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【特別インタビュー】(P4＆5)株式会社ＭＡＰ経営　元・代表取締役会長 高山範雄氏
【新着コラム】激熱中小企業診断士が語る地域一番コンサルタントになる方法 株式会社サクシード 水沼啓幸氏

今月の特別インタビューは勇退を決意した
高山範雄（株式会社ＭＡＰ経営　元・代表取締役会長）が登場!
受け継がれる輝く未来を創造する志～会計人と中小企業支援に対する想い～

No . 1 5
2016.5
毎月発行

MAP MAGAZINE



MAPイベントカレンダー
P2　　　　　MAPイベントカレンダー

P3　　　　　目次
P４～５　　　「輝く未来を創造するキーパーソン」に訊く（第２回）
　　　　　  　株式会社ＭＡＰ経営　元・代表取締役会長　高山範雄氏
Ｐ６～11　　  「先進事務所コラム編ー全ての経営目線！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）、
　　　　　 　五藤一樹氏（税理士法人大樹）、才木正之氏（御堂筋税理士法人）、大久保圭太氏（税理士法人ACS）、
　　　　　 　松川幸弘氏アクアマネジメント松川会計事務所）、菱刈満里子氏（株式会社SMC総研）、
　　　　　 　橋口貢一氏（株式会社東京事業再生ER）、水沼啓幸氏（株式会社サクシード）、
　　　　　 　小島清一郎氏（株式会社ケーエフエスコンサルティング）、

P12～16　　「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：濱田法男氏（東京都中小企業再生支援協議会）、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）、原田匡氏（株式会社ケアビジネスパートナーズ）、
　　　　　 　西尾太氏（フォー・ノーツ株式会社）、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）、
　　　　　 　高橋憲行氏（株式会社企画塾）

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）、手塚宏氏（株式会社ＭＡＰ経営）
　　　　　 

目次

02 03



株式会社ＭＡＰ経営　元・代表取締役会長　高山 範雄氏

第2回　ＭＡＰ経営のこれまでとこれから
27年間、未来会計（経営計画・MAS監査）一筋にMAP経営を
引っ張ってきた高山範雄が勇退を決意。
MAP経営・未来会計の軌跡、会計人に伝えたいメッセージとは？

浅野： ことでまれこの営経PAM「、はマーテの回今
れから」です。事業承継コンサルティングのスリー
エスグループ（東京都新宿）から経営計画専門会社
として独立した第2創業以降、18年間を通して経
営者として最も喜びを感じたことは何ですか？
高山：未来会計（経営計画・MAS監査）を全社員と
一筋に取り組み、志ある会計人と共に「あんしん経
営をサポートする会」として組織的に中小企業に対
し実践し続けられたことです。また、当会の運営を
約３０名の代表幹事が中心となって担って頂けるよ
うになったことや、約４０社の賛助会員企業のご協
力も頂ける様になったことが一番の喜びです。
また、中小企業の経営をサポートできる社会的に価
値のある仕事を継続できていることも喜びです。
浅野：「未来会計クラブ」は新規加入数が毎年コン
スタントに100件前後あります。未来会計を普及
する上で一番苦労されたのはどのようなところで
すか？
高山： り掘の値価めたの」ズーニ在潜「、は計会来未
起こしを行いながら実践しなければなりませんの
で、入会したものの挫折した会員も少なくありませ
んでした。慣れ親しんだ過去会計に引っ張られ未来
会計への比重が低減したり、組織がうまく構築でき
なかったり、健全なる赤字部門の考え方がとれず短
期採算を理由に撤退したり…。これが一番の苦労
であり、程度の差はあれ、現在でも続いています。
浅野：杉山先生が掲げてこられた経営計画に対し
て、高山さんがプラスアルファした点、工夫された
点はどのようなところですか？
高山：元々私の恩師であり、1977年に日本で初め
て経営計画シミュレーションソフトを開発したス
リーエスグループ代表・杉山賢一所長の考え方を
基本にスタートしました。システム面では、損益と貸
借と資金繰りが「完全連動」できるソフトであるだ

けでも相当の価値があったのですが、目標達成の
ためには予実管理が不可欠であるため「財務ソフト
との連動」を図るなどシステム面の充実を行いまし
た。中期計画も、経営者がざっくり数値を抑えること
ができればいいので「単年度とは違った仕様」に変
更したことや、経営者がわかりやすい「ストラック
（戦略会計）」の概念を入れたシステムに変更した
ことがあげられます。また定量面としての数値計画
だけでなく、経営という視点から不可欠な経営理
念・SWOT分析（体力＆管理力＆販売力分析）等の
「定性面」を改良しながら会員ニーズに応えてきま

長社「、はのたし識意で面アエウスーユ、方一。たし
が自分の意思で計画を作る」ということと「社長を
中心に幹部や社員の参画により計画を作る」という
ことです。「将軍の日」や「ボトムアップ方式（参加
型）の経営計画手法」を企画＆推進しました。
浅野：ボトムアップ式の経営計画の話でいえば、高
山さんに開発して頂いた「組織力強化トレーナー研
修」(※現在の未来会計スクール第5講)がありま
す。今となってはいい思い出ですが、最初の研修は
当時社長であった高山さんと専務であった私が講
師になって、お客様が一人という状況からスタート
しました。まだまだお客様に普及していかなければ
ならないですが、今では組織力強化メニューをうま
く使っていただきながら、しっかり顧問先企業様へ
のサービスに繋げていらっしゃるお客様も増えてき
たこともあり、思い出深く感じます。

ＭＡＳ監査の軌跡

高山：「将軍の日」も瓢箪から駒のような形で生まれ
」かうこいてし及普を画計営経てっやうど「。たしま

と考えていたときに、当社で中期計画を作ってみる
ことにしました。そこで感触を得て、コンサルタント
や会計人に依頼するのではなく、経営者自らが中
期計画を作成できるようにしたらどうかと思いス
タートし、今では全国の相当数の会員が展開してい
ます。目標達成には、中期計画を「単年度計画」に落
とし込むことと併せて「予実管理」が不可欠となりま
す。会計事務所として顧問先企業をどうサポートし
たらいいのかと思考する中で「MAS監査」の概念
ができあがりました。そのＭＡＳ監査を岩永先生（Ｉ
Ｇグループ代表／長崎県）のところに提案しに行っ
たところ、岩永先生が書棚から「MAS的監査」とい
うレポートを見せてくれました。私にとりましては忘

国全が」査監SAM「、で」瞬一な的撃衝「いなれられ
展開に至る記念すべき日でもありました。また「財
務分解」も同じです。東和銀行様（群馬県）から経営
分析を経営者がわかるようにレクチャーしてほしい
と依頼を受け、経営分析をもう一回整理し直してみ
ました。例えば「債務償還年数は借金を返せる年数

う違は」態実「と」標指「、で合具たっいと」？なう違と
ということがわかり、経営に直接繋がる「財務分解」
（実態分析、戦略会計、課題分析）をつくりあげまし

メ化強力織組「。すでけわるあがけかっきて全。た
ニュー」も富山さつき先生（税理士法人弓家田・富
山事務所グループ代表／東京都昭島市）との９０
分の新幹線会話から生まれたものです。人間はあ
る方向に意識をしていると、必ずあるタイミングで
出会った事件や事柄をうまくリンクさせられます。
意識をしていなければ通り過ぎて終わってしまいま
す。経営計画も同じで、目標を立てて計画や目標を

