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【特別インタビュー】(P4＆5) 弥生株式会社 代表取締役社長　岡本浩一郎氏
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今月の特別インタビューは会計ソフト業界シェアNo.1を誇る
弥生株式会社 代表取締役社長 岡本浩一郎氏が登場 ！
～中小企業向けの安価で使いやすいシステムを提供することに徹底的にこだわる
　弥生株式会社の中小企業支援に寄せる思いとは～
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弥生株式会社 代表取締役社長 岡本浩一郎氏

第4回　広がる可能性、変わらない心

『弥生会計』を中心に、会計ソフト業界シェアNo.1を誇る『弥生シリーズ』。
事業規模が拡大していく一方で、中小企業向けの安価で使いやすい
システムを提供することに徹底的にこだわる弥生株式会社が、
中小企業支援に寄せる思いとは？

浅野：
ただけますか。
岡本：３月は法人なら決算、個人事業主であれば確
定申告があります。お客様が一番大変な時期にこ

名前がついています。
浅野：岡本社長が就任される前から歴史ある会社
ですよね。
岡本：そうですね。歴史自体は古く、1978年に創
業してから40年弱経っていますが、紆余曲折と言
いますか、おもしろい「人生」ならぬ「会社生」をた
どってきている会社だと思います。
浅野：岡本社長ご自身はボストンコンサルティング
グループを経て、2008年に入社されたというこ
とですが、一連のライブドアの事件の頃にはすで
に入社されていたのですか。
岡本：いえ、まだ入社していません。そのとき実は、
私はユーザーでした。弥生の前は、2000年に自
分で経営コンサルティングの会社を立ち上げ、経
営していました。そのときから『弥生会計』と『弥生
給与』を使っていました。それは、会計事務所のご
推奨があったからです。つまりライブドアの時代は
お客様の立場で、自分がまさか作り手側にまわる
とは思っていませんでした。
浅野：入社される以前には、弥生株式会社を岡本
社長はどのようにご覧になっていたのでしょうか。
岡本：正直に言ってそれほど興味を持っていたわ
けではありません。ただ、初めて『弥生会計』を使っ
たときには、自分で買ってきてインストールし、記
帳してみて、本当に「これはすごいな」と思いまし
た。というのは、もともと私のキャリアは野村総合
研究所からスタートしていまして、大手の金融機関
向けの基幹システムを作っていました。当然、会計
のシステムも含めてです。その世界でいうと、基本

的には億円単位のシステムを作って提供してい
は』ルナョシッェフロプ 計会生弥『、時当がれそ。る

7万円程で、こんなに使いやすいものがこの値段
で使えるというのはすごい、と驚きました。私もシ
ステムの作り手だからこそ、そのすごさがわかりま
した。自分が億円単位で作ってきたシステムは当
時メインフレームですから、正直なところ使い勝手
もよくない、一方で、普通のパソコン上で極めて使
い勝手がよいシステムが7万円で買えるというの
は驚きでしたね。
浅野：ユーザーとしてそのような印象をお持ちに
なっていて、実際に入社されたときには、いかがで
したか。
岡本：入ってみて感じたことは、非常にお客様のこ
とを考えている会社だなと思いました。いい表現
ではないかもしれませんが、馬鹿正直な部分が
あって、何をやるにしてもお客様に対してどういう
影響を与えるのか、どう思われるかを常に考えて
います。判断基準が「お客様にどういう価値を提供
できるか」にあり、それが首尾一貫している。そう
いう部分がシステムの使い勝手の良さに繋がって
いるのだと思います。一方で、私が入ったのは8年
程前ですが、当時は混迷期で、会社としてどうして
行くのか不透明な状態でした。皆迷っている状態

けだ社会いい「、でのたしまれさ聘招に中のそ、で
れども迷える会社」というのが当初の印象でした。
浅野：迷っているという印象を受けたことで、就任
当初はどういった課題を持って会社をどのような
方向に持っていこうと考えたのですか？
岡本：やはり最大の課題は「どこに向かっていくの
かがはっきり見えていないこと」でした。流れを
追って説明しますとライブドアの時代にまでさか
のぼるのですが、その当時は成長戦略として、より
大きなお客様向けにビジネスをしていこうとシフト
を始めた時期でした。弥生は伝統的に、中小企業
がお客様です。使い勝手のいいシステムを小規模
の事業者でも買える値段で提供し、それが好評を
得ていた。しかし、中小企業向けのビジネスは単価
が低いので、ビジネスとしては、より大きな単価を
狙っていきたい。その考え方が間違っていたとは
決して思いませんが、結果的にはうまくいかなかっ
た。当然、単価の高いところにはそこで頑張ってい
る他社がいて、のこのこ行って勝てるような単純

な市場ではないわけです。シフトチェンジがなかな
かうまくいかない一方で、我々のコアのお客様で
ある中小企業のお客様から「弥生は最近違う」
「我々の方を見ていない」と言われるようになり、
シェアが徐々にではありますが下がっていきまし
た。会社がどこを見ているのか、何を目指している
のかはお客様に伝わってしまうものです。そのタイ
ミングで私は就任したのですが、大規模シフトを続
けるのか、中小企業向けに原点回帰するのか、社
内でも考え方が割れていました。そんな中で、社員
の話、お客様のお話、会計事務所の皆さまのお話
も聞いて、中小企業向けのビジネスでこれまで評
価をいただいてきたということに立ち返り、まだま
だその中でできることがあると思ったので、最終
的には原点回帰を選びました。
浅野：ターゲットを改めて見直すことで、原点回帰
し、低価格のところでしっかりシェアを取っていこ

社他の』計会生弥『。ねすでのため定を性向方とう
との違い、強みは何だとお考えですか。
岡本：ふたつあげることができます。ひとつは長年
続けていることではありますが、事業者の目線で
ソフトウェアを開発しているということです。多く
の会計事務所にご推奨いただいており、会計事務
所でご利用いただいているケースも多いのです
が、我々が想定しているコアのお客様は事業者の
方です。必ずしも会計の知識や簿記の知識がない
お客様でも簡単に使っていただける。最初から現
在に至るまで、事業者から見た使い勝手の良さに
徹底的にこだわっている。それが最大の特徴です。
もうひとつは、クラウドをどう活用していくかとい
う点で、クラウドを手段として見ているところが他
社との大きな違いであると思います。お客様がメ
リットを感じられるのであればクラウドを使う、ある
いは、クラウドを組み合わせることもありだと思い
ます。ただ、我々はそれを押しつけることはしてい
ません。従来の『弥生会計』を使っていて、今のシス
テムが使い勝手がいいとおっしゃるお客様も多く
いらっしゃいます。それを無理にクラウドアプリ
ケーションへ移行させるつもりはありません。た
だ、デスクトップアプリケーションでも、我々が提供
している『弥生ドライブ』や『弥生スマートコネクト
（YAYOI SMART CONNECT）』など、クラウド
のサービスを組み合わせて使っていただくとクラ

