
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

清水寺が建立されたのは、７９８年（延暦１

７年）７月２日といわれています。清水寺は

戦火や災害によって何度も焼失しており、

現在の本堂は徳川家光の寄進により再建

されたものです。また、創建したのは初の

征夷大将軍に任命された坂上田村麻呂だ

と伝えられています。 

なお、7 月 2 日は所長井内の誕生日で

す。いくつになったのでしょうかね。 

【お客様に喜んでもらうために「連想させて背中を押す」】 

 

若者のクルマ離れが進んで若者相手の販売台数が伸び悩んでいる今、メーカーはクルマの「使い道」を提案

するＣＭ作りに余念がありません。カッコイイ走りを見せるのがかつてのＣＭなら、今は親子で海に行くシチュエ

ーションを設定したり、荷物の多いママに「こんなに収納があって便利ですよ」と呼びかけたり、クルマの使い

道を懸命にアピールしています。 

販売店でもクルマの使い道を具体的に提案しながら、「このクルマがあると○○できて便利ですよ」「このク

ルマに乗って○○な思い出をつくりましょう」などとお客様にイメージさせるのです。「こうすれば、孫の運動

会も簡単に撮れます」ジャパネットタカタの高田社長も同様の手法ですね。 

欲しいものを積極的に求める能動型の消費が影を潜めるなか、何かを連想させることで消費者の背中を押

し、消費行動を刺激しようというわけです。 

オンライン書店のアマゾンなどは顧客の購入履歴や閲覧履歴から、同じ著者の別の作品や関連性の高い商

品などを「おすすめ商品」としてページ内で推薦しています。これは「レコメンデーション（推薦）機能」と呼ば

れ、顧客の検索履歴や購入履歴から次の購入を促そうというサービスです。時と場合によっては煩わしくも感

じられますが、何となく気になってお勧め商品をクリックして、「これはいいかも！」とそのまま購入してしまう

ことは確かにあります。自分の視点だけでは探し出せなかったものに出会い、意識していなかった自分の欲求

に気付く。レコメンデーション機能は、連想によって気付きを与え、行動させるための新しい消費行動を刺激す   

るツールでしょうか。 

 

物と情報に溢れた現代は「選びきれない」時代ともいえます。商売でも「連

想させて背中を押す」方法で、顧客の選択肢に分け入っていく工夫が必要な

のかもしれません。けれどそれはマーケティングうんぬんではなく、突き詰め

れば「お客様に喜んでもらえるようどれだけ知恵を絞っているか」ではない

でしょうか。 

税理士法人 中 央 総 合 会 計  

〒070-0037  

旭川市７条通１３丁目 59番地 4 

ＴＥＬ ： 0166-25-4131  0166-23-0010 

ＦＡＸ ： 0166-25-4132  0166-23-7543 

ＵＲＬ ： http://csk-i.com/ 

E-mail ： cyuou@csk-i.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

『得手に帆をあげて』 

中央総合会計 代表税理士  井内 敏樹 

 

ホンダの創業者本田宗一郎の著作名です。私は経営は自分の得意な分野、強みに力をそそぐことが大切

だと思っています。 

当事務所のお客様で長年営業成績のよくない A 支店があり、エースの営業部長を支店長にしてもやっとわ

ずかな利益を出せただけでした。ところが最も業績の良い B 支店の支店長に転出させると利益を大幅に上

げることが出来ました。 

A 支店 利益▲ 5 → ＋ 1 （差 引 ＋6 ） 

B 支店 利益＋15 → ＋35 （差引＋20） 

人間はどうしても欠点や足りない部分に目が向き、長所や得意な部分については意識できない場合が多

いものです。それが経営判断や人物の評価を誤らせる結果になる事があります。上記の事例でも赤字店を黒

字にした事が評価されがちですが、優良店をさらに増益した方が客観的に見て会社に貢献したことは明らか

です。 

 

