
はしがき

近年、社労士に業務を委託する中小企業が増加し続けており、 2025

年度に入ってもなお、「勝ち組社労士」は顧問契約を着実に増やして

います。その影響もあり、社労士業界全体では人材不足が深刻化し、

いまや人材の“奪い合い”ともいえる状況に突入しています。

当社においても、 2024年度は新規の顧問契約が大幅に増加し、 1 年

間で合計35社と新たに契約を締結いたしました。そのうち、給与計算

業務を含まない契約はわずか l 社のみであり、残る34社はすべて給与

計算を含む顧問契約です。

給与計算が入るため、契約数の増加だけでなく、 1 社あたりの顧問

料の平均単価も上がっています。

また、就業規則に関する報酬体系については、従来の一括請求型で

はなく、顧問契約に組み込んだ「サプスク型就業規則サービス」とし

て提供しており、毎月定額の報酬をいただく形を採用しています。つ

まり、当社では給与計算業務と就業規則の継続的な整備・見直しを

パッケージ化し、顧客企業の人事労務業務を安定的かつ持続的にサ

ポートする体制を整えております。

このようなサービス内容が顧客から高く評価され、新規顧問契約の

獲得にも大きく貢献しています。しかし、当社が対応可能な顧客数に

は当然ながら限りがあり、すべての企業をサポートすることはできま

せん。だからこそ、当社のノウハウを社労士業界全体の発展のために

公開する意義があると考えました。

本書では、当社が実践してきた「顧問契約獲得のノウハウ」を余す

ところなく公開するとともに、 2024年11月に全国社会保険労務士会連

合会および社会保険労務士総合研究機構が発表した「2024年度社労士

実態調査（詳細版）」（以下、「調査結果」）を分析し、「勝ち組社労

士」像に科学的な裏付けを加えています。



本書を通じて、多くの社労士の皆さまが自らの可能性に気づき、一

歩を踏み出すきっかけとなれば幸いです。

令和 7 年 7 月

社会保険労務士法人アンプレラ 代表社員 伊藤泰人
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第 1 章 「2024年度社労士実態調査」から見える開業社労士の現状

売上が多い事務所には
顧問契約とスポット契約の
割合に法則がある

(1) 顧問契約とスポット契約の相関関係

売上を増やすためには、顧問契約でもスポット契約でも、たくさん

取ればよいと考えがちです。

ここではまず、一般的な社労士業務における顧問契約とスポット契

約について、そのメリットとデメリットを比較してみます。

『 - スポット契約

契約の型

比
較
項
目

契約難易度

従業員の
雇用難易度

人件費

一月払い（年問契約） 一時払い

3~5万円程度／月 20万円超／回

膜耕型 狩猟型···················································•··················································· 
畑を耕して種を撒き、収穫とい常に新しい獲物を捕える必要が
うパターンを繰り返す「農耕型」。ある「狩猟型j。
毎月一定額の売上が入ってくる毎月の売上が変動するため、不
ため、経営が安定する。 安定な経営になり、精神的に追

い込まれる危険性もある。

高い 低い...................................................................................................... 

毎月の固定費が発生し、顧客が願客発信で、助成金申請や就業
慎重になることが多いため。 規則作成を依頼されるケースが

多いため。

：［二：言二：こ
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1 売上が多い事務所には顧問契約とスポット契約の割合に法則がある