ういと」うよし成達「、てし中集が皆でとこるす識意
働きが出てくると思います。私の18年間はそのよ
うなことの連続でした。一人で作ってきた訳ではな
く、きっかけを誰かが作り、それを皆で良くして昇華
して、充実させていく。それが18年間やってこられ
た大きな理由だと思います。
浅野：あまり細かくしすぎたり難しくしすぎたりしな
いという、高山さんが強調してこられた「MP
(More Popular)式経営計画」という概念。それは
だいぶ前から考えていらっしゃったのですか？
高山：初めて経営計画に取り組んだ時に、色んな本
を読み、経営計画の勉強会に参加しました。一様
に、内容が難しく書かれ、中小企業の社長一人では

すでいし難は営経「。たしまじ感といなにうそきで
が、経営計画を簡単にできないものか」と思い、経
営計画を簡素化したものが「MP式経営計画」で
す。今年のMAPマガジンでも書かせてもらいまし
たが、非常にシンプルにして誰にでもできることを
目指してきました。自社ができた手法なので、他の
経営者にもできると確信しています。
浅野：経営計画は敷居が高いものではなく、身近な

」よだんいいばれやらかろことるきで「、りあでのも
というようなメッセージでもありますね。
高山：たとえば、「将軍の日」に参加された社長が

っ思とうろ作を念理営経昔「、がたしまいてれわ言
たら難しくて中々できなかったが、今日は15分で
できた」と…。経営理念作りの「切り口」さえわかれ
ば、元々自分の内にあるものなので意識すればで

きますし、経営者はそういう能力を持っています。
また経営理念は、経営者の経営レベルや企業レベ
ルと相俟っていきますので、最初から完璧なもの
をつくることにこだわる必要はないと思っていま
す。自社も「More Popular」の意識で実践して
きました。経営の仕方もいろいろあるように、経営
計画の作り方もいろいろあってもいいのです。
「型」と「魂」。まず型（仮説⇒実践⇒検証）から入っ
て、魂（ドラッカー＆コトラー＆ＢＳＣ＆コンピテン
シー＆マーケティング等々）に行き着くのも選択
肢のひとつです。
浅野：では逆に18年間で一番苦労したことは何で
すか？
高山：やはり第2創業期、スリーエスグループから
独立したときです。はじめは8人でスタートしまし
たが、大きな借金をどうやって返していくか目途
が付きませんでした。お客様が300～400件ほ
どいらっしゃり、このお客様を絶対にサポートしな
ければならないという状況でした。まずは、会社の
状況説明のため主だった会員様を訪問しました。
厳しい言葉を頂戴した場面もあった一方で、わざ
わざ空港まで車で送ってくださり「高山さんの会
社の事業目的は社会的に非常に価値があり、会計
人や中小企業にとっても必要なことなので協力し
ますよ」と言ってくださる方、弊社セミナーの講師
を買って出てくださる方も多くいらっしゃいまし
た。また社員にも大変苦労をかけました。しかし、
給料や賞与が下がるかもしれないということを理
解した上で18人中8人が残っていてくれました。
「疾風に勁草」です。資金繰りを見るとあと何日か
しかもたないということがずいぶんありましたが、
会員の皆様と社員の皆さんのお陰で独立後、６年
後に無借金経営に持っていくことができました。
浅野：私自身は恵まれた環境で事業承継させてい
ただきましたが、その時の高山さんの心持ち、経営
者としての覚悟はどういうものがあったのですか？
高山：「すべてを受け入れる。これが自分にとってベ
ストである。この状況は最低でこれ以上悪くならな
い」という考えを常に持つように心がけました。そし

」除掃ので員社全「。たしまめ始らかとこるきで、て
与賞績業「」る作を画計営経で員社全、し開公理経「

制度による利益分配」などです。それが、経費削減
への協力や、一人三役への意識につながりました。
浅野：何が起こっても高山さんはまずどんと現状を
受け入れるところから始まりますよね。高山さんか
ら見てMAP経営を一言でいうと何になりますか？
高山：「こういう会社にしたいな」と思ってやってき
て、今実際にそうなっているなと感じるのが「全員
が理念と事業目的に賛同し、全員が主張をして切
磋琢磨しますが、みんなの能力を組み合わせて、
相乗効果を出す会社」であるということです。私
がよく『T型人間』と言っているように、自分の部署
を深く知るだけでなく、他部署のこともできるだけ
知ってもらい、協力体制ができるという組織を目
指していました。そして会社は終身雇用制が望ま
しいという考えもあり、業績賞与、退職金制度も作
りました。しかし、当然、利益達成も大切です。人材
登用は能力主義で、ある意味シビアという両面を
持つ会社です。

浅野：そうですね。私自身も全社員にビジョンをしっ
かり共感していただき、能力の高い低いではなく
各々の特性を活かす点を引き継いでいきたいで
す。高山さんにとって経営計画を一言で表すと何で
すか？
高山：「因果律」という言葉でいつも説明しています
が、これは物事には全て原因があるという意味で
す。一般的には過去を原因として現在があると考え
られていますが、もう一つ重要なことは、現在は未
来からの影響も受けているということです。個人に
とっても会社にとっても「どのような未来を描くか」
で、努力のプロセスも結果そのものも大きく異なっ
てくるのです。
浅野：私も高山さんから教えていただいたとおり、
セミナーで「因果律」の話をしています。

事業承継の本音、これから期待すること

浅野：高山さんが事業承継をしようと思った理由
は何ですか。
高山：会社はずっと続くわけであり、いずれは社
長を交代しなくてはいけません。55歳のときに
「60歳で社長交代して65歳で引退しよう」と密
かに考えていました。なぜかというと、年をとって
経験が豊富になってくると、判断基準が過去の
経験や体験からになってしまいます。それに対し
て若い人は経験が少ないので、意思決定のため
に「人の意見をきいたり、本を読んだり、勉強会
に行ったり、自分の想像力を駆使」して判断しま
す。従って、年齢を重ねた人間の判断は、失敗が
少ない代わりに革新性がなく、若い人の判断は
失敗する可能性がありますが革新性があるわけ
です。特に60代になるとそれを肌で感じ始めま
した（本当は、精神年齢なのですが…）。会社の
成長性を止めないために世代交代しようと思い
ました。
浅野：これは非常に聞きづらい質問ですが…、私
を社長に指名をした理由はどこにあるのでしょ
うか？
高山：「物を測るは物差し、人を計るは志」という
言葉がありますが、浅野さんは経営手法は私と
は異なるところが多いようですが、「高い志を持
つ人」だと思ったことが大きなポイントです。経
営者には「遠心力」と「求心力」が必要です。経営
者自身が成長するエネルギーと成長した社員を
惹きつけるエネルギーです。その可能性に必要
な「志」が浅野さんにはあると思っています。
浅野：私や経営幹部、今いる社員などMAP経営
に期待することは何ですか？
高山：人間は全てに完璧ではありません。しかし
自分にしか出来ないこと、得意なことを必ず持っ
ています。そこを磨くことだと思います。「T型人
間」の話に戻りますが、得意な専門分野を深める
と一人前の「I」になり、加えて視野を広げれば
「T」になり、人とコラボしていい仕事ができま
す。若い社員の皆さんには、まず自分の得意なと
ころや好きなところを目いっぱい伸ばすことを期
待します。
浅野：「好きこそものの上手なれ」ではありませ

