
0120-542-028

セミナー概要 セミナー内容

■日時、会場

7月13日（火）東京
弊社ビジネスラウンジ
（JR/地下鉄各線「恵比寿駅」徒歩3分）

7月21日（水）大阪
北浜フォーラム
（京阪電鉄/地下鉄堺筋線「北浜駅」直結歩3分）

各日14：00～17：00
■講師

広瀬元義
（㈱アックスコンサルティング
代表取締役）ほか
■受講料

5,000円（税込）

第1部：13の誤解
1. 経営計画策定は

コンサルティング会社の仕事だ

2. 経営計画策定コンサルティングは
儲からない

3. 予算数字の作成こそが経営計画だ

4. 数字作りは会計事務所の仕事だ

5. 社長がつくるのが経営計画だ

6. 行動計画は難しくてつくれない

7. 何から手をつければよいかわからない

8. 単年度計画より
中期経営計画の方が重要だ…他

第2部：経営計画策定キットの活用

第3部：個別相談会
※内容充実のため、一部変更になる場合がございます

■定員

20名

知っていましたか?
今までの会計事務所のやり方では、

もうダメなんです。
なぜなら、お客様が求めていることが変わったからです。

ぜひセミナーにお越しください。

13の誤解が解ければ

これからの会計事務所の経営方針が見えてきます。

「減収・減益時代の『経営計画コンサルティング公開講座』～13の誤解が解ければ、必ず売上が上がります～」

詳細・お申込みはWebで 13の誤解 検 索

開催直前
!

