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 本講座受講にあたって 
 

書籍との違いについて 

本カリキュラムは、「資格起業家になる！成功する『超高収益ビジネスモデル』のつくり方」

「ごく普通の人が資格を取ってきちんと稼げる本」「行列ができるシリーズ」「もう、資格だ

けでは食べていけない」の内容に準拠しています。手元にない方は、恐れ入りますがご購入く

ださい。書籍の内容が知識編、本カリキュラムがその内容を実現するためのカリキュラムにな

っています。 

 

免責事項 

本カリキュラムは、受講者を「資格起業家」にし、収益を上げてもらうことを目的としますが、

本カリキュラムは受講者の収益を上げることを保証することはいたしませんので、あらかじめ

ご了承ください。また、受講者のビジネスで生じた損害等はいかなる場合も負いかねます。 

 

ご注意 

本教材に掲載されている会社あてに直接問い合わせることは、業務の妨げになりますので、絶

対におやめください。 

 

本教材に掲載されている事例をそっくりそのまま真似せず、応用することを心がけてください。

また、各事例の会社様にも著作権がありますので、そのまま使用することはおやめください。 

 

本教材の著作権は、株式会社パワーコンテンツジャパン並びに横須賀てるひさに帰属します。

複製、改変、転載、ネット上への送信及び公開等の行為は禁止しています。違法に複製などを

行った場合、損害賠償等の対象になり、また刑罰の対象にもなりますので、ご注意ください。 

本カリキュラム、CD教材等のオークションへの出品を禁じます。 
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 はじめに 
 

 本セミナーの目的  
横須賀てるひさのマインド、戦略、戦術、プロモーションのあらゆる知識・経験を、天才塾会

員と共有し、ひとりでも多くの「資格起業家」を輩出すること。 

 

 講師のミッション  
・資格起業家としてのマインド・モチベーションをつくり上げる 
・資格起業家ビジネスモデルをつくり上げる 
・資格起業家としてのビジネスコンテンツをつくり上げる 
・資格起業家としてのマーケティングをつくり上げる 
・資格起業家としての組織をつくり上げる 
 
⇒ これらのエッセンスを伝え、売上を上げられるようになるため
の学びを共有すること。２日間、楽しく学びを共有すること。 
 

 本セミナーのセルフクエスチョン  
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 資格起業家養成講座 Vol.1 Contents 
 

第1部 士業のための起業家としての心構
えと営業実践のための準備・・・６ 
・・・主にマインドセットや資格起業家・コンセプト起業のエッセ
ンスを収録。最初はまずここから聞くのがお勧め。 
 

第２部 今すぐ売上をつくるネット営
業・・・３６ 
・・・今すぐ売上をつくるためのネット営業を解説。ネットで売上
を伸ばしたい人はここが必須。Facebook の解説もここ。 
 

第３部 狙いを定めて当てるDM営業 
その他の営業実践・・・８８ 
・・・ダイレクトメールの出し方ならここ。税理士は必ず見てくだ
さい。その他の広告とかもくくれないものはここにあります。 
 

第４部 アナログ営業で着実に仕事を増や
す・・・１１３ 
・・・アナログで営業するためのノウハウ満載。ネット苦手！とい
う人はここから始めましょう。 
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第５部 紹介や口コミで仕事を増やしてい
く・・・１６１ 
・・・紹介で仕事を増やすポイントを解説。やっぱりネット苦手な
人はここが必須。また、リピートが少ない人もここは重要です。 
 

第６部 商談成約率を高めて第二の壁を破
る・・・１８１ 
・・・問い合わせはあるけど成約しない。そういう人はここの解説
がキーポイントになります。 
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第１部 

士業のための起業家としての心

構えと営業実践のための準備 
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誰かの役に立ちたければ、 

自分が成功しなければならない。 
 

知識だけでは結果が足りない。 

行動だけでは時間が足りない。 

気持ちだけでは力が足りない。 
 

手に入れたいものがあれば 

変化しなければならない。 
 

継続していくためには 

変化しなければならない。 
 

変わらずにいるためには 

変わり続けなければならない。 
 

変わるのは、今。この瞬間だ。 
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こんにちは、行政書士の横須賀てるひさです。『１０年後も行政書士で生きて
いく』という大掛かりなタイトルの楽天日記にご訪問いただきありがとうござ
います！行政書士で生きていけるのか？よく聞く議論ですが、当の本人は真剣
です。 
 
『電子申請、ＩＴ化が進めば我々行政書士の仕事がなくなる･･･』ちまたではよ
く聞く言葉です。特にこの資格をご存知であればなおさらです。 
 
果たしてそれは真実なのか？どんな資格、職業であれ、価値と営業力があれば
必ず生き残る道はあるはず！その活路を見出すため実験・実践を繰り返してい
きます！ 
 
また、このサイトでは、行政書士業に留まらず、営業論・仕事論についてにも
考えていきたいと思います。経営者の方、サラリーマンの方、自営業者の方、
または社会保険労務士、弁理士、司法書士などの他士業の方、人間を喋りまし
ょう！ 
 

  

横須賀てるひさ簡単プロフ  
昭和５４年７月４日埼玉県生まれ 
東農大三校卒 
専修大学法学部法律学科卒 
コンサル系ベンチャー企業に就職即解雇 
行政書士開業 
現在 



9 

 資格起業家になるには 

 
 知 識  
資格起業家になるということは、「変化する」ことである。「決意
する」ことである。 
士業で成功するステップは「やるべきこと」「できること」「やり
たいこと」の順に手を付けていくことである。 
 
 実践ポイント！  
ビジネスで成功するということは、決意することであり、変化する
ことであり、自分を信じることである。マーケティングやビジネス
モデルはその一助でしかない。 
 
注意点 
自分を信じて決意することが第一歩である。すでに決意している人
は、さらに大きなスケールでものごとを考えるようにしよう。 
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士業としての起業 
（１）自分の棚卸し 
（２）お客様の声づくり 
（３）アナログ営業 
（４）ネット営業 
（５）広告 
（６）DM 
（７）セミナー営業 

士業としての経営 
（１）資金調達 
（２）採用・組織構築 
（３）各種の営業 

資格起業家としての起業（再スタート） 
（１）セミナー、コンテンツ販売 
（２）コンサルティング、コーチング実践 
（３）イベント、交流会事業 

資格をつかったコンセプト起業 
（１）過去のキャリア、スキルと資格を組み合わせる 
（２）自分だけのオリジナルコンセプトをつくる 
（３）コンセプトに沿ったビジネスを仕掛けていく 

起業準備、スタート 
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名前              

資格             

            事業 

            事業 

            事業 

「資格は」アイデンティティでは
ない。あくまで「自分」があって
「資格」がある。 



12 

 段階別のプランニング 
 
 知 識  
各階層に応じて、自分自身のプランを練り、実践する。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

開業前・・・徹底的に「成功できない」メンタルブロックを外すこ
と。 

開業１年未満・・・徹底的に「売る」こと実践し、資格業としての
結果を出す 

開業１～３年以上・・・資格起業家モデルを導入、自分の使命につ
いて考える 

開業７年以上・・・見直しマーケティングを導入した上で、資格起
業家モデルを導入し、コンセプト、自分の使命について考える 
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 段階別のタスクアップ法 
 

■ゼロ・マーケティング 

【今日にでも売上を上げなくてはならないヤバイ状態のとき】 
（１）セミナーの開催をして、キャッシュを得る 
（２）音声収録をして、データで販売。告知は誰かに頼む。 
※苦肉の策として、親族からお金を借りる。バイトするなど。失敗はつきもの。 

 
【まったくのゼロから始める場合】 
（１）無料または低額で業務を知り合いから取る 
（２）お客様の事例を集める 
（３）紹介を募る 
（４）アナログ営業、ネット営業を実践していく 
 

■見直しマーケティング 

【始めてみたが、思ったような成果が出ない場合】 
（１）アナログ営業のルーチン化、見直し 
（２）過去のお客様に事例のお願いをする、案内を出す 
（３）ネット営業で「広告費」を見直す 
（４）資格起業家モデルを導入する 
 
【何年もやっているが、売上が落ちてきた場合】 
（１）既存客のリストをつくる 
（２）既存客向けにニュースレターを出し、掘り起こしをする 
（３）既存客向けに研修会、勉強会などを行う 
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 未開業～開業 1年未満のマインドセット 
 
 知 識  
競争思考を捨て、まずは稼ぐことに集中する。 
 
 アクション   
１年目はとにかく「自信が持てない」「不安である」「お金に抵抗
がある」のオンパレード。結果としてモチベーションの維持ができ
ない。そのために下記のことをする必要がある。 
 
◎未開業～開業 1年目までのマインドセット 
・自分と誰かを比べない。もう比べられる士業ではない 
・短期間での成功がすべてではない 
・自信はすぐにはつかない。じっくりやるしかないことを知る。 
・ワークライフバランスは忘れる。14時間以上毎日仕事をする 
・お金の抵抗を取る 
 
◎成功習慣 
・ツイてる人と会う、つきあう 
・第三者のコンサルタントの意見を聞く、アドバイスをもらう 
・何が不安なのか、言語化する 
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 未開業～開業 1年未満の行動計画 
 

◎まずは「すべき」こと 

（１）自分の棚卸しをし、魅力的なプロフィールをつくる 
（２）名刺の改良をする 
（３）事務所案内をつくる 
（４）感謝はがきをつくる、継続して出す 
（５）2ヶ月～3ヶ月に 1度のペースでニュースレターを出す 
（６）ホームページをつくる 
（７）リスティング広告を出す 
（８）看板を出す 
（９）商工会などの各種団体に所属する 
（１０）毎月 20日前後に翌月のアナログ営業のプランニングをする 
（１１）facebook への登録 
（１２）名刺の整理（メルマガ発行の準備・実行） 
※新設法人向けのＤＭ（税理士） 
 
※お金がない場合は、セミナー等キャッシュにつながることをする 
 
※開業資金・融資について 
 
※勤務から始める場合 
 
※開業はがきについて 
 
（１３）セミナーの企画、実施 
（１４）資格起業家への移行（ここでコンサルを受ける、相談する） 
（１５）採用計画、組織図の作成 
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 資格の性質別戦略構築法 
 

 知 識  
単発系士業（行政書士、司法書士、社労士一部など）の勝てる経営戦略 

（１）アナログ営業では、「出口戦略」を取る 

紹介をうながすために、見た目はある程度「○○屋」がわかるように、業務や方向性を絞る。

一度お客になってもらったら、いろいろなことができることを伝える（ランチェスターでいう

ところの、「商品戦略」）。 

（２）ネット営業では、業務ごとにサイトを量産する「多店舗戦略」を取る。 

アナログ営業ではひとつにしぼり、ネット上では多数のサイトを作成し、様々な業務を取って

いく。一貫性は「資格」で取る。 

（３）競合との差別化を考える 

ひとつの手段は値段。ほか、考え方としては、「他社が弱いところ」で「自社ができるところ」。

ただ、人は近い人に仕事を頼むので、アナログは強い。 

（４）営業の手段は、アナログとネット集客を中心にする。 

可能であれば、少人数セミナーに取り組む。 

 

 知 識  
顧問系士業（税理士）の勝てる経営戦略 
 

（１）ストレートなアナログ営業 

税理士は社会的認知度も高いので、ストレートな税理士としての活動で十分。 

（２）ネット営業では１サイト戦略 

多数サイトがあっても良いが、１つのサイトでも仕事が取れる 

（３）競合との差別化を考える 

（４）アナログ営業、ネット営業、セミナー営業を中心に執り行う。 
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 勝てるビジネスモデルの考え方 
 

