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【新着コラム】船井総研・竹内実門様！インターフェース・樋口明廣社長！マネジメントパートナーズ・酒井篤司社長！
　 　　　  　  コンサルティングや事業再生の第一人者による豪華コラム３本立て
【特集】セミナー開催レポート／６月２４日（水）東京会場
　 　　　　    松本信用金庫(認定支援機関)　本店営業部長　洞修二様が語る
 　　　　　　 『金融機関が今、会計人に望むこと―金融機関から見た“会計事務所”“経営改善計画”とは？―』

 大好評につき増ページ！文字も大きく読みやすくなりました
 さらに新しくなったＭＡＰマガジンを今月もお楽しみください
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◇ 浅野　泰生　（あさの　やすお）

「○○さんに私ができることは何かな？」先日、あるビジネスパートナーの

方から当社の社員への一言。経営計画で中小企業の経営体質を強

化しようとしている当社のビジネスに関心を持ち、何かお手伝いできるこ

とはないか、という有難い言葉です。ソフトバンクの孫正義社長は、成功

する人と成功しない人を以下のように定義しています。成功しない人は

「山のふもとでうろうろして一生を終える」成功する人は「行きたい山の

頂上を定め、そこから逆算して行動する」孫社長はソフトバンク創業時

に人生５０年計画を立てました。「２０代で名乗りを上げ、３０代で軍資金

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。

ゴールを決める

を最低で１０００億円貯め、４０代でひと勝負し、５０代で事業を完成させ、

６０代で事業を後継者に引き継ぐ」というものです。２０代の頃から「豆

腐屋の精神で１兆（丁）、２兆（丁）という商売をする」と言いながら、３３

年で営業利益１兆円の巨大企業を創り上げました。営業利益１兆円

超えは、トヨタ自動車、ＮＴＴに次ぐ日本で３社目の快挙です。まずゴール

を決めて、そこに至るまでのマイルストーンを設定し、今やるべきことを実

行していく。孫社長は、“逆算”思考で次 と々目標を達成してきました。こ

こで、冒頭の言葉に戻ります。問われた当社の社員は、「将来経営者に

なる、経営者になるためには３年後に支社長になる、支社長になるため

には今年トップセールスになる、今年トップセールスになるためには月に

３件の新規受注が必要。そのためにお客様の紹介が欲しい」と澱みな

く語りました。それに対し、ビジネスパートナーは「ゴールが決まっている

人には、与えやすい」と…。ゴールを決めないと課題は明確になりません。

未来からの“逆算”こそが、経営計画そのものです。

株式会社ＭＡＰ経営　代表取締役社長MAPイベントカレンダー

 セミナー開催レポート／６月２４日（水）東京会場
 松本信用金庫(認定支援機関)　理事・本店営業部長　洞修二様が語る！
 『金融機関が今、会計人に望むこと―金融機関から見た“会計事務所”“経営改善計画”とは？―』

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）

去る6月24日に松本信用金庫の洞（ほら）修二理事を講師に迎えセミナーを開催しました。洞理事は平成15年から12年

間、融資部企業支援チームにて事業再生に携わられ、この6月より理事、本店営業部長としてご活躍されていらっしゃいま

す。現役のバンカーの話が聞けるとの事で会計事務所はもちろん金融機関、コンサルタントの方々にもお集まりいただき盛

況なセミナーとなりました。洞理事が融資部に来られた平成15年は地域密着型金融（リレーションシップバンキング）が本

格化した年で、まずはこの12年間の金融機関をとりまく時代の流れと金融庁がどう指導してきたかを地域金融機関のバイブルである「監督

指針」を資料にお話いただきました。この指針には、金融円滑化法が平成25年3月終了後も基本的な考え方やコンサル機能の発揮は恒

久的に金融機関に存在している事。また、金融機関が税理士等外部専門家と力を合わせて経営者を支援することが明記されており両社

の役割は今後さらに重要になる事が明記されています。このような状況の中、金融機関は債権者で圧倒的に強い立場におり、社長はなか

なか本音を言えず、逆らう事もできない立場にいます。会計事務所にはぜひ、なぜ金融機関がこの様な事をいうのか社長に分かりやすく説

明する「通訳」的役割を期待しています。そして金融機関が望む経営改善計画書は「債務返済計画書」であり、当然「PL、BS」が含まれ、か

つ数値の根拠となるアクションプランが明記されていなければならない。「計画書」は担保より重い価値があり、進捗が良好であれば経営は

確実に継続できるとのお話をいただきました。改善のポイントとして、社長は自らが納得した事しかやらないため、まずは社長に改善のスタート

ライン（会社の現状を良く認識する）にいかにつかせる事ができるかを強調され、1時間40分に及ぶ白熱の講演は終了いたしました。

＊当セミナーをご覧になりたい方は是非ご一報くださいCDをお送りします。＊次号は当日のセミナーで触れたお役立ち情報を掲載予定です。

全ての営業店で経営改善のみならず

営業推進提案ツールとしても活用できます！

東京　8/  4（火）、9/15（火）　　大阪　8/26（水）、9/16（水）

＊各会場とも　AM10:00-12:30　PM15:00-17:30のコースがあります。全て同内容です。

「金融機関向け！！ 
 MAPクイックリレーション説明会実施中」
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◇ 小島　清一郎　（こじま　せいいちろう）

