


上記の課題をすべて解決し、

社会性と収益性を両立できる事業が必要。

「企業型DC」が
大きな注目を集めています。

早く参入した方が良い！特需の終焉。次の成長エンジンを

企
業
型

の
実
態

社
労
士
事
務
所
が

取
り
組
む
べ
き
背
景

な
ぜ
今
「企
業
型D

C

」が
注
目
さ
れ
て
い
る
の

で
し
ょ
う
か
？
そ
れ
は
「老
後
２
，
０
０
０
万
円
問

題
」やN

IS
A

・iD
e
C
o

の
知
名
度
向
上
等
、
昨
今

の
物
価
高
騰
か
ら
の
先
行
き
不
透
明
な
将
来
を

考
え
る
従
業
員
が
多
い
一
方
で
、
退
職
金
制
度
が

整
っ
て
い
な
い
企
業
が
多
い
等
、
社
会
的
背
景
が

挙
げ
ら
れ
ま
す
。

そ
こ
で
今
注
目
さ
れ
て
い
る
の
が
、
「企
業
型
確

定
拠
出
年
金
（DC

）」で

す
。
ま
だ
世
間
的
に
は
知

る
人
ぞ
知
る
商
品
で
あ
り
、

以
前
は
大
手
企
業
向
け
の

制
度
の
印
象
が
強
か
っ
た

も
の
が
中
小
企
業
向
け
の

商
品
を
出
す
金
融
機
関
も

出
て
き
た
こ
と
か
ら
、
年

々
導
入
企
業
数
は
増
加
傾

向
に
あ
り
ま
す
。（図
参
照
）

社
労
士
事
務
所
を
取
り
組
む
環
境
も
変
化
し
て

き
て
お
り
ま
す
。
次
の
資
料
は
船
井
総
合
研
究
所

の
研
究
会
会
員
ア
ン
ケ
ー
ト
か
ら
算
出
し
た
「社
労

士
事
務
所
経
営
実
態
白
書

２
０
２
３
年
度
版
」よ

り
売
上
推
移
や
生
産
性
の
数
字
で
す
。

図
１
よ
り
、
売
上
は
２
０
２
１
年
ま
で
成
長
曲
線
、

特
に
２
０
２
１
年
は
大
き
く
伸
び
て
い
る
こ
と
が

わ
か
り
ま
す
。
コ
ロ
ナ
禍
で
の
雇
用
調
整
助
成
金

等
の
社
労
士
の
需
要
ア
ッ
プ
が
背
景
と
考
え
ら
れ

ま
す
が
、
一
方
で
２
０
２
２
年
は
マ
イ
ナ
ス
成
長
と

な
っ
て
お
り
、
特
需
と
も
い
え
た
状
況
が
終
わ
り

始
め
て
い
る
こ
と
が
わ
か
り
ま
す
。

図
２
は
一
人
当
た
り
の
売
上
を
表
し
て
お
り
ま
す
。
特
需

に
対
応
す
る
た
め
に
採
用
強
化
し
た
事
務
所
も
多
い
と
思

い
ま
す
が
、
２
０
２
２
年
の
売
上
減
に
伴
い
、
一
人
当
た
り

の
生
産
性
も
マ
イ
ナ
ス
成
長
と
な
っ
て
い
ま
す
。

こ
の
こ
と
か
ら
、
現
在
い
ら
っ
し
ゃ
る
職
員
方
の
雇
用
維

持
・給
与
ア
ッ
プ
の
た
め
に
も
売
上
を
ア
ッ
プ
し
て
い
く
必

要
が
あ
る
と
考
え
て
い
る
先
生
方
も
多
い
と
思
い
ま
す
。

ど
の
よ
う
な
取
り
組
み
が
良
い
の
か
。
大
き
く
3
つ
の
パ

タ
ー
ン
を
進
め
る
必
要
が
あ
り
ま
す
。

①
生
産
性
を
上
げ
る

②
単
価
を
上
げ
る

③
新
し
い
成
長
