
アジア、ヨーロッパを中心に、世界各国に

拠点を置き、会計とコンサルティングの専

門家集団として、多くのグローバル企業

から信頼を集める国際会計事務所 SCS 

Global。創業以来、飛躍を続ける国際的

な組織を率いる少徳健一会員に、これまで

の歩みと“これから”を語っていただいた。

10年の経験を3～4年に
圧縮してしまった

―公認会計士を目指したきっかけから教
えてください。

　学生時代には、あまり勉強していませ

んでした。ほとんど大学にも行かずに、ス

キーに熱中。スキーのために夏にはバイト

に専念するような生活を送っていました。

4年生になって就職活動を始めたのです

が、そんなに真面目ではなかったので、適

当に応募した会社が受かってしまったん

で、そこに決めてしまいました。職種はシ

ステムエンジニア。今でいう、アビームコ

ンサルティングという会社です。そこで1

年間ほどプログラミングをやって、それ自

体は面白かったのですが、ずっと画面に向

かっているのも、どうなのかな？と思うよう

になって、あっさり会社を辞めてしまった

のです。

　次はどうしようかと考えていたときに、

コンサルティング会社ですから、先輩の中

に公認会計士がいて、こういう資格があっ

たほうが食えるんじゃないかなと。それで

勉強を始めました。1年半ぐらいは、ライフ

ガードや配達のアルバイトをしながら勉強

をしていたのですが、何年もやるような試

験ではないし、一回目の試験で落ちたらや

めてしまおうとは思っていました。もう1年

間、勉強しろと言われても、もうちょっと無

理かなと。大阪で受けたのですが、試験場

が暑くて、暑くて。こんな思いをするんだっ

たら、他にもっと良い仕事があるのではな

いかと思いました。運良く、二次試験に受

かった段階で、国際的な会計監査法人であ

るアーサー・アンダーセンに入社しました。

中学校までアメリカにいて英語ができたの

で、採用されたんだと思います。

―その監査法人では、どのような仕事をさ
れていたのですか。

　監査法人が不景気の時代ではあったの

ですが、それなりに仕事はあるにもかかわ

らず、監査法人が採用を非常に絞ったた

め、ものすごい仕事量があった。自分は夜

遅くまでの残業は嫌いなので夜遅くまで

残業するほどではありませんでしたが、小

さなエンゲージメントも含めて、年間80

件ほど対応していました。もっと驚いたの

は、1年目の終わり頃からインチャージを

担当するようになって、フィーの交渉や回

収、エンゲージメントの利益率の決定権ま

で持たされるようになって、3年目になっ

たらもう、そこそこの規模の会社のイン

チャージを任されるようになりました。そ

れこそ10年間ぐらいかけてやる仕事を3

年間ぐらいで圧縮してやらせてもらって、

逆に入社4年目くらいになると、新鮮味が

薄れてきました。

　監査法人にとってもクライアントにとっ

てもインチャージというポジションが重要

なので、クライアントからも頼りにされる

し、社内でも評価が高くなりますが、それ

と同時に学ぶことも少なくなってきます。

そうなってくると、もう成長意欲が多少薄

れてきてしまいます。そんな時期にタイミ

ングよく、マレーシアに駐在していたパー

トナーとエンゲージメントで一緒になり

まして、夜、食事をしていたら、クアラルン

プールに駐在する日本人を探していると

のことでした。実は、私、両親がマレーシア

生活が長くてクアラルンプールの事情は

よく理解していますよ、なんて話をしたら、

ぜひ来てくれないかという話になったん

ですよ。ちょうど公認会計士の三次試験に

受かって4月に登録したばかりで、その8

月から駐在することになりました。

―確かに10年かかる仕事を3～4年で
キューッと圧縮して体験した、濃い日々
を過ごされたという感覚ですね。

　そうですね。短期間で色々な経験がで

きたのも、たまたま人材不足だったから

です。別に私が、ものすごく突出して仕事

ができたというわけではないです。同じこ
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ろ、私より年下の社員も、公認会計士の資