んが、個々人の特性を上手く組み合わせて最大
のパフォーマンスを上げるのが経営者の仕事で
すね。では最後に会計事務所の先生方ないし会
計人に対する想いやメッセージをお願いします。
高山：周知のように、この25年間で150万社の
企業が減っています。更に12年間で税理士が
7500人に増え、そして赤字企業が40年前3割
だったのに対し7割になりました。これは会計事
務所が努力なしで従前の顧問料をいただける環
境ではなくなってきたことを意味します。まして
やクラウド会計の登場により従来業務だけで生
き残れるのかという話もあります。3割の黒字企
業をターゲットにしのぎを削るという生き方も一
つの方法だと思います。しかし私は、過去会計と
未来会計の両輪により「健全経営＆黒字経営の
育成支援」を会計人の「事業目的」にしていくこ
とが社会的な役割のひとつと考えています。業
界内でシェアを奪い合うのではなく、ターゲット
を増やすことにより、会計業界の事業領域も併
せて確立できるものと確信しています。
浅野：極端な大型・総合化、あるいは業種特化だ
けでなく、第3の軸として未来会計業界を我々も
一緒になって盛り上げていきたいですね。
高山：未来会計は、大型・総合化や業種特化とは
バッティングすることはありません。社長と向き
合い伴走して仕事をしたいという会計人はたく
さんいます。そのためには未来会計に目を向け
ていただきたいと思います。未来会計は極めて
価値がある事業領域です。
浅野：我々自身がもっと未来会計の価値を高め
ていかなくてはいけないですね。
ありがとうございました。

高山範雄（たかやま のりお）　 
株式会社ＭＡＰ経営 
元・代表取締役会長

昭和24年生まれ。茨城大学人文学部卒。外
資系企業を経て昭和60年、日本スリーエス
株式会社入社。平成7年、スリーエス総研株
式会社（現株式会社ＭＡＰ経営）代表取締役
社長就任。「経営計画」を軸とした中小企業
支援をライフワークとし、約25年にわたり会
員会計人とともに1万社以上の経営計画サ
ポートに携わる。著書に『未来をカタチにす

。るあが等）社版出香日明（ 』」画計営経「る

浅野泰生（あさの やすお）
株式会社ＭＡＰ経営　代表取締役
経営計画の立案を通じ社長の課題設定力を
醸成し、行動計画の徹底と人材活用の両面
からビジョン構築とその達成を支援するビ
ジョンナビゲーター。税理士、企業経営者向
けに年間70回の講演。りそな総合研究所
「ビジネスセミナー」、小宮一慶氏主宰「経営
コンサルタント養成講座」などで講師を務め

ナイマ（』ルアュニマ」世出「強最『に書著。る
ビ新書）がある。
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◇ 野原　健太郎　（のはら　けんたろう）

私の担当している中小企業経営者の多くは、対人折衝能力が高
い。ニコニコしている時でも、ガチンコで喧嘩はしたくないな・・・とい

訪問して、決算が近いけれど、売上見込みがあと少し足りないことを
報告した。すると、「それじゃ、今から行ってくるわ。」という言葉ととも
に、社長は出かけていってしまった。そのまま、他の幹部たちと会議
を続け、会議が終わる頃になって社長は戻ってきた。1枚の新規契
約書を携えて。みんなで、「カッコエエ～！！」と唸った。と同時に、私
は、「だったら、はじめからやろうよ。。」と心の中でつぶやいた。いつ
の時代も、「本当のヒーローは、救世主」である。異端児よりも、救世
主の方がずっとカッコイイ。ただ、一度は窮地に陥らないと、救世主

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.15

は生まれない。なぜなら、その世は困ってなくて出番がないのだから。
そうそう、中学時代の親友のことを思い出した。この親友は、隣のク
ラスに好きな女の子がいた。そこで、同じクラスの悪ガキだった番長
に頼み込んで、好きな女の子に絡んでもらい、彼女が困り果てた頃
にふらっとそこに現れて友人が助けるという秀逸な（？）シナリオを組
んだ。綿密な打ち合わせの後、実践フェーズに移り、番長が絡んだ
ら、女の子にケチョンケチョンに逆襲されてしまい、出番はないとい
う悲劇の結末を迎えた。人生はシナリオ通りにはいかないことが多
い。端から笑いをこらえつつ、人生勉強したのを覚えている。話を戻
すと、冒頭のこの会社は売上不足よりも資金繰りに課題があった。
どんなに救世主がいても、契約書だけでは売上にはならない。また
商品を納品しなければならない。そして、代金の回収までしなければ
ならない。中小企業の資金繰りが悪化する原因のひとつに、売掛
金の滞納が挙げられる。仕事の対価をカネで確認してはじめてひと
つの仕事は終わるのだ。ここが貫徹されないのは、売り手の怠慢か
顧客不満足の現れに違いない。当社でも時々発生するので、最近
は、クラウド決済サービス「Square（https://squareup.com/jp）」
を使うことにしている。スマホと小さな専用決済端子を持っていれ
ば、顧問先の社長の目の前でクレジットカード決済することができ
る。その回収代金は、早ければ翌営業日に自社口座に振り込まれ
る。売掛の滞納先には、私たちはこの手段で資金回収する。そして、
売掛回収にはそのくらいの覚悟で臨まなければいけないと思ってい
る。仕事に限らず、いつも『次の機会ね～♪』なんてスルリと逃げら
れてしまう、あなた。その場で決めないと、次はないんです。

ガテン系東大コンサルタント

【ちょっと宣伝コーナー】

http://www.spirit-us.jp

先進事務所コラム編ー全ての経営目線！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、ビジュアル化というよりも、損益計画を立てる際の頭の中の見える
化をしながら計画を立てる方法を紹介したいと思います。私は損益計画を
立案する際、利益から考える方法を推奨しています。欲しい利益とかかるコ
ストやかけたいコストを先に考えてから、限界利益を求め、目標とする限界利
益率を決める。つまり、下表の上から順に１２種類の金額等を決めることで、
必要となる売上高が自ずと決まるという方法です。必要となる売上高が決
まれば、今度は、それをどの事業をどのくらいやることで達成できるかを変動

のらちこ（。すでけわくいてしンョシーレュミシ、らがなえ考もい合ね兼のと費
考え方は次回）同時に表②のように表①の金額と連動させたKPIを見なが
ら、下表①の１２種類の金額等を上下させつつ決めていくと、若干数値遊
びのようになりますが、戦略的に計画を作っていく感覚は抱いていただける
と思います。Excelのシートで簡単に作れるので、ぜひ、お試しください。

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。

経営のビジュアル化・損益計画立案のビジュアル化

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。）

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４条 ； 外部者を放り込め！
□会議に参加する外部者とその役割は何か？
  ○会議っていつも決まったメンバーであることがほとんどではないですか？で
すから、その会社の常識というか、組織特有の文化が染み込んでいますね。ま
あ自分の体のにおいは、自分では気がつかないようなものです。
  ○そこに外部の人間が入るとちがう視点で話をしますので、会議が活性化
しますし、自分たちがどう見られているか他人の目でのフィード・バックが得られ
るのがいいですね。
  ○会議に出てもらって価値ある第三者といいますと、メインの仕入先があれ
ばそこの会社のしかるべき営業責任者、会計事務所のしかるべき人、それな
りの長老的な人などですね。おなじ志の社長同士が会議をお互いに参観す
るのも一法かもしれません。
  ○外部者に会議に出てもらう場合の役割は、一般的な場合大所高所から
参考意見を言ってもらうことでしょう。まださかんではありませんが会議の進行
をその人にしてもらうという方法もあります。これを英語では『ファシリテーショ
ン』といいます。
□外部者の価値とは何か？
  ○たとえば、メイン仕入先の営業責任者の人に会議に出てもらうとします。そ
の人の価値は何でしょうか？私は３つあると思っています。
    １．外部者であること
    ２．仕入先は得意先の繁盛が仕入先の願いであり、お互いに利害が一致
すること
    ３．さまざまな同業者の事例を知っていること
  ○１の外部者であることという意味は、外部者には強制力があるという意味
です。内部者（例えば家族がよい例）には甘えがありますが、外部者がいうとこ
とが決まるということがあります。
  ○２の利害の一致ですが、仕入先の営業マンは得意先がものを販売してく
れて初めて、自分は給料をもらえるのです。だから得意先の繁栄こそが自分の
存在を保証してくれるのです。しかしその仕入先のものばかり売っているので
はないのでもろ手を上げてウエルカムでないときもあるかもしれませんね。その
辺は割りきりが必要です。

