


■　ユメリアコンサルティング経営者に聞く　-　西村 正司社長 (株式会社 西村交益社、兵庫県)

「潰れない会社を次世代に残すために、舘野先生と事業承継の準備を進めています。手元資金3

年分確保・実質無借金経営・根抵当権を外すなどを…」

株式会社 西村交益社 代表取締役 西村 正司氏にユメリアコンサルティングのダイヤモンド財務®

コンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。

(株式会社 西村交益社 について）

西村交益社は兵庫県 養父（やぶ）市で葬祭業を展開している企業です。1961年創業、従業員数

11名（パート含む）。市内に葬祭会館3棟を保有。

■　あと3年で社長業を引退。

  －　西村交益社の現況と将来について教えてください。

西村交益社は兵庫県の山間部、人口2万人の小都市、養父（やぶ）市で葬祭業を展開している会

社です。昭和36年に父が創業して私は二代目です。

私はいま64歳ですが、あと3年で社長業を引退すると決めています。舘野先生にコンサルティン

グを受けたのも、事業承継の準備のためです。なお事業は子供に継がせません。息子3人は、す

でに葬祭とは別の分野で就職しており、それぞれ自分の生活を確立しています。

西村交益社はもともと両親が二人で切り回していた「家業」に近いものでした。私は一人息子

だったので、将来は家業は継ぐものと小さい頃から漠然と思っていました。ただ正直、積極的

に事業を継ぎたかったわけでもなく、そういうものだと半ばあきらめに近い気持ちでした。



大学を出て、京都の葬祭会社に一年間、丁稚奉公して仕事の基礎を学び、その後、西村交益社

に入りましたが、最初は仕事をこなしていただけで、本当の意味で仕事への納得感、腹落ちを

得たのは、入社して約20年後、45歳になってからでした。

■　最初は自分の仕事に納得感が持てなかった

  －　何がきっかけで腹落ちしたのでしょうか？

地域向けにニュースレターを出し始めてからです。過去に弊社で葬祭をお手伝いしましたご家庭

に向け、葬祭への自分の思いを「有縁千里」と題してつづり、2000通を配布しました。

最初はほとんど反響もなく落胆しましたが、2号、3号と続けるうちに「西村さんの仕事への思

いが伝わった」など良い声がいただけるようになり、次第に「自分はこの仕事でやっていくん

だ」という決意が芽生えました。

30年前、1997年に二階建ての倉庫を建てました。当初は一階に霊柩車、二階に葬祭道具をしま

う単なる倉庫の予定でしたが、当時、社長だった父から「三階建てにして葬祭もできるように

しろ、これからはこの町でも会館で葬儀をおこなうようになる」と言われました。

農家の多い養父市では当時、葬祭は自分の家でおこなうのが当たり前だったので、最初は父の

言葉を疑いましたが、社長指示なので従いました。建築費用は、当時の年商の二倍に膨れまし

た。

ただ、結局は、父の読みは正しく、この町でも会館葬が一般化しました。借り入れをして葬祭

会館を作ったのは正解だったのです。とはいえもともとが倉庫想定だったので、葬祭での使い勝

手は良くなく、そこで2007年、あらためて土地を入手し2つめの会館を建て、さらに2014年に

は3つめの会館を建てました。この時点で、計3つの不動産を所有することになり、今に至って

います。

■　事業承継への子供たちの反応

  －　今回、社長業を引退するにあたり「事業は子供には継がせない」と決めたのはなぜです

か？



子供には自分の生きる道を自分で決めてほしいと思ったからです。

ただ長男は大学を卒業するとき「継がなくていいのか？」と聞いてきましたが、私は「気を遣

わなくていいよ」と答えました。三兄弟の反応はおもしろかったですね。長男は、葬祭という

仕事に興味はあるが、経営には興味はないと言い、次男は逆に経営には興味があるが葬祭は興

味ないという。そして三男は、そういうのは兄ちゃんたちの仕事やと、最初から我関せずでし

た（笑）。

会社を息子に継がせないなら、では誰が事業を継承するのか？詳細は伏せますが、すでに大き

な方針は決まっています。そして誰にどう継いでもらうにせよ、それには、まず「潰れない会

社」にする必要がある。

誰だってバトンタッチするなら、安心して引き継げる強い会社がいいに決まっている。そのた

めには、会社の財務をもっと強くしたい。特に「資産」の部分、特に3つの葬祭会館、不動産の

あり方を「キレイに」する必要がある。これは以前から考えていたことでした。

そんな時、舘野先生のことを知りました。中小企業向けのしっかりした財務コンサルティング

は少なかったので、受講することを決めました。

それからは「事業承継のための準備」を舘野先生の指導のもと着々と進めていきました。

■　不動産管理のために別会社を設立

  －　具体的にどんな準備を進めたのでしょうか？

例えば、「不動産管理会社の設立」「根抵当を外す」「会社の無収入寿命を3年に延ばす」という

ことだったり、最近では、引退後を見据えた資産設計戦略や退職金戦略など、様々な角度から

準備を進めています。

まず「不動産管理会社の設立」。これは「葬祭会館という不動産を所有・管理する会社」をもう

一つ新設し、「不動産所有・管理」と「葬祭の実行」を2社に分離するということです。

従来は、西村交益社が金融機関から融資を受けて会館を建て、それを資産として所有し、そこ

で葬祭をおこなうというあり方でした。 今後は西村交益社が、不動産を保有する新会社に対

し、会館の使用料、家賃を支払って、葬祭をおこなうことになります。



さらに、その2社の株式を保有・管理する「持株会社」も新設しました。つまり現在、私のもと

に3つの会社があることになります。

詳細は複雑になるので割愛しますが、こういう形にすれば、従来の西村交益社 1社がすべてを一

緒くたに抱えている状態に比べ、それぞれの事業・資産が整理され、次世代への継承が格段に

スムーズになるのです。

■　不動産から根抵当を外す

  －　「根抵当を外す」とは具体的には？

会館（不動産）の建設で、融資を受けた時、その不動産には、金融機関の根抵当がつきました

が、これを外すことに成功しました。この話は、金融機関から相当驚かれました。

「根抵当がある方が今後も融資が受けやすい、外すとなると手続きだけで100万円近くかかる。

やめた方がいいよ」と必死に引き止められました。

そこで金融機関には、すでに不動産と葬祭運営で会社を分け、さらに持ち株会社もつくると決

めたこと、これらの動きは全て私の引退後も事業を継続させ、雇用を守り、地域社会に貢献し

ていくためであることなど訥々（とつとつ）と説明しました。

最後は、「これは私の経営者としての矜持です」と言い切り、めでたく根抵当を外すことができ

ました。

■　無収入寿命を3年に伸ばす

  －　「無収入寿命を3年以伸ばした」とは。

舘野先生に「会社の無収入寿命」という考え方を習いました。無収入寿命とは、もし売上がゼ

ロになっても、人件費など固定費の支払いと、借り入れの返済はつづけられる期間のことです。

舘野先生からは「売上を増やすことよりも、潰れない会社にすることの方が重要です」と言わ

れました。つまり、本当の意味で従業員の幸せや地域の方々への貢献を考えると、覇道でな

く、王道を歩むべきだと。

それを念頭に、集客増や経費などを含めた経営戦略を財務の視点から全て見直して最適化し、

ついには、実質無借金経営となりました。今も、無収入寿命は、30カ月～36か月の間で安定し

ています。

なお、葬祭業は、その業態上、売上がゼロになることはまずありません。とはいえ、季節変動

的な不安定な部分もあり、月によっては売上半減ぐらいになることもあります。

社員には、売上の増減に一喜一憂する必要はないということを理解してもらうために、「実際の

無収入寿命は、まあ60カ月、5年はあるよ」と言っています。



■　金融機関にも税理士にもできないこと

－　ここまでを振り返っての舘野への評価をお聞かせください。

今回、舘野先生のコンサルティング、アドバイスを受けられたのは幸運でした。おかげで会社の

円滑継承の目処が立ちました。

以前の私は、売上至上主義。とにかく売上が多ければ多いほどいいという考え方でした。しか

し、会社を継承するとは、会社の「資産」も継承することなので、売上や利益よりも、むしろ

BS（貸借対照表・バランスシート)の方が重要になります。

ただ、（貸借対照表・バランスシート)というのは、売上を伸ばす、利益を上げる、会館の稼働率

を上げるという話に比べ、何をどうしたらいいのか、どの方向に進むべきか、最初のとっかか

りさえ簡単にはわからないものです。

ちなみに、昔の私は、売上と同じで資産も多い方がいいのかなと思っていました。しかし、こ

れは、逆で、舘野先生の指導はむしろ資産を筋肉質にする、ブヨブヨは悪、という方向性でし

た。

会社の収益向上、継承への道筋づくり、退職金や社長個人の資産形成などオーナー社長のため

のお金に関わる総合的な戦略指導、ここまでできる人はそうそういないと思います。地元の税

理士や金融機関だけではとうてい無理で、舘野先生ならではのことです。

同じような課題を抱えている経営者には、ぜひおすすめいたします！

■　<舘野's VOICE>

西村社長のお話を伺いながら、経営者としての「覚悟」と「誠実さ」に心から感銘を受けま

した。特に印象的だったのは、「あとを継ぐ人のために、まず潰れない会社にする」という

お考えです。

売上至上主義ではなく、会社の根幹を支える財務体質を鍛え抜き、根抵当を外し、無収入寿

命を3年へと伸ばし、実質無借金経営を実現された。その一つひとつの判断には、地域と社

員を守るという強い信念が宿っていました。

また、「子どもたちには自分の道を歩ませたい」と語られる姿にも、一人の父としての温か

さと、経営者としての清々しい覚悟を感じました。

誰かに誇示することなく、静かに、しかし確かに“次の世代へ渡すべきもの”を形にしてこら

れた西村社長。その生き方こそ、私が目指す「ダイヤモンド財務®」の真の体現者だと感じ

ています。これからも、地域の灯を守り続けるそのお姿を、心から尊敬とともに応援してお

ります。（記：舘野愛）



■ ユメリアコンサルティング経営者に聞く- 間瀬 喜弘社長（有限会社 榊宗モータース、愛知
県）

有限会社 榊宗モータース 代表取締役 間瀬　喜弘 氏にユメリアコンサルティングのダイヤモン
ド財務®コンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。