お申込みは

お急ぎください。

職員の集団退職というピンチが、
税理士から経営者への
転換点となった

プロフィール●いのうえとくしろう

年間200件以上のペースで、生命保険会

社での講演を行い、その後の見直しコン

サルティングからおよそ3割の確率で加

入させている。「『所長の所得、1億円を目

指す!』これを実現するための事務所の

仕組み作りこそ、成功のポイントである」

と、戦略化された事務所経営を展開。

―先生のところでは集団退職事件が

あったと聞きますが。

　そうなんです。忘れもしない平成7

（1995）年7月25日。ちょうど新しい事

務所ができて、その日に移動しよう

としていた。

―随分克明に覚えていらっしゃるん

ですね。

　うん。だって朝9時半から30分おき

に一人ずつ退職届けを持ってくるん

だから。忘れたくても忘れられない

ですよね。

―え、30分おきに持ってきたんですか？

　そう。朝9時半を皮切りに10時、10

時半、11時、11時半、12時。お昼を挟ん

で1時、1時半ってね。何時終わるんだ

ろうって（笑）。

―前触れというか、何か兆候のよう

なものはなかったんですか？

　何もなかった。でも、30分おきに来

たんだから、彼らは示し合わせてい

たんでしょうね。

―辞めた理由は何だったんですか？

　それは本当の理由は不明なんです。

でも、今振り返れば幾つか考えられ

るものはありますね。

―例えばどういう理由ですか？

　大きく分ければ２つですね。一つ

は人間関係でしょうね。例えば、当時

は僕の奥さんも今より事務所経営に

携わっていたから、そういうのが煙

ったいとか思っていた人もいると思う。

―もう一つの理由は？

　仕事でしょう。当時の僕は正直、法

人顧客より相続とか保険とかを重視

していた。1ヵ月3万円の顧問料をも

らうより1回で何百万円となる仕事

をとってくるだけで1ヵ月1000万と

か2000万とか簡単に稼げたから。そ

っちを大事に考えていた。そういう

ことが法人を担当している職員には

不満だったんでしょうね。

―自分たちは軽く扱われているよう

な印象を持ってしまった。

　そう。辞めた人間のほとんどが法

人担当でしたからね。そういう気持

ちはあったと思う。

―でも、一挙に8人も辞めて大変だっ

たんではないですか？

　大変も何も、本当に訳わかんなくて。

ただ、彼らは１ヵ月後に辞めますと

言っていたんだけど、その日で辞め

てもらった。辞める人間がそんなに

大勢残っていても事務所にとっては

悪影響しか及ぼさないからね。

―自己嫌悪とか自信喪失みたいな感

じにはなりませんでしたか？

　自信喪失どころか、何度か事務所

をたたもうと考えたこともありますよ。

だって、当時僕と奥さんを除いたら

18人の職員のうち8人が辞めたわけで、

ほぼ半分の人間に「ＮＯ」と言われた

わけだから。

―でも、辞めなかった。そしてそこか

ら立て直していった。

　そうですね。何がいけなかったん

だろうと思っていろんな人に話を聞

きにいったり、事務所を見学させて

もらった。大阪の関先生なんか「アン

タもオシマイだね」って（笑）。いや、

本当に自分でもオシマイだって思っ

ていたから何もいえなかった。

―そうした中で何を掴んだんですか？

　宮本先生や棚橋先生に会って「お

客様の財務を良くすることが会計事

務所の使命だ」ということを再認識

させられたことが一番大きかった。

いわば原点回帰ということなんだけど、

自分に一番欠けていたのは、そこだ

と気づかされたことが大きかった。

―そこまで逆にちょっとばかにして

いた３万円の顧問料を大事にすると

いう。

　そう。相続で１件50万円を取るよ

りも３万円の法人を17件とることの

ほうが大事だということ。何よりも

お客様の経営を良くするという会計

事務所の使命を重要視することの大

事さに気づかされた。

―でも、肝心の法人担当の職員がい

なくなって大変だったのでは？

　最大の弊害は、彼らにしかわから

ないことが多かったこと。顧問先に

関することのほとんどが、担当者本

人にしかわからなくなっていました。

これはダメだと思った。

―それで事務所のシステム化を目指す。

　そうですね。パートにできること

はパートにさせればいい。それまで

はほとんど全員正社員だったけど、

そのころからパートを重視するよう

になった。

―まさにピンチをチャンスに変える。

　そう、それが一番ですね。税理士と

いうのは中小企業に経営を指導する

立場にあるんだから、自らが中小企

業の手本になる必要があるでしょう。

そういう意味でもシステム化のチャ

ンスだったし、今では誰でもわかる

仕組みになったのは本当に大きいと

思う。

―先生自身も成長できたということ

ですか？

　本当にそう思いますね。それまで

は20人の職員を抱えていたけど、経

営者ではなかった。あの事件を乗り

越えることで本当の経営者となるこ

とができた。経営者としての器がで

きたと思う。変な話、あのことは所長

自身が自信をつける良いチャンスだ

ったと今では思っています。
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10年以上事務所を経営していればさまざまな経営的な危機に出合うか

もしれない。井上税理士にとっての最大の危機が職員の集団離脱。1日

に8人もの職員に退職届を提出された。事務所をたたむことも考えたと

いう井上会計がそこから奇跡的なＶ字回復を果たした要因とは何だっ

たのか？ 井上税理士に話を聞いた。
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「サムライエンジンPro」「サムライエンジンPro」

0120-542-028お問い合わせは8面のFAX申込書、またはお電話で。 Webソリューション事業部

会計事務所
専用

ホームページの集客を劇的にアップする新・検索エンジン対策

「サムライエンジンPro」
サービス
概要

[内容 ]
●毎月100～800件の被リンクを作成
（プランや順位変動により異なる）

●初期キーワード頻度チェック、およびページ内部修正

●キーワードの検索数調査やキーワードのご提案

●毎日検索エンジン（ヤフー、グーグル）順位の推移が
見られる管理画面をご用意いたします

●順位変動のチェックと対策

●キーワード戦略最適化機能による3ヵ月ごとの
対策キーワード変更（必要に応じて実施）

●ホームページ構成とコンテンツの見直しサポート
（制作は費用別途）

対策ワード数

4ワード

6ワード

8ワード

2ワード

4ワード

目的や予算に応じて3つの基

本プランと2つのオプション

プランをご用意。

高い費用対効果で貴事務所に

合ったご提案をいたします。

プラン名

スタンダードプラン

地域網羅型プラン

地域制覇型プラン

地域展開1プラン（オプション）

地域展開2プラン（オプション）

貴社サイトの分析

対策スタート

メタタグの修正

ページ内キーワード調整

ロングテールワードの設置

競合サイトの分析

キーワードのご提案

お申込み

約1～2ヵ月で徐々に上位に上がってきます

[導入スケジュール ]

お申込みの翌月第一営業日

1ヵ月目まで

2ヵ月目まで

2ヵ月目まで

[商標登録申請中]

