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◆クライアントとの葛藤の日々を乗り切る

リスク・カウンセラーという仕事の大半が、問題
が起きてしまってから慌ててやってくる方々からの
ご相談となっています。悲しいことながら、問題が
起きてからでないと行動を起こせないという人間の
悲しい習性なのでしょうか…。

問題がドロドロになっていたり…、精神的にボロ
ボロであったり…、肉体的にヘロヘロになっていて、
中には…「この人と会ってダメなら…自ら命を絶つ
ことさえ考えていた…」と、相談者と一緒になって
問題の解決ができ…ホッとしたときにそんな話を聞
かされると「良かった！」と思う反面、自分がいう
言葉の責任の重大さにゾーっとしたりします。

本来リスク・カウンセラーのあるべき姿は…、い
や、そうであってほしいと思っている姿は…、「問
題が起きる前に何をしておくか…」「問題が起きな
いようにしておくためにはどのようにしておいたら
いいのか…」を、たくさんの人々に知っていただく
“啓発活動”ではないかと考えています。

そうすることによって、万一、問題が起きたとしても
冷静の問題に対処することができるでしょうし、思い余っ
て…自ら命を絶つなどと考える人は、いなくなるのでは
ないでしょうか。

ですから、相談にいらして問題が解決した方にはお願
いしていることがあります。

私がそうであったように…自分の中の辛かった出来事
や自ら行動して問題を解決してきた体験を持ったという
ことは、同じ状況に立たされている人のことが分かるの
ですから…「問題は必ず解決できますよ…！」「一人で
悩んでいないで相談するといいですよ…」というように、
ひと言の優しく力強い言葉を掛けてあげてください…」
といっています。

それが、自分なりにトラブルを抱えた人々と接しても
精神的に弱らないでいられる「神様は困った人の姿で現
れる」という言葉につながっているからです。

◆カウンセラーだって鬱になる瞬間が…

…とは云いながらも、カウンセラーだって鬱になる瞬
間があります。

「リスク・カウンセラーって大変な仕事ですねぇ～」
というねぎらいの言葉を掛けていただくことがあります
が、自分でも「本当に大変だ…」と思うときもあれば、
「全然平気…」と平然としているときもあります。

その違いはと云えば…、自分の心身の疲れがどのよう
な状況にあるかによって大きく変わっているのだと思い
ます。だって…「リスク・カウンセラー」だって人間で
すから、“鬱状態”になることもあれば、“躁状態”に
なることだってありますから「“鬱状態”に入っている
な…」と感じたときは、自分で見つけたいくつかの方法
によって対処するようにしています。
①動物と接して話しかけるようにして触れたり…
②街に出かけて草花や町並みの写真を撮ったり…

③事務所の応接机に花を飾ってみたり…
④書店に入って気になる本を購入したり…
⑤“丸善”に行って好きな文具売り場を見て回る…
⑥“ビックサイト”に行き展示会を見に行って異業

種の世界に触れること…
⑦仕事をしないで…ボーッとしている。
…などなど、自分なりの鬱から脱出する方法として
気がついたら実践していた…ということもあります。
以前は“カラオケ”の店に行って好きな歌を思いっ

きり声を出して歌うことによって、かなりスッキリ
していたような気がしますが、どうも…この年にな
ると…さすがに“カラオケ”に…というわけにもい
かず、自動車の運転をしているときにＣＤから流れ
てくる音楽に合わせて歌っていたりもしています。

実をいうと、自分が“鬱状態”にならない特効薬
があることを知っています。その特効薬というのは、
病院でいただくような強い薬などではありません。

それは…立ち直って元気になって社会で活躍して
いるクライアントさんからの“電話”や“メール”
や“お手紙”だったりします。

「細々ながら元気にやっています…」などのお手
紙には、本当に感動します。大変だったときの状況とそ
の方の顔を思い浮かべながら「出会えて良かった…！」
と、胸のあたりに熱いものを感じます。

人間って…感動することによって、辛いものを吹き飛
ばしてしますのですね。少々の“鬱症状”は感動するこ
とで直してしまうことが分かりました。

◆「ありがとう！」ことばの感動に触れて…

１万回の“ありがとう”のことばを言い続けると、自
分の生き方の何かが変わるという本を読みました。

以前の自分でしたら、本を読んで「そうなのか…」と
いうことで終わってしまったと思います。でも今は違い
ます。“ありがとう”の声を出して言い続けてみました。
一人で自動車を運転しているときは絶好のチャンスです。

