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【新着イベント】】(P9)人気コラムニスト　小島清一郎氏＆樋口明廣氏のセミナーが全国4会場で開催！
【新着コラム①】経営理念は「しあわせ」人間的温もりを大切にする専門家集団を目指す
　　　　　　　五藤一樹氏（税理士法人大樹）
【新着コラム②】負債総額50億の倒産を経験した会計士
　　　　　　　橋口貢一氏(株式会社東京事業再生ＥＲ)

ＭＡＰマガジン新春号
1月は全国4会場(東京・名古屋・大阪・福岡)でセミナー開催
新着コラムニストも2名追加でパワーアップ！繁忙期の息抜きにご覧ください
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◇ 浅野　泰生　（あさの　やすお）

新年あけましておめでとうございます。本年もよろしくお願いします。
今回は当社の経営計画についてお伝えします。当社の決算は12月。
スタートは10月中旬に行われる「中期5ヵ年計画」の立案です。私の原
案をもとに経営幹部と議論して確定させます。11月の第一月曜日に全
社員が東京本社に集まり、私から来期方針を発表します。昨年は例年
のものに加えて『10年ビジョン』を発表しました。「中小企業支援のリー
ディングカンパニーになる。2024年12月31日までに社員数200名、売
上高40億円、ホールディングカンパニー化し、4名の経営者をつくる」と

1972年生まれ。愛知県一宮市出身。「経営計画」一筋26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。

新しい年を迎えて

いうものです。その後12月中旬までは各部門で来期の戦術を練り、12
月中旬に部門計画を集約して全社員参加の「単年度計画」の立案会
議を開催します。毎年他部門に対する鋭いツッコミが入ります。今期の
重点項目は、①会員数純増②研修ブラッシュアップ③コンサル機能拡
充、です。特に、③のコンサルティングに関しては「会計事務所向けＭＡ
Ｓ事業化コンサルティング」及び「中規模中堅企業向け目標達成コン
サルティング」を本格的に展開していきます。もともとＭＡＳ監査のノウ
ハウを蓄積するため直接サービスを展開していましたが、研修やフォ
ローアップに活かせるようコンサルティングの更なる拡充を目指します。
このマガジンがお手元に届いている、1月5日には「経営計画発表会」
を行っています。理念やビジョンを前提とした戦略戦術を全社員で共有
します。本年も昨年以上に“中小企業の輝く未来を創造する”ために
“未知を道へ変えていく”活動を強化していきますので、どうぞご期待
ください。

株式会社ＭＡＰ経営　代表取締役社長

MAPイベントカレンダー
P2　　　　　MAPイベントカレンダー

P3　　　　　目次、コラムニスト ： 浅野泰生（株式会社MAP経営）

P4～9　　　「先進会計事務所コラム編ー全て経営者目線！会計事務所と顧問先の未来を切り拓く取り組みー」
　　　　　  　コラムニスト：野原健太郎氏（株式会社スピリタスコンサルティング）、柴田照恵氏（株式会社プラグマ）、
　　　　　  　松川幸弘氏（アクアマネジメント松川会計事務所）、才木正之氏（御堂筋税理士法人）、
　　　　　  　大野晃氏（ITA大野税理士事務所）、曽根康正氏(SMCグループ)、
　　　　　  　和田壮司氏（株式会社日本財産コンサルタンツ）、五藤一樹氏（税理士法人大樹）、
　　　　　  　橋口貢一氏（株式会社東京事業再生ER）、小島清一郎氏（株式会社ケーエフエスコンサルティング）、

P10　　　　「金融機関・再生支援協議会コラム編ーここでしか読めない！マクロ的視点の数々ー」
　　　　　 　コラムニスト：田名網聡（株式会社MAP経営）、濱田法男氏（再生支援協議会）

P11　　　　「将軍の日」参加事務所様実践の声シリーズ（第7回）
　　　　　 　株式会社プラグマ　堀口恵子氏、柴田照恵氏
P12～14　　「専門コンサルタントコラム編ー各種業界から実務に役立つ最新情報ー」
　　　　　 　コラムニスト：樋口明廣氏（株式会社インターフェイス）、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）、高橋憲行氏（株式会社企画塾）、
　　　　　 　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）、西尾太氏（フォー・ノーツ株式会社）、
　　　　　 　原田匡氏（株式会社ケアビジネスパートナーズ）、竹内実門氏（株式会社船井総合研究所）

P16　　　 　「今月のMAP経営コラム編ー中小企業の輝く未来を創造するための軌跡ー」
　　　　　 　コラムニスト：山脇渉、大石雅之（株式会社MAP経営）

P18　　　 　「ちょっと息抜き　趣味コラム編」
　　　　　 　コラムニスト：寺沢たかし氏（日刊スポーツ新聞社）、三浦幸夫氏（税理士法人合同経営会計事務所）、
　　　　　 　横山秀子（株式会社MAP経営）

目次

セミナー情報はP7・研修情報はP20へ！
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◇ 野原　健太郎　（のはら　けんたろう）

今ではとても謙虚で真面目だけが取り柄の私でも、調子こいている時
代がありました。当時、20代のコンサルタントの私が、月に350万円の
料金をお客様からいただいて仕事をしていました（私の給料はその●分
の1でしたが）。今まで手掛けたことのない領域やテーマでも、「まあ、3ヵ
月あれば何でもできるんじゃないか」と思い込んで、営業もできないのに、
なんでも来いや！と粋がっていました。多くの尊敬する先輩方からの熱血
指導により、なんとなく言行一致できるようになりました。そんな私が一
念発起。業界では結構有名な看板（所属していた会社名）を外し、父
親の会計事務所に入って、税務もよく分からないまま、単身で提案書
作って、見積書作って、勝手にいけそうだと思い込んで中小企業経営
者にアプローチしたのは、今から早8年前になります。ちょっとディスカウ

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.11 

ントしすぎて、月に200万円のコンサルティング料金で人生初の提案を
したのですが、結果、ズタボロになったのは今では良い経験です。提案
金額が合わなかったことは、まあ良いとしても、何よりショックだったのは、
眠い目をこすりつつ2日間徹夜して作成した経営改善提案書を説明し
たところ、経営者には、「で、結論は何？」と言われ、分厚いページのほと
んどが読まれることもなく、そのまま経営者の机の脇に積み上げられた
のです。その翌週には、なんと廃棄。食事をする時の箸さばき以上に得
意だったデータ分析＆パワーポイントでの資料作成。この必殺技を覚え
るのに、何年、苦労してきたことだろうか。剣士があっさりと斬られる感覚
とは、こんなものでしょう。こうした輝かしい時代を経て、別人に生まれ変
わりました。最近では、提案書のみならず、様 な々媒体を活用して、見込
客に向けて情報発信し、さりげない提案を”ささやいて”います。現代で
欠かせない武器のひとつは、ホームページです。ここでも、なんだかんだ
とたくさん伝えるよりも、一言でズバッっと決めることの方が難しい。一言
で無理なら、シンプルなストーリーとして相手を誘導する。相手が理解し
やすく、相手の心を動かすことができるかできないか。ここの勝負なので
す。結局、伝える分量としては、ぺライチ勝負（=ペラペラの1枚紙で勝
負）なのです。最近は、クラウド活用の時代で、簡単にこの武器を使える
ことになりました。「ぺライチ：（https://peraichi.com/）」　その名の通
り、1ページですべてを伝えるWebサイトを簡単に創れます。「伝わらなけ
れば、伝えたことにならない」。これは、当社のメンバーで共通認識してい
る重要なコトバの一つです。全てのジャッジは他人がする。でもでも、くど
くても何でも、自分には素直でいたいものです。