ウドのメリットも享受することができます。一方で、
『弥生会計 オンライン』というクラウドのアプリ
ケーションを使っていただくという選択肢もありま
す。そういった意味で、選択肢を提供している、と
いうのが非常に大きな特徴です。
浅野：ここで少し話は変わりますが、オリックスグ
ループの傘下に入り1年半、変化はありましたか。
岡本：あまり変わっていないと言えば変わっていま
せん。しかし、やれることの幅は広がってきたと思
います。自分達らしさはきちんとキープした上で、
やれることが広がっているという意味では、いいポ
ジションになったと思います。2月にクラウド請求
管理サービスの株式会社Misocaを買収したので
すが、弥生は今までずっと買われる立場でしたの
で、買収する立場になったのは大きな変化です。
浅野：この度、あんしん経営をサポートする会の賛
助会員になっていただきましたが、会計事務所向
けの戦略がございましたら教えてください。
岡本：我々にも弥生PAPという会計事務所向けの
会員組織があり、お蔭様で先日、7,000会員を超
えました。その会員向けのカンファレンスでは毎

りあはで様客おの々我はまさ皆の所務事計会「、回
ません、会計事務所と弥生は、共通のお客様であ
る中小企業を共に支援するパートナーです」とお
伝えしています。我々のビジネスのフォーカスは事
業者にあります。会計事務所からお金を頂戴する
ことを収益の源泉にするという発想はありません。
そこが、会計事務所から見ると、利害の相反がない
という部分で、評価いただけるポイントではないで
しょうか。
会計事務所と我々の共通の目的は、お客様の事業
を成功させて幸せにすることです。会計事務所が
顧問先の支援をすることを、いかにバックアップし
ていくのか、それが我々のすべきことだと認識し
ています。
浅野：弥生PAPの会員に限らず、会計業界・会計
事務所に求めるもの、変わっていってほしいところ
はありますか。

岡本：今日明日ということではなく、5年後、10年
後に会計業界がどうなっているかを踏まえた上で、
受け身ではなく、能動的に戦略を持って行動して
いくことが必要だと思います。高度成長期には何
も考えなくてもお客様がやってきて、高い報酬をい
ただける、という世界でした。しかし現在、日本の人
口も事業者の数も減ってきている一方で、供給側
の会計事務所は増えています。また、技術の進化
によって、会計事務所の価値の源泉が、変化してき
たと思います。ご自分の事務所をどう運営していく
のか、明確な意思が必要だと思います。
浅野：方向性や戦略、ありたい姿を明確にするとい
うことが大切ですね。どの事務所もやるべきことは
一緒、というわけではないですから。
岡本：方向性や戦略はひとつではないと思います。
ひとりの事務所であれば損益分岐点は高くないで
すし、一方で大規模はスケールを利することで勝
ち目が出てきます。逆に中規模の生き残り戦略は
一番難しいと思います。それぞれの規模でそれぞ
れの勝ち残り戦略がありますが、中規模の中だけ
でもそれは細分化されます。特定の分野に特化す
る、強みを磨くなど、正解はひとつではないので、
それぞれの事務所にあった勝ち残り戦略を見出し
ていくことが重要ではないでしょうか。
浅野：最後に、当社やあんしん経営をサポートする
会に対して期待されていることがありましたら、お
話しいただけますか。
岡本：あんしん経営をサポートする会の皆さまは、
『未来会計』を柱にしていくという明確な意思を持
たれていると思います。いわゆる大手のコンサル
ティング会社が提供するものに引けを取らない価
値を、中小企業に提供できることは、素晴らしいこ
とだと思います。お客様の事業の健全な発展をお
手伝いしていく中で、答えが現在でも過去でもな
く、未来にあるのは間違いありません。それをとこ
とん追求していくことは、お客様にとって価値のあ
ることだと思います。
浅野：我々は、中小企業が適正価格で価値ある

サービスを受けられるという社会を、会計事務所
の皆さまと作っていきたいと思っています。
岡本：私たちは、これまで会計ソフトという「事業の
今を可視化するツール」を提供してきました。さら
に、今では、銀行やクレジットカードなどの取引
データを取り込み、会計データに自動で仕訳する
『YAYOI SMART CONNECT』など、会計業務
を圧倒的に効率化するツールの提供を始めていま
す。一方で、会計業務の自動化が進む中で、会計事
務所としての価値はどこにいくのかという議論が
あります。先ほど申し上げたように価値のあり方は
様々だと思いますが、王道は、数字を見てそれを基
に経営者と一緒に未来をどのように考えるかだと
思います。この部分に関しては、会計事務所しか提
供できない価値ではないでしょうか。共通のお客
様である中小企業を共に支援するパートナーとし
て、あんしん経営をサポートする会に賛同する会
計事務所の皆さまと今後とも協力していければと
思います。よろしくお願いいたします。
浅野：こちらこそ、よろしくお願いいたします。我々
がお客様と未来を考えるためには、現状をしっかり
捉えなければなりません。現状が上振れしたり下
振れしたりすると、ありたい姿とのギャップが変
わってきてしまい、未来のありたい姿への正しい課
題の把握ができません。現状の正確な測定は未来
を見据える上で必須です。過去と現在と未来の融
合をしっかりとしていきたいと思います。本日はあ
りがとうございました。

岡本 浩一郎氏
（おかもと こういちろう）
弥生株式会社　代表取締役社長

1969年、神奈川県生まれ。東京大学工学
部を卒業後、野村総合研究所に入社。約7
年に渡りエンジニアとして大企業向けシス
テムの開発・構築に携わった。その間、カリ
フォルニア大学ロサンゼルス校（UCLA）
のアンダーソンスクールに留学、MBAを取
得。1998年、ボストンコンサルティンググ
ループへ転職し、多様な企業のコンサル
ティングに携わった後、2000年に起業。設
立したリアルソリューションズを通じてコン
サルティング事業を展開。一連の事業の中
で出会った弥生に魅力を感じ、自ら同社の
経営者となる道を選択。2008年4月より
現職。弥生ブランドの強化と実績の再成長
とを実現している。

