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SR-VISIONS
本書は「社労士が年収1000万
円稼ぐ一番シンプルな方法」の
ホライズンワークスがコンサル
ティングした、ある社会保険労
務士事務所の足跡を記したもの
です。半年で年商1000万円の
軌道に乗せる方法をご覧下さい。

はじめまして。

私は、林社長が書かれた「社労士が年収1000万円稼
ぐ一番シンプルな方法」を読んだ社労士の杉本と申し
ます。

本年度の1月より開業をする予定なのですが、なにと
ぞ御社にコンサルティングをお願いいたしたく、メー
ル差し上げました。

本書は、このメールを頂いたことが契機でした。

その後、何度かやり取りを重ね、以下のような条件で
コンサルティングを受けることになりました。

それは1通のメールから始まった

杉本先生は、休日は家族で登山やドライブに行くのが
趣味な男性です。

今回の独立は、特に会社勤務が嫌になったというわけ
ではなく、社会保険労務士という職業の価値を感じた
上で、景気が後退した社会を内から良くするという強
い気持ちに基づいています。

当面の目標は「年商1000万円」。
まず、コンサルティングの第一歩として、開業資金か
らヒアリングすることにしました。

SRHP社労士事務所
所長 杉本 祐二（仮名）

40歳
妻と子を持つ。

元複合機メーカーにて人事部、
営業部を経験。

業務名 コンサルティング

契約期間 2年間

報酬 受注ベースで月額50万円を6ヶ月
継続後、売上の10%を1年間継続
で支払う。

目標 初年度 年商1000万円

「日本を内から変える」
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BUDGET

開業資金と必要経費
BUDGET ＆ COST

思いつきで開業してはならない。

時期を見過ぎてはならない。

いくらあって、いくら必要なのかを見よ。

杉本先生は、開業資金として500万円を準備されて
いらっしゃいました。事務所は当面の間自宅とし、パ
ソコンや社労士ソフトも既に契約済みでした。

「林さん、私の開業資金は500万円なのですが、充
分な額だと思われますか？」
杉本先生は不安そうに私に尋ねます。

私は、常々申し上げている台詞ですので、間髪入れず
に答えました。
「社労士の平均は2年後に月商ベースで40万円です。
500万円が多いか少ないかは、杉本先生の月々の経
費によって答えが出てきます」

私は続けます。

「ですので、まずは先生の経費を見ていくことにしま
しょうか」

殆どの備品が購入済みだった為、後は家計の話に若干
入ることになりました。
「サラリーマン時代の給与はいくらですか？」

「いやあ、お恥ずかしいのですが額面で32万円程度
です。劣等生だったものでして…」

「開業後は30万円だと厳しいですか？」
私は少し、険しい顔で聞いてみます。

「難しいですね。子供も来年から小学生ですので、何
かと物入りが増えてくると思うんですよね」

私は、ノートに手書きで以下のような表を書きました。

開業資金500万円で充分か？

¥31,500その他経費

383,000+按分？合計

¥21,000社労士ソフト

¥10,500通信費

按分？地代家賃

按分？水道光熱費

報酬 ¥320,000

消耗品費 ¥21,000

私は説明しました。
「家賃と水道光熱費をどういう扱いにするかですが、
事務所の維持には毎月約40万円の経費が必要です。
と、いうことは500万円という資金だと、約1年間で
売上を40万円のラインに持ち上げなければなりませ
ん」

杉本先生は非常に険しい顔で仰いました。
「なるほど、かなり厳しい数字だということですね」

「ええ。ただ、開業プランと営業開始後の動き方次第
では、もしかするとこれでも充分になるかもしれませ
ん。後でリスクヘッジの話もしますが、可能ならばも
う200万円ほど予算を確保していただけると、もっ
と楽になります」

「分かりました。あと200万円準備します」

こうして開業資金を500万円から700万円に引き上
げ、開業プランの構築に入ることにしました。

｜ポイント

何も収益を生まなくても1年半以上
維持できる資金を準備しよう
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PLAN

開業プランの構築
MAKE A DESK PLAN

まず行なうべきこと…。

開業挨拶？

いえいえいえ、そんなの後回しです。

何は無くてもビジネスモデル

｜ポイント

開業プランを作らずして、
順調な開業はならずと思え。

Phase 1. サービスづくり

・ フロントエンドサービス

・ バックエンドサービス

Phase 2. 販促媒体づくり

・ 名刺、事務所案内、チラシ、業務内容

・ ホームページ

Phase 3. 営業スキーム

・ 営業方法、集客方法

・ 紹介システムの構築

Phase 4. その他の取り組み

・ アフターフォロー

・ リスクヘッジ

社会保険労務士として開業するにあたり「理念」と同
じくらい大切なのはビジネスモデルです。

本書では、理念について言及することはありませんが
「なぜ社労士になるのか？」「社労士としてどう取り
組むか？」は必ず明文化するようにしなければなりま
せん。

理念が無ければ、強みが見つけられず、ビジネスモデ
ルが無ければ、収益を上げることが出来ません。

社労士事務所経営に伴うビジネスモデルに関しては、
以下のフレームワークをご覧下さい。

本来はもっと詳細に決めなければならない点もありま
すが、まずは下記の項目を検討する必要があります。

◆ Phase1 サービスづくり

フロントサービスは売り易いサービスのことです。そ
の点を突き詰めて考えてみると、「①時間とコストを
最小限にする」「②企業メリットを最大化する」この
どちらかを満たすように考える必要があります。

また、バックサービスは「本当に売りたい商品」のこ
とです。フロントサービスとの相関性が高い必要があ
ります。

◆ Phase2 販促媒体づくり

各種紙、インターネットでのPR媒体を作成する必要
があります。どちらに偏るでも無く、クオリティを均
一化し、かつ訴求力の高い内容にしなければなりませ
ん。

◆ Phase3 営業スキーム

「営業方法」「集客方法」は、事務所の特色や立地な
どによって様々な選択肢があります。本書ではオーソ
ドックスな方法を紹介いたします。

また、紹介営業の仕組みは事務所経営を確実に安定さ
せる要素のひとつですので、必ず確立しなければなり
ません。

◆ Phase4 その他の取り組み

その他の取り組みと言っても、大変重要です。その理
由は、後ほど詳細に説明いたします。
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SERVICE

サービスについて
ABOUT SERVICE

売りたいものと売れるものは違う。

企業と社労士事務所のニーズが

アンバランスだと、ビジネスが成り立たない。

フロント商品を購入したクライアントの何パーセントがバックエンド商品を導入すべきでしょうか？

理想は100%ですが、現実的にはそのようにはなりません。就業規則や、顧問契約などのバックエンド商品の魅

力を高めていく必要は当然ありますが、それ以上に大切なのは「そのサービスが企業に対してどのくらいの価値

を与えるか？」ということです。例えば「顧問契約3万円」の根拠を持っていて、それをクライアントに説明で

きれば、堂々と請求することができると思いませんか？

ひとつの手段としては、フロントサービスとして受注した助成金の金額が年間顧問料を上回ることでのアピール

です。例えば、以下のような話法ではいかがでしょうか？

「この助成金によって80万円が支給されます。仮に私と顧問契約を結んだとすれば、年間顧問料を上回りますし、

今後の助成金報酬も10%オフでお受けいたしますが、いかがいたしましょうか？」

また、これまで社労士の先生を見てきた経験上「助成金情報」と

「労使トラブルの知識と経験」があれば、他の社労士が関与していても、

まき直しは充分に可能です。

フロントエンド商品の作り方
フロント商品は「条件に合う企業」に営業した際、断られる理由が無い

サービスであるべきです。

右の図のように「受注しやすいエリア」にあるサービスは以下のポイントに

マッチしなければなりません。

①時間とコストを最小限にする

②企業メリットを最大化する

ここで、自ずと現れるサービスが「無料相談」と「助成金」です。

また、サービスの内容によっては、一旦報酬を受け取った後に、効果が無ければ

返金を保証するという手段で、企業はさらに断る理由がなくなることでしょう。

バックエンド商品について

｜ポイント 「返金保証」「緊急性が高い」「金銭メリットが高い」が有効。

｜ポイント フロントサービスとバックサービスは相関性が重要。
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FUNCTION

集客と紹介の仕組み
PR ＆ PRESENTATION

リアルとインターネット

大切なのはバランス

実営業での取り組み
サービスの作りを杉本先生と一緒に実施し、当面の
セールススタンスは以下のように行なうことになりま
した。

「まず、助成金の無料診断をセールスします。これは、
企業に対してのデメリットが全く無いので、ある確率
で受注できます。しかし、これだけでは収益が上がり
ませんので、そのまま申請業務を受注しましょう。

助成金によっては、就業規則の変更が必要になります
ので、併せて就業規則の作成業務を営業し、ここでの
業務遂行力と、助成金の金額に応じて顧問業務を受注
することが出来ます」

「なるほど」
杉本先生は腑に落ちたようだ。

「でも･･･」

「どうやって営業すればよいのでしょう？」
杉本先生はまた不安な顔になった。

私は、自分の著書をカバンから取り出してこう言った。

｜ポイント

確率で説明がつき、実証済みの
営業方法を取り入れよ。

助成金申請（申請額の15%）スポット

フロント 助成金無料診断

バック1 就業規則（15万円/1本）

バック2 顧問契約（1.5～3万円）

サービスの作りを杉本先生と一緒に実施し、当面の
セールススタンスは以下のように行なうことになりま
した。

杉本先生は、表を指差しながら仰います。
「林さん。確かに私は営業経験がありますが、それは
会社の看板あってのことです。集客販路もありません
し、15万円の就業規則も売る自信がありません」

「確かに、このサービスの流れだけを見ても営業に対
する不安が消えることはありません。でも、これなら
いかがですか？」
私はノートに図を書きながら答えました。

助成金無料診断

助成金申請

就業規則作成

顧問業務

サービス受注の流れ

「大丈夫です。この本を差し上げますの
でどうぞお読み下さい。営業に関しては
第四章に全部書いてありますよ。

取り急ぎ、FAXDMなどでいきなり経費
を使うのではなく、電話営業からはじめ

でみましょう」

社会保険労務士で電話営業を実施している方の絶対数
は限りなく少ないものです。しかし、弊社のHPに記
載している通り、電話営業の実績は既に実証済みです
ので、確率論としても営業効率ゼロということはあり
えません。

もちろん、個々の素養に依る部分はありますが、試す
価値はあります。
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FUNCTION

集客と紹介の仕組み
PR ＆ PRESENTATION

リアルとインターネット

大切なのはバランス

インターネットの取り組み
「杉本先生。次はホームページです」

「はい。ホームページは作成しようと思っていました。
林さんのところで作っていただけるんですよね」

「もちろんです」

ホームページ制作でもっとも重要なのは、デザインと
コンテンツのバランスを取ることです。また、4ペー
ジに記載したビジネスモデルをホームページ上でも表
現しなければなりません。

杉本先生は、弊社が提供しているホームページ制作
サービスを活用し、約1ヵ月半で運用を開始しました。

ホームページ以外の取り組みは無く、初年度はブログ
なども行なわず、ページ内の「お役立ちコラム」を執
筆していただくことにしました。

当然、立ち上げ当初はホームページ単体では機能し辛
いので、前頁の実営業の取り組みとミックスした戦略
を取る事にしました。

左下の図をご覧いただくと分かる通り、実営業とイン
ターネットを融合させ、対面営業で受注に至らなかっ
た場合や、ほんの挨拶程度の出会いまで、ホームペー
ジに誘引させて受注するような仕組みを作ることが出
来ます。