ガテン系東大コンサルタント

【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

先進会計事務所コラム編ー全て経営者目線！会計事務所と顧問先の未来を切り拓く取り組みー

◇柴田　照恵　（しばた　てるえ）

今回は、提供商品の見直しをする場合に有効なビジュアル化をご紹介
します。その一つがバブルチャートです。バブルチャートは、3つの指標を2
次元で表現する手法で、得られる情報量が多くなります。例えば、このバ
ブルチャートは、粗利額と粗利率と数量の関係を商品群ごとに示してい
ます。商品ラインナップを見直したいとき、どの商品が稼ぎ頭になってい
るのか、粗利率が低いからといって、ラインナップから外した場合、粗利
額的にどの程度のインパクトがあるのかを目で見ることができます。この
チャートの場合、商品群Jは粗利率はほどほどあるものの、販売数量も低
く、粗利額も低いため、削除候補としてすぐに挙げられます。次に粗利額
が低い商品群Hは、粗利率が高く、商品数量もある程度出ているものの
単位当たりの粗利額が低いためこのグラフの段階では、削除候補には
挙がります。ただ、商品群Jも商品群Hももし戦略商品だとしたら、削除対
象とはせず、今後どのポジションに来るかを見守るという戦略になります。
このように、ビジュアルを見ながら、商品群の特性と粗利率、数量、粗利
額を見つつ、商品ラインナップを検討することができるので、数値だけの
羅列よりもわかりやすく議論ができるのではないでしょうか。Excelのバブ
ルチャートは、次の３項目の表を作れば簡単に作成できます。

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・売上分類のビジュアル化

小さなパワフルコンサルタント

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

◇ 松川　幸弘　（まつかわ　ゆきひろ）

先日ある会計人の会合に参加した。と言っても懇親会からの参加だが・・・。
松川が頑張って顧問先を増やしているという話しが伝わっているようでい
ろいろ聞かれた。そう、頑張っている内容をいろいろ聞かれるのは嬉しい。
本来ならああして、こうしてと話しをするところなのだが、その夜は違った。
実はその2日くらい前から松川は夜も寝られない程の恐怖に苛まれていた
のだ。その恐怖とはズバリ税理士業界の未来についてだ。最近クラウド
会計のメーカーがこぞってマイナンバーの格納システムを売り出した。小
さな会社向けで年間1万円程度から。安いといえば安い。しかしこれって、
税理士が彼らの流通窓口として集金マシーンになってないか？そう、税理
士は単なる集金マシーン。これは未来の予兆だなと直感した。ここから松
川の推論が始まった。で、その答えが、「月次顧問料の崩壊」と「決算申
告報酬の崩壊」、つまり、税理士の報酬のすべての崩壊である。なんと唐
突だと感じられると思うが、間違いなくそうなるとしか考えられない。生き残

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。税理士事務所代表として、ビジネ

スモデルの発明家として、顧問先の売上アップを支援するコンサルタント。経済産業省の補助金申請者を地
元銀行、信用金庫と連携して支援。獲得・支援補助金累計2億円超（チーム）。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。

未来予想図。

るとしたら、わずかに顧問先1000件以上の大型事務所にその可能性が
残るだけ。税理士を殺す毒は、「クラウド」＋「ビッグデーター」＋「人工知
能」である。ここに「税理士の無関心」が化学反応を起こし、税理士の資
格や枠組みは残るが、仕事が無くなるという時代が来る。そんな怖い時
代があと最短5年、最長10年でやってくるのだ。そんな話しをその懇親会
でしたのだからたまったものではない、そのテーブルの税理士全員が凍り
ついてしまった。楽しいお酒を台無しにしてしまった大失態。本当に申し
訳ないと反省しているのだが、でも、税理士ならこのことは一刻も早く知っ
ておくべきだとも思う。ちなみに松川、偶然だが先端企業の情報をいち早
く取得出来るポジションにいる。これらは、これからこの業界で起こるであ
ろうことを見据えての結論なのだが、もし、この予想が外れたならば、そん
な嬉しいことはない。これまでと同じように税理士のポジションを享受出来
るからだ。しかし、いろんな業種がインターネットによって駆逐された。税理
士もまったく例外ではない。しかも、インターネットの力は更に強大化して
高速化している。飲み込まれないとを予測する方が難しい。どこかの大学
の研究機関が、今後10年でなくなる仕事ナンバー1は税理士だと言った
理由が身に染みた夜だった。
教訓「先生、冗談抜きでやばいです！まずはその認知を！」

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）

■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｠201501と入力下さい。

体育会系税理士コンサルタント
◇才木　正之　（さいき　まさゆき）

第2条；役に立つ資料を用意しようぜ！　その２
□経営の意思決定に役立つ資料とはどんな資料か
    １．このままいけばどうなるかがわかる
    ２．企業活動の異常点が分かる
    ３．ものごとの因果関係がわかる
    ということだと思います。このままいくと赤字になる。どこがおかしい
のか？その原因は何か？ということがわかって、初めて「では、こうしよ
う！」と対策を決められるのではないでしょうか？
  ○役に立つ資料の5つの特徴
    １．予測の情報→決算までの予測、月別の推移が入っている・・・
    ２．細分化された情報→部門別、担当者別、得意先別・・・
    ３．活動とプロセスの情報→新規顧客開発なら今取組み中の先の情報・・・
    ４．体系的な全体像→販売の情報なら
      見込み客→見積り→受注→売上の流れで実績と残高、効率がわかる資料
    ５．顧客と外部に関する資料・・・お客様の満足率など
  ○予測の情報
    まず、このまま行けばどうなるかという情報が必要です。どうなるかとい
う情報は未来の情報ですが、千里眼のようなものはありません。でもいく
つかの有効な情報は存在します。一つは未来の成果が現在姿を現し
ている情報です、例えば受注残とか。これは確度の高い情報ですね。
    もう一つは、過去からの流れ、傾向、推移の情報です。そこからこ
れからの動向、趨勢を推し量れるかもしれません。意思決定をしていく
ためには、このままいけばどうなるという情報が不可欠でしょう。天気予
報が雨だから、傘を持って出るように。

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。

目標必達会議の進め方～必達会議の１０ヶ条　No.5

  ○顧客と外部に関する情報
    次に必要なものは、自分についての自信過剰による評価ではなく、外部、つ
まり顧客や仕入先などわが社を支えてくれる人たちの視点での評価情報で
す。これは顧客アンケートの結果や、顧客のファン化の状況を示す情報があっ
てこそ分るものです。ですからそういう情報を手に入れないとだめですよね。
  ○体系的な全体像、細分化された情報
    その上で現状何がよくて、何が悪いかということが分らなければな
りません。そのためには情報は全体的、体系的で、かつものごとを細
分化、分解して、異常なところを探し出さなければなりません。その上
で、対策を打っていく必要があるわけです。
    私たちが使う体系化はふたつです。
    １．もうけのものさしの究極は⇒利益÷総資産（商売につぎ込んでいるお金）
      もうけ⇒売上－原価（＝粗利）－経費　　最重点指標！1人当たり粗利。
      総資産⇒お金＋売掛金＋在庫＋設備投資　最重点指標！総資産回転率。
      だからそれぞれが適当かどうか、変なものがないかどうかをチェックします。
    ２．業務プロセス
      お客様に価値を提供していくわが社の仕事の流れを整理します。
      訪問→情報→見積り→受注→発注→納期管理→倉庫→配送→アフター
      それぞれの業務でのお客様満足のものさし（指標）について目標設定をし、
ウォッチしていきます。
　中小企業の事業戦略を組立てる場合に必要なフレームワーク（思考
整理の方法）は、そんなに多くはないと思います。上記2の業務プロセス
は狭義のサプライチェーンですし、競合分析が必要な場合は、3C分析や
戦略キャンバスというフレームワークもわかり易いでしょう。
　会議資料の存在意義は、｢意思決定に役立つ｣ものということだと思
います。意思決定とは、事業戦略を推進するための意思決定ですので、
事業戦略に沿った会議資料が必要となると思います。
■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。

