
4267

編 集 発 行 人

ＮＡＯ税理士法人
代 表 社 員

赤 堀 安 宏
〒500-8335
岐阜市三歳町4−2−10
TEL	 058（253）5411㈹
FAX	 058（253）6957

N
A
O
だ
よ
り

ワンポイント

6 2025（令和7年）
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6月の税務と労務6月 （水無月）JUNE
21日・春分の日

国　税／5月分源泉所得税の納付� �
� 6月10日
国　税／所得税の予定納税額の通知��
� 6月15日
国　税／�4月決算法人の確定申告�

（法人税・消費税等）�6月30日
国　税／10月決算法人の中間申告� �
� 6月30日
国　税／�7月、10月、1月決算法人�

の消費税等の中間申告�
（年3回の場合）� 6月30日

地方税／�個人の道府県民税・都民税
及び市町村民税・特別区民
税の納付（第1期分）� �
� 市区町村の条例で定める日

労　務／�健康保険・厚生年金保険被
保険者賞与支払届� �
� 支払後5日以内

労　務／�児童手当現況届（市区町村
役場から通知が届いた場合）�
� 6月30日

　令和8年4月1日以降は、不動産所有者の氏名・住所の変更日か
ら2年以内の変更登記が義務化されるとともに、所有者に代わり
法務局が職権で変更登記を行う「スマート変更登記」が開始します。
これに先立ち、個人がスマート変更登記を利用するための事前手
続が、今年4月21日から始まっています。
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ユ
ー
ザ
ー
に
提
供
す
る
会
社
の
収
入

源
は
ど
う
な
っ
て
い
る
の
か
？
グ
ー

グ
ル
は
、
検
索
に
連
動
し
た
広
告
を

掲
載
す
る
会
社
か
ら
、
メ
タ
や
X

は
S
N
S
上
の
広
告
会
社
に
よ
る

収
入
が
主
な
収
益
で
す
。
ヤ
フ
ー
や

L
I
N
E
も
同
様
で
す
。

　

古
く
か
ら
あ
る
事
例
で
は
、
テ
レ

ビ
や
ラ
ジ
オ
も
番
組
の
合
間
に
流
れ

る
広
告
が
主
な
収
入
源
で
す
。
そ
の

他
に
も
、
駅
中
に
あ
る
就
職
情
報
誌

や
観
光
地
の
宿
泊
施
設
等
の
紹
介
誌

も
広
告
無
料
モ
デ
ル
と
言
え
ま
す
。

⑵
　
マ
ッ
チ
ン
グ
モ
デ
ル

　

マ
ッ
チ
ン
グ
モ
デ
ル
は
、
需
要
側

と
供
給
側
を
つ
な
ぐ
プ
ラ
ッ
ト
フ
ォ

ー
ム
を
提
供
し
て
、
マ
ッ
チ
ン
グ
が

成
立
す
れ
ば
ど
ち
ら
か
、
も
し
く
は

両
方
か
ら
手
数
料
を
受
け
取
り
、
収

入
源
と
す
る
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
で
す
。

　

メ
ル
カ
リ
は
2
0
1
3
年
７
月
、

ス
マ
ホ
に
特
化
し
た
フ
リ
ー
マ
ー
ケ

ッ
ト
（
個
人
取
引
）
の
プ
ラ
ッ
ト
フ
ォ

ー
ム
と
し
て
サ
ー
ビ
ス
を
開
始
し
ま

し
た
。
同
社
の
特
徴
は
、
ス
マ
ホ
の

み
で
出
品
や
購
入
が
で
き
る
気
軽
さ

が
あ
り
ま
す
。

　

