


【特別配信】事務所開業から相続分野で地域一番店になるまでのストーリー

司法書士事務所の開業前から相続分野に注力
したいと思っていました。不動産の売買はお
客様に会える機会がほぼ1回だけで、その後関
係性が希薄になってしまうため、相続分野の
ようにお客様とのコミュニケーションが多い
分野に注力したいと思っていました。また、
当事務所は東日本大震災の半年後の開業でし
た。そのため開業後に不動産会社へ営業で
回った際にも、不動産会社自体がシャッター
を下ろしているような状況で、とても司法書
士に案件を振ってもらえるような状況ではあ
りませんでした。同じく震災の影響で金融機
関にも相手にしてもらえませんでした。この
時の経験があったために従来の司法書士の
「お客様を他社に紹介してもらう」ビジネス
モデルでは経営が不安定になるリスクを感じ、
直接お客様を集客できる相続分野に注力した
いと思いました。

しかし実際に開業し、相続分野に注力すると
相続案件は現金化できるまでの時間が長いと
いう課題に直面しました。開業当時から子ど
もがいたため、資金難になってしまうことは
絶対に避けたかったので現金化の早い不動産
決済にも注力しなければならず、相続分野に
注力しきれない時期がありました。

開業当初に相続のお問い合わせを獲得するた
めに、見よう見まねで相続サイトを作りまし
た。しかし全然お問い合わせが来なかったた
め、資金がいつまでもつか不安でした。もち
ろんWebサイト運用の知識もなかったため、
日々の実務をこなしながら、Webサイトに関
する書籍を読み運用していましたが、Webサ
イトの運用方法なども日々新しい情報が出て
いるため、片手間でキャッチアップしつつ成
果を出すことは不可能では…という不安もあり
ました。

開業した時から相続に注力したかった…
でも注力しきれなかった

自分で相続専門のWebサイトを
作ったものの…

中島法務司法書士事務所
代表中島信匡氏

2011年に埼玉県坂戸市（人口
10万人）にて開業。不動産会
社や金融機関への登記営業活
動はほとんど行わず、一般顧
客向けに相続分野の集客に力
を入れ、2023年に相続売上
4,000万円達成。主にWebマー
ケティングで集客し、リピー
ト数増加に向けた施策や、地
域にあった施策として看板を
使用した集客施策も実施して
いる。相続への本格的な注力
を始めた2020年から現在まで、
人員体制は変えておらず、売
上の拡大と並行して生産性の
向上も行っている。
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このような中で、我流での事務所経営に限界を感じながらも、日々の業務に追
われ、営業に回るのも億劫になっていたため行き詰まり感を感じていました。

そのような時、船井総合研究所から相続分野を成長させるという旨のセミナー
のDMが届きました。最初は気に留めませんでしたが、なかなかうまくいかな
い状況でもあったので、何かのきっかけになればと思い参加を決めました。

実際にセミナーに参加するとコンサルタントの話や、ゲストの先生の話の中で
そもそも今までの商品設計が間違っていたということや、面談も白紙の紙を1
枚使っていただけでしたが、様々な提案ツールがあることや、今では当然です
が、それらを使わないといけないことを知りました。そして何よりもWebサイ
トの運用も書籍に書いてあったことはあくまでWebサイト全般の知識で、相続
のお客様を集客するためにしないといけないことが全然できていないことに気
づくことができました。

セミナーの後に船井総合研究所のコンサルタントに相談し、個別のコンサル
ティングを依頼したいと思いました。しかし、自分でWebサイトの運用をやって
みて上手くいかなかった過去があるので、船井総合研究所に頼むことでどれく
らいの成果が出るのかという不安はありました。さらにコンサルティングの費
用も開業時の司法書士事務所としては負担が重かったので、本当に依頼して良
いのか迷いました。また、セミナーで話していた先生は大きな事務所だったの
で、同じようなことを自事務所でやり切れるのか、やり切れたとしても坂戸市
（10万人商圏）で成果がでるのかということも不安でした。

ただ自分だけで事務所を運営していくことに限界を感じていたことや、当初か
ら相続分野を中心に事務所経営をしていきたいという考えがあったため、最終
的には依頼を決めました。