 知 識  
単発系士業（行政書士、司法書士、社労士一部など）の勝てるビジネスモデル 
 

 
・	
 徹底的に前払い主義にする 
・	
 アナログでは専門特化して、紹介を徹底的に促す 
・	
 スポット業務は広告投下をして取り続ける 
・	
 スポット業務の成約率・単価を上げるため、相談無料期間を
長くする 

・	
 単価が高い商品を持つ（コンサルなども含む） 
・	
 資格起業家ビジネスモデルの徹底導入 
 

 

 知 識  
顧問系士業（税理士など）の勝てるビジネスモデル 
 

 
・	
 ビジネスモデルはほぼ勝てる仕組みになっているので、営業
に力を入れる 
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 単発系業務の単価を上げる 
 

 

 知 識  
単発系の業務は単価を上げる必要がある。ポイントは、「紙」で契
約することではなく、「時間」で契約することである。 
 
 アクション  
内容証明や契約書など比較的単価が低い業務については、年間契約
で契約する。この際、メニューを提示する。 
 
注意点 
「どうせならこちらの方が安心」と思ってもらうことが重要。 
 
事例：横須賀てるひさ 
 
内容証明の場合 
・	
 １年契約とし、年間相談料を報酬に含ませる 
・	
 ２通目以降を１万円前後として、安めに設定する 
・	
 書類作成＋年間相談料で５～１０万円で提案する 
 
契約書の場合 
・	
 １年契約とし、年間相談料を報酬に含ませる 
・	
 １年以内、同じ契約書であれば何度も作り直し可とする 
・	
 CD̶R納品、作成ガイドなどをつけるとさらに付加価値が高い。 
 
※業務の選び方 
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事例協力：行政書士法人 オフィスウイングス（神奈川・東京） 
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 開業後、売上がある場合のマインドセット① 
 
 知 識  
士業でいることが目的ではない。あなたが成功することが重要。 
 
 アクション   
士業だからどうあるべきか、という枠組みを外し、「自分」を基準
にする。そして、自分だけの成功（幸福）の定義をしよう。 
 
注意点 
売上が一定のラインにくるまではワーク＆ワークで。ワークライフ
バランスは食えるようになってから。 
 
◎あなたの成功の定義を考えてみよう 
経済的成功【第一段階】 
 
 
 
経済的成功【第二段階】 
 
 
 
経済的成功【第三段階】 
 
 
 
※このほかに、人間関係的成功要因と社会実現的成功要因がある。 
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 開業後、売上がある場合のマインドセット② 
 
 知 識  
資格業の仕事を差別化するのは難しい 
 

つまり、「なぜ、その仕事をしているのか？」「自分の事務所の存在理由」がハ
ッキリしていないと、誰でもできる仕事に見えてしまう。そうすると、モチベ
ーションがあっという間に落ちてしまう。 
 

◎【重要な質問】「あなたの事務所は何のためにあるのか？」 
 

私の事務所は、 
 

 

な世の中を実現するために、存在します。 
 

 知 識  
積極的に「資格起業家モデル」を導入する 
 
資格起業家モデル導入のメリット 

・	
 新しいことを始めるため、モチベーションが上がりやすい 

・	
 資格にとらわれない発想ができるため、ビジネスの自由度が上がる 

・	
 同業他社との差別化が図れる 

・	
 単純に売上が伸びる 

 

【！】自分自身の社会的な使命を考えよう。人は、「自分の命の使い方」がわかった途端、エ

ネルギーがあふれ出すように積極的に行動できるようになる。ただし、これはすぐに見つかる

ものではなく、長い時間かけて自分との対話を続けていくことによって、発見できるものであ

る。 

 

コンセプト経営の導入 
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事例協力：蔵田陽一税理士 
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 開業後のマーケティング・トレーニング 
 
 知 識  
【マーケティング・シンキング】常に顧客感情・顧客視点でものご
とを考える発想法。 
 

■トレーニング■＜下記の自分本位思考を、顧客視点から考え直してみよう＞ 

「どんな営業をしたら、仕事を頼んでもらえるか？」 

 

 

 

「どんなホームページをつくったら、依頼や問い合わせがくるか？」 

 

 

 

「どんなセミナーをしたら、お客様が集まるか？」 

 

 

 

 法 則  
【広告投資意識】広告を積極的に打つ姿勢が重要。 
 

理想・・・低コストで大成功。 
現実・・・広告投資をしないで、大きく伸びた会社はほとんどない。 
 

 

 

 

※事業再投資とも言う 

 

広告投下 検証 再投下 
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事例：ハワードジョイマン中小企業診断士 
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 開業後の見直し行動計画 
 

◎見直して修正していこう 

（１）魅力的なプロフィールをつくる、修正する 
（２）名刺の改良をする 
（３）事務所案内をつくる、改良する 
（４）感謝はがきをつくる、継続して出す 
（５）2ヶ月～3ヶ月に 1度のペースでニュースレターを出す 
   または見直す 
（６）ホームページをつくる、見直す 
（７）リスティング広告を出す、出稿の方法、金額を修正する 
（８）看板を出す、修正する 
（９）商工会などの各種団体に所属している場合は、見直す 
（１０）毎月 20日前後に翌月のアナログ営業のプランニングをする 
（１１）facebook への登録 
（１２）名刺の整理（メルマガ発行の準備・実行） 
（１３）セミナーの企画、実施 
（１４）既存客に向けた企画（ニュースレター、紹介制度など） 
（１５）教材の製作、販売 
（１６）出版の企画 
（１７）マスコミへの露出計画・実施 
（１８）高額の自己投資 
（１９）理念の追求 
（２０）組織図の見直し、マニュアルの作成 
（２１）お客様の声を増やす、ＨＰに反映させる 
※新設法人向けのＤＭ（税理士） 
 
※事務所移転、採用、借り入れをしよう 
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 成約率を高めるプロフィールの作り方 
 

 知 識  
魅力的なプロフィールをつくるには、自分の棚卸しをして物語をつ
くる必要がある。さらにその中に実績を入れられれば完璧。 
 
 アクション   
資格業の中身で差を付けるのは難しいので、人で差をつける必要が
ある。自分の経歴を先に情報提供しよう。 
 
◎魅力的なプロフィールのルール 
（１）具体的に書く 
→地域、年代、固有名詞・・・書けない場合はともかく「某企業」「某所」で
は印象に残らない。 
（２）マイナスなことも書く 
→エリートだけの人生はつまらない。ただし、信用を落とすようなことは書い
てはいけない。 
（３）なぜ、その仕事をしようと思ったかの経緯を書く 
→理由のない起業は誰も応援しない 
（４）最後は上げる 
→アップダウンの激しい人生でも、最後はアップで終える 
 
◎人が反応するポイント（名刺と同じ） 
（１）	
 地名、住んでいる場所など 
（２）	
 前職の業種 
（３）	
 理念 
（４）	
 趣味、スポーツ、歴史 
（５）	
 家族（子供など） 
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事例：横須賀てるひさ 
 

 
 
◎ビジネスブログで売っていた頃の簡易プロフィール 
講師：横須賀てるひさ（会社設立・起業支援専門 行政書士横須賀事務所） 
略歴：23歳でベンチャー企業を解雇され、その後行政書士業で独立起業。ブロ
グを活用して弱冠 25歳で事務所を経営。過去 2度死の淵から這い上がった経
験がある。経歴と個性を生かしたブログは 1日 500～1000件のアクセスがあ
り、行政書士では全国 1位のアクセス数を誇る。 
ブログ起業家としてマスコミより多数掲載され、5月には本も出版する予定。 
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事例協力：鈴木雅人行政書士・社会福祉士 

 
 
 
 
 
 



29 

 書き込み式棚卸しシート 

 
質 問 答 え 質 問 答 え 

出身地は？  スゴイ趣味は？  
血液型は？  誰でも通じる趣味？  
小学校は？  笑える趣味は？  
中学校は？  スゴイ特技は？  
高校、最終学歴は？  誰でも通じる特技？  
星座は？  笑える特技は？  
家族構成は？  スポーツ歴は？  
 

質 問 答 え 質 問 答 え 
音楽・芸術経験は？  好きな音楽は？  
長所は？  執筆・セミナー・

寄稿実績は？ 
 

短所は？  
最近ハマッてるもの  マスコミ掲載実

績は？ 
 

好きな食べ物は？  
好きな芸術は？  アカウントがあ

るソーシャルメ
ディア 

mixi facebook 
blog youtube 
ustream 
podcast 

好きな映画、テレビ  

 
保有資格は？ 
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【職歴とそこでの経験を書いてください】 
社 名 経験（仕事の内容を具体的に） 

  
  
  
  
  
  
 
 
数値化できるあなたの自慢できることは？ 
 
 
 
 
数値化できないあなたの自慢できることは？ 
 
 
 
 
仕事を通じて実現したい理念は何か？ 
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 お客様の声を使って成約率を上げたい 
 

 法 則  
もっとも成約率を上げる要素は、お客様の声である。 
 
実践ポイント！  
これまでのお客様にインタビューをお願いしよう「取材」「インタ
ビュー」というと声は取りやすい。 
 
注意点 
あくまでもお願いするものなので、失礼のないようにしよう。 
 
◎お客様の声を取るためのインタビュー方法 
（１）お客様に連絡をする 
→その際に、「取材・インタビュー」であること、謝礼（商品券５０００円分
などが妥当）があること、掲載することのメリットを伝える 
（２）実際にお客様にインタビューをする 
→リアルな声を拾いたい場合には、収録して文字起こしをすると良い。さらに、
その場で写真を撮ることによって、自然な笑顔の写真が撮れる。 
（３）ウェブサイトや会社案内掲載後、確認を取る 
→掲載NGの箇所などの指摘をもらう。 
（４）謝礼を贈る 
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事例：横須賀てるひさ 
 

 

遠方から受けない場合に

は不要。 
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悪かった点を聞くこと

で、リアリティを出す。 

自分の差別化が伝わる部

分。 

この質問で、嫌な客を切

る。 
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 信頼を自分で作る 
 

 知 識  
お客様の声がないと、信頼を得ることが難しい。そのため、最初は
無料または低価格で業務（顧問）を受ける。業務が取れない場合に
は、相談を利用した人の声を掲載する。 
 
 アクション   
アナログ営業やネット営業。問い合わせが来たら即座に「今回だけ
安く受けられますが、いかがでしょうか？」と提案する。必ず業務
を受けるときに「値段のかわりに、お客様の声をお願いしたいので
すが」と必ず聞くこと。この際に、お客様の声を掲載する際のメリ
ットも必ず伝える。 
 
注意点 
「なぜ安いのか？」に答えられるようにする。天才塾のセオリーで
は、次のとおり。 
 

無料または低価格の理由（思いついたらメモしておこう） 
・	
 「今少し時間に余裕があるので、今すぐの依頼でしたら安く受けることがで

きますが、いかがでしょうか？」 
・	
 「基本的に安くはしないのですが、急ぎでなければ安く受けられますがいか

がいたしましょうか？」 
・	
 「せっかくのご縁なので、少し安くさせていただきます。ただ、他の人には

言わないで下さい。」 
・	
 「                           」 
・	
 「                           」 
・	
 「                           」 
・	
 「                           」 
・	
 「                           」 
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事例協力：杉山夏子行政書士（静岡） 
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第２部 