出
品
す
る
際
に
必
要
な
操
作
は
、

①
ス
マ
ホ
の
カ
メ
ラ
で
売
り
た
い
も

の
を
撮
影
し
、
②
ア
プ
リ
上
の
指
示

デ
ル
」
は
空
論
で
は
な
く
、
現
場
の

苦
労
に
目
を
向
け
て
、
か
つ
戦
略
的

に
全
体
の
価
値
向
上
へ
つ
な
げ
て
い

く
具
体
知
で
す
。
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル

は
平
た
く
言
え
ば
「
ど
の
よ
う
な
顧

客
を
対
象
に
、
ど
の
よ
う
な
商
品
・

サ
ー
ビ
ス
を
い
く
ら
で
売
っ
て
収
益

化
す
る
か
」の
儲
け
の
仕
組
み
で
す
。

　

さ
て
、
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
と
は
何

か
を
知
る
に
は
、
ど
の
よ
う
な
モ
デ

ル
が
あ
る
の
か
、
つ
ま
り
ビ
ジ
ネ
ス

モ
デ
ル
を
類
型
化
し
て
見
て
い
く
と

分
か
り
や
す
く
な
り
ま
す
。

１　

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
の
類
型

１　

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
の
類
型

　

最
近
、
注
目
度
の
高
い
ビ
ジ
ネ
ス

モ
デ
ル
を
中
心
に
見
て
い
き
ま
す
。

⑴
　
広
告
無
料
モ
デ
ル

　

ユ
ー
ザ
ー
は
コ
ス
ト
を
支
払
わ
ず

に
無
料
で
サ
ー
ビ
ス
を
楽
し
む
こ
と

が
で
き
る
の
が
、
こ
の
広
告
無
料
モ

デ
ル
で
す
。
グ
ー
グ
ル
の
検
索
、
メ

タ
の
S
N
S
（
フ
ェ
イ
ス
ブ
ッ
ク
、

イ
ン
ス
タ
グ
ラ
ム
）、
X（
旧
ツ
イ
ッ

タ
ー
）、
ヤ
フ
ー
や
L
I
N
E
な
ど

の
サ
ー
ビ
ス
が
代
表
的
で
す
。

　

多
く
の
場
合
、
ユ
ー
ザ
ー
は
利
用

料
金
を
支
払
う
こ
と
な
く
無
料
で
サ

ー
ビ
ス
を
利
用
す
る
こ
と
が
出
来
ま

す
。
そ
れ
で
は
、
無
料
サ
ー
ビ
ス
を

　

経
営
企
画
や
新
規
事
業
の
提
案

は
、
現
場
の
人
間
か
ら
「
現
場
を
知

ら
な
い
」
と
言
わ
れ
る
こ
と
も
多
い

で
す
。「
経
営
企
画
者
等
は
抽
象
的

な
事
ば
か
り
考
え
る
が
、
現
場
で
は

生
々
し
い
や
り
取
り
が
行
わ
れ
、
障

害
を
乗
り
越
え
る
た
め
の
努
力
を
重

ね
て
い
る
の
だ
」と
い
う
反
論
で
す
。

　

し
か
し
、
現
場
は
戦
略
的
に
正
し

い
の
か
も
わ
か
ら
な
い
ま
ま
、
た
だ

た
だ
改
良
を
続
け
て
い
る
だ
け
の
場

合
が
多
く
、
不
確
か
な
未
来
を
生
き

抜
く
た
め
の
方
策
と
言
え
る
か
ど
う

か
の
疑
問
が
あ
り
ま
す
。

　

今
回
ご
説
明
す
る
「
ビ
ジ
ネ
ス
モ

に
従
っ
て
商
品
情
報
や
短
い
コ
メ
ン

ト
を
入
力
す
る
、
だ
け
で
す
。
マ
ッ

チ
ン
グ
が
成
立
す
る
と
基
本
、
落
札

価
格
の
10
％
が
手
数
料
と
し
て
同
社

の
収
入
に
な
り
ま
す
。

　

不
動
産
仲
介
業
、
古
本
屋
、
結
婚

関
連
業
等
は
、
マ
ッ
チ
ン
グ
モ
デ
ル

の
類
型
と
し
て
古
く
か
ら
存
在
し
て

い
ま
す
。

⑶
　
会
員
・
会
費
制
モ
デ
ル

　

