生産性からしか、社員の給料は払えませんか
ら、上場大手に努めればそれだけ高給取りというのは当たり前です。これをひとつの軸にします。要
は、ここを改善しない限り、社員の給料を上げることも会社がこれ以上儲かることもできないのです。
その他に、社員のための目標にするなら、5カ年計画には必ず労働分配率の向上をうたうのも良い
と思います。私たちSMC税理士法人では、一人当たりの生産性は1200万（前期決算は1230
万）が一つの基準です。内勤のパートさんもいますから、最低社員だったらいくら稼がないといけな
いかは実に明確です。また労働分配率も5カ年にわたって明確にされていて、決算賞与で分配率

昭和57年生まれ。中央大学卒業後、他の会計事務所勤務を経て、平成24年1月

にＳＭＣ税理士法人（埼玉県所沢市）に入所。法人担当後、2013年新設された

経営支援室にて業務をスタート。各顧問先の経営会議・営業会議へ参加しながら

ＭＡＰシステムによる経営計画策定や助成金、改善計画等の業務に携わる。

想いは招く③

に合わせて決算賞与が支給されます。
要は、頑張った分だけ、社員に配分されることが目標に明確に示されています。いきなり、社員全員
に5カ年計画のすべてを共有して！というのは難しいと思います。でも今期の目標設定にあたり、5
年後にはこんな未来を目指している、このように社員に還元してみんなでやりがいのある仕事をし
ようとトップが示すことは大切なことだと思います。
その他、銀行借入額のボリュームや自己資本率など5カ年で指標にしなければいけない数字は会
社によって様 で々す。ただ残念なですが、正直なところ、社員にとってはどうでもいいことです(笑)
・社員一人当たりの生産性
・労働分配率の向上
この２つを達成していこう、同業他社より10%従業員の給料は高くと当事務所の経営計画書に
は書いてあります。社員全員の物心両面の幸せを達成すること。低い給料でもやりがいのある仕
事。それを社員が言うのはいいですが、経営者が言うことではないのでは？このスタートをぶれた時
点で目標はスタート地点にも立てないのだと思います。
次回は、「計画策定は売上を上げることしかありえない、コストカットは計画の要ではない」について
お話しします。

社長の絶対的パートナー

◇ 高橋　憲行　（たかはし　けんこう）

■クラウド化、ロボット化、IoT
前回、前々回とクラウド化の話と会計事務所の対応についての話をしたが、少し一般の顧問
先に近い話をした後、会計事務所の話に戻ろう。
クラウド化、ロボット化は、なんとなく理解は進んでいるだろう。
最近は「IoT」という用語も散見されるようになった。「IoT」とは「Internet of Things：物のネット
化」を指す。インターネットは従来、コンピュータ、PCやパソコンまわりでつながる話だったのが、
あらゆるものを対象にネット化がすすむ時代を指す。
最近、話題の多い自動車の自動運転なども自動車は本来、ナビがGPSなどでネットとつながっ
ているものが、さらに自動運転になると、寝てても酔っていても車が自宅に運んでくれる時代に
なる。
さらには帰宅前にお風呂をわかしたり、テレビや照明の点け忘れや鍵の閉め忘れも、スマホ経
由でチェックしてテレビや照明を切ったり鍵を閉めたりも可能になる時代だ。
「クラウド化」、「ロボット化」、「IoT」は、一体の話なのだ。
インターネットは1994年に商用化して20年しかたっていない。いまでは買い物も普通にネットで
やるようになったが、楽天は1997年創業で、まだ18年で約６千億企業になっている。アマゾン
は、さらにすごい。95年設立で、なんと現在では10兆円企業、日本でも１兆円近い売り上げを
上げているが、日本では2000年からで、わずか15年だ。
アマゾンは日本では最大の書店として位置づき、中古書籍の流通も含めると市場の50％前後
がアマゾンで占められる。出版業界は、近年微減傾向が続いているが、結果的にアマゾンの躍
進分だけ、全国各地の書店の売上は激減し、破たん廃業も多い。
クラウド化、ロボット化、IoTは、これからの話であり、この楽天とアマゾンの話をしただけでも、今
後なにが起こるかわからないというのが正直な話だ。
そして顧問先の状況ばかりか、会計事務所のありかたも急激に変化することを意味するのだ。