エ
ン
ジ
ン
と
な
る
商
品
に
着
手
す
る

最
近
多
く
耳
に
す
る
の
は
、
②
の
単
価
を
上
げ
る
と
こ
ろ

に
着
手
し
、
顧
問
先
ご
と
の
工
数
・報
酬
分
析
か
ら
、
顧
客

へ
値
上
げ
交
渉
を
進
め
て
い
る
ケ
ー
ス
で
す
。
こ
ち
ら
も

是
非
着
手
い
た
だ
き
た
い
で
す

が
、
①
の
生
産
性
自
体
を
上
げ

て
い
く
必
要
性
も
あ
り
ま
す
し
、

そ
れ
以
上
の
売
上
増
の
た
め
に

は
③
の
新
商
品
に
着
手
し
て
、

新
規
顧
客
の
開
拓
や
、
既
存
客

へ
提
案
し
て
ク
ロ
ス
セ
ル
を
発

生
さ
せ
る
必
要
も
あ
り
ま
す
。

今
回
ご
紹
介
す
る
企
業
型

D
C

は
、
こ
の
3
つ
す
べ
て
を
網

羅
す
る
商
品
と
い
え
ま
す
。
詳

細
は
次
ペ
ー
ジ
で
紹
介
い
た
し

ま
す
。

上
述
の
通
り
、
右
肩
上
が
り
で

増
加
し
て
い
るD

C

で
す
が
、
厚
生

年
金
適
用
事
業
所
数
（DC

導
入

可
能
企
業
数
）は
約
２
６
０
万

社
あ
り
、
９
８
％
以
上
は

未
導
入
と
な
っ
て
い
ま
す
。

こ
れ
は
ま
だ
導
入
可
能
先
が
あ
る
と

い
う
こ
と
で
あ
り
、
ブ
ル
ー
オ
ー
シ
ャ
ン
で

あ
る
こ
と
が
い
え
る
一
方
で
、
商
品
の
特
性
上
１
回
導
入
す

る
と
そ
の
金
融
機
関
や
運
営
管
理
会
社
の
変
更
は
ほ
ぼ
見
込

め
な
い
こ
と
か
ら
、
日
々
導
入
対
象
企
業
数
は
減
少
し
て
い

る
と
も
考
え
る
こ
と
が
で
き
ま
す
。
と
い
う
こ
と
は
先
に
声

を
か
け
た
・導
入
し
た
、
そ
う
し
た
機
関
か
ら
業
績
を
上
げ

て
い
く
こ
と
に
な
り
ま
す
。
社
労
士
事
務
所
も
続
々
と
こ
の

D
C

事
業
に
参
入
し
て
い
ま
す
が
、
こ
の
分
野
に
つ
い
て
は
税

理
士
事
務
所
も
保
険
代
理
店
も
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
会
社
も
、

と
さ
ま
ざ
ま
な
事
業
者
が
参
入
し
て
お
り
ま
す
。
加
え
て
最

近
で
は
、
商
工
会
議
所×

金
融
機
関
の
座
組
で
の
普
及
や
、

金
融
機
関
自
身
が
導
入
企
業
に
積
極
的
に
直
接
ア
プ
ロ
ー
チ

す
る
ケ
ー
ス
も
増
え
て
き
て
お
り
ま
す
。
し
か
し
、
そ
の
中
で

も
労
務
の
ア
プ
ロ
ー
チ
（就
業
規
則
等
）か
ら
福
利
厚
生
や
退

職
金
制
度
設
計
が
で
き
る
の
は
社
労
士
事
務
所
だ
け
で
す
。

プ
レ
イ
ヤ
ー
が
増
え
て
き
始
め
た
「今
」参
入
す
べ
き
で
す
。

DC
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社会性×高生産性で事務所のエンジンへ。企業型DC導入事業の魅力徹底解剖

