
◆ 12月の税務と労務
国　税／給与所得者の年末調整
                               今年最後の給与を支払う時
国　税／給与所得者の扶養控除等（異動）申告書

及び保険料控除申告書の提出
                             今年最後の給与を支払う前日
国　税／11月分源泉所得税の納付        12月10日
国　税／10月決算法人の確定申告
             （法人税・消費税等）                 1月4日
国　税／4月決算法人の中間申告              1月4日
国　税／1月、4月、7月決算法人の消費税の中間申告
             （年3回の場合）                      1月4日

地方税／固定資産税・都市計画税（第3期分）の納付
                                  市町村の条例で定める日
労　務／健康保険・厚生年金保険被保険者賞与支

払届                             支払後5日以内
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この９月に日本振興銀行が破綻し、一定額の預金を保護する
「ペイオフ」が実施されましたが、一定額を超える部分が損失となった場合、残念なこ
とに現行では雑損控除の対象になりません。雑損控除は、地震・風水害などの自然災害
や、火災・火薬類の爆発など人為による災害、盗難・横領の場合等に限定されています。

ペイオフと雑損控除

（師走）December

23日・天皇誕生日12月
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中小企業が海外、特に新
興国に出ようとするならば、
差別化されたニッチ商品を
持つこと以上に流通戦略を
どうするかが重要な戦略と
なります。

アジア市場攻略を成功に
導くポイント

アジアでは、日本で培わ
れ、研ぎ澄まされてきたデ
ザイン力や生産技術、品質
管理、アフターサービスと
いった本格的なものづくり
が信用力となっています。

敢えて、日本流の製品や
サービスを持ちこむことも
中小企業のアジア市場開拓
では重要となっています。

新興国においても、大手
企業やローカル企業と競合
する汎用品マーケットは避
けなければなりません。

ジャパンブランドを活か
し、ニッチ市場を開拓する
ことです。

成功法則は、市場を掴む
流通戦略とそれを可能にす
るマネジメント体制の構築
です。

特に中国では、顧客層と
流通チャネルとの間には密
接な関係があります。

顧客、販売地域、製品な
どによって適切な流通チャ
ネルを確保する必要があり
ます。代理店や社内を管理
する仕組みを構築すること
が重要となってきます。

信賞必罰を前提とした代
理店契約や社内管理体制の
構築が必要とされています。

■海外進出から日が浅く、
製品の浸透度が十分でな
く、取扱量が少ない場合
そもそも商品が新興国の

人々には馴染の薄いもので
あることも多いと思います。
当然、直販により消費者に
プロモーションを行い、馴
染の薄い商品に馴染んでも
らう必要が出てきます。

また、商慣行の違いや消

費者の嗜好の違いなどにつ
いては、現地に合わせる柔
軟な工夫が必要となってき
ます。

■製品の市場認知度が高く、
取扱量が大きい場合
既に世界市場で幅広く製

品を販売し、ブランドを確
立している場合に代理店制
度をアジアに持ち込み成功
している例も多くなってい
ます。値決め、リスクのと
り方、インセンティブにつ
いて代理店との間で取り決
めを明確化しています。こ
の場合、代理店側に価格決
定権はなく、前金主義で代
金回収や在庫リスクも代理
店側が負い、販売店ノルマ
を上回った場合にインセン
ティブを付与して取引の拡
大を図っています。

■価格戦略
日本企業では、現状、富

裕層を主なターゲットとし
ているため、製品設定を間
違えるとブランドイメージ
が失墜する可能性がありま
す。価格設定には特に気を
遣う必要があります。

品質やブランドイメージ
を維持するために、生産か
ら流通、販売に至るまでの
品質管理体制を強化・徹底
する必要があります。
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ジャパンブランドへの信
頼を活かす

ポイント１

流通戦略

ポイント４

ニッチ市場の開拓

ポイント2

最適な流通戦略と最適な
マネジメントの構築

ポイント3



◆ピンチはチャンス

「経営の神様」と呼ばれ
た松下幸之助は、「ピンチ
はチャンスだ」と言い続け
た人でした。

「大きな不景気ごとに、
松下電器は発展してきてい
る。景気のいいときによし、
不景気になおよしというの
が、過去の松下電器の歴史
に見られる姿でした」と言
ったのです。

幸之助は当初、十年に一
度の危機に備えつづけまし
た。そして世界的企業にな
ってからは百年に一度の危
機に備えはじめました。松
下電器が、財務の基本を無
借金経営に置いていたのは
有名なことです。

幸之助は「日に新た」と
いう言葉を後進に贈りまし
た。

いくら効率的な組織でも
「同じでありつづける」こ
とは人心を弛緩させ、生産
性を低下させます。ここで
重要なのは、彼は決して
「全部を変えていい」と言
っているのではありません。