■クラウド化、ロボット化、IoTの進化を、いままでの変化の延長と比べる
「クラウド化」は、情報共有が急速に進むことを意味し、結果的に情報の質の高まりが半端では
なく、さらにビジネスのスピードが猛烈に速くなる。
「ロボット化」は単純労働から人がいなくなり、生産性はケタはずれに上昇する。
記帳ロボットは、もう５、６年で普通に100万円から200万円程度の全自動のタイプが登場する

京都工大講師、近大講師。ニュービジネス協議会委員会委員等を歴任。 企業や官公庁等へ20
年以上のコンサルタント歴。ビジネスに不可欠な企画と企画書の体系を創始、 大企業を中心に多
数の企業に導入。現在 株式会社企画塾代表取締役。アサヒビール再出発時やミノルタα7000
開発前の顧問として関与するなど事業やヒット商品に多数関わる。その他多数のプロジェクトに参
画。増売拡販大事典(ダイヤモンド社99年）増販増客実例集(企画塾01年）に収録。JMMO設立
後は各地の会計事務所むけに顧問先の増販戦略や、そして顧問先増のご支援も実施。

クラウド化の衝撃への対策は？
……どのような価値を顧問先に提供するかの分水嶺にたつ会計事務所③

可能性が高い。仮に200万円で５年償
却としてみれば、24時間365日働く記帳
ロボットは、現在の会計事務所の記帳人
件費と比べるとどうなるのか？
200万円の記帳ロボットがクラウドでつな
がって精度が急上昇すれば、月に４万円
もしない給与で24時間365日ロボットが
働けば、労働基準監督署もなにも言えな
い状況が生まれ、生産性は、軽く20倍を
超えてしまうのだ。
ロボットが100万円にでもなれば、生産性
はさらに高まり、「自計化の推進」や「海
外での記帳」など、あっと言う間に話題に
すらならなくなるだろう。
さらにあらゆるものが「IoT」化する変化を
考えてみよう。
これを見るには、ケータイの推移、ネットの
普及、スマホの普及のスピードを、今後に
置き換えて、なにが起こるか推測してみる
ことだ。
顧問先にも、会計事務所にも激震ともい
える変化が起こることをイメージしてみよう。
そして前回、お話しした付加価値の重要
性を再確認してほしい。

企画の達人
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◇ 和仁　達也　（わに　たつや）

その人がデキる人かデキない人か、は一発でわかる。デキない営業マンやコンサルタントは、【相手の質
問】にそのまま答える。デキる営業マンやコンサルタントは、相手の質問の【意図】に答える。そのために
は、「相手がなぜそれを尋ねるのか？」の意図、真意を汲み取る必要がある。それがわからないときは、どう
すればいいか？答えは簡単。「ちなみに、なぜその質問をお聞きになりたいんですか？」と尋ね返せばい

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。ピンチに陥って危機感で急き立てられる経営ではなく、ワクワク心が奮い立つよ
うなビジョンに導かれる経営を実践したい人は多いはず。そんな信念のもと、これまで同じ志でともに動
いてくれる仲間をつくり、個別コンサルティング、セミナーや講演、執筆などを行ってきました。我々の将
来が、夢と勇気と希望に満ち溢れた世の中になることを願って。

受け答えを見れば、一発でわかることとは？
い。もしそのままだと言いにくければ、冒頭に「ちゃんと意図を汲み取ってお答えしたいので確認したいん
ですが」と言い添えればいい。それは「相手が適切な回答を得るためのプロセス」。
だから、遠慮する必要なんて全くない。デキるコンサルタントは、それをよくわかっている。
だから、質問されたら、ちゃんと相手の意図を確認する。

ビジョナリーパートナー

◇柴田　照恵　（しばた　てるえ）

経営数値のビジュアル化、今回はコストのビジュアル化です。
コストは、いわずもがな構成要素のビジュアル化が大切です。
ただ、一口に構成要素と言っても、全社で把握している財務会計上のコストの構成要素だけをビジュ
アル化しても不十分だと私は考えます。コストはコントロールできる区分でみないと次の一手を具体的
に打つことができないと思うからです。
製品やサービスの責任者は、自分の担当する製品・サービスを売るためにかかった費用全体をみて儲
かったのか儲からなかったのか、どのようなコストがどのくらいかかっていたかが知りたい訳です。そして計
画よりもどのくらいの差が出て、次の一手のために何をどう改善しなければならないかの判断ができなけ
ればいけません。このときのコストの構成要素には、合理的に算出された営業コストも含めた方がよい
場合もあります。
工場や支店の責任者であれば、その工場や支店全体で儲かったか儲からなかったのか、工場や支店
のコスト構成要素が見たく、社長は会社全体のコスト構成要素が見たい。
コスト構造のビジュアル化は、見たい人や管理可能なコストを見えるようにする必要があるわけです。
この際、注意をしなければならないのは共通で発生する費用の配賦基準です。必ずコントロール可能な
ものとの組み合わせにしないと他から押し付けられた費用になり、利益が出なかったときに他責に持っ
ていきがちになります。

