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平成 29 年 1 月吉日 

第６３回ファインビット通信 

中村 中 

明けましておめでとうございます。 

皆様のご多幸とご繁栄をお祈り申し上げます。 

さて、昨年中は、金融行政にとっては、大きな変化をもたらす一年でした。金融機関の融資

審査の目線が大きく下げられ、一般の中小企業の情報開示手法も変わる方向が示されました。

すなわち、審査目線の引き下げは「事業性評価融資」であり、情報開示手法の変化は「ロー

カルベンチマーク」でした。ともに、その名称を使った書籍を、私はビジネス教育出版社か

ら上梓しました。また、銀行研修社からも、「事業性評価」という通信講座を出しました。

これらは、全て、増刷となり、本年早々には、「事業性評価・ローカルベンチマーク活用事

例集」を、やはりビジネス教育出版社から出版します。皆様にお役にたてば幸いです。 

今年は、米国のトランプ大統領誕生と、英国の EU 離脱など、ポピュリズム（大衆迎合主義）

が、実際にスタートする年です。太平洋戦争後、世界をリードしてきた資本主義の曲がり角

になる年かもしれません。この保護主義のポピュリズムが政治・行政に浸透し、変化の毎日

になりそうな気配があります。また、国内では、多少バブルの色彩が出てくるかもしれませ

ん。一方、日本の地域金融の分野では、金融庁の「金融行政方針」や取引先・顧客本位の徹

底に向けた「金融仲介ベンチマーク」の実現が進み、地域金融機関の生き残りをかけた「事

業性評価融資」「ローカルベンチマーク」が、徐々に現実の業務に入り込んでくると思いま

す。 

皆様におかれましては、東京の私の事務所で行われている「少人数勉強会」にご参加下さっ

たり、昨年私が上梓しました 4 冊の著作をお買い求め頂いたり、講演会にも多数ご参加くだ

さり、更には、この「ファインビット通信」を熱心にお読みくださり、本当に感謝致してお

ります。 

本年もまた、種々の情報を皆様にお配りすると同時に、多くの勉強会や講演会でご意見交換

が出来ることを楽しみにしています。どうぞ、今年も、ご指導ご鞭撻をよろしくお願い申し

上げます。 

 

１、バブルの兆し 

思い起こせば、1980 年の後半は、誰もがバブルの中におり、それが弾けるとは思っていま

せんでした。多くの人々が儲け話を武勇伝のように話し、何も行動しないことが時代に取

り残されるように感じていました。現在は、そのバブルを経験した高齢者が生きています

から、皆が同じ方向に動くとは思えませんが、多くの人々は目の前の楽しみに走り、苦し

みは権力者の責任に押し付けているようです。目の前の矛盾を解決しないまま、短期的な

感情に走ることに抵抗を感じない風潮は、バブルとその崩壊後の混乱を知る私としても、

やや心配なことです。個人マーケットでは、「空中族」と「メガ大家」の出現、法人・行政

分野では、娯楽・イベントに向けたニーズに対する設備投資（IR 実施法案｢カジノ法案｣に

沿った設備投資）の増加など、皆が冷静に判断しなければならないことと思っています。 
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１） 空中族とメガ大家の誕生（個人マーケット動向） 

NHK のクローズアップ現代＋で、以下の特集が組まれました。 

 

 

 

これからは、投資色が強

まる個人の意思決定に

対し、金融機関から将来

のリスク管理のアドバ

イスは必須になると思

われます。 

 

 

 

 

２） IR（Integrated Resort）実施法案 

…「特定複合観光施設区域の整備推進法案」 

1980~90 年代のゴルフ場や別荘地の値上が

りバブルに比べれば、一見、「カジノ解禁」

など、バブルとは無縁に思われますが、この

IP 実施法案、すなわち「カジノ法案」「カジ

ノ解禁法案」と呼ばれている法案は、大きな

投資効果・経済効果を生み出すものです。投

資マインドが投機の空気に変わらなければ

良いと思っています。その投資効果の試算は

右の通りです。 
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ここでは、北海道・横浜・大阪の建設費とそれ