経営学の創始者と言われるピーター・ドラッカーの名言で「不得意なことの改善に時間を使って

はならない。自己の強みに集中すべきである。無能を並みの水準にするには一流を超一

流にするよりはるかに多くの努力を要する」とあります。経営を行う上でとても大切な視点です。 

 

【表
現
の
ぜ
い
肉
を
落
と
し
て
簡
潔
な
文
に
！
】 

 
表
現
の
ぜ
い
肉
が
多
い
文
章
は
ま
と
ま
り
が
な
く
、
何
が
ポ
イ
ン
ト
な
の
か
が
上

手
く
相
手
に
伝
わ
り
ま
せ
ん
。
今
回
は
簡
潔
に
ム
ダ
な
く
、
き
ち
ん
と
意
図
が
伝
わ

る
文
に
す
る
た
め
の
３
つ
の
ポ
イ
ン
ト
を
紹
介
し
ま
す
。 

 <

敬
語
は
一
文
に
１
つ
か
２
つ>

 

相
手
に
失
礼
の
な
い
丁
寧
な
表
現
を
意
識
す
る
あ
ま
り
使
い
過
ぎ
て
し
ま
う
の

が
敬
語
表
現
で
す
。
「
お
」
や
「
ご
」
を
使
い
過
ぎ
て
い
ま
せ
ん
か
。 

×
 

季
節
の
変
わ
り
目
、
お
体
に
は
お
気
を
付
け
て
お
過
ご
し
く
だ
さ
い
。 

○ 

季
節
の
変
わ
り
目
、
く
れ
ぐ
れ
も
ご
自
愛
く
だ
さ
い
。 

「
お
」
を
繰
り
返
し
使
う
代
わ
り
に
、
相
手
の
体
調
を
気
遣
う
「
ご
自
愛
く
だ
さ

い
」
と
い
う
言
い
回
し
を
使
う
ほ
う
が
す
っ
き
り
し
ま
す
。 

 <

易
し
い
表
現
に
書
き
換
え
る>

 

難
し
い
表
現
や
格
式
ば
っ
た
表
現
を
多
用
し
て
い
ま
せ
ん
か
。
堅
苦
し
い
表
現
を

使
っ
て
も
丁
寧
で
知
的
な
文
章
に
な
る
わ
け
で
は
あ
り
ま
せ
ん
。
も
っ
と
も
ら
し
く

見
え
る
形
だ
け
の
言
葉
で
そ
の
場
し
の
ぎ
を
す
る
の
で
は
な
く
、
「
実
際
に
ど
の
よ

う
に
対
応
す
る
か
」
と
い
う
具
体
的
な
対
策
を
や
さ
し
い
表
現
で
分
か
り
や
す
く

相
手
に
伝
え
る
こ
と
が
大
切
で
す
。 

×
 

抜
本
的
か
つ
体
系
的
な
改
善
を
早
急
に
行
い
ま
す
。  

○ 

原
因
究
明
と
全
体
の
改
善
を
７
月
１
日
か
ら
始
め
ま
す
。 

 <

「
思
い
ま
す
」
よ
り
、
「
し
ま
す
」
「
で
す
」
と
言
い
切
る
表
現
を
使
う>

 

「
～
と
思
い
ま
す
」
「
～
し
よ
う
と
思
い
ま
す
」
の
よ
う
に
、
「
思
い
ま
す
」
を
多
用

し
て
い
ま
せ
ん
か
。
「
思
う
」
で
終
わ
ら
せ
る
の
で
は
な
く
、
「
～
で
す
」
「
～
し
ま
す
」

と
言
い
切
る
ほ
う
が
相
手
に
や
る
気
が
伝
わ
り
ま
す
。 

×
 

誤
字
を
見
落
と
さ
な
い
よ
う
に
し
よ
う
と
思
い
ま
す
。 

○ 

誤
字
を
見
落
と
さ
な
い
よ
う
に
気
を
付
け
ま
す
。 

 


