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学生時代は数学や物理が好きだ
ったので、大学は物理学科に進学
しました。物理学は、学問を通し
て世の中の現象を解明する学問で
すから、追求すればするほど「人
の気持ち」とは離れていく部分が
あると感じていました。反面、私
は人間関係の中から多くのことを
感じ、学び、人に携わっていきた
いと思いました。
結局、大学院をやめて、何か人

と関わる仕事を探しました。当時
は中途採用もほとんどない時代で

資産税専門のスペシャリスト集団として東京・丸の内に事務所を構える税理士法人つむぎ
コンサルティング。代表の笹島修平氏は信託活用のパイオニアとして講演に引っ張りだこだ
が、そんな同氏が考える相続・事業承継とは――。相続に対する想い、つむぎコンサルティ
ング式の相続・事業承継に対する取り組み方などについて話を聞いた。

お客様の想いに財産を重ねる
「つむぎ式」のコンサルティングで
素敵な相続をサポート

税理士法人つむぎコンサルティング

したから、資格を取るしかありま
せんでした。すると、たまたま公
認会計士になった友人がいたので
相談した、というのがこの職業に
就いた直接のきっかけです。
資格取得後は、監査法人で監査

を５年くらい担当しました。しか
し、監査の仕事は全く性に合わず、
入社した初日にやめようと決心し
たのを覚えています。税務の仕事
に携わりたいと思い始めたのもこ
の頃ですね。どうせやるなら「人」
と直接関わることができる資産税

の仕事をやりたいということで、資
産税専門の事務所に入社しました。
そこから 13 年で独立したので

すが、独立開業時には、事務所の
物件を選ぶにしても、内装を作る
にしても、それまでの自分の金銭
感覚とは次元の違うようなコスト
が出ていくので、今でも印象に残
っています。
反面、「こういうことをやろう」

「こんな事務所にしたい」など、将
来について色んなことを考えるこ
とができ、とても楽しく感じてい
ました。大変なこともありました
が、一方で楽しいことも想像して
いたので、苦にはならなかったで
すね。

人に関わる仕事がしたい――
その思いから「資産税」の仕事を始める

東 京 都
千代田区
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つむぎコンサルティングには２
つのポリシーがあります。
１つ目は、「税務に対して誠実

でいよう」ということです。皆様
もお分かりかと思いますが、税法
の前に先輩や後輩はありません。
たとえ 20 年選手の税理士でも、去
年の税制改正を知らなかったら、
税制改正を勉強した１年目の税理
士の方が実力は上です。常に知識
のアップデートをするよう心がけ
ています。
また、お客様から相談を受けた

時に、「こんな簡単な質問に対応す
るのは面倒だな」というときもある
はずです。そんな時は、調べもせず
に「たぶんこうだよ」という返答を
しがちですね。しかし、このような
場合、よくよく確認し、後でしっか
りとした回答を差し上げます。「た
ぶんこうだよ」を、その日に残さな
いようにこだわっています。
もう１つのポリシーは、「お客

様に誠実でいる」ということです。
これについては不器用なくらいこ
だわっています。

例えば、資産税の仕事をしてい
ると、お客様との関係、お客様を
紹介してくれた業者との関係、ど
ちらもとても大切です。しかし、
お客様は必ず私たちの事を見てい
らっしゃいます。業者からお金を
もらって、何かお客様に有利でな
いような提案をすることは、確か
に事務所は潤うかもしれません
が、お客様に誠実であると言える
でしょうか。私は前の事務所に勤
務している時からずっと資産税の
仕事に携わってきましたが、不器
用でもお客様に誠実にやってい
く、これこそが最終的にお客様と
の信頼関係を築くための最善の方
法だと考えています。