“ありがとう”のことばを、ただ声を出して言ってい
るうちに、次第にいろいろな人の顔が浮かんでくるよう
になりました。

ただ懐かしいだけの人、お世話になった人、酷いこと
ばを言われた人、悲しい思いをさせてしまった人、自分
が傷つけてしまった人、大切なことを教えてくださった
人、人、人…。千回、２千回、５千回と声に出している
うちに…自分がこの世に生まれてきたことの意味や、ど
のように死んでいくべきなのか…、いま何をしておくべ
きなのか…、今していることはこれで良いのだろうか…
など、次から次へと数えあげられないほどの“なぜ”
“どうする”という疑問が溢れてしまうと、生かされて
いるコトへの感謝の気持ちで一杯になってしまいました。

これまでに出会った人と、これから出会う人との関わ
りは、自分で切り拓いたものではなく、天の
神様から与えられたもののような気がしてき
ました。

だから…来る人を選ぶこともせず、去って
行く人を追うこともせず、淡々とこの仕事を
続けていきたいと考えられるような自分になっ
てきました。
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●泥ぼうを捉えてから縄を綯うな！

中小企業の倒産が急増しています。原油価格
の高騰によって原材料が大幅に値上がりした影
響はかなり大きいようです。

また、サブプライム問題に起因した金融機関
の融資停止や貸し剥がしも影響もあって、手形
貸付による短期借入金の借り換えが予定通りに
実行してもらえないなど、金融機関の融資引き
締めが更に拍車を掛けているといった情報は、
昨年末からかなり大きく予測の報道がされてい
たことは重要な内容で、やがては中小企業にも
大きな影響がもたらされることは見逃すことが
できないものでした。

中小企業経営者は、大手企業の小さな動きで
あっても目を離すことはできません。直接取引
があるか間接取引かに関わらず、親亀の背に乗っ
た子亀のようなもので、親亀がグラッとなれば
子亀は落ちてしまうわけですから、いつ、なん
どきでも親亀がグラリとなったときの為に備え
ておかなければならないのです。

大手企業の業績が悪化しリストラを実行すれ
ば消費が低迷するでしょうし、そうなれば業種
に関係なく売上に影響することは、どの経営者
であっても十分に判断できているはずです。

普段は試算表などほとんど無関心だった社長
が、取引先の事情が急変し急激に売上減少となっ
てから慌てて相談にやってくるケースは多いの
はとても残念なことです。

試算表は半年以上も前のものだったり、伝票の整理も
ができていないので直近の数字をまとめ上げるだけでも
数日かかるような状況には驚かされます。

「試算表」「資金繰り表」「事業計画書」らしきもの
はなく、レポート用紙に支払先と金額が書いてある程度
のものでは、銀行に融資の申し込みをしようにも何の役
にも立たないのです。

●「財務諸表」は常備し活用しておこう！

金融機関に借り入れを申し込む際に必ず言われるのは
「財務諸表をご準備してください…」です。

それは…①決算書 ②直近の試算表 ③資金繰り表
④事業計画書などです。借入をする際の目的がどんなこ
となのかによって上記以外の資料が求められます。

借入の目的が“設備資金”による場合は、“借入”を
して導入する設備機器によって事業がどのように変わり
効果はどのようになるのか…『費用対効果』を説明する
資料が必要になります。

また、売上げ減少や事業拡大のための“運転資金”の
の借入は、先行して支出しなければならない「仕入資金」

や「経費支払い」と「売上入金」との時間差を
調整するために必要な資金なのですから「売上
げ予定表」などの詳細資料を準備しておかなけ
ればなりません。

このことで分かるように…“設備資金”の借
入に対する返済期間は長期間かけて返済する
「長期借入金」で賄うようにし、売上高の変動
による資金不足を補完する意味で必要とする
“運転資金”の借入は「短期借入金」で賄い、
短期間に返済するようにするべきなのです。

いざ“運転資金”が足りないという事態になっ
てから慌てて“過去→現在→未来”の資料を作
成しようとしても容易なことではありません。
これらの資料は日常的に作成し、常備したそれ
らの資料を活用することが大切です。

