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『ベストファームモール』２号店に見る、

地域一番獲得の
ビジネスモデル

2020年リレー特集

高収益事務所の創り方
− 第５回 −

ベストファームグループ（福島県郡山市）斉藤浩一氏

 福島県いわき市に、新規オープン！

35FIVE STAR MAGAZINEFIVE STAR MAGAZINE2020.05



Hypothesis〜仮説の検証
業務、業種、地域。それぞれのカテゴリーにおいて、ナンバー
ワンの実績を誇る事務所。士業ビジネスが成熟する中、そうし
た事務所において今、何が起こっているのか――。リレー特集
の第１回では、「市場占有率の高いカテゴリーを複数持つこと
で、収益性が高まる」という仮説が示された。そしてその「カ

テゴリーの市場規模は、必ずしも大きなものでなくてもよい」
と言う（2020 年１月号）。つまりこれは、どのような事務所
にも高収益事務所への道が開けているということを示してい
る。本特集では、各カテゴリーでナンバーワンの実績を有する
事務所への取材から、これらの仮説の検証を行っていく。

―店舗の大きさは？

　いわき店は敷地面積が９３０
坪、建物の延べ床面積が４０３
坪、駐車場は８０台となっていま
す。
―総工費を教えてください。

　郡山店は設備なども合わせて
３億円弱でしたが、いわき店は
５億円になっています。高いよ
うに見えますが、２０年で借入
れを返済するなら、月あたりで
は２０８万円になります（金利
計算は含めず）。いわき店は好立
地のため地代家賃が１８０万円と
高額ですが、それらを合わせると
約４００万円。ですから坪単価は

１万円ほどです。
　弊グループの東京事務所（東京
都千代田区）は、５０坪で坪単価
２万円ですから、それと比べれば
それほど割高ではありません。
―そう言えるのは、ビジネスモデルの考えが
根底にあるからですよね。

　流通・小売業での競争力は、「店
舗の大きさ」で決まります。私た
ちは士業ですから、競争力となる
ものは「人数」です。つまり人数
が多ければ多いほど、売上が大き
くなるということです。
―ベストファームモールのビジネスモデルに
ついて、詳しく教えてください。

　郡山店には、登記、測量、相続

一店舗「200 人」 の
ビジネスモデルに進化
―一号店の郡山店は、オープンして何年目に
なりますか？

　2014 年４月のオープンですか
ら、丸６年になります。
―二号店のいわき店を目にするまでは、支店
という位置付けもあって、一号店より小ぶり
なものを想像していましたが、実際には郡山
店よりも一回り大きいスケールになっていま
すね。

　弊事務所ではビジネスモデルを
考えて、こうしたモールを出店し
ています。適正なビジネスモデル
に合わせて出店した結果が、この
二号店です。本来は一号店の郡山
店も、このくらいのサイズのもの
を作りたかったのですが、そのと
きは、まだモールとしてビジネス
を行った経験がなく、心配や不安
の声も上がっていました。
　しかし、今回は誰からもそうし
た声は上がりませんでした。それ
は郡山店での実績があるからで
す。
―郡山店の状況はいかがですか？

　郡山店は５０名からスタート
し、 現 在 は 収 容 サ イ ズ 一 杯 の
１００名になっています。いわき
店は４０名でスタートし、１２０
名までは入る設計になっていま
す。

建物面積４００坪、従業員１００名サイズの業態『ベストファームモール』の二号店
が 2020 年４月、福島県いわき市にオープンした。ベストファームモールは、士業
における新しいビジネスモデル構築への挑戦であるとともに、モール内の各業種にお
いて地域一番を達成し、高収益化を実現するための手段でもある。その試金石となっ
た一号店の成果を経て、新たにオープンした二号店。ビジネスモデルの進化を、代表
の斉藤浩一氏に聞いた。（文・武田司）

