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10月
（神無月） OCTOBER

11日・体育の日

NPO法人（特定非営利活動法人）のうち、
一定要件を満たすことにより国税庁長官の認
定を受けたもの。個人や法人が認定NPO法人
へ寄附した場合、寄附金控除の適用や損金算
入が認められます。平成13年度税制改正で創
設され、平成22年８月１日現在、認定の有効
期間内にあるNPO法人数は173法人です。

国　税／9月分源泉所得税の納付           10月12日
国　税／特別農業所得者への予定納税基準額等の通知
                                                       10月15日
国　税／8月決算法人の確定申告
           （法人税・消費税等） 11月1日
国　税／2月決算法人の中間申告             11月1日
国　税／11月、2月、5月決算法人の消費税等の中間申告
            （年3回の場合） 11月1日
地方税／個人の道府県民税及び市町村民税の第三期分

納付                  市町村の条例で定める日
労　務／労働者死傷病報告（7月〜9月分）11月1日
労　務／労災の年金受給者の定期報告
           （7月〜12月生まれ） 11月1日
労　務／労働保険料第2期分の納付          11月1日

（労働保険事務組合委託の場合は11月15日）

認定NPO法人

1 0 月 の 税 務 と 労 務
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保守的な心理に陥った店
舗のオーナーは、いま来店
している顧客に目が向いて
しまい、明日の顧客のこと
を考えられなくなっていま
す。“うちの店はこういう商
品を置いてもあまり売れな
い”と思い込み、新しい商
品を品揃えすることについ
て後ろ向きになりがちです。

大 き な 機 会 ロ ス ■

しかし、変化の激しい時
代には今日の顧客と明日の
顧客とではニーズが変わり
ます。新しい商品が欲しい
と思う顧客は“この店は品
揃えが悪い”と考え、離れ
てしまいます。そうなって
から新しい商品を少しばか
り置いても、客は二度と戻
って来ません。すると、オ
ーナーは“この商品は、や
っぱりうちの店ではニーズ
がない”と思ってしまいま
す。
大きな機会ロスは、ここ

から生じてしまいます。

■ 少 数 の 法 則 ■

人の感覚の特徴に「少数
の法則」と呼ばれるものが
あります。少数のデータで

全体を判断してしまうこと
をいうのですが、ほんのい
くつか試みただけで、すぐ
一般的傾向を引き出してし
まうことがあります。
本来なら試行錯誤を繰り

返し、多くの顧客と向き合
いながら、常に売れ筋をつ
かんでいくべきなのに、目
に見える今来店している顧
客に目を奪われ、それが
“マーケットの代表”である
かのように思い込んでしま
います。
本当はマーケット全体の

一部のサンプルにすぎない
のに、目に見えるため「代
表性」を感じてしまい、顧
客全体のニーズを表してい
ると考えてしまいがちです。
サンプルの大きさを無視し、
いわば、一事が万事と思い
込んでしまいがちになりま
す。

■過去の成功体験の■
■ 落 と し 穴 ■

例えば、コンビニエンス
ストアの経営を始める人が
いるとします。昔はスーパ
ー店長を経験し、口にはだ
さずとも自分を「商売のプ
ロ」と思っている人です。
しかし、“自分はプロ”であ

ると思っている人の特徴は、
過去の成功体験とそれをも
たらした方法がセットで心
に刷り込まれてしまってい
ることが多いのです。
その方法を熟知している

ことが素人との違いだと思
い込んでいるため、困難に
直面すればするほど、かつ
てうまくいった昔と同じ方
法をとろうとします。何よ
り問題なのは、状況の変化
を示す新しい情報がもたら
されても、「そんなことはな
い」と思って、自分に都合
の悪い話はかたくなに打ち
消そうとし、忠告をしてく
れる人の話を聞こうとしな
いことです。

■ 顧 客 の ニ ー ズ の ■
■ 変 化 に 気 付 か ず ■

顧客のニーズの変化に追
いついていないことに気付
かないまま、自分の考えど
おりにやろうとします。結
果、顧客の生活感覚や日常
感覚からズレて、大きな機
会ロスとなってしまいます。
このような話は、身近で

もよく話されていることで
すが、自分のこととなると
意外と気がつかないもので
す。

［ ］

［ ］

［ ］

［ ］
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中国の富裕層が膨らみ、
テレビ各局でも、中国人が、
高級車やテレビなど家電品
の他、化粧品等のブランド
品等々に至るまで購入して
いる姿が報道されています。
また、建設機械等産業用

