
絡的に考えていました。社長になるた

めには社長がどんな存在かを知らない

といけませんし、社長に会える税理士

事務所にまず就職することにしたので

す。勤めるようになると、社長のいろい

ろな相談に応じるようになりましたが、

ある時「自分は社長の気持ちを本当に

分かっているのだろうか」ということに

気付き始めたのです。給料を払う立場

と、給料をもらう立場とではやはり違い

ます。顧客のほとんどは中小企業の経

営者ですから、同じ土俵に上がって直

接的にやりとりするなら、独立しなけれ

ばいけないと思いました。それに、働

く場所を提供できる人間になりたいと

いう気持ちもあったのです。勤めて15

年の区切りだった2012 年に税理士事

務所を開業しました。

―― 独 立 直 後 から、ある程 度 の 職 員

を採用することを考えておられたので

すか。

　そうですね。税理士事務所の規模と

しては、職員 100 名を目標にすれば良

いと開業当初から思っています。現在

は 13 名ですが、1 年目はほとんどお客

様がおらず、当初は私ひとりですべて

の業務を行っていました。今、事務所

に掲げている100 名の組織図を考えた

り、異業種交流会に参加したり、はや

社長の気持ちを

理解するために

事務所を開業し経営者に

――岩崎先生が関内会計を創業され、

経営者になられた経緯をお聞かせくだ

さい。

　私は大学の就職活動の時に、会社員

として働くよりも、社長になりたいと短

関内会計 岩崎智彦税理士事務所
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事 務 所 経 営

レ ポ ー ト

代表税理士

岩崎 智彦 先生

創業当初はたったひとりで業務を行い、

顧問先ゼロからスタートした関内会計 岩崎智彦税理士事務所。

ところが3年目以降、顧客がどんどん増え、

同時期に独立した同業者が驚くほどに。

その成長要因は、顧問先に真摯に対応する

「当たり前」を続けることにあるという。

代表税理士の岩崎智彦先生にお話を伺った。

事務所の成長要因は
「当たり前」を地道に続けること!

目指すは職員100名体制と、顧問先を2,000 社に
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り始めていたフェイスブックを使ってつ

