
～集客からサービス提供まで自動化！～
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これまでの成果
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⚫ 福岡市で美容室・飲食店に特化した会計事務所として
（おそらく）No.1のポジション

⚫ 集客～サービス提供までが仕組みに乗って
半自動的に流れていく体制を構築
→正社員でも毎日18時前には退社、月次業務が終われば休みなので毎月
5～7日間くらい平日休み（繁忙期の2月3月も）、確定申告は2月末で作
業の90%以上完了、それでも1人当たり生産性は高い。

⚫ 未経験から1年半で45件担当。最大で1人90件。
全員、会計事務所は未経験。

⚫ 提案も営業もなく、年間25件ペースで自然流入。



1人当たり売上の計算
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①直近12ヶ月の売上高 … 7,447万円

②人員構成 … 税理士1人（実質0.75人+0.2人）
正社員5人（実質3.75人）
計6人（実質4.7人）

（＊実際の出勤日数が15日/月なので0.75人換算）

③1人当たり売上 … 7,447÷4.7＝1,584万円

→業界平均（900万円）の1.76倍
（＊単純な頭割りでも1人1,241万円で業界平均の1.38倍）



業務効率向上の方向性
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⚫ 現状、AIを日常業務に組み込んではいない
（あまり高度・最新のことをやるとスタッフが付いてこれない可能
性が高い。できるだけ使い古されたものの組合せで構築したい。）

⚫ 同じ意味合いで、使うシステムの種類は最小限
（所長は各システムがどういう位置づけでどう使うべきなのか理解
していたとしても、スタッフ全員が同じレベルになるのは厳しい）

⚫ ビジネスモデルそのものをシンプル化・ワンパ
ターン化・マニュアル化・（AI以外で）自動化、
することで業務効率を高める方向性
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＜士業事務所の所長は2つの立場を持っている＞

⚫ 専門家・・・自分の知識、技術をお金に換える人

⚫ 経営者・・・仕組みを構築して仕組みからお金を生み出す人

→例えば売上1億円以上を目指すとしたら

「経営者」にならないとほぼ不可能

→所長が本来やるべき仕事は「経営者」

なぜ士業事務所は「忙しいのに儲か
らない」のか？



なぜ士業事務所は「忙しいのに儲か
らない」のか？
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＜士業事務所の経営が難しい理由＞

士業事務所の経営が具体的にどうなるかは業務形態（クラ
イアント側）と役務提供（スタッフ側）の２つの組み合わ
せで決まる。

そして、この２つは成り行きに任せてしまうと振れ幅が大
きくなりがちであり、その結果として経営が非常に難しく
なる。

→結果、余計な作業が発生しやすくなる＝生産性が落ちる


































































































































