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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◇大久保　圭太　（おおくぼ　けいた）

かし。すまいゃしっらいてっ張頑と」うそ出を益利くかにと「、段普は者営経 
し、申告前になると、いかに節税をするかに集中してしまっているように思い
ます。その節税テクニックが、経営者としての仕事の一部となってしまってい
るような。けれど、節税すればするほどキャッシュがなくなって、運転資金を借
り入れして……という負のサイクルに陥る方が多いように感じています。で、
節税というとやはり生命保険加入が主流ですよね。種類はいろいろありま
すが、ほとんどが、保険料の半分が経費、半分が資産になるものです。なの
で、法人税率が40%としても、支払ったお金の50%の40%＝20%しか節
税できません。残りの80%はキャッシュアウトしてしまいます。この時点で財

務的にマイナスと思ってもらいたいのですが、保険に入ることでキャッシュア
ウトしたとしても、支払った保険料の50%は資産になるのだからいいんじゃな

しトウアュシッャキ、らかく聞てっ」立積「。すでうそきてっがあも声ういと ？のい
が率戻返約解、ばれて立み積間年02「。ねすでんるなに気なうよいないて

100%以上になりますよ」とか、よく聞く口説き文句ですよね。保険解約時
に、積み立てた金額の100%以上が自分の元に返ってくる、ということです
ね。しかし、現行の法人税率での繰り延べによる節税効果をもとにしていま
すから、20年間ずっと利益を出し続けるという前提と、法人税は下がらない
という二つの前提をクリアする必要があります。つまり本当にキャッシュベー
スで返戻率100%以上の保険積立ができるかというと、かなり確率が下が
ると思います。さらに、法人税は下がりトレンドですからね。保険の醍醐味は
やはり「保障」にありますから、節税ばかり考えてキャッシュアウトさせず掛け
捨てでいいと思います。クライアントに保険加入を薦めるとき、20年、30年
後のB/Sをきちんとイメージされていますか？

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。

生命保険

財務戦略家・中小企業の策士

セミナー情報はP20へ！

セミナー情報はP15へ！
◇菱刈　満里子　（ひしかり　まりこ）

営業キライ、ＭＡＳ監査できない、やること分かんない・・・なんて言ってい
られません。だってお客様にとって会社はご自分の「命」。真剣に向きあお
うと取り組んだＭＡＳ監査なのですから、こちらがなんとなく時間を過ごす
わけにはいかないのです。

、てい訊に的底徹をとこの社会の様客お「、ばえ言ととこたしにめ初が私
一緒に真剣に考えること」でした。ヒアリング内容もいたってシンプル。こ
の売上はなぜ立ったのか、お客様が望む利益を出すにはどうしたらいい
のかを、予算実績管理の数字から聞き込んでいきます。聞くことでお客様
が気づいていってくれます。そして行動してくれる。

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」
～ようやく前向きになったのは、支えてくれた人達のおかげです。～

草食系会計＆ＭＡＳ担当者

残念ながら思うような数字に達しなくても、お客様が感じることは違ってい
地着「」。たきでが間時るえ考をとこの社会、で議会ＳＡＭの月毎「。たしま
ＡＭ「」。たい動てじ感とイバヤ、て見を点地着「」。たし心安らかるえ見が点
も像想はで分自「」。たっかなら張頑になんこ、らたっかないてっやを査監Ｓ
場るえ貰てい聴、にのたっだ安不で人一「」。たて立にジーテスたっかなし

所ができた。」等。
そうなんだ、ＭＡＳ監査は、経営者を動かすことのできる「数字と時間と場
所とパートナー」を提供しているのだ。そんなことをお客様から教えていた
だきました。

らもてしを査監ＳＡＭらたっだ者営経が私「。すまえ言うこくない違間らな今
います！」
なぜなら、ＭＡＳ監査に取り組んでいる経営者の方 が々ステキな方ばかり
だから。四苦八苦しながら、一生懸命挑戦する方ばかりだから。そう思える
ようになってからは、肩のチカラを抜いてＭＡＳ監査をオススメできるように
なりました。
次回「ノウハウなんてない。お客様は十人十色。①」に続く。

◇ 小島　清一郎　（こじま　せいいちろう）

前回に引き続き、受注までの流れを記載するが、提案に正解はない。型
はあるのかもしれないがお客様である企業は千差万別、一社として同じ

に様客お、はちた私「」？かのるいてし案提を何、はちた私「。いなは社会
何ができるのか？」目的をもった提案をしていきたい。
＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝

ままいなしを案提たしとりかっしがむ進に調順はでま」日の軍将「、後のそ
会のちう「。う行をクッバドーィフ、らか私。るなに態状ち待絡連の様客お

社の経営理念は、貢献する企業であり続ける。そのためにも、お客様に
安心して成長していただけるように将軍の日に来ていただいたのだよ
ね、社長の大切な１日を投資していただいているのにフォローもしないな

んて、お客様に失礼だと思うよ」あくまでも、目的からくるフィードバックで
ある。目標達成のためではない。本当にお客様のために何ができるか？ 
何をすべきか？ を考えて提案しているのかと質問をする。
その日の報告書より
「レビュー遅れましたが、日中に将軍の日に参加された見込み顧客に対
する行動について、フィードバックいただきました。具体的には、フォロー
の頻度が少ないこと、本当に顧客のためを思った行動を取れていない
ことなど、反省すべき点が多かったです。今後は形として一定期日でフォ
ローするのはもちろん、会いに行き常に何ができるのかを考え、1件1件
大切にしていきます。」すると、次の日このお客様から、メールにて、「将
軍の日」へ新規顧客の紹介と、ＭＡＳの再提案依頼が来る。不思議な
もので、本気でお客様を想うと結果は動く。目的にそった提案、なんとし
てでもお客様のためにという貢献の心。テクニックではない。いくら才能
があっても徳がなければいずれ滅びる、長い歴史が証明してくれてい
る。ＭＡＳは、あくまでも商品、ツールである。売る側の姿勢・気持ちがな
により大事なのである。皆さんは、いかがだろうか？ ＭＡＳ監査は、何のた
めに提案しているのか？ もう一度自分に問うていただきたい。

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、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③」