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。

経営数値のビジュアル化・コストのビジュアル化
コントロール可能なものと
の組み合わせとは、例え
ばプロダクト責任者が、プ
ロダクトごとのコスト構造
をみたとき、営業担当者
の人件費について、ただ
営業担当者の人件費を
売上按分された金額で
は、他製品の売上状況に
影響されてしまいコント
ロール不能で意味があり
ませんが、その製品の販売に直接かけた時間×標準時間単価とすれば、かけた時間をコントロールする
ことができるので、意味があります。（もちろん、この際、単価が変動しては意味がないので、単価は年間
で合理的に固定する必要があります）
このように見る人に合せてコントロール可能なコストを構成要素とした後、それをビジュアル化し、次のア
クションをとりやすくすることが大切ですね。

小さなパワフルコンサルタント

◇富山　さつき　（とみやま　さつき）

「将軍の日」のお誘い。難しくないですか？
何しろ
１．有料であること（弊社では5万円でお誘いしています）
２．一日拘束されること
３．形のないものを社長に提案すること
４．日程が決まっていること
この４要件をクリアして、「よし！参加しよう」となるにはどうしたらいいのでしょうか。

失敗を繰り返す
いろいろ方法を考えてからお誘いするという場合もありますが、私はとりあえず誘ってみて、失
敗する。その中で自分なりのケースを作っていくタイプだと思います。
あるセミナーに参加したとき「失敗したときになぜうまくいかなかったのか？社長とお話しすると
ころから振り返ってまとめる」と教えてもらいました。
ですから、自分が発した言葉、社長の返事や様子など戻ってから再度鮮明に思い出し振り返
ります。
私自身の将軍のお誘いですが、最初はとにかく断られっぱなしでした。
不思議なことに断られる数が増えると次のパターンにあてはまることがわかりました。
１．忙しいから一日は無理またはその日は無理
２．お金がない
３．興味がない
４．自分には決定権がないのでわからない。
進める側に絶対の自信がないと、ここで「そうですか。ではまた」と引き下がるところですが結
局すべて「その日で何をしてくれるの？どんな効果があるの？」ということがわからないから上記
のように断っているだけで、社長の困りごとにピンポイントで当たると「じゃあ、いってみますか」
という言葉をもらえます。

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
表税理士となる。また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業務の拡大にも力をそそいでいる。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）などがある。

「将軍の日」の効果を見つけよう

経営計画推進事務所のマドンナ

効果を体感する
まず大切なことは我々が将軍の日の意味を体感すること。絶対に意味がある日だ。と自信を
もって言うために必要なことです。
□ 社長を誘って体感する
一日の中で社長の変化を観察しましょう。共同将軍の場合、司会はＭＡＰ経営さんのほうで進
めてくださるので、他の参加者の熱を感じつつ社長が自社の経営をじっくり考える環境を整え
てください。
午前中は自社分析をしたり、経営理念を改めて見直したりしますが、できるだけ社長の会話に
参加していきましょう。聞くだけではなく質問していきます。
そして、一番重要なことは「会社の強み、弱み」をいっぱい引き出すことです。
私たちのノートにも記載しましょう。
□ 自社の5か年を将軍の日で作る
この場合は、客観的な観察はできませんが自分自身がどこで不安になりどこでわくわくするか
など心の変化をチェックしてください。サポートについてくれる人の会話をきいて、「こういわれる
とうれしい！」とか「ちょっとずれた質問」とか逆に感じてください。

自分なりの効果が見つかる
一日の中で社長の変化、自分の心の変化をつかみ、なんで将軍の日はいいのだろうか？という
ことを自分なりに納得できたらそれで充分説明することができます。
社長の困りごとにピンポイントも「聞く」「観察する」を繰り返し練習していると見えてきます。
（失敗は練習と思うことです！）
もしかしたら1回ではわからないかもしれません。私が自分で「これだ！」と思った瞬間は13回ぐら
い同席したころでしたから。
私の場合はちょっと遅すぎかもしれませんね。まだ将軍の日にお誘いできない方、ぜひトライし
てみてください。
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【ＭＡＰⅡメンテナンス終了のお知らせ】
以前よりご案内の通り、ＭＡＰⅡシステムにつきましては、２０１５年３月３１日をもちまして
メンテナンス（コール対応・税制改正等に伴うバージョンアップ等）を終了させていただきます。
今後はＭＡＰ３をご利用下さいますようお願いいたします。