売上アップのきっかけが欲しくて船井総合研究所のセミナーに参加

セミナーを聞いて本格的に相続分野に取り組むことに
しかし不安は尽きなかった

中島法務司法書士事務所が使用している提案ツールの一部
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実際にコンサルティングが始まると、コンサルタントと毎月ミーティングを行
い、施策を決め、それを翌月までに実施し、効果測定をするというサイクルが
始まりました。Webサイトについても常に最新の情報をもとに運用してもらえ
るので、自分で運用していた時よりも数倍のお問い合わせを獲得できました。

また面談についても、必要なツールを事務所用にカスタマイズした状態でいた
だけるのが良かったです。数も凄く、今までで100個以上のツールをいただいた
と思います（笑）。このような取り組みの中で、徐々に集客数も増え、受任率
も高くなり、受任単価も上げることができ、最初は不安の中で始めたことでし
たが、次第に成長を確信しながら取り組むことができるようになりました。

開業当初から、坂戸市の方々と密な関係を築き、お客様に感謝される仕事をした
いと考えていましたが、相続分野に注力し、沢山のお客様と接する中でその理想
に近づくことができました。相続分野では、大切な方の相続が発生し、大変なご
状況のお客様が来るため、お客様に最大限寄り添い、最適な手続きをサポートす
る必要があります。そのため、少し大変な時もありますが、手続きが完了したと
きには大きな喜びを得ることができます。お客様からも多く「ありがとう」のお
声をいただくことができ、相続手続き完了後に感謝のお手紙や、食べきれない程
のお菓子をいただくことも多々あります。

これからも坂戸市の方々を中心に相続分野のサポートをさせていただき、地域密
着でお困り事を解決できる司法書士事務所になれるように頑張りたいです。

実際に取り組んでみると当初抱いていた不安は払拭された

売上が大きくなるにつれて
開業当初に思い描いていた理想に近づくことができた

データに基づいたWeb運用（分析資料抜粋）

またセミナー当日はオンライン形
式ですので、ご参加いただく先生
方に直接お会いする事は叶いませ
んが、当事務所が相続分野でどの
ようなことをしたのか、どこで躓
いて、どのように乗り越えたのか
など、内容を詰め込ませていただ
きますので、ご参考にしていただ
ければ幸いです。