（有限会社 榊宗モータースについて）
有限会社 榊宗モータースは、愛知県半田市で自動車整備、車検、損害保険、新中古車販売など
を営んでいます。従業員11名。年商1億8000万。
 

■　おじいちゃんが好きで、会社の後を継ぐことに

－　間瀬社長が会社を継ぐことを意識したのはいつごろからですか。

うっすら意識したのは小学校のときですね。ウチの会社はおじいちゃんが戦後まもなく、これ
からは自動車の時代と確信して創業しました。読みは当たり、高度経済成長の波に乗り、一時
は本当に儲かったようです。一度、おじいちゃんが、会社の通帳を見せてくれて、そこには驚
きの金額が書いてありました。

おじいちゃんは、ときどき幸せそうな顔で酔っ払って帰っては、「この会社は、おまえが継ぐ
んだよ～」と僕に言います。強制とかでなく、ただ言ってるだけでしたが、何かが気持に残り
ました。

でも、十代の頃は会社を継ぐつもりは特になく、大学も、自動車とは無関係な『流体力学』を
専攻し、本当は、そのまま大学院に残るつもりでした。

ところがその頃、おじいちゃんが体調を大きく崩しました。見舞いにいくとやっぱり継いでほ



しいようなことを言う。僕はおじいちゃんが大好きだったので、会社を継ぐことにしました。

それから大学を出て、自動車関係の専門学校に入り直し、整備の資格をとりました。その後、
修行のために、地元のディーラーに就職し、整備・検査員・サービスフロント・営業・自動車
保険など、一通りの実務を経験しました。

この頃、おじいちゃんが他界しました。会社は僕が継ぐからと伝えると、安心した顔つきにな
ってくれました。そして2008年33歳で、榊宗モータースに入社、2012年に社長になり、5年前
の42歳の頃から、会社の経営全般をきりもりするようになりました。
 

■　会社の数字がわからない...

－　後を継いだ時の会社の状況はいかがでしたか。

正直いって、よくはありませんでした。高度経済成長と共に儲かった会社は、それが終わると
成長も終わる。決算が赤字で終わることも、珍しくない状態でした。

中でも特に問題と感じていたのは、期の途中の段階で、会社の数字が全くわからない、ブラッ
クボックスの状態だったことです。それこそ、決算書にハンコを押す直前まで、今期が黒字か
赤字か着地点がわからないのです。

もちろん税理士には、改善を求めました。あるいは「今期は売り上げはそこそこあるのに、な
ぜ赤字なのか？」など質問もしました。しかし、「今までこの方法でやってきたから」とか
「製造業会計だから」「減価償却の都合で」など、イマイチ的を得ない回答が返ってきます。

ウチにとって税理士は、昔から税務を担当している、ほとんど古参の番頭さんのような存在だ
ったので、私だけでなく父も強くは出られませんでした。

当時のウチの会計のやり方は、高度経済成長で会社がイケイケのとき作り上げたもので、正直
なところ、けっこうユルい、雑なわけです。しかし、税理士本人としては、今さら仕事のやり
かたを変えるのも面倒で、私からの質問もけむたがられるわけです。

しかし、私はとしては、自分の会社のことがわからないのは納得いかない。数字が見えないこ
とには会社は改善できない。もともと理系なので、原因がごまかされているとか、仕組みがブ
ラックボックスとかの不合理は、生理的に許せません。この他、融資でも問題がありました。
 

■　迷った末、コンサルティングを受けると決める

－　どんな問題があったのでしょうか？

融資はいつも高金利で私個人の連帯保証付き、場合によっては根抵当までつきました。赤字続
き決算書では、当然こうなります。

ツライですよ、連帯保証。会社の数字は、不明で手出しできない。それなのに、責任だけは連



帯保証という形で、死ぬほど明確に課せられる。これについても、税理士からは「社長は、連
帯保証するものです。以前からそうでした」と言われました。

かつての会社が儲かっていた頃ならともかく、赤字続きの状態で連帯保証人になるのがどれほ
ど恐ろしいことか。「税理士のあなたは、他人事だから気軽に言えるのでは？」と言いかかる
のをぐっと飲み込み、毎回、しぶしぶハンコを押していました。

このままではいけない、なんとかしたい。そんな想いで、会計の本を読んだり、地元のセミナ
ーに通ったりしました。でも、それで何か状況が変わるわけでもない。そんな鬱屈していた頃
に出会ったのが、舘野先生のフェイスブック広告でした。

「同族企業に特化」「手残りが増える」などのフレーズに惹かれ、一度、話を聞いてみたくな
り、セミナーに参加しました。

余談ですが、このときセミナー参加費は自腹でした。会社の経費にすると、税理士から「これ
何ですか？」とけむたがられるからです。私が財務セミナーなどに出て「よけいな知識(?)」を
つけて帰るのは好まなかったようですね（笑）。

セミナーでは、「世間でまことしやかに言われていることが、実は正しくない」、そんな学び
がたくさんありました。

例えば、節税対策一つとっても、本やセミナーでこうすればトク、やらないのはアホ、ぐらい
に言われているその方法が、実は、経営全体を中長期的に見たとき得策ではない、あるいは有
害であること、いや、そもそも節税に見えるのも実はまやかしで、実際はトクどころか損して
いることなど、私にしてみれば、衝撃的な話の連続でした。

今の状況から抜け出るには、やはり信頼できる専門家を味方につけるしかない、そう結論し、
個別相談を経て、コンサルティングを申し込みました。

 



■　安定した黒字経営。当座貸越契約で、好きなとき好きなだけ融資が受けられるように。

－　コンサルティングを受けて、どんな変化がありましたか？

端的には、すでに黒字が安定的に続いています。月次決算も可能になり、期の途中でも会社の
数字が明確にわかるようになったので、問題に対し早期に手が打てます。

この他、舘野先生の指導により、価格の見直し（適正な値上げ）、仕入先の見直し（なあなあ
で決めない）、在庫改善（余計な在庫をもたない）、従業員の働き方の見直し（シフトの組み
方の改善）など行いました。

舘野先生の指導スタイルは、財務の視点から経営全般を支援する方法です。一つ一つの取り組
みが現場に根差したものになるので、わかりやすく行動に移しやすかった点が良かったです。

融資も改善されました。まず先生の助言どおり銀行について、従来のなあなあ一行取引をや
め、三行取引に変えました。安定的な黒字が続いているとなれば、融資環境は、当然良くなり
ます。連帯保証や根抵当も外れ、金利も正常化しました。

連帯保証が外れたのは、大いにほっとしました。あれは本当に嫌でしたから。

また、当座貸越契約も重宝しています。当座貸越契約のお陰で、数千万円のまとまったお金
が、必要な時いつでも、審査なし、無担保・無保証、低金利で借りれる状態になりました。

これは、金融機関から営業があった時「当座貸越契約であれば、御行とのお付き合いを始めて
も良いのですが…」と伝えるよう、舘野先生から指導を受けていたのがキッカケです。今は、
車販仕入など出費が重なった時でも、お金の心配をすることなく、いつでも資金調達できるの
で安心です。

今振り返ってみると、本当になにからなにまで、全て改善されました。舘野先生のコンサルテ
ィングを受けて、本当に良かったです。
 

■　金融機関の対応が変わった

－　今、ダイヤモンド財務®コンサルティングを検討している経営者に向け、先行ユーザーと
してアドバイスなどあればお聞かせください。

三行取引をはじめて分かったのが、以前の自分は、金融機関からみて「雑に扱われていた」の
だなということです。こちらに財務知識がないと、相手は、昔通り、従来通りの方法で接して
くる。

新しい提案もない、少しぐらい雑なことをしてもどうせわからないから大丈夫、という態度で
接してきます。しかし、今は、舘野先生というコンサルタントが後ろにいるので、しっかり扱
ってくれるようになりました。



舘野先生は、質問した内容には、常に丁寧に、本当のことを教えてくださいます。

それから、話の内容は、いつも実践的です。こういうことがやりたいと相談すると「大丈夫で
すよ。こうゆう感じでやってみてください。」と返答が来る。

信じてやってみたら、本当に大丈夫でした。もちろん、ダメな時は、ダメな理由が明確な根拠
付きで返ってきます。舘野先生には、何でも相談できるので、何でも相談しています。