「蓄積した情報は、いつか会社の歴史になる」今、ちょうど事務所

移転のために引越し準備をしている。当社のMASの顧問先は8

割強が継続で更新していただいており、長いところだと７年以上お

付き合いさせていただいている。昔の資料を整理しながら見ている

と成長企業は、社長の‘考え方’も成長しているのだとつくづく感じ

る。先日、顧問先である飲食店の社長とコーヒーを飲みながら打

合せをしているときに、ふと昔の話をした。当時は、２店舗経営。社

長自らも現場に立ち、また、現場に立つことが自分の使命だと感じ

ていた。そんな折に東日本大震災が直撃する。いろいろな選択肢

があるなかで、社長は単身「外で利益をとって、福島を支えます。」

と飛び出していった。そして、あれから４年、現在は、福島に３店舗、

県外に４店舗まで拡大。利益も役員報酬も倍以上。あの時真っ

先に私に電話をしてくださり、不安いっぱいな中で単身県外へ挑

戦した社長。私たちこそが、社長の未来を信じ自分たちができる最

高のサービスを行い、社長を支える存在である。MAS監査はその

ツールに過ぎない。私たちの本当の成果は何なのか？ひとえに、サ

ポートする社長の成長こそが私たちの成果なのかもしれない。「清

一郎さん、資料読んでばかりいないで片付けしてください（怒）」い

つものように片づけができない私。だって、全部の資料にトキメク

のだもの。破れかけた資料も私の歴史。蓄積された情報は大切な

会社の歴史なのである。

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！！⑥思い出番外編

未来会計の貴公子

◇濱田　法男　（はまだ　のりお）

そこそこ大変な目をして金融機関に同意して貰った経営改善計

画・・、モニタリングを進めている内に先生のお顔が苦渋に満ちたも

のになってきたケースはありませんか。そして金融機関から「先生、ど

うするつもりですか」と凄まれていませんか。また、「無理させられない

な」と考えて作った筈の横置き計画なのに、なんと更に下降している

関与先はありませんか。そもそも事業面の改善アドバイスが足らない

からです。モニタリング中でも結構です。PDCAを回せばよいのです。

具体的な施策を追加訂正することも必要かもしれません。窮境要因

の特定と除去可能性を今一度、見直しましょう。そして経営者や社

員のレベルと時間軸（資金繰り）を考慮して、何をやるべきかを具体

的に示すことが大事です。但し辛口を言っても仕方ありません。どん

なにPDCAを回しても、人はそう簡単に変われません。60歳や70歳

のオヤジがすぐに性根を入れ替えるとも思えません。外部環境の変

化も激しい。特にB to Cが酷いですね。昨今の消費構造の変化は

著しいものがあります。ところで、企業再生の世界では無理な計画を

立てると後で問題になることがあるので、原則は過去の収益力（正

常収益力です、粉飾等あれば修正が必要です）をベースに計画を

策定するのが一般的です。というのは私的整理のポイントが「金融

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。 

「関与先の業績が中々上がらない。さあ、どうする・・」

機関に泣いて貰う（返済を停止して貰う）ことを前提に計画を描く」

からなのです。即ち最低限営業利益は黒字であることが前提です。

金融機関に泣いて貰っても業績が回復しないのであれば、それは法

的整理の範疇にある企業ということです。一方、本音を言えば兎に

角申請することを前提に、（失礼ながら）業績回復可否を十二分に

見極めずに計画策定して金融機関から同意書を貰ってしまった

ケースもあるのではないでしょうか。金融機関の目線である実抜・合

実の基準が認定支援機関の計画策定には求められていないこと

が悪因かもしれません。先生方に一方的な非がある訳ではありませ

んが・・。何れにしろ、そろそろもう限界の企業もあるのではないでしょ

うか。然るべき時期に経営者へ市場退出を説得することが必要で

す。経営者から「俺に諦めろというのか」と睨まれることがあるかもし

れません。そんな時、その方が納得するまで続けさせるのも手ですが、

家族の資金や子供達に残す資金、そしてその経営者の老後の資

金まで注ぎ込もうとしているのなら、そこはやはり先生方が止めるべ

きなのではないでしょうか。関与先が減るのは辛い・・、先生方の気持

ちも分かります。でもアドバイスにも限界はあります。法的整理一歩

手前の策として、私的整理の範疇として第二会社方式で過剰債務

を解消させる手もあります。但し第二会社方式等の高度なスキルも、

最後は経営者の決断が肝です。市場退出すべき企業であるのなら、

愛おしいとは思いますが経営者の首に鈴を付けるという勇気が必

要なのです。一歩、突っ込まねばならない時期になってきましたよね。

元銀行員 現再生支援協議会
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◇ 野本　理恵　（のもと　りえ）