に伴う経済波及効果を試算すると、図表 2・3

です。その後、この施設が完成した後の運営に

ついて、消費需要増加額と経済波及効果は、図

表 4・5 になっています。 

その上に、都道府県が主体となっている IR 節

置は、東京都・千葉県・和歌山県・長崎県・沖

縄県がありますし、民間事業者の主導設置も更

に増加する可能性があります。これらの多くが

同時期に動くことになれば、大きな需要が一斉

に生じ、バブルとなり、その後の需要の急減に

よって、バブル崩壊になるかもしれません。需

要や供給の量の調整や、その完成時期の調整な

ど、マクロ面・ミクロ面の動向を見据えた管理

が、今後、必要であると思われます。 

２、「３日間みっちり講演会」のご案内 

最近は、金融機関の幹部・役職員向けの講演会が多くなり、税理士や公認会計士の皆様へ

の勉強会の機会が少なくなってしまいました。今回も、前回に引き続き、㈱ビズアップ総

研さんのご厚意で、下記の通り、「3 日間みっちり講演会・勉強会」を開催することになり

ました。目的は、金融機関本部審査部に通用する経営改善計画の策定スキルを、税理士や

公認会計士の皆様に身に着けて頂くことですが、昨年登場し、目下、金融機関自身が猛勉

強をしている「事業性評価」と「ローカルベンチマーク」、またそのシステム支援ツールの

「RESAS（地域経済分析システム）」の活用法も習得して頂くことになっています。詳し

くは、以下のチラシをご参照ください。 
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これからの３～７の項目については、通信講座「財務金融アドバイザー」の継続会員の皆

様にお送りしている「財金 A 通信」「同通信の号外」の抜粋です。ご参考にして下さい。 

 

３、森金融庁長官のドクトリンと地域金融機関の犯す『失敗の本質』 

１）森ドクトリンの戦い(上) 

金融庁長官の森信親氏は、3 年前の検査局

長時代から、「リスクを取った融資」「顧客

本位の業務運営」を促し、主に地域金融機

関に対応を迫ってきました。しかし、未だ

に、地域金融機関の多くは、「評価が定まっ

た優良企業への貸出競争を行い、リスクの

ある企業へは見向きもしない」現状です。 

ゼロ金利・低金利政策で、金融機関の大半

の収益を占める貸出金利と預金金利の差で

ある「資金利ザヤ」が縮小し、多くの金融

機関は近々赤字になります。このような状

況にあっても、地域金融機関は利ザヤの取

れない優良企業へ群がり、利ザヤの取れる

リスクのある企業へは見向きもしないよう

です。このような行動は正に、融資担当者

は給料を払う金融機関に対する「背任罪」

のような行動です。 

また、少子高齢化で、都市と地方の格差が

拡大し、地方の働き手は都市にシフトして

いる現在、その地方の雇用吸収力のある「リ

スクのある企業」への貸し渋りや貸し剥が

しは、地方から恩恵を受けている地域金融

機関は、地域に対する「背任罪」を起こし

ているのです。「そんな先に融資をしたら、

自分たち金融機関は潰れてしまう」という

銀行員はいますが、実際、返済猶予先の返

済（回収）を 7 年間以上放置しても、金融

機関が強く返済を迫らないために、目下、

戦後最低の倒産率になって、返済猶予中の

中小企業は営業を続けているのです。この

発言は、「杞憂」と言えるものです。 

このような背景を考えれば、森・金融庁長

官の「リスクを取った融資」「顧客本位の業

務運営」の推奨は、的を射ているのです。 

日経新聞 平成 28 年 12 月 1 日 
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２）「失敗の本質」から学ぶ教訓 