「紹介キャンペーン」を
年間計画に入れよう
　昨今の不況の影響で顧問先の倒産、

廃業の増加、顧問料の引き下げなど、

会計事務所にとっても厳しい状況

が続いています。そん

な状況の中、多くの会

計事務所にとって最大

の関心事は、顧問先の

新規獲得ではないでし

ょうか。

　しかし、多くの事務

所では、所長が一人で

営業をしてお客を増や

しているのが現状です。

開業して間もない時期

であればそれでもよい

ですが、所長一人でお

客を増やし続けるには、

やはり限界があります。

　所長が今まで以上に

頑張って営業をしても、

せいぜい1～2件増える

程度です。では、どうす

れば継続的に顧問先を

増やすことができるのでしょうか。

答えは、事務所全体で増やす『仕組み』

を作ることです。会計事務所の新規

獲得ルートの大半は「紹介」です。こ

れはインターネットが普及した現

在も変わりません。そこで、年に１

回から2回、お客様紹介キャンペー

ンを行うのです。

　例えば、毎年4月と9月をお客様

紹介キャンペーン期間

に決めて、その期間中

はお客様の紹介をお願

いします。既存のお客

はもちろん、友人や知

人などすべての人達に

お願いをするのです。

　ここでポイントにな

るのが、どれだけ多く

の人達にお客様紹介キ

ャンペーンを告知でき

るか、です。キャンペー

ンを告知しようと思っ

ていても、キャンペー

ンの告知をする人がい

なければ意味がありま

せん。だから、紹介キャ

ンペーンを行うために、

日ごろから告知する人

のリストを集めておく

必要があります。今のうちから紹

介してもらえる可能性のある人の

データベースを作っておきましょう。
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にこれまで堅調に推移してきたよう

に思われる会計事務所からでさえも「お

客さんが減っている」というため息

がもれているのも事実。もちろん、現

在の不景気も事務所経営に大きな影

を落としているのは間違いない。し

かし、それ以外にも理由があるのだ。

　顧問先離れの大きな理由のひとつは、

会計事務所の競合激化である。例えば、

事務所の顧問先のなかで優良顧客と

いわれる企業は、多くの会計事務所

からアプローチを受けていることを

認識しているだろうか。自身が「優良

顧客」と思う先は、他の会計事務所か

ら見ても、のどから手が出るほど欲

しい先になる。まずは、この事実を受

け入れる必要がある。

　特に今の時期は、多くの企業の決

算が締まり、これから申告の時期に

入る。企業が「現在の顧問税理士に頼

んでいいものか」と考えるのも、まさ

に今なのだ。そんなときに他の事務

所からアプローチが来たら「税理士

を替えよう」と検討するかもしれない。

　しかし、見方を変えれば、こうした

「税理士を替えたい」と検討している

企業にアプローチできるチャンスも

今の時期にあたる。今は、顧問先から

契約解除されないよう「守り」に入る

と同時に、新規顧客もしくは見込み

先を獲得する「攻め」のアクションを

とる時期でもあるのだ。

　企業経営者が税理士を替えた最大

の理由のひとつが「コミュニケーシ

ョン不足」。これまでも弊社の各媒体

で何度も取り上げてきたことでもある。

　では、コミュニケーションという

と何を思い浮かべるだろう。真っ先

に考えるのは面談で、その次に電話、

郵便、ＦＡＸというところだろうか。

しかし、コストとリターンを考える

と定期的に接触を取るのは難しい。

　そこで考えられる最も効果的な定

期コミュニケーションの方法はメー

ルマガジン。何件送ろうとコストは

ゼロに等しい。送りたいときにいつ

でも送ることができる。そこで、経営

者に役立つ情報を定期的に発信すれば、

必ず相手の印象に残る。いつか知人

が税理士を探している場面に出くわ

したときに「毎月役立つ情報を送っ

てくれる税理士を紹介しよう」とな

る可能性が十分にあるだろう。

　弊社では、以上のような流れで会

計事務所の増客・増収を実現するた

めのツール「Ｇ-ｗｉｐ（ジーウィップ）」

を開発。これからの会計事務所に必

要な「攻め」と「守り」の仕組みを整え

た。

　例えば、こんな場面は税理士には

よくあることだ。会合等で名刺交換

した経営者と、いつか一緒に仕事を

したいと思っても、どうアプローチ

すればいいかわからない。まして、名

刺交換しただけで気軽に雑談のアポ

イントはとりづらい。そんなとき「Ｇ-

ｗｉｐ」のメール機能で定期的にメ

ールマガジンを送っておけば、相手

は毎月顔を合わせているような気分

になる。そうすれば、コンタクトをと

るハードルが下がるだけでなく、先

方から連絡が来る可能性があるだろう。

　また、弊社で実施しているサービ

スで多くの会計事務所から好評を得

ている「決算カウンセリング」に、プ

レゼンテーション用のパワーポイン

ト資料が添付された。これは会計事

務所の経営計画ビジネスを後押しす

る一環でもある。

　会計事務所が企業に経営計画の策

定をすすめる前の段階で、自社の現

状を診断し、未来を示すツールとし

て位置づけられている「決算カウン

セリング」。これまではプレゼン用の

ツールがなく、直接顧客と接する事

務所職員が導入をすすめる際に苦労

していた模様。そんな事情を受け、誰

でもプレゼンできるツールとしてパ

事務所経営
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「検索エンジン最適化( S e a r c h  