前回のお話しの続きです。数字ほど、明確に今の状態を示してくれるも

のはありません。簡単なA3の一覧表に部門別の粗利と社員1人当た

りの生産性をまとめ社長にご説明したのは契約して1か月もかかりませ

んでした。本社経費を按分したり、細かく経費を商品ごとに振り分けたり、

しっかり管理されているような表は無意味です。かえってわかりにくくしま

す。各部門「売上」「変動費」「粗利」、その下は「人件費（この場合は

純粋に工場で働いている人）」と「その他固定費」くらいのシンプルな

表です。最後にその部門の専属で働いている社員の数を書いておけ

ばそれで十分です。複数部門をまたいでいる営業マンや役員報酬は共

通費でわきによせておいて(笑)「この部門をやめたら、いくら赤字がなく

なるか」というそれだけです。先生方から色 と々つっこみをいただきそうで

すが、私も経営者の方も数字のプロではないので、これくらいが説明し

やすく、理解しやすいのです。1回目の打合せでご説明して、社長は

「うーん、そうなんですよねぇ…」と言ったまま沈黙です(笑)その後、部門

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ＭＡ

Ｐ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⑥

別から売上を商品ごとに分解して、どこを〇％上げていく、計画1年目

〇％、2年目〇％と積上げて3カ年計画にしてみせたり、設備投資も視

野に入れたいと言われれば、それを計画に落とし込んだり…。でも結局

数か月なんにも進みませんでした。ビジネスホテルをとって、泊まりで打

ち合わせ（夜は飲み…）もしました。毎月1̃2回行って、どんなシミュレー

ションをしても結局は「この部門が不採算なのに」と私が思い、社長は、

「そんなことは知っているんだ」と思っている。話のテンポはどんどん遅く

なる。ああ、これだったら私も半年でクビになるなと正直思いました。余

談ですが、この会社の税務申告は地元の先生が行っています。価値

なしと思えばいつでも切られるという私の立ち位置です。税務申告は

「申告しないといけないから」と思ってもらえますが、それがないのが経

営支援のつらいところです。帰りの渋滞した高速、ためいきばかりの数

か月。事務所に戻って、資料作って、代表に提出してみる。ダメだし満

載でしたが(笑)、この部門がどれくらい赤字部門なのかは伝えられたよ

うでした。「要は値決めがおかしいんじゃない？」私の仕事はなんでしょう

か。社長のお役にたつことです。部門の撤退などしたくないのです。社

長は、売上を上げたいのです。売上ってなんでしょうか。次回はやっと終

わりになりそうです、この事例。

社長の絶対的パートナー

◇柴田　照恵　（しばた　てるえ）

3,4,5回と構造のビジュアル化の話がメインでしたので、今回は、また

売上のビジュアル化に戻ってみたいと思います。第2回では「得意先

別」「売上分類別」のランキングや単価、数量の推移などのビジュアル

化をしてきましたが、今回は「Zチャート」というものをご紹介したいと思

います。「Zチャート」についてご存知でしょうか？「Zチャート」とは、「売

上が上がっているのか、下がっているのか」を一目で見せてくれる「Z」

の文字のようになるグラフで、月次売上、累計売上、過去12か月売上

の３種類の折れ線グラフで構成されます。月々の売上は季節変動の

要素を含みますが、Zチャートは、その季節変動を考慮して売上の傾向

を見せてくれます。つまり、季節変動に惑わされずに、売上の傾向を見

ることが出来るものです。季節変動がある小売業などで分析するとよ

いでしょう。見方をこのサンプルグラフで解説します。

＜月次売上＞各月の売上高の推移がわかります。11月、12月で売上

が伸びたものの、1月に落ち込み、3月にまた伸びたことがわかります。

＜累計売上＞これは毎月の売上の累計のため、急激に伸びると角度

が上がり、落ち込むと角度が緩やかになります。１年間どのように売上

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・売上のビジュアル化２

小さなパワフルコンサルタント
が伸びていったのかがわかります。

＜過去12か月売上＞

このグラフはその月を含む過去12か月の集計値のグラフです。年間の

閑散期繁忙期が必ず含まれるため季節変動に惑わされないようなグ

ラフであると言えます。前年からの傾向がつかめ、右上がりであれば上

昇傾向にあり、右下がりであれば、下降傾向にあることが見てとれます。

計画値を入れて分析してみると、その実行の難易度も見て取ることも

できますね。

（参考）筒井俊昭著　業績アップの販売入門

6月 7月 8月 9月10月11月12月 1月 2月 3月 4月 5月

月次売上 累計売上 過去12か月売上
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◇ 中村　隆敬（なかむら　たかのり）