●経営者は銀行の常識を知っておこう

中小企業にとって、経営者と銀行との関係は
大切なものです。先ずは…相互の信頼関係の上
に成り立っているものです。

会社の経営が安定し…成長していくためには
必要なときに必要な資金が潤沢に調達できるこ
とだと言えます。

金融機関は、定期的に“決算書”（試算表）
の提出を求めてきます。業績が下がった時など
に“粉飾した決算書”を提出して、これで何と
か取り繕えたと思っていてもそれは全て見抜か
れていることです。

なぜならば、金融機関という組織は、さまざ
まな方法で情報収集をすると共に、社長が提出した“決
算書”はすべてデーター入力し、時系列的な手法で計数
管理をしているので、異常な状況は直ちに掌握できるの
です。

また、融資の申し込みがあったときは、“決算書”を
解析して経営指数に照らし合わせ判定をします。

さらに、『Ｂ／Ｓ』の資産と負債の詳細情報について
担当者の面接などで聞き取りして裏付けを取っています。

特に、“決算書”を裸にする「実態Ｂ／Ｓ」の数値で
見ていますから、小手先の誤魔化しはかえってマイナス
要因として印象を悪くします。
銀行が期待している社長像は、職人としての『技術力』

もさることながら『経営指数』を理解しているかどうか
…、そして『統率力』ということなのです。

誰にでも苦手なことはあるものです。経営者の立場で
分からないこと税理士や金融機関に聴いて、もっと周囲
の専門家を活用すべきだと思います。

協力者には会社の数値を「ディスクローズ」（開示）
しながら、会社経営がどうしたら改善できるかの外部関
係者の智慧を積極的に活用する社長こそ、金融機関から
信頼される社長像なのです。
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（英：Ｈｏｌｏｎｉｃ）全体（ホロス）と個（オン）の合成語。
すなわち組織と個人が有機的に結びつき全体も個人も生かすような形態を言う。

生物は個々の組織が自主的に活動すると同時に独自の機能を発揮する一方でそう
した個が調和して全体を構成する （小学館「カタカナ語の事典」より）
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前回ご紹介しました、英国のフレッド・ハリソン著の
「Boom Bust: House Prices, Banking and the Depressi
on of 2010」を今回も取り上げたいと思います。

この本のタイトルにある、「Boom Bust」で
すが、これは「好況と不況」という意味です。
前回もご紹介したとおり、著者は、１８年周
期で好況と不況が巡ってくるという説を展開
しています。そのとき、取り上げているのが、
どんな人にも必要となる、土地を含む住宅で
す。

普段はあまり考えることはありませんが、この土地や
家屋というものが、一般的に売買されるようになったの
は、そんなに遠い昔のことではありません。

１７世紀頃に始まりましたが、統計的に意味をなすく
らいの量で取引が成立したのが、１８世紀頃です。その
後の３世紀の統計をもとに、著者は７年、７年、４年と
いうサイクルが多少の誤差をもって巡ってくるとしてい
ます。最初の７年と次の７年は基本的に好況期です。た
だし、２番目の７年は停滞あるいは下降期から始まり、
ふたたび好況期に入ります。そして、次の４年は不況期
になります。

興味深いのは、著者が根拠のなさを認めている点です。
過去に繰り返されていた周期が、単に今回もやってくる
というだけで、その理由を不明のままとしているのです。

しかし、どんな人にも住む場所は必要です。好況期に
おいては、平均的な賃金の上昇を軽く超えるペースで住
宅価格は上昇します。必要に迫られ購入したり、家賃の
高騰に耐えるにも限界があります。その限界が来て、価
格の下降が始まるのかもしれません。そういう仮定がい
くつか考えられてはいますが、基本的に周期が発生する
仕組みは解明されていません。

では、本当にその周期は合っているのでしょうか。こ
の本には書かれていませんが、７年、７年、４年という
周期を当てはめてみて、一覧を作成してみました。(実際
には、ある程度の周期ごとの違いが確認されているので、
以下のようにぴったりと割り切れるわけではありません。)

好況期の７年 停滞を経て好況の７年 不況期の４年
1957-1963 1964-1970 1971-1974
1975-1981 1982-1988 1989-1992
1993-1999 2000-2006 2007-2010
2011-2017 1918-2024 2025-2028

もっとも最近の不況として思い出されるのは、ＩＴバ
ブルの崩壊です。大体2000年か2001年頃ですから、２番
目の７年の最初の停滞期に当たります。そして、バブル
崩壊といって最初に思い出される時期は、不況期の４年
に入っています。
そして、もっと遡って思い出される不況は、オイルショッ