今すぐ売上をつくるネット営業 
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ネット営業で成功するための８か条 
 

１．	
 仕事が取れるサイトのレイアウト（ランディングページ） 
２．	
 リスティング広告を出す、効果測定する 
３．	
 サイトプロフィールを充実させる 
４．	
 サイトのお客様の声を増やし続ける 
５．	
 電話対応の改善、アポイントにつなげる努力 
６．	
 ブログ、Twitter、ポッドキャストなどはあくまでも補助 
７．	
 予算がない広告がうまくいかない場合には、アナログ営業に切り替え 
８．	
 メルマガだけは別物。セミナー集客、教材販売をしたい人は必須 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



38 

 ネットを使って売上を上げたい 
 

 知 識  
すぐに業務を取るには、「サイト＋リスティング広告」が最強。た
だし、人口が 5万人を切る地域はかなり厳しい。 
 
 アクション  
業務取得用サイトを制作し、広告を出す。広告なしにはすぐに売上
は上がらない。 
 
注意点 
予算がない場合は自作または安いテンプレートに頼るしかないが、
一定のデザインセンスがないとウェブからの集客は難しい時代にな
った。 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Yahoo や Google で検索したときに、表示
結果に出るように広告を出す。 

問い合わせ・依頼しやすい 

設計にする。 
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【用語】リスティング広告とは・・・リスティング広告には、検索エンジ
ンで検索されたキーワードにマッチした広告が表示される「検索連動型広告」
とウェブサイトのコンテンツや文脈にマッチした広告が表示される「コンテン
ツマッチ（連動）型広告」の 2種類のことを言う。 
 

 
 
 
 

 

検索結果に連動させるのがPPC 広告。 

ブログの記事の内容などに連動させるの
がコンテンツマッチ広告。 
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 ネットを使って売上を上げたい② 
 
 知 識  
行政書士、司法書士は、「業務特化型サイト」をつくる。税理士、
弁護士、社会保険労務士、弁理士は、「事務所サイト」をつくる。 
 
 アクション  
すぐにサイトをつくるには、デザイナーに依頼する。予算がない場
合は、SOHOビレッジ（ http://www.sohovillage.com/ ）やラン
サーズ（ http://www.lancers.jp/ ）などを使うと良い。地元のデ
ザイナーに掛け合うのもひとつの方法。ウェブサイトの制作費用は
10万円もあれば十分。高い費用だからといって、仕事が取れるわけ
ではない。 
 
注意点 
サイトレイアウトは、必ず第三者評価を受け、広告でテストしてみ
ること。雰囲気で結論を出してはいけない。 
 
 
単発系士業のサイト構成：行政書士の例 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

事務所サイト 

 

 

 

会社設立 

 

 

 

建設業 

 

 

 

業特特化型 
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 サイトを最短でつくるには？ 
 
 知 識  
サイトでもっとも時間がかかるのは「文章」。もっとも重要なのは、
「プロフィール」「お客様の声」。書く文章が決まっていないから、
書くのが遅れる。 
 
 アクション  
次項の項目をできるだけ早く埋めてテキスト化する。同業他社との
業務での差別化はそもそも難しいのだから、違う点を書く。 
 
注意点 
あまり最初は美しい文体や崇高な理念にこだわらないこと。 
 
事例：横須賀てるひさ（2004年のサイトメッセージ） 
■ ご訪問いただきありがとうございます！ ■ 
 
はじめまして、行政書士の横須賀てるひさと申します。このたびは訪問いただ
き、ありがとうございます！ 
   
当事務所は、東京都調布市の行政書士事務所です。一部ではインターネットを
通じ、全国対応ですが、主に調布市から都内中心に、役所手続の代行・法務ト
ラブルの解決をサービスとして提供し、みなさまの生活を豊かにすることを業
務としています。 
 
人間として正直に、サービスは本気で、感謝の気持ちを忘れず、みなさんのお
役に立てるよう日々努力しております。下記が当事務所がお手伝いできる業務
です。 
 
みなさんにお会いできるのを楽しみにしています！ 
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事例：横須賀てるひさ（2004年） 

 
 
 解 説  
ホームページNINJA で作成していた頃のサイト（インターネットア
ーカイブ）。同業他社が少なかったため、このようなレベルでも仕
事は取れた。デザイン以外はほとんど今のセオリーを踏襲している。 
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 文章を作るステップ 
 
 知 識  
プロフィール、料金表、トップメッセージ、よくある質問（と、お
客様の声）を作成する。 
 
 アクション  
1 日時間を取って作成してしまうこと。これから作る人は、今すぐ
に予定を入れる。修正は後でいくらでもできるので、まずは第一段
階としてサイトをアップする。 
 
注意点 
逃げの理由をつくって先延ばしにしないこと。。 
 
【トップメッセージの作り方】 
Q.あなたの顧客対象はどんな人？ 
例：100 人未満の事業所、会社に勤めながら起業する人、女性起業
家の方等 
 
Q.顧客対象はどんなことで悩んでる？ 
例：経理作業が面倒、税理士を変えたいと思っている、無申告で来
てしまった、 
 
Q.あなたの事務所は、顧客の悩みをどのように解決できる？ 
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【よくある質問】をつくる（まずはここまででもOK） 
 
Q.対応地域はどこですか？ 
 
Q.事務所はどこにありますか？打ち合わせは事務所でしなければな
りませんか？ 
 
Q.急いでお願いしたいのですが、対応してもらえますか？ 
 
Q.手続き以外にどのような相談に乗ってもらえますか？ 
 
Q.電話で無料相談はしてもらえますか？ 
 
Q.事前知識がないのですが、大丈夫ですか？ 
 
Q.他社と金額が違う（安い or 高い）のですが、何が違うのですか？ 
 
 
【よくある質問】をつくる（士業ごとの違い） 
 
【税理士】 
単発でもお願いできますか？／何も手続きをしていないのですが、
お願いできますか？／全て経理の丸投げをお願いしたいのですが、
可能ですか？／売上が多くないのですが、お願いできますか？／今
税理士がいるのですが、相談できますか？／給与計算はやっていま
すか？ 
【社労士】 
単発でもお願いできますか？／小さい会社でも相談に乗っていただ
けますか？／給与計算はやっていますか？／ 
【行政書士】 
他で許可が取れないと言われたのですが／どのくらいの期間かかり
ますか？ 
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 実際に仕事が取れているサイト 
 
事例協力：川代政和税理士（東京） 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

左上に、屋号、業務名、
地域、ロゴを記載。 

電話番号を大きく。営業
時間を書く。 

顧客対象者を書き出し
て反応率を上げる。 

無料相談であることを明確
に出して成約率アップ 

顔写真を掲載して、親近
感を上げる。 
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 手書きアンケートを載
せて反応率を上げる 
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事例協力：行政書士法人 オフィスウイングス（神奈川・東京） 
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事例協力：内田俊行政書士 
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「よくある質問」を掲載
して反応アップ。 

プロフィールを詳細に
書いて反応アップ。 
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事例：横須賀てるひさ 
 

 

問い合わせフォームは
項目を少なくする。 

提携専門家を掲載。 
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事例協力：蔵田陽一税理士 
 

 
 

お客様の声を掲載して、
反応アップ 
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事例協力：小西達也税理士 

 
事例協力：小川和子社会保険労務士 
 

 
 

お客様のインタビュー
を掲載して、反応アップ 
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事例協力：佐藤良基司法書士 
 

 

 

☆ポイント･･･人口の中心地を少し外した地域が良いマーケットで
あると言える。サイト＋リスティングは最強だが、万能ではないこ
とも知っておこう。 
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事例協力：米山つよし土地家屋調査士 

 

 

事例協力：川代政和税理士 
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事例協力：鈴木明行政書士 
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 リスティング広告の出し方 
 
 知 識  
◎「地域 ＋ 業務（士業名）」、「業務（士業名） ＋ 地域」 
◎「業務名」、「士業名」、「業務名（士業名）」（地域指定） 
 
 アクション   
リスティング広告に出稿するポイントは、「価格訴求」、「無料相
談」、「安心感・信頼感」、「地域性」。 
 
注意点 
少額投資から徐々に広告投資額を高めていく。5万円前後からスタ
ートするのが良い。1クリックが高い場合には、顧客を絞り込んで
出す。 
 
パターン例 
 
○○県の税理士事務所                 
顧問料１万円、決算１０万円から対応。相談無料。 
３０代の若手中心の会計事務所。            
 
○○市の相続手続き専門事務所 
○○県で２０年運営。マスコミ掲載多数。 
お急ぎの場合にも対応します。 
 
 
重要ポイント！  
広告、事業再投資のサイクルを絶対に間違えないこと。広告を使わ
ずに伸びた会社は極めて少ない。 
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事例協力：行政書士平塚事務所 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

仕事を頼みたい人がすぐ頼めるような文章を記

載する。 

基本は「業務 地域」あるいは 

「地域 業務」。 

アクセスすると業務のページに飛ぶ。 
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事例協力：蔵田陽一税理士 
 

 
 
事例協力：濱田浩志行政書士 
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 参考：SEO対策について 
 

 知 識  
基本は「業務獲得用サイト＋リスティング広告」。ただし、地域的
にライバルがいないところは、SEO対策でも仕事が取れる。 
 

SEO対策で仕事が取れた事例  
 

事例：横須賀てるひさ 
「調布市 行政書士」のキーワードでは圧倒的 1位だった。そのた
め、京王線沿線だけで仕事が取れた経緯がある。調布市は行政書士
が少なかったというのもひとつの背景である。 
 

 

事例協力：小嶋公志税理士 
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 問い合わせ率を上げたい 
 

 知 識  
サイト上に無料レポートなどを設置。オートステップメールで相談
を受けると成約率が上がる。 
 
実践ポイント！  
下記のセオリーを守ろう。 
１．	
 お礼と自己紹介 
２．	
 レポートはお読みいただけましたかメール 
３．	
 何かお困りごとがありましたら、何でもおたずねくださいメール 
⇒ 最終的にアポにつなげること。 
 

 
事例協力：吉川直子社会保険労務士 
 

 

 

配信スタンド 
集客王子 http://www.ohji.net/  
 

 

無料レポートを提供。 
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事例協力：吉川直子社会保険労務士 
 

 
 

 

無料レポートを提供。ダウンロー

ド方法の解説もあるとよい。 
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自己紹介をして、パーソナリティ

を知ってもらう。 
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ポイントは、無料相談にアクショ

ンを起こさせること。 
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事例：横須賀てるひさ 
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 ソーシャルメディアで成約率を上げたい 
 

 知 識  
アナログ営業でもネットは見られる。ネットを普段見ない人でも、
ソーシャルメディアは見る。サイトを見た人も、合わせてソーシャ
ルメディアを見る。そこで人を判断する。 
 
 アクション   
とにかく好かれるような自己表現をすること。基本はプロフィール
と記事の内容、そして更新性が重要である。 
 
注意点 
ソーシャルメディアだけでは売上が上がらないので、あまり時間を
割きすぎないこと。 
 
◎ソーシャルメディア一覧 
（１）ブログ・・・個人的でややパブリックな内容を書く場所 
（２）mixi や GREE・・・日本最大級のソーシャルメディア。反応率は低下中。 
（３）facebook・・・世界最大級のソーシャルメディア。反応率は上昇中。 
（４）Twitter・・・「つぶやく」ミニブログ。２０１０年最大のブームに。 
（５）ポッドキャスト・・・２０１０年にブームが再燃した。現在も。 
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 facebook で成約率を上げたい 
 