未来会計の貴公子
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◇橋口　貢一　（はしぐち　こういち）

私の実践する自主再生困難なリスケ（返済猶予）企業の外科型再
生支援業務も早、５年目を迎えましたが、その依頼件数は年々増える
ばかりです。
もちろんステージ４（金融機関や税務署のみならず、取引先や従業員
さらには社長さんの親族・知人に対する借入が返済困難な状態）の
依頼先ですから、依頼先すべてに対して第二会社方式による外科
型再生支援ができるわけではありませんが、約７割の案件に関しては
第二会社方式による事業の存続と買戻特約付任意売却スキーム
方式による社長さんの財産（自宅）の保全を図り、何とか社長さんの
再生を支援しているところです。
そんな中、今月（５月）、私の関わった再生支援案件で最大の再生投
資規模（２億７千万円）となったあるビジネス旅館の事業再生案件
が、再生支援着手から３年を待たずに事業の再生と不動産（旅館・
自宅）の買戻を実現することができました。

この案件は私が関与した時点ではすでに競売落札で第三者に不動
産が落札され、社長一族は事業存続どころか立退きを余儀なくされて
いる状態でしたが、ビジネス旅館事業の成長性と競売落札額の低さ
（時価に対する）より、私は競売落札者より弊社グループが同不動産
を２億７千万円で買い取り、依頼者に事業を継続させ、事後的に同
不動産を買い戻させるスキームが可能と判断し実行しました。
予想通り、ビジネス旅館事業は外国人旅行者の増加等の要因によ
り業績は急回復し、昨今の不動産市況の高騰と日銀のマイナス金
利による金融機関の積極的な融資姿勢が追い風となり、経営者自
身は今現在１０億円の負債を抱えているにも関わらず、親族（娘）を代
表者とする第二会社に３億円の融資が付き、奇跡的な買戻が実現
することになりました。
もっとも、この支援先の経営者は事業の急回復により「喉元過ぎれ
ば熱さを忘れる」がごとく、我 グ々ループの再生投資条件をことごとく
反故にするなどの背信的行為を繰り返し、大変後味の悪い再生支
援案件となりましたが、このような切羽詰まった局面でも再生支援者
を裏切るリスケ経営者がいることを、身をもって経験したことは、今後
における私の再生支援業務の肥やしになったと思っております。

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。

「奇跡的な再生支援業務で得たもの」

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

激熱中小企業診断士
◇水沼　啓幸　（みずぬま　ひろゆき）

先日ある業界の優良企業の後継経営者の方と話をする機会があり
ました。34歳の若さで実に見事に先代から事業を引き継いでいまし
た。いろいろと事業承継にまつわる話をお聞きしていると、会計事務
所が計画的に経営、財務、税務の面からサポートしてくれたことが大
きいとのことでした。確かに時系列で見ていくと、さまざまな施策を絡め
て実に見事に承継していったことがうかがえます。
事業承継の準備には10年かかるといわれています。しかし、その準備
をしている会社は少ないのが現状です。財務や税務で支援者側の意
識が少ないこともその一つの要因ではないかと思われます。早い段階
から、事業承継について意識づけを行い、時間軸をもって対策を立て
なければ、いざ引き継ぐことになってもまず難しいと言えるでしょう。

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

後継経営者支援のポイント

後継経営者の育成を含めて事業承継支援を行う際のポイントは、
１．日常から先代社長、後継経営者とのコミュニケーションをとってお
くこと。
経営幹部や会社の組織を踏まえた人的な関係性などを常に把握し
ておくことがとても大切になります。時には関係者の間に入って、関
係性を調整することもあります。親子なのでどうしても感情が優先して
しまいます。これを冷静、客観的に落としどころを決めていく力量が求
められます。
２．財務管理、会計の基本的な知識を後継経営者にレクチャーしな
がら、経営者になっていく過程をサポートする。
財務や税務が苦手な後継経営者はとても多いです。早い段階から
銀行との付き合い方や財務をどう経営に活かすかについて考えるこ
とが将来経営者としてつまずかないためにも必要になります。後継経
営者のキャリア、性格、経営者としての資質を踏まえたうえで事業承
継へのプランを立案するなど長期的な支援を心がけましょう。
支援者には知識やノウハウ以上に、相手を思いやる気持ち、一緒に
将来を創っていくスタンスが求められます。日本の中小企業を活性化
できるかどうかは後継経営者の経営人財としての成長がポイントのよ
うに見えてなりません。

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５条 ； 原因と対策を徹底的に考えさせろ！
□会議で深く考えてもらう
○そもそも社長とそれ以外のメンバーでは、見ている風景がだいぶちがいま
す。社長は遠い将来のことを心配して、ものを考えています。メンバーは幹部と
いえども、足もとの問題のことで頭がいっぱいです。社長はハイビームにして
運転していますし、メンバーは足もとを照らして運転しているので、話がかみ合

意題問は部幹のちう「。すまきて出がチグらか口の長社でこそ。すでのいなわ
識がない…」
○でもそれはある程度しかたがないことです。むしろ会議でそうした問題に幹
部を招きこむことで、幹部の教育になるのではないでしょうか？
○実りある話し合いをするには、資料も大事です。この話は前にしましたね。要
は結果と原因の関係がわかるような資料を作らなければなりません。役に立つ
資料の５つの条件を思い出して作ってください。
○そして説明をさせて、議論を導きます。深く考えていないようだったら質問をし
て考えさせます。会議に出ていても、深く考えるということをしていない人が多
いように思います。質問で相手に考えさせることで、そうした習慣を身につけて
もらうことが大事だと思います。
○資料を見て原因を考えさせます。いろいろな考えが出てくることが大事で
す。だから社長はみんなを乗せてたくさんの話がでてくるように持っていきます。
そして原因を絞り込みます。

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.11

○原因が出てきたら、次に対策を考えさせます。その場合にもいろいろな考え
が出てくるようにします。メンバーは自分の仕事の現場で見たり聞いたりして、
いろいろな考えがあります。それをひっぱり出してまとめていくことが大事です
ね。幹部なら一つの問題に対して、最低３つ以上の対策を出せなくてはだめ
でしょう。それもトレーニングです。そして結論を出していくのです。
○会議の本を読んでいますと、発散技法と収束技法という話が出てきます。
発散技法とは、いっぱいアイデアを出させる段階での進め方です。収束技法
とは、アイデアをしぼりこんでいく段階での進め方です。ポイントは、今どちらの
段階かを意識して、寄り道せずに集中していくことですね。
○また、話し合いの段階というのも考えておく必要があります。何かを決める
会議にしても段階があると思うのです。ドラッカーは、著書『マネジメント』の中
で、日本のコンセンサスによる意思決定のしかたを高く評価していました。もの
を決めるには、人間が腹をくくっていく、受け入れるための時間が必要でしょう。
ですから、まだその段階にないときには無理をせず、次回まで時間を置くという
ことも大事です。そういった場合には、一概に結論が出ないことが悪いという
ことでもないように思います。

