




Q 現在の事務所の状況を教えてください。

資格者2名、補助者3名の合計5名体制です。
2023年4月より新規の不動産会社営業に取り
組んできました。取り組み開始から１年が
経過し、新規で開拓した不動産会社は25社、
売上は今年5,000万円の着地見込です。

Q なぜ開業を決意し、不動産会社の営業に踏み切ったのですか？

私は2020年に司法書士に合格して、大手司法書士事務所に入所しましたが、より自分の裁量で
仕事をするにはと考えたときに、開業が視野に入ってきました。そして「司法書士の開業」に
ついて調べるなかで、船井総合研究所のセミナーを見つけました。そのときは1年で売上3,000
万達成した他の事務所の事例が紹介されていて、短期間でそんなにトントン拍子に不動産会社
を開拓できるって「本当かな」と思いました。もし船井総合研究所にサポートをお願いすると
してもその投資対効果が得られるのか不安でしたが、この取り組みで成功している事務所がい
るのは事実なので、一度全部自分でやってみようと思い、前事務所を退職し開業に至りました。

Q ご自身でどのように営業されてたのですか？

まずは自分でコールセンターを探して、不動産会社のリストを作ってもらい、とにかく自分で
実践してみました。そのときは月100 件の架電をして、月7～8 件アポイントが取れていまし
たが、セミナーで聞いていたアポイント数は月200の架電に対し月20～30件だったので、より
精度高くリストの精査や架電時のトークスクリプトの用意を行っていれば、もっとアポイント
は取れるだろうと思っていました。また、アポが取れても仲のいい不動産会社からしか案件を
もらえない状態でした。そのため、もっと弊所から不動産会社に対して実務的なメリットを提
供できることを示す営業トーク（買取再販業者に新中間省略登記の対応が可能なことをアピー
ルするなど）や中間商品（不動産会社向けの相続の勉強会など）を用意する必要があるなと
課題を感じていました。それでこの取り組みを3～4カ月続けていましたが、自分で不動産会社
への架電状況を確認して、次のリストの選定をしてと、営業と並行して管理をしていくのは大
変でしたし、やはりもっと精度高く営業をしていきたいと思い、船井総合研究所にサポートを
依頼しようと決断しました。

Q 船井総合研究所へ依頼後、営業の方法はどう変わりましたか？

今私がやっていることは、コールセ
ンターが取ったアポイント先に対して
訪問することだけ（図の赤色部分）
です。右記が営業の全体の流れですが、
この入口のアポイントの取得と全体の

司法書士法人スターフォード
代表山口星矢氏

2020年司法書士合格、大手司法書士法人入所。
2022年7月に東京都にて司法書士事務所を開業し、
2023年4月より新規の不動産会社営業を本格始動。

ゲスト講師に実際の取り組みについてインタビュー！



Q 最後に、営業がうまくいった秘訣と今後の展望を教えてください。

私が営業で成果を出せた理由は、「営業の仕組みをつくれたから」の一言に尽きると思います。
心が折れるアポイントの取得はコールセンターに外注して、営業後の細かいフォローはメルマ
ガで行うことで、不動産会社営業担当者が勝手に会いに来てくれる状態をつくることができて
います。不動産会社にとってメリットとなるような商品や切り返しトークの準備は勿論必要で
すが、私はこの仕組みを回し続けたことで、１年で新規の不動産会社を２５社開拓することが
できました。ここからさらに、この仕組みに乗って営業活動を加速させる予定です。

Q アポイントの取得（コールセンター活用）について詳しく教えてください。

アポイントは士業や不動産会社の事情を把握されているコールセンターに外注しています。
架電していただく際には、船井総合研究所が用意するトークスクリプトをもとにお話しいた
だいているので、これだけアポ率が高くなっています。営業の入り口であるアポイントの取
得のための架電は自分でやろうと思ったらなかなか気が進まないのですが、外注していると
もう自分のカレンダーにアポイントの予定が入っているので行くしかない状況になっていま
す。架電は月に平均２００件行っていて、アポイントは約２０－３０件取得できている状態
です。自分で外注していた時のアポ取得率は７％で今は１０％なので、不動産会社のリストや
営業トークの質も高いと感じています。

Q 訪問時はどのような提案を行っていますか？

訪問の際には、弊所の紹介や支店長・営業担当者向けのサービスを記
載した「アプローチブック」を持参しています。いきなり「仕事をく
ださい」だと引かれてしまうので、その不動産会社に対してどのよう
なメリットを提供できるのか、不動産会社が力を入れている業務に応
じて提案内容を変えています。また特に興味を持っていただけるのが、
不動産会社同士を引き合わせる不動産会社交流会の開催です。交流会
は他の不動産会社と知り合えるので、不動産会社にとってはメリット
が大きい機会です。また交流会では司法書士業務に関わるセミナーを
行っています。セミナーのコンテンツは、「登記簿の読み方」や「三
タメの活用」など、不動産会社の業務にも繋がる内容にしています。

Q 営業後のフォローや交流会の集客はどのように行っていますか？

弊所ではメルマガシステムで、営業した顧客の管理と顧客へのメルマガの配信を行っていま
す。営業で心が折れる安いアポイントの取得はコールセンターに外注して、営業後の細かい
フォローはメルマガで行うことで、不動産会社のそのため、月に30件の新規の訪問をしなが
ら、既存先へのフォローもしっかり行えています。また関係性をつくるための交流会への集
客にも、メルマガを活用しています。交流会の３週間前から全４通のメルマガを送ることで、
当日は不動産会社の営業担当者が各回２５名以上集まるようになりました。個別の声掛けだ
けではこんな人数は到底集まりません。訪問後に名刺情報の登録さえしておけば、交流会当
日には勝手に営業担当者が集まっているので、その場で一気に接点が持つことができていま
す。

これまでは営業に行くだけではなく、営業に行くまでや行った後の管理も必要だったのです
が、それ流れの設計、提案に必要なツールなどを全て手配いただいています。
が不要になり、本当にただ決められた予定に従うだけこれまでは営業に行くだけではなく、営
業に行くまでや行った後の管理も必要だったのですが、それが不要になり、本当にただ決め
られた予定に従うだけでよくなったため、営業活動に集中できるようになりました。


