
　私は、高校を卒業するまで北海

道の函館市で育ち、大学進学ととも

に東京に上京してきました。大学は

現役で入学することができたのです

が、卒業するまで８年間かかってし

まいました。

　私が 26 歳の時に大学を卒業した

のですが、税理士試験を在学中より

受験しており、５回目の受験で受か

ることができました。

　そして、会計事務所に務めた後、

３年後に「黒川税理士事務所」を

創業しました。

　事務所を創業して今年で６年目に

なりますが、当時はスタッフもお客様

も全くいない状態で、自宅兼事務所

でのゼロからのスタートでした。

　最初の１年間は必死の営業活動

で顧問先を 20 件まで増やすことが

できましたが、２年目に入ったところ

で、私１人での活動に限界を感じ、

思い切って事務所の移転を決意しま

した。

　お客様が 20 件に増えたとはいえ、

私にとっては清水の舞台から飛び降

りるつもりで家賃７万円のアパートを

借りて、事務所を移転しました。そ

して、同時にスタッフを２名採用しま

した。

　事務所の損益の推移は、開業し

た平成 20 年から平成 22 年までの３

年間は赤字が続き、顧客増加に伴

いスタッフも６人採用するなど、なか

なか利益が出ない時期が続きまし

た。しかし、平成 23 年に、ようやく

苦労が実ったのか、成果が出始め

てくるようになり、そのまま現在に至っ

ています。

　3 年目にも事務所を移転しスタッフ

が増えたのですが、この時は本当に

大変で、事務所の中がてんやわん

やでした。毎月 25～30 社の商談が

あり、新規のお客様が月に 20 件ぐ

らい増えている状況でした。月にお

客様が 20 件増えると誰を担当にす

れば良いのかと困ったものです。

　昨年、私の事務所では新規拡大

200 社を達成しましたが、どのように

達成したかといいますと、営業専属

のスタッフを新規に配置しました。

　平成 23 年までは私が商談まです

べて行なっていたのですが、昨年

からは営業専属スタッフと私で手分

けをして拡大活動を行えるようになり

ました。

　このことによって、拡大にかけられ

る活動量も増え、飛躍的に新規拡

大を行うことができました。

　営業専属の職員は 23 年末までに

50 社くらい担当を持っていたスタッフ

だったので、その 50 社を誰が担当

すればよいのか非常に困りました。
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東京都多摩地区で今一番勢いのある黒川税理士事務所。所長の黒川先生

は類まれなるリーダーシップで事務所を率い、創業６年目で顧客数500件

にまで事務所を拡大したが、その勢いは衰えることなく、今後も組織を拡大

していくことでしょう。

しかし、その華やかな成長の裏には、顧客数が200件増加した時のスタッ

フの退職など、数々の困難にぶつかり乗り越えて来ました。その苦い経験

と困難な時期を支えてくれたスタッフから黒川先生は、経営者にとって何が

必要なのかを学んだそうです。今回は、その貴重な体験をお聞きします。

創業６年目で顧客数500件
にまで成長した事務所が
失敗から学んだスタッフの
採用と教育の重要性

顧問先０件からのスタート
　　創業６年目で５００件への急成長!!
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多摩市
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悩みながらも、他のスタッフで担当を
分配しました。
　さらに、主力のスタッフが妊娠し
たため正社員からパートとなり、35
件くらい担当していたのですが担当
が０件になりました。そして、同じく
35 件くらい担当を持っていたスタッフ
がご主人の転勤で退職することにな
り、同時期に戦力が３人減ってしま
いました。
　その時点で 50 件、35 件、35 件
の計 120 件が他のスタッフに担当を
移行しなければならない事態に陥っ
ていたのですが、その状況でも私は、

新規のお客様を増やし続けました。
　平成 25 年の現状は、新規のご
契約が５月に入ってもう７、８件ありま
すが、４月末時点で 60 件のご契約
ありましたので、70 件弱ぐらいの増
加というところです。
　事務所経営は実際に取り組んで
みて分かったのですが、ノウハウを
駆使して、マーケティング活動を行う
ことによっていくらでも事務所の拡大
はできると体験して分かりました。
　しかし、それを吸収するだけの器
を準備することは、凄く難しいことだ
と思いました。

　新規顧客が増え続けている一方
で、スタッフたちの負担はますます
増えていきました。１日何時間働い
たか覚えていないほど、事務所の
繁忙ぶりはすさまじいものでした。

