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この申込書は、ハガキに貼るか、
このままFAXで下記宛お送りく
ださい。

＊弊社宛直接お申し込みいただく場合、一回のご注文でお届け先が一箇所、お買い上げ合計金額5,000円（税込）以上のご注文は、国内配送料サービスといたします。
また、お買い上げ合計金額5,000円（税込）未満のご注文については、国内配送料450円（税込）にてお届けいたします。
＊消費税は申込日時の適用税率に依ります。

◎上記のとおり申し込みます。代金については、次に示す方法にて支払います。
　＊現在、弊社とお取引のないお客様につきましては、代金引換にてお支払いをお願い申し上げます。
　（いずれかを で選択ください。）　　□代金引換により支払います。　　□現品到着後請求書により支払います。

＊代金引換手数料について
　一回あたりのご購入金額
　（商品の税込価格+送料）の合計が

※送料・代引手数料を含む合計金額は、商品のお届け時に配送業者
に現金でお支払いください。その際、クレジットカードはご利用い
ただけません。

1万円以下の場合、300円+税
3万円以下の場合、400円+税
10万円以下の場合、600円+税

平成　　　　年　　　　月　　　　日

お客様よりお預かりしたお名前・住所等の個人情報は、商品や代金請求書の発送、アフターサービス、弊社商品・サービスのご案内をするために使用いたします。ご同意のうえ
お申し込みくださいますようお願いいたします。ご不明な場合、また個人情報の照会、訂正、削除を希望される場合は、フリーダイヤルにてご連絡ください。お客様よりお預かり
しました個人情報は、弊社ホームページに掲載の「プライバシーポリシー」に従い適切に管理いたします。　 フリーダイヤル　　TEL.0120̶203̶696　　FAX.0120̶202̶974

お客様の個人情報の
取扱いについて
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書　　　　名 価格 部数

弁護士　独立のすすめ

弁護士　独立・経営の不安解消Q&A 定価2,916円（本体2,700円）

定価2,700円（本体2,500円）

［054858］

［028316］

部

弁護士　転ばぬ先の経営失敗談 定価2,700円（本体2,500円）［029942］ 部

部

申　込　書　〈第一法規刊〉

＜クレジットカードでもお支払いいただけます＞ CLI
CK!

C
第一法規　弁護士経営QA 検　索

レジ トカ ド もお支払 ただけます

詳 細・お申し 込 みはコチラ

弁護士経営QA（054858）2016.11 SE

本書の特色
◆2013年より第一法規㈱開催の「若手弁護士のための独立開業支援セミナー」での質問400問以上から厳選！
◆実際に独立し、事務所を経営する著者5名が、自らの経験に基づき、回答！
◆「独立に必要な経験値」「開業地域の決め方」「仕事を集めるコツ」等の、“リアル”な不安が解消できます！

A5判・280頁　定価：本体2,700円＋税

独立を考え、経営に悩む弁護士の
“リアル”な不安に答える

北周士・田畑淳・野田隼人
深澤諭史・ 向原栄大朗

編著
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特別な属性・
経歴がない場合の
戦略とは？

一番ツライと思った
出来事は？

仕事を集める
コツとは？

顧問契約を
獲得するには？

独立に必要な
経験値とは？

事務局の雇用や
育成方法とは？

北周士・田畑淳・野田隼人
深澤諭史・ 向原栄大朗

編著

北 周士 弁護士 編著『弁護士　独立のすすめ』『弁護士　転ばぬ先の経営失敗談』も好評発売中！
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　独立との関係では、弁護士の経験値というものには