ま
ず
、
契
約
・
会
員
登
録
を
行
い

月
会
費
な
い
し
年
会
費
を
支
払
う
ビ

ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
が
会
員
・
会
費
制
モ

デ
ル
で
す
。「
月
額
」
と
い
っ
た
期
間

に
応
じ
て
決
ま
っ
た
料
金
を
顧
客
に

支
払
っ
て
も
ら
い
、
継
続
的
に
サ
ー

ビ
ス
を
提
供
す
る
モ
デ
ル
で
す
。

　

個
人
向
け
で
は
携
帯
電
話
、
ク
レ

ジ
ッ
ト
カ
ー
ド
、
フ
ィ
ッ
ト
ネ
ス
ク

ラ
ブ
、
学
習
塾
等
々
。
新
聞
や
雑
誌

の
定
期
購
読
等
が
こ
の
モ
デ
ル
と
言

え
ま
す
。

　

法
人
向
け
に
お
い
て
も
建
設
機
械

メ
ー
カ
ー
や
重
電
機
メ
ー
カ
ー
の
機

器
に
セ
ン
サ
ー
を
取
り
付
け
て
販
売

先
の
機
器
の
稼
働
状
況
、
不
具
合
と

い
っ
た
デ
ー
タ
を
集
め
て
対
応
す
る

展
開
な
ど
で
、
機
器
の
売
り
切
り
か

ら
継
続
課
金
型
の
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル

へ
と
転
換
を
進
め
て
い
ま
す
。

ビジネスモデル ビジネスモデル 
とはとは
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２　

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
の

２　

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
の

　
　
　
　
　
　
　

分
析
と
作
成

　
　
　
　
　
　
　

分
析
と
作
成

　

ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
は
一
枚
の
紙
面

（
キ
ャ
ン
バ
ス
と
言
い
ま
す
）
上
で
作

成
、
表
現
し
ま
す
。
こ
の
作
成
の
方

法
は
４
つ
の
要
素
か
ら
の
構
成
と
、

そ
れ
ら
の
要
素
の
前
提
と
な
る
「
コ

ン
テ
キ
ス
ト
」
を
加
え
て
作
成
し
て

い
き
ま
す
。
４
つ
の
要
素
と
は
何
か
、

初
め
て
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
を
見
る
方

は
理
解
し
に
く
い
面
も
あ
り
ま
す
が

【
図
】（
ア
マ
ゾ
ン
の
初
期
の
ビ
ジ
ネ

ス
モ
デ
ル
）
を
参
考
に
し
な
が
ら
み

て
い
き
た
い
と
思
い
ま
す
。

　

さ
て
、
４
つ
の
要
素
は
そ
れ
ぞ
れ

分
け
て
考
え
て
い
き
ま
す
が
、
基
本

的
な
順
序
は
①
か
ら
②
、
②
か
ら
③

へ
と
モ
デ
ル
を
作
っ
て
い
き
ま
す
。

①
　
価
値
提
案
の
構
想

　
　

ま
ず
、
タ
ー
ゲ
ッ
ト
顧
客
／
顧

客
の
活
動
に
対
し
、
自
社
の
価
値

提
案
を
ど
の
よ
う
に
す
る
か
を
確

認
し
ま
す（
図
中
①
）。

②
　
オ
ペ
レ
ー
シ
ョ
ン
の
整
理

　
　

次
に
、
自
社
の
資
源
や
活
動
、

製
品
、
機
能
・
魅
力
に
つ
い
て
考

え
て
い
き
ま
す（
図
中
②
）。

③
　
ラ
イ
バ
ル
の
分
析

　
　

ラ
イ
バ
ル
の
活
動
、
資
源
、
製

品
、
機
能
・
魅
力
を
分
析
し
ま
す

（
図
中
③
）。

④
　
収
益
モ
デ
ル
の
策
定

　
　