　そんな状況でしたから、スタッフ
教育も満足に行えないため、当時は
3～ 4 年程度の会計事務所での経
験がある中途採用者ばかりを採用し
ていました。

しかし、中途採用のスタッフの多くは
うちのベンチャー企業のような文化に
合わない人ばかりでした。
会計事務所にも色んなスタイルがあ
ると思いますが、うちの場合はサー
ビス業であると常にスタッフに言い聞
かせてきました。
　税務も大切だけど、サービス業と
してお客様にちゃんと接するというこ
とを私は重視しています。なので、
なかなか上手くいかないなあと、朝
喫茶店に入って夜までずっと悩んで
いた時期もありました。
　私は社歴が長いスタッフと、どうし
たら良いだろうと、何度も相談、話
し合いを重ねました。そして私が下
した決断は、うちの理念に合わない
スタッフは辞めてもらおうというもので
した。
　私が新規のお客様を増やす理由
は、早く事務所を大きくして色んなこ
とに取り組みたいからです。事務所

を大きくすることで、色々な部門を作
ることができ、お客様へ様々なサポー
トができるようになります。さらに、ス
タッフも色々な仕事を経験することが
できますし、大きな事務所になること
でレベルの高い仕事が受注できるよ
うになります。
　私はスタッフ全員と面談して、「日
本一になりたい」という夢を伝えまし
た。その夢を一緒に叶えるために、
私についてきてくれるかどうかを決め
てほしいと伝えました。
　面談の結果、当時 13 名いたスタッ
フのうち６名は「私も同じ考えで今
頑張っています」、「そのために入社
したのです」と賛同し事務所に残っ
てくれました。そして残りの他７名は、

「ちょっと自信がない」という答えが
返ってきました。
　そのうち５名は自ら辞表を提出し、
２名は事務所のカラーに合わないと
私が判断し、私から退職の勧告を
行いました。
　決して彼らに能力が無かったわけ
ではありません。彼らの実力は他の
事務所の方が活かしやすいと思った
ので、当時も今も、お互いのために
良かったと私は思っています。
　スタッフが減り、どう考えても 1 人
あたりの担当件数が増えさらに業務
が多忙になる状況にもかかわらず、
残っていたスタッフたちは「歯を食い
しばってやっていきましょう」と私に
言ってくれました。あのときは、本当

に嬉しくて救われる思いでした。
　そのような状況で今年の４月に、
新卒を含む４名のスタッフが入社しま
した。タフで明るく前向きな人を採用
したので、事務所内の雰囲気は非
常に良くなっていると思っています。
　うち流のやり方なのですが、入社
してまだ数ヶ月のスタッフであっても、
決算業務を担当してもらいます。も
ちろん、経験者が手厚くサポートし
たうえで行ってもらいます。

　スタッフの採用方法ですが、過去
に大変な思いをしているので、工夫
に工夫を重ねたやり方で行っていま
す。うちの採用のステップはこのよう
になっています。

　❶、❷は冬場や８月の学生の試験

後で、人が集まりやすい時期に行

なっており、その他の時期は❸の書

類選考からスタートしています。

　求人を行っている媒体は、いろん

な税理士さんからもヒアリングさせて

もらったのですが、東京に関しては

「人材ドラフト」が使い勝手が良い

かと思います。その他は「アイデム」

や「クリエイト」、日曜日のチラシ広

告などを活用したり、地元紙に求人

広告を掲載したりと、「リクナビネクス

ト」や「はたらいく」、その他多くの

媒体を活用しています。

　事務所説明会は事務所の中で

行っています。席が 30 弱ぐらいあ

るので、それぐらいまでのキャパでし

たら、こんな職場だというアピールに

もなりますし、事務所内で開催して

います。

　説明会では、うちの事務所はとに

かく忙しいということを正直に説明し

ています。

　ただ忙しいと伝えるのではなく、目

標としているものが高いので、現状

はこれだけ頑張らないといけないか

らみんなで頑張っているのだと説明

しています。

　事務所説明会で心がけていること

は、うちの事務所の良い点だけでは

なく、良くない点も包み隠さず話すよ

うにしています。

　すべて話したあとに、こんな事務

所ですが応募したいという方は履歴

書を送って下さいと言うと、だいたい

半分くらいは送ってきてくれます。
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　書類選考に関しては、多くの媒体