先日、妻が息子を連れてお友達と遊びに出かけたので夕飯の当番に

なりました。レシピのサイトから食べたい献立を考え、食材を買ってきた

ら、いざ調理開始。レシピ通りに作ったので、それは美味しくできたので

すが…１７時前に作り始めて、完成したのは１８時過ぎでした。作った

のは２品。それぞれレシピのサイトでは「調理時間：１５分」と書いてある

のです。ご飯を炊いたりしたとはいえ、標準の２倍もの時間がかかった

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」

料理のきほん

ことにショックでした。しかも途中で妻と息子も帰ってきて、お腹を空か

せて待たせてしまったから…。細かく時間を測っていないので、原因分

析はしきれていませんが、確実に言えるのは食材を切るスピードが遅

いということ。基礎技術は大事だと思いました。料理が出てくるのが

遅いお店、デートや接待で使いたくありませんよね。カットの基本が出

来ていない美容室、どれだけ仕上がりがスタイリッシュでも数週間で

髪型がキープできなくなります。名医は漏れなく手術時間が短い。歯

医者が丁寧に時間をかけていたらアゴが外れてしまいます。オシムさ

ん・アギーレさん・ハリルホジッチさん、最近の日本代表の監督は９０分

走れないサッカー選手を招集しません。ところで、会計人にとっての基

礎技術とは何でしょうか？

家庭と会社の経営計画アドバイザー

船井総研発　会計人向けコンサルタントの第一人者

◇富山　さつき　（とみやま　さつき）

会計事務所の先生方からよく相談を受けるＭＡＳ監査の内容に「売

上をあげるためにどうしたらよいか？そのときの対応はどうしますか？」が、

あります。結論、売上を上げるための具体的な方法などは社長や会

社の方に考えてもらいます。ただ、動機づけとして売上目標を個々具

体的に促し、達成の成果については細かく報告してもらいコメントをし

ています。これは弊社クイック・ワーカーでも税理士法人でも行ってい

ますが、まずは売上の見込みを各担当者から出してもらい、行動して

確定します。ダメなものは×。はっきりさせることが大切です。

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。

売上必達のすすめ

経営計画推進事務所のマドンナ

私が使っているリストはこのような簡単なものです。案件内容は増えた

都度追加してもらい毎週、合計表を印刷して保存してもらっています。

見ているポイントは案件内容が先週に比べどれだけ増加しているか？

確定金額が増えているか？行動内容が変化しているか？お客様にもこ

のシートで確認を進めています。自社で進めてみて良いな、と思うことを

どんどんＭＡＳ監査で使っている。といったほうがいいかもしれません。

私たちはこのシートで結構見込み案件を増やせるようになってきました。

ぜひ、試してみてください。

Ｎｏ．月日 得意先名 案件内容 見込み金額 確定・未確定 確定日 金額 行動内容

◇竹内　実門　（たけうち　みかど）

皆様、こんにちは。株式会社　船井総合研究所の竹内実門です。

今月から連載させていただきます。よろしくお願いします。まず、最初の

テーマは、『ぶれない自分を創るためのFlow理論』について、お話し

たいと思います。Flow理論というのは、スポーツの世界を中心に広が

り、現在はビジネス界のみならず、「幸福に生きるためのスキル」として、

最近注目を集めています。分かりやすく言うとFlowとは「揺らがず、と

らわれずの状態」のことを指し、その時々に良い結果を残すための

「最高のパフォーマンス」を実践する思考法・・・とご理解いただければ

よいかと思います。別の言い方をすれば、「Flow状態＝機嫌の良い

状態」となります。ビジネスの世界では、あらゆる場面で結果を求めら

れます。営業のときのプレゼンテーションやものづくりの現場において

1992年、株式会社日比谷花壇入社。5年間のバイヤー経験を経て、1997年に株
式会社船井総合研究所入社。2010年より第二経営支援部チーフ経営コンサル
タント。税理士事務所・会計事務所の「業績アップ」「業務改善」「組織づくり」を船

井流経営手法を活用しながら行う

能力から脳力へ～ぶれない自分を創る～①

も、ほぼ毎日結果を求められます。また、会計事務所における日々の

仕事の中でも、結果が求められます。もちろん、結果というのは外部

要因にも左右されますので、常に良い結果が出るわけではありません

が、少なくとも自分自身のパフォーマンスが悪ければ、結果は出ないこ

とがほとんどです。結果を出すためには、「テクニカルスキル」と「ライフ

スキル」＝Flow状態のバランスが必要となります。「テクニカルスキ

ル」については、各々のビジネスによって異なりますが、こちらを支配し

ているのは「認知脳」と呼ばれる脳の機能です。これは、外部の状況

をいち早く察知し、「何をすべきか！」を決定付ける役割です。人はこの

「認知脳」が発達しているため、あらゆる状況下で行動すべきことを瞬

時に決定していくのです。一方心の状態を表す「ライフスキル」は「ラ

イフスキル脳」と呼ばれる機能に支配されています。この二つは別々

に機能することが可能で、特に「ライフスキル脳」については、トレーニ

ングしだいで、誰でも身につけることが可能です。つまり「揺らがずとら

われずの状態」は、いつでも自分次第で作り出すことができます。言い

換えれば「自分の機嫌は自分でとる」ことが可能となるのです。

NEW
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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した。

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「開発モデル」についてお話をします。以前、当社は以下の開発

モデルで開発が行われているとお話ししました。「①要件定義→②基本

設計→③詳細設計→④ＰＧ設計→⑤プログラミング（ＰＧ）→⑥単体テ

スト→⑦結合テスト→⑧運用テスト→⑨検収作業（総合テスト）」これは

「ウォーターフォールモデル」という開発モデルで、1970年ごろから存在

すると言われるプロセスなのです。上流工程から下流工程までを滝が流

れ落ちるように開発を進めることからその名前が付いています。基本的

には、下流から上流へ逆流しないのが最大の特徴といえます。開発モ

デルにはその他に「スパイラルモデル」「プロトタイプモデル」というもの

がありますが、当社が「ウォーターフォールモデル」を選択した理由は以

下のメリットが非常に大きかったからです。まず第一に「全体像の把握

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」

がしやすい」ことです。「基本設計」が終わった段階でシステム全体の

仕様を決めることができるので、途中で横道に逸れることが少なく最短

のスケジュールを組みやすいのです。第二に「人員の構成がしやすい」

ことです。開発には大きく分けると「設計する人」と「ＰＧする人」という役

割がありますが、開発のバランスを考慮し進捗させることで、手待ち時間

などもなくスムーズな人員配置が可能なのです。第三は「進捗管理がし

やすい」ことです。第１回のコラムでも話しましたが、ドキュメントとレ

ビューにより各工程の成果物が明確となるため、遅れが出た場合でも

すぐに手を打つことができるのです。これらのメリットはＭＡＰシステムの

ように大規模な開発では非常に効果があるのです。もちろん、「上流工

程で全体像を明確にしなければならない」「手戻り発生するとコストや時

間を大きくロスする」などのデメリットもありますが、各担当者にウォータ

フォールモデルを理解してもらい、各工程ごとに出来るだけドキュメントの

ＦＩＸしてもらったことで大きな問題はおこりませんでした。ある先輩社員か

ら「完成したシステムを見ながら要件定義の検討をしたい」と言われまし

たが、「それはただの手戻りなので時間の無駄ですよ」と教えて差し上げ

ました。「スパイラルモデル」「プロトタイプモデル」については、今回取り

上げませんでしたが、検索すると出てきますので割愛させていただきます。
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◇曽根　康正　（そね　やすまさ）