【まとめ】
　　・考えが浅い場合には、質問で思考を深める

るす認確を実事てし瞰俯、等』束収と散発『』果結と因原『・　　
※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
います。
「百聞は一見にしかず」、一度検索してみてください。

セミナー情報はP20へ！
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◇濱田　法男　（はまだ　のりお）

設備投資の借入を金融機関にお願いする際、彼等がどの様な点をチェッ
クしているのか、そのご説明最終回です。今回は「担保や金利」等に関わ
るチェックポイントです。先ず担保に関しては①新たに担保を入れて貰う
のか、それとも担保無しで融資するのか、②担保を取らないとすれば、その
根拠は何なのか、③新たに担保を取るとすればその評価は。以上の三つ
かと考えられます。因みに今回は設備融資がテーマですが、運転資金等
の融資でもほぼ同じです。尚、保証協会の保証も金融機関にとっては担
保です。金融機関は兎に角、保証協会を利用しようとします。土地を担保
に取っても、それを保証協会に優先充当するという手を採ることがあります。

掛売。すまりあが法手ういと）グンィデンレ・トスーベ・トッセア（LBA、でろこと
金や在庫、そして工場の機械を担保とする方法ですが、売掛や在庫を評
価する際に結構の費用が掛かること、機械を正当に評価する担い手が
我が国では少ないこと等 を々考えますと、一般的な手法と言い切るには無
理があります。次に金利です。④妥当な金利なのか（高過ぎず、また安過
ぎないか）、⑤債務者区分等で定められた各金融機関内部の規定目線
に納まっているのか、⑥当該融資の金利判断だけでなく、その企業と未来
永劫に続けられる総合採算（金融機関としてのメリット）は確保できている
のか、⑦既存融資の金利に比べて妥当な金利なのか。この四つ程度で
しょう。特に重要なのは⑥です。優良企業が融資を入札方式で各金融機
関に競わせるケースをよく聞きます。しかしあえてその様な入札方式に加
わらない金融機関もあります。私が支店長をいくつか経験して感じることは、

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.4」

「他行に金利で勝って新規融資できた企業は、またいつか金利で他行に
さらわれる」ということです。これではメインバンクを持つことは無理ですね。
より安い金利で資金を調達することは企業の経済行為として正しいこと
ですが、長い目で見ると逆効果になる場合もあります。最後のポイントです。
⑧他の金融機関との負担割合は妥当か。すなわち他の金融機関はその
企業に対して引いていないかということです。どんなに支店の担当者が
「ウチだけで融資させてください」と威勢の良いことを言っても、本部の審
査セクションに稟議書を上げたら「一行だけで融資するのはリスクがある。
やり過ぎである」と言われることが多いのも事実です。金額の大きい借入
を行う際には、メイン・準メイン等への要請割合を十二分に検討してくださ
い。なお、金融機関は支店だけで融資可否を決定できるケースと本部に
稟議を上げるケースの二つがあります。債務者区分をベースに、企業規
模・非保全金額・融資期間等により支店決裁レベルか否かを定めていま
す。この体制はどこの金融機関もほぼ同じです。融資をお願いしたら、その
金融機関から煩いくらいに追加資料を求められた…。嫌ですよねぇ。しかし
これが本部で決裁するケースです。その様な際は支店担当者が味方です。
喧嘩しても仕方ないので根気よく追加資料を提出し、その担当者へエー
ルを投げかけてください。厄介なのは支店で決裁できるのに「本部が承認
しない」と、嘘の言い訳で断ろうとするケースです。この見極めは難しいも
のです。その他にも数々の特徴があります。例えば金融機関の業態に
よって特性があります。大手金融機関は資金使途を重要視しますが、地
域金融機関や政府系金融機関は当該企業の借入限度額や損益分岐
点を重要視するという傾向があります。あと一点、例えばラブホテル等の
類の融資は可能かと言いますと、これは難しいのが本音です。ただし金融
機関が担保として取っている一般のホテルがいつの間にかラブホテルに
なった場合、その更新投資であればかなり緩めな判断となります。担保が
毀損することは金融機関にとっても避けたいところです。四回にわたるシ
リーズ、いかがでしたか。先生方のお役に立てれば幸いです。

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―
中小企業向け再生請負人

◇ 酒井　篤司　（さかい　あつし）

事業再生に携わっていていつも感じるのは、なぜこんな状況になるま
で放置していたのだろうということです。経営者に一番の責任がある
のはもちろんですが、その情報を把握できる立場の会計事務所にも
同様に責任があるのではないでしょうか。再生は時間との闘いです。
あと半年、いや３か月でも早くご相談いただければ、打ち手は格段に
拡がり、あれもできた、これもできたと忸怩たる想いを持つケースが非
常に多いです。経営者は一様に『もうすぐ売上が上がるので、それま

す善改は績業れずいもでてじ投を財私てし理無は今『』だ抱辛ので
る』と根拠のない理由を持ち出し、今の延長で窮境状態を抜け出せ

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。

経営者を、正面から再生に向き合わせよう

ると自分に言い聞かす。それを見ている会計事務所は、本音では今の
ままでは無理だと感じていても、どうして良いか判らないので見て見ぬ
振りをする、あるいは経営者に何か抜本的改善に着手するべく説得

と、うましてめ諦れさ蹴一と』いな要必はに社がわ『、ののもるみ試を
いったことが多いように感じています。窮境企業に再生や改善に正
面から向き合わせるその第一歩は経営者の『説得』です。企業が自ら
の置かれた状況を正確に把握し、主体的に改善に踏み出すケースは
非常に少なく、その役割は金融機関と会計事務所に委ねられていま
す。金融機関が半ば強制的に踏み出させることも多いですが、やはり
本来は、会計事務所が上手く経営者の背中を押してあげることが望
ましいのではないでしょうか。もちろん会計事務所から見れば、窮境企
業と言っても顧問料を頂戴している大事な関与先ですので、厳しいこ
とを直接言えない気持ちもよく判ります。そういった場合は、我々のよ
うな専門家にご相談ください。我々は過去の豊富な実績を背景に、こ
のまま同じことをしていたら大変なことになる（地獄の絵）、実際に手を
打てばこんな改善ができる（幸せの絵）といった未来を見せながら、社長
に決断を迫っていきます。