これを実現するには、コンテンツの充実が不可欠です。
メールマガジンやセミナーなど、いきなり全てを行な
う必要はありませんが、ホームページ内のコンテンツ
は、開設当初から全てあった方が望ましいといえます。
※ただし「お客様の声」は除く

ガッカリさせない為にも以下の点はクリアにする必要
があります。

① ホームページが存在する
② 所長が誰でどんな思想かが分かる
③ サービス内容と価格が明示されている
④ お問い合わせ方法が分かりやすい
⑤ 依頼したい業務のスペシャリストである
⑥ スペシャリストを裏付けるコンテンツがある

｜ポイント

ホームページは、逃した業務を
捕まえる最後の網と思え。

HPと実営業のミックス戦術

＜事務所HP＞

・プロフィール

・理念

・サービス内容

・料金

・実績

・お客様の声

・コラム

・ケーススタディ

メールマガジン

検索エンジン

交換した名刺

電話営業

FAXDM

セミナー

どれかで受注できるように
コンテンツを充実させる
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FUNCTION

集客と紹介の仕組み
PR ＆ PRESENTATION

リアルとインターネット

大切なのはバランス

誰を紹介者にすべきか

｜ポイント

紹介者へは、必ず売り方も説明
すること。

「次は紹介営業ですね」

「でも私人脈無いんですよね･･･」

「確かに人脈は有って損はありませんが、もっと大事
なのはどの業界の紹介者を作るか、なんですよ」

ホライズンワークスでは現在までに52社の紹介者の
行動について分析しており、報酬の額や属する業界、
あるいは年収（推定年収も含む）によっても紹介数と
質が大きく異なっています。

以下は、提携契約締結後、半年間の紹介数と報酬額の
測定を実施したものです。

0.0万円0.0件3社その他コンサル

0.0万円0.0件3社独立支援コンサル

3.2万円1.3件4社その他士業

10.1万円4.2件5社行政書士

6.2万円1.9件8社税理士

8.2万円5.0件12社保険代理店

4.7万円2.6件20社店舗コンサル

平均
報酬額

平均
紹介数提携数紹介者の業種

上記の結果と、詳細な行動パターンを分析すると、興
味深い結果を見ることが出来ました。

最も多く紹介してくれた保険代理店の場合、当人の年
収は約4000万円と業界内でも高い水準であり、併せ
てその紹介方法に関しても特筆する事柄がありました。

それは、社労士業務を自社のサービスである保険を販
売するための「フロント商品」にしているということ
です。

主に助成金を用いて、保険商品の特徴やリスクヘッジ
などに上手く組み合わせて営業することから、紹介案
件を生みつつ自社の業績もアップさせています。

同様に、店舗コンサルタントにおいても「キャリア助
成金」や「採用関連の助成金」をフロントにしつつ、
自社のコンサルティングサービスを販売している場合、
紹介数は非常に多いという結果も出ています。

このデータを元に、紹介営業を効果的に生み出すため
には「紹介営業のマネジメント」が必要であるという
仮説を立てることが出来ます。

実際に2つの税理士事務所に依頼し、以下のような条
件で紹介提携を結びました。

「大切なのは、紹介者に売り方を教える、ということ
なんです」

「売り方ですか？」

「そうです。具体的には、杉本先生の事務所チラシ、
またはパートナーのOEMサービスとしてのチラシを
作成し、セールスの仕方を教えてあげるんです。

そうすることで、何もしなかったときと比較し、平均
で3倍の紹介を得られるというデータも出ています」

「なるほど…良く分かりました。では、これでバッチ
リですね。サービス作りも問題ないし、ホームページ
も良い物が出来そうだし、営業方法も紹介もこれで
オッケーですね」

「いえ、杉本先生、まだ早いですよ。次に事務所運営
に並んで重要な項目について話し合わなければなりま
せん。」

「事務所運営に並んで重要な項目…ですか？」

「ええ。リスクヘッジについてです」
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RISK HEDGE

大切なのはリスクヘッジ
RISK HEDGE

「万が一を考える」とは

経営を考えることと等しい

｜運用プラン（株式サヤ取り）

｜共働きプラン（扶養内）

プランどおりに事務所運営が出来れば問題ありませんが、
ただでさえ「食えるまでに2年」と言われている社労士で
すので、リスクヘッジを考えなければなりません。

杉本先生の事務所の採算ラインは約40万円（P3参照）で
すので、リスクヘッジの考え方としては、これを下げるこ
とを考える必要があります。

今回の杉本先生のようなシチュエーションの場合、もっと
も簡単で効果的な方法は「共働き」をする、ということで
しょう。

「サヤ取り」という投資方法をご存知でしょうか？今回お勧めするのは株式のサヤ取りです。
よく似た動きをする銘柄をペアにして、一方を買い、もう一方を空売りするのを同時におこなう投資法です。

これを両張り投資とも呼び、常にヘッジ（保険）がかかった状態になり、株価の上昇、下降によるリスクを
排除できます。利益は、2つの銘柄の価格差（サヤ）を取ることで得られます。

弊社とパートナーを結んでいる、ファンド会社では、この方法によって毎月約2.5%の利回りがここ5年間
継続して達成しています。これによって、リスクヘッジをかけるのも一つの方法だといえるでしょう。

開業と同時に資産運用と聞くと首を傾げる方もいらっしゃるかもしれませんが、そんなことは
ありません。なぜなら開業資金として用意したお金は、今すぐ全額使うものでは無いのですから
いざ使うまでに運用すべきではないでしょうか。

この考え方は、保険会社なども利用している非常に合理的な方法だといえるでしょう。

非常に簡単な方法

奥様に扶養の範囲内で働いてもらうだけで、毎月の採算ラ
インが9万円下がります。

これによって、当初700万円必要とされていた開業資金も
560万円あれば、同じ状況にすることが出来ます。

例えば、独身の方で実家へ戻られるという方法を取るなら
ば、更に採算ラインは下がるでしょう。

このように、独立当初はとにかくランニングコストを可能
な限り下げることが最大のリスクヘッジになることは言う
までもありません。

SRHP事務所
採算ライン

40万円

SRHP事務所
採算ライン

31万円

妻 給与

9万円

｜ポイント 採算ラインを下げ、長期運営を目指すことが一番大切。
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事務所運営
ここからは開業から半年間の事
務所経営の実態に迫りたいと思
います。「社労士が年収1000
万円稼ぐ一番シンプルな方法」
を元に営業し、6ヶ月間で年商
1000万円のペースに到達する
ことができたのでしょうか？

「未経験」を
恐れる必要はない。

営業スケジュール
さて、営業スケジュールに関して、私の
書籍「社労士が年収1000万円稼ぐ一番
シンプルな方法」では以下のように説明
しています。

◆ STEP1 開業前準備

・本書の4～9ページを明確にする
・実務スキルの習得を行なう
・開業前に見込み客をリストアップする

◆ STEP2 開業1～3ヶ月

・実働時間の70%以上を営業に使う
・営業反応を見て、紙・ネットのPRを最適化する

◆ STEP2 開業4～6ヶ月

・実働時間の50%以上を営業に使う
・ヒットサービスが生まれそうなら、利益率または

工数の最適化を図る

◆ サンプルスケジュール（営業20時間）

社会保険労務士にとって、営業活動はその後の収益を
決定付ける最重要課題ですが、業務を受注後には更に
やらなければならない「実務」と継続的な「フォ
ロー」が必要です。

開業したばかりでこれから営業を開始するのであれば、
実働時間のほとんどを営業や商談に充てても良いので
すが、仕事が取れ始めると立ち行かなくなってしまい
ます。そのため、早い段階から営業スケジュールを立
てる習慣をつけることが大切です。

開業当初は全ての時間を営業に使うべきですが、もし
も開業までに少し時間があり、「開業前活動期間」が
取れるのであれば、実務などの勉強をするのはもちろ
ん必要ですが、プレ営業をすることで、スタートダッ
シュが出来ます。

具体的な方法としては以下の通りです。

・「企業勉強会」「店舗経営勉強会」など、スタッフ
を雇用している経営者の集まりに行く

・ホームページやブログなどの記事を前もって書き溜
めておく

・これまでの顧客へ開業報告をする

20時間計

休日日

5時間勉強会（3h） ｜お礼メール送信（2h）土

3時間電話営業（1h）｜電話営業（2h）金

2時間電話営業（1h）｜コラム執筆（1h）木

3時間電話営業（1h）｜電話営業（2h）水

5時間電話営業（1h）｜提携営業（4h）火

2時間電話営業（1h）｜コラム執筆（1h）月

営業時間営業内容曜日

｜ポイント 計画無くして成功無し。
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RISKTAKE

運営とリスクテイク
MANAGEMENT AND RISKTAKE

前編で決めたことに日々の心構えを加え

準備が完了する。

私は最後に杉本先生に対して「ストイックな営業」「コスト削減」「理念」のキーワードで、日々の取り組
みスタンスについて決めていただくことにしました。これらを必ず守ることで、この開業を成功させようと
いう祈願も込めています。

心構え

｜杉本先生が決めた心構え

・企業にとっての社労士顧問料をコストとして考え、等価交換がなされているかを真剣に考える

・紹介があれば遠方でも行くこと

・助成金をあまり売り込みすぎない

・自宅で飲酒しない

｜弊社からの課題

・毎週営業報告をすること

・稼働率が下がらないように体調管理を徹底すること

・顧問が受注出来たら、すぐに連絡すること

リスクテイク
最後に、以下の要件で一緒に考えた事務所運営をスタートさせることに決定しました。
それぞれに関してのメリット、リスクを明確になるまで協議し、杉本先生ご自身もご納得されたことは言う
までもありません。

助成金申請（15%）スポット

フロント 助成金無料診断

バック1 就業規則（15万円）

バック2 顧問契約（1.5万円～）

◆ メインサービスとスケジュール ◆ リスクヘッジ その1 ◆ リスクヘッジ その2

上記サービスを、ストーリー性を持たせ
たPR方法でセールスする。必ず6ヶ月間
は稼働時間の50%以上は営業に使うもの
とする。

事務所の採算ラインを引き下げ
る事を目的とし、売上80万円
を6ヶ月連続達成するまで、杉
本先生の奥様に扶養の範囲内で
働いてもらうこととする。

妻 給与

9万円

開業資金700万円の内、300
万円を「サヤ取りファンド」で
運用することとする。条件は以
下の通り。

＜条件＞
・期間1年間
・1口 50万円

＜想定利回り＞
・2.5%/月

｜ポイント 「絶対成功」は有り得ない。リスクテイクを決意してスタートすべし。
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START UP

開業前運営実績
THE FOUNDING OF A BUSINESS

開業までにスタートダッシュを

どこまで出来るのか？

杉本先生は平成22年12月の1ヶ月間を準備期間とし、主に「提携活動」と「ビジネスモデル」周りに注力
しました。その活動内容を開示していきます。

提携活動
｜提携・紹介のパートナー

経営コンサルタント6

国内系コンサルタントファーム5

店舗コンサルタント4

美容ディーラー3

総合保険代理店2

外資系保険会社1

社名No

1ヶ月間で左の表の業種業態のビジネスマンとパートナー契約

を締結することが出来ました。はじめに①と③を勉強会を通じ

て知り合い、残りはそれぞれの紹介によるものです。

次に、以下の取り組みを実施しました。

・助成金提案の紙資料を作成し、パートナーに配布

・勉強会や個別のミーティングを実施し、メリットやセールス

方法を共有

・契約の締結

また、12月中に②・③よりご紹介を早速いただきました。

ビジネスモデルの確立
弊社は杉本先生と一緒に12月中にビジネスモデルに関して、以下の取り組みを実施しています。

・名刺、事務所案内、事務所用の紙資料作成
・パートナー用の紙資料の作成
・ホームページの作成
・電話営業リストの収集（求人情報誌・業界紙）
・事務手続き様式の準備
・営業のロールプレイング