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.9

  ○３のさまざまな同業者の事例を知っているということの価値は、成功事例、
失敗事例をたくさん知っているので、そういう点から価値ある情報を提供してく
れるだろうということです。ですからそれなりの意見のある人に出てもらう必要
があります。
□外部者のうまい活用法
  ○こんな価値を外部者は持っていますので、使い方によってすごく効果を発
揮します。それではどんなふうに使うとよいか、いくつかお話をしてみましょう。
    １．他社ではどんなふうにしているのか？質問する。
        会議の話題について情報不足のときに、外部者に他社ではどうしてい
るかを訊ねる。
    ２．業界の情報を教えてもらう。
いろんなデータを持っていますから、あらかじめ必要な情報をお願いしておくと
よいでしょう。
    ３．会議で決まらないときにお尻を押してもらう。

がれだ？かすでのるすにでまついれそ「、にきといなれさなが定決かなかな       
やるのですか？」などずばっと切り込んでもらう。
    ４．会議の進行役をお願いする。
       これはプロに頼まなければだめでしょうが、会議の行司役として進行を委
ねるとスムーズに行きますよ。
    ５．大所高所から会議を総括してもらう。
       いわゆる有識者として、会議のできばえについて印象を述べていただく
のも、参加メンバーにはいいフィード・バックになるでしょう。
　　今日は変わった発想の話をしてみました？私は現在11社の経営会議ま
たは営業会議に出ておりますが、外部者をうまく活用すると会議もぴりっとしま
すよ。組織の中にあるのはコストだけ。私たちの組織も準外部者の方にサ
ポートしていただいています。自分たちが考える枠組みをシフトさせてくれるとて
も貴重なアドバイスをいただけます。お客様に対しては、私たちがそのような役
割を果たしたいと願っています。次回は会議でものを考える方法について考
えてみましょう。では！
※御堂筋税理士法人では、自社の月次会議（コックピット会議）を公開してい

。いさだくてみてし索検度一、」ずかしに見一は聞百「。すま

■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。）

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）

ロボット・ＡＩ・人工知能、最近の流行語。10年後に無くなる仕事、銀行の融
資担当者、スポーツの審判、・・・・税務申告書代行者、・・・・簿記・会計・
監査の事務員、・・・給与・福利厚生担当者、・・・・。コンピューターに取って
代わられる確率は９０％以上という驚くべき数字が弾きだされている。今回
の業界を揺るがす脅威は、従来の外資・大企業・金融機関が攻めてくるの
ではなく、ビジネスにおけるフィールド、環境、今の世界が根底から変わる話
である。仕事自体が無くなってしまうのである。良く例えられるのが産業革命

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。

諸行無常

聞を方え考の」常無「、に職住の寺おな名有の元地、」常無行諸「。るあで
いた事が頭に浮かぶ。庭の樹木を指さし、今見た景色、樹木の葉一枚とっ
ても、今の状態は二度とない。今は一瞬であり、瞬時に葉は成長・変化して
いる。一切は常に変化し、不変のものはない。この世のものに常は無い、自
然の哲理であると10年後に無くなることが常である。大自然の哲理からい
えば、10年後に残る仕事が奇跡である。何も心配はない。いつの時代も変
化は、世の常であるから。閉塞感のある社会。失われた10年。少子化・待
機児童。暗い話題が多い中、未来志向で新たなビジネスシーンを創造す
る！わくわくしませんか？10年先の、より高次元でクリエイティブな会計事務
所！戦後から続いたこの業界、大きく変わる気がします。世の中は無常であ
るからこそ、この一瞬、今を大事にしたいですね。

■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P20へ！
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◇菱刈　満里子　（ひしかり　まりこ）

多くのお客様が「将軍の日」にお越しくださいます。もし私が経営者だった
ら、プロの会計人と一緒に、将来の経営やキャッシュをシミュレーションで
きるこのセミナーには、絶対参加したいです！自分一人でエクセルで作っ
た損益計算書ではなく、経営をしていくうえでの理念や目標まで考えなが
ら、そして自分の将来を目に見えるカタチにしながら作り上げる「将軍の
日」は、非常に有意義なセミナーだと思います。ところがそんな素晴らしい
「将軍の日」すら、私は入力サポートしか出来ませんでした。とにかく時間ま
でに社長が作ってきた計画を入力してあげなくては！　夢物語じゃない現

株式会社ＳＭＣ総研。大学卒業後、大手証券会社営業、研究所教授秘書等を経てＳＭＣ
税理士法人に入社後、税務を担当。平成２６年より株式会社ＳＭＣ総研にてＭＡＳ監査を担
当。２年前３件だったＭＡＳ監査先が、現在３０件となる。

「草食系会計担当者のＭＡＳ監査ものがたり」
～ 営業なんて向いてない。将軍の日だって苦手だった・・・。 ～

草食系会計＆ＭＡＳ担当者

実を作らなくては！　社長の想いを数字に載せる、なんてとても無理・・・。
「将軍の日」を成功させるためには、ＭＡＰ経営さんや他の会計事務所さ
んの「将軍の日」を見せてもらうことが有効だと思います。私は富山先生
の事務所に伺い、長い時間をかけて社長のお話を聞き続け、いつまでも
売上計画を立てていらっしゃったスタッフさんの姿に感動しました。ＳＭＣ
グループも多くの会計事務所の方にお越しいただいております。ご覧い
ただくのは、ず～っとお客様の話を聞いている姿だけです。私だけではな
く、スタッフ全員が同様にサポートしています。お客様は「５年後がワクワク

ん喜と」！たじ感く短もてとが日一「」！たえ見が来未たいてしりやんぼ「」！たし
でくださいます。しかし、当たり前のことですが、計画を立てただけでは実現
はしない。当然ＭＡＳ監査を勧めることになるわけですが、これがまた自信
がない。だって私のＭＡＳ監査で達成出来るなんて思えないもん・・・。次
回「ＭＡＳ監査会議、ブラックボックスですよね？」に続く。

■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。）

◇大久保　圭太　（おおくぼ　けいた）

「決算月って変更できるの！？」先日、ある経営者の方からこのような質問を受
けました。答えは、もちろん、ＹＥＳですね。その方は、会社設立の月の前月を
決算月にしなければならないと思っていたらしく、驚いておられました。国税庁
が発表している統計情報ですと、資本金5,000万超の法人の45%が3月
決算です。ただし、全体では19.5%と、それほど多くはないようです。ところで
みなさんはクライアントの決算期はどのように決められているでしょうか？先日
お会いした経営者は、他の月だと顧問税理士が忙しいから8月決算に変え
るように言われたそうです（苦笑）。という冗談みたいな話しを聞いて、改めて
国税庁の統計情報を見てみると11月と1月決算が3%台と非常に少ない
です。11月決算は1月が申告月で法定調書等と重なり忙しい。1月決算は3