当然ですが、事務所経営を安定させるためには、毎月定額で入金さ

れる顧問料を得られる顧問契約を増やすことが最優先の課題です。顧

問契約は、安定した収益基盤を構築する上で欠かせない柱となるた

め、長期的な事務所運営を考える上では非常に重要な要素です。

しかし、ときどき「スポット契約はお断りし、顧問契約のみを引き

受ける」というスタイルを取る社労士がいます。この戦略は一見効率

的に見えるかもしれませんが、顧客を拡大する観点では明らかに間

違ったアプローチです。なぜなら、新規の顧問契約をいきなり獲得す

ることは非常に難易度が高く、特に信頼関係がまだ構築されていない

段階では、顧問契約の提案が受け入れられる可能性は低いからです。

新規顧客との関係を築くためには、まずは契約のハードルが低いス

ポット契約を活用することが有効です。スポット契約は、短期間で完

結する業務であることが多く、顧客にとって利用しやすいサービスで

す。このような契約を通じて、社労士としての専門性や対応力を顧客

に示すことで、信頼を得ることができます。

そして、その信頼を基盤に、将来的な顧問契約へとつなげることが

可能になります。

また、スポット契約を活用することにより、事務所の売上構成を多

様化し、経営のリスクを分散させる効果も期待できます。例えば、顧

問契約が安定収益を生む一方で、スポット契約は一時的な収益増加を

補完する役割を果たします。

このように、顧問契約に偏らず、スポット契約もバランスよく取り

入れることで、事務所の収益構造をより強固で柔軟なものにすること

ができます。

さらに、スポット契約を通じて獲得した顧客が他の経営者を紹介し

てくれるケースも少なくありません。助成金申請や労務コンサルティ

ングといったスポット契約は特にニーズが高く、その結果、事務所の

知名度向上や顧客ネットワークの拡大にも寄与します。

つまり、顧問契約を増やすことが経営安定化の鍵である一方で、ス

11 



第 1 章 「2024年度社労士実態調査」から見える開業社労士の現状

ポット契約を軽視せずに積極的に取り入れることで、事務所の成長と

安定を両立させることができます。このバランスの良い売上構成を意

識することで、事務所の将来的な発展が期待できます。

(2) データ （「実態調査」が示す新たな方向性）

全国社会保険労務士会連合会が公開した「2024年度社労士実態調査

（以下、「実態調査」）」を分析してみると、やみくもに顧問契約やス

ポット契約を増やせばよいというわけではないことがわかります。

よく、「データ偏重の野球は観戦しても、面白くない」と言われま

すが、ビジネスでも、データ偏重は好ましくありません。ただ、デー

タを軽んじることはできません。

例えば、「実態調査」で公開されている社労士が契約している顧問

契約社数は、以下のグラフの通りです。

◆顧問契約社数

(%) 

30 

25 

20 

15 

10 

28.2 
(n=14.469) 

闘饂露躇' 1 嘲462,634 （社）

一 33.2 （社）
匪 10.0 （社）

0

社
1
S
9

社

無
回
答
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0
0
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社
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0
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3
9

社

2
0
1
2
9

社
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0
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1
9

社

特徴としては、顧問契約社数は、 1~9社で契約している社労士が
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l 売上が多い事務所には顧問契約とスポット契約の割合に法則がある