kikaku2@mapka.jp
（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

実践情報はP11へ！
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◇曽根　康正　（そね　やすまさ）

「ビジョナリーカンパニー②飛躍の法則」では経営者の条件を下記の通
り５つの水準に分けています。
＜経営者の条件＞
第１水準(有能な個人)
　　才能・知識・スキル・勤勉さによって、生産的な仕事をする。
第２水準(組織に寄与する個人)
　　組織目標の達成のために自分の能力を発揮し、組織の中で他の
人達と上手く協力する。
第３水準(有能な管理者)
　　人と資源を組織化し、決められた目標を効率的に追求する。
第４水準(有能な経営者)
　　明確で説得力のあるビジョンへの支持とビジョンの実現へ向けた

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　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１１回

強運会計士
努力を生み出し、これまでよりも高い水準の業績を達成するよう組織に
刺激を与える。
第５水準(謙虚と不屈の精神の経営者)
　　第１～４水準の条件を満たし、さらに個人としての謙虚さと職業人と
しての強さという矛盾した性格の組み合わせによって偉大さを持続できる
企業を作り上げる。
一般的には第４水準の経営者が腕力にものを言わせて企業を成長させ
ていくイメージです。ところが第４水準の経営者では成長を持続していくこ
とができないのです。経営者の力が衰えたり、代が変わったりすると衰退
して行ってしまいます。そこで、どのような経営者が成長し続ける組織を作
ることができるかというと第５水準の経営者なのです。第５水準の経営者
の謙虚で不屈の精神とは矛盾するように見えますが矛盾しないのです。
謙虚とは一般的に言う控えめという意味ではなく誰の意見でもどんな事
象からでも学べるような素直さのことを言っています。そして、さらに一度決
めたことはどんな障害があろうとも不屈の精神でやり抜いていきます。会
計事務所経営においても第５水準の経営者を目指したいものです。

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

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）

今回もコラム執筆の機会を頂きありがとうございます。今回は、勝手なが
ら最近の私の心の変化をお伝えします。アーティストには多かれ少なかれ
ファンがいます。なぜファンがいるのか。親や友人知人がそのアーティスト
を応援するのは至極当然ですが、第三者がアーティストを応援するのは
なぜか。そして、そのファンが増加するのはなぜか。私は、アーティストが自
分の信念を貫くことによって溢れ出すその人の魅力に、ファンが心から
惹かれるからだと思います。もちろん、そのアーティストを嫌いだとか、何と

2001年中央大学卒業後、公認会計士を取得。会計監査、内部統制監査、上場準備サポー
ト、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、慶應ビジネ
ススクールにてMBAを取得する間、ベンチャー企業の役員として内部管理体制構築に携わ
る。これまで、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。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。

最近思うこと

も思わないという人がいてもおかしくありません。しかし、その人が持って大
事にしている信念を理解し、その魅力に惹かれ、その信念に共感できる
からこそ、そのアーティストのファンになって応援したいと思うのだと思い
ます。これは、ビジネスでも同じでしょう。よく言われるカリスマ社長。その従
業員がそのビジネスに対する社長の信念に惹かれ入社し、決して高くな
い給料だとしても社長を担ぎたいその一心で働く従業員も多くいると思
います。私の人生やビジネスにも信念があります。その信念を貫き、突き
進みたいと思います。全ての人に理解を得たいというのは傲慢です。たと
え少数であっても私の信念に共感していただける方と一緒に仕事をして
いきたい。最近、私はこんなことを思ったりしてます。（独り言のような執筆
で申し訳ございません！！！）

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

◇大野　晃　（おおの　あきら）

年末年始に向けてお忙しくなると思いますが、お体にはくれぐれもお
気をつけてお過ごしください。今回はタイトルにもある通り、「ありがとう
感謝の言葉は口にした方がよい‼」私も常々意識していることのひ
とつで、とてもよい言葉ですので実践してみてください。ありがとう感謝
の言葉を発することを、いつかよいタイミングで使おうと先延ばしにし
がちですが、それはよくなくて、思ったら直ぐに相手に伝えてあげてくだ
さい。思っていても言葉で発しなきゃ相手に伝わりません。「ありがと
う、感謝します」の言葉を言うことで受け手も発信する人も気分がよく

なります。誉め言葉はいつでもどこでも口にすることができる無限の
資源で相手に感謝の気持ちを表現することで寛大な気持ちになりま
す。「ありがとう、感謝します」の魔法の言葉をお客様、スタッフ様、ご
家族、大切な方々に積極的に使ってみてください。ある潰れかけの会
社はこの言葉を毎日毎日使用したことで業績が回復したとも言われ
る運気がアップする魔法の言葉です。私自身も「ありがとう、感謝しま
す」と意識的に使うようになってから仕事の運気がアップした気がしま
す。毎月ビジネス書、自己啓発書を30冊以上読んでいますので、また
よい言葉等実践して効果があったものを積極的にシェアさせていた
だきます！それでは、皆様いつもありがとうございます。感謝します。

ITA大野税理士事務所。偏差値38で高校卒業(機械科)ながら「業界初 飲食業×開業融資専
門税理士」となる。株式会社CHANGE 代表取締役。一般社団法人中小企業税務経営研究
協会 理事。保険サービスシステム株式会社専属税理士向けインタビュアー。著書に「繁盛する
飲食店が必ずやっている開業資金の調達方法」を飲食店専門社労士と2人で執筆

ありがとう感謝の言葉は口にした方がよい‼

飲食業をフルパッケージで支援する今注目の若手会計人

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

セミナー情報はP7・研修情報はP19へ！
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NEW◇橋口　貢一　（はしぐち　こういち）

金融円滑化法が期限切れになり２年半が経過し、当初は国も認定支援
機関による経営改善計画事業で４０万社と言われるリスケ（返済猶予）
企業の自主再生を後押ししましたが、結果的には「暫定リスケ」なる言葉
で金融機関への返済を先送りするだけの支援にとどまり、事態は悪化の
一途をたどるばかりです。私が破産法に精通した弁護士と連携して行う
「リスケ企業の外科型再生支援」とは、会社と経営者の法的整理を前提
に「再生可能な事業と雇用」を第二会社に合法的に譲渡し、同時に任
意売却等の手法を用いて経営者の財産（自宅）と生活をも合法的に守
る再生支援手法です。この外科型再生支援は「がん治療」でいうところ
のステージ３（進行がん）や４（末期がん）に該当するリスケ企業を主に対
象とするため、本来であれば破産手続により、事業も雇用も経営者の財
産もすべて消滅するところを存続させ、「無用な連鎖倒産や失業」を抑制
するという観点で国益に資するものと言え、国が求める「早期の転廃業
支援」に該当するものと自負します。実際に再生可能な事業が存在し、