◇ 中村　隆敬（なかむら　たかのり）

【身も心も軽くなる手ぶら通勤のススメ】
監査法人に勤務していた頃、ついつい重たいノートパソコンと共に仕
事を持ち帰ってしまいましたが、じつは鞄をオフィスに置いて帰るといく
つか良いことがあります。「身体に負担がかからず左右のバランスも崩
れない」「満員電車の中でジャマにならず痴漢の冤罪リスク減」「網棚

ずら帰ち持に家を事仕「」し無クスリるす物れ忘に日翌りたれ忘き置に

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

にgood-bye」「雨の日に鞄が濡れない。傘も持って両手が塞がること
がない」「散歩やウォーキングの感覚で清 し々い出勤。１駅手前で下り
て歩くダイエットもしやすい」「身軽なのでギリギリ乗りたい時のダッ
シュ力UP！」…どうでしょう？？
ちなみに、財布、家の鍵、携帯電話、定期券などを忘れずに、鞄は掃
除など人のジャマにならないところに置いて帰りましょう。貴重品や個
人情報などは絶対に鞄に入れず、最悪、盗難やいたずらに遭うかもし
れませんので自己責任でお願いいたします。…日本は平和ですね！

日本セクシャルマイノリティ協会 認定ライフコンサルタント

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）

原田さん、理念経営、なんて言葉がありますけど、あれ、どういう意味ですか
ね？ 理念なんてどの会社にだってあるでしょうし...それなのに、何であえて

サービスを経営されている、30代前半の若手経営者様の言葉です。あま
りに素直かつ直球の質問に一瞬ドギマギしてしまいましたが、とても重要

意ういうそ、どほるな「、ろことたしえ伝おを例事の業企るあと、い思とだ事な
味なんですね。奥深いですね。。。」と、すっと理解していただくことができま
した（さすが、新進気鋭の聡明な社長様です）。今日は、この時にお話させ
ていただいた事例を皆様にもお伝えさせていただきたいと思います。多く

出した時のお話です。
●2005年末、千葉・船橋にいよいよ日本第一号店を出店しようと準備を
進めていたイケア。しかし、いよいよオープン、という時期が近付く中、彼ら
はとても重大な問題に直面します。何と、竣工前の敷地内に、渡り鳥が巣
をつくってしまったのです。
「なんだ、そんなことか。そんなの、除去すればそれでおしまいじゃない
の？」普通ならそう思うかもしれません。しかし、「家が世界で一番大切
な場所」を提唱するイケアとしては、鳥のマイホームを撤去して営業に
踏み切る、という判断は、明らかに理念にそぐわないものでした。
 渡り鳥が冬を乗り越え、次の目的地に向かうまではほんの数か月。
結果、彼らは、想定外の様々なコストが発生する事をすべて含んだ上
で、オープン日を2006年4月24日にずらす判断を下したそうです。（詳
しくはPHP文庫『イケアはなぜ「理念」で業績を伸ばせるのか』をご参
照ください）
●「確かに理念に照らし合わせて考えればそれが正解かもしれない。けれ

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。

「理念経営」の真髄を考える。

か」中にはそんな風にお感じになる方もいらっしゃるかもしれません。
 どちらが正しくてどちらが間違い、と簡単に言える話では決してありません

と呼べる類のものではない、と言う事です。

話ではありません。

まうような事態も多々生じる可能性があるからです。
あのめたるえ抑に限小最をクスリのられそ、論勿（、で上だん込み飲をれそ 

われるところだと思います（社員はその経営判断を注視していますし、同時
に、その判断プロセスこそが最高の社員教育につながる訳ですものね）。

を強くしていくのではないでしょうか。

「理念から考えれば確かに○○だけれど、今の現状やリスクから考えたら

う事はありませんか？

感に感じ取っていることと思います。

た方はぜひ、今一度、今までの自らの経営の在り方をじっくり見つめ直し
てみても悪くないかもしれませんね（変えようと思えばいつからでもリカバ
リーは始められますからね）。

◆Ｃ－ＭＡＳ会計事務所向けセミナー情報

７月６・７日（水・木）★講師：小濱道博
介護事業経営改善指導塾　基礎編（東京・池袋）

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）

◇和仁　達也　（わに　たつや）

努力には、成果につながる努力と、つながらない努力の2種類がある。

り方」で勉強する学生Bさん。

ビジョンとお金を両立させる専門家、ビジョナリーパートナー。
一般社団法人日本キャッシュフローコーチ協会の代表理事。
5刷、2.7万部のこのコラムと同タイトルの著書で、さらに深く学べる。

成果につながる努力とは？

ビジョナリーパートナー

一年後、どちらが東大合格を達成しやすいだろうか？

ノだん選にートキテで流我「、にめたるす功成てしとトンタルサンコ、くじ同
いてっいく手上にです「、とんさAるす誤錯行試に心熱で」方りやとウハウ

るコンサルタントのノウハウとやり方」を徹底的にマネして、徐々に自己流
に進化させていくBさん。一年後、どちらが望む結果を手にしやすいだろう
か？

せっかくなら、目的地から外れた線路の上を猛ダッシュするよりも、目的地
に向かう線路の上を猛ダッシュする、そんな努力を私はしたい。
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◇西尾　太 　（にしお　ふとし）

『「自由」を得るためには「自律」を突きつけられる』 
これはある会社の価値観を表すときに伺った言葉だ。「自由」というの
はある意味「不自由」だ。「自律」、そして加えて「自立」していなければ真
に「自由」にはなれない。でなければ「死」である。自由でありたいし、当
社のメンバーにも自由でいて欲しいと思っている。
でも、それが人によっては楽ではないことなのかもしれない。難しいことだ。
ここからが今日考えさせられたことだけれど、その「自律」と「自立」をして
いく際に、「●●でなければならない」という自分自身の基準が、自分を
苦しめることになる、ということだ。「●●でなければならない」というその