これをお読みの皆様にも、舘野先生を自信をもってお勧めします！
 

■　<舘野's VOICE>

社歴が長い会社ほど、昔からやり続けていた方法が、今の時代に合わなくなる瞬間がありま
す。会社の未来を切り拓く立場にある後継社長にとっては、どうしても避けて通れない問題
なのですが、その問題を乗り越えるのは「言うは易し、行うは難し」です。

間瀬社長は、「会社の未来を切り拓く上で、何が最も重要なことなのか？」を、常に自問自
動しながら、共に、自分のことだけでなく家族・社員・取引先などの周囲のことも考えた経
営判断をなさっています。一歩一歩、地に足を付けて着実に前進するお姿は、本当に素晴ら
しいです。間瀬社長とのご縁に心から感謝いたします。（記：舘野愛）

 

※ 榊宗モータースのホームページ
※ 取材日時 2024年8月
※ 取材制作：カスタマワイズ

https://www.customerwise.jp/jirei/muranaka/0802-sakasou/sakasou.html
http://www.customerwise.jp/


■ ユメリアコンサルティング経営者に聞く
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　石川 武 社長（石川住建株式会社 茨城県）

石川住建 株式会社 代表取締役 石川 武 氏にユメリアコンサルティングのダイヤモンド財務®コ
ンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。
 

（石川住建 株式会社について）
石川住建は茨城県石岡市で、彩+house(アヤプラスハウス）というブランド名で、高気密、高
断熱、和モダンの注文住宅を、企画、設計、施工しています。社員数18名、年商4億3000万
円。
 

■　いったん家業を継ぐが、自分に向いていないと判断

－　石川社長が2代目として会社を継ぐことを意識し始めたのはいつ頃からですか。

小さい頃からですね。私はけっこう重い小児喘息持ちで、ひどい時は3日に1度、病院に行って
おり、両親には苦労とお金の両方をかけてしまいました。そうすると子供心にも、「将来は、
自分が会社を継いで、両親に恩を返さないと」と思うわけです。

学校を出て、いったん茨城県内の大手ゼネコンに就職しましたが、3年後に母が体調を崩したこ
ともあり、父を一人にもしておけず、地元にもどって家業を手伝い始めました。父の仕事は、
ふすまや障子を作って工務店などに納入する、建具（たてぐ）業でした。ただ私は、図工や手
仕事がどうも苦手というか、率直にいうとキライで、2年ほどやって、やはり自分には向いてい
ないという結論になりました。
 



■　建具から注文住宅へ業態転換

－　それで建具業から、今の注文住宅へ業態転換したということでしょうか。

そうですね。苦手意識もあったし、何より障子やふすまを作る建具業は、今後、先細りになる
のが目に見えていた。それは両親も同じ意見でした。ではどうするか。自分は「高気密、高断
熱、夏すずしく、冬あたたかい、くらしやすい家」を作っていきたいと思いました。そう思っ
たので、さっそく行動。業態転換の前の段階で、友人の家を何棟か建てました。

高気密、高断熱をめざしたのは、自分が喘息で苦しんだ経験からです。実家は、断熱、気密な
どない「昭和時代のふつうの家」「アルミサッシ、薄い壁の、ペラペラの家」でした。でも、
そういう家だと喘息持ちの子供は、温度差、湿気、カビ、ほこりでけっこう苦しむんですね。

自分が建てる家で住む人にそんな思いはさせたくない、単純にそう思いました。また、高気
密・高断熱は、今後、市場で必ず需要が高まるという確信もありました。そして1997年、27歳
のとき注文住宅事業を開始しました。

売らないことには話が始まらないので、必死に営業しました。このとき自分は、けっこう営業
が好きなんだなと気づきました。それから10年ほど頑張って2006年、36歳で社長就任。この
時に、「彩＋house」というブランドを立ち上げました。

当初の読みどおり、高気密・高断熱という特長は、次第に地元で受け入れられていきました。
展示場もでき、社員も増え、年商は2億を超えました。しかし、ここで別の問題が浮上しまし
た。お金が残らないのです。時には、赤字決算に終わることさえありました。
 

■　いくらがんばっても利益につながらない...

－　なぜ、お金が残らなかったのでしょうか。

当時は、理由がまったくわかりませんでした。もちろん家の売価は、粗利を見込んで設定して
います。しかし、会社経営には、いろいろな経費がかかる。借入の返済もある。とにかく、お
金はドンドン出て行ってしまう。

いったい会社は、今、儲かっているのかどうか、決算になるまで分からない。これだけ頑張っ
ているし、家も売れてるのだし、きっと利益が出ているはずだ、出ていないはずがない、そう
思い込んで社員も私もがんばっていく。

しかし、最後に決算のフタを開けてみると、え、たったこれだけ...という利益しか出ていな
い、ひどい時は赤字にさえなっている。これだけ頑張って赤字ってどういうこと！？となる。
悔しいので来期こそ挽回しようと決意する。

もっと売上を増やせば何とかなるはずと、そう思って一年間、突っ走る。でも次の決算でも、
結果はたいして変わっていない。売上は伸びても、それが利益につながらない。こんなことが
何年かつづくと、さすがに原因は売上ではない、おそらく会社の数字のしくみがどこかおかし



いと気づいてきます。

では財務を勉強し、数字のしくみを正していくのか？ しかし正直なところ、私は家づくりや営
業は好きですが、会計はもう単純に「キライ」でした。本を買ったりセミナーにいったりする
こともなかった。とにかくキライだったので。

今さら会計の勉強に時間を使いたくない。自分の時間は家づくりの企画や営業に割きたい。と
はいえ目の前の問題を放置し続けるわけにもいきません、さて、どうしたものか...そう思いあ
ぐねていたある日、ふと出会ったのが、舘野先生のフェイスブック広告でした。

まず「同族企業向け」というのが私にピッタリでした。そして、「この人は話が早そうだ」と
直感しました。まだるっこしいことを言わず、端的に回答してくれるはず、そう感じました。
判断したなら行動は早いほうがいい。すぐ連絡してコンサルティングを申込みました。

 

■　利益は5倍に、融資も無担保・無保証に

－　コンサルティングの成果はいかがでしたか。

まず端的に、純利益が5倍になりました。5倍というのは、それだけ以前が少なかったというこ
とで、そんな華々しいことでもありませんが、それでも5倍は5倍。これは端的な改善です。

さらに助かっているのは、融資の改善、お金が借りやすくなったことです。以前は資金繰りが
キツくなったら銀行に「貸してください」と頼みにいく状態で、しかも決算書はあまり良くな
い。そうなると融資は保証協会付き、社長の私の個人保証付きになり、金利も高めでした。

しかし、今は、無担保・無保証、低い金利で希望の金額が借りられます。最近は金融機関の方
から「必要ならいつでも貸しますよ」と言ってくるのだから、変われば、変わるものです。



なぜ、ここまで改善したのか。大きく変わったのは、今や舘野先生が弊社の財務参謀であるこ
とです。右か、左か、経営判断で迷う時に、端的に答えを示してくれる、目標実現までの「道
筋」を示してくれる、そんな存在が出来たことです。

たとえば、5年後に年商ウン億、経常利益ウン千万円にするという「目標」ができたとする。そ
の目標を実現するには今年、来年、再来年の決算書はこうであるべきで、そのために家をいつ
までに何棟売らなければいけない、というふうに大目標を「誰でもわかる簡単な行動目標」ま
で落とし込みたい。その「道筋」さえ見えれば、あとは実行していくだけですから。

特に「投資」の時は、相談が必須です。ずっと営業しているうちに、市場の波が見えた、今、
投資すれば絶対にうまくいく、そう確信できる瞬間があります。でも、投資とは先にお金が出
ていくこと、大きな借り入れが必要になることでもあります。今、このタイミングで本当にや
っていいのか、利益や決算への影響はどうなのか、そこの見極めが難しいのです。

（石川貴子様）：具体的な例をお話しします。実は去年、「平屋ブーム」が起きたんです。2階
建ての大がかりな家でなく、手ごろなサイズの平屋で楽しく暮らしていく、そんな需要がおき
ました。

茨城の南部は見渡すかぎり平たい場所で、住宅に使える土地も広く、例えば、ご両親が保有す
る大きな敷地の中に、もう一軒、自分たちの平屋を建てたいといった需要もありました。社長
は「今、平屋の展示場を作れれば、売り上げはハネる」と直感したそうです。

そんなとき幹線道路沿いに、展示場にぴったりの手ごろな広さの土地物件が出てきました。ぜ
ひこれを買って、展示場を開きたい。でも、それには大量の資金が要る。融資が必要になる。
金融機関にどう説明し、どんな形で融資を受けるべきなのか。いや、そもそもこの投資を本当
に「今」やっていいのか。あまり悠長に構えていると、土地が誰かに買われてしまうし、早く
判断しないといけない。

ここで舘野先生に相談したところ「その土地、買っていいです。借り入れの際の指定条件はこ
うこうで…」といった感じで、明確な方向性を示してくれました。あの時は、本当に助かりま



した！

（石川社長）：社長って孤独なんですよね。こういう投資、大きなお金が動くことは、地元の
知人・友人にも相談できない。税理士に相談しても、結局は、税金視点の見解しかかえってこ
ない。基本、相談相手はいません。でも今、私たちには舘野先生という財務参謀がいる。これ
は本当に大きいです。
 