 知 識  
流行モノには勢いがある。 
 
 アクション   
facebook そのものから仕事を取るのは難しい。ただ、流行モノは
様々な人の注目を集めることができる。 
 
注意点 
ほかのソーシャルメディアと同じく、これだけで仕事を取るのは難
しいので、時間のかけ方に注意。 
 
◎流行モノで成功する方法 
（１）早く使い始める 
（２）何かでナンバーワンになる 
（３）セミナーをする 
（４）出版をする 
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 ソーシャルメディアピックアップ 
 
事例協力：澤田隼人行政書士 
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事例協力：六角明雄中小企業診断士 

 
 
事例協力：佐藤亜津子税理士 
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事例協力：手塚宏樹司法書士 
一度会った人と Twitter でやりとりを不定期に続けた。その結果、
いざ司法書士が必要になったときに覚えていてもらい、最終的に雑
誌取材が来た。 
 
事例：横須賀てるひさ 
mixi で「行政書士」として相談を受け、相手はハンドルネームだっ
たが、しっかり答えた。結果として、仕事を受注。その数年後、ま
た仕事が来た。 
 

事例：横須賀てるひさ 
セミナーなどで会った人がブログをやっていた場合、必ずその日の
うちにブログにコメントを残した。結果として紹介や仕事につなが
った。 
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 ブログで成約率を上げたい 
 

 知 識  
ブログは、（１）成約率を高める効果、（２）優良な顧客リストを
集める効果、（３）マスコミ取材率が高まる効果がある。 
 
 アクション   
好かれるためのプロフィールづくり、プロフェッショナルとしての
記事作成、顧客リストを取る仕組みをつくることが重要。 
 
注意点 
ブログのアクセスだけ伸ばせば仕事がくる時代は終わった。あくま
でサイト集客＆アナログ営業の助力とすること。 
 
◎最強ブログ営業術のセオリー 
（１）魅力的なプロフィールをつくる 
（２）プロフェッショナルとしてふさわしい記事を書く 
（３）顧客リストを取る仕組みをつくる 
※現在有効なブログサービスは「アメーバブログ」（http://www.ameba.jp/） 
 
参考： 
「小さな会社の逆転戦略 最強ブログ営業術」横須賀てるひさ（技術評論社） 
※読み方の注意 ２００５年発行の本なので、楽天日記をもっともおすすめの
ブログサービスと紹介しているが、現在はダントツにアメーバブログが効果的。
過去のビジネス書の読み方にも気をつけよう。 
 
 
 
 
 

参考：ソーシャルメディア活用 
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事例協力：川代政和税理士 
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 ブログのアクセスアップ＆ブランディング 
 

 知 識  
PING 設定を必ず行うブログランキングは集中して１位を取ってブ
ランドにする。 
 
 アクション   
ブログの更新だけでは仕事はこないことを改めて認識し、時間短縮
をして取り組むことが重要。 
 
◎PING 設定一覧 
http://www.trackbackcenter.com/cgi-bin/receive.cgi 

http://1470.net/api/ping 

http://blog.goo.ne.jp/XMLRPC 

http://bulkfeeds.net/rpc 

http://jugem.jp/?mode=NEWENTRY 

http://ping.blogmura.jp/rpc/ 

http://ping.myblog.jp 

http://r.hatena.ne.jp/rpc 

http://rpc.technorati.jp/rpc/ping 

http://www.blogpeople.net/servlet/weblogUpdates 

http://blogstyle.jp/xmlrpc 

http://coreblog.org/ping/ 

http://ping.bloggers.jp/rpc/ 

http://ping.blogmura.com/xmlrpc/crm296vukgod 

http://www.blogoole.com/ping/ 

http://www.blogoon.net/ping/ 

 
※手打ちする必要はない。「PING 送信先 一覧」などで検索すると良い。 
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事例協力：吉崎静行政書士 大杉日香理さん 
 

http://ameblo.jp/shiduka-shoshi/ 

 
 

 

 
 

 

 
 
 

詳細なプロフィールと連絡先

を明記。 

無料レポートで顧客リストを

獲得。 

ブログランキング１位を取っ

て、そのブランドを公表。 
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 mixi のアクセスアップ＆ブランディング 
 

 知 識  
原則はブログと同じ。 
 
 アクション   
好かれるためのプロフィールづくり、プロフェッショナルとしての
記事作成、顧客リストを取る仕組みをつくることが重要。ただし、
時間がなければ記事はブログと連動でかまわない。 
 
注意点 
ブログと同じく、mixi だけで仕事が取れることは少ない。効率良く
使っていこう。 
 
◎登録しておきたい国内 SNS 
・mixi （http://mixi.jp/） 
・GREE （http://gree.jp/） 
 
※ただし、ここ数年反応率は急激に落ちているので、時間がない人
は国内 SNSはやらなくて良い。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

参考：mixi は本当に参考 
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事例：横須賀てるひさ 
 

 

 

 

※その他のＳＮＳも登録だけしておくといい。 

ＧＲＥＥ 

http://gree.jp/  

 

 

 

 

 

写真を載せる 

プロフィールを詳細に書く 

動画も載せられる 

ミクシィテクニック 

・プロフィールを詳細に 

・リストを取るページへのリンク 

・ミクシィネームの工夫 

・コミュニティの活用 

・検索機能の活用 
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事例：横須賀てるひさ 
 

 
 

 

 
 

 

 

 

地域とキーワードを指定。 

出てきた人にコンタクトを取る。 
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事例協力：蔵田陽一税理士 岩元洋一社労士 
【事例解説】SNS上で知り合い、教材製作の協力をし合ったり、また仕事の紹
介を相互に行っている。 
 

天才塾 SNS （https://www.tensaisns.jp/） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

メンバー検索で探す。 



82 

 Twitter で成約率を上げたい 
 

 知 識  
Twitter アカウントを持っていることが、安心感にもつながる。若干
だが成約率も上がる。 
 
 アクション   
原則はブログと同じで、プロフィールが重要。顔写真も載せる。そ
して、ブログに誘導するようにしよう。 
 
注意点 
ブログと同じく、Twitter だけで仕事が取れることは少ない。効率良
く使っていこう。 
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事例協力：奥田正名税理士 
【事例解説】フォローしている人のツイート上で、たまたま、独立を考えてい
そうな人のリプライを見つけ、近い地域だったので、試しにフォローした。フ
ォロー翌日に、弊社のウェブを見ていただけたようで、フリーダイヤルから電
話をいただきました。即お会いして、即依頼を獲得。 
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 ポッドキャストで成約率を上げたい 
 

 知 識  
コンサルタント系の方には効果が見込めるが未知数。 
 
 アクション   
役立つ情報でかつ面白い内容を届けよう。話のトレーニングにもな
るので、時間的経済的余裕がある人はやってみると良い。メルマガ
などに誘導するような内容を伝えよう。 
 
注意点 
効果測定ができないので、営業手段をこれに絞るのは危険。 
 

◎収録＆アップ方法 
（１）ブログサービスでブログを用意。ケロログ（http://www.voiceblog.jp/）
やココログ（http://www.cocolog-nifty.com/）が一般的なブログサービス。 
（２）収録する。自分で録る場合にはMacの garageband がおすすめ。プロ
に依頼した方が早いこともあるが、予算との兼ね合いで。 
（３）ブログに記事とともにアップして配信する。 
（４）メルマガやブログをつかって、周知活動をする。 
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事例：横須賀てるひさ 見田村元宣税理士 
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事例協力：六角明雄中小企業診断士、黒川明税理士 
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 動画で成約率を上げたい 
 

事例協力：川代政和税理士 
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第３部 

狙いを定めて当てるDM営業 

その他の営業実践 
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DMで成功するための６か条 
 

９．	
 リスト、オファー、クリエイティブの基本 
１０．	
 マーケティングシンキングの徹底 
１１．	
 新設法人向けにはスピードとパーソナリティ重視 
１２．	
 法人リストは業種ごとに提案 
１３．	
 FAXDMは返信型にする 
１４．	
 DMの目的を明確にする 
 

 

広告で成功するための７か条 
 

１．	
 適切な広告費は良いものであると認識する 
２．	
 広告はテストである 
３．	
 広告は一定期間出し続けて意味がある 
４．	
 効果が出ない広告からは撤退する 
５．	
 成功した広告は、広告費を増やす 
６．	
 広告で上がった売上は、さらに広告に回す 
７．	
 広告の目的を明確にする 
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 DMですぐに売上を伸ばしたい① 
 

 知 識  
顧客名簿あてにダイレクトメールを出す。狙う顧客名簿は「新設法
人」（税理士）。その他、セミナーやセカンドオピニオンが仕事を
取る。 
 
 アクション   
顧客名簿に対して、ダイレクトメールを出す。税理士なら新設法人
向けにDM。その他の場合は、お金にテーマを絞って無料相談かセ
ミナーの開催を行い、仕事が来るのを待つ。あるいはコンサルティ
ングして仕事をつくる。 
 
注意点 
顧問・業務は顧客の都合も当然あるため、過度な期待をしないこと。 
 
 
◎アクションプラン 
（１）顧客名簿を買う 
（２）ダイレクトメールをつくる 
（３）発送する 
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事例協力：蔵田陽一税理士 
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事例協力：黒川明税理士 
新設法人狙い型 

 

見出しでお客の注目を集める。  
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FAX の申し込み用紙を入れる  

（アクションが重要）。  
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 DMですぐに売上を伸ばしたい② 
 

 知 識  
既存客あてにセミナーの案内などを出せばすぐに売上につながる可
能性がある。ただし、売り込みだけではダメ。「セミナーをする理
由」が必要。 
 
 アクション   
既存客にいきなりセミナーの案内を出しても驚かれてしまう。特に
ある程度の高額セミナーはよりその傾向が強い。そのため、なぜセ
ミナーをするのかを伝える必要がある。 
 
注意点 
単発系の士業は積極的に仕掛けよう。 
 
 
◎アクションプラン 
（１）顧客名簿を整理する 
（２）ダイレクトメールをつくる 
（３）発送する 
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 FAXDMの基本 
 
事例協力：クオリティ・オブ・ライフ創造支援研究所 
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事例協力：武藤崇社会保険労務士

 
 
事例協力：土本征史社会保険労務士 

手書きを入れると反応率

は高まる。 必ずオファーを入れる。 
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事例協力：加藤健二行政書士 
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 広告で仕事を取る 
 
事例協力：渡辺宏幸税理士 
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事例協力：鈴木明行政書士 

 
 
 

広告で成功するためのポイント 
①	
 顔写真が笑顔で出ている 
②	
 電話番号が大きく書かれている 
③	
 電話の受け付け時間帯が掲載してある 
④	
 相談料が無料であることが掲載してある 
⑤	
 地図が掲載されている（地域密着の場合） 
⑥	
 テスト＆検証 
⑦	
 丁寧な電話対応 
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参考事例 
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参考例：香港のバス広告 
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 看板で仕事を取る 
 
事例協力：水戸伊智郎社会保険労務士 

 
 

 

看板の成功ポイント 

① 長期間置く 

② 何の仕事をしているか書く 

③ いきなり入って良いことを書く 
④ 営業時間を書く 
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 専門サイトに登録する 
 