月が申告月で個人の確定申告と重なり忙しい。ん？会計事務所の都合で
決算期を決められてるんじゃないか？と思ったりもしましたが、偶然であること
を祈ります(笑)話がそれましたが、創業期に税務メリットをきちんと検討し、消
費税の免税メリットが最大限とれるような決算期の設定をしている会社さん
も多いですね。これも創業期では大事ですが、決算期はいつでも変えられる
わけですから、メリットが終わったら別の提案をしてみてはいかがでしょうか？
私は現預金残高がもっとも多い月を決算月にするようお薦めしています。財
務分析をすれば分かるように売上（売掛金）が多い月より、売掛金を回収し
現金化している翌月の財務状態のほうが見栄えがいいはずです。銀行はお
金のある会社に融資したがりますから調達力も上がります。業種によっては
こんな簡単なことで決算書の見栄えが全然違ってきます。クライアントの決
算書の見栄えを悪くしているのは顧問税理士かもしれませんね。桜が咲い
ている時期、3月決算が忙しい！と毎年思っていましたが、今一度、クライアン
トの決算月について確認してみようと思いました。

2016年、Colorz Consulting株式会社／Colorz国際税理士法人 税理士。早稲田大学
卒業後、会計事務所を経て旧中央青山PwCコンサルティング（現みらいコンサルティング）
グループに入社。中堅中小企業から上場企業まで幅広い企業 に対する財務アドバイザ
リー・企業再生業務・Ｍ＆Ａ業務に従事。 2011年に独立し税理士法人ACSを立ち上げ、

成長企業に対する財務コンサルティングを中心に代表として年間数十社に及ぶプロジェクトを統括している。

「決算期はいつにする？」

財務戦略家・中小企業の策士

■このコラムへのご感想・ご要望をお寄せ下さい。
kikaku2@mapka.jp
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◇ 松川　幸弘　（まつかわ　ゆきひろ）

クラウドのおかげで、どうやら税理士のメイン業務がゴッソリとなくなりそうだ。こ
れまで記帳代行（コンピューターの入力業務）で儲けてきたのに、何てこった。
コンピューターが出てくる前は、ソロバンや電卓を使って手作業で元帳転記、
職人芸で試算表の貸借を合わせて、それでメシを食ってたのが税理士だ。だ
けど今はそんな税理士は見かけない。時代の流れに逆らえない証拠だ。だから
やはりクラウドで「記帳代行はなくなる」と考えるのが正しい。では、次のメシの

税「。いなえ食がシメは士理税ばれけなさ探をれそく早？かのるあに処何はネタ
理士でなければならない仕事」を色々探してみたが、中々見つからなかった。

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。

すべての中小企業の「救済」が仕事になる。

経営計画？まあ、それも大事な仕事なんだが、それでは話しが面白くない。しか
しその答えは意外と身近にあった。見つけた答えは、なんとマイナンバー！
「へっ？マイナンバー？」そう思った人も多いと思う。それも当然、多くの税理士
はマイナンバーに関しては結局「他人ごと」だ。しかも、もう対策は終わった
し・・・。しかしそんな税理士も、近いうちに必ずそのリスクに気が付くだろう。実
はマイナンバーのリスクは事業者にとって相当大きい。その最初の爆弾が爆
発するのが今年の年末から来年に掛けて、他人ごとがしっかり自分ごとに
なって返ってくる瞬間だ。そもそも中小企業のマイナンバー対策の多くはザル
だ。これを回避するため多くはクラウドで解決することになるだろう。しかし、この
マイナンバー、残念なことにすべてがデジタルで対応仕切れない領域なのだ。
クラウドだけでは解決出来ないことが山ほどある。だから、これが税理士の仕
事になっていく。マイナンバーにがんじがらめにされた中小企業を救うために、
税理士としてメスを入れるのだ。それに気付いた税理士にチャンスがある。
これから、そのための仕組みを作る。誰か一人でも良いので気にしていて欲し
い。教訓「お客様のお困りごとの解決、そもそもそれが仕事だから！」

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/

セミナー情報はP9へ！
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◇ 小島　清一郎　（こじま　せいいちろう）

　今回から、ＭＡＳ監査の実際の受注事例についてどのような流れで
受注に至ったのかを記載していきたい。今回は、昨年の９月に入社し
た社員がわずか３ヵ月後の１２月に新規のお客様でＭＡＳ監査を受注
した案件について記載したい。受注したK氏よりコメント「9月入社・税
務知識なし・営業経験なし…ないない尽くしでしたが、内外の方々の
サポートを受けながら、めぐってきた1社に集中して、尽くしてみよう、と
考えました。」

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、ＭＡＳ監査関与先
は増収増益を続けている。 

「実録！ＭＡＳ監査受注までの流れ①」

未来会計の貴公子

受注先概要

受注までのフロー

業　種 通信サービス販売代理業

所在地 神奈川県横浜市
■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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訪問から、受注まで約３ヶ月がかかっている。お客様からの紹介ではない場
合、提案するまでの信頼関係構築には、３ヶ月ほどかかるのが1つの目安だ
ろう。いかに見込み客を増やすのかもＭＡＳ監査を定期的に受注するポイン
トになる。次回は、面談時の報告書をもとに解説していきたい。

激熱中小企業診断士
◇水沼　啓幸　（みずぬま　ひろゆき）

私の年齢が39歳ということもあり、同年代にはとても後継経営者が多
い。そのためお客様にもこれから引き継ぐ、引き継いだ後継経営者が多
いのが弊社の特徴である。今回は、
後継経営者を支援する際のポイントを述べてみる。後継経営者の立場
から、円滑に事業を引き継ぐポイントとして、弊社では3つの視点を持っ
て外部の専門家等と連携しながら支援を行っている。

1.後継経営者の経営人財としてのレベルアップ
2.事業内容を時代に合わせて魅力あるものにしていく
3.税制、法的側面からの整備　

それぞれの課題が複雑に絡み合っているためにより解決困難な状況
にも陥りやすいのが事業承継対応だと言える。通常の事業承継対策

中小企業診断士　1977年　栃木県真岡市生まれ。高崎経済大学経済学部卒。法政大学大
学院　イノベーション・マネジメント研究科修了、経営学修士（MBA）。株式会社栃木銀行勤務
を経て、平成22年地域業向けに財務・金融・事業承継を専門に支援するコンサルティング会社
　株式会社サクシードを設立。栃木県宇都宮市を中心とした地域に密着したコンサルティング支

援を展開。独立2年目に20社の顧客開拓を実現し、4年間に延べ150社を支援。現在、従業員5名となり顧客のニーズに合
わせWEB,デザインサービス業務を含め組織的にサービス提供を行っている。著者が主催する次世代倶楽部の勉強会「とち
ぎ次世代倶楽部」には毎回20名程度の若手経営者が栃木県内各地から参加する。著書に「地域一番コンサルタントになる
方法」同文館出版。法政大学地域研究センター　客員研究員　とちぎ経営人財塾　代表

