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　即効マーケティング　理論編 

 

◎最短距離で売上をつくるためには◎最短距離で売上をつくるためには 
最短距離で売上をつくるには、情報の取捨選択をして、やらないこ
とを決め、やるべきことに集中することが重要である。すなわち、
情報と知識の収集を押さえ、実践部分の時間を増やす必要がある。 
 
第１段階　：　情報と知識の取捨選択をする 
第２段階　：　行動を選択し、実践する 
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第３段階　：　ビジネスモデルの再構築 
第４段階　：　マーケティングの実施 
 
 

◎最短距離で売上をつくるための行動ルール◎最短距離で売上をつくるための行動ルール 
 

・行動基準を「キャッシュポイント」に変える 
・将来性の見えない人間関係は程良い距離にする 
・資格起業家スタイルを積極的に取り入れる 
 
 
 
 

　即効マーケティングセミナー　知識編 

 

◎士業の業務をすぐ増やすのは、難しい◎士業の業務をすぐ増やすのは、難しい 
インターネット営業以外で、すぐに士業の仕事を増やすのは難し
い。それは、士業の仕事はニーズによって生まれるからである。そ
のため、資格起業家メソッドにより、売りやすい商品から仕掛けた
方が、即金を得るという意味では簡単である。 
 
すなわち、すぐに売上を伸ばすには、資格起業家メソッドを中心と
した販売型のビジネスと、士業の業務という受注型のビジネスを平
行して行うのがベストである。 
 

◎資格起業家メソッドとは？◎資格起業家メソッドとは？ 
直接売りにくい士業の業務を第一段階とせずに、売りやすい商品・
サービスを第一段階のビジネスとして考え、利益を出し士業の営業
をする新しいビジネスモデル。 
 

 
 
 
 
↑こちらはプッシュし やすい　　

　　　　　　　　　↑こちらはプッシュしにくい 
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　今すぐ業務の売上を伸ばしたい 【ネット

編】 
 

◎業務を獲得したい場合、ネット＋広告が最も早い◎業務を獲得したい場合、ネット＋広告が最も早い 
業務をすぐに獲得したい場合には、ホームページ作成＋リスティン
グ広告がもっとも早く成果が出る方法である。 
 

◎業務特化型サイト？　◎業務特化型サイト？　or　事務所サイト？　事務所サイト？ 
資格の名称から仕事の内容がわからない場合には、業務特化型でつ
くる。わかる場合には、事務所サイトでOK。 
 
特化型サイトが必要な士業・・・行政書士、司法書士など 
事務所サイトで集客可能な士業・・・税理士、弁理士、社労士 
 
行政書士の例 
 
 
 
 
 
 
 

◎サイトをデザインする◎サイトをデザインする 
すべて自分でデザインをして、制作はプロに任せるのがベスト。お
金がない場合にだけ、自分でつくるしかない。 
 
 
 
 

　今すぐ業務の売上を伸ばしたい 【サイト

編】 
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　お客様の声の重要性と作り方 

 

◎ネット営業は、お客様の声とプロフィールがポイント◎ネット営業は、お客様の声とプロフィールがポイント 
ネット営業で仕事を取るには、お客様の声とプロフィールの詳細が
最大のポイントになる。 
 

◎これから開業する場合◎これから開業する場合 
最初のお客様は、無料や低額で取り、必ずお客様の声をもらって紹
介をお願いすること。実務がなければ、相談事例でもかまわない。 
 

◎すでにお客様がいる場合◎すでにお客様がいる場合 
これまでのお客様のところにインタビューをしに行く。謝礼として
商品券などを用意する。掲載メリットをお客様に伝えよう。 
 

◎お客様の声を取る際のポイント◎お客様の声を取る際のポイント 
笑顔の顔写真を掲載すること。名前、会社名、住所（最小行政区画
まで）を掲載し、リアリティを出す。手書きアンケートでもかまわ
ない。 
 

◎質問リスト◎質問リスト 
・いつ、当事務所のことを知りましたか？ 
・なぜ、当事務所に依頼したのですか？他社と比べましたか？ 
・実際に依頼していかがでしたか？ 
・良かった点、悪かった点を挙げてください 
 

　プロフィールの重要性 

 

◎ネット営業は、お客様の声とプロフィールがポイント◎ネット営業は、お客様の声とプロフィールがポイント 
プロフィールは、あなたに興味を持ってもらえるように書く。物語
性が重要である。 
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◎プロフィールに入れておきたいキーワード◎プロフィールに入れておきたいキーワード 
学歴　／　職歴　／　趣味　／　家族構成　／　夢（ただ学歴　／　職歴　／　趣味　／　家族構成　／　夢（ただ
し公的な夢）　／　資格　／　出身　／　特技　／　最近し公的な夢）　／　資格　／　出身　／　特技　／　最近
はまっているもの　／　過去のスポーツ経験　／　お酒　はまっているもの　／　過去のスポーツ経験　／　お酒　
／　／　etc　　 
 
