
11月 3日・文化の日
23日・勤労感謝の日

（霜月） November

給与所得は、給与等の収入金額から給与所得控除額を差し引いて
計算します。この給与所得控除はサラリーマンの概算必要経費と位
置付けられていますが、上限が無いことから高所得者に有利な制度
となっているとの指摘があります。政府も見直しを検討しており、
来年度税制改正の焦点となりそうです。

国　税／10月分源泉所得税の納付
11月10日

国　税／所得税予定納税額の減額承
認申請 11月15日

国　税／所得税予定納税額第2期分
の納付 11月30日

国　税／9月決算法人の確定申告
（法人税・消費税等）11月30日

国　税／12月、3月、6月決算法人の
消費税等の中間申告

（年3回の場合）11月30日

国　税／3月決算法人の中間申告
11月30日

国　税／個人事業者の消費税等の中
間申告 11月30日

地方税／個人事業税第2期分の納付
都道府県の条例で定める日
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ワンポイント

1 1月の税務と労務

給与所得控除
※税を考える週間  11月11日〜11月17日
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物品を販売するだけ、御
用聞きを行うだけの営業方
法から、お客さまへの提案
や問題解決を行う「コンサ
ルティング営業」への変革
が求められてきています。

なぜなら、現在は代わり
の商品や競合他社も多く存
在し、新たにその商品に対
する需要を掘り起こしたり、
何らかの付加価値となるサ
ービスを提供したり、とい
った営業方法を取らなけれ
ば、競争に打ち勝つことが
できないからです。

営業方針を「コンサルティ
ング営業」に変革するため
には、まず営業担当者の意
識改革が必要です。

さらに、質問力、プレゼン
テーション力、クロージン
グ（交渉）力など、必要とさ
れる能力や技術も多岐にわ
たりますので、新たに教育
することが必要となります。

質問力

お客の本音や本当のニー
ズを知るためには、まずお
客に多くを話してもらい、
それに合わせた対応を行う
ことが必要となります。

そのためには、まず事前
に調査を行い、その企業の
悩みや課題についてできる
限り予測を立てておきまし
ょう。業界情報や会社のホ
ームページなどを調べ、事
前情報で分からなかったこ
となどを質問すれば、スム

ーズに話を進めることがで
きます。

さらに、お客の要望や課
題を聞き出すためには、質
問の方法にも工夫が必要で
す。質問には、「イエス」、

「ノー」で答えられるような
質問と、「私は〜」、「それは
〜」で答えが始まるような
質問の2種類がありますが、
できるだけ「私は〜」、「そ
れは〜」で答えが始まるよ
うな質問をするとよいでし
ょう。このように、効果的
な質問を行うことができれ
ば、お客の本音やニーズを
引き出すことができ、次の
提案につなげることができ
ます。

プレゼンテーション力

お客の本音やニーズを引
き出したら、自社のサービ
スや自社商品のメリットな
どをお客に提案（プレゼン
テーション）することにな
ります。このプレゼンテー
ションの成功は、準備の段
階で決まると言っても過言
ではありません。お客に順
を追ってわかりやすく伝え
るために、その商談の最初
から最後までを頭に思い描
きながら、資料の作成、ス
トーリー展開について十分
な準備を行いましょう。

さらに、そのプレゼンテ
ーションの中で、お客がど
のようなことを考え、どの
ようなことに疑問をもつか

を想定しながら、その質問
に対する回答も準備してお
くとよいでしょう。準備の
段階で、話の内容や組み立
てをしっかり検討すること
で、スムーズな商談を進め
ることが可能となります。

クロージング（交渉）力

クロージングとは、お客
に買う決断をしてもらうこ
とであり、そのタイミングが
重要となります。購入意欲が
もっとも高まったときに、お
客の背中を押してあげるこ
とが必要です。そして、「お
話を進めてもよろしいです
か？」、「いまなら何日でお届
けできます」などの言葉を使
って、購入の意思決定を促
すことになります。

しかし、クロージングを
かけたからといって、スム
ーズに購入につながるわけ
ではありません。そのため、
せかしたり、プレッシャー
を与えたりすることなく、
お客にじっくり考えていた
だくことが必要です。「ノー」
という返答が返ってきたと
きにも、間違えてもお客と
議論をするのではなく、お
客の本音に合わせて丁寧に
対応するとよいでしょう。

コンサルティング営業の
本質は、お客との信頼関係
を築き、ニーズを引き出し、
結果として、お客の満足を
得ることに他なりません。
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事業の多角化の結果、借
入金が増大し業績が悪化し
た企業が、第二会社方式で
事業再生を果たしたとの話
を聞きました。事業再生を
する際の第二会社方式とは
どのようなものでしょうか。
「第二会社方式」とは、過

剰債務により財政状況の悪
化した中小企業から収益性
の高い優良な事業だけを別
会社（第二会社）へ分離し
事業再生を図るとともに、
不採算事業・過剰債務が残
された旧会社を特別清算し
てしまう事業再生手法の1つ
です。

平成21年６月22日に施行
された「改正産業活力再生
特別措置法」（以下、「改正
産活法」）により、第二会社
方式による中小企業の事業
再生を支援するため「中小
企業承継事業再生計画」（第
二会社方式による再生計画）
を国が認定し、対象企業に
各種支援策を与える制度が
創設されました。