。るえ覚をり怒は人、」時いなでうそ「 、てしとたっあが念信や観値価の人
それは、他者に対しても自分自身に対しても、である。
「●●でなければならない」というものが「ない」としたら、怒りの原因はも
はやないということだ。これも難しい。ではどうしたらいいか、というと、「●
●になったらいいな」と楽しい想いをもって、それが実現したときのことを
考えればいい、とのこと。「ねばならない」ではなく「なったらいいよね」と
楽しく考えること、確かにそうできればそれに越したことはないが、なかな
かほんとうにそう考えることは難しい。
でも、それができたら、人生楽しいよね。

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。 
　）長部事人：職役終最（ 門部事人）CCC（社会式株ブラク・スンエニビンコ・アュチルカ

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。

『自由と自律』

「自律」は自分を縛るものではなく、「そうなったらいいよね」と思い描くこ
とで、「そうできない自分」を責めるのではなく、「そうなれるだろう自分」を
思い描いて楽しい自分でいること、たとえそうなれなくても、自分を必要
以上に責めないこと、「また目指そう」って楽しく思う、そういったことが、
人生を楽しく生きる秘訣、だそうだ。
他者に対しても同様で「そうなったらいいよね」という楽しい想いでいれば、

。だとこういとむ済で」ーだんなうそーえへ「、ずえ覚はり怒もてくならなうそ
さて、「評価」である。 評価におけるメッセージは、「ねばならない」ではな
く、「こうなれたら成長できていいよね」という発想で行うとすれば、ものす
ごく価値が高いのではないだろうか。
そういうメッセージを全社的に評価を使って発信できたら、とてもいい会
社になっていくと思いませんか？
とても難しいテーマだけれど、追求する価値があると思っている。
自分も含めて、かもしれないけれど、「自分の価値基準で自分を苦しめて
しまっている人」が多いように思う。周囲はそこを求めてないよ、自分が
こうなれたら楽しいなって思えるところを、楽しんで目指そうよ。
やっぱりその意味で、自由と自律は難しいのですけれどね。

スーパー人事コンサルタント

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】

◇ 高橋　憲行　（たかはし　けんこう）

マーケティングは難しい。会計事務所の先生やスタッフは、開口一
番、言うセリフだ。だがそうだろうか、実は会計事務所の所長先生もス
タッフも、毎日のようにマーケティングに接している。接していない日は
ないと言っていいくらいだ。
たとえば毎朝、新聞を見る際にその中にチラシが入っている。すると
近所にアウトレットモールのチラシが目に行き、ちょっと気になる情報
が目に入る。また新聞の各ページの下には、書籍広告があって、その
キャッチフレーズがちょっと気になってアマゾンで検索してみたりもす
る。初めて飲食店に入るとき、なぜその店に入るのだろう。店の前に
置かれたイーゼル看板が、なかなかいい雰囲気だったのだろうか？そ
れとも、どこかで気の利いたチラシをもらって、気になっていて行った
のだろうか？さらには、門構えがそれとなくいい雰囲気で、なにか一度
入ってみたくなったのか？そんなことは日常的ではないだろうか。
仕事が終わり自宅で食事を終え、好きな番組を見ていれば、ごく自然

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（８）……
身近にマーケティングを勉強しよう

にテレビコマーシャルに目がいく。その結果、コンビニやスーパーでそ
の商品を手に取ったりする。これらは、所長やスタッフが毎日のように
マーケティングの一部に魅かれている、そして商品を手にとっている
行為なのだ。それほど毎日のようにマーケティングの一部に接してい
ながら、マーケティングは苦手だ。わからない……というのは、むしろ不
思議な感じがしてならない。このことは、逆をやればいい。ということに
過ぎない。飲食店に行って「ちょっと、ここのサービスはイマイチだな
…」と思えば、メニューの見せ方、サービスの仕方、今日のサービス品
のおすすめの仕方、接客の仕方ひとつ、「A店は、こんなことをやって
いて評判だから、ちょっと研究するといいと思うよ」と、一言、声をかけ
たり、「B店は、毎日手書きのイーゼル看板が評判だね。お客の目が
行くみたいだよ」（イーゼル看板とは、絵を描くときの三脚にキャンバス
を置く、そのキャンバスのかわりに、黒板などを置き、そこに手書きのお
すすめを書いたもの）などとアドバイスをするのは、マーケティングのア
ドバイスをしているのと同じことなのです。つまりは、所長さんもスタッフ
も、消費者として毎日過ごし、マーケティングに触れているわけで、それ
をもっと踏み込んでスタディすれば、マーケティングのプロにもなれる
のです。
それほどマーケティングは日常的なもので、勝ち組経営者は徹底的に
マーケティングを研究している。しかし会計事務所は、数字でしか顧問
先にアプローチしない。日常的な経験を、体系化しさえすればマーケ
ティングのプロにもなれる。至近距離にあることを忘れてはならないだろ
うし、それが顧問先の生死の決定権を握っていることを知るべきだろう。

企画の達人

株式会社マネーフォワードでは、皆様のお役に立つ、当社もしくは当社関連のご案内を差し上げるために個人情報を利用させて頂いております。
ご同意頂けない場合（今後このようなご案内を不要とする場合）は 宛に配信不要の連絡をお願い致します。

【個人情報の取扱いについて】 当社では以下の内容にて個人
情報を取扱い致します。
●事業者の名称：株式会社マネーフォワード
●個人情報保護管理者： 連絡先：
●個人情報の利用目的：当社もしくは当社関連の情報を 、電話、 等でご案内するため。お問い合わせに対応するため。上記に関わる連絡手続き等のため
●個人情報の第三者提供について：ご本人の同意がある場合または法令に基づく場合を除き、個人情報は第三者に提供しません。
●個人情報の委託について：当社は利用目的の達成に必要な範囲内において個人情報の取り扱いの全部または一部を委託する場合があります。
●開示等の求めに応じる手続きについて：開示対象個人情報につきましては、開示対象個人情報のご本人またはその代理人からの利用目的の通知、開示、訂正等（内容の訂正、追加又は削除）、利用停止等（利用の停止、消去） の請求がなされた場合、
その求めに応じて合理的な範囲内で対応させていただいております。問合せ窓口までご連絡ください。（問い合わせ窓口： ）
●事務所情報の取得方法について：・直接交換しました名刺・当社への各種申込み・ 等の公表されている事務所情報・公開された各種名簿類の事務所情報・各種書籍・新聞・雑誌類等で公表されている事務所情報・デー タベース事業者保有の事
務所情報。