このことは、名著「失敗の本質」に書かれた、「日本軍の敗北の原因」に重なるものです。

名著『失敗の本質』をわかりやすくまとめた『「超」入門 失敗の本質』、その著

者・鈴木博毅氏は、「そびえ立つ最高峰（失敗の本質）に小さな梯子を抱えて登

り、頂上から周囲を眺めた視界」のような著作とこの本を謙遜していますが、

私としては、ここで書かれた以下の 7 つの視点は、良く原書「失敗の本質」の

ポイントを纏めてくれていると思います。 

（１）「戦略性」（２）「思考法」（３）「イノベーション」（４）「型の伝承」  

（５）「組織運営」（６）「リーダーシップ」（７）「日本的メンタリティ」  

（詳細解説は省略） 

以上述べてきた 7 つの視点は、森・金融庁長官が 3 年前から言い続けている「リスク

を取った融資」「顧客本位の業務運営」という、的を射た「森ドクトリン」が広がらない

原因だと思います。金融機関の本部の経営陣は、このドクトリンを納得しているにも拘わ

らず、融資の現場になかなか浸透しない理由のように思われます。このようなことは、早

期に是正するべきです。 

（省略） 

４、横割り行政への期待 

１）経済産業省と金融庁による中小企業への連携施策 

中小企業は、金融機関が融資の申し込みに対して、スムーズな対応をしてくれることを願

い、金融機関は中小企業が的確な情報開示をしてくれることを求めます。 

（省略） 

２）森ドクトリンへの期待 

以下の「森ドクトリンの戦い（下）」の記事においては、森金融庁長官が菅官房長官の威

光を借りて強引に自分の考えを進めているというスキャンダラスで矮小化された記載も

ありますが、この菅官房長官の内閣府や経済産業省と金融庁が連携を組んで、今後の行政

の新しい動きを行っていると思います。 

この記事から、森長官が、企業や地域経済に直接役立つ「事業性評価融資」や「金融仲介

機能ベンチマーク」を力説し、金融庁自体も、金融機関ばかりではなく一般の企業などに

役立つ組織になるようにと、従来にない動きをしている点は、素直に評価できると思いま

す。今、ベストセラーになっている所謂「捨てられる銀行」、また、金融庁が金融機関の

取引先の企業に直接ヒアリングを行った「企業ヒアリング・アンケート調査の結果につい

て ～融資先企業の取引金融機関に対する評価～」（平成 28年５月 23日）も、金融機関は

取引中の企業や地域にはあまり役立っていないという内容が書かれており、金融機関にと

っては、かなり耳の痛い忠告になっています。 

どうしても、金融機関の融資現場の担当者は、ルーティンワークに拘束され、「今、何を

やるべきか」に気付かない傾向があると思います。自行庫の収益環境や、地域における役

割、またその戦略を踏まえたマクロ的な動きに気付かず、取引先の融資実行審査において

も、財務分析ばかりのミクロ的な見方で、その企業の地域における役割や位置づけを見過

http://www.amazon.co.jp/o/ASIN/4478016879/diamondinc-22/
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ごすことが多々あります。ややもすると、

バブル崩壊後の与信管理の虎の巻であり

指南書であった「金融検査マニュアル」

の呪縛に、未だに拘束されている担当者

もかなりいます。また、金融機関本部に

おいては、支店の業績考課や担当者の人

事考課も、与信管理強化時代のままであ

ることもあります。支店長や副支店長の

中にも、企業や地域経済に役立つことよ

りも、金融機関の与信管理ばかりを重視

している人材もいるようです。そして、

この金融緩和の低金利時代においてすら、

融資を増加させず、地域貢献に逆行しよ

うとも、融資を謝絶するような内向きの

与信管理を是とする、そのような「空気」

が、金融機関の支店や本部を陵駕してい

るようにも見られます。 

今年こそ、金融庁の「事業性評価融資」

と、経済産業省・中小企業庁の「ローカ

ルベンチマーク」「RESAS（地域経済分

析システム）」が、地元の中小企業への融

資拡大の背中を押し、そして、地域金融

機関が地域活性化・創生のエンジン役に

なって、少子高齢化・地方と都市の格差

拡大に苦しむ地域が発展するためのリー

ド役になることを期待します。すなわち、

森ドクトリンに期待したいということで

す。地域金融機関と専門家に支援された

中小企業が、地域の機関車役になれば、

名実ともに、農林水産業も活気付き、行

政も活性化することになると確信します。 

 