２つのモノサシがあって、事件分野別（交通事故や家事など）

の経験値と、事件分野に共通する経験値があると思います。

　前者ですが、いくら長く弁護士をやっていても、目の前の事

件が自分にとって「新しい分野」、「未知の分野」であるという

ことがなくなることはありません。ですから、どんな分野でも対応できるよ

うになるまで待っていては、一生独立できません。

　一方、後者については、ある程度の経験を積んでおく必要があるでしょう。

具体的には、書類の書式や提出先、提出方法などに始まり、依頼者対応、すな

わち、初回の相談で信頼を得る、聞き取りを的確にする、事件の筋、見通しを

つける、そのうえでそれを依頼者がきちんと理解できるように説明をする、

といった技術です。特に依頼者対応というのは、ボス弁や事務所のバックアッ

プがないと、最初のうちは非常に苦労するポイントです。

　目安としては、日常的に処理についてボス弁の指示を仰がないですむこと、

依頼者から突然電話等の連絡があっても迷わず即答できること、「自分１人

で最初から最後まで事件処理をしている姿、処理内容と方針」がスッキリと

具体的にイメージできることが挙げられるかと思います。

　逆に、この程度の見通しがつけられないと、独立してもなかなかうまく事

件処理ができません。そもそも、相談者は弁護士の自信のなさや危うさに意

外と敏感ですから、事件を依頼してもらうことも難しくなります。

　そういう力を身につけるためにも、イソ弁時代から事件処理や心構えにお

ける「独立意識」をもって執務することが重要だと思います。

　身につける方法ですが、意識の持ち方はもちろん、例えば書類の提出やファ

クシミリ送信、ファイリングなど、事務局の仕事も積極的に行い、あるいは、

独立するにはどの程度の経験値が必要？
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第２章　独立開業時の不安
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　基本的には、移動のコストを依頼者が負担するか弁護士が

負担するかという問題です。

　依頼者にとって、近くの弁護士と遠くの弁護士の価値が同等

である場合、移動のコスト分だけ遠くの弁護士が割高になるた

め、近くの弁護士を選ぶことになります。他方で弁護士の観点

からすると、裁判所が遠い場合、裁判所に赴くための移動コストが高くなり

ます。

　ベテランの先生ほど裁判所の近くに開業していたのは、そもそも弁護士が

裁判所周辺にしか分布していない時代においては、距離による他の弁護士と

のコスト差が生じなかったため、移動コストを依頼者に転嫁することが合理

的であったためと考えられます。

　以上の観点から、全体的な経営戦略の一環として事務所の立地を考えるこ

とになります。いくつか例を挙げましょう。取扱事件の関係で裁判所手続き

の比率が高くない場合、例えば後見や相続に特化するような場合には、裁判

所の近くに事務所を構える必要は必ずしもないでしょう。裁判所近くに事務

所を構えながら柔軟に出張相談に応じるという業態もあり得るかもしれませ

ん（コストは出張料として請求するのです）。私の場合、事務所は地裁本庁か

ら１時間弱の距離にありますが、自宅を裁判所の比較的近くに確保したうえ

で、期日を午前に集中させ、また弁護士会（裁判所に近い）やその他の場所で

の相談を柔軟に受けることで移動コストを抑えつつ本庁近くの依頼者に対応

しています。

　近くであるべきか、遠くでもよいかということではなく、何が合理的かと

いう観点で考えるとよいでしょう。

ベテランの先生ほど「事務所は裁判所の近く」が
常識とのことだが、立地、特に裁判所アクセスを
どのように考えるか？07
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　営業戦略とは簡単にいってしまえば「自分は何ができる人

であるか」を「顧客予備群」にいかに「接触頻度を高めて」伝え

るかという戦略です。営業のための個々のツールはそのための

手段にすぎません。

　そして、いかなる営業が効果的であるかは、その地域の特性

と自分が想定する顧客層の性質および自分が行って苦痛ではない方法により

ます。そのため、「自分が想定している顧客はどのようなルートで弁護士にア

クセスするか」をよく考え、どのようにそのルートを使うかを考えるべきだ

と思っています。

　私自身は仕事のほとんどを紹介でいただいており、その紹介元としては、

①他士業の先生方、②顧客又は顧客の知人、③期の近い同業者が比率として

は高い状態にあります。そのため、特に①と②の方々との接触頻度をいかに

高く保つかという観点が重要になります。

　また、その接触についても、①新しい人脈を開拓する方法と②既存の人脈

を強化する方法は異なります。営業というと①に目がいくことが多いのです

が、仕事に結びつくという意味で効率がよいのは②だと思います。

　私個人は、①SNS、②交流会、③食事会、④勉強会を組み合わせていますが、

②が主に新しい人脈を開拓する方法であるのに対し、③は新しい人脈の開拓

と既存の人脈の強化の両方に使っており、①・④は既存の人脈の強化に使用

しているというイメージでいます。

　個人的には「やっていて苦痛」な営業活動は続かないと思っていますので、

自らが苦痛なく行える営業活動を地道に行っていくのが一番よいのではない

かと思います。

仕事を集めるコツはあるか？
営業戦略として何か特別なことをしているか？
顧客獲得のために一番気を付けていることは何か？01
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　①所属弁護士全員の会議（弁護士会議）と、②パー