一番多く、契約社数が増えていくにしたがい、契約している社労士事

務所の数は減っていきます。

ところが、 100社以上の顧問契約社数を保有している社労士事務所

でグラフは増加しており、 1,203事務所が100社以上の顧問契約社数を

保有しています。 100社以上の顧問契約を得られる社労士事務所とそ

れ以外の事務所とで、二極化している現状が窺えます。

では、顧問契約を100社以上獲得できる事務所の特徴を 3 つ挙げて

いきます。

①事務所の形態と規模の拡大

顧問契約社数が増えることで、事務所の業務範囲が広がり、複数の

従業員や専門スタッフを雇用する「社員が 2 人以上の社労士法人」の

割合が高くなる傾向にあります。

② 売上と契約社数の相関

顧問契約社数が多い事務所ほど、売上規模が大きくなる傾向があり

ます。特に、顧問契約社数が100社以上の場合、事務所が多様なサー

ビスを提供し、高単価な契約や収益性の高い業務を多く取り込むた

め、規模を拡大しやすいと考えられます。

③ 効率的な組織運営の必要性

顧問契約が100社以上に達すると、業務の効率化や分業が求められ

るため、法人化やスタッフの増員を進める事務所が増加します。この

ような体制整備により、さらなる契約社数の増加が可能になります。

(3) 顧問契約とスポット契約のスイートスポット

ビジネスでのスイートスポットとは、最も成果を上げやすい領域や

条件を指す言葉です。

実は、顧問契約とスポット契約のスイートスポットがあります。一

般的によくいわれることですが、顧問契約は労働集約型のビジネスで

13 



第 1 登 「2024年度社労士実態調査」から見える開業社労士の現状

あるため、契約件数が増えると事務処理が増加し、それに伴い人手が

必要になります。その結果、従業員を増やさざるを得ない場合が多く

なります。

一方、スポット契約は短い時間で高い収益を上げられる業務がほと

んどです。そのため、スポット契約を増やすことで、現状の人員を維

持しながら売上を拡大することが可能です。

ただし、スポット契約だけでは毎月の売上にばらつきが生じるた

め、安定した経営を実現するには、顧問契約の獲得が欠かせないこと

はいうまでもありません。例えば、スポット契約で助成金申請代行を

する場合、後述する「サブスク型就業規則」の顧問契約をしている

と、助成金に必要な就業規則、労働条件通知書、出勤簿、賃金台帳の

データを保有しているため、助成金申請のために改めて取りつける書

類は、ほとんどありません。

つまり、少ない事務負担で助成金申請の代行報酬が入ってくるの

で、儲かることは必然です。

「実態調査」の売上内訳（下図）によると、顧問契約受注が売上の

71.9%、スポット受注が売上の28.1％というのが平均です。

◆売上内訳

(n=l<,469) O.. .,~19% • 20~39.. •40~59.. •60~,... •80~99% • 100 % 爆回答

0'I '"'2の 3昂ヽn

麟：て：：「□云---
父k“n nn,の 9真

l-10,1 

…—·国一 107 

1,コ
71.9 

28.1 

重要なのは、さらに分析を進めると、売上が 1 億円以上の事務所で

は、顧問契約が全体の売上の80％を占めており、事務所の安定した収

益碁盤となっていることがわかります。スポット契約の割合は全体の

売上の20％ですが、将来の顧問契約の予備軍として、新規契約獲得に

向けた租極的な提案が行われていることがわかります。
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l 売上が多い事務所には顧問契約とスポット契約の割合に法則がある

例えば、顧客が助成金申請などのスポット契約での対応を見て、信

頼できる事務所と判断してもらえれば、顧問契約の締結につながるこ

とはよくあります。成り行き任せにするのではなく、現在、売上比率

で顧問契約が70％の場合は、 80％を目指して、スポット契約から顧問

契約への切替えにより新規契約の働きかけをします。逆に、スポット

契約が10％の場合は、 20％を目指して DM を送付するなど広告を打

ち、助成金などのスポット契約の新規獲得を目指します。

顧問契約とスポット契約の最適な売上比率、つまりスイートスポッ

トに注視することが、売上を増やすために重要なポイントになりま

す。

G塁璽9
安定収益確保のために、売上は、願問契約80%、ス

ポット契約20％の割合を維持する (8 : 2 の売上法則）。
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第 1 章 「2024年度社労士実態調査」から見える開業社労士の現状

社労士の48％が年間売上
500万円未満の
「負け絹社労士」

(1) 「勝ち組社労士」「平均組社労士」「負け組
社労士」の 3 区分

以下は、個人の開業社労士と社労士法人の「年間売上金額」の割合

を示したグラフです。

◆年問売上（収入）金額

(%) 

40 
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36.5 
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答
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2 社労士の48％が年間売上500万円未満の「負け組社労士」

