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開業後の状況
・平成26年2月に開業するが・・・

顧問数1件のみ

とりあえずアルバイトに行く

「将来事務所を承継も考えている・・・・・」と言われる「将来事務所を承継も考えている・・・・・」と言われる

週3日 週5日（フルタイム）

営業活動は一切できない

・やっぱり自分でやりたい

平成27年4月からアルバイトを辞める



開業後の状況
〇平成27年4月から
・とりあえず何をしたらよいか分からない

・交流会に行ってみる 効果なし

・業種特化したほうが良いと思い 医業専門といってみるが効果なし

・政策金融公庫にお金を借りに行く 生活費に消えていく・政策金融公庫にお金を借りに行く 生活費に消えていく

〇中小企業税務経営研究会で蔵田先生に相談

〇平成２７年10月
・ホームページを開設（お金ないので自分で手作り・・・）（ワードプレス）



開業後の状況



開業後の状況
・ホームページアップした翌日にいきなり問い合わせがある

・平成27年11月からリスティング広告を始める

GoogleアドワーズのみGoogleアドワーズのみ

キーワードは 『税理士+地域 杉並 吉祥寺 三鷹・・・』

ただし 『税理士+価格 安い』 などは除外にした

Googleの勧める通りにやると金額が高額になるので注意



リスティング広告をはじめてから



リスティング広告をはじめてから



リスティング広告をはじめてから
〇感じたこと

・特別なスキルが無くても、リスティング広告である程度の集客はできる

（低価格はしょうがない）

・ホームページの質も関係ない（手作りでもなんとかなる）・ホームページの質も関係ない（手作りでもなんとかなる）

・単価が安い分、解約になってもあまり影響を感じない

〇反省点

・20件を超えてくると一人で作業だとかなり苦しい

・どのタイミングで人を雇うかをイメージしておかないといけない

・最初のころは何でも取ろうとしていたが、業種を選んで価格に合う顧問先を選んだほうが良い



現在の状況
・リスティング広告は3月でストップ

・ホームページからの直接問い合わせ

ワードプレスはSEOに強い？

エリア的に良い場所だった？エリア的に良い場所だった？

手作りのHPが逆に良い？



現在の状況
・freeeからの紹介

毎月２～３件くらいはある

あまり受注には繋がらない



これから
・事務所の移転

採用の為にも、事務所を借りたい

・スタッフの採用

業務はスタッフに任せることができる仕組みつくりたい業務はスタッフに任せることができる仕組みつくりたい

・業務特化

現在の低価格だけではないサービス展開



ご清聴ありがとうございました



・



代表理事の紹介

• 代表理事 藏田陽一
税理士：蔵田経営会計事務所 所長
株式会社蔵田経営会計事務所 代表取締役株式会社蔵田経営会計事務所 代表取締役
早稲田大学理工学部卒業
早稲田大学大学院理工学研究科修了
アクセンチュア株式会社戦略グループ
都内３社の税理士事務所・税理士法人に勤務
２００８年独立開業。毎年５０社超法人顧問獲得
４００超獲得現在２５０社の法人の顧問をしている



ゼロスタートでどうするか？

• 開業資金３０万円
• 自分は派遣で月収２０万円程度
• 妻専業主婦・小さな子供 半年週４で派遣兼務• 妻専業主婦・小さな子供 半年週４で派遣兼務

• 顧問先ゼロ
• 身内マーケティングでまずは２社ゲット
• ネットマーケティング・DM（月額３万円× １万円）

• 異業種交流会・ブックマーケティング×
• 楽になったのは２年やって１００社取れたあたりから

税理士は信用商売。新人は不利



開業から今までの軌跡
• 開業初年度44社63件（累計獲得数）
• 2年目80社
• 3年目100社
年目 社• 4年目140社

• 5年目200社
• 6年目270社
• 7年目350社
• 8年目400社
• 毎年１０００万円（積上型）年商がUP！
• 基本的に紹介お断り、保険収入狙わない



今ゼロスタートならどうするか？

• 開業資金３０万円 最初から１０００万円借りる。

• 自分が税務会計はしない。最初からできる人を雇う
• 安めそれなりの駅近事務所を借りる（×マンション）• 安めそれなりの駅近事務所を借りる（×マンション）
• 身内マーケティング
• ネットマーケティング・DM（１万円最初から職員）
• 人脈営業・交流会・業種特化（それでも職員に振る）
• クラウド会計からの紹介
• 税理士紹介会社やるかも