法的整理の対象債務が金融機関や社会保険事務所等の公的機関だ
けのステージ２以下の場合は、高い確率で第二会社での再生を実現され
ますが、取引先や経営者の親族・知人にまで及ぶステージ３の場合には
相当の困難性が生じ、闇金融にまで手を出しているステージ４の場合は、
事業や不動産の権利関係ががんじがらめにされ、手の施しようのない
ケースが圧倒的で、経営者の自殺や失踪という最悪の事態に直面する
こともあります。　私もこの外科型再生支援に１００件程度携わってきまし
たが、大半の経営者の方々は、「事業破綻寸前になる前にこの再生手
法を教えて欲しかった」と異口同音に直訴されます。確かにこれらの企業
も突然破綻状態に陥ったわけではなく、決断時期がほんの少し遅かった
（１～２年）だけのことが実に多いのです。逆に言えばリスケ企業の経営
状態は通常の企業と異なり加速度的に悪化するということなのです。で
は誰がこの法的整理という傷みの伴う転廃業の決断を経営者に促すの
か？それは、債権者である金融機関ではなく、中小企業の最も身近な専
門家である税理士であり、リスケ企業の転廃業支援は税理士業界の社
会的使命であると私は確信します。自主再生困難なリスケ企業でも、合
法的に事業と雇用を存続させ、経営者の財産・生活を守る再生手法が
あるということを税理士が知っているだけで、救われるリスケ企業が４０万
社もあるという現実を是非理解していただきたいと切に願う次第です。

株式会社東京事業再生ER　代表取締役／公認会計士　昭和63年公認会計士2次試験
合格後、野村證券・新日本監査法人等を経て、平成7年ベンチャ－の起業に携わり、有名ベン
チャ－企業のＣＦＯとして株式公開を目指すも、平成18年に負債総額50億円（連帯保証債務5

億円）の倒産を経験する。その後、膨大な倒産整理業務を行う傍ら、自らの倒産・再生経験を生かし中小企業とその経営者を
守るER（救急救命）再生支援業務を開始。 平成24年「株式会社東京事業再生ER」を設立し、現在に至る。

リスケ企業の転廃業支援と税理士の社会的使命

負債総額50億円の倒産を自ら経験した事業再生の
エキスパート

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

NEW
経営理念は「しあわせ」人間的温もりを大切にする
専門家集団を目指す

◇五藤　一樹 　（ごとう　かずき）

今日朝、愛車ランクルを運転し、出社途中、ＦＭラジオのローカル局よ
り、少年野球の監督の話に耳を傾ける。武骨な感じ、話し方も上手くな
く、ただ実直な声のイメージ。野球の上手くなる子は、マネが上手だと。
プロ野球選手の打ち方や、投げ方をマネする。上手くならない子は、自
己流、独自の打ち方を変えない。この監督が強調していたのは、教えな
い事。マネが、野球上達の近道と。自社の社員の顔が走馬灯のように
浮かび、納得する。確かに、成長の速い社員は、マネが上手。自分はど
うだったか、ハニカミながら思い出す。背中を見て覚える、が基本。教え

税理士法人大樹　代表社員/税理士/行政書士
愛知県一宮市出身。昭和40年生まれ。平成8年1月税理士登録。同月、五藤経営会計事務所
を設立。平成20年8月に税理士法人大樹へ組織変更。名古屋、一宮、小牧に事務所を開設。

楽しいですか？

てくれないから、前任者の通り、何も考えずただ、ひたすら、やるのみ。本
当に困った時に教えて頂く有難さ、先輩の顔が、今でも思い浮かぶ。時
代は変わり、教える事、教える側の重要性がクローズアップ。自社の評
価シートにも、優れたやり方で仕事が出来るより、教える事が、評価の
最高点。マネする事は反対である。武骨な監督の言う通り、なんでも教
える事が、そもそも間違い？成長を遅くする、遠回りするのか？教える事
の難しさ。「知るより好く、好くより楽しむ」論語と算盤の渋沢栄一氏の
言葉である。物事を、ただ「知った」だけでは興味がわかない。しかし、「面
白い」と思えれば、何か行動を起こす。さらに、行動してみて「楽しい」と
思えれば、どんな困難があっても邁進していける。結論は、「楽しい」。や
はり、偉人の教えはありがたい。

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

◇ 小島　清一郎　（こじま　せいいちろう）

前々回のコラムにおいて、まず、やるべきこととして「①プロジェクトの目的
の確立」と「②人員の選定」について触れた。今回は、「③プロジェクトの
初期のたちあげと管理の仕方」である。仕組みとしてMAS監査の受注を
勧めるのであれば、当然、「将軍の日」の自社開催であろう。そして、一番初
めにやることは、いつ「将軍の日」を開催するか‘日付’を明確にすることで
ある。募集期間を含め３ヶ月くらいが目安になるのではないか、そう考えると
今の時期でいえば４月が最適であろう。３月決算法人に対し社長が年に
一回一番会社の数字について感心を持つタイミングで提案ができる。ち
なみに、「将軍の日」は自社から1名いれば開催できるとのこと（詳しくは
MAP経営様に聞いて頂くと良いだろう。）開催日時が決まれば、逆算でや
るべきことを決めていくだけだ。プロジェクトの作業進捗管理で有効なノウ
ハウとしては、ガントチャートだろう。ガントチャートとは、プロジェクト管理や
生産管理などで工程管理に使用される表の一種で、作業計画を視覚的
に表現したものだ。プロジェクト会議を実のあるものにするためにも、いつ、
誰が、何を、どのように、行うかを決定していかなければならない。もしかする

と会計事務所が一番苦手とする作業かもしれない。数字にない行動を計
画するということだ。数字は行動の結果であり数字だけを計画しても何も
意味がない。数字を達成するために何をするかが、大事なのである。これこ
そ自社MASなのではないだろうか！ただ数字の予実を追うのではなく、プロ
セスを管理する。ぜひ、取り組んで頂きたい。＊１月にプロジェクト型MAS
推進についてのセミナーを行わせて頂きます。ぜひ、ご参加ください！！＊

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。 

「組織としてMASの推進を！！
  プロジェクト型MAS導入の可能性④」

未来会計の貴公子 セミナー情報は下記参照！

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）
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 田名網 聡　（たなあみ さとし）
株式会社MAP経営

◇濱田　法男　（はまだ　のりお）

今回の話は少々重いテーマです。金融庁の行政方針‥、バーゼルBIS基
準‥？、いえいえ、もう少し身近な存在です。信用保証協会の話です。この
保証協会に対する知識や交渉に関しては、士業先生方の中には苦手な方
が多い様です。金融機関で働いていた経験があり、資金調達のアドバイス
を専門とする士業の中でも保証協会には手こずる先生がおられます。一方、
認定支援機関による経営改善計画では“売上規模がさほど大きくなく、かつ
取引金融機関の数が少ない企業”の計画策定がやり易いということでした。
それに加え融資の殆どが保証協会による保証付きのものであれば「金融機
関から合意を得られ易いので更に良い」という認識でした。その保証制度、
11月16日に経済産業省が見直すと発表したのです。新聞にも載りましたの
でご記憶ある方が多いかもしれません。内容ですが、先ず「ベンチャーなど成
長企業の保証率は比較的手厚くして資金を借り易くする」ということ、これは
非常にいいことですね。次が問題で「現在は原則として債務の80％を保証
しているが、創業から時間がたって経営が安定した企業はその保証比率引
き下げを検討する」ということも発表したのです。資金調達に支障ある企業
が保証協会から保証比率を下げられるようなことがあれば、金融機関から貸
し渋りや貸しはがしを受けるかもしれません。今回の発表はその怖さをはらん
でいます。「高い保証料を協会に払っているので、金融機関から煩いことを
言われない」と高を括る経営者がいるとしたら、先生方から注意喚起してお
いた方が良いでしょうね。併せて経営改善計画の必要性を今一度、説明す