＜お問い合わせ先＞
株式会社ＭＡＰ経営　コーポレートデザイングループ
〒164-0012　東京都中野区本町2-46-1中野坂上サンブライトツイン23Ｆ
TEL：03-5365-1500　FAX：03-5365-1530

◇ 大石　雅之　（おおいし　まさゆき）

今回はソフトウェア開発における外注とのトラブルについてお話します。
外注先とのトラブルで多く事例に挙がっているのが、「外注先への丸投げ」です。Ａ社がソフ
トウェア開発を外注先Ｂ社に依頼した事例で解説します。
---
Ａ社「契約の際にお話ししたように、○○というシステムと同じようなシステムの開発をお願い
したい。」
Ｂ社「○○と同じと言われましても。具体的にはどのようなものでしょう？」
Ａ社「○○知らないの？じゃあ、○○を貸し出すからまずは同じに作って！」
Ｂ社「全く同じ仕様で開発すれば良いですか？」
Ａ社「それでＯＫ！（開発の専門家だから大丈夫だろう）」
---Ｂ社に簡単な仕様書が提出され開発に着手。それから数週間後---
Ａ社「申し訳ないが、この間の仕様にXXXを追加してくれ！」

ＭＡＰ経営　システムソリューショングループ　グループリーダー　東京都出身　2000年ＭＡＰ経営へ入社。同社の主要部
門を全て経験した唯一の社員。コール・研修講師等のお客様サポート業務や金融機関・企業・会計事務所の各チャネル営業
責任者を経験し、2009年より現職。着任当初より旧体質にメスをいれ、新しい開発環境づくりに挑戦。指揮を執ったシステム
には「ＭＡＰ３」「ＭＡＰ-ＱＲ(金融機関向け)」などがあり、新規採用のＵＩ(ユーザインタフェース)には定評がある。

「ＭＡＰ３の開発レシピ」
Ｂ社「XXXというのは、具体的にはどのようにすればよいのでしょう？」
Ａ社「細かく言わなくてもわかるだろう？その辺は酌んでくれればいいから」
---
その後も、仕様の追加や変更があり何度も打ち合わせがおこなわれましたが、具体的な仕様
が提出されることはありませんでした。結果的にＢ社より納品されてきたソフトウェアも使い物
にならないものでした。（その後、訴訟問題へ発展するケースもあるようです。）
---
上記のように、「○○と同じような...」「酌んでくれ...」等のあいまいなワードは、外注先が勝手
に判断をして開発しなければならないため、結果として丸投げとなってしまうのです。トラブルを
回避するためにも、第１回でお話ししたようにドキュメントによる明文化やレビュー等であいま
いさをできるだけ無くすことが重要です。

◇ 中村 隆敬（なかむらたかのり）

【生命保険とキャッシュ・フロー】
ＭＡＰユーザー会員の方には「釈迦に説法」だと思いますが、多くの節税方法は会社の体力
を奪います。税引前当期純利益が１００万円、税率が４０％とした場合、損金を１００万円出せ
ば税金はゼロにでき、４０万円の資金が浮きますが、損金を出すために１００万円の支出を行
うと、会社からは正味６０万円の現金が流出します。特に、生命保険を使って節税をすると、中

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

「社長の腹にすと～んと落ちる！キャッシュフロー経営ゲーム研修講師」

会社を潰さない会計人になるために
長期にわたって会社の現金を流出させることになりますので注意が必要です。銀行や取引
先が決算数値を見たとき、純利益や純資産が少ないのは印象がよくありません。会社の成
長のために必要な資金が、必要なときに調達できないとしたら、経営計画・未来会計とは何
でしょうか。

