


◢◤ゲスト講師に実際の取り組みについてインタビュー◢◤

私自身、かつては資格者として現場に出ながら、自ら営業活動も行っていまし
た。お客様対応や実務に追われる日々のなかで、新規の開拓まで手が回らず、
「やらなければ」と思いながらも後回しにしてしまうことが多かったのを覚え
ています。
それでも、事務所を成長させるには「仕事を取ってくる」役割を誰かが担わな
い限り、売上の拡大は望めません。そこで私が注目したのが、“営業専任者の
採用”という選択でした。
最初は不安もありましたが、結果として、私のような資格者が営業を兼任する
よりも、営業担当者が「法人営業」を担う体制の方がはるかに生産的だと実感
しています。

資格者は、どうしても実務に時間を取られてしまう傾向があります。そして、
営業という活動そのものに苦手意識を持っていたり、そもそも「営業をしたい
と思っていない」という方が多いのが現実です。
代表者であれば、「事務所のために」と割り切って営業に出ることもできます
が、その他の資格者が同じように動けるかというと、かなり難しいのが実情で
はないでしょうか。
また、仮に営業ができる資格者がいたとしても、そういった人材は独立志向が
強く、いずれは自らの事務所を構えたいと考える傾向も強いため、長期的に営
業力を組織に残すには向いていないと考えています。

代表ご自身の営業活動の経験は？
なぜ司法書士資格者がうまくいかないのか？
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司法書士法人クオーレの代表を勤める。愛知県名古屋市で2007年開業。
2015年に法人化し司法書士法人クオーレを立上げ、相続分野で大きく

成長させる。その後相続分野の強みを活かし、
不動産会社・税理士・葬儀社に業界未経験のスタッフを活用し

営業活動に取り組まれております。



当事務所の営業担当者は、不動産会社や税理士事務
所、葬儀社といった法人を対象にした新規開拓を中
心に動いています。
日々の業務としては、アポイントの取得から訪問、
そして2回目・3回目と継続して足を運ぶことで関係
を深めていく活動が中心です。未経験のスタッフで
も継続して訪問していけるように営業先への社内勉
強会資料を多く取り揃えています。
参加者からは好評の声をいただいており、すぐに案
件化に結びつかなくても、将来的な依頼につなげる
ための“種まき”として続けています。

営業担当のスタッフによる営業活動は
具体的に何をしていますか？

営業活動を始める上で最低教育したことは？

実際に営業体制を見直してからは、既存の営業スタッフの成績も向上してお
り、新たに採用したメンバーの影響で、全体として営業力が底上げされた実
感があります。以前は新規案件の獲得が難しかった時期もありましたが、現
在は安定して成果が出始めています。

営業を始めてもらう前に、まずは司法書士の業務についてしっかりと理解し
てもらう研修を行いました。業界未経験で入社する方が多いため、「登記と
は何か」「どのような依頼ルートで案件が発生するのか」など、業務の全体
像をつかんでもらうことを重視しています。
また、研修後はすぐに一人で営業を任せるのではなく、営業経験のある先輩
社員とともに現場をまわる期間を設けています。
実際の商談の場に同席することで、話し方や提案の進め方、相手との距離の
取り方など、机上の学びでは得られないことを身につけてもらっています。
こうした導入ステップを踏むことで、業界未経験でも着実に営業現場で成果
を出せる土台を築くことができました。



営業活動に関する日々の動きは、営業リーダーが中心となって管理しており、
代表の私は全体の方向性や進捗を月に一度の営業会議で確認しています。
この営業会議には、営業担当者・営業リーダー・船井総合研究所の方も同席し、
数字や進行状況、課題を共有しています。日報の提出も仕組みとして取り入れ
ていますが、細かな日々のマネジメントは営業リーダーに任せる体制とし、代
表は全体を俯瞰して管理しています。

営業活動について代表者が
管理していることは？営業担当者と

どのようなコミュニケーションをとっているか？

—————————目標KPIと実績比較表—————————

営業チームは2名体制で動いており、日常的
なコミュニケーションは、営業担当のリー
ダーとスタッフの2人で毎日ミーティングを
行う運用としています。
私は基本的に日々の会議には参加せず、月
に一度の営業会議で進捗や成果を把握し、
必要に応じて助言を行うスタンスです。
営業リーダーが現場を管理し、代表が経営
視点から支えるという役割分担を行うこと
で、属人的にならず継続的に機能する営業
組織の仕組みを意識して構築しています。

行動管理のために営業日報▶

スタッフA
年間目標1500万円

重要なKPI

重要な
KPI



2023年に、法人営業部の活性化を図るため、20代の完全未経験のスタッフを新
たに採用しました。
長く同じ体制が続いていたこともあり、営業活動にマンネリ化を感じていたた
め、新しい人材を迎えることで組織に変化を生み出したいと考えたのがきっか
けです。
新しい営業メンバーの加入によって、既存メンバーの営業意識にも良い影響が
あり、特に営業リーダーの行動量や成果にも変化が現れました。
その結果、営業部全体としての案件獲得数も徐々に増加傾向にあり、営業体制
の見直しが実際に成果につながっていると実感しています。
今後は、さらに安定して成果を出せるよう、営業部としての仕組みづくりを強
化していきたいと考えています。

2023年からスタートした営業の成果は
いかがでしたか？

仮に私が明日いなくなっても、事務所がきちんと回る体制をつくることが、経
営者としての理想だと思っています。
実務については今いるスタッフである程度カバーできますが、新しい仕事を
取ってくる仕組みがなければ、やがて事務所は先細りになってしまうと感じて
います。

【最後に】これから営業を始める方、営業担当者採用を
検討されている方にメッセージをお願いします。

ある程度の規模になってくると、代表自ら営業に出
続けるのは難しくなりますし、継続的に案件を生み
出すには営業専任者の存在が不可欠です。
営業担当者を採用することで、組織として売上をつ
くる体制をつくれるというのは、大きなメリットだ
と思います。
初めはコストや不安もあると思いますが、私自身、
採用して良かったと感じています。
「代表がいなくても案件が回る」その仕組みを目指
して、ぜひ一歩踏み出してみてください。