後継経営者支援の3つの視点

というと３．の税制、法的側面からのアプローチが多いように見受けられ
る。しかし、永続的に企業経営を行っていくには１，２こそまずはやらなけ
ればいけない対応策と弊社では考えている。
そして、その際に最も必要になるものが中期の経営計画である。経営
計画に沿って月次で財務サポートしていくサービスを基本に、新商品開
発に関するマーケティング支援、新事業立ち上げに関しての側面支援
など複合的に寄り添って支援を行っていくこととなる。
自分で商品、サービス開発、そして事業を立ち上げることにより、後継経
営者の経営人財としてのスキルもついてくる。先代からすれば、側面支
援する良きアドバイザーが近くにいることは安心材料ともなる。特に財
務の承継についてはプライベートな相続が関係してくることもあり後回
しにされがちである。そのため、実際に引き継いだ際に銀行との取引に
悩む方、日々の財務管理が苦手な経営者が多い。経済成長が見込め
る先代の時代であれば、管理が後回しでも事業は運営してくることが出
来た。しかし企業経営はこれからますます不確実性が増し、環境適応が
難しくなり、場当たり的な対応で経営していくことは困難になる。これか
ら20年～30年企業経営を行っていく後継経営者が早い段階から自
社の将来を考え計画、行動を起こしていくことが事業承継問題の解消
につながる。

■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
◇橋口　貢一　（はしぐち　こういち）

昨年１２月MAP経営浅野社長との忘年会で来年の活躍を誓いながら、
健康のため共 ダ々イエットすることを約束しました。私は前月の健康診断で
糖尿病予備軍として「要受診」を判定され、ダイエットは必至の状況でし
た。しかし、自力でダイエットを成功した経験のない自分は、悩んだ末「結果
にコミットする」というフレーズで有名なR社に出かけることにしました。R社
で驚いたのは、マンツーマンのトレーニングも厳しかったのですが、食事に
関して徹底した「糖質制限」を会員に求めるというもので、私も入会した日
より、米・パン・麺といった主食（糖質）を朝・昼・晩の３食完全に抜く食生
活を実践することになりました。この３食とも主食を抜く「スーパー糖質制
限」とは、栄養学でいうところの３大栄養素の「たんぱく質」・「脂質」・「糖

性中るいてっなとともの満肥、し制抑に的底徹を取摂の」質糖「、内の」質
脂肪をどんどん燃焼させるというダイエット方法であり、これにR社の厳しい
筋力トレーニングを加えることにより、中性脂肪の燃焼が確実に加速する
ものであるため、R社も自信を持って「結果にコミットする」ことができるよう
です。従って、従来自分が挑戦したカロリー制限ダイエットとは全く異なり、
基本的には糖質の含まない食材であればカロリーをまったく気にせず、い
くら食べてもかまわず（もちろん常識の範囲内ですが）、魚類はもちろんの

こと肉類もいくら食べてもよく、ダイエットで厳禁とされている酒類について
もビール・日本酒はNGですが、焼酎・ウイスキー等の蒸留酒はOKで、ワイ
ンに関しても赤ならば２～３杯程度ならOKとのことで、もともと肉と酒が好
きだった自分には、好都合なダイエット方法ということもあり、R社の厳しい
筋トレには苦しみましたが、２ヶ月という短期間であっという間に７キロも減
量することができ、ちよっとした食生活の変更で自らの糖尿病寸前の肥満
体型がみるみる絞られていく様を私の健康を気遣う家族とともに体験する

一の活生食は私、でのもいしろ恐はとこういと」いなら知「。たしまきでがとこ
部を変えるだけで、不治の病と言われる糖尿病寸前の肥満体型から脱出
し、将来にわたる健康を手に入れたと喜んでおります。この目から鱗のよう
な話を私が実践する事業再生支援に置き換えれば、私の「糖尿病寸前
の肥満体型」は「倒産寸前のリスケ企業」ということであり、劇的に自らの
体質変換を実現した「糖質制限ダイエット」は、過剰債務を法的に劇的に
整理し再生可能な事業を第二会社方式で再生させる「外科型再生」に
置き換えることができます。いずれも、慢性的な悪化体質で最悪の事態に

後（」務債剰過「と）者前（」質糖「るあで因原化悪、で下況状るいてっか向
者）を劇的に除去し、短期間で健康体に戻すことを可能にするものです。

の療治病尿糖は者前、りあで法療な殊特」る知ぞ人る知「、もれずいもかし
医者らが、後者は事業再生支援の旗手である税理士らが、その存在と効
果を認知せず放置し、患者は悪化の一途をたどっているという悲惨な現実

しろ恐のとこいなら知が家門専「。んせまりなてえ思にうよるいてし似酷も
さ」をつくづく思う次第です。

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。

「専門家が知らないことの恐ろしさ」

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。）
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◇濱田　法男　（はまだ　のりお）

金融機関に設備投資の借入をお願いする際、彼等がどの様な点を
チェックしているのかを今回はご説明いたします。設備投資のリスクを見
直す機会として捉えて頂いても結構です。尚、長くなりますので3回程度
のシリーズに分けさせて頂きます。大きな流れとして先ず第一回目は設備
内容とその効果を説明する方法、そして第二回目は投資と収支計画、そ
して最後の三回目は当該企業の体力やその他諸々の不随事項をご説
明します。因みに設備投資と言っても工場から店舗、そして例えば運送
業がトラックを購入するのも設備の範疇です。種々のパターンがあります
が、今回は工場をイメージしてください。（但しどの業種も基本は同じで
す。）さて今回は設備の内容と効果を金融機関に説明する方法ですが、
先ず設備内容の説明は以下を一つのポイントとしてください。①当該企
業にとって既存業務の延長投資なのか、それとも新規分野なのか。既存
分野であるならば、既存設備で対応できない事由は何なのか、②新規設
備の生産能力はどの程度のものなのか。当社にとって過大なものではな
いのか、③新たな設備投資に伴う原材料の確保・調達は可能なのか、④
当該設備を稼働させる為の技術的な水準は維持・確保できるのか、⑤環
境問題に反するものにならないか。土壌汚染等は大丈夫か。近隣の反
対はないか。その他として労働力確保は大丈夫か。組合等の問題はない

業の中にはリーマンショックの前後に過剰設備投資を行い、その返済で
苦労している企業が非常に多いのです。それを繰り返したくないのは、企

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。 

「金融機関から設備投資資金を借り入れるには　No.2」

業も金融機関も同じです。即ち、ものづくり補助金では革新的な技術や
サービスを求めていますが、金融機関にとってそれは二の次であり、母親
が子供を心配する様なものと解釈して下さい。どんなに威勢の良い支店
担当者が「大丈夫です」と意気込んでいたとしても、本部の審査担当は
心配するものです。次に③～⑤は金融機関の職員としては中々理解で
きないということがポイントです。これに関しては親子の立場が逆転します。
今度は企業が親になります。親が子供を教えるが如く客観的な分かり易
い説明資料の作成が必要です。親（金融機関）を心配させる無謀な投
資、かつどんな設備投資なのかも分かり難い、これは最悪です。次に設備
投資の効果です。⑥当該業界の需給関係を勘案、余程の技術がなくと
も販売できる環境になっているのか、⑦設備投資に伴う新たな製品・サー
ビスはすぐに陳腐化しないのか、⑧競合同業他社が先行していて、二番
煎じに繋がらないか、⑨マーケティング力は十分確保できているのか、⑩
期待すべき利益の確保（投資対効果）は間違いないか。また利益を上げ
るだけの設備投資ではなく同時にコストダウンに繋げることは出来ないの
か。特に⑨は重要です。製造だけでなく、それをバックアップする自社販売
力及び代理店等に問題はないのかということです。以上の各項目に関し
て、その効果を具体的な計数で示すことが必要です。そしてそれを見た金
融機関の審査担当者が「無理はないな」という実感を抱くことが必要な
のです。メーカーであれば何れかの時点で設備投資は必要になる筈です。
そのタイミングが重要です。外部環境・社内事情等を勘案して妥当な時
期なのか否かということになります。今回は左程難しい説明ではなく、全て
が当然のことなので皆様ご理解頂けた筈です。金融機関にご説明する
際はアレンジを加えたり軽重を付けて頂ければと思います。次回は投資・
収支計画のポイントをご説明いたします。