５、ローカルベンチマークにおける

RESAS（地域経済分析システム） 

活用のお勧め 

ローカルベンチマークは、企業経営者や財務部など企業自身が策定しますが、この項目に

は、今までにはなかった「地域の経済・産業の現状と見通しの把握」の内容が加わりまし

た。これは、地域の企業・産業に貢献する企業活動を明らかにし、金融機関の所謂「日本

型金融排除」で担保保証を重視する金融姿勢を防止することにもなります。 

（省略） 

日経新聞 平成 28 年 12 月 6 日 
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今までの金融機関と企業経営者の対話は、提出された決算報告書の勘定科目や、経営計画

書などの売上・費用の予想またその根拠などを対話の中心テーマにして来ましたが、これ

からは、RESAS の情報等による企業の地域における役割や影響度が、新たな対話の項目

に加わることになります。 

とは言いましても、営業活動や経営全般に忙殺され、また、財務データなどにはあまり馴

染みのない企業経営者の多くは、当面、独力で、これらの地域項目を処理することは難し

く、最も身近にいる顧問税理士や認定支援機関などに頼ってくるものと思います。就きま

しては、是非、この RESAS を、皆様ご自身で体感して頂き、その全体像を把握しておく

ことをお勧めします。 

なお、この RESAS（地域経済分析システム）の図表やグラフに関する実務面の活用法に

ついては、この１月末に出版予定の「事業性評価融資・ローカルベンチマークの事例集(仮

称)」（中村中・㈱マネジメントパートナーズ（MPS）の共著、ビジネス教育出版社）に

ご紹介しております。是非、ご参考にしていただければ幸いです。 

 

６、「事業性評価融資」と「ローカルベンチマーク」の事例勉強会 

～RESAS を活用した、事業性評価やローカルベンチマークの事例研究～ 

 

「事業性評価融資」と「ローカルベンチマーク」が、今後、更に重要となることは予てよ

りお伝えしてまいりましたが､これらには RESAS（地域経済分析システム）の活用が欠か

せないものとなります。 

実際に RESAS を活用した事例の勉強会を開催しますので、是非、ご参加ください。 

開催日程  ：2 月 7 日(火)､3 月 17 日(金)   PM1:00 ～ PM4:30 

～～～【FAX 申込書】～～～ 

 

▲　FAX：03-5280-3828　▲

参加希望日

フ リ ガ ナ

受講者氏名

勤務先名称
〒　　　　－

TEL FAX

E-maiｌ

※　必要事項をご記入の上、FAX　03-5280-3828　までお送り下さい。メールによるお申し込みも可能です。
　　必要事項を記載の上、kaneko_0113@fine-bit.co.jp　まで送信をお願いいたします。
　　お申込み受付後、担当よりご連絡いたします。
※＜受講料ご案内＞　財務金融アドバイザー通信講座 受講中および修了者　\25,000、

　　　　　財務金融アドバイザー 継続会員(割引)　\20,000、MPS-OJTクラブ会員≪優遇≫　\17,000
　　　　　あんしん経営・実務経営研究会・ビズアップ総研会計人クラブ　各会員　　\22,000

※　お申込み受付・完了後、お振込先をお知らせいたします。

＠

住所

MPS-OJT
クラブ会員

あんしん
経営

実務経営
研究会

ビズアップ総研
会計人クラブ

≪少人数勉強会 （中村中金融ゼミ）≫
受講お申込み

平成　　　　年　　　月　　　日

該当に〇

財務金融アドバイザー その他会員

通信講座
受講中

通信講座
修了者

継続会員
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７、MPS よもやま話 

『事業再生の現場から 

～モニタリングをする時に注意すべきこと～』 

 