こ
の
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
で
ど
の

よ
う
に
し
て
利
益
を
生
み
出
す
か

を
検
討
し
て
い
き
ま
す
。
コ
ス
ト

構
造
の
特
徴
と
収
益
モ
デ
ル
の
特

徴
に
、
そ
れ
ぞ
れ
の
内
容
を
記
入

し
ま
す
。
ア
マ
ゾ
ン
は
サ
イ
ト
の

開
発
費
、
倉
庫
維
持
費
の
コ
ス
ト

が
か
か
り
、
一
方
、
顧
客
か
ら
の

ア
マ
ゾ
ン
プ
ラ
イ
ム
料
金
の
収
益

や
出
版
社
か
ら
の
販
売
手
数
料
が

入
り
ま
す（
図
中
④
）。

⑤
　
コ
ン
テ
キ
ス
ト
の
確
認

　
　

こ
れ
ま
で
４
項
目
が
作
成
さ
れ

て
き
ま
し
た
。
こ
こ
で
改
め
て
全

体
を
俯
瞰
し
、
こ
の
ビ
ジ
ネ
ス
モ

デ
ル
が
成
立
す
る
か
を
確
認
し
ま

す
。
こ
の
コ
ン
テ
キ
ス
ト
は
他
３

つ
の
モ
デ
ル
（
①
か
ら
③
）
の
組

み
合
わ
せ
が
現
実
に
成
功
す
る
際

の
前
提
と
は
何
か
を
確
か
め
る
過

程
で
す
。「
資
源
、
仕
組
み
、
価

値
観
に
対
す
る
前
提
」
と
「
市
場

に
関
す
る
前
提
」
と
に
分
け
て
考

え
ま
す（
図
中
⑤
）。

参
考
文
献「
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
」

　

著
者　

根
来
龍
之
、
富
樫
佳
織
、

　
　
　
　

足
代
訓
史

【図】アマゾンの初期のビジネスモデル：書籍の EC（ネット販売）

泫　根来龍之、富樫佳織、足代訓史の３氏による図を一部割愛して作成

⑤資源・仕組み・価値観に対する前提

・倉庫からの出荷で幅広い品揃えができる
・迅速な発送が競争力となる

⑤市場に関する前提

・顧客が望む商品を迅速に届けることができる
・購入前にレビューで書籍を確認できる

④コスト構造の特徴

・サイト開発費
・倉庫維持費、管理費、書籍仕入れ費

④収入モデルの特徴

・顧客からの定額収益
・出版社からの販売マージン

・幅広い品揃え
・迅速な配送を
支える（倉庫）

②自社製品

・ECでの書籍
販売

①自社の価値提案

・購入した書籍をス
ピーディに手元に
届ける

・ECを利用する顧
客

②機能・魅力

・豊富な在庫
・迅速な配達

③競合社

・書店

③機能・魅力

・展示
・品揃え
・立ち読み

・（資源）保管、
出荷倉庫

・（パートナー）
配送業者との
連携

・顧客の望む書
籍を品揃え、
取り寄せる

・リアル店舗
・仕入れチャネ
ル

①ターゲット顧客

②自社活動 ③競合社活動

②自社資源 ③競合社資源
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　「新規顧客と既存顧客どちらが大事か？」
という議論は古くからあるテーマです。
　問題の設定自体に少し無理があるかもし
れません。消費財、耐久消費財、一般のサー
ビス業は新規顧客、クレジットカードやア
ウトドア用アパレルなどは既存顧客の重要
性を強調するからです。
　しかし、どちらが大事か一つ選べと言わ
れたら「新規顧客」です。
１　20対80の法則（パレートの法則）
　よく言われるのが「会社の売上の80％を
支えているのが20％の顧客だ」という20
対80の法則です。長期顧客は利用額が増
えていく、新規顧客に比べて維持コストが
安い、価格感度が低い等が理由です（感覚
的な面もありますが）。
　しかし、これら「長期顧客は維持コスト
が安い」とか「価格感度が低い」等の理由の
エビデンスはありません。新規顧客とほと