家庭と会社の経営計画アドバイザー

◇ 松川　幸弘　（まつかわ　ゆきひろ）

さて、前回お話しした松川が営業の支援を始めたクラウド会計の営業チームとは？ 世の中にクラ
ウド会計の会社は何社がある。さすがに、最近の流行りだけあって皆、勢いがある。 そこで、各社の
資本金をサクッと調べてみた。資本金、数千万から22億と幅広いが、後発3社の資本金が15億、
17億、22億と際立ってデカい。 もちろん、資本金は会社の業績や規模とは無関係なことは百も
承知だ。だが、ここからわかることがある。 それは、後発組は先発組と違って利益の蓄積がない分、
資金調達しないと開発ネタは厳しいのだという事実。そして、それにもかかわらず、このクラウド会計
という分野は、一気に資金調達が出来てるという注目度の高い分野であるということだ。 何と、3年
で22億円の調達をしている会社があるのだ。しかも出資者には放送事業者関連も入っていたりす
る。 これは、税理士の仕事が注目されているようで嬉しくもあり、実はめっちゃ怖い話しでもある。 世
の中が、「税理士なんていらんじゃん」と言っているとも取れる。 そして、自分はその片棒を担ごうとし
ているのだ。 クラウド会計の販売拡大支援とは、場合によっては税理士が仕事を失う危険をはら
んでいる。 しかし、どっちみちクラウド会計は避けて通れない。 昔、映画産業が新興テレビに呑み込

一般社団法人csvoice協会 代表理事。アクアマネジメント松川会計事務所 代表税理士。顧問先の問題解決に注力
する中で、独自のアイディア発想法「逆Ｕ理論」を構築。国内＆海外で6件のビジネスモデル特許を取得。2013年、顧問
先の売上アップを支援する税理士事務所の全国組織「一般社団法人csvoice協会」を設立、代表理事に就任。「顧客
の顧客創造-Your problem,also my problem.」をミッションとし、中小企業の経営支援を行なっている。

元イケイケ税理士、片棒を担ぐ。
まれたように。そして今、テレビがインターネットに飲み込まれようとしているように・・・。 これは事実
だ。 であれば一人でも多くの税理士が早くこれに取り組み、クラウド会計との共存の道を構築して
しまう、これが税理士の取るべき戦略だと感じた。 だから、マネーフォワードのオファーを受けたのだ。 
そう、何を血迷ったのか、こんな田舎税理士にオファーを出してきたのはマネーフォワードだった。自
分はこの会社の勇気ある選択が正しかったことを証明しなければならない。 ということでこれから半
年間、マネーフォワードの営業チームと気持ちの上では寝食を共にすることになった。(※寝食を共
にするのは、もちろん気持ちの上だけの話しである。) そして、いよいよ、ＭＦクラウドの拡販に取り組
むのだが、そこであっと驚く体験することになった。そう、すし屋事件である。 さすが22億の資金調
達を実現した会社である。 ・・・つづく。 教訓「クラウド会計って凄く注目されている分野なんだね。
乗り遅れると死ぬな～。」
■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
→ http:// csvoice.com/iclip (※店舗コードは 10017と入力下さい。)

名古屋の発明税理士（音楽や動画の前後に広告を入れるってのは私の特許です）
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◇ 横山　秀子　（よこやま　ひでこ）

前３ラウンドのアベレージが１１４。今回の結果もまさしく１１４。鳴かず飛ばずのゴルフライフ
進行中。もはやこれが本来の実力？！いや、そんなことはない。実力を発揮する機会をうか
がっているのです！三年鳴かず飛ばずなはずです＾＾前向きに！！笑
良いところに目をむけると、課題だった３パット撲滅を前半は達成できました。ロングパットも
OKもらえるところまで運べるようになりましたし、少しは光が見えてきたようです。まぁ、後半
はいつも通り３パット３回してますけど ^＾; もう一つの課題だった、トリはハーフに１回は、
前半後半に４回ずつというひどい結果に。これに関していえば、バンカーショットが苦手に

株式会社MAP経営
東日本支社　ゴルフ歴７年。ゴルフ大好き過ぎて、
ゴルフ日記を書かせてもらうことになりました！よけれ
ばお付き合いください＾＾

ゴルフなしではいきられない！エブリデイ・ゴル子

加えて、アプローチが下手すぎることが原因と判明しました。この日は雨で芝が濡れていた
こともありますが、逆目でザクザク、バウンス滑らそうとして歯に当ててトップ…。３パットする
のも突き詰めるとアプローチのせい。そんなわけで、６月までにアベレージ１００切りへの道
は、アプローチの向上が鍵となりそうです。ひたすらアプローチ強化に励みたいと思います！
そうすれば、結果的にショットも良くなり、スコアも変わってくるでしょう。憧れのショートゲー
ムが上手いゴルファーになるためにも、全ての道はアプローチから！さぁ、次も①トリはハー
フに１回、②3パットしない！を目標にがんばってきますっ！！