ながりを増やすようにしていました。時

には飛び込みで銀行に行き、「あなた

は誰ですか」というような冷ややかな

対応をされたこともあります。なかなか

お客様にはつながらず、交流会で知り

合った人などから仕事の依頼が来る程

度でした。

滞らず処理をする、

質問にきちんと答える

「当たり前」の継続で

顧問先が増加

―― 開業当初にお客様が少ない状態

から、どのように軌道に乗せて行ったの

ですか。

　今も軌道に乗っているとは思ってい

ないのですが、開業から3 年目以降に

顧問先がどんどん増えてきたのです。

同時期に独立した同業者からは「一体

何をしているのですか」とよく聞かれま

す。特別なことは何もしていないので

すよ。ただ、考えられる「当たり前」の

ことをやり続けています。では、「当たり

前」のこととは何か。たとえば、時間の

約束を守る、挨拶をするという基本的

なことから、税理士事務所の仕事でい

えば、毎月の会計処理を滞りなくする、

お客様から聞かれた質問にはきちんと

答えるというようなことです。開業時に

行っていた、人と会ってつながりを作る

ことを大切にする、ホームページなど

ネットの情報を更新するなど、お客様

が増えるための取り組みも続けていま

す。するべきことを継続することが重要

だと思っています。

――「当たり前」のことを地道に続ける

のが、経営する上でのポイントなので

すね。いつからそのように考えるように

なったのですか。

　はっきりとは覚えていないのですが、

税理士事務所に勤務していた時代から

かもしれません。どんな業種の人でも

仕事に慣れてくると、本当ならできるの

に「まぁいいか」と手を抜くことがある

と思います。たとえば、何かの工事をす

る会社なら、「クレーム対応には24 時

間以内に応じます」など、きちんと取り

組んでいるところは伸びていくのでは

ないでしょうか。でも、「クレーム処理な

んて、売上にならないから」と対応をお

ろそかにしていると、次第に会社の雰

囲気がおかしくなり、職員のモチベー

ションが下がる。すると、良い組織には

ならず、良い仕事はできず、結局、お客

様から支持されなくなると思うのです。

ですから基本に忠実であり続け、お客

様のために何ができるのかを考えて取

り組むことが非常に大事だと思います。

社風を作るのは

一人ひとりの職員

お客様から

必要とされる存在に

―― 職員教育は、どのように行ってい

るのでしょうか。

　今、お話ししたような私の思いをお

客様の所に行く道中で職員に話した

り、全体ミーティングで伝えたりしてい

ます。「当たり前」のことにまず取り組

み、そのことを続けることで、次のス

テップに行けると思うのです。社会人

の入社 1 年目は頑張って仕事をするの

ですが、3 年目になるとだいたいの仕

事を覚えるので、「仕事はこんなもの」

と思ってやり過ごす人がいます。する

と、そこから5 年経っても、その人は

進歩せず同じ能力のままだと思うので

す。この 3 年目は分かれ道で、ここから

さらに知識を付けたり、人脈を広げた

りすることで成長しますから、このタイ

ミングを注意深く見て、職員を指導す

るようにしています。社風を作る源は、

一人ひとりの職員です。事務所や会社

は代表者の影響力が大きいですが、代

表者がいる時といない時に雰囲気がガ

ラッと変わるような所はどうなのでしょ

う。社風はとても大切ですし、職員には

「社風を作るのはあなたたちです」と

よく言っています。

―― 岩崎先生のご指導で「当たり前」

のことを続け、ステップアップする文化

が根付いているのですね。

　よく職員に言うのは「必要とされてい

るからこそ、その仕事があり私たちがい

る」ということ。「〇〇さんに相談したい」

と指名されてする仕事は、自分の存在

が認められていることになりますし、お

客様のためにもなっています。世の中

には、事務所や会社の理念を掲げてい

るところは多いですが、どこも行き着く

ところは「お客様のため、社員のため、

社会のため」です。これは私が言う「当

たり前」のことです。中小企業のために

職員がいろいろな仕事をすることで、

お客様から支持され感謝される。する

と、職員一人ひとりに、達成感や充実

感が生まれます。このように中小企業

に必要とされ、社会のためになる税理

士事務所を実現したいと思います。

優秀な職員たちが

事務所の強み

社長の相談相手に

なることを目指す

――これまでのお話から、岩崎先生の

行動指針が浸透している職員の方たち

が事務所の強みのように感じます。

　そうですね。税理士事務所にはいろ

いろなスタイルがあり、中にはお客様

と一度も会わずに申告書の作成だけ

受けるところも存在します。もちろんそ

のことを否定するわけではないのです

が、人とのつながりが直接ない中で仕

事をするのはつまらないと私は感じま

す。中小企業の社長とお付き合いする

と、直接経営とは関係のない相談をさ

れることもあります。その会社の担当に

なった職員は、多少なりとも影響力を

持ちますし、些細な相談にも乗る中で、

その職員や弊所のことを好ましく思っ

てもらえれば、社長の仲間の会社にも

評判が伝わっていきます。

――お客様から何でも相談してもらえ