Engine Optimization)」のこと。ここ

でいう最適化とは、簡単にいうと検

索エンジンにひっかかりやすくする

ことと、特定のキーワードで検索し

た際に自分のページがなるべく検索

結果の上位に表示されるようにする

ことを言う。インターネットユーザ

ーの多くはYahoo!やgoogleなどの検

索エンジンを使うことで、目的の情

報を探そうとする。しかし一般的な

キーワードで検索を行った場合には

大量のページが検索結果に表示され

ＳＥＯ

検索エンジン最適化

東京都八王子市にある

税理士法人井上会計の自社ビル

経営計画ビジネスは、会計事務所も

顧問先も同時に収益アップできる、

この減収・減益時代には最適のサー

ビスです。㈱アックスコンサルティ

ングでは、その成功を阻む“13の誤解”

を解いて、収益アップにつなげる手

法を公開したセミナーを6月10日、6

月15日に開催しました。「経営計画は

儲からない」という会計事務所ビジ

ネスの課題を反映してか、計70名超

もの多くの方にご参加いただきました。

「経営計画ビジネスの収益化」という

テーマへの関心の高さがうかがえます。

　経営計画策定支援の単価が100万

円程度。それを1年間に新規で23件獲

得したので、合計およそ2,300万円。

それくらいの売上アップを実現した

事務所があります。

　一方で、経営計画ソフトを買った

けれども、ビジネスとしての仕組み

を作れないままになっている事務所

も多くあります。みなさんの事務所

にも買ったはいいけれど、使われな

いまま埃をかぶっている経営計画ソ

フトがあったりしませんか？

「経営計画は儲からない」。それが業

界の常識のようになっています。し

かし、「経営計画は必ず収益源となる」。

それが私達の結論です。では、儲から

ないのはなぜか？　それは経営計画

ビジネスに対する“13の誤解”がある

からです。 

1.経営計画策定は

コンサルティング会社の仕事だ

2.経営計画策定コンサルは

儲からない

3.予算数字の作成こそが経営計画だ

4.数字作りは会計事務所の仕事だ

5.社長が作るのが経営計画だ

6.行動計画は、難しくて作れない

7.何から手をつければよいか

わからない

8.単年度計画より、

中期経営計画のほうが重要だ

9.会計事務所の経営計画は必要ない

10.うちの職員では、

難しくて対応できない

11.経営計画をタダでやれば、

顧問先は逃げない

12.顧問先は、そこまで難しいことを

望んでいない

13.高いソフトを買ったけど、

使いきれていない 

　これらの誤解が原因で、みなさん

の経営計画ビジネスがうまくいかな

くなっているのです。

　しかし、これらの誤解を一つひと

つ解決していけば、経営計画ビジネ

スを収益化させて売上を伸ばしてい

くことができます。 

　今、会計事務所業界の競争は、非常

に激化しています。無資格者や異業

種からの参入で、税理士は近い将来、

特別な存在ではなくなるかもしれま

せん。これを大前提として考えないと、

この競争のなかに取り残されていっ

てしまうことでしょう。 

　競争が激しくなればなるほど「価

格を下げてほしい」という圧力は強

まります。みなさんも、この値下げ圧

力に四苦八苦されているのではない

でしょうか。しかし、会計事務所のビ

ジネスは、価格競争の中で利益を上

げられる構造になっていません。で

すから、価格競争に挑んではいけま

せん。さらに言えば、お客様が本当に

求めているのは“値下げ”ではないの

です。 

　もちろん、皆さんのビジネスが、今

後も税務申告が中心であることに変

わりありません。しかし、そこからさ

らに一歩踏み込んで経営指導なども

行っていかなければ、勝ち残ってい

くことは難しいでしょう。では、何を

サービスとするか。それこそが、経営

計画コンサルティングにほかなりま

せん。 

　経営計画はなぜうまくいかないのか、

どうしたら13の誤解は解けるのか、

どうすれば、経営計画ビジネスを収

益化できるのか。そのノウハウ・手法

を「減収・減益時代の『経営計画コン

サルティング公開講座』～13の誤解

が解ければ、必ず売上が上がります～」

で公開いたします。

　次回は、7月13日（火）東京、7月21日

（水）大阪で開催します。お申込みは、

「ビジネスストアBisco」のホームペ

ージ（http://www.bisco24.com/）ま

たは、お電話（フリーダイヤル0120-

542-028）にて。お申込みが殺到して

いますので、お急ぎください。

経営計画コンサルティング
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解 成功している事務所は、

どれくらいの売上を獲得? 

これからは、“価格”ではなく

“価値”で勝負する時代

成功事務所への道を

阻む壁？ 
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