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。 

保証協会を利用する企業の計画策定が
増えるかもしれません

べきです。さてこの信用保証制度、基本的なことからご説明しておきましょう。
保証協会は法律に基づいた組織で全都道府県に原則一つずつ、但し神
奈川と愛知・岐阜には市にも協会があります。制度の概略は、金融機関から
融資を受けたい中小企業が当該地区の保証協会にも保証を依頼し、金融
機関にその借入の保証人になって貰うというものです。企業は協会に保証
料を払う必要がありますが、その企業が何らかの事情で返済できなくなった
場合、金融機関は協会が代位弁済してくれるので、とても安心して融資でき
ます。尚、経営者は当該金融機関と保証協会に対して連帯保証人になる
必要があります。因みに保証協会が金融機関に代弁した後が怖いのです。
経営者は協会との厳しい厳しい交渉が待っています。大変ですよぉ‥！　話
題を戻します。ところで、何故政府は保証比率引き下げを検討するのでしょう
か。新聞記事にも若干コメントされていますが明らかです。保証協会に対し
ては日本政策金融公庫による保険が付与されていまして（信用保険事業）、
協会の代弁額を補填しているのです。これが毎年多額の損失を計上してお
りまして、財務省HP等にも掲載されていますが先生方が真面な国民ならば
この損失額には相当驚くことでしょう。これを防ぐには制度の改定しかないの
ですが、ポイントの一つが“金融機関の目利きアップ”です。保証付き融資で
も金融機関が目利きを発揮してくれれば、代弁比率も公庫の保険損失も下
がり、税金の無駄遣いを避けることが可能なのです。一方、金融機関の目利
きに貢献できるのが先生方ですよね。そうです、先生方の出番です。業績が
下がった中小企業への貸し渋りや貸しはがしに繋がることは不味いのです
が、保証比率が下がる方向性はまず間違いないことです。そもそも我が国の
保証比率は、先進国と比較したら手厚すぎるとの意見もあります。国の制度
を語る必要はありませんが、斯様な背景をご理解ください。最近は若干低調
気味の経営改善計画策定ニーズですが“今後、徐々に増えていく”ことにな
るかもしれませんね。今から腕を磨いておいてください。

元銀行員 現再生支援協議会

金融機関・再生支援協議会コラム編ーここでしか読めない！マクロ的視点の数々ー

金融機関は会計事務所を経営のプロと言うより、税務のプロとして見ているように思います。そのため、改善計画の策定等は診断士やコンサル
タントの仕事と考える傾向が強いと思います。弊社を含め、あんしん会員の先生方また業界全体でもっと金融機関にアピールする必要があると
思います。また、会計事務所が作る計画は数値がほとんどで裏付けとなる行動計画がない、と言う事もよく聞きます。金融機関へ提出する計画に
はぜひその根拠となる行動計画も併せて作成することをお勧めします。金融機関での困りごとの１つにモニタリングがあります。金融機関では基
本的に四半期に1回のモニタリングをしていますが、試算表が遅くモニタリングが効果的にできないという悩みもよく聞きます。特に条件変更して
いる先については金融機関としても早く数値をつかみたいと考えており、こういったニーズにスピーディーに対応してくれる会計事務所は金融機
関の見る目もずいぶん変わると思います。まずは足元の財務部分から信用を得て、未来会計へつなげていく事も重要ではないでしょうか。最後に、
会計事務所は金融機関と「経営改善計画」を接点にアプローチしいる場合が多いと思いますが、いま私どもは経営計画を融資推進のツールに
使う事を提案しています。設備借入をした場合、借換えをした場合等、ABC予算を使って将来のシナリオ別の資金繰りをシミュレートし、提案する
ことで社長とのリレーションを図り融資獲得に結び付ける戦略です。現場は何と言ってもいかに融資を獲得するかが勝負です。こういった面に対
し金融機関の担当者が気軽に相談できるような関係を会計事務所の方から粘り強く作ることが重要だと思います。MAP経営も、会計事務所と
金融機関が二人三脚で地元企業を支援して地域が活性化することに少しでもお役に立てますよう情報発信をして参りたいと思います。

Q. 金融機関が会計事務所に求めていること、あんしん会員が金融機関との関係性を構築するためにできることはなんですか？

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

番外編　金融機関担当歴10年！
ＭＡＰ経営　田名網が語る
MAP経営では会計事務所だけでなく、多くの金融機関とお付き合い 
をさせていただいてます。会計事務所と双方の営業とサポートを担当
する田名網に金融機関でのMAP活用について話を聞きました。
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◇西尾　太 　（にしお　ふとし）

キャリアとは何か・・・。キャリアと言う言葉にはいろいろな意味があるけ
ど、ここでは「仕事上における経験の積み重ね」ということにしておく。
キャリアとは目指すもの。あるいは目指してきたもの。経験はそこに向
かって積み重ねていくもの、とも言える。そしてそれが、人間的成長に
つながっていく。キャリアは人それぞれ様々だけど、その根底にあるも
のは、実はある種普遍的だと思う。ひとつは、変化。いつまでも同じこ
とをしてはいけない。変わっていかなければならない。典型的なパター
ンは、実務⇒管理⇒采配という組織におけるステージの変化。こちら
については個人が変化していかなければならないけど、組織内におい
て求められることは普遍的。もうひとつは普遍性・汎用性。どの組織
にいても普遍的でかつ汎用的な行動能力。たとえば「明るく・元気で・
素直」ということ。どこの組織でも大切にされる。新卒採用でおそらく

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。

キャリアの普遍性

もっとも重視されること。（その普遍的な行動モデルを45項目に分類・
整理した。実務スキルや専門知識は別として、普遍的なキャリアアッ
プに欠かせないと思われる行動モデル。）そして、目指すスタイル。人
材ポートフォリオという考え方で整理できる。組織で働くか、個人で働
くか、変革・創造を含めた付加価値創造を常に目指すか、決められた
ことをしっかり行うことを重視するか、の軸で考えられる。それから、「何
のために仕事をするのか」という目的。個々のキャリアは様々だけど、
求められる多くは普遍的なこと。この普遍的なことをおさえておけば、
まずはキャリアアップというものについて安定感を持てると思う。そし
てそれを知ること、知ろうとすること。このへんを整理していったら、意
外と簡単に整理できるかもしれないですよ。

スーパー人事コンサルタント

◇ 高橋　憲行　（たかはし　けんこう）
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、そして会計事務所の顧問先増のご支援も実施。

企画の達人

◇和仁　達也　（わに　たつや）

優れた戦略は、ストーリーとして面白い。
・今の置かれている状況はどうで、どこに課題があって、なぜそれがこれま
で解決されずにきたのか？
・そして、これからそれを解決する道があるとしたら、どんなユニークな点に
着目する必要があるのか？