※このあたりは、名刺作成のときでも役に立ちます。 
 
 

◎インターネット営業は、問い合わせのしやすさ、お客様◎インターネット営業は、問い合わせのしやすさ、お客様
の声、プロフィールがあれば、最悪なんとか集客できる。の声、プロフィールがあれば、最悪なんとか集客できる。
あとは、リスティング広告を出稿するのみ。あとは、リスティング広告を出稿するのみ。 
 
 
 
 

　今すぐ売上を上げたい【ネット広告編１】 
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（1） ヤフーリスティング（オーバーチュア）に出稿する 
（http://listing.yahoo.co.jp/） 
（2） アドワーズに出稿する（http://adwords.google.co.jp/） 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

　今すぐ売上を上げたい【ネット広告編２】 

 

キーワードのポイント 
地名　＋　業務　、業務　＋　地名、 
士業名　、業務名　（地域設定をする） 
広告文のポイント 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

◎◎
広広
告告
費費
のの
考考

え方え方 
広告費を伸ばさずに急成長した企業はほとんどいない。 
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　今すぐ売上を伸ばしたい 【人脈編】 

 

◎人脈づくりはルーチン作業にする◎人脈づくりはルーチン作業にする 
士業の仕事を紹介でとり続けるには、大量の人に会うことが重要。
最大のポイントは、「多くの人に好かれる」こと。 
 

先輩とのつながりをつくる先輩とのつながりをつくる 
面倒な仕事、安い仕事は先輩や同業者から回っ
てくることがある。まずは同業者の知り合いを
つくっておく。同時に実務についても相談でき
る人を探しておくと良い。 
 

開業はがきを出す開業はがきを出す 
 
開業はがきは必ず出す。ご祝儀的に仕事が来る
場合がある。 
 
相手を選んで会う相手を選んで会う 

 
多士業、経営コンサルタント、経営者、起業家、デザイナー、会の
主催者など。 
 
セミナー・交流会、商工会などに参加するセミナー・交流会、商工会などに参加する 

 
経営者向けセミナー、商工会、商工会議所などに積極的に参加す
る。 
 

　今すぐ売上を伸ばしたい 【人脈編２】 

 

名刺の改良をする名刺の改良をする 
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はがきを出すはがきを出す 
 
 

　今すぐ
売上を伸ばし
たい 【会話
編】 

 

外に出たらテンションを上げる外に出たらテンションを上げる 

 
士業は暗い。元気な人に仕事が集まる。リアクションを大きく。 
 

相手にとって必要な人になる相手にとって必要な人になる 

 
「どういう時に仕事を頼めますか？」「どんな人を紹介すればいい
ですか？」鉄板の質問である。 
 
クロージング力を上げるクロージング力を上げる 

 
商談の段取りをつくり、お客様に決定権を渡す。最後に「気になっ
ていることは何ですか？」をと聞く。 
 
事務所案内をつくる事務所案内をつくる 

 
お客様の声を掲載した会社案内をつくる。 
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　今すぐ売上を伸ばしたい 【DM編】 
 

新設法人向けの新設法人向けのDMを出す（税理士）を出す（税理士） 

 
「税理士はおきまりですか？」というおなじみのパターンでも、出
せば当たることがある。 
 

過去のお客に向けた案内を出す過去のお客に向けた案内を出す 

 
名簿を整理して、過去のお客様や名刺交換した人に向けて業務案内
またはセミナー・勉強会を開く。 
 

お金をテーマにしたお金をテーマにしたDMを出し、提案するを出し、提案する 

 
融資、助成金、節税をテーマにDMを出し、商談の中で提案してい
く。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

　今すぐ売上を伸ばしたい 【セミナー編】 
 

依頼セミナーを増やす依頼セミナーを増やす 

 
ホームページ上、名刺に「講演可能なテーマ」と記載し、セミナー
ができることを掲載する。商工会などにDMを出したり、かけあっ
たりして、講師依頼をしてもらう。 
 

自主開催セミナーをする自主開催セミナーをする 
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もっとも効果的な方法。これまで会った人にセミナーの案内を出
し、セミナーに来てもらう。 
 

講師を立てて、自主開催セミナーをする講師を立てて、自主開催セミナーをする 

 
自分で講師をできない場合、誰か講師をお願いして自主開催セミ
ナーをする。 
 

セミナーを収録して、教材化するセミナーを収録して、教材化する 

 
セミナーを開催したら、音声・動画などを収録して、教材化し、そ
れを販売する。 
 
 
 

　今すぐ売上を伸ばしたい 【その他編】 
 

看板を出す看板を出す 

 
看板は時間が経てば集客できるようになるツール。出せる人は早め
に出そう。 
 

単価が高い商品をつくる単価が高い商品をつくる 

 
単価が高い商品をつくっておけば、一気に売上が伸びる可能性があ
る。または安い商品を高く見せるようにする。 
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【免責事項】 
本講座は、資格を活用して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。また、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。 
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