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最先端のビジネスモデル

「いやいや、どれだけ営業力ないと

思ってます？（笑）。これまでのお

客さんの獲得は銀行さんとか顧問

先からの紹介で、正直何もないと

ころからお客さんを吸い上げるな

んて考えてもなかったですよ」と

Ｑ-ＴＡＸ下鴨店の小杉將之氏。

ここ数年は、このままではお客の

獲得は難しいと限界を感じてい

た。「AIDMAの法則とかAISAS理論

とかあるじゃないですか。それの

A（Attention=顧客の注意を引く）

とI（Interest=関心を引く）の部分

が足りないという点と、今の業界

環境を考えたときに価格競争を横

軸とすると縦軸に何かなければと

考えたんですよ。ホームページは
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1 ヵ月強で3件の
新規顧問先獲得

①スタッフを２名採用。これからの効率ＵＰに期待

②事務所は交差点に面したビルの３階にある

③「営業力がない」と冗談でいいながらも、

小杉氏の面談後の成約率は非常に高い

訪問～エリアNo.1会計事務所

店舗紹介
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●Q-TAXとは
Q-TAXは、経理・会計サービスと創業支援で日本の
社長の成功をサポートする会計事務所の全国ネッ
トワーク。フランチャイズの総合力を背景に、組織
的な集客網と生産性と品質を上げる最先端の経営
モデルを加盟店の皆様に提供します。

1627号店

京都下鴨店

ありましたが、あまり期待はして

いなかったし。その入口のひとつ

としてＱ-ＴＡＸを選択しました」

（小杉氏）。

　小杉氏が構想していた部分の

補完としてＱ-ＴＡＸがぴったり

だったという。「Ｑ-ＴＡＸの仕組

みや内容もそうですが、アックス

さんが長年税理士向けのコンテン

ツを多く提供しているという点が

信用として決め手になりました」

（小杉氏）。

　その選択の効果は、加盟後オー

プンから１ヵ月強で３件の新規獲

得という結果で表れた。「これまで

は年間10数件ですから、今までに

なかった成果ですよ。これからの

目標ですか？　年間36件か、それ

くらいは最低でも獲得したいです

ね」（小杉氏）

　今、課題としてとらえているの

は“業務効率”だという。「今のお客

さんの多くは毎月訪問。訪問先の

記帳のレベルが高ければ、チェッ

クして社長さんとも話すことがで

きます。そうでない先は、訪問して

も数字合わせで２～３時間はすぐ

経って、終わる頃には時間も体力

もなくなり、社長さんへの助言も

なく帰ってしまっている。顧問料

の問題もありますが、解決したい

ところです」（小杉氏）。

　この解決策のひとつとしてＣＡ

Ｔを導入。まだ、開始段階でその利

便性を発揮するに至っていないが

「事務所での入力に関しては非常

にやりやすい。今はシステムの内

容を理解することも兼ねて自分で

やっています。問題はこれを今後

誰がチェックするのかという点で

す。人材を２名確保しましたので、

その教育に研修時間、費用を最大

限投下し、仕組みも整理して効率

をアップさせます」（小杉氏）

　一方で小杉氏が大いに期待する

のは「ブランド力」だ。「正直フラン

チャイズという言葉には一瞬抵抗

がありました。けれどもＡとＩの

足りない部分をブランドで買った

わけです。ＴＶＣＭやほかにもブ

ランド化を進めてもらえば結果は

出ると考えています。自分も覚悟

してＱ-ＴＡＸの看板を出しまし

た。これから本部と一緒になって

確実な成果を出していきたいです

ね」（小杉氏）

課題は業務効率
期待するのはブランド力

小杉將之税理士事務所
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