なぜ「一番」が優位であるか。

いわき市にオープンしたベストファームモールの
エントランスにて、斉藤浩一氏を撮影
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にプラスして不動産、税務の商品
があります。
　郡山店は、モール全体の規模で
言えば地域一番店です。司法書
士、土地家屋調査士、行政書士の
規模も県内一番になっています。
しかし、ひとつひとつを見ていっ
たときには、不動産部門は１０人
弱しかおらずまだまだです。
　税務部門は相続税で見ると年間
約１３０件の実績がありますので
一番になっていますが、法人の顧
問先は２００社と少ない。税務部
門のスタッフ数は２０名程度で
す。
　一方で郡山にある一番大きな会
計事務所は８０名超の規模です。
ですから、地域一番店を目指すな
ら、これから税務部門で最低でも
６０名以上増員しなければなりま
せん。さらに不動産やコンサル
ティング部門を増やしていくこと
を考えれば、モール全体で少なく
ても２００名規模にしなければ、
それぞれ一番にはならないので
す。
―一番店をいくつもの部門で作っていくこと
が、全体としての競争力になっていくわけで
すね。

　そうですね。ただし、問題は一
番店となったときの最終形態を想
定して出店しなければならないと
いうことです。それは単純に大き
ければよいというものではなく、
その商圏で一番になるには、どの
くらいのサイズが必要かを考えて
出店することが必要になってきま
す。それをそれぞれの部門で見通
して決定することが必要です。
　小さなマーケットで一番を作り
ながら、それを増やして全体で一
番になるという戦略は、ランチェ
スター戦略の王道です。それを実
践する上で必要なものが、ビジネ
スモデルです。
―なるほど。そして、ビジネスモデルを形に
したものが、ベストファームモールだという
ことですね。

　はい。飲食店やコンビニエンス
ストアなら、綿密に出店地域をリ
サーチし、それぞれのビジネスモ
デルから損益分岐を超えるために

二号店の目玉は１階の「カフェ」。開放的な空間、席数。厨房設備も充実。これとは別に従業員用のラ
ウンジが２階にある
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１階奥には開閉式のオープンセミナールームがある

ら、店舗の収容人数で売上が決
まっていきます。
　このとき、都会なら駅前の大き
な物件を見つければよいのです
が、地方事務所では人数分の駐車
場が必要になります。それから立
地は、士業事務所にとってという
意味では、役所の近くにあること
は好立地になるのではないかと思
います。
　その点で、今回のいわき店は、
法務局から数分で、かつ合同庁舎
の向かいにある絶好の条件になっ
ています。飛び込み客も増えると
思いますし、特に相続には大きな
プラスになると思います。
　こうした立地条件がどのくらい
成績に影響してくるかは、今後数
年で結果が分かります。これが良
ければ、次に出店するときに、同
条件の立地を探せばいいと思いま
す。
―一号店と異なる設備やサービスはあります
か？

　今回のいわき店には、カフェを
設置しました。郡山店では、新
規集客の取り組みとして、カル
チャースクールを毎週実施してき
ました。高齢者向けの講座をたく
さん開催していますので、地域の
高齢者はたくさん集まるように
なってきましたが、今回のいわき
店では高齢者以外も集客できるだ
ろうと思っています。
　平日の昼間はお年寄り向け、平
日の夜は市役所に勤めている人向
けのビジネススクール、週末は家
を建てる人向けの勉強会など、フ
ルに店舗を活用して集客していき

たいと思います。そして、そうし
た参加者が集まれるコミュニティ
をカフェを中心に作っていきたい
と思っています。
―地域密着型のマーケティングを、さらに押
し進めるということですね。

　郡山店では、相続手続きだけで
多いときは月に５０件受託しま
す。決済も郡山店では月間１００
件を行っています。こうやって毎
月２００～３００件の新規リスト
が増えていくと、年間では５千件
ものリストになります。１０年続
けば５万件です。実際に郡山の顧
客リストは８万件になっています
が、これをまだうまく利用できて
いません。
　今後は、会員制度やＣＲＭの仕
組みを構築していき、お客様のラ
イフステージに合わせた、さまざ
まなご提案ができるようにしてい
きたいと思います。士業の商品の
ほかにも、保険、住宅建築、賃貸
など、モールとして多くの商品を
持つことで、お客様との接点も増
えていきます。

高収益化へのキャリアパス

―そうした集客の仕組みが立ち上がれば解決す
る問題かもしれませんが、モールを預かるマネ
ジメント人材の育成は課題になりますか？

　郡山店の経験で分かったこと
は、１００人規模の組織をまとめ
上げるのは、多くの部門を横断し
てマネジメントを行わなければな
らない分、難しいということです。
　重要なのは、無資格者の活用で

必要な店舗の規模を割り出し、出
店していきます。
　一店舗ずつ、独立採算で、それ
ぞれ一番を目指すために必要なも
のが、ビジネスモデルです。
　ですから、今回いわき店はこの
サイズになりました。弊事務所が
目指しているのは、そうしたビジ
ネスモデルの確立です。