に求人広告を載せていることもあり、

だいたい１日に３通くらい履歴書が届

き、月に最低でも 50 通～100 通くら

いは届きます。

　履歴書が届いたら、私やスタッフ

の名前を入れた表を作成し、スタッ

フ全員に表と一緒に回覧させます。

そして最後に私のところに戻ってくる

のですが、表に多くの◯が付けられ

た応募者の面接を行っています。

　１次面接はマネージャーが２人行

い、２次面接は私が行います。

　面接で注意している点は、１次面

接は２人の面接官のうち１人は必ず

女性が行うようにしています。

　男性だけではなく女性の目を通さ

ないとフィルタリングが出来ないため、

必ず女性が面接に立ちあうようにし

ました。

　１次面接では面接の他に、人格

判定的と基礎能力判定が行える適

性検査を行っています。

　だいたい書類選考は 10～15 人に

１人くらい通過し、１次面接でその１

／３が通過しています。さらに２次

面説で１／２ぐらいに絞られます。

　❻のメール面接とは２次面説を私

が行い、この人がいいなと思った人

に対してメールを出しています。

「何か追加で質問はありませんか」、

「私は採用させてもらいたいと思いま

したが、面接の際にお話したように

うちの事務所は現状こういう事務所

ですがいかがですか？」といった内

容のメールを送ります。

　そうすると、半分ぐらいの応募者

は辞退してきます。

　１次、２次面接でいくらうちは厳し

いですよと伝えても、学生は採用さ

れたい一心で「頑張れます」と言っ

てきます。しかし、メールでこちらか

ら「頑張れますか？」と問いかけると、

すぐに返信しなくていいのでじっくり

考えて、やっぱり無理だと思うようで

す。

　現在の事務所の状況を考えると、

このメール面接も必要な工程かと

思っています。

　メール面接の後は❼のインターン

採用です。最初の５日間はインター

ンとしての採用となります。

　インターンと名前だけは異なります

が、業務内容も雑務だけではなく通

常の業務も行なってもらいます。

　その５日間は、仕事の指導を行っ

たり、仕事の意義を伝えたり、ラン

チに行ったり、飲み会に行ったりして、

その人の深いところまで理解できるよ

う努めます。

　そして５日間、近くでじっくりと応募

者を観察し、それでも良いと思った

人のみ最終面接を行います。「私た

ちは貴方を採用したいと思います」

と伝え、応募者にも思ったことを自由

に言ってもらっています。

　最終面接は、双方の合意をとる

場としています。

　そして❾の３ヶ月間の試用期間が

終了すると、晴れて正社員として採

用になります。メール面接やインター

ンで、現状の忙しさについて伝え、

その人をよく理解して選んだはずな

のですが、試用期間で終了というス

タッフも中にはいます。

　今年も試用期間で終了になったス

タッフが１人いたのですが、うちの事

務所には合わないだけであって、他

の会計事務所なら存分に活躍できる

優秀なスタッフでした。

　３ヶ月間一緒に仕事をすると、私

も期待して入社してもらっているので

情が湧いてしまいますし、私以上に

周りのスタッフたちが仲良くなってい

ます。

　そのような状況で、試用期間で終

了してしまって良いのかと言ってくる

スタッフもいました。

　しかし、ちゃんと何故、辞めてもらっ

たかをちゃんと説明したらスタッフも

納得してくれましたし、大多数のス

タッフは、私が採用に関しては本気

だということを理解してくれているの

で、私が本気であると再確認でき、

安心してくれているようです。

　経営理念は一昨年、平成 23 年
に初めて作ったのですが、経営理
念を掲げることは改めて大事なこと
だなと思っています。
　平成 23 年の年初にスタッフから、
「私たちは何を重視して仕事をして

いけば良いのですか」、「うちの事
務所には経営理念はないのですか」
と質問されたことが経営理念を作る
きっかけとなりました。早速、経営理
念の作成にとりかかり、平成 23 年９
月に経営理念が完成しました。

　昨年、私は経営に対して相当本
気になりました。うちは経営計画を
作っているのですが、その中で組織
図を載せています。
　昨年の組織図は、私がいて、「顧
問」の方がいまして、その下に「営
業部」「総務部」、そして「監査部」
は２つのグループに別れていました。
　組織図をスタッフに見せるのは非
常に効果的で、「あ、来年はこうい
う部署ができるのか。そうしたらこの
部署のリーダーは自分がなるのかも
しれない」とイメージしやすくなり、
スタッフの目の輝きが変わってくるの
でぜひやっていただきたいです。