どのように人材育成をされていますか？学校の成績が良いから有

能な社員になり、学校の成績が良くないから無能な社員になるわ

けではありません。やはり、大事なのは社会へ出てからどれだけ自

分の能力を向上させるかです。一番良いのは社員自ら自己研鑽し

能力を向上することが理想ですがそんな社員は殆どいません。そ

こで重要なのは事務所が実施する社員教育・人材育成です。とこ

ろで組織での「ビア樽の法則」をご存知でしょうか？左のビア樽を

事務所の組織と仮定します。この組織にはＡ～Ｆまでの社員がい

ます。能力レベルはそれぞれ異なっていますが、一番低い社員はＤ

となっています。Ｄと接点を持ったお客様はＤの能力のレベルがこ

の事務所の能力レベルと判断します。つまり、Ｄの能力がこのビ

ア樽に入るビールの量を決めていることになります。さて、そこで社

員研修を実施することによってＤの能力が向上し、下の図のよう

になったとします。するとビアダルに入るビールの量も増え、次はＢ

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６回

強運会計士

中小企業向け再生請負人

の能力がビア樽に入る量を決めていることになりました。そして、次

はＢの能力を向上させることによって入るビールの量を増やすこと

が出来ます。さて、このように社員のレベルをドンドン上げることに

よってビアダルに入る量が増えるように事務所の器も大きくなり、

より多くの成果を生み出すことが可能となります。社員教育・人材

育成は組織に合った教育プログラムを作成し、継続的に行ってい

く必要があります。そして、社員教育・人材育成には時間とコストを

十分かける必要があります。事務所の経営計画において、社員

育成計画をキッチリと立て、予算化して、可能な限り人材が人財

になるような教育投資をしていきましょう。

◇ 酒井　篤司　（さかい　あつし）

私たちは、中小企業の事業再生を生業とする事業系コンサル

ファームです。会計事務所から顧問先企業のご相談を受けること

もかなりあります。顧問税理士として、経営改善や再生に向け、第

三者の支援を必要とする企業を、どのように見分け、そしてアプ

ローチすべきでしょうか。

試算表

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ことや、

現預金残高水準が低いことなど、困っていることは当然推定され

るはずです。しかし、『社長にそこまで踏み込んだ話はしづらい』

『経営改善のノウハウも無いので出来ない』いう先生方の声をよ

く聞きます。いきなり『社長、経営改善に取り組みましょう』と言っ

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、認定事業再生士補。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。

『事業再生の現場から見た
「顧問税理士の重要な役割」について』

ても、『じゃあ具体的にどうすれば良いの？』と訊かれて困ってしまう

のが実情でしょう。

資金繰りの分岐点

私たちが顧問税理士の先生方にお願いしたいのは、資金繰りの

分岐点について経営者と会話することです。『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。出来ますか？』『それが

難しい場合は、一日も早く経営改善や再生に向けた動きを考える

べきですよ』そういう判断基準を示してあげることです。黒字でも

赤字でも「資金繰りが廻るか」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有りません。“いつ再生に着手すべき

か”という会話をすることが大事です。

抜本的な取組み

またやり方も、事業の改善で済むこともあれば、資産リストラや新

たな金融支援の獲得、果ては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、なかなかそれだけでは追いつかず、抜本的な取組み