 知 識  
最初のうちは少しでも可能性を広げるのが良い。各種の紹介サイト
など、お金がかからないものは積極的に登録しておこう。 
 
 アクション  
お金がかからないサイトに登録する。 
 
注意点 
評判を気にするよりもまずは登録してしまおう。 
 
【マイリィ】https://mirey.jp/ 
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【弁護士ドットコム】http://www.bengo4.com/ 
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事例協力：石黒勝也税理士 
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 飛び込み営業で仕事を増やしたい① 
 

 知 識  
飛び込み営業は、売る商品があれば成立する。 
 
 アクション   
お金がなく時間だけがある場合、または売る商品があり飛び込み営
業ができる人はチャレンジしてみよう。 
 
注意点 
もともと好かれる営業手法ではないので、自分自身に合うかどうか、
効果があるかどうかは早い段階で見極めよう。 
 
事例協力：土本征史社会保険労務士 
【事例解説】助成金を飛び込み営業で提案。飲食店、不動産業、介護をターゲ
ットにした。「こんにちは。社会保険労務士の土本と申します。 
【営業トーク例】「先週からこちらのお店をオープンされていると思いますが、 
国からもらえる助成金というものは活用されていますか？」 
「融資というのは借りたお金を返さないといけませんが、助成金はもらいっぱ
なしで返す必要がないんです。」「こちらのお店でいえば、お店の家賃・内装
工事費・看板・ テーブル・椅子・エアコン…全部で 1000万くらいかかって 
いますよね。その 3分の 1が助成金としてもらえるんです。ただ細かい条件等
がありますので 10分程度いただければ一通りご説明できるかと思います。いか
がでしょうか？」 
「私に任せていただけるのであれば、はじめに着手金として 50,000 円頂戴し
ます。実際に助成金が支給されましたら成功報酬として受給額の 20%…いえ
15%でいかがでしょう。」 
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事例協力：黒川明税理士 
【事例解説】希望するスタッフに実施してもらった。手土産と事務所通信を持
って営業。無理には営業しなかった。２回目訪問以降、感触が良い会社には、
所長との対面を提案。１５０件訪問で２件成約。 
 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】当時、自宅兼事務所だった調布市近隣の会社に訪問するも撃沈。
１件の成約どころか精神的ダメージを負った。 
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 飛び込み営業で仕事を増やしたい② 
 
 知 識  
他士業にあいさつ営業に行けば、仕事が取れる可能性がある。 
 
 アクション   
飛び込みを嫌う人もいるので、ある種ギャンブルだが、あいさつだ
けと思っていってみよう。 
 
注意点 
地元が近いなら無理をしない。 
 
事例紹介：鈴木伸幸土地家屋調査士 
近くの司法書士事務所にあいさつ。業務の相性が良いため、仕事を
紹介でもらうことができた。 
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第４部 

アナログ営業で着実に仕事を増やす 
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アナログ営業で 
成功するための８か条 

 

１５．	
 自己開示の徹底 
１６．	
 ひとりでも多くの人に会う 
１７．	
 ひとりひとりを大切に扱う 
１８．	
 売り込むのではなく友人になる 
１９．	
 相手が喜ぶことをする 
２０．	
 名刺→ハガキ→ニュースレターの流れを守る 
２１．	
 「人」か「業務」でエッジをつくる 
２２．	
 士業以外のスキル・能力を身につける 
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 信頼を自分で作る 
 

 知 識  
士業の仕事は依頼者に取っては「重要な仕事」。そのため、信頼で
きる人に仕事を頼む傾向が非常に強い。そのため、紹介は極めて重
要な営業である。言い換えれば、士業は「探される存在」である。 
 
【士業の 4段階】 
第１段階 ただの士業 
第２段階 近い士業（会ったことがある人、場所が近い人） 
第３段階 好きな士業（性格が良い、キャラにエッジが立っている） 
第４段階 得する士業（セミナー、コンサルなど士業以外の能力がある） 
 
【口コミ・紹介のメリット・デメリット】 
・	
 値引きをされにくい 
・	
 大きな仕事はネットからはこない 
・	
 全体的に成約率が高い 
・	
 ネットだけだとネットに振り回される 
・	
 仕事を断れない 
 
 
 実践ポイント！  
１．	
 キャラ・実績・ストーリーの法則を実践する。 
２．	
 会う → はがき → ニュースレター（メルマガ）の流れを実践する 
３．	
 継続する。母数を増やしていく。 
 
注意点 
実践すれば必ず仕事が取れるわけではないが、長期的にできた場合、
紹介だけで仕事が舞い込むようになる。 
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 紹介を増やすためのすべきこと 
 

 

【紹介を増やすためのすべきステップ】 

（１）名刺、ＨＰのために個人的な情報を棚卸しする 
 

（２）アナログ営業のために、入り口を絞る 
 
（３）名刺の改良をする、ＨＰに個人的情報を載せる 
 
（４）facebook などソーシャルメディアに登録する 
 
（５）自分なりの「感謝はがき」をつくる 
 
（６）ニュースレター or メルマガを選択 
 
（７）継続し、母数を増やしていく 
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 仕事が増える人脈について 
 

 知 識  
「お客様候補」となる人と「人脈の幹」になる人を狙う。 
 
 アクション   
「お客様候補」となる人と「人脈の幹」になる人に会えると考えれ
ば、「良い予感」を持って出かける。何もしなければ仕事はこない。 
 
注意点 
お客様をお金として見ないこと。自分から仕事を出すこと。待って
いるだけでは仕事はこない。 
 

◎仕事が発生しやすい人脈リスト 
（１） 経営者・起業家 
直接的に仕事がもらえる、紹介を受けやすくなる客層。 
（２） 他士業 
士業同士、仕事の理解度が高いため、紹介率が極めて高い。 
（３） ウェブデザイン、デザイン系 
法人をお客様にする場合が多いため、紹介率も高い。 
（４） 会、組織のトップ 
一気に人脈を得られる可能性がある。 
（５） コンサルタント 
お客様が経営者なので、紹介率が高い。 
 

【重要な質問】 
・「あなたのお客様は誰でどんなところにいるか？」 
・「あなたのお客様をお客様にしている人は誰か？」 
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 人脈ごとの注意点 
 

 知 識  
地域人脈とビジネス人脈を分けて考える。 
 

 アクション   
ビジネス人脈・・・セミナーや交流会で会うような「もしかしたら
二度と会わない人」のこと。１回で覚えられることと好印象を与え
ることが重要。 
 
地域人脈・・・商工会で会うようなまた会う可能性が高い人たちの
こと。営業よりも好かれることが重要。いつか仕事は来る。 
 
注意点 
地方都市は所属をつくっておこう。 
 

◎所属リスト 
経済同友会 
全国中小企業団体中央会 
商工会 
商工会議所 
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 紹介を増やすための出口戦略 
 

 知 識  
実績がないうちは、アナログ営業では覚えてもらうのが最も重要。
最初は何かに特化した人に見えると良い。 
 

実践ポイント！  
行政書士・・・「相続・遺言」を入り口に、民事や徐々に許認可に広げる。 

行政書士・・・「会社設立」や「融資」を入り口に、各種法人や許認可まで広げる。 

社会保険労務士・・・「助成金」「就業規則」などを入り口に顧問へ。 

税理士・・・「新設法人」や「節税」などを入り口に顧問へ。 

司法書士・・・「相続・遺言」、「債務整理」、「会社設立」などを入り口に業務全般へ。 

弁理士・・・下手な書き方より「特許事務所」がわかりやすい。 

診断士・・・得意なコンサル分野・手法がわかるように。 

 
注意点 
ただし、「特化した業務」以外やってはいけない、という意味では
ない。 
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事例協力：土本征史社会保険労務士 
【事例解説】助成金という業務に特化し、強みを出す。普段の活動も助成金中
心に行い、セミナーなども手がける。結果として多数の紹介を得る。 
 
事例協力：児玉恵子社会保険労務士 
【事例解説】助成金という業務に特化。顧問にならないと業務を受けないとい
うユニークなビジネスモデルで成功。 
 
事例協力：社会保険労務士法人日本人事 
【事例解説】飲食業専門と業種に特化した結果、紹介が圧倒的に増える。顧客
同士、他士業からも紹介しやすい。 
 

事例：横須賀てるひさ 

 
 

【事例解説】法人設立に特化した結果、紹介率が急激に上昇。行政書士などの
名称から仕事がわかりにくい資格は「○○の人」と覚えられると早い。 
また、ネット系の著名人とつながることによって、用語が一般の人にはわかり
にくいアフィリエイターなどの法人化を多数取得できた。 
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事例協力：手塚宏樹司法書士 

 
 

【事例解説】相続に特化することで紹介を増やすが、それ以外の仕事がこない
わけではない。特に他士業への営業に関して有効。まず司法書士として覚えて
もらえれば、登記などの仕事も当然紹介でやってくる。 
 

事例協力：ハワードジョイマン 

 
 

【事例解説】コンサルティング会員を増やしながら、「マスコミプレスリリー
ス」に特化して特色を出す。単価の高い業務受注に成功。 
 

その他の事例 
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 紹介を増やすための名刺改良 
 

 知 識  
名刺の第一段階は「情報満載名刺」。その後ブランディングを考え
ていくなら、徐々に情報を落としていく。情報を増やすことによっ
て、共通点が生まれ好かれるようになる。 
 
 アクション   
自分で原稿をつくってデザイナーに依頼するか、印刷所に持ち込も
う。自作するなら無料のソフトを使おう。 
 
注意点 
手製のギザギザ名刺は使用しない。クリアエッジ仕様か、印刷所に
注文すること。プロが持っている名刺は、最低限しっかりしている
必要がある。 
 
◎名刺作り替えのパターンについて 
（１）開業当初は、情報満載・顔写真ありの名刺にする 
（２）開業数年で仕事が取れてきて、顧客単価が上がってきたら情報の数を 
   減らす。 
（３）開業から何年も経ち、自分自身が表に出ない場合（ブランディングを 
   する場合）には、いわゆる「先生名刺」に戻しても良い。 
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 情報満載名刺の作り方 
 

事例：横須賀てるひさ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

住所・電話番号は大きく、

わかりやく。 

実際使用したのは写真だ

った。 

当時最高の実績を載せ

た。 

経歴を詳しく書く。「裏

面も」と書くと効果的。 

情報満載に。当時、交流会も

やっていた。 

アクションの促し。 

かんたんな表現を使う。「急ぎ」は意外

と評判がよかった。 

資格業以外でもできることがあること

をアピール。最初は何でもやる。 

※その他 

講演できるテーマ、無料プレゼント、相談無料の導線 
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事例協力：黒川明税理士、菅原一恵社会保険労務士 

 
 

 

顔写真を入れる。 

経歴や趣味、目標などキ

ーワードを盛り込む。 

QR コードなども有効。電話番号を入

れてもらえる。 

住所・電話番号は大きく、

わかりやく。 

「誰に何を」提供できるのか記

載すると効果的。 

業務案内はこれでもかというくら

い丁寧にやさしく書く。 
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事例協力：手塚宏樹司法書士、松本由喜彦行政書士、欠端秀行行政
書士、北出慎吾社労士、鈴木雅人行政書士、澤田隼人行政書士、飯
田吉宏社労士、工藤正幸行政書士、石黒勝也税理士、吉村藍行政書
士、鈴木明行政書士 

 