元銀行員 現再生支援協議会

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―

■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。）

中小企業向け再生請負人

◇ 酒井　篤司　（さかい　あつし）

認定支援機関として経営改善計画策定支援をする上で重要なこと
は、あくまで「会社が主体的に計画を作成し、実行していく」点を認識
して取り組むことです。
例えば、計画策定に対する経営者の姿勢には注意を払う必要があり
ます。実際、金融機関から勧められたから仕方なく策定するという経
営者が多く、その場合、会社から限定的な情報提供しか受けられな
かったり、結果として有効な施策が導き出せないといった状況に陥る
こともあります。よって、経営者にどれだけ前に向かせるかが重要で
す。具体的には、経営者に調査内容や目的の十分な説明をし、本音
を聞き出せるまでのコミュニケーションをとりながら信頼関係を構築す
ることを心がけています。

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、

な（!rood a eb lliw llaw yrevE「、はSPM。職現、立設SPM年0102、立独年9002
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。

計画を「机上の空論」にしないためのポイント

次に、経営者の理解と社員の関与範囲も重要なポイントとなります。
つい、専門家が単に数字化し並べただけの計画となりがちですが、経
営者や幹部社員たちが理解していなければ実行されることはありませ
ん。従って、専門家が資料作成はするものの、実行する経営者や幹
部従業員が計画を自分のものとして捉えて理解し、また多くの社員を
関与させられるか重要となります。実際には、宿題を出したり、ブレスト
をしたりしながら自ら考えさせる方法も取り入れて進めています。
最後に、金融機関との調整を気にするあまり「結論ありきの計画づく
り」にならないように注意が必要です。例えば、計画策定当初から「●

うよるめ収を済返に間期定一るあ「」うょしまきいでケスリのいらく年
に」という暗黙の了解の下、売上や利益を調整した計画策定をする
ケースがあります。このような実態及び実力とかけ離れた計画では、
当然達成は難しいですし、結果的に数年後に計画見直しをすること
になるでしょう。あくまで「会社の実力（キャッシュ・フロー）に応じた返
済の設計」をし、その達成を目標に会社が実行をしていく支援をする
のが私たち認定支援機関の役割なのです。

◇ 中村　隆敬（なかむら　たかのり）

【自分の「軸」を持つ】
先日友人とランチをした時に「中村さんは色々やっているから軸が見えて
面白い」ということを言われました。理系の彼が言うには「会計士のバック
グラウンド」があって「ライフプランナーという職業」についていて「セクシャ
ルマイノリティの支援」をしているという『三角形』があるからこそ中心点が
見えるのだそうです。最近は副業OKの会社がメディアで取り上げられる

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

ことも増えました。点よりも線、線よりも面の方が形が見えて他者との違
いも明確になると思います。一つのことを他の追随を許さない程に突き
詰めるという軸の持ち方もありますが、それで１番を取れるのは１人だけで
す。自分らしい点をいくつか置き、その真ん中に中心点を取れるのは自分
だけです。他者と比べて軸を作るのではなく自分らしさの中に自分の軸を
持つ。これほど強力な軸の持ち方はなく、他人によってブラされてしまうこ

気の向くまま足を運んでみることをお勧めいたします。

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。）

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。
takanori_nakamura@sonylife.co.jp

http://jlga.or.jp/
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医療・介護特化型コンサルタント
◇原田　匡　（はらだ　ただし）

っ違と員職護介（「、きだたいを話電りよ様者営経護介の圏都首、日先　
て）管理者を養成するにはどのような能力を開発しなければならないのか、
アドバイスが欲しい」というご相談をいただきました。
　今日は、その方にご紹介させていただいた、とあるロジックを皆様にも共
有させていただきたいと思います。
　皆様は、ハーバード大学の教授ロバート・カッツ氏が1955年に提唱し
た理論「カッツの理論」をご存知でしょうか？
　彼は、管理職に求められる重要スキルとして「テクニカルスキル」、
「ヒューマンスキル」、そして「コンセプチュアルスキル」の3つを挙げました。
以降、この3つのスキルについて簡単に説明させていただきます。
　先ず初めのスキル「テクニカルスキル」 ですが、これは「業務遂行能
力」と訳されます。
　自らが担当する業務を遂行するのに必要な専門知識や技術のことを
指し、例えば、介護サービスを提供する上での技術的スキル等がこちらに
当てはまります。
　続いて、2つ目のスキル「ヒューマンスキル」。これは「対人関係能力」と
訳されます。
　上司や部下、同僚、ご利用者、ご家族、その他関係者等と上手くコミュ
ニケーションをとる能力を指し、例えば、部下に出す指示の意図を正しく伝
えたり、ご家族への効果的なプレゼンテーション等もこの能力が大きく関
係しています。
　そして最後、3番目のスキル「コンセプチュアルスキル」は「概念化能
力」と訳されます。
　周囲で起きている事象や状況を構造化し、問題の本質をとらえる能力
のことです。例えば、業務が上手くいかなくなったとき、あるいはトラブルが
起きたときなどには情報を収集し、全体を把握、問題の原因を突き止める

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、介護特化を志す社会保
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。

管理者に求められるスキルとは

と共に将来を予測して解決策を具現化したり、或いは日々 、現場に立ち
評績業要主「（IPKの為るす握把に確的を況状の場現もとくないてっ会

価指標」の略）を設定したり等、多くの能力が必要です。場合によっては
前述に加え、発想力や創造力なども必要になるでしょう。これらを総合した
能力が「概念化能力」となります。
　カッツ理論によると、この３つのスキルとマネジメントレベルには関係性
があると言われています。
　低い層のマネジメントレベル（リーダー等）においてはテクニカルスキル
が特に重要だと考えられる一方、マネジメントレベルの階層が高くなるほど
（管理者・施設長等）、コンセプチュアルスキルの重要性が増す、という相
関関係です（ヒューマンスキルはマネジメントレベルの上下に関係なく重
要なスキルだと定義されています）。
　皆様の社内の管理者・施設長の方 は々、ヒューマンスキルを礎にしつ
つ、高いコンセプチュアルスキルを備えていらっしゃいますでしょうか？そん
なことを念頭に置きながら、一度、自社の育成・評価システムを点検してみ
てもいいかもしれませんね。

◆Ｃ－ＭＡＳ介護事業経営研究会セミナー情報

５月１０日（火）★講師：原田　匡
会計事務所の「介護特化」戦略徹底解説講座（大阪・梅田）

６月６日（月）★講師：小濱　道博
介護特化戦略と顧問先拡大戦術・徹底解説（東京・池袋）

６月７・８日（火・水）★講師：原田　匡
）田梅・阪大（】編礎基【塾導指善改営経業事護介

７月６・７日（水・木）★講師：小濱　道博
）袋池・京東（】編礎基【塾導指善改営経業事護介

７月８日（金）★講師：小濱　道博
介護特化戦略と顧問先拡大戦術・徹底解説（北海道・札幌）

」報情ーナミセ「、上の索検を」会究研営経務実「でＢＥＷはみ込し申お※
からお申し込みください。
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◇西尾　太 　（にしお　ふとし）

