


1．新年度助成金の方向感と社労士を取り巻く現状

令和7年度予算編成の方向性

予算編成方針「メリハリの効いた予算編成」

ポイント1

助成金・補助金関連キーワード「持続的・構造的な賃上げ」

ポイント２

（『令和7年度予算編成の基本方針』『令和7年度概算要求基準の概要』より）

「重要な政策課題は多岐に渡るが、これらの分野に必要な予算が重点的に振り

向けられるよう全体を通じてメリハリ付けを意識しながら、予算編成に臨む」

等、メリハリの効いた予算編成。

物価高、賃金や調達価格の上昇に対応しつつ、デフレを脱却し、新たなス

テージとなる「賃上げと投資が牽引する成長型経済」への移行を実現するこ

とを目指し、物価上昇を上回る賃金上昇の普及・定着、（中略）、少子化・

こども政策の着実な実施など、重要政策課題に必要な予算措置を講ずる。

社労士事務所の売上のなかで助成金が占める割合

社労士を取り巻く現状

社労士事務所の商品別の売上構成比をみた場合、売上が1億円以上の事務所でも助成金が占める割

合の平均値が10.7%となっています。これは売上が1億円の場合、1,070万円が助成金による売り

上げと計算することができます。

2024年売上区分別の商品構成割合

売上：～5,000万円

売上：5,000万～1億

売上：1億～

助成金情報の発信で顧問先の満足度向上

顧問先の満足度を上げ、解約率を下げるという役割を、助成金の情報発信という形で行っている事務所

が多く見受けられます。実際に顧問先に対して毎月メールマガジン・FAXを用いて助成金の情報発信をす

ることで年間の顧問継続率98.8%（顧問先約160社中、解約2社）を達成した事務所もいらっしゃいます。
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2．令和7年度助成金

助成金の基本情報整理

令和7年度助成金

助成金は、労働環境の整備や研修を行う場合に受け取る事ができます。
会社存続、トラブル回避、法令順守等の為にも、助成金を活用する事ができます。

労働環境の整備

従業員の時給を上げることで受け取ることのできる助成金があります。賃上げ

助成金の財源は事業主が国に納めている雇用保険料の一部（事業主負担
分）が利用されています。そのため、助成金は返済不要です。

返済不要

受け取った助成金は、売上ではなく、雑収入になります。

（経常利益率10％の場合）50万円受給を売上換算すると、500万円の売上が

あったのと同じことになります。

雑収入扱い

国や地方自治体、財団等から様々な助成金が出ています。一方、助成金の情報は

随時更新され、予算も決まっているため、できるだけ早く申請準備をしなければ

なりません。情報収集が助成金に関しては最も重要と言えます。

貰える可能性大

多くの社労士事務所は助成金の申請業務に

消極的ですが、助成金は企業側に多くの

メリットをもたらす制度です。

ここでは、改めて助成金の性質や役割に

ついて整理させていただきます。
3．よくある失敗

ここでは、助成金申請の際によくある

失敗や注意点についてご紹介します。

労働局の質問に対応することが出来ず申請が取り下げに

「労働局からの細かい質問に回答することができず、取り下げになってしましました。」特に初めて申請す

る助成金については、要領を掴むまでに時間がかかり、書類の漏れや、記載ミスが起きてしまう可能性も

あります。本セミナーでは、そんな申請上の注意点をコツ・ポイントをおさえて解説いたしますので、これか

ら新たに申請する助成金がある、新年度の要領で申請するのに不安がある方はぜひご参加ください。

申請の手間に報酬額が見合っていないケースがある

成果報酬の割合を15％と設定している関係で、助成額が100万であれば、報酬が15万、助成額が

10万の場合は1.5万というように、申請の手間は同じなのに報酬額に大きな開きがあり、引き受け

るかどうかも悩んでしまっていました。

現状の料金形態のままで今年も助成金の申請を進めていくことに不安がある方も多いでしょう。

受任経路を一部の紹介先に依存しているため、繁忙期と閑散期の差が激しく

なってしまっている

一部の税理士や銀行からの紹介に頼ってしまっているため、紹介が多い時は忙しいが、そうでない月は時間

が余り、売上が不安定になってしまう…、税理士や銀行へアライアンス開拓を進めても積極的な紹介が生ま

れない…。営業方法や新規紹介先の開拓方法について、どのように工夫すればよいのかお悩みの方もいる

のではないでしょうか？

よくある失敗