Question1

な
ぜ
そ
の
よ
う
な
勢
い
で

を
普
及
さ
せ
て
い
る

の
で
す
か
？

今
私
た
ち
は
経
営
目
標
の
一

つ
に
「日
本
一
の
企
業
型
確
定

拠
出
年
金
導
入
企
業
に
な
る
こ

と
」を
掲
げ
て
お
り
ま
す
。
お
客

様
に
と
っ
て
こ
ん
な
に
良
い
商

品
は
な
い
と
確
信
し
て
お
り
（

２
へ
）、
日
本
のD

C

の
導
入
率

を
上
げ
て
い
き
た
い
と
本
気
で

思
っ
て
お
り
ま
す
。

一
方
で
広
ま
る
に
つ
れ
多
く

の
導
入
サ
ポ
ー
ト
企
業
も
出
て

き
て
い
ま
す
。
日
本
で
広
ま
る

こ
と
は
良
い
こ
と
な
の
で
参
入

が
多
い
こ
と
も
嬉
し
い
で
す
が
、

自
社
と
し
て
も
も
っ
と
普
及
さ

せ
な
け
れ
ば
と
考
え
て
お
り
ま

す
。
最
近
、
お
客
様
へD

C

を
ご

提
案
す
る
と
、
他
会
計
事
務
所

や
金
融
機
関
か
ら
も
提
案
さ
れ

た
、
と
バ
ッ
テ
ィ
ン
グ
す
る
こ

と
も
増
え
て
き
ま
し
た
。
プ
レ

イ
ヤ
ー
が
少
な
い
こ
ろ
か
ら
取

り
組
み
始
め
て
お
い
て
よ
か
っ

た
と
思
い
ま
し
た
。
お
客
様
に

と
っ
て
も
積
立
の
商
品
で
す
か

ら
、
早
く
始
め
る
に
越
し
た
こ

と
は
あ
り
ま
せ
ん
。

だ
か
ら
、
今
こ
そ
ど
ん
ど
ん
広

め
て
い
き
、
お
客
様
も
事
務
所

もW
in

と
な
れ
る
よ
う
に
ど
ん

ど
ん
広
め
て
い
き
た
い
で
す
。

Question2

の
良
い
と
こ
ろ

と
は
？

Question3

な
ぜ

を
事
業
化
し
た

の
で
し
ょ
う
か
？

Question4

さ
ま
ざ
ま
な
新
商
品
の

中
で
も
な
ぜ

に
着
目

し
た
の
で
し
ょ
う
か
？

Question5

な
ぜ
１
年
間
で
１
５
６

件
も
導
入
が
で
き
た
の

で
し
ょ
う
か
？

社会保険労務士法人とうかい
代表社員 社会保険労務士

久野 勝也 氏

大学卒業後、大手百貨店に入社、社長を志す。外商という富裕層向けの営業を担当し、知り
合った経営者の役に立ちたいと考え起業を決意。2011年社会保険労務士事務所を開業。
受け身ではなく、企業の成長に貢献する提案型の社労士事務所として多くの顧客に支持をい
ただき、急成長を実現。2018年株式会社日本企業型確定拠出年金センターをグループ会社
として設立。社長と社員のキャッシュリッチへの支援を開始。401Kの導入件数は日本トップクラ
スの実績を誇る（※SBIベネフィット・システムズ株式会社パートナー1,100社中）