不器用なくらいお客様に誠実に
「たぶんこうだよ」はその日に解決

「つむぎコンサルティング」という社名には、財産が親から子に引き継がれる場面で、親の世代と子の世代を合わせて一本の
糸によりあわせて「つむぎ（ぐ）」お手伝いをしたいという想いが込められている。
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お客様が亡くなる時というの
は、必ず何か未練を抱えています。
それは、「子供はこういう仕事をし
ているけど、こういう風にバック
アップしてあげたい」「孫は高校生
だけど、受験に成功するかな、ど
んな人生を歩むのかな」といった
「親族にこうしてあげたい」という
未練です。私は、そのようなお客
様の気持ちを理解し、共感して仕
事をしたいと思っています。お客
様の訃報を知り、お客様の気持ち
を想像すると切なくて胸がつまり
ます。
相続の仕事は、お客様と面と向

かって対策を考えていくものです。
もちろん、節税がいくらだ、申告
報酬がいくらだという風にドライ
な仕事もできます。しかし、本当
にお客さんと向き合っていれば、
「体調が悪くて亡くなりそうだ」と
いう知らせを受けると、涙が自然
と出てくるのではないかと思いま
すし、そう思えるような仕事をし
ようとスタッフにも伝えています。
よく資産税の仕事は財産を遺す

ことだと言って、税額をシミュレ
ーションし、「この対策をすれば税
金はこうなりますよ」と提案しま
すね。しかし個人的には、財産を
遺すことが相続の仕事ではないと
思っています。大切なのは気持ち
を遺すことで、遺した気持ちの上
に財産を重ねていくことが相続な
のです。気持ちがない所に財産を
遺しても相続人には何も伝わりま

せんし、豊かな相続にはなりませ
ん。相続人が「お父さんはこうい
う気持ちだったんだ」と感謝の気
持ちを持つような相続こそが、本
当に素敵な相続だと思います。も
らった財産が存在する限り、遺さ
れた人の中でお父様やお母様の気
持ちが生き続ける。これが本当の
相続・事業承継です。「気持ちを遺
す」、これが軸になっていなけれ
ばなりません。また、我々がその
気持ちを理解してあげないといけ
ません。お客様の気持ちを理解し、
そこに財産を重ねていく。これが
私たち、つむぎコンサルティング
のスタイルです。

また、お客様の「ありがとう」
が私の原動力となっています。ど
んなに睡眠不足が続いていても、
お客様の一言で全て吹っ飛ぶよう
に感じます。
人は何のために仕事しているか

考えたことがあるでしょうか。も
ちろん様々な目的があると思いま
すが、その一つとして「承認欲求」
があります。社会や誰かに認めら
れたい、自分が仕事をしている意
味を感じたい、そのような欲求を
持っていると思うのです。どんな
にお金があっても、承認欲求が満
たされないと物足りなさを感じて
しまいます。
資産税の仕事に誠実に向かい合

っていると、お客様やご遺族から
「ありがとうございます」と言っ
ていただくことがあります。また、

ただ財産を遺すのではなく
気持ちを遺し、そこに財産を重ねる
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例えばお客様が亡くなった後、お
葬式などでご遺族から「本当に父
が頼りにしていました」という一言
をいただくこともあります。こん
な時は自分の承認欲求が満たされ、
充実した気持ちになります。です
から、どれだけ忙しくても、忙し
いと感じないことが多いですね。
また、資産税の仕事を一生懸命

やっていると、いくつかの映画に
自分が出演しているような錯覚に
捉われることがあります。

お客様の想いを遺せるのが信託
パイオニアとして積極的に活用

お客様が自分の死を意識した
時、「自分の財産や気持ちを奥さ
んや子供にどうやって伝えよう」
という事を考えるものです。です
から、人の数だけドラマがあっ
て、感情があって、歴史がありま
す。それを私たちが共有して、「だ
ったらこうしよう、こうしたら伝
わるだろう」という事をやってい
く訳です。ハッピーエンドになれ
ば、自分も心の底から嬉しさを感
じることができます。また、お客