営業のロールプレイングのために、提携活動でご紹介いただいたお客様に「開業前であること」をお伝えし
た上で、練習をさせていただき反応を見させていただきました。結果として、2社から「応援したい」とおっ
しゃっていただき、新年度からの顧問契約を受注しております。

未確定ながらサプライズもあり、また短期間での開業準備もクオリティ高く進められたと弊社では判断して
います。

｜実 績

・ 提携パートナー6社、6名の獲得

・ 顧問契約2社の予定（未確定）
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MANAGEMENT

1～3ヶ月目運営実績
FROM JANUARY TO MARCH

開業3ヶ月目までは

とにかく営業に慣れ、

コツをつかむことが大切。

活動内容 1～3ヶ月

｜営業活動 （週）

・電話営業：9時間

・提携営業：4時間

・HP用コラム執筆：2時間

・勉強会、交流会：週1回

→アポイント30件

｜紹介関連（3ヶ月間）

・35件の紹介
→全て訪問

3ヶ月実績評価

｜運用ブラン（3ヶ月間）

｜コメント

・3ヶ月平均で3.61%

※3月の相場乱交下で、好成績を
記録している

¥1,163,780小計

¥50,000¥50,0001社会保険説明会7

¥93,780¥93,7801年金相談6

¥100,000¥100,0001労使トラブル解決5

¥30,000¥30,0001手続き手数料4

¥80,000¥40,0002相談業務3

¥60,000¥30,0002雇用保険新規適用2

¥750,000¥150,0005就業規則1

総売上平均単価件数スポット業務名No

¥40,000小計

¥20,000美容室 （A）2

¥20,000IT （A）1

受注額顧問クライアントNo

顧問契約：2件
スポット契約：13件

｜実 績

顧問契約（2社）
スポット契約（13件）
運用益（300万、福利）
計

｜3ヶ月実績 ｜評 価

単月平均
稼働率
精神状態
総合評価

：
：
：
：

¥120,000
¥1,163,780

¥336,770
¥1,620,550

¥540,183
ほぼ100%（週42時間）
モチベーション高
非常に良好

：
：
：
：

この3ヶ月、杉本先生は非常に効率よく営業されました。
不慣れな電話営業を積極的に行いアポイントを多く獲得し、また紹介者へのフォローを前もって実施したお
かげで35件という紹介を生みました。この結果が実績にも大きく反映されていることはいうまでもありませ
ん。4ヶ月目以降は「スポット客の顧問化」を目指して安定経営を目指しましょう。
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「上手くいく会社の法則」を
見つけることが近道なのだろう。

1～3ヶ月 本人総括
以下のような行動ルールを定めて、3ヶ月間営業を行
なった。

・企業にとっての社労士顧問料をコストとして考え、
等価交換がなされているかを真剣に考える

・紹介があれば遠方でも行くこと

・助成金をあまり売り込みすぎない

・自宅で飲酒しない

結果としては助成金を入口として就業規則作成へつな
げるパターンがうまくいった。理由としては、以下の
通り

①紹介営業が機能したこと
②値段が15万円と比較的安いこと
③リスク回避的点から理解を得られたこと
④助成金に必要という要素があったこと。

就業規則はあってもなくてもよいという考えが根強い
が、助成金営業と結びつける点・リスク回避を強調す
る点で必要性をアピールすることができた。

ただし、ポジティブに活用する（評価制度やクレド作
成など）点では全くアピールできておらず、今後の発
展性に欠ける。

就業規則を生産的組織作りのツールとして売るロジッ
クが必要。

紹介者については、「商品知識」「情報発信」ならび
に「専門外の質問への対応」により信頼を頂いたよう
に分析する。紹介者の紹介動機がクライアントの顧客
満足に向いている場合、受注の可能性が高い。逆に自
社商品を売るための手段として助成金をとらえている
紹介者の案件はうまくいかないことが多い。

別に受注できなくてもいいやという気持ちで臨むと受
注できることが多い。

気持ちの余裕が比較的ある要因として「一定程度の仕
事を受けていること」「ある程度の資金を確保できた
こと」「事務所費用が限りなく低く抑えられているこ
と」「資金運用がうまく機能していること」がある。

余裕がないスタートだと乞食営業になっていたと思う。

今後の課題としては顧問先への継続的情報発信（情報
誌）ができていないため、体制を作らなければならな
い。これによって顧客維持から顧客からの紹介の流れ
を作ることを目指す。

自宅で飲酒しないことは辛いが、日々こんなに酒代に
なっていたのかという発見があった。

街に出ていろんな顔を見ることが大事だと考える。

ファシリテーションを商品にしたい。そのためのクラ
イアントの社内会議への参加の切り口を見つける必要
がある。

漠然とだが「上手くいく会社の法則」を見つけること
が近道なのだろう。

MANAGEMENT

1～3ヶ月目運営実績
FROM JANUARY TO MARCH

開業3ヶ月目までは

とにかく営業に慣れ、

コツをつかむことが大切。
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MANAGEMENT

4～6ヶ月目運営実績
FROM APRIL TO JUNE

活動内容 4～6ヶ月

｜営業活動 （週）

・1～3ヶ月目とほぼ同じ
→アポイント25件（WEB3件）

｜紹介関連（3ヶ月間）

・34件の紹介
→全て訪問

3ヶ月実績評価

｜運用ブラン（3ヶ月間）

｜コメント

・3ヶ月平均で2.47%

¥1,735,000小計

¥150,000¥150,0001労使トラブル解決5

¥40,000¥20,0002手続き手数料4

¥105,000¥35,0003相談業務3

¥90,000¥30,0003雇用保険新規適用2

¥1,350,000¥150,0009就業規則1

総売上平均単価件数スポット業務名No

¥20,000飲食店（C）8

¥20,000教育関連（A）9

¥30,000介護事業（A）10

¥15,000美容室（B）3

¥20,000美容室（C）4

¥20,000美容室（D）5

¥15,000飲食店（A）6

¥20,000飲食店（B）7

¥15,000介護事業（B）11

¥215,000小計

受注額顧問クライアントNo

顧問契約（11社 累積）
スポット契約（18件）
運用益（300万、福利）
計

｜3ヶ月実績 ｜評 価

単月平均
稼働率
精神状態
総合評価

：
：
：
：

¥420,000
¥1,735,000

¥253,412
¥2,408,412

¥802,804
ほぼ100%（週41時間）
モチベーション高
非常に良好

：
：
：
：

平成23年3月の震災以来、中安金の依頼が増えてきたことにより、杉本先生の事務所は電話・紹介が前3ヶ
月よりも多く寄せられました。また、弊社で作成したホームページも機能し始め、お問い合わせが来始めた
ことも先生のモチベーションアップに繋がっているようです。また、目標だった「スポット客の顧問化」も
着実に実現し、実に9件の顧問受注を達成しております。

開業3ヶ月目までで培った

成功体験を効率化し、失敗体験を

修正する。ただこれだけ。

顧問契約：9件
スポット契約：18件

｜実 績
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「お疲れさま。開業して良かったね」
と言われ、少し涙ぐんでしまった。

4～6ヶ月 本人総括
この3ヶ月は、自分でも出来すぎのように思えてしまっ
た。ずっと私の開業を不安視していた妻から初めて

「お疲れさま。開業して良かったね」
と言われ、少し涙ぐんでしまった。

林さんに作っていただいたホームページに関しても、
勉強会で名刺交換した社長が閲覧し、問い合わせをく
れ、開業前のコンサルティングで予測していた通りの
ことが起こって少し驚いた。

3ヶ月目にふと思ったファシリテーションを商品にした
いという希望も、少しずつではあるが、カタチになり
そうだ。開業して半年、まだまだ営業は紹介の力が大
きく、もっと独自の営業販路を確立しなければ、事務
所を安定させることも、大きくすることも出来ないの
だろう。

また、この6ヶ月で私の不安を随分払拭してくれたのが、
林さんから紹介された資産運用である。

月平均2.5%で運用できるという、ご説明をいただき、
理屈も理解したので始めてみたが、非常に好調で驚い
ている。

もしも、複利で1年間運用させるとどうなるのだろう。
ふと気づいて思わず電卓を叩いてしまった。

1.34倍になる。ということは、300万円を運用してい
るから、1年後には402万円になるということか。

資産運用も事務所経営の一部なのだから、これだけで

目標の10%を達成できることになる。

もしかすると、私の事務所は割りと他では類を見ない
経営方針なのかもしれないな。と少し誇らしくなった。

さて、半年を振り返るのもこれくらいにして、そろそ
ろ今後の話をしたい。

様々な目標はあるが、もう半年間で更に顧問数を増や
し、月額顧問報酬が50万円になったタイミングで、
事務員を1名採用しようと思う。

また助成金に頼らない新たなフロント商品を開発する
必要があるだろう。

その鍵は既に見つけているし、林さんとミーティング
をして商品化までもう一歩のところまで来ていると思
う。

最後に、ちょっと調子が良いからって天狗にならずに、
今後も新人らしくガムシャラに業務していこうと思う。

MANAGEMENT

4～6ヶ月目運営実績
FROM APRIL TO JUNE

開業3ヶ月目までで培った

成功体験を効率化し、失敗体験を

修正する。ただこれだけ。
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おわりに
「半年間、お疲れ様でした」

「林さん、ありがとうございます」
杉本先生はにこやかに笑い、続けました。
「私としては、この結果に満足していますが、すみま
せんでした。1000万ペースに届かなくて･･･」

不意に杉本先生が変なことを仰るので、思わず笑って
しまいました。
「半年で500万円に届かなかったからですか？」

「ええ」

「大丈夫ですよ。顧問の伸び率見てみてください。来
月からは既に顧問報酬が20万以上ありますから、間違
いなく初年度で年商1000万はいきますよ。」

「そうなんですか？こりゃ妻に報告しなきゃ！」

社労士の営業がなぜ難しいのか？こんなことを数年間
考えてきましたが、最近では少しトレンドが変わって
きています。

物や金や情報に目が向いてきた世の中ですが、ようや
く「結局は人だ」と再認識しているのではないでしょ
うか。

ファンドマネージャや証券マンがもてはやされた時代
は過ぎ去り、そろそろ社会保険労務士が世の中にとっ
て重要なポジションになると私は考えております。

そのためにも、本書をお読みの方は、この開業ドキュ
メンタリーを是非とも参考にしていただき、1社でも
多くの企業をより良くしてくださると幸いです。

巻末付録もございますので、最後までお楽しみ下さい。

SETTLEMENT

結果、そしておわりに
TO BE CONTINUED

必要なのは「プラン」と「資金」

そして、ストイックなスタンス。

常に自力本願で。

6ヶ月間 実績評価

¥20,000IT （A）1

¥20,000美容室 （A）2

¥20,000飲食店（C）8

¥20,000教育関連（A）9

¥30,000介護事業（A）10

¥15,000美容室（B）3

¥20,000美容室（C）4

¥20,000美容室（D）5

¥15,000飲食店（A）6

¥20,000飲食店（B）7

¥15,000介護事業（B）11

¥215,000小計

受注額顧問クライアントNo

¥100,000¥100,0001労使トラブル解決（B)8

¥150,000¥150,0001労使トラブル解決（A)7

¥93,780¥93,7801年金相談9

¥30,000¥30,0001手続き手数料（A）5

¥80,000¥40,0002相談業務 （A）3

¥2,898,780小計

¥50,000¥50,0001社会保険説明会10

¥40,000¥20,0002手続き手数料（B)6

¥105,000¥35,0003相談業務 （B）4

¥150,000¥30,0005雇用保険新規適用2

¥2,100,000¥150,00014就業規則1

総売上平均単価件数スポット業務名No

運用益：¥590,182 ¥4,028,962
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新たなる顧問業務メソッド
誰
の
為
の
顧
問
サ
ー
ビ
ス
か