■　まず動くこと、早い方がいい

－　ダイヤモンド財務を検討している経営者向けに、先行ユーザーとしてアドバイスなどあれ
ばお聞かせください。

舘野先生とコンサル契約すると、他にもいいことがあって、それは銀行との融資交渉がやりや
すくなります（笑）。

私は銀行からお金を借りようとする時は、いつも「総額これぐらいで借入期間と金利はこれぐ
らい。担保も保証人もなし。この条件じゃないと借りちゃいけないってコンサルタントから言
われてるんです」と言っています。そうやって「人のせい」にすると話がしやすい（笑）。

まあ、それは冗談として、コンサルタントが財務参謀としてついていることが伝われば、それ
だけ社長が経営をしっかりやっているという印象になるので、金融機関の対応も自ずから変わ
ってきます。

今、お金のことで悩みがある経営者は、即、今すぐにでも舘野先生に相談するべきです。わた
しはせっかちなので、セミナーをすっとばして、すぐ契約しましたが、それでよかったと思っ
ています。やってみて合わないと思うなら、やめればいいだけのことです。

あれこれ考えて時間だけが過ぎるのは、もったいない。さっさと相談した方がいい。さっさと
コンサルティングを受ける、舘野先生を財務参謀にする、それが一番話が早いと思います。
 

■　<舘野's VOICE>

セールスが得意な社長さんほど「売上を増やせば、全てが解決するはず…」と思いたくなる
ものです。ところが頑張って売上を増やそうと思えば思うほど、逆に、お金がドンドン減っ
ていく…ということが起きてしまい、八方塞がりの状況に陥りがちです。

石川社長は、持ち前の行動力と素早い決断力で意欲的に様々な取り組みを進めてくださいま
した。要所要所の大事なポイントをしっかりと抑えながら、的確な経営判断を重ねて、一歩
一歩着実に理想とする未来に近づいていっておられます。本当に素晴らしいことです。石川
社長とのご縁に心から感謝いたします。（記：舘野愛）

 



■ ユメリアコンサルティング経営者に聞く
　　　　　　　　　　　　　　　大山 圭介 社長（大山建設株式会社 山形県）

大山建設 株式会社 代表取締役 大山 圭介 氏にユメリアコンサルティングのダイヤモンド財務®
コンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。
 

（大山建設 株式会社 について）
大山建設 株式会社は、山形県 尾花沢市に本社をおく、公共土木工事の施工を主としている総合
建設会社です。設立1965年（昭和40年）、年商10億円、従業員数45名。
 

■　父の代は無借金経営、しかし...

－　大山社長が会社を継ぐことを意識したのはいつごろからですか？

大山建設は祖父が興し、父が大きくした会社で、私は3代目となります。母や周囲からは、幼い
頃から「この会社はおまえが継ぐのだから」と言われて育ち、当時は、そうなのかなと受け入
れるような、でもどうなんだろうと反発するような、あいまいな気分でした。

しかし、就職して営業部に配属され、神奈川や広島やらに転勤させられるうち、そろそろ潮
時、やっぱり故郷の山形に戻ろうと思い、27歳で大山建設に入社しました。

最初は、いち作業員としてスコップを持ち、現場回りからはじめ、毎日、真っ黒になって働き
ました。次に、営業部員となって官公庁や元請け企業に日参し、まずは顔を覚えてもらうとこ
ろからはじめました。それから35歳で取締役となり、42歳で社長に就任しました。

父の経営方針は「無借金・堅実経営」でした。過去、他社の工事保証会社になったばかりに、



どうにもならない工事を途中から引き継いで、会社が苦境に陥いった苦い経験がありました。
それ以来とにかく経営は堅実第一、お金もなるべく借りない、という方針になったようです。

その堅実経営が他社との差別化になった部分は、確かにありました。財務体質の良さは「経営
審査事項」の高評価につながるため、受注の後押しとなりました。1992年には、山形で国体が
開催され、その工事も多く請けることができ、会社の売り上げは順調に伸びていきました。

とはいえ、建設業のように先にお金が多く出ていく業態で無借金経営を貫こうとすれば、やは
り資金繰りはキツくなります。また会社が大きくなるにつれ、工事規模や受注金額自体は大き
いけれど、利益率はさほどでもない、という仕事も増えてきました。

さらに、下請け協力会社への支払も、かつては手形などを使って長期サイトで支払うというの
が一般的でした。でも、今の時代は、「支払いはなるべく早くするように」という自治体や元
請けなどからの要請や、世の中全体の流れもあります。

そのような外部の環境変化の中で、お金の流れが忙しくなっていたところに、5年前、経営上の
さまざまな節目が重なって納税などの出ていくお金が増えました。手元資金が減ったせいで、
さらにお金が忙しくなる、資金繰りがキツくなることになりました。

その頃、私は既に社長でしたが、営業と現場に注力しておりました。財務経理の方は、正直、
母と、古参の経理部長に任せていました。（それは父の代でも同じでした）。私自身は財務と
か経理とかは大の苦手で、いや、社長がそんなことではいけないと思い、本など読んで勉強は
したものの、どうにもなじめず苦手意識が先行していました。

ただ、母も経理部長も、じきに引退することが決まっていたので、そうなると会社のお金のこ
とは、すべて私が自分ひとりで把握、判断、決定していかねばならない。しかし、このままで
は、良い悪いの指標がないまま、結局、「めくら判」を押すことになってしまう。

財務がわからないまま社長をつづけていくのは、どう考えてもよくない。とはいえ、どう解決
していけばよいのかわからない。そんな風にずっと心の中に重しをかかえて、ただただ不安な
まま、時間だけが過ぎていました。

そんなとき出会ったのが、舘野先生のフェイスブック広告だったのです。



 

■　ここでなら自分に必要なことが学べると確信

－　広告を見て、どう感じましたか。

まず「オーナー企業のための財務」「同族企業の経営支援」というキャッチを見て、これなら
自分にいま必要なものに合致していると感じました。

財務コンサルティングにもいろいろあって、中には、会社の経理をガラス張りにして、社員み
なに見える化し、社長だけでなく社内全員で数字を改善していこう、といった趣旨のものもあ
ります。それも素晴らしい考え方だと思いますが、弊社に向いているとは思えませんでした。

弊社のようなオーナー企業では、まず、社長自身がしっかりした知識、知見、決断力を持たな
いことには、そもそも、話が始まらないのです。

まずはセミナーに参加しました。話されている内容がすべて理解できたわけでありませんが、
語り口はわかりやすく、また舘野先生から「熱」のようなものは十分感じられました。よし、
やろう、ここで学ぼう、そう思い、コンサルティングを受けることに決めました。
 

■ 会社のお金に対する「解像度」が上がる

－　コンサルティングを受けていかがですか？

最初のうちは、基礎固めに集中しました。そうこうしているうちに、ついに経理部長が引退す
ることになり、いよいよすべて自分自身で判断することになりました。舘野先生の知恵を借り
つつ、建設業の複雑な数字を、自分なりに理解していきました。

その後、流動資産を増やしたり、不必要な保険を解約したりして、自由に動けるお金を増やし
たこともあり、資金繰りはだいぶ改善しました。今では、所定の資料、必要な数字さえあれ
ば、相当のところまで自分で判断できるようになりました。



以前は、資金繰りが厳しくなると漠然と怖く、不安になるだけでした。しかし、今は、会社の
お金が動いていく「しくみ」が理解出来ているので、いま、どれぐらいお金が足りないのか、
それを埋めるには、あるいはつなぐには、どういう行動の選択肢があるのか。工期が長いのな
ら、それに合わせてどう数字を組み立てていくかなど、具体的なところまで、高い解像度で見
えてきました。

舘野先生は、何でも話せる方です。私もお金のことだけでなく、人のことや相続のことなど、
突っ込んだところまで相談し、答えをいただいています。話せばそれだけで気が楽になること
も大きい。こんなこと聞いちゃいけないかな、などと思わずに何でも相談してみるのが良いと
思います。

大山建設はこれからも、良い仕事をし、信頼を積み上げ、地域社会に貢献していく所存です。
舘野先生にはそうした弊社の取り組みを、財務コンサルティングを通じてご支援いただくこと
を希望いたします。今後ともよろしくお願いいたします！

 

■　<舘野's VOICE>

社歴が長い会社ほど、古参の経理部長が業務を一人で切り盛りしていたり、高齢のお母様が
経理業務を担っていたりします。このような場合ほど、多くの社長は「お金のことは、経理
に任せておけば、きっと大丈夫…」と誤解しがちです。

建設業は、会計も複雑で、資金繰りの管理も一般企業と比べて難易度の高い業種の一つです
が、大山社長は、社員さんやご家族を含めた周囲の方々の豊かな幸せのために、財務の知
識・知見・決断力向上の研鑽努力を継続なさっています。本当に素晴らしいことです。大山
社長とのご縁に心から感謝いたします。（記：舘野愛）

 



■ ユメリアコンサルティング経営者に聞く - 叶井 宏典 社長（株式会社カイト、千葉県）

株式会社カイト 代表取締役 叶井 宏典 氏にユメリアコンサルティングのダイヤモンド財務®コ
ンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。

 

（株式会社カイト について）
株式会社カイトは、千葉県湾岸の船橋エリアで、老人ホーム、グループホーム、訪問介護など
介護事業をおこなっている企業です。現在、有料老人ホーム6拠点、障害者向けグループホーム
6拠点を展開。現在、年商10億間近、従業員数150名、創立2010年。