　経営計画書の作り方も色 と々工夫
を凝らしています。
　経営計画書の巻頭にカレンダーを
載せているのですが、スタッフの誕
生日や入社日、結婚記念日やスタッ
フの家族の誕生日を記載していま
す。
　そして経営計画書にはスタッフ全
員の顔写真と「個人の夢」や「家
族の夢」、そして「会社での夢」を
記載しています。
　まずはスタッフ全員に経営計画書
に興味を持ってもらうことが大事なの
で、あの人はどのような夢を持って
いるのだろうと気になり、読んでしま
いたくなるようなものにしています。
　経営計画に興味をもってもらい、
スタッフの参画意識を高めるために
色 と々工夫を行なっています。

　その他に私が心がけていること
は、組織のトップとして、絶対的な

　１番は従業員満足、２番がお客
様満足、３番が社会貢献。近江商
人の三方よしのように落ち着いてい
るのではないかと、私なりに満足し
ています。
　敢えて１番に従業員満足を持って
きているのは、スタッフのことを最も
重要に考えているということをアピー
ルしています。

　スタッフが明るく元気に仕事ができ
ていないと、お客様が満足するサー
ビスを提供できません。暗い顔でお
客様と接したら、お客様まで暗くなっ
てしまいます。

　行動指針は８つ有り、スタッフたち
にこんな風に仕事をして欲しいと思
い作りました。
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理念の統一と方向性の明示で変化した
スタッフの仕事に対する意欲と情熱

１．私たちは、全従業員で精神的にも物質的にも感動満足で
きる職場環境をつくる

２．私たちは、お客様に喜んでいただける最高の支援する

３．私たちは、仕事を通じ世の中へ貢献する

１．一人一人が意識を持って、日本一の専門家集団になる

２．一人一人が意識を持って、仕事のスピードを重視する

３．一人一人が意識を持って、お客様に対し親身に対応する

4．一人一人が意識を持って、向上心を持ち、学び続ける

5．一人一人が意識を持って、収益性と価値を考え職務に取り組む

6．一人一人が意識を持って、周りに感動を与える

7．一人一人が意識を持って、常に思考する

8．一人一人が意識を持って、お客様の手本となるよう行動する

【黒川税理士事務所 経営理念】

【黒川税理士事務所 行動指針】

黒川税理士事務所のスタッフ家族とのイベント風景。
写真の笑顔から、事務所の雰囲気の良さが伝わってくる。
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軸をキッチリと持つということです。
スタッフの意見を吸い上げても、そ
れはやる・やらないと自分の定めた
軸を基準に、ハッキリと言ってあげる
べきだと思います。これも凄く大切だ
と思います。

　毎朝９時半から、全体朝礼を行
なっています。まず挨拶練習を行い、
その後に業務報告を行います。
　そして、私もスタッフも楽しみにし
ているコーナーなのですが、「ハッ
ピー＆サンクス」というものを行なっ
ています。だいたい１人 15～30 秒
ぐらいを目安に、参加者全員が一言
何か話しをします。
　基本的にみんな面白いことを言う
ので笑いが絶えない時間です。ス
タッフ同士お互いのことがよく分かる
ようになるので、私は「ハッピー＆サ
ンクス」が大好きです。
　そして、最後に所長からの話を、
毎朝２分くらい話しています。
　スタッフたちは、この私の話が一
番大事だと言ってくれています。
　トップの経営者が何を考えている
か分からないと動きようがないです
し、うちの事務所はどうしていきたい、
何をすれば良いのかを毎朝聞かされ
るのは重要だと言ってくれています。
　経営者の考えをスタッフ一人ひとり
に伝え意思統一を図ることで、スタッ
フは自ら育っていくのだと感じました。

　うちの事務所は、新設法人が 6
割、残り 4 割が税理士乗り換えとい
う割合で新規顧客を増やしていま
す。新設法人は、税理士が決まっ
ていない法人が多いので、営業先
としては非常に有効です。
　主力の営業ツールは、DM（ダイ
レクトメール）です。新設法人のリス
トを、月に約 200 件購入しています。
事務所所在地の多摩市の新設法人
で 20 社、近隣の府中市や立川市、
町田市、八王子市などを合わせると、
月に 150～200 社分ぐらいのリストに
なります。
　200 件のうち、毎月 4～9 件の問

い合わせがあります。問い合わせを
いただいたら、会ってしまえば成約
していただく自信があるので、積極
的にお客様と直接お会いするように
しています。
　なかには相見積を取られるお客様
もいらっしゃいますが、営業力には自
信があり、相見積を取られても 9 割
以上は成約しています。うちの事務
所は激安を売りにはしていないので、
提供サービス等を見て頂いて選んで
頂いています。