釣りには独特の言葉や表現があって、何も知らずに釣りを始めると、ちんぷんかんぷんの専門用語
だらけで「やめちゃおうかな」というケースも少なくない。その専門用語の一部を分かりやすく紹介し
よう。海のエサ釣り使用する「コマセ」。魚をおびき寄せるために使う。イワシのミンチやオキアミという
小さなエビが使われる。　専用の容器があって、たいてい「カゴ」などと呼ばれている。そのカゴの中
に入れて、海の中に放り込む。そのカゴには穴があいていて、サオを「シャクる」（上下動させること）
と、その穴からコマセが振りまかれる。あれ？では、どうやって釣るのか？そのカゴに金属の細いカーブ
のかかったアーム状の棒「片天ビン」を取り付け、その片天ビンの先っちょに、糸とハリの「仕掛け」

を装着する。その仕掛けの糸を「ハリス」と呼びます。「ス」が糸の意味ですな。ハリのついている糸
なのでハリス。幕末に下田に来た米国人ではござんせん。サオをシャクるということは、上下させるか
ら、カゴも上下すると思うでしょ？これね、違うんです。サオを上に上げたら、下げると同時に「リール」
（糸を巻いている道具）を巻いて、上げた長さ分だけ巻き取る。そうすると、海中のカゴは上にいくけ
れど、下がることはない。つまり、まかれたコマセは何度か上下動すると縦長に煙幕をつくるようにな
る。その煙幕の中に本命のエサをつけたハリが漂って、まんまと魚がヒットする、という仕組みです。
ちなみにコマセは「こます」という動詞の体言。この動詞には「だます」という意味がある。確かに。

◇ 寺沢　たかし　（てらさわ　たかし）
１９６４年（昭３９）３月２７日、北海道釧路市生まれ。幼少期を道内の炭坑町で過ごし、閉山とともに神

奈川県横浜市に移住。日刊スポーツ新聞社に入社するまで釣りとは縁がなかったが、担当になったこ

ともあり２９歳で初めてサオを握る。釣り以外では、サッカー、芸能、社会などを担当した。１年中、短パン

とサンダルで過ごし、スキンへッドであることから別名「タコボウズ記者」。身長１８３ｃｍ、体重１００ｋｇ超。

魚も上手にだまさんと釣れんよ！

日刊スポーツ記者 “タコボウズ”

◇ 原　眞人　（はら　まさと）

マイクブルーム・フィールドの音に憧れ、１５年ほど前、高田馬場のシールロックといお店で購入しました。本物のテレキャスは太く艶やかなトーンです！ルックスも最高！！

生れ育った地元、原会計事務所(静岡県伊東市)の副所長税理士。
地元の経営者、後継者を対象に情報やネットワークのシェアを目的とした「スペース伊豆夢」、経営戦略の
勉強会「伊東・元気　社長塾」、「財務セミナー」、日商簿記受験者のための「簿記講習会」なども主宰。

俺の１本「フェンダー・テレキャスター  １９６６年モデル」

◇ 山脇　渉　（やまわき　わたる）

2014年3月15日。ＭＡＰ経営の新経営チームは２泊３日の幹部合宿を行った。その名も「理念
共有合宿」。当社には元々幹部という概念は無いのだが、新代表の浅野がこれからのＭＡＰ経
営を発展させていくボードメンバーとして、敢えて幹部という名称を使い４名の人間を招集した。
1日12時間の議論を3日間、いくら会議慣れしているとは言えこの長さは未知の領域。正直なと
ころ、「よし！やってやるぞ！」という想いよりも「長いな～・・・」というネガティブな感情のほうが強く働
いていた。
そんな感情など関係なく合宿は始まった。パソコン、携帯電話持込み禁止、机の上にはアジェン
ダ類とペンとポストイットだけ。想像しただけで、相当な精神力が無いと乗り切れないことは明確

コンサルティンググループ　グループリーダー　愛知県出身。大学で土木工学を専攻し、建設コンサルタントとして橋梁設計など設計業
務に従事。10年間の技術者経験で、一級土木施工管理技士・測量士・技術士補の資格を有する異色のコンサルタント。2008年ＭＡ
Ｐ経営へ入社。経営計画の立案を中心としたサポート業務に従事し、出会った経営者は1000名を超え、企業や金融機関、会計事務
所との親交も深い。企業の経営面だけでなく、経営者や従業員の心のサポートも行いながら強い組織づくりを支援する。