 
■　飲食事業と介護事業の共通点

－　叶井社長が介護事業に取り組むようになった経緯を教えてください。

弊社は創業当初、介護事業でなく、飲食フランチャイズの加盟店として事業展開していまし
た。私は新卒で居酒屋系の飲食企業に入社し、調理、接客、店長をこなした後、エリアマネー
ジャ、課長となり、その後、2010年に28歳で起業して独立し、フランチャイズ加盟店として、
そのまま飲食事業をつづけていました。

しかし、4年後に飲食事業はやめることとなり、さあ、次はどうしようか・・・と思いあぐねて
いたとき出会ったのが、デイサービス介護事業でした。介護事業に取り組んだ理由は、まず祖
父への思いがあります。私を可愛がってくれた祖父が他界した時、葬式に出ながら「もっと何
か出来なかったのか」と思いが残りました。それが介護事業への関心につながりました。

また、介護も、飲食も、どちらも「人が好き」「目の前の誰かを喜ばせたい」という気持ちが
重要で、この点は、大きな共通点といえます。それから7～8年は、デイサービス介護事業を小



規模展開していました。

転機となったのは今から3年前、2021年にはじめて老人ホームを開設したことです。そこから
毎年2拠点のペースで、次々老人ホームを開設し、それに伴って、年商も昨対150%の勢いで成
長してきました。

 
■　老人ホームを還元価格で提供できるしくみ

－　有料老人ホーム事業に進出することにした経緯を教えてください。

大きくは、そこに巨大なニーズがあると感じたからです。有料老人ホームの前は、主に「宿泊
つきデイサービス」を提供していました。宿泊付きデイサービスは一泊が基本ですが、お客様
によっては、数カ月にわたり連泊し、実質的に老人ホーム入所のような利用形態になっていま
した。

こうなることには理由がありました。老人ホームは大きく、「介護保険が使える安価な特別養
護老人ホーム（特養）」と「高価な高級老人ホーム」の2種があります。人気が高いのは特養で
すが、どこも常に何十人もの入所待ちで、いつ入れるかわからない状態です。

かといって高級老人ホームは、多くの人にとって費用的にとても無理。ただ、健康状態やその
他の事情を考えると、一刻も早くどこかに入所したい、そうなってくると「宿泊付きデイサー
ビスへの長期連泊」となります。

この状況は視点を変えて眺めれば、「そこに巨大なニーズがある」といえます。このニーズに
応えれば、人の役に立ちながら、企業として成長していける、そう考えました。

そしてたどりついたのが、「使われなくなった社宅など、老人ホームに転用可能な不動産物件
を借り受け、それをリフォームやリノベーションした上で、リーズナブルな老人ホームとして
提供する」という手法です。

この方法なら、老人ホームを新規に建てるのに比べて、初期費用は80%軽減されます。なので
そこで浮いた費用を、入居者に還元することができます。つまり、安く提供できるわけです。
実際、弊社の老人ホームは、生活保護の方でも入居可能なものもあります。

加えて、当時はちょうどコロナ禍で「業績が悪化したので社宅を手放す企業」が増えていまし
た。社宅は、老人ホームに転用しやすい物件です。こうして良い物件に恵まれて、それをリフ
ォームし、19室の老人ホームを開設しました。

この時の反響はすごかった。まさに一瞬で満床になったんです。この実績ができたことで、そ
の後は不動産会社から次々と物件が持ち込まれるようになりました。

それから3年足らずで6施設を運営するに到り、売り上げも毎年昨対150%で伸びていきまし
た。老人ホームを運営する人材についても、飲食時代に培ったノウハウを生かし、良い人材の
継続採用が可能になりました。

事業はヒト・モノ・カネと言いますが、そのうち「ヒト」と「モノ」については目途が立った
といえます。しかし、ここで「カネ」が大きな問題となったのです。



 
■　売り上げ急伸、なのに現金が減っていく

－　売り上げは毎年150%で伸びていたのでは？

はい、そうです。売り上げはどんどん伸びている。明らかに企業として成長軌道に乗ってい
る。ところがなぜか、お金が全く残らなかったのです。それどころか、通帳の現金が毎月、着
実に減っていく状態でした。

もちろん起業してから、以前も資金繰りで苦しい思いをした時期はありました。ただ、その時
はお金が足りない原因は明らかで、単に売り上げが足りない、だからお金が入らない、残らな
い、ということでした。

しかし、今回の老人ホーム事業では、集客も採用も絶好調。売り上げはどんどん上がり、お金
もどんどん入ってくる。にも関わらず、手元現金がどんどん減っていくのです。当時の私に
は、その理由、原因がまったくわかりませんでした。脇の冷汗が止まらない毎日で、これは大
変な恐怖でした。

でも、舘野先生のコンサルティングを受けた今なら、ハッキリとわかります。資金繰りが苦し
くなっていった一番の原因は、投資のコントロールが出来ているツモリ、わかっているツモリ
になっていたことにありました。

例えば、新しい老人ホームを作るとなると、いくら通常の8割減で済むとはいえ、初期費用がそ
れなりにかかります。そのため、銀行から融資を受けるわけですが、その後は、着々と返済し
なければなりません。さらに、それ以外に諸費用も出ていきます。

入ってくる現金より、出ていく現金の方が多ければ、当然、現金は減っていくわけですが、売
上が毎年昨対150%で伸びている真っ只中では、「売上が伸びているのだから、お金はいずれ
増えていくはずだ」「銀行からの借入返済も問題なく返せるはず」と、自分で自分を納得させ
てしまっていたのです。



いや、中長期的に見れば確かにまかなえるのです。ただ、成長のスピードが速くなれば速くな
るほど、短期的に見れば、どうしても資金繰りの辻褄が合わなくなります。つまり、売上の成
長以上に現金が先にドンドン減っていくわけです。

それから、そうなってしまった原因の一つに「借り方・返し方がよくなかった」こともありま
す。振り返って考えてみれば、当時は、銀行との交渉も出来ているツモリでした。でも、本質
的なところでは出来ていなかったのです。

銀行からお金を借りた後は、毎月の利益から融資を返済することになります。ですから、融資
の総額や月々の返済金額、返済期間、そして投資した設備の減価償却費を適切に設定するな
ど、財務計画を緻密に構築する必要がありました。

でも、当時はそこまで頭が回らなかった。こうした状況がつづき現金不足になる。その結果、
財務状況、決算書が悪くなる。そうなると次の融資が受けにくくなる、あるいは融資条件が悪
くなる。その悪循環に陥っていました。

このままではいけない、ここでしっかり財務知識を身につけないと、この先の経営はおぼつか
ない。そう考えて、本格的に財務コンサルティングを受けることにしました。

 
■　融資交渉で本当に重要なこと

－　ユメリアコンサルティングを選んだ経緯を教えてください。

舘野先生のことは、ネット検索で知りました。私がコンサルタントを選ぶときの基準の一つに
「そのコンサルティングを受けることで、自分自身にノウハウが身につくかどうか」というも
のがあります。

自分の考えが正しいか正しくないか、コンサルタントに判断してもらうのではなく、自分で判
断する、それが自立してできるようになることを重視しました。その基準で見た時、最も良か
ったのが舘野先生だったのです。

1年間のグループコンサルを通じ、特に印象に残ったノウハウは、「融資を受ける時の優先順位
付け」です。そこで、金利の優先度はなんと5番目でした。

私の感覚では、融資交渉は、イコール「金利引き下げ」の交渉でした。また、融資の金利とい
うのは、経営者の自己評価に少なからずつながっていて、経営者同士集まると、自分はいかに
低い金利で融資を受けたか、微妙にマウントを取り合うことさえあるものです。

それに、そもそも金利が違えば返済の総額も変わってくるわけで、そういうお金の損得に直結
した要素は、当然、優先順位が高いのだと思い込んでいました。しかし、舘野先生によれば、
金利が何パーセントといった話は、事業永続という視点では些事にすぎないとのことでした。

金利の高低にこだわるのでなく、真に大事なのは、これから1年、5年、10年先に、会社をどう
したいのか、どのくらい成長させたいのか、それにはどれほどの利益が必要なのか、その構
想、絵を思い描くこと。それを実現させるには、どれほどの融資をどれほどのリスクを取り、
何年かけて返していくか、その計画を立てること、それが重要だと気付かされたのです。



事業が拡大していくと、どうしても複数の融資を走らせることになりますが、その借り方・返
し方のさじ加減一つで、お金の残り方は、大きく左右されます。それを総合判断にかじ取りし
ていくための技術、考え方が1年間のコンサルティングを通じて学べたのは大きかったです。　

今は、銀行と融資交渉をする時も、自分の中で確かな絵や経営計画があるので、それに基づ
き、根拠を持って計画を説明し、それに沿った融資を引き出すという、正しい交渉ができるよ
うになりました。

舘野先生のコンサルティングにより、私の財務の地力は確かに向上しました。現在の年商は8億
ですが、10億はすぐに超えるでしょう。その先、30億、50億、いや70億までは成長させたい
ところです。そのためには、その成長を支える強い財務基盤が必要です。

カイトは、今後も地域社会への貢献と、企業としての成長を同時に実現するよう、全力を尽く
します。そのためには、確かな財務の知識、ノウハウが欠かせません。舘野先生には、引き続
きご支援いただきたく思います。今後ともよろしくお願いいたします。