　DM は 3 年前くらいから取組んで
いるのですが、失敗も沢山してきま

した。DMを始めた当初は「3 万円
から」と書いて送っていました。また
しばらくして、「1 万 5 千円から」と
書いたDMを送ったこともありました。
「3 万円から」と書いていた DM を
使用していた時、全然と言っていい
ほど反応がありませんでした。
　その時に契約を頂いたお客様に、
「黒川さんのところの他にも1 万 5 千
円という安い事務所もあったんです
よ。だから3万円はちょっと高いと思っ
たけど、1 万 5 千円という事務所は
ちょっと危ないかなと思って、黒川さ
んのところに来ました」と言われたこ
とが有りました。
　新設法人だと安い金額に魅力を
感じると思っていましたが、逆に躊
躇されるお客様もいるということが分
かりました。

　現在使用している DM には
「9,400 円からの起業支援パック」と
うたっているのですが、重要なのは
9,400 円「から」という部分ですね。
そして何故お安くできるのか、その
理由もしっかりと明記しています。お
客さまからの信用を得るためには、
きちんと理由を明記することが重要と
なります。
　月額 9,400 円のプランも確かにあ
るのですが、その金額で契約される
お客様は年に 1～2 社程度です。
他のお客様は、サービス内容等をご
確認いただいた上で、一般的な料
金でご契約いただけます。

　その他にもさまざまな手法を試して
みました。配布する地域やデザイン

の変更など、ありとあら
ゆることを試してみまし
たが、現在の DMの形
に落ち着きました。
　DM の形態ですが、
官製ハガキではなくサイ
ズの大きなハガキで出し
ています。表面に宛先
を書き、裏に私たちが
伝えたいことを書いてい
るのですが、1 枚だけ
だと書ききれないため、
以前までは１社につき 4
回 DM を発送していま
したが、現在は１社に
つき 3 回 DM を発送し
ています。
　新設法人１社につき3
パターンのDMを送って
いて、200 件のリストに
対して 3 通なので、月
に 600 通の DMを送っ
ていることになります。
　DM の内容に関して
も色 と々工夫をしました。
　1 通目には「なぜ私
が税理士をやっている
か」という熱い思いを書いています。
　2 通目は「税理士の選び方」です。
税理士の「紹介は要注意！」など書
いています。新設法人にとっての税
理士の紹介は、メリット・デメリット
があるので、その点もDMに書いて
います。
　実際にあった話ですが、起業 1
年目にうちから DM が届いていたと
いう経営者の方ですが、司法書士
さんから税理士さんを紹介されてそ

の方と顧問契約を結んだそうです。
しかし、紹介された税理士さんと相
性が悪かったらしく、2 年目にうちの
事務所に相談にいらっしいました。
そうしたお客様も結構多く、月に 1
社くらい相談にいらっしゃいます。

　3 通目は「創業融資を受けるには」
といった内容で、ここでようやく税務
の話に入っていきます。
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黒川税理士事務所が運営する「記帳・経理代行」専門のホームページ
（http://www.tama-keiri.com/）
税務・会計業務以外で黒川税理士事務所が力を入れているのが、記帳・
経理代行業務。あらゆるメディアを駆使して広報活動を行っている。



軸をキッチリと持つということです。
スタッフの意見を吸い上げても、そ
れはやる・やらないと自分の定めた
軸を基準に、ハッキリと言ってあげる
べきだと思います。これも凄く大切だ
と思います。

　毎朝９時半から、全体朝礼を行
なっています。まず挨拶練習を行い、
その後に業務報告を行います。
　そして、私もスタッフも楽しみにし
ているコーナーなのですが、「ハッ
ピー＆サンクス」というものを行なっ
ています。だいたい１人 15～30 秒
ぐらいを目安に、参加者全員が一言
何か話しをします。
　基本的にみんな面白いことを言う
ので笑いが絶えない時間です。ス
タッフ同士お互いのことがよく分かる
ようになるので、私は「ハッピー＆サ
ンクス」が大好きです。
　そして、最後に所長からの話を、
毎朝２分くらい話しています。
　スタッフたちは、この私の話が一
番大事だと言ってくれています。
　トップの経営者が何を考えている
か分からないと動きようがないです
し、うちの事務所はどうしていきたい、
何をすれば良いのかを毎朝聞かされ
るのは重要だと言ってくれています。
　経営者の考えをスタッフ一人ひとり
に伝え意思統一を図ることで、スタッ
フは自ら育っていくのだと感じました。