ネットの検索窓を入れる 

イベントのなどの主催が

あれば導線を。 ケータイサイトがあれ

ば、QR コードを入れる

工夫を。 

専門特化してビジネス人

脈をつかむ。 
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対象ごとに名刺をつくりわけ

るのも有効。 
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129 

 

 

事務所名に注目。 

パブリックメッセージを入れ

ると効果的。 
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 「感謝はがき」をつくろう① 
 

 知 識  
はがきは「報いを求めない今ひとつの親切心（竹田陽一）」。過度
な期待を求めることなく、出し続けることによって最終的に紹介に
つながる。 
 
 アクション   
会った人には「４行以上」文章を書くこと。できる限りパーソナル
な情報を掲載すること。 
 
注意点 
せっかく手書きで書いても全部内容が同じでは逆効果。ひとりひと
り丁寧にはがきを書こう。 
 

◎はがきを出すタイミング 
（１）名刺交換をしたとき 
→効果が高いのは、「当日消印」のはがき。普段から持ち歩いても良い。メー
ルでもかまわないが、メールの場合はスピード。相手が帰ってパソコンを開く
前までに届いていると効果が高い。 
（２）業務を受注した場合 
→業務を受注したら、必ずその日のうちにお礼はがきを出す。成約率が高まる。
名刺交換から期間が１週間～２週間経っていない場合は、過度になるので、状
況に応じて変えたい。 
 
※年賀状、暑中見舞いなどについて 
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 「感謝はがき」をつくろう② 
 
◎使えるフレーズ集。 
（１）どこでなにでお礼 

「このたびは業務をご依頼いただき、誠にありがとうございました。」 

「先日は○○さんのセミナーで名刺交換していただき、ありがとうございました。」 

「先日は○○していただきまして、ありがとうございました。」 

「○月○日に○○様のご紹介でお会いさせていただいた○○と申します。」 

 

（２）パーソナルな情報（話の内容、仕事の中身、お召し物） 

「○○さんがお話されていた、□□のお話、もっと伺いたかったです。」 

「○○さんのお仕事の□□は私の仕事とも関連していて、きっとお客様をご紹介できると思い

ます。」 

「今度ぜひ○○についてご相談させてください。」 

「○○さんのお召しになっていたスーツ、とても印象的でした」 

 

（３）相手の発展を願う言葉など 

「このご縁が良いものになりますよう、心より祈念しております。」 

「また近々お会いできることを楽しみにしております。」 

「また何かありましたら、相談は無料ですので遠慮なくお電話ください。」 

 

△「またお会いしましょう」 

△「お互い頑張りましょう」 

 

◎手紙をどう使うか？ 
手紙は徐々に使われなくなっているツール。そのため、もらったときのインパクトも強い。「こ

れはキーマン」という人に会ったら、丁寧に手紙を出してみるのもひとつの方法。ただし、著

名人にはただ手紙を出すだけではなく、自分の出版物や教材などを入れ、存在感をアピールし、

その後何かの形で一緒に仕事をすることを伝えないと発展していかない。 
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事例協力：平塚桂太行政書士、井ノ上陽一税理士、黒川明税理士、
庭山誠行政書士 

 
 

 

 

 

 

筆でインパクトをつける。実際

に仕事がくる。 

写真を貼るとよい。１回では顔

は覚えない。 

「感謝とお礼のメッセージ」は

いつでも使えるので便利。 

イラストを入れるのも好印象と

なる。 
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PCJ 最新版。ただし、起業時期

によるので注意。 

どんな時に仕事が頼めるかを掲

載。「行政書士」では通じない。 
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 「ニュースレター」をつくろう 
 

 知 識  
ニュースレターには２種類あることを知っておこう。 
（１）	
 見込み客に送って新規受注や紹介を促すもの 
（２）	
 既存客に送ってリピートや顧問継続を促すもの。 
 
 アクション   
見込み客に送る場合には、１～３ヶ月に１度で十分。パーソナルな
内容と、一部仕事の紹介があると良い。既存客に送る場合には、パ
ーソナルな情報のみで足りることが多い（お客様は法律情報などは
読まない）。特別なソフトも要らない。ワードで十分。手書きでも
良い。 
 
注意点 
見込み客に送る場合には、過度な期待を持たずに出し続けよう。も
ちろんメール媒体でもかまわないが、紙媒体の方が精読率は高い。 
 

◎方法 
見込み客に送る場合 

（１）	
 会った人に２～３ヶ月に１度、ニュースレターを紙媒体で送る 

（２）	
 会った人に１ヶ月に１度、メールマガジンを送る 

（３）	
 会った人に１ヶ月に１度、PDF ダウンロード形式でメールマガジンを送る 
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事例協力：水戸伊智朗社会保険労務士 
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事例協力：下浦政昭行政書士 

 



141 
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事例協力：吉村藍行政書士 
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事例協力：加藤大悟社会保険労務士 
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事例協力：田村治樹司法書士 
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事例協力：北出慎吾社労士 
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事例協力：井ノ上陽一税理士 

 
 

 
 

 

 

 

お役立ち情報を入れる。  
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事例協力：織田純代社会保険労務士 
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 アナログ営業を実践する 
 

（１）セミナー・研修会への参加 
→懇親会アリのセミナーがベストだが、ない場合でもOK。その場合
には、セミナー開始前、休憩時間、セミナー終了後に名刺交換をす
る 
 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】５０００円～１００００円未満の起業家・経営者向けセミナーに
参加。懇親会で名刺交換をし、はがきを出して顧客獲得に結びつけた。 
 
事例協力：佐藤良基司法書士 
【事例解説】天才塾の成功発表会に受講生として参加し、知り合った税理士か
ら仕事を継続的にもらうことができた。 
 
事例紹介：蔵田陽一税理士ほか多数 
天才塾の相談会で知り合った社労士と業務提携。その他、天才塾で
人脈をつくって仕事のやりとりをしている報告例は多い。 
 
（２）商工会などの団体に加盟する 
→気長に人間関係をつくっていく 
 
事例協力：内田俊行政書士  
【事例解説】中小企業家同友会に入会。半年ほど営業をせずに活動を手伝う。
その後、支部長とのビジネスに発展。現在は同団体の理事を務める。他、同じ
ような事例は多数。 
 
（３）他社開催のセミナーに便乗する 
→協賛するという形で便乗することができる 
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事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】友人が開催する２００名超のセミナーに小冊子を協賛で無料配布。
その後仕事の依頼や教材販売につながる。 
（４）ランチ会の開催 
→比較的夜よりはカンタンに人が集まる 
 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】税理士、社会保険労務士とともにランチ会を発足。月１回第２土
曜日のランチ会として１年継続。紹介で仕事が増えた。 
 
（５）3人人脈交換飲み会 
→キーマンと組み、人脈の交換を行う 
 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】キーマンとなる２名と人脈の交換飲み会を実施。信頼のある人脈
になるので、仕事はここからも紹介で増えた。 
 
（６）異業種交流会などの交流会に参加する 
 
事例協力：佐藤良基司法書士・行政書士 
【事例解説】行政書士会の研修などに参加し、紹介を得た。また、FP登録もし、
同じように司法書士として参加。セミナー講師や仕事の紹介などを得た。 
 
（７）セミナー、イベント、会などを主催する 
※セミナーのところで詳しく解説。 

 

（８）その他・共通の趣味で盛り上がる 
事例協力：田村治樹司法書士 
【事例解説】不動産業などの主催ゴルフコンペに参加。人間関係をつくって行
った結果、不動産関係の仕事を 2件、その他相続の話も来た。 
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同業者から仕事をもらった事例  
 
事例：横須賀てるひさ 
東京都行政書士会の研修に参加。その後支部長などとつながりをつ
くって、下請け的に仕事をもらった。行政書士専用のメーリングリ
ストに参加し、仕事を紹介してもらった。 
 
事例：NO NAME 
地方都市で仕事が発生。ただし、会社設立が東京だったため、東京
で仕事が発生することになり、紹介を受けた。首都圏同士の紹介は
まあまあ多い。 
 

事例：横須賀てるひさ 
入管の仕事の依頼。ただし、横須賀事務所ではできないため、他事
務所に依頼した。同じような例は多い。 
 

☆ポイント･･･同業者同士では特化部分がわかるように、同業者アピ
ールをしておくことも重要。 
例） 行政書士･･･相続、建設業、入管など 
 税理士･･･規模の大きさ・小ささ、値段の融通など 
 社労士･･･助成金は特に紹介が分かれる 
 
他士業から仕事をもらった事例  
 
事例：横須賀てるひさ 
ただ会いたい、と言った開業前の税理士と食事。その後、法人設立
を 3件ほど紹介してもらった。紹介は長期的スパンで考えると良い。 
 
☆ポイント･･･他士業には、自分から仕事を出す。もしくは仕事の「匂
い」を出すことが重要。 
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起業家・経営者から仕事をもらった事例  
 

事例：横須賀てるひさ 
経営者向けのセミナーに参加し、懇親会まで参加して仲良くなり設
立の仕事をもらった。ワーク形式のセミナーは、仲良くなれること
が多い。 
 

事例：横須賀てるひさ 
経営者向けのセミナーに協賛で参加。小冊子を 100冊配らせてもら
い、仕事を紹介してもらった。 
 

事例：横須賀てるひさ 
ネットビジネス業界に出入りし、有名人の設立案件を取り、お客様
の声として追加。一度業界で信頼を受けると紹介は止まらなくなる。 
 

商工会などの団体から仕事をもらった事例  
 

事例：横須賀てるひさ 
商工会に入会し、半年はただ付き合う、手伝いをする。年齢に見合
った活動をしよう。地域は仲間と見なしたら絶対に潰させない。 
 

事例協力：内田俊行政書士 
中小企業同友会に入会。地道な活動を半年ほど続け、要職に就任。
その後セミナー依頼を受ける。 
 

※その他、士業の種類・地域問わずこの方法で仕事は取れていると
いう報告がある。 
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ネットを通じて人脈をつくり、仕事をもらった事例  
 

事例協力：手塚宏樹司法書士 
一度会った人と Twitter でやりとりを不定期に続けた。その結果、
いざ司法書士が必要になったときに覚えていてもらい、最終的に雑
誌取材が来た。 
 

事例：横須賀てるひさ 
mixi で「行政書士」として相談を受け、相手はハンドルネームだっ
たが、しっかり答えた。結果として、仕事を受注。その数年後、ま
た仕事が来た。 
 

事例：横須賀てるひさ 
セミナーなどで会った人がブログをやっていた場合、必ずその日の
うちにブログにコメントを残した。結果として紹介や仕事につなが
った。 
 

【番外編】親族などから仕事をもらった事例  
 
事例：横須賀てるひさ 
家族や親戚に丁寧に仕事の内容を説明しておくと、ふと仕事が来る。
身近な人ほど頼るべき。昔のアルバイト先なども同じ。 
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第５部 

紹介や口コミで仕事を増やしていく 
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口コミ・紹介営業で 
成功するための８か条 

 

２３．	
 親切を徹底する 
２４．	
 交流会、勉強会主催などで「コミュニティ」をつくる 
２５．	
 ひとりひとりを大切に扱う 
２６．	
 売り込むのではなく友人になる 
２７．	
 相手が喜ぶことをする 
２８．	
 名刺→ハガキ→ニュースレターの流れを守る 
２９．	
 「人」か「業務」でエッジをつくる 
３０．	
 士業以外のスキル・能力を身につける 
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 紹介を増やすための方法① 
 