８年でそんなには変わらないが。。



どうなりたいか？が重要

• 営業力があって人脈でとれるなら手っとりばやい
ただ、自分が担当所得２千万も行く前に頭打ち＆超

絶残業地獄。あきらめて職員に振れれば、大規模絶残業地獄。あきらめて職員に振れれば、大規模
事務所へのみちも見えてくる。

• とにかく月額３万円以上でしかやらない、も正解。実
際に友人がうまくいっている。不可能じゃない。

• （ネット）マーケティング最安値なら取れる。
• やるかどうかはともかく、３年したら顧問先入れ換え

とにかく安くやれば取れる。食えるまではしのぐ



やってみてどんな感じだったか？

・こんな値段でも基本面談必須

・バカじゃないか見に来ている感じ 即契約

（どんなにお金はなくても税理士は信頼。突破口かも）

・税理士ブランドはあるので、いい人も半分弱

・本当にたちの悪いのは無申告・脱税。まだましかも。

・事務所があって出かけないで済むのは非常に有利

・優良な顧客はもちろんこない。

・ただ、税理士は信用商売なので、どっちみち新人に
優良な顧客はこない。私が社長なら新人は避ける

・フリーで初めて最初１－２年は苦しいのはあたりまえ



今思えばこうすればよかった！
いつでも解約できる＆返金しない契約書条文を

売り上げが増えたら、３年たったら値上げします。

３０社になったら、営業しやすくなる。それまで耐える

新人なので、人もいないし、事務所もないから安く

ゆっくりできるなら・・・・半分のタチのよいとこだけ取る

「人数がいること、勢いがあること」が営業ツール

最悪でも最安値に戻ればいつでも売上増やせる自信

「信頼と実績」といえるようになるまで頑張る

新人なので、人もいないし、事務所もないから安く
できます。でも税理士だから書類は作れます。

２年ほどで人も雇うので、将来は高くしてね。



• とにかく月額８千円から、
とか決算５万円からでやる！

スライド限定



料金表の変遷



法人顧問が増えやすい手法
時代ツールは変わっても意外とビジネスノウハウは

すぐには変わらない（特にこの業界は変化が遅い）

• 顧問先から他の顧問先を紹介してもらう
• 他士業から顧問先を紹介してもらう• 他士業から顧問先を紹介してもらう
• 税理士紹介会社に依頼する
• マーケティング・営業で顧問を獲得する
ただ、やみくもに普通にやると値段がメインになってし
まう。新規はとにかく値段が鉄則。

ブランディング・特化（規模業種）、設立・融資で活躍

ただ、今後は・・・紹介はコントロールできない



月１万円が８割でも
一人当たり売上1,500万円にする

ブランディングしなければ、「税理士はだれでも同じ」

同じなら安ければ安いほうがよい。（と経営者は思う）

・安いと継続する。強烈な営業テクはつかわない。・安いと継続する。強烈な営業テクはつかわない。

来初型で一気に原価削減！担当一人５０－７０社

好きで得意な業務に集中する！楽しい＆儲かる

飲食・美容・エステ・介護・小売・医業月１万円は無理

・月１万円だと・・なくなってもショックを受けない。断る

・年商１０００万円未満は記帳代行は必須。自計化×

時代・顧客心理に合わせてサービスを変える



リスティング広告（PPC）実践

アクセス解析が必須



キーワードはどうすべきか？
ものすごい肩透かしに思われるかもしれませんが・・・

無理に複雑にする必要もありませんので・・・

• 税務顧問から
税理士 部分一致・完全一致で取る あとは追加地名税理士 部分一致・完全一致で取る あとは追加地名

• 会社設立から
会社設立 部分一致・完全一致で取る

あとは追加地名

• 地域をきちんと絞って

自分



売れるホームページ（文章）

・古くは 問題提起 あおる 問題解決

・進化して 問題提起 あおる 問題解決・進化して 問題提起 あおる 問題解決
絞り込み（限定） 行動の提示

・最近は

問題提起 共感 問題解決

絞り込み（限定） 行動の提示 ＋お客様の声







最近のネット・DMからの問い合わせ

もちろん、小規模企業では、記帳代行を丸投げしたい、
というニーズは依然根強い。

しかし、クラウドなら「ボタンひとつ」で経理が完璧にで
きる（苦笑）という会社さんもいるので、「それならきる（苦笑）という会社さんもいるので、「それなら
そっちのほうが早くてやりとりもなくていいんじゃな
い？」と思う人もいるようです。

• クラウド会計導入が前提です。
• すでにXXや○○を入れているので、これに対応・・・
超めんどくさいので、めったに変えてくれない

この１－２年で浸透している





ノウハウは様々。どうなりたいか

• 結構違いますが、ゴールに至る道は複数
• 戦略・リーチ対象によって変わる
• うまくいく方法を自分なりに解釈・取り入れ
• 自分がどうなりたいか、そのために何が必要か