トナーのみで形成される社員弁護士の会議（パートナー会議）

とに分けられます。

　対外的業務執行の意思決定は②で行います。

　①は、②で決まったことの周知だけではなく、日頃の業務の

中で出てくる課題を出し合って議論し、意見を形成していく場と位置付けて

います。ただし、この弁護士会議で出てきたことがそのまま執行されること

が多いです。

　こうした会議体の設定に際し、気を付けなくてはならないと感じたことは、

２点あります。

　１つは、最終的な業務意思決定はあくまでも②で行うべきものであって、

①で行うものではないのですが、そこが曖昧になりやすいということです。

したがって、①②の位置付けをしっかり意識して運営することが、代表者に

は求められると考えます。

　もう１つは、①の会議であまりにも多くの意見が出すぎると、法人経営の

指示体系が狂うおそれがあるということです。例えば、事務局の増員という

課題があるとして、これは法人全体の問題ではあるものの、個々の弁護士の

負担が増加することにつながるので、反対意見が出やすく、経営上必要であっ

ても執行できないという事態につながる危険があります。

　①のような会議体を設ける場合は、経営課題の執行の妨げにならないよう

注意することが必要です。

複数の地域に事務所がある場合、
経営方針を決める会議はどのように行うか？

12
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　これはもう「好きなように経営できる」ことに尽きると

思います。事務所が複数になり法人化する前には「もうけた分

が自分の金になる」ということもあったのですが、法人化して

役員報酬をもらう形態になるとピンときませんし、ノキ弁の方

が経営効率はよいように思います。

　自分で経営を始めると、今まで考えもしなかった大変なことが多く、弁護

士としてのスキルアップにつながらない営業活動に多くの時間を割かなけれ

ばならず、経理や事務所インフラなどの表に出ない部分に割く労力もばかに

なりません。

　さらに一番負担を感じたのは、事務所で扱った事件についての最終的な責

任がすべて自分にかかってくることです。特に人を雇った場合の精神的な負

担は非常に大きく、同世代の経営者弁護士同士で、「ノキ弁の時代に戻りた

い」、「今ならボスの大変さがわかるので、今誰かが雇ってくれたらよい仕事

ができそうな気がする」と半ば冗談で話すことがあります。これは一面の真

理ですが、それでも皆経営をやめるわけではありません。結局は経営を続け

ることの方が魅力的だからです。

　では、「好きなように経営できる」メリットを実感できるのは、どんなとこ

ろでしょうか。好きな場所で、好きな時間に働ける、好きな分野の事件がで

きる、といったこともメリットですが、そんな中でも、自分は「会いたい人と

会って、仕事をしたい人と仕事ができる」ことが最大の喜びだと考えます。

特に他分野の経営者と会い、意見を交換し、時に仕事をする中で、本当に尊

敬できる人にたくさん出会いました。これは、自分自身が独立していなけれ

ば体験できなかったことだと思います。

開業して一番の喜びは何か？
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東京都港区南青山2‒11‒17 〒107‒8560
http: //www.dai ichihok i .co . jp

Tel . 0120‒203‒694
Fax. 0120‒302‒640

“リアル”な不安に、
著者自らの経験で、“リアル”に答える

独立開業を考え始める際の疑問
独立前に考えること、所属事務所との関係、
即独について など

独立開業時の不安
開業までのスケジュール、開業地域・立地の決め方、
準備資金額 など

独立開業後の不安―顧客獲得
仕事を集めるコツ、顧問契約の獲得、
広告宣伝と効果 など

独立開業後の不安―事務所の経営・運営
売上げと経営、経営形態、
事務所内の業務管理 など

独立開業して思うこと
独立して思ったこと、
独立してからの弁護士業務 など
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