が必要なケースも多いのです。そうした見極めはタイミングが非常

に大事で、着手がおそくなれば、それだけ再生への打ち手が少なく

なります。一日も早く専門家にご相談されることをオススメします。

Ａ Ｂ Ｃ Ｄ Ｅ Ｆ Ａ Ｂ Ｃ Ｄ Ｅ Ｆ

NEW
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◇西尾　太 　（にしお　ふとし）

2017年卒の就活の声が聞こえる昨今、新卒採用に関連して

「面接官」について考えたいと思う。学生にいろいろ話を聞くと、彼

らの面接官評価はとても厳しい。面接官もしっかりと評価されてい

る。手厳しい。それに面接官の印象は彼らの入社意欲に大きく影

響を与えている。「こんな面接官の会社なんか入るもんか！と思い

ました」というのもよく聞く話だ。

僕もこれまで学生の面接を何人ぐらいしてきたのかなあと推計す

ると、ざっと3000 人以上だ。怖いことだ。あくまで主観だが、学生

の話も聞きながら、どういう面接官がいいのか、よくないのか、につ

いて書き連ねてみると、ＧＯＯＤは

●「話をよく聞いてくれる」

●「聞くばかりではなく会社や自分のことを話してくれる」

●「自分の話に興味を持ってくれる」

●「（学生が）話したことをまとめてくれる。だからわかってくれた

と思える」

●「あたりがやわらかい」などだ。

ＰＯＯＲは

●「冷たい印象」

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。

面接官

●「距離感を感じる」

●「バカ丁寧でフレンドリーさに欠ける」

●「感情を出してくれない、表情がない」⇒面接官は悪い感情は

見せるべきではないけど。暖かい笑いはあってもいいと思う。

●「話したことを都度見えないようにしてメモしている（その場で

評価されているようでつらいそうだ）」⇒これについては、僕は

「見えてもいいように、事実を書き留めることはよいと思うが、評

価は面接中に相手に見えないようにしながら書くべきではない」

と思っている。

●質問の意図がわからない。

●家族の話をしつこく聞かれる。

これらはある種の圧迫感を与えるものと受け止められている。・・・Ｐ

ＯＯＲはもっといっぱいある。それで気がついたのだが、ベンチャー

企業、中堅中小企業の採用担当者で実績を上げていらっしゃる

方の面接時の表情はとてもいい。以前、弊社が主催し就活中の

学生向けに行った「大模擬面接会」において参加いただいた人

事担当者の皆さんの表情がとても柔らかい。笑いもふんだんにあ

る。姿勢もとてもいい。「選ばれる」ことも意識して面接しているこ

とから出てくる自然な表情・態度ではないかと思う。面接は営業で

あること、それは忘れてはいけないことだと思う。それから面接は双

方向コミュニケーションだから、やっぱりできるだけ、面接官自身の

ことも話していただきたい。それが人間関係作りとなり、「いい採

用」につながっていくと思う。僕は採用する際にはだいたい1 時間

半ぐらいの面接している。その時間的パワーも必要だと思う。

スーパー人事コンサルタント

若くして4社の代表を務めるビジネスコンシェルジュ◇和田　壮司 　（わだ　たけし）

私は、2012年に独立し、新しいカタチの専門家集団を創りました。

それが、クラウドソーシング型のアドバイザリー会社です。一般的に、

アドバイザリーファームやコンサルティングファームなどの専門家

集団は、会社に雇用され主従関係が生じますが、私のビジネスモ

デルは異なります。専門家と包括的な業務提携をさせていただき、

案件ごとにその分野・業種・業務内容を得意とする専門家に声を

かけ、一緒に案件を進めていく方法です。本来、専門家には、役

割分担はあっても主従関係はなく、案件ごとのビジネスパートナー

であります。これまで、公認会計士、税理士、弁護士、社会保険労

務士、行政書士、中小企業診断士、経営コンサルタント、人事コ

ンサルタントなどあらゆる専門家と一緒に数多くの案件を進めてき

ました。その中で、私の役割は、自ら手を動かして作業することもあ

2001年中央大学卒業後、中央青山監査法人（現新日本有限責任監査法人）にて、会計監査、内部統制監査、上場準備サポートに従事。その後、PwCアドバイザリー株式会社（現プライスウォーターハウスクー
パース株式会社）や株式会社KPMG FASにて、事業再生・事業承継・組織再編・M&A等のアドバイサリー業務に従事。また、ベンチャー企業の役員として、財務・管理会計の基礎、規程等の作成、内部統制や資
金繰り管理など内部管理体制構築に携わる。創業・事業拡大・事業再生・事業承継など企業の各ステージにおけるサポートを経験し、法人及び個人の税務会計・経営管理・資産管理・不動産の有効活用等の視
点からの分析力と提案力に強みを持つ。2009年慶應ビジネススクール（慶應義塾大学大学院経営管理研究科）にてMBAを取得。2012年、株式会社日本財産コンサルタンツの代表取締役就任と同時に、株式
会社audience（クラウドソーシング型アドバイザリー会社）を設立。その後も、行政書士法人や税理士法人を設立するなど創業・事業拡大・事業再生・事業承継など企業の各ステージをワンストップでサポートする職

業専門家集団を運営する。その他、数社の顧問や上場会社の社外取締役を務める。

専門家もネットワークの時代 りますが、基本的に、クライアントと専門家や専門家同士の調整

役をして案件をコーディネートすることです。当然、案件の契約責

任も負うことになります。最近、クラウドソーシング型のプラット

フォームによりクライアントと専門家をマッチングするビジネスモデ

ルは増えてきておりますが、専門家とネットワークを持ち、ワンストッ

プでアドバイザリー業務を受託し、それをコーディネートするビジネ

スモデルはまだそんなに多くないと思います。私は、このコーディ

ネート力に自信があり、それが他社との差別化になっていると思っ

ています。このように執筆させていただく機会をいただいたことは

大変ありがたく、今後も、この新しいカタチのアドバイザリー業務の

中で、MAPを利用する場面を数多く作っていきたいと思っていま

す。MAPさん、これからもよろしくお願い致します。
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◇ 樋口　明廣　（ひぐち　あきひろ）
NEW

はじめまして、インターフェイスの樋口と申します。私は会計業界出

身で３０年ほど中小企業向けのコンサルタント会社を経営しており

ます。平成１９年に会計事務所に経営コンサルティングノウハウを

提供するためインターフェイスを設立し全国の会計事務所の高付

加価値型成長経営のご支援をしております。私どもの顧客事務所

様はＭＡＰユーザー様も多く、その戦略的活用について考える機会

も多いので、感じることを書かせて頂こうかと思います。今回は「ＭＡ

Ｐを活用して税務顧問先を増やす」というテーマについて書きます。

ＭＡＰさんやＭＡＳ事業化事務所さんから「ＭＡＰはＭＡＳの為のツー

株式会社インターフェイス　代表取締役「会計事務所を通じて中小企業を活性化
する」という理念のもと、 顧問先育成型会計事務所のビジネスモデルを提唱してい
る専門コンサルタント会社。全国１３０事務所のＭＡＳ事業化を支援し、成功事務所
を多数輩出。会計事務所を知り尽くし、その強みを活かした高付加価値型成長戦略

