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 拝啓 秋冷の候、先生におか

益々御活躍のことと存じます。

 小泉政権から安倍政権へと時

ました。国会で、所信表明演説を

その中で、「･･･人口減少が現実

るとともに、都市と地方の間に

衡や勝ち組、負け組が固定化す

懸念。厳しい財政事情など、我

の発展にとって解決すべき重要

我々の前に立ちはだかっていま

地域間格差や企業間格差など固

念を安倍総理は持っているので

 特に、安倍政権のキーワード

「再チャレンジ支援策」は商店

業の中小零細企業の問題であり

張る地方応援プログラム」は、「

発掘」など独自プロジェクトに

など零細企業にやりがいが感じ

がくるかも知れないのです。未

い展望が開けてきたように思う

 
 
 
 
 地域における中小零細企業こ

務所の大事なお客様であり、生

全国に多くの会計事務所があり

く「東京」と「地方」に分けら

京にも地方にもそれぞれの地域

の地域の経済に正に大きく貢献

のです。 
 では、地方における会計事務

どこにあるのか。それは、会計

営戦略ではないでしょうか。そ

は会計事務所を地場産業だと捉

最近はインターネットの普及に

が氾濫し、会計事務所のビジネ

などが簡単に入手できるように

ですが、東京や大阪で成功した

の事例が、地方でも通用すると

のです。会計事務所はあくまで

すから、地元にマッチしないサ

易に取り入れてしまうことは、

だと思います。また、小規模な会計事務所

が大手のビジネスを真似たところで、コス

トや人員の部分で支障が出てくるでしょう。

地元の顧問先が何を求めているのか、さら

には企業の業態や顧問先との距離感を踏ま

えながら、ビジネスを模索することが重要

だと思います。 
たとえば、東京と地方の会計事務所にお

ける顧問先との距離を考えてみると、地方

より東京の方が、会計事務所と顧問先の距

離が近いかも知れません？ですが、私ども

の場合、お客様への訪問は自動車を利用し

ますので、顧問先の 90％は片道 30 分もあ

れば到着できます。一方、東京の会計事務

所が顧問先を訪れる場合、電車が中心。乗

り換え、乗り継ぎ、天気の悪い時は、足下

が悪くなり、30 分でたどり着くことはない

と思うのです。 
さらに、お客様の業種・業態も地域によ

って変わってきますので、それに見合った

ものビジネスモデルです。「その場ｄｅ会

計」と「決算診断」です。このモデルが「社

長とのコミュニケーション」の大根本です。 
中小企業からみて会計事務所は「決算を

おろそかにしている」ようです。決算書の

解説や報告はされていないようです。決算

書は社長とのコミュニケーションの原点で

す。ここに力を入れていく。私どもは２０

年もこれを続けているのです。何を特別な

ことをしているのではなく、当り前のこと

を継続し、ブレない決算を提案し、喜ばれ

て来たのです。 
会計事務所とお客様との信頼関係が重要

なポイントです。信頼関係があればこそ顧

問料の値下げなど全くないのです。会計事

務所は、自分たちを信頼してくれるお客様

をたくさん持つことが重要と言えます。そ

の結果、口コミによる広がりも期待できる

わけです。最近、インターネットを活用し

て遠方の顧問先を確保する動きもあります
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サービスを提供することも大切です。私ど

もの顧問先は、製造業や建設業などが全体

の５割を占めていますが、東京の場合、小

売業やサービス業が圧倒的に多数です。そ

して、小売業やサービス業は、月次試算表

や決算に対してＩＴを活用して処理できる

業態と言えます。しかし、製造業や建設業

はそういうわけにはいきません。売掛帳や

仕入帳の処理をはじめ、在庫の問題なども

あります。地元企業の業態によって、会計

事務所のサービス手法を変えていく必要が

あるわけです。こうした点からも、会計事

務所のビジネスが地場産業であることが分

かると思います。浅沼経営センターでは、

栃木県という地域性を踏まえて「その場ｄ

ｅ会計」というやり方でお客様のニーズに

応えてきました。 
東京で「その場ｄｅ会計」をやろうとし

ても、中小企業の業態や距離感を考えると

難しいでしょう。むしろ、インターネット

を活用した方が効率的かも知れません。私

どもの地域や産業では、インターネットに

よってすべて対応することはできません。

また、30 分以内で顧問先を訪問できるので、

顧問先に自計化を勧めるよりも実際にその

場に行って、お客様の目の前で試算表を作

成する方が効率的と言えるわけです。時代

の変化に惑わされず、事務所の基本業務を

磨き上げることが、大事なことかも知れま

せん。 

 
 
 
 
新規顧問先を獲得することには今の時代、

｢特に地方｣において「至難の技」かも知れ

ません。私どもは、足利市１６万の人口、

その周辺栃木県、群馬県の両毛圏といわれ

る地方は盛衰の激しい地域モデルのようで

す。地方にいくほど企業の独立、開業は少

ない、皆無です。ここで、年１００件の法

人を新規獲得を見事に実践しているのです。 
会計事務所の大基本は、「新規が新規を

呼ぶ」これは鉄則です。既存のお客様が満

足して紹介してくれる。新規顧問先が増え、

その新規顧問先が「よかった！」良いこと

を伝えてくれる相乗効果です。これが私ど

が、地元で必死に頑張って地場産業を確立

していくことが、会計事務所の存続かつ発

展の基本だと思います。地元企業の“御用

達”にもなれば、自然と地域ナンバーワン

になれるはずです。セミナーを開催しても、

大勢の方が参加してくれます。地元のお客

様と信頼関係を築くことで、新規顧客の広

がりも期待できるわけです。 
また、お客様は会計事務所の成長をサポ

ートしてくれます。職員が間違ったサービ

スを提供すれば、クレームや叱咤がある。

また、キャンセルもある。お客様に喜んで

もらえたら、お付き合いを続けてくれる。

つまり、お客様が会計事務所を磨いてくれ

るわけです。お客様を大事にすることも会

計事務所の基本中の基本と言えます。 
まさに、地元密着型サービスが大切です。

今後、社会はＩＴ化やデジタル化がさらに

進むと思いますが、私どもはアナログ的な

部分や基本的な部分を大切にして、お客様

にサービスを提供していきたいと考えてい

ます。繰り返しになりますが、会計事務所

は地場産業です。地元の経営者の中には、

浅沼経営センターについて敷居が高いと感

じている方もいらっしゃるでしょう。私ど

もとしても、これまで以上に地域に密着し

たサービスを展開し、浅沼経営センターを

もっと身近に感じて頂けるように努力して

いく必要があると思います。 
浅沼経営センターは地方の「チャンピオ

ン」かも知れません。有名な大阪の「日本

経営」、名古屋の「名南経営センター」では

１００年かけても、何人（なにびと）であ

ろうと出来ません。しかし、浅沼経営セン

ターを皆さんなら「見て、聞いて、実践し、

方針と目標をたてたら」乗り越えていける

ものと思っています。是非、一回足利まで

来てみて下さい。 
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１０月２０日(金) 

「浅沼会計事務所見学会」です 
・会計事務所を地場産業と捉え、地域性に 
合わせたサービスの提供 

・｢攻め｣と｢守り｣の経営戦略について 

・その場ｄｅ会計 決算診断について 

＊先着２０名限定セミナーです！ 