事務所に届く感謝の手紙



商圏人口 10万人 19万人 150万人 150万人 200万人

売上（相続分野） 3,300万円 3,470万円 2,000万円 5,580万円 2,090万円

売上（相続サイト） 1,000万円 1,360万円 1,400万円 2,570万円 1,860万円

サイトの売上比率 30％ 40％ 70％ 46％ 89％

エリア 北海道 北関東 関東 関東 東海 近畿 九州

売上（相続分野） 3,200万円 2,700万円 3,200万円 2,890万円 3,690万円 6,100万円 2,600万円

売上（相続サイト） 1,900万円 1,500万円 2,000万円 1,130万円 1,710万円 1,970万円 1,900万円

サイトの売上比率 60% 55% 62% 33% 46% 32% 73%

中島法務司法書士事務所のレポートをお読みいただき、相続分野へご興味いた

だけたかと思います。しかし、中島法務司法書士事務所だから上手くいったの

では？とお考えの先生もいらっしゃるかと思います。実際に全国で同じ取り組

みをされている事務所でエリア・商圏人口問わず成果が上がっております。

中島法務司法書士事務所
相続分野に注力し3年の成果

相続売上3倍 リピート数4.5倍 遺産整理受任件数2.5倍

11件 27件
2020年 2023年

15件 67件
2020年 2023年

1,300
万円

2020年 2023年

4,000
万円

相続登記件数2倍 人員体制変化なし 新規営業なし

営業なしで案件数を

増やすことで

脱下請け化！

資格者 ：2名
非資格者：2名

1,300
万円

2020年 2023年

2,600
万円

セミナーではこれらの成果に繋がった具体的な方法や
どのような工夫をしたのかなど、即時業績アップに繋がる情報をお伝えします！

中島法務司法書士事務所だけじゃない！
全国で成功事例続出！

「うちには相続登記の相談しか来ないから単価が上がらない…」

「うちの商圏ではWeb集客は難しい…」「以前セミナーをしたが受任に繋がら

なかった…」という先生こそご参加いただきたいセミナーになっております！



「小商圏での相続業務では売上が上がらない・・・」
そんな想いをお持ちの先生こそ、相続に取り組んでほしい

本レポートをご覧いただき、誠に有難うございます。申し遅れま

したが、株式会社船井総合研究所の宮戸秀樹と申します。当社

司法書士・土地家屋調査士グループの中でも、特に「相続・財産管

理業務」を専門として、司法書士・行政書士事務所の業績アップの

サポートをさせていただいております。

今まで相続への取り組みも検討したことはあるが、相続業務で売

上を伸ばすことに苦戦している事務所が非常に多いようです。

以下に３つ程、その理由を挙げると

・競合が多く、参入しても相続で売上を増やすことが難しい

・相続登記などの商品受任が多く、単価が10万円ほどで低い

・紹介以外の自社での効率的な集客方法がわからない

ということが言えるのではないでしょうか。

2040年までは高齢者人口が増加することで、「相続」の需要が伸び続けています。その一方で、ここ

数年で本格的に相続に参入する不動産会社・金融機関やテック企業が増えており、競合が士業事務所と

いう状況から変わりつつあります。

さらに相続手続きに関して、格安&定額料金プランを訴求することも増えてきており、取るべき戦略を間

違えてしまうと相続分野は稼げない分野になってしまいます。

一方で決済事務所は、司法書士資格者を採用と定着を継続していかないと売上が上がらない状態に

なっていることに不安な思いをお持ちの事務所もいらっしゃるかと思います。

そのような中このレポートをご覧いただいて、「資格者に依存しない相続分野で売上を増やせる可能

性」や「中島法務司法書士事務所の取り組み」にご興味を感じていただいたのではないかと思います。

今回のセミナーでは「商圏人口を問わず業績を上げていくためのポイント」を全て公開いたします。

多くの先生方に本セミナーにご参加いただき、相続分野のポイントの全てを知り、実行していただくこ

とで、「事務所経営の大改革・飛躍」のきっかけになれば、これ以上嬉しいことはありません。セミ

ナー当日に、全国の経営意欲の高い先生方にお会いできることを楽しみにしています。

株式会社 船井総合研究所

司法書士・土地家屋調査士グループ

マネージャー 宮戸 秀樹

当セミナーで分かる業績アップのポイント

 年間200件相続案件をWebから集客する方法

 平均受任単価30万円を達成するための商品設計・面談方法

 相続分野の業績を最短で向上するためのフェーズ別の戦略



全国でも成功している事務所が多数！
相続分野で売上を伸ばすことに成功した事務所にインタビュー

私は、都内の司法書士事務所に勤務後、平成26年

5月に東京都江戸川区にて守屋司法書士事務所を開

業しました。都内で開業後は、不動産登記、決済案

件を中心に業務をおこなっていましたが、平成30年

2月には地元である神奈川県小田原市へ事務所を移

転しました。

小田原へ移転後に「地方商圏での経営戦略」に大

きく転換することを決め、不動産登記中心から相続

中心に取り組むことを決めました。

方針変更後は、相続分野の集客を自社で実施する

ことを開始し、司法書士資格者に依存しない体制を

構築することで、結果的に相続分野の売上アップを

実現しました。

決済中心事務所から相続分野に注力で3年で

相続売上3,000万円を達成！

小田原市に移転後は、司法書士1名、スタッフ4名体制で事務所売上約4,000万円、相続業務売上

3,500万円の着地見込みと順調に成長できています。過去に東京で相続マーケティングに取り組んだ時

には集客が上手くいかず、小田原市で相続分野に再度注力するのは非常に不安が大きかったですが、

船井総合研究所の支援のもと、改めて相続Webマーケティングに注力し、結果として2022年には月間

平均28件のお問い合わせをいただいています。

現在では、Webサイト経由でのお問い合わせが56%を占めるなど、Webサイトが無くてはならない

集客導線になりました。その他、事務所での相談会開催や地元税理士や葬儀社との業務提携なども船

井総合研究所のコンサルタントにサポートいただき、結果として紹介案件も増えています。

今後は、地元葬儀社、他士業との連携などをさらに増やしていくだけでなく、遺言や民事信託など

生前案件の分野にも積極的に注力し少子高齢化が進む日本で地域・社会により貢献していきたいです。

守屋司法書士事務所

代表司法書士 守屋智義氏