の提案に定評がある。

私が思う、ＭＡＰ活用論　第１回
ＭＡＰで税務顧問拡大！！

ルだろ？」とお叱りを受けるかもしれませんね・・・。でも、税務顧問

先が増やせるんです。というか、「増えてしまう」んです。それも「高

単価で」。これはインターフェイスの顧客事務所様で検証済みで

す。例えば、あらゆる機会を使って「経営支援型会計事務所」で

あることをＰＲして、経営者のお悩みを聞き、「一度、中期経営計

画で整理してみませんか？」とお誘いしてみて下さい。そして、将

軍の日でがっちり社長をファンにします。そこで「うちは毎年中期

経営計画を策定してもらうのが税務顧問の条件です」「少し顧

問料は高いですが」とＰＲしてみて下さい。きっと３社に1社は即

決、２社は確度の高い見込客になるはずです。「単年度計画

セット」の税務顧問もいいですね。モニタリングデータが毎月提

供できる事になりますから、他の事務所とは圧倒的に差別化に

なります。当然ですが、計画策定の際のクオリティは重要ですね！

インターフェイスのミッションを考えるとＭＡＳ事業化を頑張って

欲しいのですが、税務顧問先拡大で基盤を更に強化するのも

重要な事だと思います。ただし、安売りはしないで下さいね！

◇ 野原　健太郎　（のはら　けんたろう）

なぜか、毎晩飲み歩いているかのように誤解されがちな私。ふと、2ヶ月

先までのスケジュールを見てみたら、夜の時間帯で予定が入っていない

日はたったの3日でした。あながち間違ってはいないようです。でも、全部、

「超能動的な仕事の時間」なのです。この時間帯では、レアな情報が

入ってきたり、様 な々人と知り合いになれたり、酔っていて半分覚えてい

ない時に、新規案件が自然発生したりもします。翌日、社内のグループ

ウェア内の見込案件カルテを書こうとしても、なかなか思い出せなかっ

たり辛い時もあります。ただ、オモシロイことに、私が最近よく付き合って

いる人達は、ほとんど同じような状況になっているようです。私はお酒を

飲むと、ビールグラス1/3くらいですぐに顔が真っ赤になり、目の周りや、

胸から腹のあたりまでピンクの鱗のような斑点が浮かび上がってきます。

それでも、全然酔っ払っていることはなく、記憶をなくしたのは、これまで

に数える程しかありません。ただ、飲み会が好きであることは間違いあり

ません。情報交換や新たな気付き、そして、この上ないくだらない話で、

脳味噌フル回転になるからです。一方で、最近、ほとんどマトモに昼飯を

食べることがありません。移動中の電車内で、人目を気にする素振りだ

け見せて、コンビニおにぎりをかじれる日はマシな方で、気付けば、夕方

17時になっていることもよくあります。「寝食を忘れて」なんてこと、昔は

信じられなかったのですが、本当にあるのですね。12時から13時までの

時間帯に、長財布を持って昼食を取りにオフィスから出てくるOLさんた

ちの姿も、最近ではあまり気にならなくなりました。「本当にこんな生活で

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.6

いいのか？」と思う時もあります。以前、先輩から、「死ぬまでに、あと何回

食べられるか数えたことあるか？」と言われたことがあります。1日に3回

食べるとして、1週間で21回。1ヶ月で約90回。1年で約1000回。10

年で約10000回。30年で約30000回ということになろう。私の場合は、

こんな状況なので、その30%減とみて、あと30年で20000回くらいしか

食べられないのだ。だからこそ、貴重な1回の食事を無駄にすることはで

きない。とにかくエッジが効いていて、食べて良かったと思える食事をし

たい。そんなわけで、現在、”レストラン検索クラウドサービス”を愛用して

います。知らない食通のOLさんが、自ら投資して得た（？）有益な情報を

惜しげもなく発信しています。エリアやジャンルごとに4-5人確保すれば、

常に新鮮で信頼性の高いレストラン情報が入ってきます。しかも、全国

対応で、地方出張の際も問題ない。そのクラウドサービスの名前は、

「レッティ：Retty（http://retty.me/）」という。個人情報を掲載した上で、

店の評価や体験レポート、そして、料理や内装まで画像で確認すること

ができる。これで事前調査した上で、特にお客様と飲んだりする際のお

店を”外す” 確率は激減しています。もちろん、事前に下見はしておくの

ですが。さらに、このサービスを使用していて学ぶことは多い。各人の文

章表現が秀逸であるので、「人の行動を誘発するようなライティング」の

参考になるのです。あれ？ここまで書いてて、今、ふと感じました。「何を」

食べるかも大事ですが、「誰と」食べるか？の方が大事なのかもしれない

ですね。

ガテン系東大コンサルタント 会計事務所出身　顧問先育成型会計事務所の提唱者

◇ 山脇　渉　（やまわき　わたる）

あまり大きな声では言えないが、MAP経営の幹部メンバーとして

仕事を始めてから経営計画発表会が好きではなくなった。常日頃、

発表会はとても大切な行事なので必ず開催しましょう！と訴えてい

るのにである。もちろん目標共有の場として、決意表明の場として、

発表会が会社の最重要行事であることは十分すぎるほどに認識

している。私にとっての問題は、幹部メンバーとして決意表明する

ということ。会社の進路を決定づける経営計画。何度も考え抜き

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ＭＡＰ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。

第六回 経営計画発表会

確固たる信念をもって完成した計画に対して、自分の言霊に乗せ

る間際に迷いが生じる。本当にこれで大丈夫か？何か大きな思い

過ごしをしていないか？不安が不安を招きやがては不信に陥ること

も。計画をテキストとして作成することはＭＡＰを使えばいとも簡単

な作業だ。しかしこれを自分の言霊に乗せて発するとなると勝手が

違う。背負う責任が大きければ大きいほど言霊を発することに対し

て心が抵抗する。決意表明の場として宣言するということは、この

心の抵抗を振り切ってまさに決意を表明するということなのだ。

「あぁ、この瞬間に経営計画に魂が入るんだ！」自分がその立場に

立って宣言してやっと気づいたことである。会社の目標をただ書類

として作成するだけではなく、自分の言霊に乗せて発しない限り、

幹部・社員にエンロールすることは出来ない。計画は立てたが目

標が未達であることに課題があるのであれば、是非一度経営計

画発表会のあり方を考えてみていただきたい。

【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
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◇ 横山　秀子　（よこやま　ひでこ）