■ <舘野's VOICE>

我々社長の仕事は、事業を通じて社会課題を解決することにありますが、世の中に必要とさ
れればされるほど成長が加速、つまり売上が急拡大します。その時に、財務の視点から経営
戦略を考えられないと、一瞬にして会社を潰すことに繋がる、実は、最も危険な時期です。

叶井社長は、持ち前のバイタリティと行動力で、各回の宿題を誰よりも早く、確実に仕上げ
てきてくださいました。「やる！」と決めたら真摯に、愚直に取り組まれるお姿は、成功す
る社長の共通点といえます。叶井社長の「人の役に立つ」事業展開をお支え出来ますよう、
今後とも鋭意、ご支援させて頂きます。叶井社長とのご縁に心から感謝いたします。（記：
舘野愛）

※ カイトのホームページ
※ 取材日時 2024年6月
※ 取材制作：カスタマワイズ

https://www.customerwise.jp/jirei/muranaka/0525-kite/kite.html
http://www.customerwise.jp/


■ ユメリアコンサルティング経営者に聞く 前川守社長（木の香株式会社前川建築　富山県）

木の香株式会社前川建築 代表取締役 前川 守 氏にユメリアコンサルティングのダイヤモンド財
務®コンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。

（木の香株式会社前川建築 について）
木の香株式会社前川建築 （以下 前川建築）
は、富山県で、木にこだわった家づくりを続け
る、注文住宅専門の工務店です。年間竣工棟数
20棟、年商9億円、従業員数20名、創立1948
年（昭和23年）

■ 最初は会社を継ぎたくなかった

－　前川社長が会社を継ぐことを意識し始めたのはいつ頃からですか？

物心ついたころから、父には「ウチは将来、おまえが継ぐんだぞ」と言われていました。しか
し勝手に決められると、かえって反発心が湧くもので、最初はぜんぜんその気になれませんで
した。

でも現場で、職人の仕事を見たり手伝ったりするのは、実はけっこう楽しかった。手仕事、何
かつくることは、幼いころから好きでした。

高校卒業後は団体職員として地元で就職しました。ただやってみて分かったのですが、自分に
デスクワークは向いていなかった。現場に出たい、手を動かして何かつくりたい、そんな自分



を再発見しました。ふと父の背中を見れば、ずいぶん忙しそうだし、なんだか手伝ってほしそ
うです。結局そこは3年で辞めて、家業を継ぐべく前川建築に入りました。

ただ、その時は、どうせなら就職する前にもう少し遊びたい！と思い、前からあこがれだった
カナダで、1年ほど海外生活しました（笑）

■ 現場仕事は楽しかった。ところが...

－　入社後はいかがでしたか。

やっぱり現場は楽しかった。大工仕事は最高だ
った。これが自分が本来やりたかったことだと
再確認しました。しかし、そんな幸せな日々が
続いていたある日、父が急病で倒れ、入院しま
した。それまでは、父が親方として仕事を取っ
てきて、それを私たち職人が作り上げるやり方
でした。その父が抜けるとなると、新しい仕事
が入りません。

それから1年は、ハウスメーカーの下請けなどで食いつなぎましたが、正直、こなすだけの仕事
になり、私も他の職人も面白く仕事ができなかった。前川建築は本来、こだわりの木の注文住
宅を、設計から施工までお客様ととことん話し合って作り上げるやり方でした。その仕事に戻
るには自分で仕事をとるしかありません。

■ 飛び込み営業で窮地を打開

もはややるしかないと腹を決め、昔の住宅見学会のリストをたよりに、一軒一軒、飛び込み営
業を始めました。それまで営業などやったこともなく、気が重いところでしたが、それでもや
りました。とはいえ、ほとんどの家庭で冷たく断られ、一時は心折れそうになりましたが、1年
かけてやっと一軒、「ちょうど、家を建て替えようと思っていたんだよ」と言ってくださる方
を見つけついに注文にこぎつけました。

待ち望んでいた、木の家をていねいに作る仕事です。もちろん仕事がいただけた背景には、父
と祖父が長年地元で築いてきた評判、信用があります。先代の努力に感謝するほかありません
でした。

父はその後、復帰しましたが、体力は十分回復せず、後方で軽作業をこなすだけにとどまりま
した。自然と私が営業の第一線に出ることになります。周囲の職人は、私が仕事をとってくる
のを待ち受けている。私はやるしかありません。こうして実質上、会社を継ぐことになりまし
た。

■ なぜか、お金が残らない...



さらに2011年には、法⼈化と同時に代表に就任し、名実ともに三代⽬となりました。社員とと
もに、懸命に働き、おかげで着⼯棟数はぐんぐん増え、会社の売り上げも伸びていきました。

ところが売り上げは伸びていくのに、お⾦が残らなかった。え、なんで?、どうして︖ 着⼯棟
数が2倍になったら、⼿残りのお⾦も、2倍とは⾔わなくても、1.5倍ぐらいにはなるでしょ、そ
う思っていのに、びっくりするほどお⾦が残らなかった。下⼿したら以前の、⽗がこじんまり
事業していた時の⽅が、お⾦がよく残ってるんじゃないの︖というぐらいでした。

会社のお⾦のこと、真剣に取り組まねばと思うようになったのは、この頃からです。

■ まずは会計の本を読んでみたが...

－　そう考えてから、どんな行動を取りましたか。

とりあえず会計の本を買ってみました。「決算書がおもしろいわかる本」とか、そういうので
すね。いや、別に読みたくはないですよ。正直、数字とか見るのもいやです。でも、そうも言
ってられないし、とにかく読んでみた。読めば、まあ、分かったような気もする。でも、そこ
から先がない。本の中のモデルケースがわかっても、肝心の「自社にお金を残す」という目的
のための応用がきかない。これじゃ意味ないなと。

どうしようかと思いあぐねていたある日、facebook広告で、ダイヤモンド財務の広告を見まし
た。まず「お金が残る」という言葉が目に留まった。そう、それがやりたいことだから。さら
に「同族会社のためのコンサルティング」という言葉にも、「そう、それがウチだから」と惹
かれました。これ、何だかよさそうな気がする。この「同族会社にお金が残る」いうのがどう
しても気になって、まずはオンラインセミナーを見てみることにしました。それまでセミナー
など一度も出たことはなかったのですが。

■ 同族会社にお金が残る、それ、どういうこと？

－　セミナーは、いかがでしたか。

期待通りの内容でした。お金を残すには、最初こうして、次にこうして、その次どうすればよ
いのような、「お金を残す3ステップ」的な説明で、聞いていて、「あ、たしかに」と思える納
得感がありました。

個別相談で話を聞いても、やっぱりよさそうに思える。これはもう、ちゃんと受講した方がい
いと思い、グループコンサルティングに申し込みました。

■ あ、なるほど、こういうことだったのかと。

－　コンサルティングは、いかがでしたか。



今までわからなかったことがわかっていく感覚。純粋に楽しかったですね︕ 会社のお⾦の「し
くみ」が⾒えてくるんです。

今までも損益決算書は⾒ていた。こちらは、これだけ売れて、そこから原価を引いて、経費を
引いて、税⾦払って、残りはこれだけ、のような形で理解できてとっつきやすい。でも貸借対
照表、バランスシートの⽅はよく⾒てなかった。これ、何の意味があるんだろう、ぐらいに思�
っていた。でも、舘野先⽣に学んで、会社の中⾝が本当に⾒えてくるのは、実はバランスシー
トの⽅なんだよなと分かりました。

それにこういう勉強が「⾃分の会社の数字」を使ってできるのがいい。私、勉強のための勉強
は苦⼿なんですが、それでも⼆級建築⼠や宅建などの資格は取ってきました。つまり「⽬的が
分かる勉強」なら、むしろやる気が出るんです。その点、今回のコンサルは「舘野先⽣の教え
を理解すれば、⾃分の会社のお⾦のことがわかる」という道筋、メリットがハッキリしていた
ので、興味とやる気が⾃然に湧きました。

学ぶにつれ、会社にお金が残るしくみ、あるいは残らないしくみが、くっきりわかってきま
す。おい、ここか～、このせいで残らなかったのか、そりゃま、残らないよな～、ここに穴が
開いていたら、というように、よく理解できました。さらに根拠ある、ちゃんとした資金繰り
表、戦略的な決算書が作れたのもよかったです。

この決算書は銀行に褒められました。これまで二行取引だったのを、舘野先生のすすめで三行
取引に増やす取り組みをしたとき、これら資金繰り表や決算書を先方に提示したところ、非常
に好反応でした。結果として、非常に良い条件の融資を引き出せました。

着工棟数が伸びてるとか、売り上げは好調とか、その程度の情報だけでは不十分。銀行を相手
にするには、それを決算書という形で表現することが重要なのだとよくわかりました。

あと、グループコンサルという形も良かったですね。単純な話、他の社長さんの悩みが分かり
ます。そういう話を聞くと、自分もがんばろうと思える。良い刺激がもらえます。



1年のコンサルティングを通じて、最初の⽬標だった「会社にお⾦が残るしくみを理解する」こ
とは⼗分達成できたし、実際の⾏動も着実に前進しています。

■ 先輩ユーザーからのアドバイス

－　これから舘野のコンサルティングを受けることを検討している経営者に向け、先に受けた
立場からアドバイスなどあればお聞かせください。

単純ですが、「グループコンサルティング、いいよ！」というのが私が伝えたいことです。み
んなでやるほうが絶対楽しいし、分かりもはやい。グルコンはおすすめですね！

あともう一つ、宿題はけっこう大変ですが、それでもしっかりやりましょう、と言いたいで
す。やれば必ずいいことがあります。だから、やろう！ということです（笑）。

※ 前川建築のホームページ
※ 取材日時 2023年1月
※ 取材制作：カスタマワイズ

https://www.customerwise.jp/jirei/muranaka/0207-kinoka/konoka.html
http://www.customerwise.jp/