んど変わらないし、むしろ長期顧客の方が
高くつくという報告もあります。
　誤解のないよう書き添えておきますが、
顧客の離反を防止しても利益に貢献しない
と言っているわけではありません。維持率
を改善していく中で、既存顧客への価値創
出を図ることが、新しく顧客を増やすこと
につながることもあります。
２　顧客基盤の拡大は必須
　経営者が「ファン」に期待するイメージと
現実の「ヘビーユーザー」には乖離がある、
という調査があります。すると、「離反を
減らせば顧客数を維持できる」という論理
は向きが逆な理解の見方で、「顧客が増え
ることで相対的に離反率が減る」という理
解の仕方が正しいと思います。
　今までの顧客層から自社の商品が選ばれ
なくなったり、今まで来ていた顧客層が他
の店に流れたというのは、普通の消費者の
行動です。このように理解すれば、新規顧
客の獲得こそ、会社の成長要因であると考
えるべきではないでしょうか。

新規顧客か既存顧客か

　企業の収益性を表す営業利益。日本トッ
プ企業は、同業種の世界トップ企業に大き
な後れをとっています（表のとおり）。
　また、東京証券取引所の全業種を見ます
と、多くの企業は一ケタ、つまり数パーセ
ントというのが標準です。
　日本では二ケタ、すなわち10パーセン
ト以上の利益率があれば、比較的収益率が
あると判断されています。

世界トップ企業の営業利益は　

ウ
ォ
ー
ゲ
ー
ム
と
い
う
遊
び
が
あ

り
ま
す
。
実
際
の
戦
争
活
動
を
伴
わ

な
い
、
戦
争
モ
デ
ル
を
ゲ
ー
ム
化
し

た
も
の
で
す
。

　

こ
の
ゲ
ー
ム
の
狙
い
は
、
参
加
プ

レ
ー
ヤ
ー
を
自
国
と
敵
国
に
分
け
、

ボ
ー
ド
ゲ
ー
ム
を
通
じ
て
戦
略
的
感

覚
を
身
に
つ
け
る
こ
と
に
あ
り
ま
す
。

　

実
際
に
ア
メ
リ
カ
で
は
、
社
会
人

や
学
生
が
直
面
す
る
ジ
レ
ン
マ
や
摩

擦
に
対
し
、
判
断
で
き
る
よ
う
に
取

り
入
れ
て
い
ま
す
。
最
近
、
日
本
で

も
ウ
ォ
ー
ゲ
ー
ム
を
体
験
す
る
社
会

人
が
出
て
き
ま
し
た
。

　

中
小
企
業
に
お
い
て
も
、
ウ
ォ
ー

ゲ
ー
ム
の
遊
び
の
よ
う
に
自
社
と
ラ

イ
バ
ル
社
の
二
組
に
分
か
れ
る
。
そ

し
て
、
そ
れ
ぞ
れ
の
立
場
に
立
っ
て

勝
敗
を
競
う
よ
う
論
じ
合
う
、
そ
の

中
で
自
社
の
問
題
点
の
発
見
、
競
合

会
社
へ
の
戦
略
が
見
え
て
く
る
か
も

し
れ
ま
せ
ん
。

ウ
ォ
ー
ゲ
ー
ム

世界トップ企業 日本トップ企業

コカ・コーラ 26% － サントリー 10%
バドワイザー 24% － アサヒ 9%
Ｐ&Ｇ 22% － 花王 4%
ロレアル 20% － 資生堂 3%
ＺＡＲＡ 19% － ユニクロ 14%
キャタピラー 19% － コマツ 16%
ネスレ 17% － 味の素 10%
ナイキ 12% － アシックス 10%

数字は営業利益率