 知 識  
嫌いな人に仕事を頼む人はいない。仕事は好きな人に頼む。 
 
 アクション   
「相手が喜ぶにはどうしたらいいか？」これを常に考え、実践する。 
 
注意点 
自分からは欲しがらない。相手に常に具体的に与えつつづける。 
 

◎好かれるための習慣 
（１）自分から売り込みをしない 
→「○○士の横須賀です。メイン業務は○○です。」は営業。 
（２）リアクションの達人になる 
→無関心・無反応が一番印象に残らない 
（３）魔法の言葉を使用する 
「どんなときに仕事を頼めますか？」 
「どういう人をご紹介させていただくと仕事になりますか？」 
「相談料はかかりません」 
「お話、メモしていいですか？」 
（４）否定を一切しない 
（５）役立つ情報をさりげなく伝える 
（６）手土産を持って行く 
（７）相手の情報を事前に調べる 
（８）自分の業務範囲外でも役に立てることは行う 
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 紹介を増やすための方法② 
 

【紹介を増やすための具体的方法】 
・紹介を受けた時に細かい条件付けをしない 

 

・基本的には元気であること 

 

・成約をいちいち気にしない 

 

・報告をしっかりする（お客様と会ったとき、

会った後、成約時、業務完了または顧問スタ

ート）時 

 

・相場感の価格（高額での紹介は増えにくい） 

 

・紹介用の価格を用意する 

 

・キャラを生かす、つくる（面白い人！と言

われるようになる） 

 

・仕事の最後には必ず会う 

 

・納品物をしっかりしたものにする 

・電話によく出る（なるべく初回コールで出る

習慣を。折り返しもできれば早く） 

 

・専門を絞る（●●と言えば・・・となると強

い） 

 

・紹介者を大事にする 

 

・紹介者のお礼を忘れない 

 

・士業以外の能力を鍛える（スゴイ人がいるん

だよ！と言われるようになる） 

 

・「いつでも行きます」（忙しい振りはしなく

ても良い） 

 

・対応地域がはっきりしている 

 

・プロフィールをヒストリーにする 
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 紹介を増やすための方法③ 
 
 知 識  
既存クライアントを良い意味で巻き込む。 
 
 アクション   
忘年会、新年会、感謝会を開こう。 
 
注意点 
絶対ではないが、やはり仲良くなると離れにくい。 
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事例協力：渡辺宏幸税理士  

 



167 
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 「感謝ＦＡＸ」をつくろう 
 

 知 識  
FAX は「お礼」と「親切」ツール。相手に対するお礼と伝えたいと
きと、役立つ情報を送りたいときに使う。好印象を持ってもらい、
紹介を増やす。 
 
 アクション   
贈答物のお礼、入金のお礼などに使用する。お礼を手書きで伝えた
い場合にも効果的。 
 
注意点 
FAXは個人だけではなく、会社あてに送れば全員が見るので送る際
には十分注意しよう。 
 

◎FAXを出すタイミング 
（１）入金確認の際 
→もちろんメールでもかまわない。入金のお礼があるということが重要。 
（２）諸々のお礼 
→横須賀てるひさの場合、贈答物のお礼などによく使用する。はがきばかり送
るとはがきのありがたみが減るので、バランスが大事。 
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事例：横須賀てるひさ 
 

 

 

 

◎形式にも気をつける 
FAX 送信表や書類送付状なども、できれば事務所オリジナルのものを持っておきたい。 

 

 

一言手書きを付け加える。 
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事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】友人が開催する２００名超のセミナーに小冊子を協賛で無料配布。
その後仕事の依頼や教材販売につながる。 
（７）ランチ会の開催 
→比較的夜よりはカンタンに人が集まる 
 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】税理士、社会保険労務士とともにランチ会を発足。月１回第２土
曜日のランチ会として１年継続。紹介で仕事が増えた。 
 
（８）3人人脈交換飲み会 
→キーマンと組み、人脈の交換を行う 
 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】キーマンとなる２名と人脈の交換飲み会を実施。信頼のある人脈
になるので、仕事はここからも紹介で増えた。 
 
（９）異業種交流会などの交流会に参加する 
 
事例協力：佐藤良基司法書士・行政書士 
【事例解説】行政書士会の研修などに参加し、紹介を得た。また、FP登録もし、
同じように司法書士として参加。セミナー講師や仕事の紹介などを得た。 
 
（７）セミナー、イベント、会などを主催する 
 

（８）その他・共通の趣味で盛り上がる 
事例協力：田村治樹司法書士 
【事例解説】不動産業などの主催ゴルフコンペに参加。人間関係をつくって行
った結果、不動産関係の仕事を 2件、その他相続の話も来た。 
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 交流会を開催して売上を伸ばしたい 
 
 知 識  
異業種交流会は目的とルールを持って継続すれば、成功する。主な
効用は、紹介、直接売上、ブランディング。 
 
 アクション  
誰もが応援したくなる「趣旨」をつくる。集客については、企画セ
ミナーと同じ。 
 
注意点 
最初から無理をしない。小さく長期的に成功する用に。 
 
 
◎アクションプラン 
（１）	
 会の趣旨を決める（できればパブリックなテーマが良い） 
（２）	
 運営チームを決める（できるだけ少なく） 
（３）	
 ランチ会・飲み会から開始 
（４）	
 異業種交流会を２～3ヶ月に 1回開催 
（５）	
 主催者は目立たないように。キャッシュは紹介と教材で得

る。 
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事例：横須賀てるひさ 
 
ワンストップランチ会・ツーステップミーティング（交流会） 
 
（１）税理士、行政書士、社労士で相談会を立ち上げ 
３名の士業で相談会を立ち上げ。延べ５０名以上の相談にこたえる。ニュース
レターを発行。 
 
（２）セミナーを開始 
異業種交流会的な位置づけにするため、夜セミナーを開催。その後懇親会を開
いた。講師はまず自分たちで。それから外部講師を依頼。 
 
（３）集客について 
名刺交換した人にBCCでダイレクトに送っていた。FAXDMも送っていた。一
部迷惑との声もあったが。続けることで一定の成果は出た。 
 
（４）休止 
ひとりの離脱によって休止。いったんはなれ、それぞれのビジネスに集中する
ことに。 
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事例協力：佐藤良基司法書士 
 
１．2010年の 11月に同年代（松坂世代）限定の異業種交流会を開催。同じ年
ということで、参加者のみなさんの仲良くなるスピードは段違いだった。 
２．参加者の方 2名から会社設立のお仕事を獲得。 
３．交流会とは別なところでの、参加者個々人との継続的な付き合いも発生。 
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事例協力：松本由喜彦行政書士、吉崎静行政書士 
 
大阪異業種交流会ヴイベクトル 
 
１．経営者・起業家のための交流会「ヴイベクトル」を結成。５名の士業で立
ち上げ。初回から４０名以上集客する。大阪を盛り上げるという趣旨もとに多
くの人が参加した。 
 
２．会場おさえ、告知ページ、講師選定などを順次行い、レジュメなども充実
させている（一般的に異業種交流会は適当なものが多い）。 
 
３．事前に告知力のある講師を選定している。依頼された講師は「集客はやっ
てくれるもの」と考えているので注意。 
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事例協力：北出慎吾社会保険労務士 
 
ふくいベンチャー．COM 
 
成功のポイント  
（１）	
 地域密着 
（２）	
 定期開催 
（３）	
 セミナーの実践 
（４）	
 マスコミへのリリース 
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事例協力：黒川明税理士 
http://ameblo.jp/tamacenter/ 

 
 
【事例解説】 
・	
 月一回開催 
・	
 地域特化し、地域の企業・個人と交流の場をつくる 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



177 

事例協力：川代政和税理士 
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※資格起業家交流会ライセンスゲート  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



180 

事例協力：佐藤良基司法書士 
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第６部 

商談成約率を高めて第二の壁を破る 
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商談成約率を高める８か条 
 

３１．	
 電話対応のレベルを上げる 
３２．	
 あらゆる問い合わせはアポイントにつなげる 
３３．	
 聞く→提案の流れを守る 
３４．	
 自分の商談の脚本をつくっておく 
３５．	
 共感を生む質問、準備をしておく 
３６．	
 事前に自分の情報を公開しておく（facebookなど） 
３７．	
 事務所案内を必ずつくる 
３８．	
 クロージングの言葉を用意しておく 
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 「第二の壁」を破れ！ 
 

 知 識  
アナログ営業、ネット営業、広告など実践しても、最終的にはコミ
ュニケーション能力がないと業務は成約できない。 
 
 アクション   
自分なりのルールをつくることが重要。電話、メール、実際の商談
など「マイルール」ができていれば安心して臨める。また、商談は
準備が成約の 9割を占める。 
 
注意点 
最初からすべてがうまくできるとは限らない。すべては量稽古。何
度も失敗してうまくなる。 
 
◎業務成約率を高めるポイント 
（１）電話がかかってきたとき 
（２）問い合わせ・相談のメールが届いたとき 
（３）具体的に商談になった場合の準備 
（４）紹介・依頼を受けやすい普段のスタンス 
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 電話からの成約率を上げたい 
 

 知 識  
相談にざっくり答えて、あとはアポイントにつなげるのが重要。た
だ答えるだけではお客様も何をしていいかわからない。電話をおろ
そかにしていると、仕事は取れない。 
 
 アクション   
まずは元気よく。そしてざっくり相談に答えた
あとに、具体的なアポイントの提案をする。 
 
注意点 
電話、コミュニケーションはやはり量稽古。 
 
◎ケース別対処法 
開業間もなく、答えに困る場合 
相談内容を聞いて、折り返す。堂々としていれば問題ない。 
 

具体的にアポイントを取る場合 
（１）相談無料、（２）依頼を断っても良い、（３）資料を用意し
ていると伝える。 
 
※総額を言う 
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事例：横須賀てるひさ 
「お電話ありがとうございます。横須賀事務所です。」 
「○○についてのご質問ですね。その場合は、おそらく○○となります。」 
「ただ、詳しい状況を伺わないとわかりませんので、もしよろしければ一度お
会いして打ち合わせしませんか？」 
「うちでは相談料はいただいてないですし、別に相談したからと言って依頼を
しなければならないということではないので、大丈夫です。」 
「資料も用意しておりますので、もしよろしければいかがでしょうか？」 
（名前、電話番号を聞き、日時と場所を決める） 
 
事例協力：蔵田陽一税理士 
まずはスタッフが出て対応。その後すぐに本人が対応。 
「今頼むとすぐできます。」 
「（自分でできますか？の問いに）自分でやってもいいですけど、こういう失
敗事例が多いので、あまりおすすめしないです。」 
「普段は相談有料なのですが、事務所に来ていただければ無料でお答えできま
すが、どうしましょうか？」 
 
事例協力：行政書士法人オフィスウィングス 
事例協力：川代政和税理士 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



186 

 メールからの成約率を上げたい 
 

 知 識  
基本は電話と同じ。相談にざっくり答えて、あとはアポイントにつ
なげるのが重要。メールに必ず疑問系を入れるのがポイント。 
 
 アクション   
下記のルールを守ろう。 
（１）	
 １行は３０字～４０字で改行をする 
（２）	
 漢字の比率を落とす。熟語の比率を落とす 
（３）	
 テキストメールをつかう 
（４）	
 疑問型を必ず入れる 
（５）	
 小さなボールを投げ合う 
（６）	
 共通項を出す 
（７）	
 １週間以上返事がない場合はフォローメールを送る 
（８）	
 緊急の場合は電話をかける 
 