 モニタリングの基本となるのは、計数面での「収支予実管理」と、行動面での「アクシ

ョンプランの進捗管理」です。シートの記入とともに毎月ふりかえりの会議を行い、進捗

が遅れていたり問題があれば早めに手を打ち始めます。そして、モニタリングのタイミン

グでは「遅れています」という報告だけでなく、「こういう理由で遅れている」という分

析と、「こういう手を打っています（打ちます）」という対策にまで言及するのがよいでし

ょう。また期の後半には当期の着地予測も添付できるとベターかと思います。 

（省略） 

 一方で、こうした管理をしっかりやっていたとしても、やむを得ず計画未達成となり、

モニタリング報告と同時に再度金融調整を依頼するようなケースもあります。また、期中

に計画外で設備投資や人員増などが必要になるケースもあります。このような場合も、そ

の理由や対策、そして影響金額や着地予測といった説明を果たすことで、債権者に受け入

れてもらえることは多いです。メインバンクと相談しながら、金融機関を過剰に恐れるこ

となく対峙していってください。 

(株)マネジメントパートナーズ コンサルタント 古坂真由美 

８、関西からの一言 

『中小企業の事業承継について（一般社団法人の利用③）』 

 

以下、若手の山本税理士と先輩のベテラン田中税理士のやり取りです。 

山本税理士（新人）：新年、明けましておめでとうございます。今年もどうぞよろしくお願

いいたします。 

田中税理士（ベテラン）：去年からの持ち越しの一般社団法人の理解は進みましたか？  

（省略） 

ベテラン：先の家族の財産管理法人の場合は、「社員の地位を設立当初の社員の推定相続人

とする」など定款に定めるということは、営利を追求するという意味もあったという

ことだったのですか。 

新人：定款で定めると何でもできると思いましたので、そう言ったのですが、・・・？ 

ベテラン：先月も少しお話しましたが、社員に残余財産の請求権を与える旨の記載をして

も無効ですね。 

新人：元々の起源が営利法人と異なるため、残余財産の帰属や配当などについても株式会

社等と違うという事ですね。 

中村中との共著者、公認会計士・税理士 中村文子 
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９、日本クレアスからのささやき 

『お客様との“共通言語”を知ろう(1)』 

 

 以前短期間ですが入院をしていた際、吐気止めの点滴をしてもらいました。大きな病院

だったので担当する看護師は日々変わりますが、私からの訴えは「吐気が強いので吐気止

めをお願いしたいです」と共通の訴えです。それに対する看護師さんの対応も同じ薬剤（仮

に“医薬品 M”とします）の点滴です。 

 医薬品 M を点滴してもらい吐気自体は治まったのですが、対応に対する安心感には大き

な違いがありました。私の訴えに対する看護師さんの応答は以下のとおりです。 

1 人目：医薬品 M を使います 

2 人目：吐気止めのお薬を使います 

3 人目：すぐに吐気止めの点滴をしますね 

 「医薬品 M の点滴をする」という対応は同じですが、1 番安心したのは 3 人目の方が対

応してくれたとき、逆に 1 番不安だったのは 1 人目の方が対応してくれたときです。たま

たま医薬品 M のことを知っていたからよかったものの、これがもし知らない薬だったら体

調不良も相まって非常に不安に感じたことでしょう。逆に 3 人目の方の対応のときは、「ど

のような効果がある薬を、どのような方法で、いつ」使ってくれるのかということが、短

い回答の中からも的確に把握することができ、安心したことを覚えています。 

 さて、この経験から「私自身は自分の仕事で 1 人目の方と同じようなことをやっていな

いだろうか？」という疑問が湧いてきました。つまり、お客様がわからなかったり、私の

認識と違う意味で捉えている言葉を使ってしまっていることでコミュニケーションが成立

しなかったり、浅くなってしまったりしていないだろうか、という不安です。 

 自分自身の仕事に誇りを持ち、日々の業務に熱心に取り組めば取り組むほど、専門的な

知識は増えて深まりますが、必ずしもその知識や専門用語は万人にとって共通ではない、

という認識は決して忘れてはいけないでしょう。 

 お客様の信頼を得ているだろうか、お客様は心を開いてコミュニケーションをとってく

れているだろうか、という不安をもし抱えているようでしたら、一度「これはお客様との

“共通言語”になり得ているだろうか？」という視点で、日常のやりとりを振り返ってみ

るのもよいのではないでしょうか。 

日本クレアス税理士法人 ﾏﾈｰｼﾞｬｰ新規事業開発室長  山本恵里奈 

 

以上 