格を持つ前からベトナムに送り込まれて

いたので。まあ、彼もベトナムのことは以

前からよく知っていましたからね。それで

白羽の矢が立った。とにかく、面白い環境

でしたよ。アーサー・アンダーセンは日本

においては合併を繰り返していたので、法

定監査業務は、上場企業の証取法監査か

ら、普通の会社法監査、学校法人の監査も

やっていましたし、多数の外資企業の日本

子会社に対する監査にも対応したんで、あ

る意味で非常に面白かったですよね。

マレーシアで起業をした理由

―それだけ違うことをやると、知識量はつ
くのでしょうけれども、勉強するのが大
変だったのではないでしょうか。

　あの頃は、全然できましたよね。面白

かったのだと思います。恐らく、今、やれと

言われても無理でしょうけれど。アーサー・

アンダーセン自体、けっこう最先端な取り

組みを行っていましたから、非常に面白

かったんですよね。サンプリング理論も、

当時から統計学的なアプローチをしてい

て、クライアントからデータをもらったら、

ランダムサンプリングを行うソフトウェア

を使って抽出していました。今でこそ当た

り前ですが、当時は非常に斬新で、他のコ

ンサルファームではまだやられていなかっ

たと記憶しています。とにかく日本で経験

を積んで、そろそろ転機かと思い、辞めよ

うと思っていた時に、海外赴任の話が舞い

込んできたのは、非常に良いタイミングだ

と思いました。私を誘ってくれた方の後任

として着任したのですが、現地の監査法人

はものすごく現実的で、“仕事を取ってこれ

なかったら、もういらない”みたいな雰囲

気だったですね。その代わり、新しい仕事

を開拓して確保していれば、もう何も言わ

れない。そんな職場でしたね。結局、日本

人は私一人ですから、当時、マレーシアに

進出している日系企業が280社ありまし

たから、すべてを回ったら1年かかってしま

う。そんな状態でした。

―そんなにたくさんのクライアントを一人
で…？一体、どのように対応されていた
のですか。

　どうにもならないですよ。ほとんどク

レーム処理に終始していましたね。という

より、問題が起きると、日本企業は日本人

に解決を求めるので、それをハンドルする

のがメイン業務になっていましたね。しか

しながら、一つ一つのクレームはコンサ

ルタントにとっては宝の山といいますか、

そこから色々なアイデアが生まれます。と

にかく、色々な経験をしました。特に国際

税務には強くなりました。結局、私たちが

扱う案件というのは、一つの国の中で収

まるものばかりではありません。例えば、

マレーシアとシンガポールと日本が絡む

ケースもあります。ローカルの専門家は、

自国の税務については詳しいのですが、

他国の制度に疎いのでグローバルに対応

することができません。そこは、私たちのよ

うな国際税務を含め両国の制度に詳しい

人間が調整をしてあげる必要があります。

3年もやっていれば、マレーシアの制度や

実務にかなり詳しくなります。その反面、長

く組織にいると実務より組織内のマネー

ジメントの仕事が増えてきます。それが面

白くなく、もう、そろそろいいかと監査法

人を退社したのですが、結局、これだけマ

レーシアでは問題が山積みになっている

ことはわかったと、その問題を解決するた

めのコンサルティングを提供したら、食っ

ていけるのではないかと思って、マレーシ

アで起業したんです。あれは、2001年の

終わりの頃でしたね。そして、その4ヶ月後

に、アーサー・アンダーセンが破たんしま

した。誰もそんなことは予知していません

でしたからね、衝撃が走りました。

マレーシアから、
やがて世界各国に拡大

―ものすごくタイミングが良い…。まさに
強運の持ち主でいらっしゃる。独立をし
て、まずはどのような業務から始めよう
と思ったのですか。

　平たく言えば、いくつかの問題点を解決

する方法はわかっていたので、それを提案

しに行けば、まあ仕事は取れるだろうと。

正直、あまり深くは考えていなかったです

よね。まずは、会社を作って、小さな事務所

を借りて、FAXとインターネットをつなぎ、

全部整えた時点で、“では、何をしよう？”と

いう感じで、とりあえず、仲の良かったお客

さんと飲みに行ったりしていましたね。や

ることがないですから、何かお仕事をくだ
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さいとお願いすると、皆さん、何かくださ