クです。第一次オイルショック(1973年)と第二次オイル
ショック(1978年)がありました。第一次オイルショック
に比べ、第二次オイルショックの打撃は小さかったと言
われています。その理由については、第一次の経験が活
かされたという意見があります。

しかし、この本の中では、第一次は不況期に入ってい
るため、経済に大打撃を与えたような結果になったが、
第二次は好景気に入っているので、影響が少なく見えた
ということになっています。

昨今の石油価格高騰は、第三次オイルショックではな
いか、という意見もあります。そして、上記の表による
と、不況期に入っている時期に当たります。
この本の内容が、100％信頼できるとは限りません。
しかし、アメリカでは住宅ローン関連の銀行、政府系

の“連邦住宅抵当公庫”や“連邦住宅貸付公社”が破綻
しています。さらに中小の金融機関の破綻が危惧され、
世界の金融市場が混乱に陥りかねません。住宅金融市場
は買い手が激減です。日本においても対岸の火事などと
暢気なことを言っていられる状況ではありません。

World Now＝１８年周期の住宅価格＝つづき

●自店の暗さにも気付かない不振店?
横浜で、カッコいい店名で、家具のショールー

ム「L」を展開しているＯさんを訪ねた。
Ｏさんは、数年前までＭ銀行に勤めていたが、

ジャワのチーク材を使った家具類が、日本での
売価の１０％で手に入ることを知り、思い切っ
て退職し、家具の仕入販売に乗り出した。

ショールームの間口は６間ほど。特に狭くは
ないが、商品が家具類であることを考えると、
そう広い店ともいえない。ずばり業績は悪い。
退職金も使い果たし、はや赤字という。

訪ねた用件が、私の本業であるコンサルティ
ングではなかったから、黙ってきたが、「こん
な商法では、客が寄りつかなくて当り前」と思っ
たものだ。以下がその、主な問題点だ。

◆問題①・チーク材は、南洋材の堅木ではあ
るが、国産のナラ材やケヤキ材に比べると、木
目が表面に出ない。色は端的にいって黒い。木
目の美しさも望めない上、色も黒いとなると、
店内に家具類を増やすほど、店はどんどん暗く
なる。照明を工夫しない限り、暗い店内になる。
このショールーム「Ｌ」が、まさに暗いまま。
◆問題②・間口はクローズ式で、透明ではあ

るが、全面みなガラス仕切りである。ここが出
入り口ですよ、というサインらしく、小道具の
椅子と鉢植えを置いたところから出入りする。

店の前は幅の広い舗道だが、歩道から店を見
ると、暗くて敷居が高く入りにくい。

たとえば①の問題だが、「チーク材の家具で、ますま
す店内全体は薄暗くなる」ということにも気付かないの
は、それほど同業の繁盛店も見ていない、ということで
ある。商売上手な経営者は必ず同業を、よく見て回るも
のである。自己満足に凝り固まっている証拠である。

百貨店の出入口付近は、特に照度を明るくしてあるの
は、明かるい外から店内を暗く感じないようにするため
だ。暗く感じると、客の入店意欲を殺すからだ。

この自覚があれば、照明にも工夫するはずだが、そん
な気配は何もない。

●真剣な内観で、経営の問題点はわかる

話はかわるが「内観」という言葉がある。（内観＝自
分の本性と真正面から向き合って、自分を直視し、自分

のイヤらしさからも逃げないという、元は仏教
の教えからきている。）

自己を客観視できればわかるはずだが、自分
が見えないから、簡単な問題点も見えない。

たとえば②の問題だが、出入りロを狭くする
クローズ式は、元は高級品に向いたものだ。銀
座の英国屋といえば、元は高級紳士服の注文仕
立ての老舗。その英国屋でさえ、現在は出入り
口をオープン式にして大衆化している。

「Ｌ」店の並びにあるドコモ・ショップも、
広い間口を全面開放しているのに、「Ｌ」店は、
ガラスでがっちり仕切りをしたままだ。

その上、間口の中央付近には直径が１メート
ルに近い、観葉竹を植えた鉢が置かれている。

店周を飾るアウテリアを意図しているようだ
が、大きな障害物にしかならない。店内を見よ
うとする客の視界を遮り、何がアウテリアとい
うのか。

こんな鉢を置くくらいなら、横浜に住む外国
人を市役所で聞き、運動会なみの万国旗飾りを
作り、軒先全体に張り巡らせば、はるかに集客
効果につながるのに。

尼崎の薬局M店は、何年も前から万国旗の飾
りを、店頭アウテリアとしているが、地元では
外国人の客が多い店として有名だ。

我々も外国に行き、日の丸の旗を見ると、そ
の店に親しみを感じるではないか。

要するに、問題点の発見は利益転化点の発見
でもある。

だから、経営者の内観力は、利益創出につな
がるものだ。

”内観力”とは、”厳しい自己反省力”に通じるようだ。

倒
産
し
た
直
後
に
、
前
金
で
過
分
な
報
酬
の
仕
事

を
さ
せ
て
く
れ
た
友
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頼
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◆大家と言えば親も同然…店子と言えば子も同然…?