顧
問
サ
ー
ビ
ス
を
展
開
す
る
上
で
、

本
当
に
企
業
に
メ
リ
ッ
ト
の
あ
る
提
案

が
で
き
て
い
る
だ
ろ
う
か
。
ホ
ラ
イ
ズ

ン
ワ
ー
ク
ス
が
著
書
「
社
労
士
が
年
収

１
０
０
０
万
円
稼
ぐ
一
番
シ
ン
プ
ル
な

方
法
」
で
記
載
し
た
と
お
り
、
仮
に
顧

問
料
が
３
万
円
だ
と
す
れ
ば
「
企
業
が

払
う
価
値
の
あ
る
金
額
」
な
の
か
「
社

労
士
が
欲
し
い
金
額
」
な
の
か
を
も
う

一
度
見
直
さ
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
。
企

業
に
と
っ
て
の
毎
月
３
万
円
の
価
値
は
、

専
門
人
員
が
３
日
間
従
事
す
る
く
ら
い

の
金
額
で
あ
り
、
業
務
負
担
が
季
節
変

動
的
で
あ
る
社
労
士
業
務
で
は
、
メ

リ
ッ
ト
を
打
ち
出
す
こ
と
は
困
難
だ
と

い
え
る
だ
ろ
う
。

我
々
は
も
う
一
度
、
顧
問
サ
ー
ビ
ス

に
つ
い
て
検
討
し
な
け
れ
ば
な
ら
な
い

時
期
に
来
て
い
る
。
中
小
企
業
が
求
め

て
い
る
も
の
を
も
う
一
度
ま
と
め
て
み

る
と
、
次
の
よ
う
な
こ
と
が
考
え
ら
れ

る
。

①
売
上
ア
ッ
プ
の
仕
組
み

ま
ず
、
企
業
が
考
え
る
の
は
売
上

（
利
益
）
を
向
上
さ
せ
る
取
り
組
み
で

あ
る
。
こ
れ
が
達
成
で
き
る
の
で
あ
れ

ば
、
企
業
は
あ
る
程
度
の
こ
と
は
犠
牲

に
で
き
る
し
、
ま
た
し
た
い
と
も
思
っ

て
い
る
。

②
コ
ス
ト
カ
ッ
ト
の
仕
組
み

不
景
気
が
改
善
さ
れ
ぬ
ま
ま
、
長
い

時
間
が
経
過
し
て
お
り
、
売
上
ア
ッ
プ

an adviser to a company

社会保険労務士は顧問業務でどのようなサービ
スを提供しているのだろうか。
「労働保険・社会保険の書類作成」「保険料申
告」「算定基礎」「労働社会保険諸法令関する
相談」など、様々あるが、企業にとってのニー
ズと比較すると、新しい顧問サービスの姿が見
えてくる。キーワードは「体感減額」である。

を
諦
め
つ
つ
あ
る
企
業
は
コ
ス
ト
カ
ッ

ト
の
道
を
歩
ん
で
い
く
。
こ
れ
は
、
時

と
し
て
人
材
を
無
下
に
扱
い
、
思
わ
ぬ

問
題
を
引
き
起
こ
し
て
い
く
。

③
人
材
に
対
す
る
仕
組
み

人
材
に
対
し
て
の
取
り
組
み
を
検
討

す
る
ケ
ー
ス
と
し
て
「
分
か
っ
て
い
る

企
業
」
か
「
業
績
の
良
い
企
業
」
あ
る

い
は
両
方
を
兼
ね
備
え
る
場
合
が
殆
ど

で
あ
る
。

社
会
保
険
労
務
士
は
主
に
「
③
人
材

に
対
す
る
仕
組
み
」
が
専
門
で
あ
る
た

め
、
①
や
②
を
強
く
切
望
し
て
い
る
企

業
と
商
談
し
た
場
合
、
業
務
受
注
に
つ

な
が
ら
な
い
の
は
当
然
と
い
え
ば
、
当

然
な
の
で
あ
る
。

他
社
サ
ー
ビ
ス
の
利
用

他
社
と
の
連
携
を
社
会
保
険
労
務
士

が
実
施
す
る
場
合
、
「
行
政
書
士
」
や

「
税
理
士
」
な
ど
士
業
間
で
の
連
携
が

想
像
で
き
る
が
、
も
う
少
し
フ
レ
キ
シ

ブ
ル
に
考
え
る
こ
と
で
選
択
肢
の
広
が

り
を
感
じ
る
こ
と
が
で
き
る
。

例
１
：
Ｈ
Ｐ
制
作

ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
に
よ
る
売
上
ア
ッ
プ

を
実
現
し
て
い
る
中
小
企
業
は
極
め
て

稀
な
存
在
で
あ
る
。
あ
る
い
は
、
ま
だ

ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
自
体
を
持
っ
て
い
な
い

ケ
ー
ス
も
少
な
く
な
い
。
そ
の
よ
う
な

ニ
ー
ズ
を
感
じ
た
場
合
、
提
携
企
業
が

あ
れ
ば
紹
介
す
る
こ
と
が
で
き
る
。

例
２
：
Ｆ
Ａ
Ｘ
Ｄ
Ｍ

士
業
や
コ
ン
サ
ル
タ
ン
ト
と
の
連
携

の
場
合
、
紹
介
す
る
相
手
の
ス
キ
ル
に

よ
っ
て
は
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
に
不
満
を
与

え
る
か
も
し
れ
な
い
。
し
か
し
、
Ｆ
Ａ

Ｘ
Ｄ
Ｍ
な
ど
の
Ｐ
Ｒ
で
あ
れ
ば
「
忠
実

に
業
務
を
遂
行
」
す
れ
ば
、
あ
と
は
コ

ス
ト
面
に
よ
っ
て
満
足
さ
せ
る
こ
と
が

で
き
る
。

例
３
：
媒
体
印
刷

事
務
所
概
要
や
名
刺
、
パ
ン
フ
レ
ッ

ト
な
ど
中
小
企
業
は
紙
媒
体
の
印
刷
を

頻
繁
に
行
う
も
の
の
、
意
外
と
コ
ス
ト

高
な
業
者
を
使
っ
て
い
る
も
の
で
あ
る
。

こ
こ
で
、
品
質
と
価
格
の
バ
ラ
ン
ス
を

取
る
事
で
企
業
の
満
足
を
得
る
こ
と
が

で
き
る
。

以
上
の
よ
う
に
幾
つ
か
の
例
を
提
示

し
た
。
そ
れ
で
は
、
こ
れ
ら
の
提
携
企

業
と
コ
ラ
ボ
レ
ー
ト
す
る
こ
と
で
、
ど

の
よ
う
な
顧
問
サ
ー
ビ
ス
を
準
備
す
れ

ば
良
い
の
だ
ろ
う
か
。

体
感
減
額
に
よ
る
報
酬

今
ま
で
に
、
様
々
な
サ
ー
ビ
ス
を
受

け
た
経
験
が
あ
る
と
思
う
が
「
体
感
的

に
料
金
が
減
少
し
た
」
と
い
う
体
験
を

し
た
こ
と
が
な
い
だ
ろ
う
か
。
こ
の
代

表
的
な
例
が
「
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
同
時

加
入
で
パ
ソ
コ
ン
が
１
０
０
円
で
購
入

で
き
る
」
と
い
う
も
の
で
あ
る
。
定
価

１
０
万
円
程
度
の
パ
ソ
コ
ン
が
イ
ン

タ
ー
ネ
ッ
ト
に
加
入
す
る
こ
と
で
、
ほ

ぼ
無
料
で
得
る
こ
と
が
で
き
る
こ
の

サ
ー
ビ
ス
は
、
一
見
し
て
得
に
感
じ
ら

れ
る
が
、
プ
ロ
バ
イ
ダ
契
約
を
２
年
間

拘
束
す
る
こ
と
で
充
分
ペ
イ
で
き
て
し

ま
う
。
し
か
し
、
ユ
ー
ザ
ー
に
と
っ
て

は
「
ど
う
せ
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
は
使
う

か
ら
得
だ
」
と
感
じ
さ
せ
る
こ
と
が
で

き
る
の
で
あ
る
。

こ
の
考
え
方
を
活
か
し
た
顧
問
サ
ー

ビ
ス
を
考
え
る
の
で
あ
れ
ば
、
前
述
し

た
例
１
～
３
の
提
携
企
業
か
ら
売
上
の

１
０
％
を
報
酬
と
し
て
受
け
取
り
、
そ

の
代
わ
り
に
顧
問
サ
ー
ビ
ス
の
費
用
と

相
殺
し
て
は
い
か
が
だ
ろ
う
か
。
例
え

ば
、
提
携
企
業
の
サ
ー
ビ
ス
を
紹
介
し
、

３
０
万
円
の
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
制
作
を
受

注
し
た
場
合
「
こ
の
業
者
か
ら
３
万
円

の
報
酬
を
受
け
取
り
、
ク
ラ
イ
ア
ン
ト

が
支
払
う
べ
き
顧
問
料
の
３
万
円
は
実

質
無
料
に
な
る
」
と
い
う
こ
と
で
あ
る
。

こ
れ
な
ら
ば
、
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
は
自

身
の
サ
ー
ビ
ス
を
利
用
す
れ
ば
利
用
す

る
ほ
ど
、
顧
問
料
が
安
く
な
る
と
感
じ

る
こ
と
が
で
き
る
。
併
せ
て
提
携
企
業

へ
も
潤
沢
に
業
務
を
受
注
さ
せ
る
こ
と

が
で
き
れ
ば
、
逆
に
仕
事
を
紹
介
す
る

と
い
う
流
れ
が
自
然
に
で
き
る
は
ず
で

あ
る
。

顧
問
サ
ー
ビ
ス
が
変
革
の
時
を
迎
え

る
上
で
、
異
分
野
の
サ
ー
ビ
ス
を
持
つ

と
い
う
事
が
「
邪
道
」
だ
と
い
う
意
見

も
で
て
然
る
べ
き
だ
が
「
王
道
」
だ
と

さ
れ
る
方
法
で
企
業
価
値
が
上
げ
ら
れ

て
い
な
い
以
上
、
ど
ち
ら
の
選
択
が
望

ま
し
い
か
は
、
も
は
や
論
点
に
す
ら
な

ら
な
い
の
で
は
な
か
ろ
う
か
。

巻末付録
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顧客資本主義
株
主
資
本
主
義
の
限
界