機械設備の売れ行きも好調
で、化学原料、製紙や自動
車用鋼板などの川上部門装
置産業の大型投資も始まっ
ています。

「コスト要因」から、
「市場要因」へ

少子化の進む日本市場の
先細りの懸念から、多くの
目が中国の巨大市場に移っ
てきました。
日本国内の長期不況の中

で、コスト削減に凌ぎを削
った結果、中国での低労働
力、低原材料コスト、低イ
ンフラコストを活用するい
わゆる「コスト要因」から、
今や誰もが「市場要因」の
進出を口にし始めています。
今、かなりの日本の中小企
業に色々な経路を通して、
中国への投資、企業進出の
話が届き、経営者の頭を悩
ませています。

厳しい外資規制

中国市場に投資をし、市
場に打って出るかどうかは
それぞれの企業の経営判断
ですが、多面的な経路から
情報（長所、短所）を入手
し検討することは必要です。
現在、中国では外資の

卸・小売業が厳しく規制さ
れ、基本的にはメーカーに
よる自社製品の販売しか認
められておりません。

委託生産された製品は、
受託側企業の製品であり受
託側の中国企業しか販売で
きません。
また、中国市場で目にす

るのは、ほとんどが大手メ
ーカーの製品であって、中
小企業の製品は見当たりま
せん。
もともと、中小企業の内

販製品の多くは、大手進出
企業向けの部品や原材料で
あることが多いので、最終
製品（完成品）として直接

市場に出るものは、少数で
した。技術の移転を拒むな
ら、完成品として中国市場
に売り込む手法を検討しな
ければなりません。

もの作りに
専念することで精一杯

人材、情報力が十分でな
い中小企業は、製品販売の
ほか、広告宣伝、原材料調
達とその在庫管理、生産と
その製品在庫管理、売掛金
の回収など資金、もの作り
に専念することで精一杯で
あるという事実を忘れては
なりません。
このほか、為替のリスク

以外にも法律上のリスクが
あります。中国資本と合弁
会社を作る場合は、言葉の
壁はともかく、契約書や定
款は、まず、中国語と日本
語で作成されることになり
ます。
いざ訴訟になったときは、

どちらの国で裁判が行われ
るかという裁判籍の問題が
あることを知っておかねば
なりません。

リスクの肩代わり

中小企業が海外展開をす
るには、一社ですべてを行
うことは実質無理です。リ
スクの肩代わりをしてくれ
るエージェント（日本の商
社はあまり取り扱わないよ
うです）の検討も考慮して
ください。
リスク負担の軽減を考慮

すれば、中国は、有望な市
場であることに間違いあり
ません。

       



事業承継「後継者の資質」
中小商店の事業承継者は、大半が息子さ

んか娘さんです。
金融機関や取引先は、後継者へのバトン

タッチの際、店の土地、施設、従業員とい
った目に見えるものを重視しがちです。し
かし、より大切なことは、後継者が“おや
じの背中”といったもの（目に見えないも
の）から何を学んでいるか、ということだ
と思います。

ケータリング（客の指定場所に出張し、
料理を配膳、提供するサービス）女性社長
のＫさん（38歳、社長歴３年）は、その
目に見えないものとして、次の項目を挙げ
ています。
a３歳位の頃から小銭を数えていた

商人は“お金を数えるのが好き”という
ことも資質の一つでしょう。

計算に強いとか、この金額でまずこれを
買う、という感覚が身につきます。

s仕事の取組み方を知る
Ｋさんの両親は、最初に４坪の肉屋か

ら出発。数年後、８坪の店へ移転。順調
な頃、隣りの駅へ支店開設。しかし、支
店は成績が上がらずレストランへ転業す
るも失敗。そのときのレストランの調理
人が作っていたエビチリ、酢豚、ロース
トビーフを見よう見まねで覚え、ケータ
リング業へ進出。商売にリスクはつきも
のという感覚より、商売は自由である、
という感覚を体得します。

d対人関係を学んだ
商人はウワサ好きの人が多い。しか

し、そのような性向は商売の不振の原因
を他人のせいにしてしまう。成功の道は
ウワサに気を取られず商売に打ち込むこ
とを学びます。

f会社の責任は全部社長にある
先代を見ていて、社長を継ぐ以上は、

責任を持って会社を運営する覚悟ができ
ていたので、社長業に抵抗はなかったそ
うです。
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古本店経営
古本店経営に欠かせないことは、①目

利きの力、②仕入れ資金、の２つです。
①目利きの力

古本店は、一般に仕入れた本を長期
間、店に積み上げておけば値段が上が
ってくる（価値が出る）と思われがちで
すが、実際は逆です。

古本業も回転の勝負、つまり、売れ筋
の本を仕入れて短期間に売り、その確
保した資金で、また仕入れという商売
です。売れ残った本は、50円、100円
の値段で処分することになります。

②仕入れ資金の用意
仕入れルートは、市場からの仕入れ

（仲間取引）と、個人（学者等）からの
買い取りです。

いずれも即金での仕入れですし、ま
た、業者同士や学者等からの通常の信
頼の構築が必要です。

１回の仕入れ資金も200万円から
300万円となることも度々です。
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