・しかし、それでもなお、うまくいかない落とし穴があるとしたら、それは何か？
・その落とし穴にはまらずに、狙った成果を得るために進むべき道はどれか？
・なぜ、あなたにはそれができる正当性があるのか？
、、、ということを組み立てて行くと、そこにストーリーが見えてくる。
そして、そのストーリーが面白ければ、人は惹きつけられ、集まってくる。
これは、一商品レベルでも、一事業レベルでも、全社レベルでも同じ。
戦略策定の面白さに気づかせてくれる一冊です。

月給25万円のサラリーマンから独立し、経営コンサルタントに。月1回訪問・月額15万
円からスタートし、今では月額30万円以上の顧問先を複数抱え、年間報酬3000万円
を軽く超える人気コンサルタントに。顧問報酬が長く続く、「パートナー型コンサルティン
グ」の手法で、顧問先の契約継続実績は平均5～7年。中には15年以上支援してい
る顧問先も存在する。この「高額報酬で長期契約が続くパートナー型コンサルティン

グ」を学びたいコンサルタントや士業が殺到し、養成塾や合宿が常時満員御礼。教材も爆発的に売れている。

「ストーリーとしての競争戦略」by 楠木建

前号で、会計事務所のロードマップを紹介したが、先行する業界と比
較してみると興味深い。今後どうなっていくかが明確になるはずだ。特
化事務所は『専門店』に似ていて、もっとも早く特化したのは資産相
続系の会計事務所だろう。これは自然特化で、例えば農家の二男坊
が税理士になった。折からの都市化の波の中で農地にアパートやマ
ンションを建てた農家が、次々紹介で依頼されて結果的に資産税相
続税に特化したケースは多い。建設業特化や医院特化なども比較的
早かったが、現在では飲食店特化、美容室特化などが増え、こうした
業界特化は顧問先の真の経営ノウハウに通じ、単なる会計税務だけ
ではないサービスもできるから、顧問料は下がらない。各都道府県には
職員50人以上の巨大な事務所がいくつかあるが、これらは結果的に
特化事務所連合の様相を呈していて例えるなら『百貨店』に似る。建

設、病医院、歯科医院、資産、福祉施設などに通じた勤務税理士が
そのトップで専門的に切り盛りし、オーナー税理士が経営の全般を見
るという形態が多い。地域で大きなブランドを持ち、オーナー税理士は
地元の名士として経営者などへ口コミが拡大することから、巨大事務
所はさらに巨大化する。だいたい一代で大事務所を築いた税理士先
生は、人付き合いがよくコミュニケーション力がある人が多いが、コミュ
ニケーション力は、マーケティングで最も重要なものであり、ごく自然に
マーケティングを実施してきたようなものだ。巨大事務所になった事務
所に、非常に興味深い事例がある。税理士になったばかりのご子息
に、なんと医院への飛び込み営業を命じたのだ。「なんてオヤジだ！」と
思ったとお話しされたが、それを
実施。「税理士」の肩書で飛び
込み営業など前代未聞だ。従っ
て事務長への面会確率は高く、
次 と々顧問先にしていったとい
う。これもマーケティングでの成
功事例だ。もちろん日本屈指の
巨大会計事務所になるのは必
然だ。（以下次号）

マーケティングの面白さ……
会計事務所のロードマップと事務所特性

ビジョナリーパートナー 研修情報はP20へ！

セミナー情報はP9へ！
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4冊目の著書が出版されました。

人事の超プロが明かす

評価基準
「できる人」と「認められる人」はどこが違うのか
西尾太　著　【三笠書房】

◇ 樋口　明廣　（ひぐち　あきひろ）

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。

会計事務所出身　顧問先育成型会計事務所の提唱者

中小企業向け再生請負人

◇ 酒井　篤司　（さかい　あつし）

私たちが支援に入る窮境企業にも、過去に良い時代がありました。そして
そうした企業の経営者は、ともすれば「そんな時代が又来るのではないか」
と夢を見ていることが多いと感じています。時代背景が変わり実際にはあ
り得ないとわかってはいても、過去の栄光にすがる経営者が多いのは何
故なのでしょうか。その答えの一つは、企業と経営者が、作れば売れる時
代の経営の未熟さから抜け出していないことが挙げられるのではないで
しょうか。「売上はすべてを癒す」と中内功氏が発言した時代は、（今から
考えると特異な）経済の急成長期であり、売上を増やせば様 な々問題を
隠して経営が成り立ったのでしょう。その時代においては、他社に先んじ

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。

過去の夢をみる経営者との経営改革

て投資を行い、売上を増やすことが経営でした。しかし、バブル期を境に社
会が人口減少に転じ、各種市場は縮小がトレンドとなった今は、もっと冷
静で緻密な判断力が経営に求められています。例えば、「減収増益」。こ
れは市場縮小時代に合わせた１つの経営の形です。資金繰りをコント
ロールしながら、むやみに売上を追うことを止め、取引先や商品を選別し
て、利益率の高い取引を残すなどの見直しをする。また、売上減少や原料
コスト上昇を見越し、それよりも速いペースで製造コストや販売･管理コス
トを押さえる･･･。売上に頼れない現在の経営者は、こういった施策を実行
しなければなりません。こうした経営改革は、「過去の栄光の夢を見る」経
営者（特にお年を召された経営者）には残念ながら難しいのが実際のと
ころです。そんなときに私たちが取る方法の１つが「若手・中堅の抜てき」
です。後継者を含む30代～40代中心のプロジェクトに責任と権限を一
部移譲し改革を実行させるのです。その結果、企業が窮境状態から脱し、
後継者自身は冷静で緻密な判断力を備える成熟した経営者となり、さら
に部下達がブレーンとして育つ。そして、経営者は夢を見たまま勇退する。
これが理想です。

前回は事業承継期の後継者育成やビジネスモデル再構築にＭＡＰを活
用するというテーマを書きました。今回は「親族に後継者のいない会社の
事業承継ＭＡＳ」について書きます。一般的に後継者のいない会社はＭ
＆Ａというイメージがありますね？Ｍ＆Ａでは「経営管理がしっかりしている会
社」「社長がいなくても組織的に経営できる会社」が売りやすいのが一般
的ですからＭＡＳは極めて有効です。ＭＡＳで財務改善をして「売れる会社
をつくる」という活用も当然です。しかし、小さな会社はＭ＆Ａの対象になら
ないのが現実ではないでしょうか？では「幹部や社員への承継」はどうで
しょうか？このスキームでネックになるのが「借入の保証人や担保」の問題

私が思う、ＭＡＰ活用論　第６回
ＭＡＰで事業承継期のＭＡＳ②

ですね。実はインターフェイスの顧客事務所様の一部で、このような企業
のＭＡＳ契約が徐々に増えているんです。ゴールは、「借入金を５年～１０
年返し続けること」です。既存の借入を返済できる利益とキャッシュフロー
を出し続ける事で、保証人や担保を外せる財務体質を作ろうという取り組
みです。経営管理・目標管理を幹部・社員に取り組んでもらい、経営者と
しての育成を図りつつ、借入金を徐 に々減らす目論見です。上手く軌道に
乗れば徐々に社長は株主としての役割にシフトします。他人の幹部や社
員に経営ができるの？という疑問をお持ちの方も多いと思いますが、会社
の目標や課題を共有し、なすべき事がわかると、社員は驚くほどの力を発
揮してくれます。また、会計事務所がこの領域のＭＡＳに取り組むと、株主
である社長や金融機関にもきちんとした情報開示ができますから大変大
きな役割を果たすことができます。これまで頑張ってきた幹部や社員が事
業を継ぎ、永続企業を作る。ＭＢＯ／ＥＢＯのＭＡＳ。大変価値のある仕事
だと思われませんか？