数万件の顧客リストが
起爆剤
―商圏人口、競合の状況から、執務スペース
の大きさ、面談室の個数、駐車場の台数、そ
して今回はＥＶの設備まで、その全てが、地
域一番となるために必要なものだということ
ですね。

　例えば、個人経営の飲食店の
オーナーは、空いたテナントで良
さそうな物件を見つけて出店して
いきますが、それではたとえ繁盛
したとしても本当にそれが最善の
ものなのかは分かりません。もう
少し大きな物件ならもっと利益が
出ていたかもしれないのです。
　チェーン店やＦＣ店では、そう
したことはありません。席数、客
席稼働率、回転数、客単価などを
店舗ごとに計算し、日商と損益分
岐点を検討し、採算が合う地域・
物件で出店します。駐車場が何台
必要かというところまで、パッ
ケージになっているのです。
―士業の場合も、それと同様のことができる
ということですね。

　はい。まずは人数がどれだけい
るかで売上が決まります。ですか

面談室は全９室
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良い時でも月１００万円程度の売
上ですが、不動産部門では平均し
て約１５０万円の売上になりま
す。粗利で見ると約５０万円違い
ますから、不動産部門にさまざま
な知識・経験を吸収したエース人
材を配置することで、サービス面
でも収益面でも優位になると思い
ます。１０年選手になった人材を
不動産部門に集めていくことが、
弊グループの人材育成の長期戦略
です。
　法人向けの部門では、法人の税
務や労務を経験した人材を管理職
または、コンサルティング部門に
配置していきたいと思います。こ
うした２つのキャリアパスを作っ
ていきたいと考えています。
―長期的な人材育成の中では、離職率が鍵に
なりますね。

　現在の離職率は７％程度になっ
ています。以前は退職者が多かっ
たのですが、採用時のマッチング
を入念に行ってきたことで、離職
率がこのところ目に見えて減って
きています。教育などへの投資を
考えたら、辞めない方がいいに決

まっていますね。
―商圏人口で考えたときには、郡山店よりい
わき店の方がマーケットが小さいと思います
が、影響はないのでしょうか？

　郡山市は人口３３万人の都市で
すが、その中で郡山店の商圏と
なっているのは約１５万人のエリ
アです。いわき市は周辺町村と合
併して３５万人と言いますが、
いわき店だけの商圏で考えると
１０万人超〜１５万人弱になると
思います。１５万人商圏なら、こ
の規模のモールは成り立つだろう
と、私は考えています。■

す。資格者は各部門で専門性を磨
いていくことが求められますの
で、そうではない資格を持たない
社員を各部門に異動させながら、
さまざまな知識・スキルを持った
人材を育てていくことが必要にな
ります。そのために弊グループで
は、新卒社員が同じ部署に所属す
るのは３年まで、という社内ルー
ルを設けました。
　本来なら３年経つと仕事ができ
るようになりますから、異動させ
るべきではありません。しかし、
あえてそうすることがゆくゆくは
弊グループの強みになると思って
います。
　その分野しか知らない人材が集
まっているだけの組織なら、ほか
の事務所と変わりはありません。
しかし、士業の仕事を知り、相続
や相続を経験して、不動産の部門
を担当しているスタッフがお客様
の相談に対応することで、差別化
できるようになります。
　人材のキャリアパスは、最終的
には不動産部門を担当することが
目標です。登記や測量は、成績の

所内の様子。今後の成長を見こして空きスペースが十分にある

PROFILE ●
ベストファームグループ（福島県郡山市）
1984 年、福島県石川郡石川町に事務所を開
設。2003 年に福島県郡山市で開始した司法
書士、行政書士、土地家屋調査士のワンストッ
プサービス『手続きコンビニ』で事業を拡大。
2014 年からは、郡山市で新業態となる『ベ
ストファームモール』を展開。同モールでは、
司法書士、行政書士、土地家屋調査士、測量士、
税理士、社労士のほか、シルバーライフ情報
館、ARUHI、すまいポート 21、ERA LIXIL 不
動産ショップほか不動産関連商品、FP、各
種保険などの商品を揃える。2020 年には福
島県いわき市に、２店目となるベストファー
ムモールをオープン。福島、東京に４支店。
従業員数２０１名
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