　うちの事務所は、新設法人が 6
割、残り 4 割が税理士乗り換えとい
う割合で新規顧客を増やしていま
す。新設法人は、税理士が決まっ
ていない法人が多いので、営業先
としては非常に有効です。
　主力の営業ツールは、DM（ダイ
レクトメール）です。新設法人のリス
トを、月に約 200 件購入しています。
事務所所在地の多摩市の新設法人
で 20 社、近隣の府中市や立川市、
町田市、八王子市などを合わせると、
月に 150～200 社分ぐらいのリストに
なります。
　200 件のうち、毎月 4～9 件の問

い合わせがあります。問い合わせを
いただいたら、会ってしまえば成約
していただく自信があるので、積極
的にお客様と直接お会いするように
しています。
　なかには相見積を取られるお客様
もいらっしゃいますが、営業力には自
信があり、相見積を取られても 9 割
以上は成約しています。うちの事務
所は激安を売りにはしていないので、
提供サービス等を見て頂いて選んで
頂いています。

　DM は 3 年前くらいから取組んで
いるのですが、失敗も沢山してきま

した。DMを始めた当初は「3 万円
から」と書いて送っていました。また
しばらくして、「1 万 5 千円から」と
書いたDMを送ったこともありました。
「3 万円から」と書いていた DM を
使用していた時、全然と言っていい
ほど反応がありませんでした。
　その時に契約を頂いたお客様に、
「黒川さんのところの他にも1 万 5 千
円という安い事務所もあったんです
よ。だから3万円はちょっと高いと思っ
たけど、1 万 5 千円という事務所は
ちょっと危ないかなと思って、黒川さ
んのところに来ました」と言われたこ
とが有りました。
　新設法人だと安い金額に魅力を
感じると思っていましたが、逆に躊
躇されるお客様もいるということが分
かりました。

　現在使用している DM には
「9,400 円からの起業支援パック」と
うたっているのですが、重要なのは
9,400 円「から」という部分ですね。
そして何故お安くできるのか、その
理由もしっかりと明記しています。お
客さまからの信用を得るためには、
きちんと理由を明記することが重要と
なります。
　月額 9,400 円のプランも確かにあ
るのですが、その金額で契約される
お客様は年に 1～2 社程度です。
他のお客様は、サービス内容等をご
確認いただいた上で、一般的な料
金でご契約いただけます。

　その他にもさまざまな手法を試して
みました。配布する地域やデザイン

の変更など、ありとあら
ゆることを試してみまし
たが、現在の DMの形
に落ち着きました。
　DM の形態ですが、
官製ハガキではなくサイ
ズの大きなハガキで出し
ています。表面に宛先
を書き、裏に私たちが
伝えたいことを書いてい
るのですが、1 枚だけ
だと書ききれないため、
以前までは１社につき 4
回 DM を発送していま
したが、現在は１社に
つき 3 回 DM を発送し
ています。
　新設法人１社につき3
パターンのDMを送って
いて、200 件のリストに
対して 3 通なので、月
に 600 通の DMを送っ
ていることになります。
　DM の内容に関して
も色 と々工夫をしました。
　1 通目には「なぜ私
が税理士をやっている
か」という熱い思いを書いています。
　2 通目は「税理士の選び方」です。
税理士の「紹介は要注意！」など書
いています。新設法人にとっての税
理士の紹介は、メリット・デメリット
があるので、その点もDMに書いて
います。
　実際にあった話ですが、起業 1
年目にうちから DM が届いていたと
いう経営者の方ですが、司法書士
さんから税理士さんを紹介されてそ

の方と顧問契約を結んだそうです。
しかし、紹介された税理士さんと相
性が悪かったらしく、2 年目にうちの
事務所に相談にいらっしいました。
そうしたお客様も結構多く、月に 1
社くらい相談にいらっしゃいます。