年初に「6月までにアベレージ100切り(直近3ラウンド集計)」と

いう目標を掲げ、半年やってきましたが、結果的にはアベレージ１

０７。年初のアベレージと変わらない形で終わりました。途中3月

頃にアベレージ１１４と落とした時はかなり焦りましたが、元に戻

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・ゴル子です！

せたので良し・・・としません！やだーー！！笑。もっと楽しいゴルフがし

たいです。今はただ消化しているだけのゴルフ。ここから脱したい。

半年経って、自分で何も変えられないことがわかったので、レッス

ンを再開しようと思います。「振り遅れ」をどうにかしたいです。「体

の正面でインパクト」できるスイングにすること、これがテーマです。

プッシュやスライスとサヨナラして、プロセスにもスコアにも納得

できるゴルフがしたい。なんか、燃えてきました！笑＾＾　あぁ～だ

からゴルフはヤメラレナイ～♪

雨降りはいやですね。でも、それは人間さまの都合で、魚たちは

ちょっと違うんですね。この梅雨時期は、恵みの雨なんです。今

年は晴れの日が多くて、川が細くなり、湖は水位をさげました。淡

水の魚にしてみると、水量が減ってしまえば、泳げる場所、つまり

生活できる場所が減ってしまいます。こりゃ、一大事だ。特に、

「清流の女王」とも呼ばれるアユは緊急事態なんですね。アユ

は動物性タンパクは、一切捕食しません。岩にこびりついたコケ

などしか食さないんです。岩にこびりついた、ちょっとぬるんとする

アレです。その手触りから「アカ」などと釣り人は呼んでいます。こ

のアカも、雨との関係が深いんですね。晴天が続くと、直射を浴

びて、アカが腐ってしまう。アユは食べるものがくなってしまって、

やせ細っていく。もう、大変なんです。雨がふれば、川の流れは強

くなって、腐ったアカも流してくれる。新しいアカは2日もあればつ

いて、おなかのすいたアユが食べていきます。川に掛かる橋から

水中の岩を見ると、黒光りした岩があちらこちらにあるのが目で

確認できます。アユの「ハミ跡」です。アユの口は意外にもぶ厚

くて、岩にその口をこすりつけてアカをそいで、口の中に入れてい

きます。黒い岩を近くで見ると、細長い三日月のような傷がつい

ていますよ。アユ釣りはしなくとも、そんな川の様子は、簡単に確

認できます。お子さんの夏休みの宿題に困ったら、アユの泳ぐ山

の中の河川を訪ねてみてください。川を観察するだけで自由研

究ができちゃうかもしれませんね。

◇ 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。

梅雨で育つ清流の女王

日刊スポーツ記者 “タコボウズ”

◇水野　学　（みずの　まなぶ）
平成2年税理士登録。平成13年先代より水
野税務会計事務所(埼玉県川越市)を承継す
る。平成19年コンパッソ税理士法人へ加入後、
川越事務所の所長を務める。平成23年独立

開業。中小企業から大企業まで豊富な実績と経験を活かし、給与計算
から節税、相続税対策、経営計画策定まで幅広く手掛ける。税務・会計
をテーマにしたセミナーを主宰。座右の銘は「努力は裏切らない」。

このベースは、今をさること四半世紀ほど前、まだ

バンドを演っている頃勢いに任せて購入してしまい

ました。もちろん特注で、イシバシ楽器の今は亡きオリジナルオーダーメ

イドブランド、ERANAN製です。当時はスタインバーガーが流行っていて、

ヤマハでもヘッドレスがあり、そんなパーツを集めて作ってもらいました。ま

た、多弦ベースも出始めの頃で、上（向かって左）がLowBの5弦、下（向

かって右）がHighCの5弦です。ボディのイメージは当時の新進気鋭の

ベースブランド、アクティブ・サーキット搭載のTUNEです。（ピンクはただ

単に好きな色だからですが。）ヘッドレスなのでヘッド落ちはありませんが、

滅茶苦茶重いっす。36回フルローンを組んだものの、ほどなくしてバンド

は開店休業状態（今でもまだ解散はしていません!!）、ほとんど活躍して

おりません。なので、どっかでスポットを当ててあげられれば・・・、と思い続

けていたところです。

オリジナルオーダーメイド
ダブルネックベース

◇和仁　達也　（わに　たつや）

つい先日、キャッシュフローコーチ養成塾に申し込みされた方の申し込

みメールの備考欄に、わたしがまさに「そう！そこなんだよね～！」と思わ

ず膝を叩いたコメントが書かれていた。「常にチャレンジしている経営

者をサポートするのであれば、自分も常にチャレンジしていなければ真

のサポートもできないし、信頼も得られないと思い、申し込ませて頂きま

した」これです。「チャレンジしている経営者は、チャレンジしている税理

士に頼む」そして、どんどん成長していく顧客を得れば、あなたの事務

所も自然に活気づき、成長するでしょう。これは自然の法則で、それに

は、自分がまずそうなる（チャレンジ体質）こと、それが第一歩です。

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。

成長が加速するしくみとは？

ビジョナリーパートナー
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