企
業
型
確
定
拠
出
年
金
は
良

い
商
品
だ
と
私
た
ち
は
お
伝
え

し
て
お
り
ま
す
が
、
何
が
良
い

の
か
。
そ
れ
は
「社
会
課
題
解
決

型
」の
商
品
で
あ
り
、
導
入
企
業

の
会
社
・経
営
者
・従
業
員
す
べ

て
に
プ
ラ
ス
に
な
る
商
品
だ
か

ら
で
す
。
お
金
の
問
題
は
誰
し

も
抱
え
て
い
る
と
思
い
ま
す
が
、

経
営
者
に
と
っ
て
は
全
額
損
金

で
、
従
業
員
も
給
与
の
一
部
を

運
用
し
て
、
将
来
の
老
後
資
金

を
積
み
立
て
る
こ
と
が
で
き
ま

す
。
役
員
側
は
福
利
厚
生
費
か

ら
掛
金
を
拠
出
で
き
る
の
で
役

員
報
酬
は
減
額
せ
ず
に
で
き
る

の
も
嬉
し
い
で
す
ね
。

従
業
員
に
と
っ
て
は
福
利
厚

生
に
な
り
ま
す
。
全
員
強
制
で

は
な
く
任
意
、
つ
ま
り
や
り
た

い
人
だ
け
で
き
る
と
い
う
仕
組

み
も
従
業
員
に
と
っ
て
は
嬉
し

い
の
で
は
な
い
で
し
ょ
う
か
？

社
員
自
身
に
資
産
運
用
（お
金

の
知
識
）を

付
け
て
あ
げ

ら
れ
る
会
社

と
い
う
の
も

一
つ
の
ブ
ラ

ン
デ
ィ
ン
グ

に
な
る
と
思

い
ま
す
！

私
自
身
の
経
営
の
考
え
方
が

い
く
つ
か
あ
り
ま
す
が
、
そ
の

中
に
、
社
員
の
給
与
を
上
げ
る

た
め
に
も
売
上
の
増
加
が
重
要
、

売
上
の
増
加
に
連
動
し
て
労
働

時
間
を
増
加
さ
せ
な
い
と
い
う

考
え
が
あ
り
ま
す
。
事
務
所
を

開
業
し
て
か
ら
走
っ
て
き
ま
し

た
が
、
低
生
産
性
に
悩
み
、
２
０

１
７
年
ご
ろ
に
経
営
に
行
き
詰

ま
り
を
感
じ
ま
し
た
。
そ
こ
で

打
破
す
る
た
め
に
も
い
く
つ
か

新
規
事
業
に
着
手
し
、
そ
の
中

で
う
ま
く
い
っ
た
の
がD
C

で
し

た
。
既
存
の
顧
問
先
に
「重
ね
売

り
」が
で
き

る
商
品
が
あ

る
と
生
産
性

を
上
げ
ら
れ

る
と
感
じ
ま

し
た
。

ま
た
当
た
り

前
で
す
が
商

品
は
提
案
し

な
い
と
始
ま

り
ま
せ
ん
。

プ
ラ
ス
と
な

る
商
品
か
の

見
極
め
も
必

要
で
す
。

も
と
も
と
助
成
金
に
も
力
を

い
れ
て
い
ま
し
た
が
、
制
度
と

し
て
難
し
く
な
っ
て
き
た
こ
ろ

か
ら
、D

C

と
と
も
に
採
用
支
援

等
に
も
力
を
入
れ
始
め
ま
し
た
。

３
で
も
お
伝
え
し
た
通
り
、

時
間
あ
た
り
生
産
性
の
改
善
が

課
題
で
、
顧
客
ご
と
に
生
産
性

を
分
析
し
て
、
社
内
改
善
や
値

上
げ
交
渉
等
も
進
め
ま
し
た
。

一
方
で
、
サ
ー
ビ
ス
そ
の
も
の

の
生
産
性
に
も
着
目
し
て
み
た

と
こ
ろ
、
給
与
や
手
続
の
時
間

単
価
が
約
５
６
０
０
円
の
と
こ

ろ
、
採
用
は
４
９
０
０
円
、D

C

は
８
６
０
０
円
と
か
な
り
生
産

性
が
高
い
こ
と
が
わ
か
り
ま
し

た
。

D
C

そ
の
も
の
も

お
客
様
が
喜
ん
で

く
だ
さ
る
商
品
で

も
あ
る
た
め
、
事

務
所
に
と
っ
て
も

お
客
様
に
と
っ
て

も
良
い
こ
と
ば
か

り
の
商
品
で
す
。

事
務
所
全
体
の

人
時
生
産
性
も
約

９
０
０
円
ア
ッ
プ

し
ま
し
た
。

ま
ず
事
業
を
や
る
に
あ
た
っ
て

経
営
者
と
し
て
「や
り
切
る
」と

決
断
す
る
こ
と
が
重