様の価値観や人間観を共有するこ
とは、私自身が人間としても成長
することにも繋がっていきます。
自分がいなくなった後の事を

考えるのはとても切ないことです
が、それこそご遺族の人生を左右
するような、とても大切な場面に
立ち会っているのです。こんな仕
事は他にはありません。相続の仕
事をする人が増え、このような感
覚を一緒に共有できるといいなと
思っています。

信託のパイオニアとして、セミナー・講演活動のほか、
レポート配信も積極的に行っている

どんなに財産を持っている人で
も、最後は孤独ですし、やっぱり
不安です。だからこそ何かを伝え
たいし、遺したいのだと思います。
自分が生きていた証を伝えて

いきたい――。その気持ちをなる
べく後世に残していくという意味
で、信託の活用にも積極的に取り
組んでいます。
通常の遺言では、相続が発生し、

遺言書の通りに財産を分けるだけ
で終わりです。ところが信託を使
うと、その後もずっと亡くなった
方の気持ちが伝わっていきます。
例えば、現金３千万円を相続し

ます。遺言書で貰いました。この
場合、使ってしまえばすぐになく
なってしまいます。それに対して
信託を使うと、「３千万円は遺すけ
れども、病気や教育以外には使っ
ちゃダメだよ」と指定することが
できます。すると、お父様の「万
が一の時のためにお金を遺すんだ
よ」という気持ちが伝わっていき
ます。そして、その口座のお金を
使うたびに、相続人はお父様を思
い出すことになるでしょう。
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これまで、お客様の気持ちを遺
すことにこだわっていると話して
きましたが、全てのお客様が最初
から「気持ちを遺したい」という
状態でないことも確かです。「相続
税はいくらで、いくら節税できる
んだ」という話から始まるお客様
も少なくありません。

私がお客様を拝見していると、
人には２つの生き方があるように
思います。「財産を中心にして、財
産を守るために意思決定をしてい
く生き方」と「自分がこうしてあ
げたいということがあって、その
ために財産を利用している生き
方」です。端から見てどちらが魅

力的で、どちらが幸せでしょうか。
私が思うに、後者のほうが遥かに
幸せなのですね。ですから、財産
中心の考え方のお客様には、「家
族にしてあげたいことはないです
か？」という事からお話しするケ
ースも少なくありません。
そのような話をすると、徐々に

お客様の気持ちが変わっていきま
す。「お金中心ではなく、やりたい
ことをやっていこう」という風に
少しでも変わってくだされば、回
りの人たちとの関係もすっかり変
わります。例えば、「おじいちゃん
はほんとに細かくて、とっつきに
くいわ」と言っていたご親族の方
が、「おじいちゃんが少し変わって
きた」とか、「人あたりが良くなっ
てきた」とか、そう言って頂ける
こともあるのです。
個人的な価値観を押し付けるこ

とは良くないとも思うのですが、「そ
ういう風な生き方もありですよ」と
いう事をお話し、それをきっかけに
スタンスが変わって、人間関係が変
わって、世界が変わっていくのを目
の当たりにすると、「本当に良かっ
たな」と感じますね。こうやってお
客様との信頼関係も自然と生まれて
くるのだと思います。

慶応義塾大学理工学部卒。太田昭和監査法人（現・新日本有限責任監査法人）、㈱タクト

コンサルティングを経て平成 24 年から独立。慶応義塾大学非常勤講師「戦略的税務会

計特論」にて、企業組織再編・Ｍ＆Ａ・事業承継・相続等の教鞭を執るなど幅広く活躍。

【ビズアップ総研　e-JINZAI コンテンツ】

「大増税時代に活路を見出す信託を徹底活用した最新の相続税対策」 

「信託に付随する実務の整理と活用のポイント」

笹島 修平　先生
税理士法人つむぎコンサルティング　代表・公認会計士・税理士

笹島先生の書籍
信託のテーマをはじめとして、多数の著書を執筆している

豊かな相続を目指して
お客様の「してあげたい」を引き出す