■ ユメリアコンサルティング経営者に聞く 鈴木孝明 社長 (福島糧穀株式会社、福島県）

福島糧穀株式会社 代表取締役 鈴木 孝明 氏にユメリアコンサルティングのダイヤモンド財務®
コンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。

（福島糧穀について）
福島糧穀は、福島県いわき市を拠点とする、お米の卸と小売りの会社です。従業員数は20名、
年商は4億円。内訳は、卸が5割、ネット販売が2割、実店舗での販売が3割です。

■ 米の卸、店頭販売、ネット販売を展開

－　福島糧穀について教えてください。

弊社は昭和17年、戦中に祖父が米の配給所として事業を始めました。戦後しばらくは米の販
売、配達が主力事業でした。2代目の父の代から卸事業が本格化しました。

仕入れ先は福島の契約農家約1000戸です。ここで作った、おいしいお米を、福島県内のスーパ



ーや東京の仲卸などに卸します。私は2017年に社⻑に就任しました。祖⽗から数えて3代⽬で
す。私の代では、特にネット販売を本格化しました。

最近、福島では「福､笑い」というブランド⽶の発売を始めました。このブランド名は、特定の
⽣産基準を満たした農家だけが使えます。弊社の契約農家でも「福､笑い」をつくる農家が多く
あります。これから全国の皆様に、どんどんご紹介していきたいです。

■ 「社長と専務では責任がぜんぜん違う...」

－　鈴木様が三代目として会社を継ぐことを意識するようになったのはいつ頃からですか。

物心ついたときには、親戚など周囲の大人に「将来は孝明君が福島糧穀を継ぐんだからね」と
言われていました。とはいえそんな先の話に現実感など持てず、小学校の頃は「将来は西城秀
樹みたいになる！」と他愛ないことを言っていました。

高校ではサッカーに熱中し、社会に出てからは、東京で営業の仕事もしました。歩合給で、そ
こそこ稼げていましたよ。ただ22、3歳の頃、「そろそろかな、帰って事業を継いだ方がいい
のかな」と思い始め、父にもそれとなくそういう話をし始めました。

するとある日、父が、アパートの前に4トン・トラックに乗りつけてきた。これはつまり、「す
ぐ引っ越しだ。荷物を載せてこのままいわきに帰るぞ」という意味でした。観念して実家に戻
り、福島糧穀に入社しました。

会社では現場仕事から始めました。それこそ米や灯油をかついでアパートの3階まで駆け上がっ
たり、なんでもやりました。30歳で専務となり、経営や企画に関わりはじめました。地元の中
小企業家同友会に入ったのもその頃です。先輩経営者や、同世代の後継経営者の話を聞けば、
おぼろげにでも経営が見えてくるのでは、と期待しました。

しかし2011年に東日本大震災が起き、ここ、いわきも大きな被害を受けました。弊社は、社屋
への被害は軽微でしたが、本業の米の卸が大きく落ち込みました。



その後の処理が延々と続く中、2017年、47歳で三代⽬社⻑に就任しました。就任後は、ネット
販売をさらに強化するなど企画⾯を強化しました。 というのも、東⽇本⼤震災の後、福島の⽶
は⼀時、店頭に並ばなくなりました。⼀⽅で「福島の⽶がほしい」というネット検索の動きが
始まっていたのです。

ただ、実際に社⻑になってみて痛感したのは、「企画だけじゃダメだ。社⻑と専務では責任が
ぜんぜんちがう...」ということでした。

■ 「これって『どんぶり勘定』なのでは...」

－　どのように違っていたのでしょうか。

いろいろありますが、やはり一番は「お金のことはすべて社長の責任」ということでした。

米の卸はなかなか特殊な世界です。仕入れは年に一回、米が取れる秋口だけです。ここでドー
ンと仕入れて在庫を積み上げ、農家さんに代金を支払って、それから次の秋まで少しずつ出荷
していく。つまり秋口にお金が一気に出て、入金はその後コツコツ、という流れです。

さらに米には相場があって値段が大きく変動する。店頭での販売価格はほぼ一定なので、消費
者には見えづらいのですが、卸市場では、結構な幅で値段が乱高下します。時には仕入れ値を
下回るほど下がることもあるのです。この相場は、株式と同じで、そうそう読めるものではな
い（だから江戸時代には米の先物取引がありました）。

■ 「会社の数字を正しく知りたい...」

このような業態では、いま会社に利益が出ているのかどうか、読み解くのがとても難しい。父
は、その辺を割り切って「売上さえ上がってれば、まあ何とかなる」「10年に1回、儲かれば
それでいい」など言っていました。最初は「何を言ってるやら」と思いましたが、社長になる
と「なるほど、そうでも思わないとやってられないな」と理解できました。

しかし、自分の代ではそうはいかないなと思いました。というのも、今や米の卸は「売り上げ
は全てをいやす」といえるほど、よく売れる業態ではないからです。ならばなおさら自分の会
社の利益状況を、常に正しく知っている必要がある。

従来は、毎年、決算の2か月前にやっとわかる、という状態でした。そんなギリギリに分かって
も、正直、打ち手はもうない。そして次の期に入り、またハッキリしない、モヤモヤした日々
が続く...毎年、その繰り返しでした。

税理士に頼んで、期の途中で試算表を作ってもらったりもしました。しかし、それを見ても、
いちばん知りたい「いまウチは利益が出ているのかどうか？」「今期、どのあたりに着地でき
るのか」はとうてい直感的に理解できませんでした。

会計の本を買って読んでみたりもしました。がんばって読めば、まあ、言いたいことはわか
る。でも結局すべては、その本に出ている架空の会社の、架空の数字の話です。それをコメ卸



の業態に置き換えるのは、自分ひとりではやはり無理でした。

■ そして舘野のセミナーに出会う

結局、会社の数字はわからないままです。この状態ってなんだろう？　これ、って「どんぶり
勘定」じゃないか、このままではいけない、何とかしなければ、そんな思いがつのっていまし
た。 そんなある日、facebook広告を通じて、舘野先生のセミナーのことを知りました。

「同族企業向け」という言葉を見て、これは自分に関係ある話だ、と思うました。早速セミナ
ーに申しこみ、会場で舘野先生の話を実際に聞いて、実感はさらに深まりました。話が具体的
で真に迫っている。その迫力は、多くの企業の実際の財務に関わっているからだ、と感じまし
た。

これはセミナーだけでお終わらせず、指導を受けながら、実地で取り組んだ方いい。そうすれ
ば今のモヤモヤが解消できる、そう考えて、グループコンサルティングに参加することにしま
した。

■ 「舘野先生は、言うことにいつも『根拠』があります」

－　グループコンサルティングはいかがでしたか。

私には非常に性に合っていました。関西の鉄鋼会社、北陸の自動車会社、そして米卸の私、こ
の異業種3人が集まって、自分の会社の数字を材料にコンサルティングを受けました。単純に
「みんながんばってるな～」と思いました。「だったら自分も」と励みになりました。

そして「自社の数字を使って学べる」のが良かった。一般の本やセミナーは、どんなに分かり
やすくても結局は、「モデルケース」の話です。最初はわかった気になっても、いざ、自社の
数字に落とし込むとなると、できなくなります。

その点、最初から自社の数字、決算書を使って学ぶのは、「脱どんぶり勘定」のための、もっ
とも効率的、最短距離の方法でした。「根拠ある、納得感の高い資金繰り表」を作れたのも良
かった。自社の状況が数字でつかめれば、やはり気持ちの余裕がちがいます。

状態が悪い時でも、早めに分かれば、早めに打ち手が出せます。自社の数字に対し、一気に視
界が晴れた思いです。舘野先生は言うことが常に的確、的を得ています。

本にあるような抽象的な言い方でなく、具体的で心に迫ってくる。これは、多くの会社の現場
の数字を見て改善に取り組んできた、その実績によるのだと思います。

適度にスパルタなのも良いですよね。社長なんてものになってしまうと、もう周りの誰も厳し
いことを言ってくれなくなります。しかし、このグループコンサルの場では、舘野先生からも
厳しいコメントがある。しかも、その厳しさは、単なる精神論ではなく、「自社の数字」とい
う逃れようのない現実が根拠になっている。いい意味で厳しく接してもらえる環境です。



■ 先輩ユーザーからのアドバイス

－　現在、舘野のコンサルティングを受けることを検討している経営者に向けて、先に経験し
た立場からのアドバイスなどあればお聞かせください。

すなおに、まじめに取り組むことが重要だと思います。宿題も出ます。最初はきつく感じるか
もしれない。それでもまじめに取り組んでください。コンサルの成果は、「コンサルタントの
力と受講する人の力の掛け算 」という話を聞いたことがありますが、実際受講して本当にそう
だと実感しています。

