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績開業1年目の実

プロフィール

古殿 哲士氏

（スタートパートナーズ総合会計事務所所長 税理士）

驚くべき実績を､開業たった1年で達成した戦略を一挙公開!!

本レポートでは、2016年8月31日に大阪府の梅田で開業された

古殿哲士先生（スタートパートナーズ総合会計事務所所長 税理士）の

戦略と実施した具体的な施策についてご紹介します。

6割3割 他士業

からの紹介

※特に司法書士

と行政書士

の紹介

職員数 主な集客経路

ホームページから

の問い合わせ

1割

顧問先から
顧問先件数と平均単価

顧問先……………………70件

平均月額単価…約38,000円
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経歴

書籍

2016年8月31日に大阪市北区（梅田）にて開業。

開業と同時にQ-TAX加盟。

「起業開業」を考えたらこの1冊

（共著：あさ出版）

６名

（所長税理士１名、副所長１名、職員４名）

はじめに

開業1年目で70件の顧問先獲得！
顧問料の単価約38,000/月円



新規顧客を獲得する㊙テクニック

チャネル別 新規獲得手法

自分から先に案件を紹介する

優秀な方は、他の税理士と既に繋がっています。

それでも関係を築きたい場合、自分から先に案件を紹介するのがポイント。

案件を紹介できない場合、セミナーの共催やメルマガでの情報提供など

他の方法でまず接点を作っていきましょう。

提携の良し悪しの見極めは3ヵ月以内

優秀な方であれば、3ヵ月以内には顧客を紹介してくれます。

3ヵ月待っても1件も紹介が来ない場合は、別の提携先を探しましょう。

『紹介』チャネル

毎月8件ペースで紹介を貰う仕組みづくり

POINT

1

POINT

2

自分から先に紹介する ここが
重要！
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紹介が返ってこなくても継続して紹介する

継続して付き合っていきたい人と出会う

＋αでメルマガを送り続ける

3ヵ月以内に紹介が返ってこなければ次に行く

まずは自分がどんな人た
ちと付き合っていきたい
か決めて、その人たちと
の接点を持つことが重要
です。

私の場合、ACCSが主催
しているセミナーや士業
交流会に参加し、きっか
けを作りました。

その後は名刺交換をした
方へ定期的にメルマガを
配信し、何かあった時に
思い出してもらえるよう
な関係づくりに取り組み
ました。



『Web』チャネル

▲商材を『経理代行』に絞った事務所ホームページ

▲経理代行診断などテーマに沿ったコンテンツを掲載

Webマーケティングにおいて最も重要なことは、

ターゲットや提供商材を出来るだけ絞ること！

ターゲット・商材の範囲を絞る

リスティング広告※は競合が多く、獲得単価が高騰しており、

狙う範囲が広いと、その分だけ広告費がかかってしまいます。

どの案件を獲得していきたいか、戦略的に範囲を絞りましょう。

※リスティング広告…Webマーケティング施策の一つ

集客用のホームページを持つ

Webからの集客を目指す場合、事務所ホームページとは別にターゲットの
興味、関心に合わせたコンテンツをそろえた集客専用のホームページが必
要です。

POINT

1

POINT

2

Ｑ
古殿先生は、戦略的に商材を

『経理代行』に絞り、

リスティング広告とSEO対策を実施

Ａ

その結果

検索順位 ※2017年4月時点

「東京 経理代行」 2位

「大阪 経理代行」 2位

検索上位を獲得！
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スタートパートナーズ総合会計事務所の平均単価は、月額38,000円※。
※経理代行を受注している企業の中には月額90,000円の所もあります

当事務所の価格設定がメリットがあることがおわかりいただけるかと思います

この単価をキープする上で最も重要なのが、面談の際の価格表の使い方です。

単価を下げないための㊙テクニック

面談の際のポイント

サービス価格を明確にする

それぞれのサービス料金が価格表に明記されているので、

何に対して料金を支払っているかが明確、お客様が安心できます。

契約料はお客様を誘導して決めさせる

こちらから料金を提示するのではなく、

価格表から必要なものを選ばせることが重要。

POINT

1

POINT
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2

単価の維持に重要なのは『価格表』の使い方

サービスごとに価格を設定した価格表を用意し、面談をしながらお客様にとって
不要なサービスに、一緒に×印を付けていきます。
お客様は、「適正価格を提案してもらっている」と安心すると同時に、「自分で
サービスを選んでいる」と認識できるので、契約料に納得していただけます。

訪問回数と規模で表にして
います。既存のツールを活
用すれば、金額を書き換え
るだけで簡単にできます。



２年目以降も成長を続けるために

事務所の体制を整えておくこと

どんなに順調に案件が獲得できても、実施する職員・スタッフがいな

ければ意味がありません。“良い人材”の確保が難しい今の時代だから

こそ、開業間もないうちから採用・教育へ注力し、経験の浅いスタッ

フでも戦力化できるようにしておくことが重要です。

標準化・マニュアルの整備・効率化

人手が足りていても、きちんと業務が回せなければ意味がありません。

未経験者でも対応ができるように業務をマニュアル化し、属人化しない

フローを確立。業務の標準化により、生産性向上も見込めます。

POINT

1

POINT

2
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会計事務所が成長するために必要な２つの力

集客力 人材力

マーケティング 採用・教育⇒組織化

古殿先生がターゲットとしている「経理代行」は、属人化したり、
業務内容がバラバラになったりしやすい業務です。
お客様が増え、事務所の人数が増えれば増えるほど煩雑になりがちです。