要
だ
と
思

い
ま
す
。
そ
の
上
で
、
片
手
間
で

は
な
く
、
人
・時
間
に
投
資
し
社

内
を
巻
き
込
む
こ
と
で
す
。
特

にD
C

は
キ
ャ
ッ
シ
ュ
の
入
り
が

遅
い
で
す
が
、
諦
め
ず
売
上
・人

員
・資
金
計
画
を
立
て
て
進
め

る
こ
と
が
ポ
イ
ン
ト
で
す
。
目

標
設
定
を
し
て
、
具
体
的
な
ア

ク
シ
ョ
ン
ま
で
落
と
し
込
み
ま

す
。マ

ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
は
、
チ
ャ
ネ

ル
先
（会
計
事
務
所
等
）か
ら
の

紹
介
、
既
存
の
顧
問
先
の
ク
ロ

ス
セ
ル
、W

e
b

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン

グ
、
セ
ミ
ナ
ー
開
催
等
実
施
し

て
お
り
ま
す
。
チ
ャ
ネ
ル
先
か
ら

の
紹
介
が
多
い
で
す
が
、
数
年

前
に
作
っ
たD

C

の
専
門H

P

も

最
近
、
問
い
合
わ
せ
が
急
増
し

て
き
ま
し
た
。
種
ま
き
か
ら
花

咲
く
ま
で
時
間
は
か
か
り
ま
す

が
、
お
客
様
か
ら
感
謝
さ
れ
る

こ
と
も
増
え
ま
す
し
、
生
産
性

も
ア
ッ
プ
し
ま
す
の
でD

C

い
い

な
と
思
っ
て
い
た
だ
け
た
先
生

方
は
、
是
非
早
く
取
り
組
ん
で

い
た
だ
け
れ
ば
と
思
い
ま
す
。

DC

DC

DC

DC

Q

Q



本
事
業
に

取
り
組
む
上
で

この事業はもっと広まるべき

DC自体は2001年から開始されましたが、大手企業中心に広まり、中小・零細企業まで
は広がっておりませんでした。近年は、社長一人から加入できる、従業員も選択ができ
る等、制度も拡充され、多くの企業で導入可能な状態になりました。しかし、制度の認知
度の広まりが追い付いておらず、最近になってようやっと認知されるようになってきた
状態であり、また中小企業にとっては事務手続きの煩雑さも相まって、まだ多くの企業
で導入されておりません。この事業を社労士こそ広めていただきたい、早く多くの企業
に届けていただきたい、そしてサポートする社労士事務所にとっても良いきっかけに
なっていただきたいと思い、春に続けて今年2回目のセミナーを開催させていただくこ
とになりました。是非この機会をご活用いただけましたら幸いです。

考
え
る
べ
き

4

つ
の
ポ
イ
ン
ト

久野先生のお話をご覧いただき、企業型DC事業に
ついて少しでも良い！と思っていただいている方も
多いと思います。実際、素晴らしい良い商品です。一
方で参入障壁は決して低いわけではありません。商
品理解や金融機関のパートナーになるための準備、
広めるための集客力や、良い商品であることを伝え
きるための営業力等、さまざまな要素が相まって初
めて事業化となります。整理もかねて3つのポイント
でご説明いたします。

業務処理は難しくない！

顧問先から提案でクロスセルと
新規顧客開拓

取り組み開始をする前に、商品理解や業務処理が不安！という方
もいらっしゃるかと思います。その点については、金融機関側から
のマニュアル等が充実しておりますし、久野先生をはじめとする既
に取り組んでいらっしゃる方からの情報収集の機会があれば問題
ないです。よく伺うのは「助成金の実務
処理と似ている」ということです。
制度・期日通りに書類を作成・提出す
る流れになるため、若手職員やパー
トの方が実務対応することも可能で
す。導入管理表等（右図参考）を用意して、ヌケ・モレなく進められれば
ベストです。
実際、商品化をしようと決めていただいたら明日から提案できる
わけではありません。金融機関の所定の研修を受けていただき、販
売可能なパートナーになれます。その研修期間が数か月（月1回程度の
研修・スケジュールにより期間差あり）あるため、そこで商品理解を進める時
間、集客・営業の準備時間にあてることが可能です。そのため、やっ
てみようと思い立ったらすぐにでも動き始めるべきです。