すなおに受けとめ、取り組めば、会社の数字は必ず変わる。これが私が経験したことです。

※ 福島糧穀のホームページ
※ 取材日時 2023年1月
※ 取材制作：カスタマワイズ

https://www.fukushimaryoukoku.co.jp/
http://www.customerwise.jp/


■ ユメリアコンサルティング 経営者に聞く　-　大竹順 社長（大和鋼業株式会社、大阪府）

大和鋼業株式会社 代表取締役 大竹順 氏にユメリアコンサルティングのダイヤモンド財務®
コンサルティングを導入した経緯とその効果について詳しくお聞きしました。

(大和鋼業について）
大和鋼業は化粧品や食品の工場で使う、衛生圧力容器を製造する会社です。容器は最大で、高
さ4メートル、重さ5トンに及びます。設立1939年、従業員数16名。年商2億2000万円。
（※ この事例に記述した数字・事実はすべて、事例取材当時に発表されていた事実に基づきま
す。数字の一部は概数、およその数で記述しています）

■ 気がついたら数億円の連帯保証付き債務も引き継いでいた

－　大竹社長が会社を継ぐことを意識し始めたのはいつ頃からですか。

小学校のときです。私が一年生のとき新社屋が建った。新しい工場、大勢が集まる落成式、か
っこいいなと子供心に思い、学校の作文でも「将来の夢は大和鋼業の三代目！」と書いていま
した。

ただ高校大学と進むにつれ、気持ちが変わった。できれば継ぎたくないと思い、卒業後は福岡
の一般企業に就職しました。ところが就職して2年目、母が大病を患った。父は落胆し「帰って
きてくれ」と私に言う。これは帰るしかないと観念し、27歳で大和鋼業に入社しました。

私が入社すると同時に営業部長がやめました。父からは「おまえ、かわりに営業やってくれ」
と頼まれました。会社のことも製品のことも何も知らない。でも、やるしかない。とにかく取
引先に挨拶にいきました。





すると「あんたが来るのを待ってたんや」と歓迎されました。「私は入社したばかりで何も知
りません」と正直に告げても、「それはいいから」と図面を渡され、「これ、作って持ってき
て」と頼んできます。「今さら大和さん以外のどこに頼んで良いかわからんし」とのことでし
た。


その後も取引先に行くたび、知らない人に「おやじは元気か～」と声をかけられる。一度、仕
事で大きなミスをしでかして、担当者に大叱責されたときも、祖父をよく知っていたという役
員が同席し、取りなしてくれた。父も祖父も、すごい信用を築いてきたんだなと実感しまし
た。


そして37歳で社長に就任しました。そして、このとき、数億円に上る連帯保証つき債務も、知
らない間に、引き継いでしまいました。





 

■　債務を引き継いでしまった経緯



－　「連帯債務を知らない間に引き継いだ」とは具体的には？

社長就任になると同時に銀行が挨拶に来て、分厚い契約書を机の上に乗せ、これに捺印願いま
すという。とにかく押し続けました。


後から父に聞くと「ウチは同族会社だ。社長はガンガン稼げ。だが責任も全部しょいこめ。社
長が連帯保証人になるのは当然だ。これからはおまえが連帯保証人だ」といいます。こうして
私は数億の債務の連帯保証人になりました。


しかしこの借金、舘野先生のコンサルを受けてから分かったことですが、借り方がよくなかっ
た。債務は膨らむ一方でした。実際、返済が滞る一歩手前までいき、父は「これが最後のゴル
フになるかもしれない」と覚悟したこともあるそうです。


連帯保証人になることの重さ、何となくは知っていました。だが実際に自分がなると重さはひ
としおだった。えらいことやってしもたと思いました。わたし、経営者向け生命保険も入りま



した。例の「自殺でも保険金が下りる」というアレです。







 

■　会社の数字が分からない...



－　当時、社長は「会社の数字」や「会計」の知識はありましたか。

いえ、ぜんぜん。損益計算書は何となく分かる。売り上げがあって、経費を引いて、最後は利
益？みたいな。でも貸借対照表の方は、何が何だかさっぱりでした。


ただ、借入金が多くてヤバいというのは、ひしひし実感する。社長になってからは、「もう借
入はしない」と心に決め、つなぎ資金が必要なときは手形を割ってお金をつくってました。


だが、それをしたとて今までの借金が減るわけではない。苦しい。何とか連帯保証を外した
い。そんなとき、とある中小企業向けコンサルタントが、「社長の連帯保証の外し方」という
情報を出していた。その情報のとおりやってみたら、本当に連帯保証が外れました。その後
も、それを繰り返し、連帯保証は半分ぐらい外せました。


以前に比べれば、ひと安心です。だがまだスッキリしない。だって連帯保証を外せたといって
も、本の情報を分けも分からずやってみただけのことで、自分に数字の知識がないことは相変
わらずだからです。


それに保証が外せても債務は依然、残っている。きちんと経営して返していく必要がある。こ
の先、会計の知識なしにやっていけるとは思えない。


とりあえず本を買って勉強しようとしました。だが今いちわからない。わたし、セミナーは大
好きだし、勉強意欲、学びの意欲は普通にあると思うのですが、でも財務みたいな「理屈」の
勉強はやっぱり苦手でした。


そんなとき、facebook広告で舘野先生のことを知りました。「同族会社向け財務コンサル」と
いう謳い文句を見て、これは自分のための情報だと思いました。さっそくセミナーに出てみま
した。



 

■　セミナーの印象



－　セミナーはいかがでしたか。

正直言うとですね、内容はよくわからなかった。でも、それで余計に危機感がつのった。こ
れ、社長として、ちょっとヤバすぎる。絶対、ちゃんと勉強しないといけない。


そう考えて、グループコンサルティングに申し込みました。これが2020年の7月。それから月
に1度、上京して、石川県のクルマ屋さん、福島県のお米屋さんなど、異業種の社長といっしょ
に、一年間みっちり勉強しました。


　　 

■　グループコンサルは目からウロコの連続



－　グループコンサルティングはいかがでしたか。

今度はバシバシ理解できた。目からウロコの連続でした。自分の会社の数字を見ながら、自分
の会社を具体的に良くするために勉強する。この姿勢だと理解が進みます。


舘野先生は、良い悪いをハッキリ言うからいい。私、それまで何となく「資産は大きい方がい
い」と思っていました。だって資産だし、多い方が立派だよなと。この考え、舘野先生には即
座に却下されました。「ありえない、絶対ダメ」と。


この調子で、座学と個別相談と宿題を繰りかえし、自社の決算書を「誰に見せても恥ずかしく
ないキレイなもの」にするよう頑張りました。そして、グループコンサル途中の3月に決算書が
できた。その内容が帝国データバンクなどを通じて、金融機関の目に触れることになった。す
ると信じられないことが起きました。

 

■　驚きの電話






－　何が起きたのですか。

金融機関から次々、電話がかかってくる。そして「無担保・無保証でいいので融資させてほし
い」と言ってくるんです。最初は何が起きたのかよく分からなかった。資金の必要はなかった
ので、とりあえず断りました。それでも電話がかかってくる。

取引のない銀行からも飛び込み営業的に電話がかかってくる。しだいに分かってきました。そ
うか、銀行は優良な融資先を探してるんだ！と。父の代、そして私が会社を継いだ最初の頃
は、決算書の内容も良くなく、担保と連帯保証がないと融資してもらえなかった。

しかし、決算書が改善されると、世界が変わる。良い意味で手のひらを返すかのように、向こ
うから融資を申し入れてくる。本当にびっくりしました。

■ 次の目標

－　現在の数字や会計への理解度はいかがでしょうか。

まだまだです。でも自分の会社の数字なら、実用範囲で読み解けてきました。他の会社の決算
書も、少しなら分かります。経営者の集まりなどで、「ここが改善の余地があるかもしれませ
ん。なぜならば...」なんて指摘できるようにもなった。ちょこっと気分がいいです。

銀行が私を見る目も変わった気がします。「そんなところに着目しているのですか？」と感心
されることもある。これからは、自分の会社の数字を、金融機関相手に自由自在に説明できる
ようになりたい。そのためにも、もっと勉強します。

先日、連帯保証はついに全てが外せました。肩の荷が下りました。でも、ここで気を抜いては
いけない。今は、たまたま世の中がこういう状況で、自社の業績も悪くないので、銀行が融資
をすすめてくる。

でも、世の中の風向きはまたきっと変わる。そのとき、私が数字が何もわからないままだった
ら、また「保証付き担保ありなら融資します」と言われるかもしれない。

そうはさせない。これからも、良い経営、良い決算書を継続し、世の趨勢に動じることなく、
連帯保証なしの融資を得る、そう決意しています。

■ 先輩ユーザーからのアドバイス

－　現在、舘野のコンサルティングを受けることを検討している経営者に向けて、先に経験し



た立場からアドバイスなどあればお聞かせください。

アドバイスは「宿題は絶対やってください」、ですね。宿題、けっこうキツイです。実は、
私、ときどき手を抜いてた。でも、そうすると、やっぱり学びが薄くなる。それじゃコンサル
を受けている意味がない、お金を払っている意味も薄くなります。これから参加する人には
「めんどうでも宿題をきっちりやる」ことを強くおすすめします。


舘野先生、ここまでありがとうございました。これからさらに数字の勉強をして、ウチの会社
をもっと良くしていきます。今後ともよろしくお願いします。
 

※ 取材日時 2021年7月
※ 取材制作：カスタマワイズ

http://www.customerwise.jp/




 
 






















































































