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 拝啓 大暑の候、先生にお

益々御健勝のことと存じます

 人は百メートルをどのくら

で駆け抜けることができるの

を迎えたとき、１０秒８が世

された。そして２０世紀の最

は、１９９９年６月にモーリ

がマークした９秒７９であっ

一世紀かけ１秒０１記録」を

 今年６月に、ジャマイカの

ウエルがタイム９秒７７の世

った。６年かけて１００分の２

 限界への挑戦である。あら

さぐり、研ぎ澄ませていく気

うな努力の積み重ね。自分た

リアできなかったら、それを、

継続させてゆく作業…。一世

秒の短縮。さらに１００分の

記録更新の裏に、延々と繰り

の長い、長いリレーが見える

である。我々は企業にこんな

積み重ねていくことも大事で

 

 

 

 経営者は働くことが好きで

いと経営者になれない。人に

くことが一番勉強になります

者になるのが人生にとって一

ます。しかし、経営者になれ

比べて多く働かなければなら

んかありません。それでも楽

るのです。 

 船井総研の船井幸雄氏は、

て最も大事な条件、成功の３

います。それは常 「々すなお

強好き」であり、「プラス発想

をつけておくことです。「くせ

いと、人は成功しないのです

対話を続けると、この成功の

せづけ」されるのです。「良心

んのことを教えてくれるので

き・趣味・変化…」と良心が

知れば知る程、自分の内面的なものを知る

ことができるのです。 

 働くのが楽しく、働きたいから働くので

す。仕事が趣味になるまでやってほしいの

です。よく仕事と趣味の一致といわれるが、

実際はなかなか一致させている人はいませ

ん。といって自分の趣味に合わないと、仕

事だからやる気にならないというのでは、

会社や今の社会では困るのです。そこで、

逆発想で、仕事を趣味にしてしまうのです。 

 船井総研の船井幸雄氏によると、経営者

たるものは、仕事と趣味を一致させなけれ

ばなりません。仕事というのは、そういう

もので、仕事と趣味の転換とか区別が全然

ないのです。「一番幸せなのは、趣味を仕事

にできる人だと思います。」「２番目は、仕

事を趣味にしてしまうことです。」仕事と趣

味を分けて考える生き方が一番損であるこ

とをはっきり考えて、趣味になりそうもな

い仕事だったら、その仕事はやめて、新し

のです。 

 お客様を増やすことは重要です。会計事

務所は、お客様を増やそうとしている「気」

があることがまず重要である。営業担当が

なくても、お客様がお客様を呼んでくれる

「口コミ・紹介」があることが大事である。

それには「商品をもつこと」。お客様が喜ん

でくれるような「売り物を磨くこと」であ

るのです。 

 商品を持ち、それが売り物で常に磨きを

かけていることが会計事務所の最大の武器

です。「我が社の売る商品を全社員が同じ

答えを言えるか！」「お客様が我が社と付
き合ってくれるか！」「お客様から見た他と
のちがい、差別化されているか！」「見える
形でないと意味がない！」これこそ「決算
診断」です。 

 お客様に満足を与えて、我が会計事務所

の目標を達成するためのビジネス行動が

「マーケティング」です。「決算こそ最大の
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す。「仕事・働
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 自分のやっている仕事を天職や趣味だと

思ったらいいのです。会社の仕事は好きな

のだから、どんなものでも天職だと思えた

らいいのです。豊臣秀吉が出世したのは、

自分の仕事を天職と思えたからだ。だから

主人である織田信長から見たら秀吉はかわ

いいのです。秀吉が不平不満ばかりいって

いたのだったらかわいくない。ところが、

明智光秀は頭はいいけれども不平不満が出

るので、信長はかわいくないと思っていた。

だから、信長は光秀をいじめて、今度は逆

に殺されてしまったのです。 

 今の時代に大事なお客様（織田信長）が

離れてしまったような話です。自分の仕事

が天職だと思う努力を、まずすることが大

事です。「仕事を趣味」にするぐらいの「思

い・仕事ぶり」をすることが、今のこの厳

しい競争時代に重要かと思われます。そん

な思いで書いてみました。 

 

 

 

 マーケティングとは「お客様に満足を与

え、かつ自己目標を達成するためのビジネ

ス行動」である。そこには試行錯誤の連続

である。「会計事務所のマーケティング」を

考えることも重要です。税理士の職業の特

徴を生かすことは、「月次会計と決算」を徹

底的に活かす。「その場で会計・決算診断」

となるのです。 

 税理士の一番の強味は、経営者といつで

も会えることです。「身近である」「先生が

いる」「何でも相談できる」「何でも知って

いる」「終身契約」「お金のことを知ってい

る」「損得（損益）の方法を知っている」「経

営のプロ」である。 

 「お客様のレベルも上がってきている」。

お客様は、「会計事務所を知る機会が増え

た」「会計事務所を比較する機会が増えた」

「知らなくても会計事務所と出会える場が

できた」「会計事務所の業務が分かってし

まった」「今までと立場が逆転しつつある」

「二極分化が起きて来つつある」（戦略的

パートナー・代行業）。このように、会計事

務所とお客様の関係が今こそ変化している

ティングの一つです。マーケティングは会

計事務所がお客様に満足を与え、かつ目標

を達成するための会計事務所の組織行動で

す。 

 

 中小企業の経営者は数字に弱い人が多い

のです。数字に強くなる経営者へ、会計事

務所の使命だと思うのです。ビジネスは数

字との戦い、売上、利益、コスト、資金、

変動費や固定費は、会社を取り巻く環境と

数字の集まりです。数字に強い経営者は物

事を大局的に見ることが出来る。数字にあ

らわれない部分を見る。数字の裏を見るこ

とが出来、経営者として、よき実践ができ

るようになるのです。 

 数字を１００とした場合、数字をあらわ

して把握できるものは３０％。残りの７

０％は数字でとらえにくいもの。企業の命

運を決する心のウエイトは７０％です。企

業は経営者次第です。経営者は毎日毎日が

戦場での戦いです。孤独です。「経営の思い、

喜び、悲しみ、悩み」など、とらえにくい

ものを経理を通して形に変えたのが、わか

りやすい決算書としての「決算診断提案書」

です。 

会計事務所のマーケティング 

 「会計事務所のマーケティング｣！諸々の
「○○○マーケティング｣！のデータが送
られて来ます。非常にそれぞれに参考にな

ります。会計事務所は「商品」を磨いてい

くことがまず重要かとおもうのです。磨か

れた「商品やサービス」なくしてマーケテ

ィングはできません。お客様に「数字に強

い経営者への支援」に「心をかけて、気を

かけて」いくことが大事なことです。これ

こそが会計事務所のマーケティングです。 

人が幸せ！ 

新規拡大は基本業務です。紹介されるこ

とは「信用の証」です。「お客様を失うこと

もある」そういうことは、足元をすくわれ

ない一番の方法は、信頼できる人間関係（既

存客）をしっかり固めることです。新規が

新規を呼んでくれる「鉄則」です。黙って

待っていても紹介されません。「納得しない

と紹介されない」時代です。開業、創業よ

りも「経営者が経営に役に立つ会計事務所

に変えたい！！」この会社こそ新規顧客拡
大なのです。 
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