資
本
主
義
は
、
資
本
や
企
業
価
値
を

向
上
し
続
け
る
こ
と
を
目
的
と
し
て
い

る
が
、
そ
ろ
そ
ろ
こ
の
無
謀
な
考
え
か

ら
「
健
全
な
経
営
マ
イ
ン
ド
」
を
持
つ

時
期
が
来
た
の
で
は
な
い
だ
ろ
う
か
。

企
業
が
昨
年
対
比
や
売
上
伸
張
率
な

ど
の
目
標
を
達
成
す
る
た
め
に
切
磋
琢

磨
し
、
こ
の
結
果
と
し
て
株
主
に
メ

リ
ッ
ト
が
生
ま
れ
る
と
い
う
の
が
、
現

在
考
え
ら
れ
て
い
る
資
本
主
義
で
あ
る
。

し
か
し
、
今
回
の
経
済
不
況
に
伴
い
、

国
内
外
の
株
主
は
ど
れ
だ
け
の
恩
恵
が

受
け
ら
れ
た
の
だ
ろ
う
か
？
株
価
自
体

は
社
会
に
お
け
る
企
業
の
期
待
感
に
よ

る
も
の
で
あ
る
た
め
、
こ
れ
を
常
に
右

肩
上
が
り
で
進
む
の
は
不
可
能
な
の
で

あ
る
。

こ
こ
で
「
不
可
能
」
と
い
う
言
葉
を

用
い
ら
ざ
る
を
得
な
い
以
上
、
株
主
を

メ
イ
ン
と
し
た
既
存
の
資
本
主
義
は
継

続
す
べ
き
で
は
な
い
と
考
え
る
の
が
妥

当
だ
と
い
え
る
。
た
だ
、
一
点
断
っ
て

お
く
と
、
新
た
な
資
本
主
義
と
い
え
ど

も
「
日
本
経
済
か
ら
の
脱
却
」
と
い
う

意
味
で
は
な
く
、
経
営
マ
イ
ン
ド
の
在

り
方
に
つ
い
て
言
及
す
る
も
の
で
あ
る

の
で
誤
解
無
き
よ
う
取
り
組
ま
な
け
れ

ば
な
ら
な
い
。

そ
れ
で
は
、
新
た
な
資
本
主
義
の
考

え
方
「
顧
客
資
本
主
義
」
と
は
ど
の
よ

う
な
も
の
な
の
だ
ろ
う
か
。

CUSTOMER CAPITALISM

有史上、資本主義の概念は悠久の昔から続いて
いるように感じるものだ。しかし、企業にせよ
株主にせよ資本を確保することで得られる力の
限界を思い知らされる出来事が多々ある。顧客
である企業の成長に目を向けた「顧客資本主
義」というスタンスは、経営面において万能だ
といえるのではないだろうか。

な
ぜ
顧
客
が
主
役
な
の
か

自
身
で
社
会
保
険
労
務
士
事
務
所
を

経
営
す
る
場
合
、
通
常
で
あ
れ
ば
主
役

は
「
自
分
」
で
あ
る
。
し
か
し
、
顧
客

資
本
主
義
で
は
、
こ
の
一
点
の
み
が
重

大
な
ポ
イ
ン
ト
で
あ
り
、
そ
の
他
は
瑣

末
な
こ
と
な
の
で
あ
る
。
具
体
的
に
説

明
す
る
と
サ
ー
ビ
ス
料
金
の
プ
ラ
イ
シ

ン
グ
を
例
に
す
る
と
分
か
り
や
す
い
。

こ
れ
は
、
著
書
「
社
労
士
が
年
収
１

０
０
０
万
円
稼
ぐ
一
番
シ
ン
プ
ル
な
方

法
」
や
２
０
１
１
年
度
に
公
開
し
た

S
R

-V
IS

IO
N

S

「
業
務
価
値
の
再
検

討
」
で
も
説
明
し
た
と
お
り
だ
が
「
あ

る
一
定
の
収
益
を
確
保
す
る
」
ま
た
は

「
自
分
の
キ
ャ
リ
ア
で
は
こ
の
価
格
だ

ろ
う
」
と
い
う
、
自
分
を
主
役
に
し
た

価
格
設
定
が
機
能
す
る
の
は
稀
な
こ
と

で
あ
り
、
こ
れ
な
ら
ば
ま
だ
「
業
界
に

右
に
倣
え
」
の
方
が
ま
だ
ま
し
で
あ
ろ

う
。※

巻
末
に
「
業
務
価
値
の
再
検
討
」
を
収
録

で
は
顧
客
を
主
役
に
し
た
場
合
、
ど

の
よ
う
に
な
る
の
だ
ろ
う
。

こ
れ
は
「
自
事
務
所
の
顧
問
サ
ー
ビ

ス
は
●
●
や×

×

の
サ
ー
ビ
ス
を
行
う

の
で
、
企
業
に
と
っ
て
△
△
円
の
価
値

が
あ
る
。
だ
か
ら
▲
▲
円
の
報
酬
を
貰

う
べ
き
だ
」
と
な
る
。

ま
た
、
社
会
保
険
労
務
士
が
携
わ
ら

ず
に
今
ま
で
存
在
し
て
い
る
企
業
が
あ

り
、
そ
こ
に
社
労
士
サ
ー
ビ
ス
を
有
料

で
受
け
る
と
い
う
こ
と
に
抵
抗
を
感
じ

る
気
持
ち
を
理
解
し
、
ど
の
よ
う
な

サ
ー
ビ
ス
に
よ
っ
て
企
業
の
価
値
（
資

本
）
が
向
上
す
る
か
、
と
い
う
こ
と
を

考
え
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
。
つ
ま
り
極

論
を
い
え
ば
、
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
か
ら
の

報
酬
は
「
企
業
価
値
を
上
昇
さ
せ
た
結

果
の
副
産
物
に
過
ぎ
な
い
」
と
い
う
こ

と
で
あ
る
。

顧
客
資
本
主
義
と

リ
ス
ク
ヘ
ッ
ジ

ホ
ラ
イ
ズ
ン
ワ
ー
ク
ス
で
は
、
こ
の

顧
客
資
本
主
義
を
基
に
経
営
さ
れ
て
お

り
、
こ
の
考
え
方
が
社
労
士
業
界
だ
け

で
な
く
、
全
て
の
業
種
で
対
応
可
能
だ

と
実
感
し
て
い
る
。

２
０
０
９
年
度
、
リ
ー
マ
ン
シ
ョ
ッ

ク
に
端
を
発
し
た
悪
夢
の
よ
う
な
経
済

不
況
の
際
、
大
小
問
わ
ず
「
こ
れ
で
も

か
」
と
い
う
く
ら
い
会
社
が
倒
産
し
た

が
、
弊
社
も
弊
社
の
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
で

あ
る
社
労
士
も
特
に
問
題
は
な
か
っ
た
。

こ
れ
は
、
顧
客
資
本
主
義
が
経
営
自
体

の
リ
ス
ク
ヘ
ッ
ジ
に
な
る
か
ら
で
あ
る
。

詳
し
く
説
明
す
る
と
、
常
に
顧
客
満

足
度
や
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
の
価
値
向
上
を

メ
イ
ン
に
取
り
組
む
た
め
に
、
自
社
の

収
益
面
に
お
け
る
向
上
は
、
さ
ほ
ど
で

な
い
か
も
し
れ
な
い
が
、
少
な
く
と
も

ク
ラ
イ
ア
ン
ト
に
関
し
て
は
「
少
々
の

問
題
に
も
屈
し
な
い
資
本
と
人
材
と
弊

社
へ
の
感
謝
が
あ
る
」
と
い
う
状
況
を

い
く
つ
も
作
る
こ
と
が
で
き
た
。

こ
の
状
況
で
不
況
が
到
来
し
て
も

弊
社
と
の
取
引
を
解
除
す
る
企
業
は
殆

ど
無
か
っ
た
し
、
そ
れ
は
ク
ラ
イ
ア
ン

ト
で
あ
る
社
労
士
も
同
様
だ
っ
た
。

も
う
、
お
分
か
り
だ
と
思
う
が
、
顧

客
資
本
主
義
の
本
質
は
、
顧
客
を
主
役

に
し
、
企
業
価
値
向
上
を
追
及
す
る
こ

と
で
、
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
と
し
て
も
パ
ー

ト
ナ
ー
と
し
て
も
強
固
な
絆
を
構
築
す

る
た
め
に
最
適
な
考
え
方
な
の
で
あ
る
。

ま
た
、
顧
客
を
主
役
に
置
く
こ
と
で
、

サ
ー
ビ
ス
内
容
や
レ
ベ
ル
、
あ
る
い
は

ア
フ
タ
ー
フ
ォ
ロ
ー
の
充
実
の
必
要
性

が
自
ず
と
発
生
す
る
。

こ
れ
は
、
助
成
金
な
ど
の
フ
ロ
ン
ト

商
品
で
ス
ポ
ッ
ト
を
漁
る
「
焼
き
畑
農

業
的
」
な
営
業
か
ら
「
農
耕
的
」
な
営

業
、
す
な
わ
ち
顧
客
啓
蒙
と
い
う
フ
ェ

イ
ズ
に
進
む
こ
と
が
で
き
る
の
で
あ
る
。

安
定
し
た
収
益
を
獲
得
す
る
た
め
に
は

短
期
的
な
利
益
獲
得
で
は
な
く
、
長
期

的
な
蓄
積
型
の
収
益
構
造
を
作
る
の
が

近
道
で
あ
る
た
め
、
ぜ
ひ
と
も
顧
客
資

本
主
義
と
い
う
新
た
な
価
値
観
と
出
会

い
、
活
用
し
て
い
た
だ
き
た
い
。

巻末付録
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顧客がホームページに

ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
の
目
的

社
会
保
険
労
務
士
が
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
に
求
め
る
目
的

は
次
の
通
り
で
あ
る
。

①
集
客

②
ブ
ラ
ン
ド
作
り

③
事
務
所
の
看
板

ホ
ラ
イ
ズ
ン
ワ
ー
ク
ス
に
業
務
を
依
頼
さ
れ
る
ほ
ぼ

全
て
の
社
会
保
険
労
務
士
は
「
ま
ず
、
ブ
ラ
ン
ド
作
り

を
し
、
次
に
集
客
を
し
た
い
」
と
リ
ク
エ
ス
ト
を
す
る
。

し
か
し
、
ブ
ラ
ン
ド
と
い
う
の
は
そ
も
そ
も
作
る
も
の

で
は
な
く
、
後
か
ら
付
い
て
く
る
と
い
う
点
を
再
認
識

し
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
。

無
理
に
強
み
付
け
を
す
る
こ
と
も
、
背
伸
び
を
す
る

必
要
も
な
く
、
顧
客
に
対
し
て
の
ハ
ー
ド
ル
が
上
が
る

と
い
う
デ
メ
リ
ッ
ト
し
か
な
い
の
で
注
意
が
必
要
だ
。

ブ
ラ
ン
ド
に
関
し
て
言
及
す
る
な
ら
ば
、
作
る
の
で

は
な
く
「
今
あ
る
ブ
ラ
ン
ド
を
表
現
す
る
」
が
正
解
で

あ
る
。
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
が
適
切
で
な
い
た
め
に
、
長
年