軸となる経営理念に関し
て、パナソニックの経営軸
は一貫してぶれていません。

しかし、それ以外のこと
に関しては、経営にタブー
などないと幸之助は言って
います。

幸之助は、自らの辿って
きた道を振り返ってみたと
き、それは「素直な心」に
従ったからだと考えました。

昭和50年、VHSとベータ
というビデオデッキの二つ
の規格の間で、熾烈な戦い
が起きました。このとき、
ソニーの盛田昭夫社長との

友情を切り捨ててまで幸之
助はVHSを選びました。彼
は商売に私情を入れません
でした。「素直な心」で二
つの規格を比較し、結論を
出したのです。

会社は自分一人のもので
はありません。自分の決断
に何万人もの従業員とその
家族の将来が懸かっている
のです。その思いが、判断
に情を挟まない「冷徹さ」
「非情さ」を身に付けさせ
たのです。

不況もここまで来れば、
政府の政策が悪いから、な
どと愚痴をこぼしていても
仕方がありません。しかし
ながら、会社に対する不満
を持たずにいられる人は少
ないのではないでしょうか。

◆社員稼業

このことに関して幸之助
は、「社員稼業」という言
葉を使って社員たちにこう
諭したといいます。社員だ
からといって、「上司に言
われることに唯々諾々と従
っているだけの社員では、
会社は強くならない。自分
も「社員稼業」という一つ
の独立経営体なのだという
観念をもって仕事に向か
え」というのです。それは、
経営者の立場に立って物事
を考えるようになるという
ことです。文句を言う前に
経営者の立場に立てば、そ
の苦渋の選択が理解できる
というのです。

そして、もう一つ発想の
転換を促したいのが新商品、
新技術の開発です。

技術開発費は削られても
アイデアは出せます。いま
こそ新しい発想に取り組ま
ねば明日はありません。

福沢諭吉は次のように語
っています。〈古来文明の
進歩、其初は皆所謂異端妄
説に起らざるものなし〉。
幸之助の躍進もまた、彼の
「異端妄説」がその原動力
となっています。

勇気を持って常識を見直
し、百年に一度の津波に、
百年に一度の「異端妄説」
で立ち向かってやろうとい
う気概こそが重要なのでは
ないでしょうか。
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「手書きPOP」で販売促進

CDショップで、スーパーで、コンビニ
で、書店で、雑貨屋で、ドラッグストア
で･･･商品のそばに添えられた「POP」
は、いまや身近な店頭販促広告の一つと
して私たちの生活にもすっかり浸透して
います。一般的には「ポップ」と呼ばれ
ていますが、正式には「ピーオーピー」、
Point Of Purchase（パーチェス＝購買）
の略で、「購買時点広告」の意味です。
“第二の販売員”と言われ、売場で商品
を直接宣伝するという手段自体は別段新
しいものではありません。むしろ、店頭
販促の基本といえるほどです。

近ごろの手書きPOPのトレンドは、パ
ソコンを上手に活用したもので、店員の
顔写真を取り込みつつ、コメントは手書
きで、というタイプ。名前や顔写真を加
えることで、“顔の見えるお店”として
客と店との間にゆるやかなコミュニケー
ションを生み、リピーターの確保にも繋
がると効果も上々のようです。

「ミニ・アクアリウム」
〜小さな“海”で癒されます〜

横幅30〜90cmの中で繰り広げられる色
鮮やかな“海の生態”が、リビングのすぐ
眼の前で眺めることができる「ミニ・アク
アリウム」の世界･･･小さな、自分だけの
水族館（アクアリウム）がブームのようで
す。ゆらぎ効果の“水もの”で癒されたい
と願う人が増えてきているのでしょうか。
なかでも、数年前に話題となった「ニモ」
（カクレクマノミ）の影響もあってか、最
近急増しているのが海水魚の飼育です。

海水魚は、淡水の熱帯魚に比べ飼育の難
易度が高いと言われています。厳密な水
質・水温の管理や微妙な光量の調整など、キ
メ細やかな飼育法が求められるからです。
ところが最近、アクアリスト初心者にとっ
ては願ったりの追い風が吹いてきました。
照明やろ過器といった飼育器材の性能が飛
躍的に向上したと共に中国製品の普及など

で価格が下がったことです。この両面から、
海水魚飼育のハードルがぐっと下がり、飼
いやすい環境が整ってきたといえます。

海水魚の飼育で特に重要なのが「水づく
り」と「明かり」。海水魚の場合は、海水
の素で人工的に海の水をつくらなければい
けません。天然の海水を持ってきたほうが
てっとり早いのでは、と思われますが、自
然の海水には汚染されているものもあり肉
眼では識別できないのでお薦めできないと
のこと。また、照明は海の生き物にとって
太陽の役割を果たします。水槽内に昼
（ON）と夜（OFF）を再現するための海
水魚飼育の必須アイテムです。近年、LED
（発光ダイオード）ライトのおかげで、小
型でも色調や光量の調整がしやすくなりま
した。一日８時間〜10時間ONにし、残り
の時間はOFFにしておけばいいのですが、
タイマーでセットすることも可能です。

海水魚飼育で失敗しないコツは、器材を、
ここまでは要らないだろうと思われるもの
まで惜しまず購入しておくことだそうです。
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