認定の対象となるには一
定の要件が必要になります
ので、以下に説明します。

「中小企業承継事業再生計
画」認定の対象となる企業

過剰債務を抱えて事業の
継続が困難となっている中
小企業で、収益性のある優
良事業を有している中小企
業が対象となります。

認定のためには、① 中小
企業再生支援協議会や事業
再生ADR、私的整理ガイド
ラインなど公正な債権者調
整プロセスを経て金融機関
の合意を得ること、② 従業
員との適切な雇用調整が図

られていること、③ 旧会社
の取引先の売掛債権を毀損
させないことなど、一定の
要件が求められています。

「中小企業承継事業再生計
画」認定による支援内容

支援内容は次のとおりで
す。
a 営業上必要な許認可の

承継
認定制度創設前の会社分

割などでは、旧会社の許認
可の引継ぎがネックとなる
ことがありましたが、認定
を受けた場合、必要に応じ
て旧会社が保有していた許
認可（旅館業許可、一般建
設業許可、特定建設業許可
など）を第二会社が承継で
きるようになります。
s 登録免許税・不動産取

得税等税負担の軽減措置
認定されると、事業譲渡

や資産移転に係る登録免許
税（商業登記、不動産登記）
および不動産取得税などの
税負担が軽減されます。
d 再生に必要な金融支援

第二会社が事業を取得す
るための対価および設備資
金、運転資金などの金融支
援を受けることができます。
公的金融支援としては次の
とおりです。

①　日本政策金融公庫に
よる低利融資制度

②　中小企業信用保険法
の特例

③　中小企業投資育成株
式会社法の特例

第二会社方式のメリット

第二会社方式を活用する
ことで得られるメリットと
して、想定外の債務リスクを
遮断できること、税務上の損
金算入手続が容易なことか
らスポンサーや金融機関の
協力が得られやすいという
ことなどが挙げられます。

また、過剰債務が切り捨て
られ優良な事業だけで再生
を図るため、再生実現の可能
性が高くなるとともに、事業
が存続することで地域の雇
用確保、取引先への債務履行
などが可能になります。

債務過剰で事業の継続を
あきらめる前に、事業を見
直し、優良な事業部門があ
る場合、本スキームを活用
することで、事業の継続が
可能になるケースが多々あ
りますので、早めに商工会
議所などで相談し、中小企
業診断士などの専門家の指
導を受けることが大切です。
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二
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一
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年
六
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十
三
日
、
日
本

の
宇
宙
航
空
研
究
開
発
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や
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ま
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し
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開
発
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日
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宙
開
発
・
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開
発
の
父
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と
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け
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ト
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ワ
」
だ
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た
の
で
す
。

質と手軽さを天秤にかける

毎日の暮らしのなかで、何かにつけて
上質さと手軽さを天秤にかけ生活をして
いるのが現代です。

手軽なファストフードで食事をするか、
気のきいたお店で食事をとるか、電話を
かけて用をすますか、あるいは相手と会
って話をするか等々。日本ではコンビニ
エンスストアやファストフード店が“高
級店”を出店したりといった動きがあり
ますが、いまだ大成功を収めたという話
は聞きません。

価値観が多様化し本物志向が強まる現
代では、商品やサービスの提供側は、多
方面に力を拡散させるよりも、明確な軸
を持って展開していった方が分かりやす
く、受け入れられやすいのかもしれませ
ん。

上質さと手軽さ、どちらも秀逸ではな
い商品やサービスは、「不毛地帯」に追い
やられかねません。消費者にどっちつか
ずの体験しか提供できないからです。

「龍馬伝」岩崎彌太郎

ＮＨＫ大河ドラマ「龍馬伝」において岩
崎彌太郎が大きく取り上げられているのに
は、そこで描かれている岩崎彌太郎が、坂
本龍馬とは別の道を歩みながらも、同じよ
うな「強い意志」と「自由な精神」を獲得
していっている様に目を奪われ、驚きを感
じるからだと思います。

幕末から明治初期に活躍した実業家であ
る岩崎彌太郎（弥太郎とも表記される）は、
土佐藩の役人として、土佐商会、九十九商
会といった藩営の商業組織を束ね、維新後
にはそれを私営の「三菱商会」とするので
す。

三菱商会は後に三菱財閥に発展し、岩崎
彌太郎は「三菱の創始者」と言われていま
す。岩崎彌太郎は、渋澤栄一のような海外
経験はなかったようですが、外商たちとの
取引において、欧米の企業経営の一端に触
れていました。

海運会社は、大規模な鉄道会社と同様、
距離によって隔絶された支店網を形成し、
運営する必要があります。

また、運航する船舶の発着時間や運賃、
安全管理などを組織的、効率的に計画、実
行しなくては、営業はできません。三菱は
創業初期から、海運業務において大きな齟
齬を来した様子がなく、それどころか、創
業五年目の明治八年に従業員数が二千人を
超えるという急激な業務拡大を無事に乗り
切ったようです。

江戸期の豪商は、幕藩体制における「国
境（くにざかい）」を越えることで利益を
得ていました。各藩の産品を全国的な市場
に出したり、海上輸送手段によって大量の
産品を運んだり、遠隔地を結ぶ金融サービ
スを提供したりすることで利益を得ていま
した。

豪商たちは、国境で分断されることで成
り立つ「商業空間」を利用して価値にかえ
ていたのです。

「
は
や
ぶ
さ
」
〜
脈
々
と
繋
が
っ
て
い
る
日
本
の
魂
〜