導入管理表

まずは顧問先から提案してみましょう。その上で他の顧問先にも
提案を進めていくことで無理ないスタートが切れます。顧問先に
とっても「良い情報を提案してく
れる」と満足度アップにもつなが
り、顧問継続率アップにも寄与で
きます。
制度に関わる企業数の増加で社会課題に解決に寄与するために
も事務所の業績アップのためにも、新規集客にも力を入れていきま
しょう。 DCの良いところは、DCだけのお付き合いでもストック型
ですし、労務顧問獲得（変更）のフロント商品化することもできます。

集客手法は、久野先生のお話にもありましたが、チャネ
ル（紹介等）、セミナー、Web等、進めていきましょう。
チャネル開拓は労務顧問先の紹介元としても多い税理士
や商品との親和性も高い保険関係の方の開拓がキモです。
セミナーに関しては、内容もさることながらセミナー集客
につながるタイトルの選定やターゲティングも重要です。
Webページも作成しつつ、各集客手法とのシナジーを生ん
でいきます。また、テレアポ（電話営業）も有効施策です。実際実施している事務所でも
アポ率10%が平均と高い精度でアポイントが獲得できます。どういうトークスクリプト
を用意するかがカギとなります。

顧問先管理表

税理士開拓資料

受注率40％超に向けての
提案のポイント

顧問先もすべて提案が通るとは限らないですし、
ダイレクトマーケティング（Webやセミナー等）だと
なかなか受注が難しいとお考えの方もいらっしゃる
と思います。各チャネルでKPIやアプローチ方法等を
設定する必要がありますが、押しなべて40%を基準
値で考えてみてください。DCは商品力が高いため、
メリットすべてを説明されているケースもありますが
それだとなかなか受注は遠いです。一番刺さるポイ
ントだけを訴求する、説明しすぎない、これがポイントです。提案資料も整備し、
iDeCo等との違い等も表形式で見せて視覚に訴えかけることも必要です。またDCの
提案は職員の方にやってもらおうと考える方もいらっしゃると思いますが、その場合
はノウハウ蓄積のためにも専任化をさせてください。その上で、特に取り組み序盤の
方はロールプレイングも是非していただければと思います。上述の通り、刺さるメリッ
トを訴求することがポイントのため、こういう社長・企業にはこの提案の方向にしよう、
提案資料のこのページを活用しよう等、整理していただくとより受注率アップにつな
がります。実務処理担当者（実務理解者）でなくとも提案は全然可能ですので、理解が
できていないから提案できない、ではなく実践と練習のPDCAを回していただくこ
とが近道です。

3

営業チェックリスト
鉄板トーク集



4‐6月にも企業型DCセミナーを開催いたしました！

参加したかったけれど 、ど う して も日程の調整ができなかった！

4 0 1 kを事業化したいが 、東京 ・大阪は遠い！

別の会場 、日程で是非開催して欲しい！

そんな良いセミナーだったなんて 、知らなかった ・ ・ ・ 。

も っ と早 く教えて くれれば参加できたのに ・ ・ ・ 。

2023年11/27(月)・12/2(土)・12/7(木) オンライン開催

【社労士事務所】企業型確定拠出年金で安定収入獲得セミナーを
Webで

今回の開催は、前回4‐6月に企業型DCをテーマにセミナーを実施させていただいた際に、
ど う し て も参加ができなか った ・ そのあ とに企業型 D Cに関心を持った 、
そういった事務所の皆様から「また開催しないのか？」とのお問い合わせを多くいただいた
た め 、 1 0 月 に リ ア ル 会 場 で 開 催 さ せ て い た だ き ま し た が 、
この度Webでの追加開催を決定いたしましたのでご案内させていただきます。