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―

◇ 中村　隆敬（なかむら　たかのり）

前回、ダイバーシティ（＝多様性の受入れ）の一環としての「LGBT」に
ついて寄稿しました。（LGBTの意味については前号をご参照ください）
LGBTの方々は、カミングアウトしている人でさえも、職場で十分なパ
フォーマンスを発揮できていないことが多いようです。それは職場だけで
はない生活全般での生きづらさを感じている方が多いからです。私は仕
事柄いろんな方の人生に携わりますが、例外なくLGBTの方 は々ご自身

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」

計上できない損失（LGBT）

の人生に対して真剣に向き合っていますので、しまい込んでいるエネル
ギーや発想力は並ならぬものがあります。彼らが生きやすい社会・働き
やすい職場を作ることは、パフォーマンスの向上だけでなく新たなビジネ
スチャンスを創出する可能性に繋がっています。従来LGBT対応が遅れ
ることは会社にとって人材流出や訴訟などのリスクであると語られてきま
したが、最新の議論では他社に先を越されビジネスチャンスを逃す損失
だと語られるようになりました。どうでしょう？皆さんの職場は皆が働きやす
い職場になっていますか？私は月に１度「まじめな雑談」という場を設ける
ことで、視野を広げています。もしこの記事を読んでご興味を持ってくだ
さった方は、どうぞお気軽にご連絡ください。

日本セクシャルマイノリティ協会 専属ライフコンサルタント

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
takanori_nakamura@sonylife.co.jp

http://jlga.or.jp/
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船井総研発　会計人向けコンサルタントの第一人者

医療・介護特化型コンサルタント

◇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。前
回に引き続き、『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。前回は自らをFlowにする「社会力」の４手法のう
ち、『表情』と『態度』について解説いたしました。今回はもっとも大切
な『思考』についてお伝えいたします。
1 今を生きる思考・・・今に集中すること
2 Wash Out　思考・・・自分の力ではどうにもならないことを洗い出
すこと
3 Preparing　思考・・・自分がFlow化できる！ということを知り、前

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～⑥

もって準備すること
4 チャレンジ思考・・・常に新しいことに取組むこと、そういう自分がワ
クワクすること
5 与える思考・・・与えることは本来気持ちの良いことであり、Give & 
Giveの思考
6 好きを大事にする思考・・・好きなことを考えると楽しくなり、Flow化
を起こす
この6つの思考法を駆使することで、どのような状況下においても（こ
れは例外がありません）、Flow化を起こすことが可能となります。
是非皆様も、『言葉』「表情」『態度』そして『思考』の4つのスキルを駆
使していただければ、よりよい人生、よりよい成果につながることは間
違いがないでしょう。

◇原田　匡　（はらだ　ただし）

先日、財務省が主管する“財政制度等審議会第30回国有財産分科
会”において、“介護離職ゼロ”を目指した国有地活用施策に関し、また
新たな情報が出ていました。今回はこの内容について書きたいと思いま
す。財務省は“介護離職ゼロ”など一億総活躍社会の実現に向け、都市
部にある国有地を特別養護老人ホームなど介護施設に積極的に活用し
てもらおうと、来年１月から賃料を原則、今の半額まで引き下げることにな
りました。これは、24日に開かれた有識者で作る財政制度等審議会に財
務省が示し、了承されたものです。それによりますと、公務員宿舎の跡地
などの国有地を貸し出す際、賃料は民間の取り引きを基準に決めていま
すが、都市部で特別養護老人ホームなどの介護施設に貸す場合につい
ては、賃料を原則、今の半額まで引き下げます。対象となるのは東京、大
阪、愛知、福岡、神奈川、千葉、埼玉、兵庫の8つの都府県にある国有地

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 な々ノウハウを開発・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。

都市部の国有地 介護施設向け賃料原則半額へ

で、引き下げる期間は、最長50年となっている貸し出し期間のうちの初め
の10年間とし、来年1月から実施します。財務省は、国有地をこれまでも
保育や介護向けなどに優先的に貸し出していますが、介護施設の場合、
整備にかかる初期投資の負担が重いため、利用が進んでいません。この
ため、今回の賃料の大幅な軽減で国有地を特別養護老人ホームなどに
積極的に活用してもらい、“介護離職ゼロ”などにつなげたいとしていて、
26日に取りまとめられる“一億総活躍社会”の実現に向けた緊急対策に
盛りこむことにしています。先ずは、東京、大阪、愛知、福岡、神奈川、千
葉、埼玉、兵庫、の8都府県からとのことですが、今後、この動きが更に各
地へ波及するかもしれません（特に特養待機待ち人数が多い場所）。上
記に該当しないエリアの皆様についても、特養増設を目論む経営者は、
未来を見据え、是非、先手を打ってあたりをつけておいても悪くないかもし
れません。皆様のお客様で、そのようにお考えの経営者の方がいらっしゃ
いましたら、ご相談に乗ってあげてください。また、相談されたけれど、介護
経営（特に特養）に関してわからない場合、是非Ｃ－ＭＡＳにお問い合わ
せください。
以上、何かのお役にたてれば幸いです。
※参照：NHK NEWS WEB

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）
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◇ 大石　雅之　（おおいし　まさゆき）

新年あけましておめでとうございます。皆さまにとって素晴らしい1年と
なりますように心からお祈り申し上げます。当社は12月決算のため、
経営計画発表会が毎年1月初めにおこなわれます。経営計画発表
会に至るまでは、おおまかに全社方針発表→各グループ方針＆計画
立案→全社経営計画立案会議の手順となっております。もちろん、
ＭＡＰ３経営サイクルの部門別が大活躍です！ただし、各グループに落
とし込みで数値計画立案する際は、当社統一のフォーマットのエクセ
ルシートを営業部門に配布して利用して貰っています。フォーマットは
「売上計画」と「経費計画」の２シートです。売上計画シートはＭＡＰ３
で設定済みの売上分類別に単価×数量ができるようにあらかじめ
セットしてあります。経費計画シートは詳細別に入力できるようにして
あります。エクセルシートで作成してからＭＡＰ３に入力するのは２度手

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のスパイス

間だし、不便なのではないか？というご意見もあると思いますが、ＭＡＰ
３からついたあのオプション機能（経営サイクルのみ）を利用すれば、
いろいろな画面を開かなくてもコピペだけで部門別計画ができてしま
います。え！？まだ、ご存じない方もいらっしゃるのですか！？その画面は、
経営サイクル→オプションにある「[特殊]計画データ簡易入力」です。
この画面にエクセルデータをペタッと貼りつけていけばよいのです。
当社では部門別計画で利用しましたが、全社の計画でも使いやすい
ので、覚えておくと便利かもしれません。ちなみに、私のオススメの手
順は、①「準備処理」を「◇現状計画・自動作成」まで全て終わらせて
おく。②「[特殊]計画データ簡易入力」の「書式出力」をする。③
「②」で出力した書式に合わせる形でエクセルシートを作成する。④エ
クセルで売上＆経費の計画立案をする。⑤「[特殊]計画データ簡易
入力」に貼りつけ。⑥「計画作成」メニューで投資や借入などを調整
して完成です！「[特殊]計画データ簡易入力」は「保存」の機能があり
ませんので、その点だけご注意頂いてご利用ください。もう既にご利用
されている方で、もっとオススメの使い方がありましたらご連絡ください。
本年もよろしくお願い申し上げＭＡＰ。̂3^/