　3 通目は「創業融資を受けるには」
といった内容で、ここでようやく税務
の話に入っていきます。

7 BIZUP ACCOUNTING OFFICE MANAGEMENT REPORT 8BIZUP ACCOUNTING OFFICE MANAGEMENT REPORT

創業６年目で新規500件を獲得した
黒川会計事務所のDM戦略

黒
川
税
理
士
事
務
所
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ（http://w

w
w
.kurotax.jp/

）

業
務
内
容
・
料
金
を
し
っ
か
り
と
明
記
し
て
い
る
。ス
タ
ッ
フ
の
顔
写
真
や
プ
ロ

フ
ィ
ー
ル
が
掲
載
さ
れ
て
い
る
の
で
、見
た
人
に
安
心
感
と
親
近
感
を
与
え
て
い
る
。

黒川税理士事務所が運営する「記帳・経理代行」専門のホームページ
（http://www.tama-keiri.com/）
税務・会計業務以外で黒川税理士事務所が力を入れているのが、記帳・
経理代行業務。あらゆるメディアを駆使して広報活動を行っている。



　お客様から問い合わせのお電話
を頂いたら、基本確認事項を必ず
聞くようにしています。電話を頂いた
際に、お客様のお名前は漢字もきち
んと聞くようにしています。
　商談で重要なことは、できる限り
早く会うことです。お客様と直接会
わないことには契約になりませんの
で、決算で忙しいなどと言われても、
積極的にアポイントを取るようにして
います。

　ホームページからの問い合わせに
ついても、問い合わせがあったらす
ぐに電話してアポイントを取るようにし
ます。

　商談の事前準備として、お客様
の会社情報や業種をインターネットで
検索し印刷しておきます。印刷する
というところがポイントです。印刷物
を商談中に見たりすることにより、「う
ちの情報をちゃんと調べて読んでく

れているのだな」
という印象をお
客様に与えられ
ます。もし、お
客様の著書があ
るようなら必ず目
を通します。

　商 談 は、原
則お客様に事務
所へ来ていただ
きます。ですの
で、できるだけ

気持ちよく来所いただけるよう心がけ
ています。中でも好評なのがウェル
カムボードです。お客様の名前をた
だ書いているだけなのですが、お客
様に喜ばれています。
　そして、お客様との対応は必ず
笑顔。商談ではお客様に９割がた
話していただくよう心がけます。長い
時間かかる商談は面倒だと思われ
がちですが、お客様によっては話好
きの方もいらっしゃいますし、長時間
話すことで相見積を考えているお客
様が他の事務所に行くのが面倒に
なり契約できるケースもあるので、長
くお話することは契約へとつながりや
すいのです。
　話を聞くポイントとしては、経営者
の方が我々に何をしてもらいたいの
かを見抜くことが重要です。例えば、
お客様から記帳代行の相談をされ
た際、帳簿のつけ方を説明している
会計事務所もあるようですが、中に
は面倒だから経理業務を全部まか
せたいと考えている経営者の方もい

　DM の発送方法についてもこだ
わっています。業者から新設法人の
リストが届いたその日の夕方には投
函しています。理由は、都市部で
はもっと多いのでしょうが、多摩市周
辺では 1 つの新設法人に対して 20
通くらい税理士さんからの DM が届
きます。
　競争が激しい状況だと言えます。
そして新設法人の経営者の方も、
DM があとから 20 通も届くことなど

知らないでしょうから、最初に届いた
DM は必ず目を通してくれるはずで
す。なので、一番最初に DM が届
くように、発送の早さにはこだわって
います。

　発送方法ですが、コスト面から宅
配会社のメール便を使いたいところ
ですが、うちでは 120 円で郵送を使
用しています。
　郵送のメリットは早く届くということ

と、メール便よりも到達率が高いとう
ことです。
　メール便の返送率は３割くらいあ
るのに比べ、郵送の返送率は１割
強で収まっています。
　新設法人は自宅兼事務所というと
ころが多く、看板を出していないた
めメール便では配送できないことが
多いようです。郵送は住所が同一
であれば追求してくれるので、到達
率が良くなります。

らっしゃるので注意が必要です。
　その他、商談の際に使用してい
るものとしては、お客様の声や提携
先の事務所の声を載せた印刷物を
作ったり、お客様によっては「担当
者（予定）プロフィール）」を渡して
担当者がどういう人間か紹介し、お
客様に安心していただきます。
　その他、新設法人向けのさまざま

なイベントも開催しています。新設法
人の 8 割は若い経営者の方なので、
非常にフットワークが軽く、多くの方
が参加者してくれています。
　例えば、ホテルの会議室を借りて
「社長の会」というセミナーを 3ヶ月
に 1 回開催しています。内容は、
第一部で営業コンサルタントの方に
営業に関する講演を行ってもらい、