の
キ
ャ
リ
ア
と
実
績
を
表
現
で
き
な
い
社
会
保
険
労
務

士
も
多
く
、
一
種
の
悲
劇
の
よ
う
だ
と
感
じ
る
ケ
ー
ス

は
少
な
く
な
い
。

そ
も
そ
も
集
客
を
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
で
行
う
こ
と
は
そ

れ
ほ
ど
困
難
な
話
で
は
な
い
。
例
え
ば
「
就
業
規
則
を

無
料
で
作
り
ま
す
」
と
謳
え
ば
、
い
く
ら
で
も
受
注
す

る
こ
と
は
で
き
る
。
し
か
し
、
そ
れ
で
は
収
益
性
の
面

で
問
題
が
生
じ
る
た
め
、
バ
ラ
ン
ス
を
取
る
必
要
が
あ

る
だ
ろ
う
。
ま
た
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
を
事
務
所
の
看
板
で

の
み
機
能
さ
せ
た
い
の
で
あ
れ
ば
、
デ
ザ
イ
ン
に
優
れ

た
業
者
に
依
頼
す
れ
ば
解
決
す
る
問
題
で
あ
る
た
め
、

こ
こ
で
は
割
愛
す
る
。

事
例
と
流
れ

と
あ
る
社
会
保
険
労
務
士
の
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
関
す
る

デ
ー
タ
が
あ
る
。

弊
社
で
制
作
し
た
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
は
月
間
の
ア
ク
セ
ス
数

は
2
千
程
度
で
あ
り
、
こ
の
数
字
は
と
り
わ
け
多
い
も
の

で
は
な
い
。
し
か
し
、
月
平
均
で
3
件
（
3
年
間
の

デ
ー
タ
に
よ
る
）
ほ
ど
の
問
い
合
わ
せ
が
あ
り
、
現
在
は

既
存
顧
問
以
外
の
仕
事
は
お
断
り
し
て
い
る
。
こ
の
社
会

保
険
労
務
士
は
如
何
に
し
て
こ
の
よ
う
な
状
況
に
な
っ
た

の
だ
ろ
う
か
。
そ
の
答
え
は
徹
底
し
た
閲
覧
者
寄
り
の

ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
づ
く
り
に
あ
る
と
い
え
る
。
特
徴
は
以
下

の
通
り
で
あ
る
。

①
タ
ー
ゲ
ッ
ト
は
ミ
ド
ル
・
シ
ニ
ア
層
が
多
い
た
め
、
文

字
の
大
き
さ
を
可
能
な
限
り
大
き
く
し
、
デ
ザ
イ
ン
も
シ

ン
プ
ル
に
し
た
。

②
徹
底
し
て
業
界
の
用
語
を
使
う
よ
う
に
し
、
一
般
客
や

競
合
が
閲
覧
し
な
い
よ
う
に
し
た
。

③
助
成
金
な
ど
、
キ
ャ
ン
ペ
ー
ン
サ
ー
ビ
ス
を
定
期
的
な

Ｐ
Ｒ
に
努
め
た
。

④
更
新
は
マ
イ
ペ
ー
ス
に
コ
ツ
コ
ツ
継
続
し
た

端
的
に
説
明
す
れ
ば
以
上
で
あ
る
。
こ
れ
だ
け
の
こ
と

を
充
分
に
長
期
的
に
実
施
す
る
こ
と
で
、
自
然
と
ブ
ラ
ン

ド
も
構
築
さ
れ
、
業
界
で
は
有
名
な
存
在
で
あ
る
。
こ
の

よ
う
に
、
閲
覧
し
て
欲
し
い
タ
ー
ゲ
ッ
ト
を
呼
び
込
み
、

巡
回
さ
せ
、
飽
き
さ
せ
な
い
流
れ
こ
そ
が
、
社
会
保
険
労

務
士
の
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
で
は
キ
モ
に
な
る
点
な
の
だ
と
い

え
る
。

閲
覧
者
は
何
を
見
て
い
る
か

閲
覧
者
が
業
務
を
依
頼
す
る
前
提
で
社
会
保
険
労
務
士

の
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
を
見
る
場
合
、
ま
ず
見
る
の
が
「
サ
ー

ビ
ス
の
内
容
と
価
格
」
で
あ
る
。
こ
の
際
、
価
格
勝
負
で

他
を
選
ん
だ
と
し
て
も
悲
観
的
に
な
る
必
要
は
な
く
、
む

し
ろ
値
段
だ
け
で
判
断
す
る
企
業
が
興
味
を
持
た
ず
に

ラ
ッ
キ
ー
だ
と
考
え
て
い
る
。

も
し
、
価
格
が
許
容
範

囲
だ
っ
た
場
合
、
次
に
見
る
ポ
イ
ン
ト
は
「
自
分
と
気
が

合
い
そ
う
か
ど
う
か
」
で
あ
る
。

ホ
ラ
イ
ズ
ン
ワ
ー
ク
ス
で
は
こ
の
要
素
を
重
要
視
し
て

お
り
、
社
会
保
険
労
務
士
の
ス
キ
ル
や
人
柄
、
話
し
方
に

至
る
ま
で
表
現
す
べ
き
だ
と
考
え
て
い
る
。
社
会
保
険
労

務
士
の
個
を
表
現
す
る
た
め
に
出
来
る
こ
と
は
至
っ
て
単

純
で
あ
る
。
文
章
、
写
真
、
音
声
、
映
像
、
そ
の
他
使
え

る
限
り
の
媒
体
を
駆
使
し
て
前
面
に
押
し
出
す
姿
勢
が
重

要
で
あ
り
、
こ
れ
ら
を
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
に
設
置
す
る
こ
と

で
必
要
な
コ
ス
ト
は
、
現
在
で
は
殆
ど
無
料
で
実
現
で
き

る
。業

界
ブ
ラ
ン
ド
と
経
験

社
会
保
険
労
務
士
業
界
で
有
名
だ
か
ら
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ

で
受
注
が
で
き
る
と
い
う
の
は
大
き
な
間
違
い
で
あ
る
。

こ
れ
は
、
少
し
考
え
て
み
れ
ば
分
か
る
こ
と
だ
が
、
タ
ー

ゲ
ッ
ト
と
な
る
経
営
者
は
社
会
保
険
労
務
士
の
業
界
に
何

の
興
味
も
無
く
、
自
社
が
如
何
に
よ
り
良
く
な
る
か
の
み

を
基
準
に
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
を
閲
覧
し
て
い
る
。
程
よ
く
年

齢
を
重
ね
て
お
り
、
実
績
が
あ
る
か
、
あ
る
い
は
自
社
と

同
じ
業
界
に
精
通
し
て
い
る
か
、
な
ど
が
挙
げ
ら
れ
る
。

そ
の
た
め
、
若
手
で
あ
る
事
が
デ
メ
リ
ッ
ト
に
な
る

ケ
ー
ス
が
こ
れ
ま
で
に
も
多
々
見
ら
れ
た
が
、
現
在
は
必

ず
し
も
当
て
は
ま
ら
な
い
。
そ
の
た
め
の
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ

で
あ
り
、
経
営
者
が
専
門
家
に
望
む
以
外
の
メ
リ
ッ
ト
を

提
示
す
る
事
が
で
き
れ
ば
、
そ
れ
こ
そ
が
付
加
価
値
と
呼

べ
る
も
の
に
な
る
と
い
え
る
だ
ろ
う
。
業
界
特
化
し
た
自

己
の
Ｐ
Ｒ
は
有
効
で
あ
る
が
、
そ
れ
以
外
の
業
界
に
進
出

す
る
の
が
難
し
く
な
る
の
は
事
実
で
あ
り
、
ポ
ジ
シ
ョ
ニ

ン
グ
は
熟
考
し
な
け
れ
ば
な
ら
な
い
。

結
局
Ｈ
Ｐ
と
は
何
か

ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
と
は
、
受
付
で
あ
り
、
営
業
マ
ン
で
あ

り
、
ク
ロ
ー
ザ
ー
で
あ
る
。
こ
れ
か
ら
事
務
所
を
発
展
さ

せ
る
べ
き
社
会
保
険
労
務
士
に
と
っ
て
必
要
な
の
は
ブ
ラ

ン
ド
よ
り
も
営
業
マ
ン
で
あ
る
の
は
言
う
ま
で
も
無
い
だ

ろ
う
。

ホームページによって、莫大な収益を上げる
事ができるという幻想を持つ社会保険労務士
は恐らく存在しないが、それでもホームペー
ジの意味を理解していないケースは決して少
なくない。

見込み客がホームページに望む情報を察知し、
導入することで、様々な役割を課すことがで
き、真の活用ができるのである。

WEB？巻末付録

望んでいること
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黒い社労士の挑戦
SR-BLACK !

