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【先を読む目】
最近、気になることがあります。私共の事務所

には様々な相談が寄せられますが、近頃、廃業に
ついての相談が増えているように感じます。以
前は廃業といっても、過剰債務や資金繰りの問
題を理由としたものでしたが、震災以降につい
ては、売上の極端な減少により事業が成り立た
なくなるケースが目立ちます。特に製造業にこ
の傾向は顕著です。
発注先が部品の海外調達を進めた結果、国内

のモノづくりの現場に変化が起きていることを
実感します。この大きな潮流は、一企業では如何
ともしがたく、この潮流に飲み込まれないよう
な準備をしておくしかありません。
私どものクライアント先のＡ社は、２年程前、

初めてお会いしましたが、主要取引先から取引
縮小を通知されたばかりでした。社長さんは、弁
護士事務所の門を叩こうとしていましたが、私
共のことを税理士から紹介され相談にいらっ
しゃいました。経営者であれば破産したいはず
がありません。かすかでも望みがあるならば、
チャレンジする価値はあります。
売上の状況、取引先との交渉経緯、資産負債の

状況、設備の状況等確認したところ、主要取引先
の売上シェアは40％であり、取引縮小は大きな
痛手です。Ａ社に発注されていた部材は、今後、
中国から調達するそうです。発注先の業績もダ
ウンしており、コスト削減のためには当然の策

です。価格的にとても太刀打ち出来ません。
ところが、調べを進めていくと、一縷の望みが

見えてきました。最近取引を開始した先は、業種
的にいわゆる成長分野に属する先です。ここに
チャンスがあるのではないかと社長始め社員の
方々とも話し合いました。この分野の取引先を
拡大させることが可能ならば、現在の事業規模
を維持していけそうです。しかしながら、主要販
売先の売上減少により、３か月後には資金不足
が確実でした。
メインバンクの支店長は、私共と旧知の間柄

で、リスクも取るタイプの方です。早速、借入申
込書を携え、状況の説明と新規借入の依頼に帯
同しました。旧知の間柄といっても、融資の判断
は別物ですので、厳しい質問が飛んできます。多
くの宿題を頂きながら、最終的に保証協会との
協調融資で希望金額の調達が叶いました。
その後、順調とは決して言えませんが、リスト

ラをすることもなく事業継続しています。震災
も何とか乗り越え、新規取引先も増えてきまし
た。
しかし、振り返ってみると、Ａ社にとって、主

要取引先の海外調達は充分に予想できるもので
した。シェア40％を低下させる方策は、いくつか
あったものの、行動しなかったとういうのが事
実かと思います。「先を読む目」と「変化を恐れ
ない心」が求められます。
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