る関 係 性を作っていく、ということで

すね。

　はい。このような取り組みはビジネス

モデルとしては、あまり収益につながら

ないかもしれません。ですが、実際に

いろいろなことを聞かれてきちんと対

応すれば、その職員の知識になるわけ

です。相談内容が税理士業務のことで

なければ、たとえば社会保険労務士や

司法書士など他の分野の方に聞くこと

もできます。お客様に「まず、関内会計

のあの職員さんに聞いてみよう」と思っ

てもらうのが良いと考えます。

――社長が困った時の相談相手を目指

しておられるのでしょうか。

　そうです。義理人情で仕事をしては

いけないのかもしれませんが、人との

つながりの中で仕事をする方が、働く

モチベーションは上がるのではないか

と思います。

――お客様に真摯に対応することで顧

問先を増やしてこられたわけですが、さ

らに増加させるためのサービスを何か

お考えでしょうか。

　弊所の職員は税理士業界の未経験

者が多いのですが、みな優秀な人たち

なので、新しい商品開発に取り組みた

いと思っています。まだ具体的に説明

できないのですが、顧問料や決算料を

いただく、経営計画を作るというものと

はまた違う商品にチャレンジできれば

と考えています。

――関内会計で「ご紹介キャンペーン」

をされているのは岩崎先生の発案です

か。お客様をご紹介いただいた方や、

その紹介された方が顧問契約をされる

と、クオカードや商品券をプレゼントさ

れていますね。

　そうです。以前、お客様から「顧問

先が増えて大変だね」と言われたこと

があるんです。「いえいえ、もっとご紹介

ください」というと、「えっ、紹介しても

良いの？」と。どうやら、目一杯の状態

のように見えたらしいです。「お客様を

紹介してください」と意思表示すること

も必要だという思いで、キャンペーン

関内会計 岩崎智彦税理士事務所事 務 所 経 営 レ ポ ー ト
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をしています。

採用条件は

前向きな気持ちと明るさ

優秀な人材を集め

顧問先数2,000社に

―― 職員を採用される時は、どのよう

なことを大事にされますか。

　採用時も、これまでからお話しして

いる「当たり前」のことを継続できる人

を求めています。面接でははっきりと

分からないのですが、インスピレーショ

ンに頼るところもあります。ですが、弊

所は離職率が低く、事務所のことが嫌

になって辞めた人はひとりもいないと

思っています。「当たり前」のことをやり

続けられる優秀な人の条件として欠か

せないのは、前向きな気持ちと明るさ

です。心の中で少し嫌だなと思うことが

あっても、「やってみよう！」とモチベー

ションを上げられる人を望んでいます。

―― 職員をどんどん増員されていると

思いますが、事務所のホームページが

充実していますし、そこから関内会計に

魅力を感じて応募される方もいらっしゃ

いますか。

　「ホームページを見て、アットホーム

な事務所だと思いました」と応募してく

れた職員はいます。みんな結構仲がい

いですし、誰とでも話せる雰囲気のあ

る職場になっていると思います。時に

はやむを得ない退職ということがあり

ますから、職員を増やし続けないと現

状維持は難しくなります。現在の事務

所の広さから考えても、まだ採用でき

る余裕があります。人材がそろそろ足

りなくなる、というタイミングで採用す

ると、職員に教える時間がないと思う

のです。税理士業界では、入社した新

人にいきなり決算書を渡し、「前のもの

を見てやってください」と無理な指導

をすることがあるとよく聞きます。今は

昔とは時代が違いますから、新人が事

務所に適応できるように時間を取って

教育することは必要です。

――最後に、今後の目標をお聞かせく

ださい。

　最初に申しました100 名の職員体制

と、顧問先数 2,000 社を目標に掲げ

ています。達成の時期は明確にしてい

ませんが、「当たり前」のことを継続し

ながら、社会の変化には柔軟に対応し

ていこうと考えています。試算表や決

算書の提供の仕方なども今後、どんど

ん変わっていくでしょう。私が入社した

20 年前は、出納帳を手書きしていまし

たからね。こうした基本的なことに加え

て、これから先 10 年に向けて、新商品

の開発や営業に特化した部署を作るな

どを考えていこうと思っています。その

実現のためには、優秀な人材が必要で

す。私が税理士業界の未経験者を採

用するのは、中途半端に税務関係の知

識を持たない分、一から真摯に学ぼう

とする意欲のある人が多いと思うから

です。ビズアップ総研さんの「e-JINZAI 

for account」で研修することでもっと

優秀な人材に育ち、職場のみんなと

協力しながら能力を発揮してほしいと

思っています。

――いろいろなバックボーンを持つ人

が入社すれば、岩崎先生が予期しない

新しいことが生まれるかもしれません

ね。さらなる進化を期待しています。本

日はありがとうございました。
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