落語にでてくる長屋の大家さんと店子の八っあんと熊
さんは江戸時代の話ですが、今では「貸室賃貸借契約」
の貸し主と借り主の関係になります。

落語の中の一場面で「大家と言えば親も同然…店子と
言えば子も同然…」と、店子に問題が起きたとなると…
何はともあれ大家さんに相談に行くというくだりがあり
ます。店子達が元気でいてしっかり働けるようでなけれ
ば賃料収入もままならないし…大家さんは的確に店子の
問題を解決した後…「しっかり仕事して来なよ～」と八っ
あん、熊さんを送り出す…。というように相互関係が成
り立っていたということなのでしょう。

しかし、最近では「貸主(大家)」と「借主(店子)」
の関係だけでなく「貸室転貸借契約書」という形態によ
る"賃貸借契約"があり、店子から大家さんの顔が見えな
くなってきていますから、落語のような光景は単なる昔
話となってしまうのでしょう。

◆テナントの繁盛＝オーナーの安定収入

ビルオーナーの立場として重要なことは、永続的に安
定的な収入が得られるような仕掛け作りをしておくこと
です。

それには、いつも充室率１００％の状態が維持できて
いるということですから、テナントが「入居してみたけ
ど機会があったら近くの別のビルを探そう…」と考える
ようでは困ったものです。初めて訪ねてきた来訪者から
も…「外から分かり易いビルだ…。とても良い感じです

ね…」と言われて悪い気はしないし、ずっと入居したい
と思うだろう。店子が「千客万来」で繁盛するようなビ
ルであってこそビルオーナー冥利に尽きるというもの。

ビルオーナーをして、不動産賃貸業、不動産管理業な
どの意識でいることはもはや大きな間違いであり、これ
からは『ビル賃貸サービス業』という意識でビルを建て
て、店子が繁盛するように積極的なサービスをしていく
ことが求められているのではないでしょうか。

◆会社の顔は…「ビルのエントランス」にある！

マンションもビルも、外壁、屋上、給排水装置、エレ
ベータなどの定期メンテナンスは、建物の経年劣化を抑
えるために必要なことは当然のことです。

しかし、店子がその建物を利用するときに求めている
のは日常的なメンテナンスではないでしょうか。

残念ながら、共益費や管理費をきちんと徴収していな
がら、防犯装置、防火消化設備、エントランスや共用部
分の美化清掃、集合ポストの管理形態など、多くの中小
テナントビルでは重要視されていない場合があります。

管理や募集を任された不動産業者にとっても、日常の
メンテナンスが行き届いているビルを案内するときは自
信を持って勧められますし、ビルを探している店子にとっ
ても重要なポイントになっています。

自転車が入口を塞いでいるビル、錆びついたポスト、
埃で汚れたままのガラス、共用部分の無秩序な利用形態
などは、自分がそのビルに来訪するお客の立場にたって
想像すると選択肢から外したくなってしまいます。

もう少し清掃や手入れをしておけば…、もう少し設備
を整備しておけば、オーナーの心遣いが見えるような温
かいビルとなるのに…と感じるような手抜き状況のビル
はどうしても空室率が高くなってしまいます。

「賃料が安いのだからこの程度で…」という考え方は
ビル経営としてまったくナンセンスな話です。賃料が安
い"古いビル"だからこそ店子が快適に利用できるように
しておくことが大切なのです。

テナントが繁盛する工夫をしているビルオーナー
不動産コーディネーター 豊 田 泰 幸

【内観力】

１．自分の本性と向き合い、自分の長所
にも欠点にも憶せず対決しようとい
う自己との対決法

２．修行としては、座禅・黙想の一環と
して行うことが多い。

３．経営者の内観力。自分の経営法を内
観し、特に問題点に気付こうという、
きびしい自己反省力。