第二回 幹部合宿開催！（前編）
であろう。
議論は「理念共有合宿」の名のとおり、理念の共有から始まる。当社の経営理念「先見経営・
先行管理の仕組みの提供により、企業の発展と社会貢献に寄与する」について幹部全員で
理解を深める。例えば「Q.当社の提供する仕組みとは何か？」を全員で考える。全員がポストイッ
トに自分の考えを書いて発表する。そして全体討議で結論を出していく。今回の合宿で決めた
最も重要なルールは「その時点で最高の結論を出す」こと。これは今でも当社の会議のグランド
ルールの１つになっている。
後編へ続く。
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【ちょっと宣伝コーナー】
好奇心旺盛な経営者のための
情報メディア "イタンジ" にて、
コンテンツ続々発信中
http://www.itanji.jp

◇ 野原　健太郎　（のはら　けんたろう）

春眠暁を覚えず。時々、変な夢を見ます。小学校の頃、春の進級後の新しいクラスでの場
面。隣の席には、学年で一番人気の女の子が座っている。なんて素晴らしいクラス替えなん
だろう。ここでは、その女の子を「Aちゃん」としよう。
　A: 「なんか、誰かに似てるよね？」　私:「なになに？」　A: 「アウストラロピテクス！」。この言
葉を聞いて、まだ純真無垢な私は小さく傷つきました。私:「なんだい、外人かよ？！」、と。
　その後、社会科の授業で教科書を開いて、再び、それもひどく傷つきました。私: 「これ？？」
と。とにかく、誰に似てるかとかいいからさ、まずは、ちゃんと名前を覚えてくれよ…でも。その夢
の続きは、とてつもなく楽しかったのですが、文字数の関係上、あえてここまでにしておきます。
　さて。今でもこんなことを、自分自身がやらかしていないだろうか？心当たりはないだろうか？と
問うてみる。本当は小さい頃、もっと必要だったのだろうけど足りなかったのは、記憶力。でも、
大人になった今では最高レベル、抜群に改善しました。例えば、私が仕事上で一度でも会っ
たことのある人の電話番号を唐突に聞いてみてください。今の私なら、3秒以内に即答するこ
とができます。ちょっと言い過ぎましたが、せいぜい10秒以内に正確に答えることができます。
住所や肩書きも確実に答えられます。それは、私が常に持ち歩いて、夜の醜態も含めて、私
のほぼ全ての場面を見守り続けているiPhoneの中に、あるアプリが入っているからです。

県立浦和高校・東京大学卒業。2000年、大手外資系コンサルティン
グ会社であるアクセンチュア株式会社入社。2006年、野原税理士事
務所（埼玉県さいたま市）にて、経営財務コンサルティング・Web戦略コ
ンサルティングを開始。スピリタスコンサルティングの前身となる関連会
社の代表を経て、2012年10月より株式会社スピリタスコンサルティン
グ代表取締役。

「雲の上の異端児」 -  No . 3

　それは、「名刺管理クラウドアプリEight（エイト）https://8card.net」です。初対面の相手
と交換した手元にある名刺を、スマートフォンのカメラで撮影します。すると、1-2日以内に名
刺の記載内容をデータ入力してくれます。これで名刺情報はどんどん蓄積していきます。無料
です。（名刺情報をダウンロードしたい場合など、一部の機能は有料です。）
　ところで。みなさんは、先月1ヶ月間で、初対面の人と何人会いましたか？昨年1年間では、ど
うでしょうか？そもそも、その人数を数えることができないのでしょうか。それをこのクラウドサービ
スは担ってくれるのです。
　たった一度の人生です。今、この同じ時代に生きている人と、出会ってみたい。ネットの世
界と言われつつあるけれど、どうせなら、リアルの世界でたくさんたくさん出会いたい。もちろん、
世の中には、色んな人がいます。中には、「会わないほうがいいよ」と言われる人もいるかもし
れない。それでも、人との出会いのマイナス面だけに目を向けるのではなく、私は、自ら新しい
世界に出て行き、多くの人と会ってみたいと思います。なぜなら、そこに将来に向けた無限大
の可能性があるからです。エイトなんか横にぶっ倒して、これからも、無限大（∞）に挑戦してい
きたいと思います。