第二部で私がお話させてもら
い、終演後、皆さんと近くの
お店で懇親会を開いていま
す。
　毎回多くの方に集まって頂
き、経営者同士で楽しく会話
したり、場合によってはお仕
事の付き合いが始まったりと、
お客様には非常に好評を頂い
ています。

　うちの事務所を見学に来て
くださる方も結構多く、実際に
見てもらうと分かるのですが、
うちの事務所はスタッフ一同
笑顔が溢れた非常に活気が
ある事務所だと思います。
　今、会計業界は不況だと

言われ、価格破壊が起こっています。
しかし、私達の事務所がある多摩
市は企業数 4,000 社程度と決して
恵まれた環境ではありませんが、そ
れでも利益は出ています。
　私の将来の目標は「47 都道府県
に拠点を展開し日本一の事務所にな
ること」です。
　そのためにはまだ忙しい日々が続
くと思いますが、同じ目標を共有した
スタッフたちと前向きに励んでいきた
いと考えています。
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成約率９割以上を誇る黒川流商談テクニック

黒川税理士事務所
〒206-0033
東京都多摩市落合 1-6-2-8 階
Tel. 042-313-8364 ／ Fax. 042-313-8365（全社共通）

【提供サービス】
● 税務顧問   ● 融資・創業融資相談
● 単発決算代行  ● 経理代行
● 確定申告   ● 遺産相続
● 記帳代行   ● 給与計算ウェルカムボード（サンプル）。お客様の社名・担当者名を記載したウェルカムボード

でお客様を出迎える。季節ごとに絵柄を変えるなど、細かい気配りがなされている。

担当社（予定）プロフィール（サンプル）。大口のお客様には担当予
定者のプロフィールをまとめた資料を作成している。必ず成約する
という、黒川先生の本気度が感じられる。
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な活動も、顧客拡大へと着実に繋がっている。
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率が良くなります。

らっしゃるので注意が必要です。
　その他、商談の際に使用してい
るものとしては、お客様の声や提携
先の事務所の声を載せた印刷物を
作ったり、お客様によっては「担当
者（予定）プロフィール）」を渡して
担当者がどういう人間か紹介し、お
客様に安心していただきます。
　その他、新設法人向けのさまざま

なイベントも開催しています。新設法
人の 8 割は若い経営者の方なので、
非常にフットワークが軽く、多くの方
が参加者してくれています。
　例えば、ホテルの会議室を借りて
「社長の会」というセミナーを 3ヶ月
に 1 回開催しています。内容は、
第一部で営業コンサルタントの方に
営業に関する講演を行ってもらい、

第二部で私がお話させてもら
い、終演後、皆さんと近くの
お店で懇親会を開いていま
す。
　毎回多くの方に集まって頂
き、経営者同士で楽しく会話
したり、場合によってはお仕
事の付き合いが始まったりと、
お客様には非常に好評を頂い
ています。

　うちの事務所を見学に来て
くださる方も結構多く、実際に
見てもらうと分かるのですが、
うちの事務所はスタッフ一同
笑顔が溢れた非常に活気が
ある事務所だと思います。
　今、会計業界は不況だと

言われ、価格破壊が起こっています。
しかし、私達の事務所がある多摩
市は企業数 4,000 社程度と決して
恵まれた環境ではありませんが、そ
れでも利益は出ています。
　私の将来の目標は「47 都道府県
に拠点を展開し日本一の事務所にな
ること」です。
　そのためにはまだ忙しい日々が続
くと思いますが、同じ目標を共有した
スタッフたちと前向きに励んでいきた
いと考えています。
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成約率９割以上を誇る黒川流商談テクニック

黒川税理士事務所
〒206-0033
東京都多摩市落合 1-6-2-8 階
Tel. 042-313-8364 ／ Fax. 042-313-8365（全社共通）

【提供サービス】
● 税務顧問   ● 融資・創業融資相談
● 単発決算代行  ● 経理代行
● 確定申告   ● 遺産相続
● 記帳代行   ● 給与計算ウェルカムボード（サンプル）。お客様の社名・担当者名を記載したウェルカムボード

でお客様を出迎える。季節ごとに絵柄を変えるなど、細かい気配りがなされている。

担当社（予定）プロフィール（サンプル）。大口のお客様には担当予
定者のプロフィールをまとめた資料を作成している。必ず成約する
という、黒川先生の本気度が感じられる。

経営者向けのイベントを年数回開催している。地道
な活動も、顧客拡大へと着実に繋がっている。
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