日本国内の平均年収は460万円とされています（国税庁「令和 5 年

分民間給与実態統計調査」より）。

この数値を基準として、売上が500万円未満の社労士を、平均年収

以下であることから「負け組社労士」と定義しました。この区分は、

収入状況に基づいて社労士の経営状況を視覚的にわかりやすく示すた

めのものです。

さらに、社労士全体の売上の平均値は1,657.9万円であることから、

売上が500万円以上2,000万円未満の社労士を「平均組社労士」と区分

しました。この範囲に該当する社労士は、業務醤や顧問契約数に応じ

た安定した収益を確保しているケースが多く、経営が安定していると

考えられます。

また、「平均組社労士」に該当する事務所は、規模の拡大を目指す

段階にあることが多いといえるでしょう。

一方で、売上が2,000万円以上の社労士を「勝ち組社労士」と定義

しています。少し判定基準は甘めに設定されていますが、この売上規

模に達する社労士事務所は、複数の従業員を雇用し、多くの顧問契約

を抱えている場合がほとんどです。

また、「勝ち組社労士」とされる事務所は、助成金業務や給与計算

代行、大規模な労務コンサルティングなど、付加価値の高い業務を多

く手掛けている傾向があります。

なお、調査に対して無回答だった社労士については、売上が少ない

ことを理由に回答を控えた可能性が高いと推測されるため、「負け組

社労士」に含めています。回答を避ける背景には、売上が公表に値し

ないと考えたケースや、経営が厳しい現状を表に出したくないといっ

た心理的な理由があるかもしれません。

(2) 社労士の年間売上金額

次の表は、「勝ち組社労士」「平均組社労士」「負け組社労士」の 3

17 



第 1 章 「2024年度社労士実態調査」から見える開業社労士の現状

区分をさらに個人と法人に分けた年間売上金額です。

|区分 （平：霊霜円） 13急ぷ人 1,`：巳E：誓芥 I
1 回答 (500万円未満とみなす） 5.7% 4.6% 5.6% 

負け組| 収入ゼロ 6.9% 0.9% 6.3% I 48.4% 
社労士

1 円以上500万円未満 40.1% 3.2% 36.5% 

平均組 I soo万円以上1,000万円未満 19.0% 4.8% 17.7% I 

社労士 11.000万円以上2,000万円未満 14.8% 12.2% 14.5% 132.2% 

2,000万円以上3,000万円未満 6.0% 13.6% 6.7% 

3,000万円以上5,000万円未満 4.4% 20.7% 6.0% I 

5,000万円以上 1 億円未満 2.4% 22.9% 
I 19.3% 

4.4% 

1 億円以上 0.6% 17.0% 2.2% 

① 売上規模による分類の重要性

このように売上規模による分類は、社労士業界全体の現状を把握

し、事務所の立ち位置を客観的に評価する上で役立ちます。

自分の状況を冷静に見つめ直し、次のステップに向けた計画を立て

る際の指針としても活用できるでしょう。

② 「負け組社労士」の厳しい実態

売上が500万円未満の「負け組社労士」の割合は、全体の48.4％に

も達しているのが現状です。つまり、難関の国家試験に合格し、専門

的な知識を習得しているにもかかわらず、全体の社労士の約半数が、

平均年収以下の収入にとどまっているという厳しい実態が浮き彫りに

なっています。

このデータだけを見ると、社労士という職業が必ずしも収入面で安

定しているとはいえないと感じるかもしれません。

③ 「スーパー勝ち組社労士」の存在

しかし、だからといって、社労士という職業で高収入を得ることが

18 



2 社労士の48％が年間売上500万円未満の「負け組社労士」

不可能かというと、決してそうではありません。

事実として、売上が 1 億円以上を記録している「スーパー勝ち組社

労士」も全体の2.2％存在しており、非常に成功している事務所があ

ることがわかります。

こうした高収入を上げている社労士事務所は、単に顧問契約を増や

すだけでなく、助成金業務や大規模な人事労務コンサルティング、給

与計算代行など、幅広いサービスを展開している場合が多いです。ま

た、これらの事務所は、組織的な運営体制やマーケティング戦略にカ

を入れている点も特徴です。

④ 擾秀な従業員の重要性

実際に、筆者の事務所も年間売上が 1 億円を超えていますが、幅広

いサービスを顧客に提供しています。

しかし、これを 1 人で達成するのは非常に難しいことであり、頼り

になる優秀な従業員を多く雇用することが不可欠です。従業員を適材

適所に配置し、それぞれが専門的なスキルを発揮できる環境を整える

ことで、事務所全体の効率と収益性を大幅に向上させることが可能に

なります。

また、業務の分担によって所長自身が営業や顧客対応といった重要

な業務に集中できることも大きな利点です。

⑤社労士 1 人での成功の可能性

売上 1 億円を達成するのは難易度が高いですが、従業員を雇用せ

ず、社労士 1 人だけで運営している場合でも、売上を1,000万円以上

にすることは、それほど難しくはありません。

例えば、助成金業務を事務所の中心業務に据えることで、比較的短

期間で高い収益を上げることが可能です。

実際に筆者も、開業後、 1 人で売上が1,000万円を超える成果を上

げました。これは、助成金業務が比較的参入しやすく、中小企業の需

要の高い分野であることが主な要因です。
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第 l 哀 「2024年度社労土実態調査」から見える開業社労士の現状

⑥ 初心者社労士の行動計画

また、後述する第 7 章の行動計画を実行すれば、これから開業する

社労士の方でも、 3 年以内に年間売上1.000万円を達成することが十

分可能です。

まずは、ありきたりですが、売上1.000万円を目標に設定し、それ

を実現することから始めましょう。社労士は、努力次第で大きな収益

を上げられる可能性を秘めた業種です。

ちなみに、下表の顧問契約社数と年間売上の中央値（一番多い数

値）を参照すると、顧問契約だけで売上を1.000万円にするには、少

なくとも顧問契約社数を30社以上にすることが必要と推定できます。

誦問契約 社労士数 年間売上中央値
社数 （万円）

0社 2.383 20 

1~9社 4,085 200 

10~19社 1,923 600 

20~29社 1,270 900 

30~39社 958 1,200 

40~49社 580 1,500 

50~59社 593 2,000 

60~69社 334 2,300 

70~79社 231 2,600 

80~89社 230 3,000 

90~99社 131 3,200 

100社以上 1,203 5,500 

無回答 548 290 

-本書で紹介している手法を忠実に実践すれば、 3年以

内に確実に売上が1,000万円を超える。
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