ガテン系東大コンサルタント

◇西尾　太 　（にしお　ふとし）

上半期の評価会議のシーズンです。弊社で人事制度を導入いただいた何社ものクライア
ントの評価調整会議に出席させていただいており、これからしばらくはそれでスケジュール
の多くがほぼ埋まっている。人事制度導入当初の目標設定会議や評価調整会議はとて
も重要だ。
せっかく入れた人事制度がうまく機能するかどうかの登竜門だからだ。手間も時間もかかる
評価と評価調整会議、弾み車の法則（ビジョナリーカンパニーから。巨大で重い弾み車を
ひとつの方向に回し続けると少しずつ勢いがついて、やがてものすごく回転が速くなる）で
はないが、最初の重い車を回すことを、手間ひま、労力を惜しまず行うことは、制度が機能
するだけでなく、人材育成に結びついていく。評価会議は複数の評価者が集まって、個別
評価について議論していく会議だ。この場を単なる「評価目線合わせ」だけのためにする
のではもったいない。被評価者をどのように育てていくのか、課題は何で、次に取り組ませ

いすゞ 自動車株式会社人事部。　株式会社リクルート入社、人材総合サービス事業部門。 カル
チュア・コンビニエンス・クラブ株式会社（CCC）人事部門 （最終役職：人事部長）　2005年 
株式会社クリーク・アンド・リバー社（C&R社 ジャスダック） 人事・総務部長。　2008年 フォー・
ノーツ株式会社設立 代表取締役社長。

評価大好き
るミッションはどのようなものなのか、至らない点があればどのように改善させていくか、など
人材育成について考える場になる。思えば、僕がこれまで経験した会社においても、「評価
大好き」という会社は業績もいいし、人も育っている。評価したりされたりするのは本来あま
りありがたいことではないけど、そういった「人」に対する関心が高く、「どうしていこうか」と時
を忘れて議論している会社は強い。そもそも評価とは「その人の、いけている点といけてな
い点を明らかにして、本人に気づきを与え、成長を促す」行為である。評価をちゃんとしない
ということは、「育てる気がない」ということなのだ。評価会議をしっかり回されている会社は
確実に業績が向上している。
そして、「違う部署の社員のことはわからない」などと管理職に言わせない、あくなき人への
興味関心を高めていこう。手間はかかるが、ほんとうにがんばって取り組んでいただきたい。
きっといい結果に結びつくから。

スーパー人事コンサルタント

◇ 永井　祐介　（ながい　ゆうすけ）

　その①、その②と、「このタイトルに対してのあなたのお答えをお聞かせください」という依頼に対して、
お返事頂いた中の対話形式でコラム進めております。さて、前回紹介した声の一つ目の共通項に、
【税はついで。未来を共創する】というコンセプトがありました。
　私もこのコンセプトに非常に共感するものがあります。税理士に限らず、歯医者でも美容院でも、飲
食店でもいいかもしれません。何かの専門を提供して、お金を頂いているのですが、提供している専門
分野は、あくまで「一つの手段」です。手段を提供する事が目的となる関係性だと、そこまででしょう。他
の手段との比較をされて、より効率の良い、よりコストの安い方を時に相手は選びたくなるでしょう。そう
ではなく、その手段を通して、どんな結果を手に入れたいのか？どんな未来を実現したいのか？を共有し、
その実現パートナーとして、専門である○○を私は今提供している。という関係性が築けると、自分の

京都大学工学部、同大学院修士課程卒業。2005年に独立後、教育・人材
育成の分野で起業し、退職した㈱ディスコのエンジニア教育・能力開発を行う。
3年で述べ1100名に研修を実施し、エンジニアのパフォーマンス向上に貢献
する。 2009年、㈱すごい会議とライセンス契約を結び、すごい会議コーチとな
り、個人だけでなく組織やチームのパフォーマンス向上にも貢献している。

経営者が一生手放せない会計人パートナーになるには？ その③

専門以外の物を時には紹介したり、有益な情報提供したりしながら、一緒に未来を創る関係性が築け
ると思います。私が税理士さんに税の相談をするタイミングで、「なるほど、永井さん、そうすると、永井さ
んの会社としては3年後、どんなPL、BSになっていたら最高ですか？」「退職時にいくらの資産を形成で
きていれば最高ですか？」「60歳過ぎてからどんな人生を送りたいですか？」と聞かれて、その手段として、
専門のアドバイスをされたら、この税理士さんすごいな！と思うかもしれませんが、今のところそういった方
とは出会っておりません。笑。
生命保険のトップセールスマンと出会った時、そんな会話から、この人から保険を買おうと決めた体験
はあります。今でも定期的に、私の将来のライフプランをメンテナンスしてくれています。体験談でした。
次回は、【経営者以上に本気で解決】というコンセプトについて深堀します。

すごい会議コーチ
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