1976年 神奈川県出身

H12年 明治学院大学経済学部卒業

在学中は勉強は全くせず、やりたいことが無かったの

で全く就職活動を行ないという典型的な無気力ダメ学

生であった。卒業1ヶ月前にたまたまキャンパス内の生

協の前を通った時に資格のパンフレットを目にし、直感

的に「これだ。」と思い、置いてあるパンフレットを抱え

てほとんど行ったことが無い図書館に向かう。「マーク

シートだから俺でも受かるかもしれない」という砂糖よ

りも甘い考えで数ある資格の中から社会保険労務士

を取得する事を決意し、フリーターとして卒業してしまう。

「金無し、勉強の習慣無し、法律知識無し、周囲の反

対有り」という極めて不利な状況の中で独学で毎日ス

トイックに10時間以上猛勉強し、平成13年に合格率

8.7％という中で周囲の期待を裏切り、奇跡的に合格

を果たす。社労士試験合格後に実務経験を積むため

になりたくなかったサラリーマンになることを決意し、就

職活動をするも20社ほどに履歴書を送付しても書類

選考すら通過せず、世間の厳しさを痛感した。

それから運良く企業人事に入社するも些細な理由で1

年で退職してしまう。再び無職となり、士業事務所等

を短期間で転職を繰り返し、4社目のIT系の上場企業

人事部門で自律的に働く意識が芽生え、仕事のやり

がいを感じることができるようになった。

在籍期間わずか3年3ヶ月の間に社会保険手続き、給

与計算といった基礎的な業務から新卒中途採用、新

人事制度導入、メンタルヘルス対策、問題社員対応、

就業規則等の社内規程の新設・改定、内部通報窓口

担当等の若手ではなかなか経験することができない難

易度の高い様々な業務まで幅広く経験した。

中でもメンタルヘルス対策、問題社員対応は主担当と

して社内の数々のケースにあたり、労使間の紛争無く

問題解決を行った。その結果として社内一のメンタル

ヘルス、問題社員対応の担当という位置づけで業務を

任されるに至った。

2008年8月に開業するも、今までの異色の経歴がメ

ディア会社の目にとまり、開業後2ヶ月にして20回連

載のコラムを執筆の依頼を受け、webサイトに公開され

ている。

メディア露出をきっかけに講演、取材、出版の依頼が

来るようになり、開業1年目にして大手出版社から書

籍を出版するなど幅広く活動している。

開業当時は会社の人的リスクマネジメントを中心に業

務を行なう予定であったが、若手人材の育成、 ES型

の人事制度構築のコンサルティング業務を専門にし、

社員がイキイキする組織作りの支援を行い、人事の側

面から企業の業績を向上させることを自身のミッション

として掲げている。

野崎 大輔
Hunt&Company 社会保険労務士事務所 所長

特定社会保険労務士

SR-INTERVIEWS

―
本
日
は
２
０
１
０
年
の
書
籍
出
版
、

Ｌ
Ｅ
Ｃ
の
Ｗ
Ｅ
Ｂ
サ
イ
ト
に
お
い
て
、

今
ま
で
の
活
躍
が
漫
画
化
さ
れ
る
な
ど
、

若
手
社
労
士
の
中
で
、
個
性
的
な
活
躍

を
さ
れ
る
野
崎
大
輔
先
生
。
ブ
ラ
ン
ド

を
高
め
る
た
め
の
方
法
や
顧
客
か
ら
信

頼
を
得
る
心
構
え
に
つ
い
て
紐
解
い
て

行
き
た
い
と
思
い
ま
す
。

そ
れ
で
は
、
野
崎
先
生
。
本
日
は
よ
ろ

し
く
お
願
い
い
た
し
ま
す
。

お
願
い
し
ま
す
。

―
あ
ま
り
、
１
・
２
号
業
務
を
さ
れ
な

い
の
は
存
じ
て
い
ま
す
が
、
現
在
ど
の

よ
う
な
業
務
に
携
わ
っ
て
い
ら
っ
し
ゃ

い
ま
す
か
。

大
き
く
分
け
て
３
つ
で
、
一
つ
目
が

労
士
ト
ラ
ブ
ル
の
解
決
、
二
つ
目
が
人

材
教
育
、
三
つ
目
は
組
織
風
土
改
革
が

主
な
業
務
に
な
っ
て
い
ま
す
。

―
組
織
風
土
改
革
は
具
体
的
に
は
ど
の

よ
う
な
事
を
さ
れ
て
い
る
の
で
し
ょ
う

か
。ク

レ
ド
と
コ
ン
ピ
テ
ン
シ
ー
の
作
成

で
す
ね
。
ま
た
企
業
に
お
け
る
一
番
上

に
あ
る
経
営
理
念
の
設
計
も
重
要
な
業

務
で
す
。
経
営
理
念
を
、
中
小
企
業
は

明
文
化
し
て
い
な
い
の
で
、
そ
こ
を
お

手
伝
い
し
て
、
ク
レ
ド
を
作
成
し
、
コ

ン
ピ
テ
ン
シ
ー
を
決
め
る
流
れ
で
進
め

て
い
ま
す
。

―
今
ど
の
よ
う
な
業
種
・
業
態
が
多
い

で
す
か
。

基
本
的
に
動
物
病
院
が
多
い
で
す
。

―
動
物
病
院
は
、
全
体
の
お
客
さ
ん
の

中
で
何
割
ぐ
ら
い
な
ん
で
し
ょ
う
か
。

３
割
か
ら
４
割
く
ら
い
で
す
ね
。

―
３
割
、
４
割
だ
と
、
ず
い
ぶ
ん
動
物

病
院
の
お
客
さ
ん
多
い
な
と
い
う
感
じ

な
ん
で
す
け
れ
ど
も
、
な
ぜ
そ
の
よ
う

に
動
物
病
院
の
お
客
さ
ん
が
増
え
た
ん

で
し
ょ
う
か
。

某
外
資
系
の
生
命
保
険
会
社
の
パ
ー

ト
ナ
ー
が
い
ま
し
て
、
そ
の
方
が
「
動

物
病
院
は
い
ろ
い
ろ
と
労
務
ト
ラ
ブ
ル

が
多
い
ん
だ
よ
」
と
ア
ド
バ
イ
ス
を
も

ら
い
、
一
緒
に
セ
ミ
ナ
ー
を
す
る
こ
と

に
し
ま
し
た
。
そ
れ
が
２
０
０
９
年
の

８
月
で
す
。

そ
こ
で
、
僕
の
方
で
「
そ
ん
な
話
は

あ
り
き
た
り
だ
か
ら
、
従
業
員
満
足
度

と
い
う
視
点
で
や
っ
た
ら
ど
う
で
す

か
」
と
提
案
す
る
と
、
「
そ
れ
は
い
い

ね
」
と
賛
同
し
て
く
れ
、
実
際
に
多
く

の
セ
ミ
ナ
ー
で
講
義
を
し
ま
し
た
。
そ

の
結
果
、
共
感
し
て
く
れ
た
人
が
多

か
っ
た
の
で
、
そ
こ
か
ら
広
が
っ
て

い
っ
た
と
い
う
感
じ
で
す
。

巻末付録
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―
イ
メ
ー
ジ
カ
ラ
ー
が
黒
っ
て
い
う
の
も
そ