受付後に、詳細についてのご案内メールをお送り致しますので、 アドレスにお間違えがないか、今一度ご確認下さい。
なお、当面が読み取れるようご返信下さい。本件に関するお問い合わせは、 へお願い致します。

ご記入頂きました個人情報は、当社の製品・セミナーのご案内、お客様からのお問合わせ対応、サービス改善のために利用致します。
お申し込みの際は、当社の個人情報の取り扱い にご同意頂いた上でお申し込みをお願い致します。

ご 記 入 欄
貴社名 必須

お名前 必須

必須 必須

返信先 番号

クラウド会計入門勉強会
動画プレゼントのご案内

～ 年間で の会計事務所様、 万ユーザー突破のクラウド会計の特徴とは？～

顧問先のお客様より「クラウド会計で確定申告をしたい」「クラウド会計について知りたい」
「クラウド会計の使い方を教えてほしい」というお問合せを多数頂いている税理士先生がとても多いと聞いております。

そのような状況と日本全国の多くの税理士先生からご要望を頂きまして、インターネットが繋がっていればどこからでもご視聴可能な「クラウド会計入
門勉強会」動画を作成致しました。ご用意頂くのはインターネットが繋がる環境だけです。ご興味をお持ちの先生はぜひご視聴下さい（無料）

☑移動時間なし ☑ 待ち時間なし ☑ 交通費なし ☑ 簡単視聴 ☑ 職場で視聴 ☑ 途中退室

以下に必要事項をご記入の上、 にてご応募下さい

経由でお申込の方は下記 の申込フォームよりお願い致します

「クラウド会計入門勉強会」をご視聴頂いた税理士先生の声

クラウド会計なら従来のようなメールにデータを添付してなどのやり取り
がなくなり、顧問先とのコミュニケーションがとても楽になると思いました。
複数人で同時に同じ画面を見ながら業務を進めていけるのもとても
魅力的です。

金融機関の入出金データが自動取得、自動仕訳されるのを見てここ
まで自動化する時代が来たのかと危機感を覚えました。時代の流れ
に付いていかなければならないと実感しました。

従来のパッケージ型の会計ソフトと比較して、クラウド会計なら記帳
業務量も時間も ％以上削減されるのは衝撃を受けました。
クラウド会計が選ばれる理由がよくわかりました。

クラウド会計にご興味をお持ちの税理士先生におすすめです（ご視聴無料）
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海には「潮まわり」というものがある。月の満ち欠けと連動して、干潮に 
なったり、満潮になったりしているのだ。干潮とは水位が最も低くなる状
態で、満潮とはその逆であふれそうなぐらいに水位が高くなることをい
う。この干満の潮の動きが季節によって時間が少しずつずれていく。春
から夏にかけて、干潟になるような浅瀬では、アサリなどを掘って見つけ
るのが楽しい潮干狩りがあるが、春から夏は、干潮が朝から昼時になっ
ているのだ。真冬だと、その干潮は時計のテッペン̶̶そう、深夜０時
ごろなので、凍てつく寒さもあるが真夜中になってしまうため、潮干狩り
には適さないのだ。潮の巡りは規則ただしく、その加減によって釣れる
魚種も違ってくる。 それが日本の魚の季節感にもつながっているのだ。
ところが、ここ数年は、その規則正しさが崩れてしまって、釣れるべき時
期の魚が顔をみせてくれない。釣り担当の記者は、魚の旬をいちはやく
察知して、予測を立てる。釣れ始めるころに取材をして、読者に記事を
楽しんでもらうときに「あー、釣りに行きたい」と、どれだけ思わせられる
か。今年なら、夜釣りのムギイカは注目。スルメイカの幼体で、小さいイ
カではあるが、身がやわらかく、イカの「おいしいランキング」では1位で
推す釣り人は何人もいるだろう。そのムギイカが今年はじゃんじゃん掛
かっている。チャンスだ。ここ数年、不漁続きだったアナゴも調子がい
い。これも夜釣りだ。底からオモリを離さずに海底をノックするようにたた

く。その仕掛けの上下動がアナゴの食い気を誘発する。江戸前の夜ア
ナゴ、今年は面白いぞ。そして、６月といえばイサキ。俳句の季語で「梅
雨いさき」などと呼ばれるぐらいで、蒸し暑い雨の日に脂をまとって大きく
なっていく。イサキは文句なしに、この時期に狙う最右翼ともいえるだろ
う。でっぷりしたメタボイサキを釣りにいこうぜ！ ギラギラの太陽の下で
食い気がアップしてくるのがマゴチ。東京湾ではブランドになりつつあ
る。立派な高級魚になってしまった。だからこそ、マゴチ釣りに繰り出そう
か？ 今年は３年ぶりに初ガツオが各地で目撃されている。さてさて、梅
雨に釣り人を惑わす主役になるのは、どの魚だろうか？

◇ 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。

「梅雨の主役は誰だ？」

ちょっと息抜き　趣味コラム編

コーポレートデザイングループ　奈良県出身。2016年MAP経営に入社。大
学進学後、スペイン語を専攻し、スペイン・メキシコに留学。留学中には教育ボ
ランティア、日本語教師を勤め、ソーラン節部にも所属。入社後、一カ月で中
部MAPサロンの司会を務め、現在は主に採用業務を担当している。

初めまして！ 今年の4月にMAP経営に入社した中川香里です。大学
在学中、一年間メキシコで教師をしていた経験があります。
趣味は旅、特に遺跡巡りです。国内だけでなく、海外の古城・遺産
へ、拙い英語とスペイン語を武器に、旅立ちます。持ち物は必要最低
限のものとワクワクする心と度胸、それだけです。
メキシコの「パレンケ」という遺跡に訪れたときのこと。向かう途中、バ
スで居合わせた日本人がお金をスられたり、スコールに見舞われたり
と、苦難の連続でした。
しかし、巨大なピラミッド、ジャングルに打ち捨てられたマヤ文明時代
の住居、心臓をささげるための「戦士の神殿」など、目にした光景は格
別で、異文化、膨大な歴史の流れを肌で感じられました。
刺激と異文化を求め、これからも世界各国を旅します！
さて、新人研修ももうすぐ終わり。７月からの配属は東京本社でコーポ
レートデザイングループです。社内外問わず、たくさんのことを吸収し、
発信していけるよう頑張ります!!

「Viva la vida (人生を謳歌する)」

◇中川　香里　（なかがわ　かおり）

▲イカを釣り上げキメ顔のこの方は…哀川翔さん！？（編集部）
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