る。マレーシアにおられる方々は、人の良

い方が多いので、みんな優しくて、先に予

算をとってきてくださって、これで何ができ

るかね？とおっしゃってくれた。本当にお世

話になりました。最初は一人でやっていた

のですが、先ほど言ったようにアーサー・ア

ンダーセンが倒産して、東南アジアにいた

元同僚が何人か集まってきたんですね。そ

れでみんなで話し合い、急遽、一緒にSCS

を立ちあげることになりました。

―マレーシアで起業された後にシンガポー
ルにも進出されましたが、そのきっかけ
はどのようなものだったのでしょうか。

　あれは2008年の夏、リーマンショック

の直後だったかと思います。当時は、日本

の法人を親会社として、その傘下にマレー

シアをはじめとする海外法人を配してい

たのですね。当時は日本の企業に対して、

よく組織再編の提案をしていたのですが、

たとえばシンガポールに本社を置き換え、

日本や他国の法人を子会社化するとメリッ

トが生じるという話をしていたのですよ。

そうしたら、あるクライアントが、“だった

ら、まずは御社がやってみてよ”とおっしゃ

られて、実践してみたというのがきっかけ

となります。

―ヨーロッパにも進出されていますよね。

　そうですね。3年前からトルコのイスタ

ンブールで事業を開始したのですが、ト

ルコの事業を統括するのは、オランダだっ

たり、ロンドンだったりするのです。また、

ヨーロッパとアジアの間のM&Aなどの引

き合いがヨーロッパから生まれてきまし

た。やはりEU圏内に拠点があれば動きや

すいということで、国際都市であり、また、

就労ビザが取得しやすいアムステルダム

で事業を開始しました。今後はフランスや

ドイツから引き合いが生まれる可能性も

ありますし、アジアと同じスキームでやっ

ていくかどうかはわからないですが、今後

は、アフリカ進出などを考えたら、やはり

ヨーロッパに拠点を置いたほうが優位だ

と思います。

すべてを任せるのがフェア

―少徳さん自身、マネジメントと実務を、ど
のようなバランスで行っていますか。こ
こまで組織が広がってくると、手に負え
なくなるのではないでしょうか。

　そうですね。とにかく大切なのはデリ

ゲーションですね。誰かに任せることがで

きる仕事は全部デリゲートして、とにかく

自分自身の時間を作ることですね。何もし

なくて良い時間をどれだけ作ることができ

るのかがポイントだと思います。それでも

結局、必ず何か、私が対応しなくてはなら

ない問題が持ち上がります。私もそうだっ

たのですが、専門家って、専門的な仕事を

していて、新しいアイデアをお客さんのと

ころにデリバリーして、「よくやってくれた」

とか「本当に頼りになるね」って言われる

のが、すごく嬉しいんですよね。だから、す

ごい忙しくして、夜中までアイデアを捻っ

てデリバリーするだけで、ものすごくやっ

ているような気になってしまうものです。

そういう状態にある専門家って一番ハッ

ピーなんですよね。でも、そうではなく、特

にマネジメントを行う立場にある人間から

は、ある程度、日々の業務を剥がしてあげ

ないとダメなんですよ。そうではないと、考

えなくなってしまう。結局、忙殺されてしま

うのです。パンパンな状態になっていたり

すると、大きな問題に直面した時に対処で

きなくなってしまうので、そういった余裕

の時間は作っておかなければなりません。

―任せることができる人材を育成したり獲
得するうえで、お考えになられている方
針はありますか。

仕事を任せるのだったらすべて、リターン

も含めて、ある程度本人たちで決めること

ができるようにしておかなければ、フェア

ではないですよね。全部任せて、最終的な

責任は私がとるので、後は自由にやれば

良いと思うのですよ。私たちのロゴマーク

の由来でもあるのですが、“三方よし”とい

うのをコンセプトとして掲げていて、この

三方とは、売り手、買い手、社会を指して

います。自分たちのようなサービスプロバ

イダーが成功すればクライアントも成功

する。そして社会というのは、お仕事をさ

せていただいている国々に何らかの貢献

ができればと思っているのですね。その3

つがキーなので、特に私たちは外国人と

して、さまざまな国でビジネスを展開して

いますから、その国が好きになって、貢献

していきたいという意識がなければ、生き

残ってはいけないと思います。
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