の
ひ
と
つ
っ
て
事
で
す
よ
ね
？

そ
う
で
す
ね
。
あ
ま
り
、
社
労
士
で
こ
う

い
う
印
象
付
け
を
や
っ
て
る
人
は
い
な
い
の

で
、
だ
か
ら
ち
ょ
っ
と
珍
し
い
な
、
み
た
い

な
感
じ
に
な
る
わ
け
で
す
よ
ね
。

―
今
、
順
調
に
事
務
所
の
経
営
を
さ
れ
て
い

る
野
崎
先
生
な
ん
で
す
け
れ
ど
も
、
も
し
開

業
前
も
し
く
は
開
業
直
後
に
戻
れ
る
と
し
た

ら
、
ど
う
い
う
風
に
や
り
直
し
ま
す
か
。

開
業
す
る
前
に
、
も
っ
と
準
備
が
し
た

か
っ
た
で
す
ね
。
例
え
ば
、
ホ
ー
ム
ペ
ー

ジ
・
ブ
ロ
グ
、
可
能
で
あ
れ
ば
見
込
客
リ
ス

ト
の
準
備
で
す
。
も
し
何
も
し
な
い
で
開
業

し
た
な
ら
ば
、
急
い
で
や
る
し
か
な
い
ん
で

す
け
ど
。
あ
と
は
専
門
分
野
以
外
の
業
務
を

作
り
ま
す
。
普
通
の
社
労
士
が
携
わ
る
「
就

業
規
則
」
な
ど
は
、
い
く
ら
特
化
し
て
も
絶

対
に
他
の
社
労
士
も
や
っ
て
い
る
の
で
、
差

別
化
し
た
業
務
を
別
に
持
っ
て
お
く
と
、
珍

し
が
ら
れ
て
、
繋
が
っ
て
い
き
ま
す
ね
。

―
そ
れ
は
、
今
の
野
崎
先
生
で
い
う
、
ク
レ

ド
や
コ
ン
ピ
テ
ン
シ
ー
の
こ
と
で
す
ね
。

そ
う
で
す
ね
。
「
従
業
員
満
足
度
は
大
事

で
す
よ
」
と
い
う
社
労
士
の
ス
タ
ン
ス
っ
て

い
う
の
は
、
ま
だ
ま
だ
少
な
い
で
す
し
、
い

わ
ゆ
る
コ
ン
サ
ル
タ
ン
ト
が
や
る
よ
う
な
仕

事
だ
と
思
う
ん
で
す
よ
ね
。
で
す
か
ら
そ
こ

ら
辺
で
、
ち
ょ
っ
と
他
の
人
と
違
う
な
と
思

わ
れ
る
こ
と
が
大
切
だ
と
考
え
て
い
ま
す
。

―
今
、
不
景
気
で
、
資
格
ブ
ー
ム
が
ま
た
来

て
い
ま
す
。
社
労
士
も
こ
れ
か
ら
ど
ん
ど
ん

増
え
て
き
て
、
開
業
さ
れ
る
先
生
も
増
え
て

く
る
と
思
い
ま
す
が
、
社
会
保
険
労
務
士
業

界
が
今
後
ど
う
い
う
風
に
な
っ
て
い
く
と
お

考
え
で
す
か
。

社
労
士
は
二
極
化
す
る
と
思
い
ま
す
。
お

客
さ
ん
取
れ
る
人
は
爆
発
的
に
収
益
を
上
げ
、

取
れ
な
い
人
は
淘
汰
さ
れ
る
図
式
に
な
っ
て

い
く
か
と
思
う
ん
で
す
よ
ね
。

弁
護
士
も
実
は
、
社
労
士
の
業
務
に
注
目

し
て
る
と
こ
ろ
が
あ
っ
て
、
参
入
し
て
く
る

と
予
想
し
て
い
ま
す
。
で
も
、
弁
護
士
の
方

は
、
社
労
士
の
値
段
で
勝
負
で
き
る
か
っ
て

い
う
と
勝
負
で
き
な
い
と
こ
ろ
も
あ
る
し
、

で
も
僕
は
あ
ま
り
驚
異
じ
ゃ
な
い
と
思
っ
て

る
ん
で
す
け
ど
。

だ
か
ら
僕
は
基
本
的
に
は
社
労
士
業
界
は

明
る
い
と
思
う
ん
で
す
よ
ね
。
労
士
ト
ラ
ブ

ル
も
多
く
な
っ
て
る
し
、
人
事
に
お
け
る
問

題
は
複
雑
化
し
て
る
か
ら
、
仕
事
は
あ
る
わ

け
で
す
よ
ね
。
た
だ
そ
れ
を
取
れ
る
か
ど
う

か
は
、
そ
の
人
次
第
な
ん
で
す
け
ど
ね
。
資

格
的
に
は
、
コ
ス
ト
パ
フ
ォ
ー
マ
ン
ス
高
い

資
格
だ
と
は
思
い
ま
す
よ
。

―
そ
れ
で
は
、
営
業
を
す
る
上
で
、
こ
れ
だ

け
は
押
さ
え
よ
う
っ
て
い
う
ポ
イ
ン
ト
を
教

え
て
い
た
だ
け
ま
す
か
？

私
は
自
分
を
売
る
こ
と
だ
と
思
い
ま
す
。

他
の
人
は
み
ん
な
サ
ー
ビ
ス
を
売
っ
て
ま
す

よ
ね
。

例
え
ば
、
会
社
に
行
っ
て
い
き
な
り
「
何
か

お
困
り
の
こ
と
あ
り
ま
す
か
」
っ
て
訊
い
た

と
こ
ろ
で
、
信
頼
さ
れ
て
な
い
ん
だ
か
ら
話

す
訳
が
あ
り
ま
せ
ん
。
だ
か
ら
初
め
に
自
分

を
知
ら
せ
る
必
要
が
あ
る
の
に
、
多
く
の
社

労
士
は
そ
の
ス
テ
ッ
プ
抜
か
し
て
る
と
お
も

い
ま
す
。

―
あ
り
が
と
う
ご
ざ
い
ま
す
。
最
後
に
、
こ

れ
を
読
ま
れ
て
い
る
、
ま
だ
開
業
さ
れ
て
な

い
開
業
準
備
中
の
方
で
あ
る
と
か
、
も
っ
と

も
っ
と
事
務
所
を
大
き
く
し
て
い
き
た
い
、

仕
事
取
っ
て
い
き
た
い
と
い
う
、
こ
れ
か
ら

の
社
労
士
の
方
に
メ
ッ
セ
ー
ジ
を
お
願
い
い

た
し
ま
す
。

社
労
士
っ
て
資
格
は
、
か
な
り
会
社
の
経

営
者
に
と
っ
て
役
に
立
て
る
仕
事
だ
と
思
い

ま
す
。
コ
ン
サ
ル
タ
ン
ト
と
し
て
の
問
題
発

見
力
と
自
己
研
鑽
と
独
自
サ
ー
ビ
ス
が
鍵
で

す
の
で
、
皆
様
一
緒
に
社
労
士
の
業
界
地
位

を
上
げ
て
い
き
ま
し
ょ
う
。

―
私
が
社
労
士
の
先
生
を
た
く
さ
ん
見
て
き

て
、
野
崎
先
生
は
非
常
に
、
周
り
の
パ
ー
ト

ナ
ー
の
方
と
う
ま
く
連
携
を
と
ら
れ
て
い
る

な
と
い
う
感
じ
が
す
る
ん
で
す
ね
。
そ
の
外

資
系
の
セ
ミ
ナ
ー
も
、
い
わ
ゆ
る
社
会
保
険

労
務
士
の
方
な
ら
誰
で
も
で
き
る
わ
け
じ
ゃ

な
い
と
思
う
ん
で
す
。
パ
ー
ト
ナ
ー
と
協
力

し
な
け
れ
ば
、
ど
ん
な
企
画
も
成
り
立
ち
ま

せ
ん
。
い
い
関
係
作
り
を
す
る
コ
ツ
っ
て
あ

る
ん
で
し
ょ
う
か
。

ま
ず
は
自
己
開
示
を
す
る
と
い
う
か
、
僕

の
場
合
プ
ロ
フ
ィ
ー
ル
全
部
話
す
ん
で
、
大

学
中
は
ダ
メ
学
生
で
、
卒
業
し
て
か
ら
こ
う

で
、
と
そ
こ
か
ら
全
部
話
す
の
で
、
た
ぶ
ん

親
近
感
が
湧
き
や
す
い
ん
じ
ゃ
な
い
で
す
か

ね
。
あ
と
、
や
っ
て
る
こ
と
が
他
の
人
と
は

ち
ょ
っ
と
違
う
と
こ
ろ
が
あ
る
ん
で
、
そ
こ

で
「
こ
の
人
ち
ょ
っ
と
付
き
合
っ
て
面
白
い

か
も
」
み
た
い
な
の
が
あ
る
ん
だ
と
思
う
ん

で
す
よ
ね
。
大
概
は
そ
う
い
う
感
じ
で
す
。

ー
な
る
ほ
ど
。
そ
う
い
う
ふ
う
に
、
自
己
開

示
を
す
る
こ
と
で
相
手
も
手
の
内
を
見
せ
る

と
い
う
、
そ
ん
な
イ
メ
ー
ジ
な
ん
で
し
ょ
う

か
。そ

う
で
す
ね
。
自
分
の
こ
と
話
す
と
や
は

り
相
手
も
信
頼
し
て
く
れ
る
よ
う
に
な
り
ま

す
ね
。
私
の
場
合
、
は
じ
め
は
キ
ャ
ラ
ク

タ
ー
売
り
で
す
よ
（
笑
）
仕
事
の
話
は
あ
ん

ま
し
な
く
て
、
キ
ャ
ラ
ク
タ
ー
、
自
分
は
こ

う
い
う
人
間
で
す
よ
と
い
う
の
を
売
っ
て
か

ら
関
係
作
り
を
す
る
ん
で
、
そ
こ
が
強
い
の

だ
と
自
己
分
析
し
て
い
ま
す
。
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価値の向上。価値の創造。

それ以外に社労士が生き残る道はない。

社労士が年収1000万円稼ぐ
一番シンプルな方法

はじめに

第一章

第二章

第三章

第四章

第五章

第六章

おわりに

同文館出版 2010/1/23 定価 1,523円

次世代型社労士の創
造

私がこの書籍を書く理由

社労士がコンサルタントにならなければならない理由

売れるサービス作りからはじめよう

年収の80%が決まる営業準備

全方向のフルマーケティングを！

効果的なコミュニケーションで信頼構築しよう

社労士として活躍し続ける7つの価値

次世代型社労士の創造を目指して

次
世
代
型
社
労
士
の
創
造

社
会
保
険
労
務
士
事
務
所
が
安
定
経
営
を
す
る
た
め
に

は
「
や
る
気
や
情
熱
」
「
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
マ
ー
ケ

テ
ィ
ン
グ
」
よ
り
も
大
切
な
こ
と
が
あ
り
ま
す
。

そ
れ
は
、
自
身
が
コ
ン
サ
ル
タ
ン
ト
で
あ
る
と
い
う
意

識
を
持
つ
こ
と
で
す
。
本
書
で
社
会
保
険
労
務
士
が
無

理
が
無
く
、
長
期
的
に
安
定
し
た
収
益
を
生
み
出
す
た

め
の
具
体
的
な
方
法
と
手
順
を
身
に
付
け
る
こ
と
が
出

来
ま
す
。
仕
事
が
な
か
な
か
受
注
出
来
な
い
の
は
、
ブ

ラ
ン
ド
や
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
の
良
し
悪
し
で
は
あ
り
ま
せ

ん
。
も
っ
と
単
純
な
部
分
に
原
因
が
潜
ん
で
い
る
と
い

え
る
で
し
ょ
う
。

次
世
代
型
の
社
労
士
と
い
う
と
、
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
を

駆
使
し
外
に
出
歩
か
ず
し
て
業
務
を
受
注
す
る
よ
う
な

イ
メ
ー
ジ
を
お
持
ち
に
な
る
か
も
し
れ
ま
せ
ん
が
、
そ

の
よ
う
な
夢
の
よ
う
な
話
は
現
実
で
は
不
可
能
で
す
。

確
か
に
数
名
の
有
名
な
社
会
保
険
労
務
士
の
先
生
で
、

上
記
の
よ
う
な
取
り
組
み
で
大
成
功
さ
れ
て
い
る
方
も

い
ら
っ
し
ゃ
い
ま
す
が
、
全
て
の
先
生
が
実
現
す
る
の

は
極
め
て
困
難
だ
と
い
え
る
で
し
ょ
う
。

ま
た
、
企
業
に
対
す
る
社
会
保
険
労
務
士
の
関
与
率
は

約
３
０
％
で
、
残
り
の
７
０
0
％
に
未
開
拓
の
財
宝
が

眠
っ
て
い
る
。
と
い
う
話
は
よ
く
聞
き
ま
す
が
、
こ
れ

は
逆
説
的
に
言
え
ば
「
社
会
保
険
労
務
士
の
ニ
ー
ズ
の

無
さ
」
を
意
味
し
て
い
ま
す
。
つ
ま
り
、
現
在
ま
で
に

様
々
な
社
会
保
険
労
務
士
が
、
血
眼
に
な
り
脳
に
汗
を

か
い
て
営
業
し
た
結
果
が
３
０
％
と
い
う
数
字
な
の
で

す
。
関
与
率
を
向
上
す
る
、
つ
ま
り
マ
ー
ケ
ッ
ト
を
開

拓
す
る
た
め
に
は
、
既
存
の
や
り
方
で
は
無
理
が
あ
る

と
い
え
る
の
で
は
な
い
で
し
ょ
う
か
。

社
会
保
険
労
務
士
は
、
会
社
と
従
業
員
、
そ
し
て
経
営

者
を
守
る
存
在
で
す
。
そ
の
中
で
、
社
会
保
険
労
務
士

が
利
益
を
上
げ
る
と
い
う
こ
と
は
、
同
等
か
そ
れ
以
上

の
価
値
や
メ
リ
ッ
ト
を
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
に
与
え
る
こ
と

こ
そ
社
労
士
事
務
所
運
営
成
功
の
唯
一
無
二
の
方
法
だ

と
い
え
る
で
し
ょ
う
。
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SR-VISIONS のホライズンワークスが提供するHPサービス

制作基本料金と流れ

S.R.H.P 社労士ホームページ
プロジェクト

社
労
士
限
定
Ｈ
Ｐ
制
作
サ
ー
ビ
ス

Ｓ
Ｒ
Ｈ
Ｐ
（
エ
ス
ア
ー
ル
エ
イ
チ
ピ
ー
）
は

社
労
士
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
の
略

で
、
そ
の
名
の
通
り
社
会
保
険
労
務
士
の
先

生
に
限
定
し
た
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
制
作
サ
ー
ビ

ス
で
す
。

弊
社
ホ
ラ
イ
ズ
ン
ワ
ー
ク
ス
は
、
こ
れ
ま
で

に
士
業
・
コ
ン
サ
ル
タ
ン
ト
な
ど
専
門
家
の

方
を
中
心
に
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
制
作
を
し
て
ま

い
り
ま
し
た
。

社
会
保
険
労
務
士
が
守
備
範
囲
と
す
る
中
小

企
業
マ
ー
ケ
ッ
ト
が
、
経
済
不
況
な
ど
の
影

響
に
よ
り
厳
し
く
な
る
現
状
を
受
け
、
２
０

０
９
年
度
よ
り
社
会
保
険
労
務
士
へ
の
教
育

事
業
に
携
わ
る
よ
う
に
な
り
ま
し
た
。

ま
た
、
２
０
１
０
年
１
１
月
に
は
、
そ
の
活

動
が
認
め
ら
れ
「
社
労
士
が
年
収
１
０
０
０

万
円
稼
ぐ
一
番
シ
ン
プ
ル
な
方
法
」
を
し
て

い
ま
す
。

社
会
保
険
労
務
士
の
先
生
が
抱
え
る
問
題
や

悩
み
、
そ
し
て
メ
ン
タ
リ
テ
ィ
の
維
持
な
ど

を
考
慮
し
つ
つ
、
事
務
所
の
安
定
運
営
の
サ

ポ
ー
ト
を
す
る
と
同
時
に
、
多
く
の
テ
ス
ト

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
を
実
施
す
る
こ
と
が
で
き

ま
し
た
。

Ｓ
Ｒ
Ｈ
Ｐ
は
、
こ
れ
ま
で
培
っ
た
社
会
保
険

労
務
士
の
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
制
作
ノ
ウ
ハ
ウ
と
、

新
サ
ー
ビ
ス
の
開
発
力
、
そ
し
て
そ
れ
を
テ

ス
ト
す
る
環
境
を
持
つ
弊
社
だ
か
ら
こ
そ
提

供
で
き
る
「
地
に
足
が
つ
い
た
ホ
ー
ム
ペ
ー

ジ
制
作
」
で
す
。

保守管理費
10,500円/月

※社労士コミュニティ会員
5,250円/月

•既存ページの更新
•画像制作（月に2点まで）
•無制限メール相談
•サイト保守
•コンサルティング

保守業務

初期制作費用
105,000円

•ディレクション
•ホームページデザイン
•コーディング
•サーバーホスティング
•SEO対策

サイト制作

価格S.R.H.P 基本 パッケージ内容 S.R.H.Pの制作の流れは非常にシンプルで

す。弊社からお送りするヒアリングシート

に沿って、ご希望をお伝えいただき、お写

真や映像などのコンテンツをご用意いただ

くことで、必要な文章などを指示いたしま

す。これにより、ホームページの制作を開

始し、約1ヶ月で納品するワークフローで業

務を遂行してまいります。また、作成途中

の微修正などは、先生側でリアルタイムに

変更することも可能です。

お申し込みの前に

お申し込みの前に、以下を必ずご確認下さい。

・右に説明する「S.R.H.Pカタログ」をお読み下さい。

・ホームページをお持ちの方は、リニューアル対応も

可能ですのであらかじめご連絡下さい。

・営業戦略などのご相談も承っております。初回に実施する

打ち合わせをご活用下さい。

カタログダウンロード

カタログは、以下の方法でダウンロードできます。

① http://srhp.biz/ にアクセスします。

② トップページ左上に配置されている「ダウン

ロード」バナーをクリックしてください。

③ フォームに記入し、送信してください。


