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拝啓 師走の候、先生にお

益々御健勝のことと存じます

 2006 年の漢字は「命」でし

命で大事なことは「安心感」で

は安定、安らぎの場である。「

です。「心」とは、心をかける

ことです。「感」とは感謝・感

です。 

 昨年の今ごろ、尊敬する藤

直哉先生は、漢字を「叛（そむ

字を挙げました。謀叛です。

を見てみると、例えば景気が

急に不景気になって、金融引

て、それからアメリカの中間

れからいろいろな内部告発（

です。教育でも何でも、どん

のではないかと思います。だ

ぐらいまで、これは、のん気に

と思っていた人も、今年は随

いう気分になってきたのでは

ます。 

 来年は「流」という字では

ます。来年は、いよいよ流れ

るのではないかと思います。

16 年前のバブルの崩壊に比べ

っと速いと思います。時価経

いるので､流れる時はすごく速

の張っていないもの、浮いて

れから時代に逆行しているも

えたものが来年は流れる年で

います。政治もそうです。流

れた後、何が残ったのかとい

そこから再建をどうしようか

なるのではないかと思います

年はこのまま動きが加速して

いでしょうか。会計事務所も

この時こそ、「ブレない会計」が大事です。 

 そういう意味で「ローマは一日にしてな

らず」とはこのことで「日々の積み重ね」

がないと、本当に「困る・まずい」になっ

てしまうのではないでしょうか！真剣に頑

張っていきましょう！ 

 

 

 

 一倉定氏は、「事業経営の成長は社長次

第で決まる」という信念から、社長だけを

対象に指導した異色のコンサルタントです。

経営指導歴 35 年、5000 社の指導、「一倉定

の社長学」の著書は有名である。 

 その中から･･････「会社の真の支配者は

お客様である」「我が社の赤字は、お客様を

忘れたのが原因である」「経営が不振であっ

ション(東京・目黒)は、1985 年の創業以来、

傘専業に特化した会社だ。過去 7 年間に販

売本数を 4 倍近くも伸ばし、昨年は 1700

万本を売り上げた。林秀信社長は自らを｢傘

に恋した男｣と語る。(日経ＭＪ12/13 号） 

 国内の傘メーカーの多くは、傘だけでは

なく、さまざまなアイテムを製造している。 

 ｢バイヤーの方々からは、傘以外のものも

製造してほしいという依頼が来ることもあ

ります。しかし私は、傘以外には興味があ

りません」と林社長は断言する。 

｢同業他社のなかには 20 品目以上扱う会

社もありますが、私は傘一本。よい傘を作

ること、それが私の使命だと考えているか

らです。そのために日々研究を重ね、楽し

く使ってもらえる実用的な傘を、リーズナ

ブルな価格で消費者の皆さまにお届けしよ
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 社長は何をなすべきか！ 

発行人 浅沼 邦夫

 「会計事務所を良くす
  株式会社 プロス 〒3
かれましては

。 

た。私たちの

す。「安」と

会社・家庭」

、心を込める

動を持つこと

原学校の藤原

く）」という

実際に世の中

人々に叛いて

き締めになっ

選挙です。そ

決算・談合）

どん出てきた

からおととし

いけるかな、

分違うな、と

ないかと思い

ないかと思い

るものが流れ

昔に比べて、

て、動きがず

済も浸透して

い。だから根

いるもの、そ

の、役割を終

はないかと思

れるものが流

う話になり、

、という話に

。ですから来

いくのではな

変化の時代、

たり、行き詰ってしまったならば、まず第

一にお客様を無視していないか！というこ

とを反省してみなければならない」。 

 決算診断や経営計画は会社に奇跡をもた

らす「魔法の書」である。社長が自らの未

来像を明示せずに「社長は自らの未来を考

えることが出来るのか」事業の成否は社長

次第である。「決算診断提案書」は社長がこ

の一年間を「振りかえってみる」「社長の行

動の記録であり、真実の姿を明らかにする」

「我が社は何点ですか？」「決算には意志

がある」「数字を数値にかえると、会社の全

てを物語るのである」。「原因と結果をとら

える」。決算時には、振りかえることが大事

である。 

経営計画書こそ、社長を本当の意味で事

業経営に目覚めさせ、自らの心に、革命を

起こさせるものである。経営計画は、社長

の決意を表明したものであり、定期的な達

成度チェックは、社長の執念の現われであ

る。人間というものは、目標があると、そ

れに向かって努力するという、不思議な動

物である。 

 事業は逆算もある。手に入れたい利益を

目標として設定し、必要な売上高を逆算す

ることである。「それも大事！」しかし、多

くの企業は、過去があり、現在があり未来

へと歴史がある。「将来への布石」布石は今

の経営資源の力を知ることでもある。ブレ

ない会計は「決算診断」でとらえ、「経営計

画」となり、「月々のチェック」となる。社

長とのコミュニケーションになり「企業と

会計事務所にとって」磐石な姿になってい

くものと思うのです。 

 

 

 

｢ウォーターフロント｣のブランド名で知

られる傘の製造・卸会社、シューズセレク

うと頑張っている」のだという。 

 消費者が望む傘とはなにか。どうしたら

消費者の望む傘を作れるか。林社長は常に

考え続けている。 

 ｢傘は自分の恋人だと思っています。だか

ら傘に尽くすこと、それは当然のことです。

傘作りのためのアイデアの数々も、恋の神

様が私に与えてくれたもの」と語る林社長

のアイデアは、次から次へと新しい傘を生

みだしてきた。 

 2002 年に発売した「ポケミニ」は、「は

じき」と呼ばれる止め金をバネ仕掛けに改

良することで、収納時の長さ 14.5 センチと

いうコンパクト傘を実現、大ヒットを記録

した。また受け骨の中に親骨を収容する新

構造を開発することで、04 年に発売した

｢ぺん細」では折りたたみ時の直径 3.5 セン

チ、06 年 2 月発売の「ポケペンシャトル」

では直径 3センチの細傘を実現。さらに 04

年に発売した「ポケフラット」では、従来

円筒形だったランナー（ろくろ）を角形に

し、しかも六本骨を左右三本ずつ収納させ

ることで、厚さ 2.5 センチという薄型の傘

も実現した。 

 そして 06 年 9 月には、「モバイルペン」

（収納時 16.0 センチ、直径 4.0 センチ）と

｢モバイルフラット」（収納時 15．5 センチ、

厚さ 2.5 センチ）というミニ傘も新たに市

場に投入。折り畳み傘といえば、今やウォ

ーターフロントがその主流といってもよい

ほど、人気を集めている。 

 晴れの日でも１日に 350 本売れる郊外の

ホームセンターがあり、１日に 200 本売れ

る都内の一坪ショップがある。それがまさ

に、ウォーターフロントの商品力だ。シン

プルなデザインとカラフルな品ぞろえ、古

くて新しい傘という名の恋人。林社長の恋

は、まだまだこれからも続くといわれる。 

｢決算診断｣も恋心を大事にしていきます。 
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