注意点 
メールも基本的にはコミュニケーションの量が重要。あなたが良い
印象を持った人のメールの真似をしてみよう。 
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事例：横須賀てるひさ

 

 

緊急対応していることを伝える。 

アポの促し。 

選択肢をいくつか提案。 
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反応がない場合。 

追っかけメールを１週間後に出す。 

流行モノ（Twitter）は取りあえず入れておく。 
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事例協力：蔵田陽一税理士 
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 問い合わせ率を上げたい 
 

 知 識  
サイト上に無料レポートなどを設置。オートステップメールで相談
を受けると成約率が上がる。 
 
実践ポイント！  
下記のセオリーを守ろう。 
４．	
 お礼と自己紹介 
５．	
 レポートはお読みいただけましたかメール 
６．	
 何かお困りごとがありましたら、何でもおたずねくださいメール 
⇒ 最終的にアポにつなげること。 
 

 
事例協力：吉川直子社会保険労務士 
 

 

 

配信スタンド 
集客王子 http://www.ohji.net/  
 

 

無料レポートを提供。 
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事例協力：吉川直子社会保険労務士 
 

 
 

 

無料レポートを提供。ダウンロー

ド方法の解説もあるとよい。 
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自己紹介をして、パーソナリティ

を知ってもらう。 
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ポイントは、無料相談にアクショ

ンを起こさせること。 
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事例：横須賀てるひさ 
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 ソーシャルメディアで成約率を上げたい 
 

 知 識  
アナログ営業でもネットは見られる。ネットを普段見ない人でも、
ソーシャルメディアは見る。サイトを見た人も、合わせてソーシャ
ルメディアを見る。そこで人を判断する。 
 
 アクション   
とにかく好かれるような自己表現をすること。基本はプロフィール
と記事の内容、そして更新性が重要である。 
 
注意点 
ソーシャルメディアだけでは売上が上がらないので、あまり時間を
割きすぎないこと。 
 
◎ソーシャルメディア一覧 
（１）ブログ・・・個人的でややパブリックな内容を書く場所 
（２）mixi や GREE・・・日本最大級のソーシャルメディア。反応率は低下中。 
（３）facebook・・・世界最大級のソーシャルメディア。反応率は上昇中。 
（４）Twitter・・・「つぶやく」ミニブログ。２０１０年最大のブームに。 
（５）ポッドキャスト・・・２０１０年にブームが再燃した。現在も。 
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 facebook で成約率を上げたい 
 

 知 識  
流行モノには勢いがある。 
 
 アクション   
facebook そのものから仕事を取るのは難しい。ただ、流行モノは
様々な人の注目を集めることができる。 
 
注意点 
ほかのソーシャルメディアと同じく、これだけで仕事を取るのは難
しいので、時間のかけ方に注意。 
 
◎流行モノで成功する方法 
（５）早く使い始める 
（６）何かでナンバーワンになる 
（７）セミナーをする 
（８）出版をする 
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 ソーシャルメディアピックアップ 
 
事例協力：六角明雄中小企業診断士 

 
 
事例協力：佐藤亜津子税理士 
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事例協力：手塚宏樹司法書士 
一度会った人と Twitter でやりとりを不定期に続けた。その結果、
いざ司法書士が必要になったときに覚えていてもらい、最終的に雑
誌取材が来た。 
 
事例：横須賀てるひさ 
mixi で「行政書士」として相談を受け、相手はハンドルネームだっ
たが、しっかり答えた。結果として、仕事を受注。その数年後、ま
た仕事が来た。 
 

事例：横須賀てるひさ 
セミナーなどで会った人がブログをやっていた場合、必ずその日の
うちにブログにコメントを残した。結果として紹介や仕事につなが
った。 
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 商談の成約率を上げたい① 
 

 知 識  
商談は、準備が 9割。準備さえできていれば、あとは回数をこなす
だけで成約率は高まっていく。 
 
 アクション   
商談も数をこなさなければうまくならない。欲しがると思うと取れ
ず、要らないと思うと取れる。 
 
注意点 
どんなに良い商談をしても、お客様の都合で成約しないことは必ず
ある。そう思って思い詰めないこと。 
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 商談の成約率を上げたい② 
 
 知 識  
事前にどれだけ調査することができるかで、勝負は決まる  
 
アクション   
（１）見込み客の名前または会社名で検索、ウェブサイトを印刷して読み込む 
（２）無料レポートやメールマガジンなどがあれば登録、バックナンバーが読

めれば読む 
（３）出版物があれば必ず目を通す 
（４）可能な限り相手の情報を集めることが重要 
（５）相手の業界も可能な限り調べておこう  
    
・日経業界地図 2012 年版 
・会社四季報 業界地図 2012 年版 など 
 
 
 
 成約率を 1パーセントでも高めておくための注意点  
 

（１）営業ツール・事務所案内を用意する 
（２）打ち合わせ場所 
（３）小物を用意しておく 
（４）服装をチェックする（姿見を持つ） 
（５）プレゼント類 
（６）交通機関のチェック（はじめて行く場所には注意） 
（７）緊張しないための考え方 
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 商談の成約率を上げたい③ 
 
 商談は３つに分けて考えよう  
 
 アイスブレイク 

段取り 

商談・セールストーク クロージング・雑談 

すべきこと あいさつ 

名刺交換 

アイスブレイク 

段取り説明 

お客様の話を聞く 

サービスの説明 

見積もりの提案 

即決を狙う場合 

決定を委ねる場合 

最後の質問 

狙い 相手を聞く姿勢に

させる 

共通点を見つける 

相手の話を聞き、それに応

えるような提案をする 

クロージングを目指す 

 

 商談中に目指すのは・・・  
 

【１】           ・・・・ビジネス的要素 
 

【２】           ・・・・人間的要素 
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 商談の成約率を上げたい④ 
 
 アイスブレイクの成功ルール  
 
（１）	
 笑顔 
（２）	
 質問を決めておく 
（３）	
 話をさえぎらない 
（４）	
 相手のことについて知ったかぶりをしない 
（５）	
 できるだけ早い段階で共通点を見つける 
（６）	
 絶対に否定しない 
（７）	
 急いでいる場合には、本題から入る 
 
 商談の成功ルール  
 
（１）	
 段取りを始めに伝える ※「お時間ありますか？」 
（２）	
 相手の話についてリアクションを怠らない 
（３）	
 専門用語はできるだけ使わない 
（４）	
 例えるものを決めておく 
（５）	
 専門用語は 1回か 2回使う 
 
 クロージングの成功ルール  
 
（１）	
 即決を狙うなら「いつから始めますか？」 
（２）	
 慣れないうちは「お持ち帰りパターン」 
（３）	
 事務所案内を持って返ってもらう 
（４）	
 「お時間ありますか？」から創業・営業・経営の話を聞く 
（５）	
 宿題があった場合には、いつまでに回答するか伝える 
（６）	
 「何か気になることはありますか？」 
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 商談の成約率を上げたい⑤ 
 

◎成約率・紹介率が高まりやすい方法・考え方 
 
（１）他社の失敗事例を話す 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】法人をつくろうかどうか悩んでいる方に、ある人が迷っている間
に個人で売上をあげてしまって、法人をつかった節税ができなかった、などの
事例を話す。 
 
（２）仕事終了時に紹介を増やす方法（単発系） 
事例：横須賀てるひさ 
【事例解説】どんなに忙しくても、できる限り書類の郵送はしない。最後にし
っかり会うことで、今後の仕事の紹介などもお願いできるし、また印象が格段
に良くなる。 
 
（３）お土産を渡す 
事例：横須賀てるひさ ほか 
【事例解説】お土産は基本的に２種類。「情報」と「もの」。情報は、お客様
の業界に関する情報などを口頭や資料などで渡す。「もの」は小冊子はDVD、
CDなど目に見えるものを渡すと成約率は上がる。 
 
（４）お金について 
事例：横須賀てるひさ ほか 
【事例解説】これ以上一切かかりません。すべてこの金額に含まれています。 
 
 
 
 



213 

 商談こんなときどうする？ 
 
Q.大きい事務所の方がいいのでは？（もしくはその逆） 
 
 
 
Q.他の事務所の方が安かったけど？ 
 
 
 
Q.「くぁwせ drftgy ふじこ lp」って何ですか？と聞かれたら 
 
 
 
 リスクヘッジの成功ルール  
 
（１）	
 許認可系など・「一応いただいた情報を元に手続きをしま

すが、地域と役所の担当者によって対応がまちまちです。
もし変更や訂正があったらご協力いただきたいのですが、
お願いできますか？」 

（２）	
 （補正や修正があった場合）「役所から指導を受けまし
て・・・」 

 
 アフターフォローの成功ルール  
 商談が終わった後に  
（１） お礼状かお礼のメールをできるだけ早く出す 
（２） もし、反応がない場合は、1週間後メールを送る 
 宿題がある場合  
（１） 当日か翌日に返信をする 
（２） その後、フォローメールを送る 



214 

 

資料：横須賀事務所  

事務所案内 
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事例：横須賀てるひさ 

 



227 

 

 



228 

 

 



229 

 

 



230 

事例協力：児玉恵子社会保険労務士 
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事例協力：奥田正名税理士 
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事例協力：佐藤亜津子税理士 
 

御見積書 
 

■■■■株式会社 御中 
佐藤亜津子税理士事務所 

横浜市■■■■－■■■■ 
TEL ■■-■■■■-■■■■  

info@■■■■.jp 
 
このたびはありがとうございます。 
下記の通り御見積申し上げます。よろしくお願いいたします。 
 
記 
 
税務会計セットアップコ－ス  ■■■■■円 
 
ご契約期間を 3ヶ月間といたしまして、経営に必要不可欠である税務会計業務
の土台作りをサポ－トいたします。 
 
【具体的内容】 
会計に関する事項 
１．御社で使用する会計ソフトを決定していただき、会計ソフトの初期設定を
いたします 
 
２．当初 1ヶ月間の経理資料（領収書・請求書など）をお預かりの上記帳代行
をいたします。この過程で必要な登録など全ていたします 
 
３．御社にデ－タを持参し、実際の操作方法などの指導をいたします 
 
４．あわせて書類の整理方法など御社に適した経理資料の管理方法などをご提
案いたします 
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５．前月の試算表作成を 5日までに終了し、その試算表による現状把握ができ
るようになることを目標といたします 
 
税務に関する事項 
１．定款および登記簿謄本（コピ－）をお預かりさせていただき、当事務所で
設立に関する税務届けを作成・提出いたします 
 
２．役員給与の決定など税務に影響のある各種決定事項のご提案をいたします 
 
３．重要な改正事項など御社に必要であると考えられる税務情報をご提供いた
します 
 
４．3ヶ月間税務顧問として月 1回ご訪問いたします（確実にお約束する回数
です。必要と判断した場合にはこの回数にはこだわりません） 
 
５．その他経営上の疑問点などございましたら電話・メ－ルにてご相談を受け
付けます（回数無制限です） 
 
６．税負担を軽減するための基礎的な知識をマスタ－することを目標といたし
ます 
 
【その他補足事項】 
１．契約書など書類作成を伴う業務、各専門家や行政省庁に照会する必要のあ
る複雑なご相談など相当期間を要する業務については別途ご相談させていただ
きます。その場合には必ず事前にご相談いたしますのでご安心ください。 
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