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コンサルコンサルタントコンサルタント 　「コンサルタントの現場から」のコラムは、

コンサルタントがコンサルティング等の現場

で見聞きしたことの中から、参考になるので

はないかという四方山話を綴ったものです。

【第3面に続く】

お金をいかに増やすかが基本
  このコラムでは再三に渡り、いかにキャッシュフロー経営の推

進が大切かということを書いてきた。経営は出資者から出資金を

預かり、また金融機関からお金を借りて、それを事業に必要な資

産にして事業を営み、その事業によってお金を生み出すことで、

出資者への配当や借入金の返済を進めていく。すなわち、いくら

お金を生み出したかということに尽きるからだ。

  ところで、お金を増やすには利益を出す必要がある。50円で買っ

たものを 100 円の価値あるものにして売れば 50 円お金は増える。

だからこそ、利益に拘るのだ。

お金を減らす利益の出し方
  ところが、利益を出せば必ずお金が増えるとは限らない。例え

ば、販売数量以上に大量に生産して在庫を積み上げるとどうなる

だろうか。減価償却費や間接人件費等などの固定費は、生産数量

には無関係で変わらないので、大量に生産すれば 1 個当たりの固

定費は下がる。すなわち、大量に生産することで売上原価を下げ

ることができるので利益を増やすことができる。しかし、これで

お金は増えるだろうか。大量に生産したことで、それだけ多くの

材料費や加工費がかかり、在庫が増えた分だけお金は減る。

  同様に、売掛金を回収できていないにもかかわらず、支払いの悪い

顧客に売り続けると、売上高は増えるので利益は増えるが、売った

品物のお金は回収できないので、お金はどんどん減ることになる。

  具合が悪いのは、このような利益の出し方をするとお金が減る

上に、利益が増えたことで支払うべき税金が増え、さらにお金が

減ることになる。

  利益が大切だからと言ってこのような利益の出し方をしていれ

ば、お金は減り続け、経営破綻に向けてまっしぐらということに

なる。

誤った利益の出し方は経営破綻を招く
  このような企業に多いのが、滞留在庫の発生や債権が回収でき

なくなる事態に陥ることだ。大量の在庫や大量の売掛債権を抱え

ているので当然だ。すなわち、それらが不良在庫や不良債権にな

れば、現金化できなくなり、損失計上せざるをえなくなる。実際、

その額が大きくなれば資金が回らなくなり倒産ということにもな

りかねない。

  もともと、在庫をミニマムにすることを心がけている企業には

滞留在庫などない。同様に、販売したら即座にお金を回収すると

いう姿勢の企業は、滞留債権になるような取引先とは取引しない。

　逆に、兎に角利益だと言って誤った利益の出し方をしている企

業は、どんどんキャッシュを流出させ、最終お金が回らなくなり、

倒産の危機を迎えることになりかねない。

  経営の基本である「お金をいかに増やすか」という基本を忘れ、

「利益をいかに出すか」しか考えていない経営者は経営者失格な

のだ。

第223回 信用できるのはお金

＜執筆者プロフィール＞   

　大手家電メーカーにて、海外経営責任者などの要職を歴任後、ジェムコ日本
経営に入社。2007 年執行役員、2011 年取締役、2015 年 6 月より現職。上場
企業経営トップおよびボードメンバーへの顧問型経営支援をはじめ、グローバ

ル戦略の構築から、製造現場の現場力向上、品質革新など、経営全般にわたり幅広く活躍している。
実践に裏打ちされた「わかりやすい」コンサルティングが身上。「ものづくり経営入門」（日経
BP）他、雑誌や媒体への執筆、講演も多い。
　主な資格は、ICMCI（国際公認経営コンサルティング協会）認定コンサルタント、公益社団法
人全日本能率連盟認定マスターマネジメントコンサルタント、経済産業大臣登録中小企業診断士

㈱ジェムコ日本経営   /   常務理事 グローバル事業担当
高橋 功吉 （たかはし こうきち）

https://uimasters.co.th/en/
https://www.umemura.co.th/


ビジネス2019年8月31日（土）第              号1904

【第2面から続く】

家庭でしていることを会社でもする
　面白いもので、そのような経営者でも、自分の家庭ではお金が

いくら増えたか、いくら減ったか、通帳を見て確認している。に

もかかわらず、会社では、お金はいくら増やすことができたか、

いくらお金が減ったかを見てない。家庭でしていることをなぜ会

社でしないのだろうか。そこには、自分のお金という意識が欠如

しているからだはないだろうか。やはり会社の経営を預かる者は、

自分の通帳を見るのと同じ感覚を持って会社のお金を見ることが

経営の基本なのだ。

  さて、読者の皆さんは、今、会社にいくらのお金があるか、す

ぐに答えられるだろうか。お金は経理が扱うもので知らないとい

うような人が経営したら恐ろしいことになることは想像できるは

ずだ。もし、今、会社にいくにお金があるのか答えられなかったら、

すぐにいくらあるのか、お金はどう推移しているのか、キャッシュ

フローの推移を確認してみることだ。それがキャッシュフロー経

営推進の第一歩だ。

    トータル IT ソリュー

ションを提供する「HBA」

およびタイ子会社「HBA

（THAILAND）」はタイに進出

している日系企業を主な対

象とするデータセンター事

業を 9 月にバンコクで立ち

上げる。同事業の一環とし

て、日本品質のクラウドサービス（HiT－CLOUD）を提供する。

  HBA（THAILAND）の設立は 2014 年 5 月。日系企業に対する基幹

業務システムの開発・導入、ヘルプデスクを通じた IT 関連のト

ラブルソリューション提供などを業務としてきた。

　今年9月からはこれにクラウド事業が加わる。サービスメニュー

は、インフラ・プラットフォーム提供、アプリ提供、そして、よ

り安価なデータベースへの移行作業などだ。

  タイに進出している日系企業では生産管理・販売管理・会計な

どさまざまなコンピューターシステムが使われているが、企業の

大半がオンプレミス（自社構築）

環境で運営している。当初は日

本からシステムサポートがある

が、その後の運営は現地に任さ

れることが多く、その対応に苦

労する駐在員は少なくない。

　そこで同社では導入時に適切な容量と接続方法を設定。日々の

システム運用・監視だけなく、規模拡張・システム移行にも対応

するなど、クラウド関連のIT業務を代行する。日本のHBA本社デー

タセンターからインターネットを通じてタイのデータセンターを

リモート監視。また、日々のシステム運用に関するヘルプは HBA

タイランドの IT スタッフが担当する。

  導入費用はオンプレミス環境と比べクラウドの方が割高である

が、メンテナンス費用を大きく抑えることができる。さらに、オ

ンプレミス環境では再構築の目安が約 5 年とされており、その都

度、手間と費用がかかる。特に支店展開が活発な企業はオンデマ

ンドでの追加が必要となるため、駐在員の負担がさらに増えるこ

とになる。

  HBA（THAILAND）では今後、「社外の情報システム担当者」とし

ての位置付けで在タイ日系企業現地法人の事業を支援していく。

（倉林義仁記者）

HBA（THAILAND）幹部およびスタッフら

日本のHBA本社データセンター

HBA
⽇本品質のクラウドサービス提供

データセンター事業を⽴ち上げ

https://www.umemura.co.th/
https://www.lionairthai.com/jp/