◇ 山脇　渉　（やまわき　わたる）

新年あけましておめでとうございます。本年もよろしくお願いいたしま
す。2016年、皆さまは何にチャレンジしますか？そしてどんなイノベー
ションを起こしますか？私ごとではありますが、MAP経営コンサル
ティンググループでは昨年から取り組んできたチャレンジが実を結び、
会計事務所向け「MAS事業化コンサルティング」及び、一般事業
会社向け「目標達成コンサルティング」の２つのサービスを本格リ
リースし、４名体制でお客様に革新的な価値を提供してまいります。
2015年はIoT元年とも言われ、テクノロジーの大きな進化（変化）
がこれから訪れようとしています。四季報が発刊する「業界地図
2016年度版」には、顕在化した会計業界の大きな変化が記され
ています。「直近15年間で減った仕事」ランキング、ワースト１位は
「農耕従事者(△１２６万人）」、ワースト２位が「会計事務従事者

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。

変化の時代に生きる

（△１１３万人）」、ワースト３位は「法人・団体管理的職業従事者
（△６２万人）」。ぶっちぎりのワースト２位。世間では日本の農業が
危ない！と農耕従事者の減少を危惧するニュースは頻繁に見かけま
すが、「会計事務従事者」も同程度減少しているのです。最も大き
な問題は確実にITが会計事務所の仕事を奪っているということ。そ
して２つ目はこの問題が世間では全く取り上げられていないこと。業
界の魅力度が減少していると言われていますが、成熟期から衰退
期へシフトしている事実（変化）に皆さんはどう対応していきますか？
Freee株式会社の佐々木社長からこんなお話をお聞きしました。
「日本は先進国である以上、正解のあるビジネスはない。発展途上
国のフェーズにない日本の企業がリスクテイキングせずに成長する
ことはない。」新しいチャレンジにはリスク（失敗）がついて回ります
が、そもそもPlan-Do-See（仮説-実践-検証）のマネジメントサイク
ルの基本は、失敗からの学びを価値に変えていくものです。新しい
チャレンジに成功するたった一つの条件は、このマネジメントサイク
ルを猛烈なスピードで回し続けることです。2016年、皆さまは何に
チャレンジしますか？そしてどんなイノベーションを起こしますか？

今月のMAP経営コラム編ー中小企業の輝く未来を創造するためにー

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
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◇ 横山　秀子　（よこやま　ひでこ）
株式会社MAP経営　東日本支社　ゴルフ7年目にして、ようやくアベレージスコ
アが100をウロチョロできるレベルになりました。いまは夢の80台を目指して奮闘
中です！

10月24日と25日、神奈川県横浜市の観光地、赤レンガ倉庫の近く
の運河でハゼ釣り体験が行われた。これは「東京湾大感謝祭」という
イベントの一環だ。東京湾大感謝祭？何じゃ、そりゃ…そう感じている
読者が多そうなので、まずは説明しておきましょう。東京湾に面した市
町村の人口を合算すると、約3000万人になる。実に日本の総人口の
約１／４。これだけの首都圏にある湾は珍しいし、生活の場と第一次
産業が直結している湾は、世界でも例をみない。その素晴らしい東京
湾に感謝しましょう、というイベントだ。イベントは釣りだけではない。魚
以外の生物の生態、海に優しい開発、自然災害に備える提案など、
多種多様な発表や展示が展開され、２日間で約８万8000人が足を
運んだ。このイベントでよく聞かれたのは「東京湾の魚なんて食べられ
るの？」。最も多い質問だ。じゃ、実際に釣って食べてもらいましょう！
……というのが、このハゼ釣り体験の主旨になる。今年は残念ながら、
ハゼを釣って、さばくところまではやったものの、食べるところまではいか
なかった。でもね、来年はやっちゃいますよ。しかも、釣りを教えてくれる
スタッフは、各釣り具メーカーの花形インストラクターをそろえて、懇切

丁寧に教えちゃう。さらに、釣った魚は山下公園の前にあるメルパルク
横浜で、釣りを教わった生徒と教えた講師陣が一緒になって、ハゼだ
けじゃなくて、東京湾のシロギスやアジ、イシモチなんぞを食材にしたオ
リジナル料理で舌鼓を打ってもらいましょ。このメルパルク横浜の料理
長は釣り好きで、東京湾の魚を研究して調理するのが趣味だったりす
る。太鼓判を押しちゃいます。来年、10月２１、２２日。期待していてくださ
いな。釣って食べる東京湾のおいしい魚のイベントをやりますよぉ～！

ゴルキチ達の楽しみの一つにゴルフ合宿があります。一泊二日で2ラウンド
するゴルフ旅行のことです。「ラウンド→練習→宴会→二次会→朝練→ラ
ウンド」とハードに真面目？に取り組みます。大人の部活といった感じでめ
ちゃめちゃ楽しいです！ゴルフ場選びがとっても重要で、練習や宿泊施設の
ほかに、温泉・サウナ・居酒屋・多目的ルーム(二次会用)などがあるとエン
ジョイ度が倍増します。気の利いたゴルフ場だと焼き肉屋が入っていたりし
ます。『ゴルフ×焼き肉』最強コンビだと思いませんか？！もっと気の利いたと

ころは源泉かけ流し温泉だったりします。『ゴルフ×焼き肉×天然温泉』至
上最強です！極めつけは帰りに近くのアウトレットへGo shopping！ゴルフの
楽しみ方は本当に多様です。

ゴルフなしではいきられない！エブリデイ・ゴル子です！

◇ 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。

東京湾の魚　実はとってもオイシイんです

日刊スポーツ記者 “タコボウズ”

税理士法人合同経営会計事務所。1968年福井県生まれ。大原経理専門学校横
浜校を卒業後、1992年合同経営会計事務所に入社。金津支所（あわら市）、三国
支所（坂井市）勤務後、2006年より本社勤務。2003年MAS監査プランナー取得、
2011年企画塾認定マーケティングプランナー取得。現在は税務会計以外に、経営

計画セミナー講師、マーケティング支援、会議支援等も行う。

このギターも中学生の頃に新聞配達で貯めたお金で買った一本で
す。30年以上経っているジャパニーズヴィンテージですが、現在も生
産されているので希少価値は殆どないですね(笑)。ヘッドにFender
のロゴが入っているギターは当時の憧れでした。高価なUSAモデル
ではなく、リーズナブルなジャパンモデルですが、見た目にはわかりに
くく、部屋に飾っておいても絵になる一本ですね(笑)。57年モデルは

ヘッドも小さく、ボディシェイプもスレンダーで
大好きです。今でこそクラプトンの大ファン
ですが、当時はそれほどでもなく、ネックはメ
イプル、カラーはタバコサンバーストをチョイ
スしました。ピックアップはシングルコイルで、
カッティングの他に弾き語りにも使えたりし
ます。レスポールほど重たくないし、エレアコ
ほどボディも厚くないので、使い勝手の良い
ギターです。今考えると、バンドをやってた頃
から、レスポールより使用頻度は高かったか
もしれませんね。でも、音色はレスポールの
方が好きです(笑)!!

俺の一本「Fender Japan ST’57-65」

ちょっと息抜き　趣味コラム編

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp

（※件名に「ＭＡＰマガジンコラム感想」と付けて下さい。）

◇三浦　幸夫　（みうら　ゆきお）
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