明確な「目標設定」とはどういうものだろうか。 目標は、がんばって背伸
びしたら届く水準で、達成したことが明確に見える基準があり、達成をイ
メージしたらモチベーションがあがる、という要素があるものがよい目標
ではないだろうか。 実は僕は長らく、営業数字へのトラウマ（20代の頃
にそれに追い込まれていて、いまでも数字が行かない夢を見る）があっ
て、数字の明確化を好まないところがあった。 それでも創業以来自分な
りに目標は持っており、前期も達成はしたが、もし達成しなくてもまあい
いや、ぐらいに思っている部分もあった。緩いといえば緩い。 でも組織と
してそろそろそれじゃダメだと思う。 目標は紙に書くと実現する。それは本
当で、その目標を自分で立てて、明確にして、それを本気で目指していれ
ば、それは実はあまり苦もなく達成するものだ。 これまでそうだった。だか
ら「目標管理研修」などでは、そういった目標設定をお勧めしている。 ド

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。

目標設定

ラッカーさんは間違っていない。 でもあくまで「自分で立てる」ことが必要
だ。押し付け、押し付けられてはいけない。それではやる気にならない。自
分のこととして捉えられない。 ぜひ目標設定をしてほしい。よく人事制度
では「楽な目標を立てる」という話を聞くが、それを達成したところで、真
の達成感は得られない。 自分で、少し背伸びだが行ける、目標を作って
欲しい。その目標設定を支援するのが目標設定会議。 もちろん、組織
目標に届かない、個人目標設定は、考え直す必要はある。でもあくまで
自分で立てて宣言すること。 そういう目標設定を進めて欲しいと思う。 
当社ですか？ビシバシやります！

スーパー人事コンサルタント

◇和仁　達也　（わに　たつや）

終わりを意識することは、今に集中するきっかけとなる。
終わりを意識するから、今のありがたみが実感できる。
だからこそ、ビジネスも人生も、終わりを意識して、今に集中していきたい。

株式会社ワニマネジメントコンサルティング 代表取締役
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。

常に意識していたいことビジョナリーパートナー

■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。）

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】

■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。）

◇ 高橋　憲行　（たかはし　けんこう）

もう20年近くになるが、会計事務所の先生たちに、顧問先をみてくれ、
と連れていってもらったことがある。そのときの私がみられる条件は「月次
決算」もできてますか？ということ。こうして住宅会社に出かけて決算を
見せてもらいながら、社長に話をする。「５月に本格的な見学会をして失
敗しましたね。秋口には、社内全体で手作りイベントをして効果がかなり
出たようですね。」私が社長に具体的な質問をするのを横で見ている会
計事務所の先生は「高橋さん、なんでそんなことがわかるの？　私は10
年この会社を見てるんだけど？　どこ見てるの？」ってな話になる。会計
事務所の先生にわからない、社長のマーケティングへのとりくみは、私
には、月次決算の数字を見れば、すぐに理解できる。たぶん会計事務所
の先生は、数字が多いか少ないか……に目が行くだろう。私が見るのは

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。

マーケティングの面白さ（7）……
経営計画とマーケティング

業界が季節に応じて、個客対応でどんなサービスや告知をし、数字を
作っているか、または作ろうとしているかを、すなわちマーケティング行動
を見るわけだ。この数字のデコボコに、経営者がイメージするマーケティ
ングが見えるが、会計事務所には、わかりずらいのだろう。業界別のマー
ケティング行動が見えれば、支援しやすいし、アドバイスもできる。マーケ
ティングにも善し悪しがあるからだ。中小企業の経営計画とは、このポイ
ントをはずすと、ほとんど理解不能になり、原因のない結果としての文書
「経営計画書」をつくりがちだ。飲食店、工務店、美容室、生花店、それ
ぞれ売上げを作るタイミングがあり、それに事前に対応して明確な告知
をしているところは不況でも伸び、できないところは落ちる。したがって
マーケティング活動の年間カレンダーを作成し、それをもとに数字を明
確化してゆかないことには、経営計画書は机上の空論になりやすい。
最近では金融機関も簡単にウンと言わない状況になっているはずだ。
また書面添付が増えているが、書面添付にマーケティング的な整合性
が見受けられるケースは、ほぼ皆無に近く、そうした課題は今後、厳しい
時代を迎える会計事務所にとって、大きなヒントになるだろう。

企画の達人

■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。）
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首都圏に最も近い湖。箱根温泉郷に位置する芦ノ湖。もう何度となく
通い、釣りをしてきたフィールドです。日本におけるブラックバス釣りの発
祥地。湖水が美しいことからとてもおいしいワカサギも育つ。そのワカサ
ギは宮内庁に贈られるため「公魚」と書いて「ワカサギ」と読ませる。これ
からゴールデンウイークにかけては、へラブナの乗っ込み時期にもなり、
４０㌢を超える大きな個体とも遊べる。芦ノ湖は美しい淡水魚の宝庫と
もいえる。その中で、もっとも芦ノ湖漁協が力を入れているのが、ニジマ
ス。管理釣り場の定番の魚。最近では遊技施設などで、冬に使わない
プールなどに放して釣り堀にするなど、なじみの深くなってきた魚でもあ
る。先日、芦ノ湖にニジマスを釣りにグループでいってきた。ただ釣るだ
けではない。地元のキャンプ場で釣れたニジマスを調理して、夜通し飲
み倒す宴会をやった。自分たちで釣った魚を肴にすることあって、この日
初めて顔を合わせる人たちも多かったが、旧知の仲のように意気投合
し、よく話し、よく飲んで、よく食べて、よく笑った。「ニジマス、っておいし
いの？」これも何度となく耳にしてきた質問だが、芦ノ湖のニジマスは絶
品です。あー、この芦ノ湖の釣って食べるイベントに招待したいぐらい。
バター焼きにしてもいいし、そのバター焼きにしたニジマスを炊き込んた
ピラフも優しい味がした。塩をまぶした薫製もおいしかった。釣れたばか
りなので刺し身も鮮度抜群だった。焼酎としょうゆを１：１してショウガを

放り込み、弱火でグツグツとアルミホイルで密閉して煮込む。これまた、
お母さんの味がする。夏になれば、エサを付けないで釣れるワカサギの
シーズンになってくる。そのワカサギを泳がせてニジマスを釣る「ムーチ
ング」も悪くない。さて、また宴会組むか！

◇ 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。

東京湾のスズキの実力

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。）

株式会社MAP経営執行役員　大学卒業後（株）ティ・オー・エー（現東芝ソ
リューション販売）入社、３年間会計事務所向けＭＡＳシステム販売。その後
一般事業会社向けシステム（流通業・製造業）提供を経験し外資系ＳＩｅｒへ転
職。その後ＩＴ派遣（ＪＢＳテクノロジー）の設立。生産管理システム開発会社設

立を経て現職。

フェンダーＵＳＡのネックと、どこのだか分からないボディ。そこに昔アメリ
カで買ってきたピックアップ「テキサススぺシャル」をマウントし、ボディは
わざと傷つけてレリック風に・・・スティービーレイボーンに憧れていたの

で思わずやってしまった～！って感じでしょうか。し
かしバカにしてはいけません、本当にＳＲＶと同
じような音がするんですよ！組み上げるまでに結
構手間もかかったからか、未だに私のお気に入
りＮｏ１です！（＾◇＾）！

俺の一本「フェンダーらしきストラトキャスター」

■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。）

◇手塚　宏　（てづか　ひろし）
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