※4月‐6月開催セミナーのお客様の声集が裏面にございますの
で、ぜひ一度ご覧ください。



4‐6月セミナーに参加された社労士
事務所の方のお声を一部ご紹介します。

本日はありがとうございました。なぜ401kにお取組みに

なったのかというところから、実際のお取組やその結果
までのお話をお聴きでき、とても参考になりました。

事業化のメリットも感じましたが、社労士が取り組むべき
「社会課題解決型ビジネス」という点にとても共感し、ぜ
ひ取り組んでみたいと思いました。

（東京会場参加・神奈川県・社会保険労務士法人エー
ル・滝瀬様）

久野先生、今日もありがとうございました！！いつも大
変良い刺激をうけています。

久野先生の「血を見た」失敗した事例までシェアして頂け
る実際の事例が大変勉強になりました。久野先生のお
話を聞くことになったのも昨年船井総合研究所の研究会
に入会したことがきっかけですが、社労士事務所経営研
究会の皆さんのレベルの高い話に触れることで、自分か
ら「仕掛ける」ことが少しずつトライできています。
401kもとりあえずまず提案していきたいと思います。本
日はありがとうございました！
（東京会場参加・東京都・C社労士法人）

事務所経営の考え方、シンプルに理解できました。

当社も売上を伸ばしていく事務所でなければと思いまし
た。
401kは社会的に必要なものであると思います。

資産形成できるように顧問先等に広めていきたいです。
本日はありがとうございました！

（東京会場参加・神奈川県・社会保険労務士法人ポラリ
ス・コンサルティング・坂野様）

成功されている事務所の具体的な事例が聴けて大変良
い機会となりました。テキストも充実していてよかった。
（東京会場参加・東京都・社労士事務所C）

いつもありがとうございます。
401kに興味はあったものの具体的な商品化の方法や売

上見込などのお話を聞く機会を得て、はじめてサービス
として考えることができるようになりました。
（東京会場参加・東京都・社会保険労務士法人I）

今回の参加を受けて自分の現在の行動に足りないもの
や修正すべき点が明確になりました。
翌週からの行動につなげていきたいです。
ポイントを絞って説明いただきありがとうございます。
年間50件契約を目指して動きます。
（東京会場参加・愛知県・A社会保険労務士法人）

401kの話はもちろん、社労士・実業家としての考え方、
行動が素晴らしいと思います。

パイオニアとしての存在感に納得しました。ありがとうご
ざいました。

（大阪会場参加・大阪府・社会保険労務士法人アコード・
坂上様）

今日はありがとうございました。401kは良い制度だとつ

ねづね感じておりますが、なかなか顧問先にその魅力を
伝えるのが難しいなと感じておりました。

また、今やっているやり方が本当に正しいのか不安なと
ころもありました。
セミナーを聞いたことで様々なことがクリアになりました。
ありがとうございます。（大阪会場参加・社労士法人O）

ツールの充実がすごいと思いました。

一から作成するのは大変ですが、最低でもこれを作成し
たらよいかを知りたいと思いました。
（大阪会場参加・A社会保険労務士法人）

企業型DCの商品自体の魅力はもとより、社労士が企業

に導入を推し進めるべき理由、正当性を改めて深く理解
することが出来、お陰で、心機一転今日からまた営業を
掛ける気力が沸いてきました。

色々と経験されて、その都度学び次に活かしている久野
先生の社労士経営はお手本になります。ありがとうござ
いました。（Web会場参加・社会保険労務士法人K）



4
更に！

当日限定で401k導入のための営業資料等、
必要なツール類を公開します！

集
客
ツ
ー
ル

営
業
ツ
ー
ル

商
品
・実
務
ツ
ー
ル

セミナーテキスト 事前簡易診断

営業マン研修 資産形成シミュレーション

従業員説明資料