こうした課題を解決し、より事務所が成長するために必要なのが

案件を獲得する力＝集客力と案件を実施する力＝人材力です。

・未経験スタッフの採用
・業務の標準化、マニュアル化
・求職者に「入りたい」と
思わせる事務所づくり

・給与水準を高く保つ

・他士業連携による
「紹介」案件の確保

・ターゲット、業務の
選択と集中

・価格表の活用
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開業当初から成果を上げるポイント

成功事務所の事例を参考にする
他の人の活動を参考にすることをモデリングと言います。最短・最速で

成果に繋げるためには、これは非常に有効です。

会計事務所業界で目覚ましい成長を遂げられた先輩方の事例は参考にな

ります。各社で主催している有名事務所の見学会など積極的に参加する

とよいでしよう。

教材などに自己投資する

税理士向けの教材（DVD）、セミナーは専門知識やノウハウ、ツール
が含まれるため高額なものも多いですが、それだけすぐに実務に活かせ
ることも多いです。古殿先生はトータルで200万円投資し、開業前に学
べるだけ学び、事前に準備しておいたとのこと。スタートダッシュを目
指す先生は、こうした教材の活用もお薦めです。

POINT

1

POINT

2

目標は高く設定する

古殿先生の場合は大阪という大都市圏ならではの土地柄ということもあ
り、あえて初年度からノルマ30件、目標50件という高い目標を設定し
ました。目標が高ければ高いほど、何らか工夫しなければ、という意識
が働き、実際の行動に移しやすくなります。より早く成長したいという
先生に向いている手段です。

POINT

3

時には頼れるものには頼ることも

独立開業すると、所長先生は自分一人でなんでもやれなければ…と思い
がちですが、それだと成果につながるまで時間がかかってしまいます。

お会いした方々とそれっきりになるのでなく、情報交換したり、案件の
相談をしたり…、他の先生の成果が出てる活動で真似できるものがあれ
ば、どんどん参考にして真似した方が、圧倒的に効率的です。税理士向
けの集客、実務、経営支援サービスなど活用するのも一つの手段です。

POINT

4



アックスコンサルティングの経営支援

●最新のインバウンド

マーケティング

●大規模な

●イベントへの出展と

マス広告

Webマーケティング ●ブックマーケティング

●セミナー

開催サポート

●間接営業部隊

構築サポート

●高品質の小冊子

●差別化サービス

●生産性を劇的にアップ！

●充実のツール

Web
サイト

●人気ソフトと連動

・「弥生会計」（ver.6以降）

・「らんらん財務会計」

・「わくわく財務会計2」

・JDL社製会ソフト※

・MJS社製会計ソフト※

※オプションで｢ピタット経理」 を利用した場合

※各製品名は各社の登録商標または商標です

●潜在顧客に潜在的にアプローチ

１．完全クラウドなので、あらゆる経費が節約できる

２．わかりやすい経営ダッシュボードでお客様が満足する

３．簿記知識不要の会計ソフトだから誰でも使える

４．クラウド監査サポートで時間短縮ができる

５．広告ウィジェットで、新規顧問先が獲得できる
inQup

出展
・

出稿

SVサポート

各加盟事務所ごとに専任のSVが担当し、目標の設定、

行動計画、タスク管理などを事務所ごとにサポート

いたします。

情報交流会

Q-TAX加盟事務所のみが参加できる情報交流会を、

東京・大阪・名古屋で毎年2回程度ずつ開催。

毎回、

『マーケティング』や

『採用・教育』『付加

価値』『業務効率化』

などテーマを決めて開

催します。

●記帳支援ツール
経理が苦手な顧問先の自計化促進に 役立つ

家計簿感覚の記帳支援ツール「ピタット経理」。

JDL社やMJS社 製のソフトと連動します。

オペレーション
【システム】

契約
【セールス】

集客サポート
【マーケティング】

●全国統一

ブランド

ブラン
ディング
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株式会社アックスコンサルティングが提供する経営支援サービスQ-TAX(キュータックス)では、

会計事務所の集客活動から業務改善まで 会計事務所の経営を全方位サポートします。

●会員サイトで

ツール

ダウンロード

研修動画閲覧

・

プロ
パートナー

Online



いかがでしたでしょうか。

「開業1年目で67件の顧問先獲得！税理士開業㊙テクニック」

スタートパートナーズ総合会計事務所 所長税理士の

古殿哲士先生の開業1年目の活動と成果をご紹介しました。

今回のレポートをぜひ今後の事務所経営・マーケティングに

ご活用いただけますと幸いです。

「今後、事務所の売上を伸ばしていきたい」

「経理代行業務に参入していきたい」

「他の先生の事例もぜひ教えてほしい」

「アックスコンサルティングの支援内容詳細を知りたい」

ということがございましたらお気軽にご連絡ください。
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株式会社アックスコンサルティング

経営支援事業部

Tel：03-5420-2711  

Fax：03-5420-2800
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