成功の道はひとつではない

自分なりの成功を目指す。

私は小規模特化だった！

高度？心配・大変はイヤな人



定例会の様子

明るく楽しく、伸びまくる仲間で集っています！



平成２１年

• 月次顧問料１月は２９万円 １２月７５万円

• １月に事務所借りる。２月からTさんが加入
• 非常に興味深いのだが、私とTさんで結構全

定例会
スライドサンプル

スライド限定

非常に興味深いのだが、私とTさんで結構全
力でやっていたのに、月３社が手一杯。事務
所全体でやり方が固まってない？？

• あまりに金がなく、夏にDVD販売。８月３００万
• ２月にブチ切れて広告ややり方を変える、あ
まりに悪質なところは断るし、取らないことに。

経営は捨てるのが大事。申告ができる人を取る



この１．５年で売れるキーワード

スライド限定

税務経営アドバイ
ザー基礎講座
スライドサンプル



本会員入会につきまして

・１５名（社員＋パート）以下の税理士事務所のみ

・会員限定セミナー（定例会・隔月）に参加できます

・欠席 DVD送付 定例会のない月は隔月DVD送付・欠席 DVD送付 定例会のない月は隔月DVD送付
・バックナンバー販売は原則なし

・あらゆるセミナーのあとの懇親会に参加可能

・会員限定セミナーは１事務所２名様まで無料

・月額会費すぐに入るのがお得（税抜）・入会金10万円
・加入期間のしばりはありません



入会特典につきまして

・入会特典 35万円DVD
１２時間超のありとあらゆるノウハウを

詰め込み

・税務経営アドバイザー基礎講座

７時間の講座で会員限定のためすべて実名

クオリティ維持のため、入会毎年20名限定max60
２０１５年は1カ月半で満員御礼 今すぐお申し込みを！

http://zeimukeiei.jp または「税務経営」で検索



同業者マーケティング

テストマーケティング

業種特化選定

＋α業種特化×業務特化



同業者マーケティング

目的 弱者の戦略 複数プチブルーオーシャンの発見

同業者マーケティング方法

①ひたすら検索エンジンでHP閲覧①ひたすら検索エンジンでHP閲覧

②同業者の会（成功事務所がいる会合） セミナー DVD等

③業界新聞 業界紙 SNS

POINT 自分のリソースで他の事務所には絶対負けない領域
そしてプロダクトアウトにならないようにニーズあるか確認



業種・業務・地域限定 複数のテスト商品を作成

テストマーケティング

低価格～

飲食業 介護業 美容業

会社設立 決算駆け込み 税理士変更

経営計画 無申告対応 創業融資・補助金・助成金

地域限定 相続 事業承継

クラウド会計 銀行格付け 毎月巡回監査



テストマーケティング

マーケティング手段

HP（リスティング・SEO） DM 交流会 メルマガ

業務提携 セミナー集客 SNS広告 お礼状 ニュースレター



テストマーケティング

営業フローの確立

ウェルカムボード ドリンクメニュー ブックマーケティング

打ち合わせ室の配置 お客様を打ち合わせ室へ誘導

営業トークの固定化 商品説明書（できたらパンフレット化）・料金表の作成
（オペレーションとの検証）



テストマーケティング

営業資料一式用意
（打ち合わせ室の配置意識）

・営業資料・営業資料
①ミッション・ビジョン・バリュー

②サービス説明
③料金表
・お礼状
・本



テストマーケティング

ウェルカムボード
入口接客
トーク

ドリンクメニュー
コップなど意識



テストマーケティング

営業トークの固定化

営業資料説明



業種特化選定

集客件数 顧客単価（時間単価） 顧客ニーズ はどの業種があるか？

ここで大事なのが

やっていて楽しいか！？
継続性のため！！



＋α業種特化×業務特化 超ニッチな専門

〇○業種 ○○業務

メリット
・ダントツナンバーワンになりやすい！
・業務が、かなり効率化する！
・ノウハウの蓄積

デメリット
・業界初になれず、後発組以降は悪いお客さんがつく可能性が高い！
なので業界初の組み合わせを探すべき
・業界初のマーケット1本に絞る危険性 集客できないかもしれない



HP導線作り【手段】

自社コラム

優良会社
にブログ寄稿

フェイスブック

SEO
検索順位に影響
検索から

目 的

ユーザビリ
ティー
の強化

お客様のご紹介

飲食専門居抜き業者
アライアンス


