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事業承継を中心とした事務所経営

【吉延】それでは，座談会を開催したいと思います。 

『パテント』編集委員の吉延です。今日は『パテント』
誌側の司会を務めさせていただきます。本日の座談会
では，ご高齢の弁理士や事務所吸収合併を希望する弁
理士等がクライアントに迷惑をかけずに円滑な事業承
継を行うためにはどうすれば良いかということを中心
に皆様とお話し合いができれば…と思っています。こ
の座談会開催にあたっては，株式会社船井総合研究所
戦略プロジェクト本部の高山様に非常にご協力いただ
きました。この場を借りて，厚くお礼申し上げます。
　では，高山様のお声がけで本日お越しいただきまし
た先生方のほうから，簡単に自己紹介を全員回るよう
な形でお願いいたします。
【高橋】最初に紹介させてい
ただきます。私は三好内外国
特許事務所副所長の高橋でご
ざいます。現在，事務所所員
の総数は約 250 名ほどで，設
立からは 40 年ちょっとたっ
ております。その 40 年程の
歴史の中で，高齢の弁理士さ
んからの引き継ぎ等，若干の経験があるということ
で本日お呼ばれしたのかなというふうに思っておりま
す。よろしくお願いいたします。

【龍華】RYUKA 国際特許事
務所所長の龍華です。今日は
重要な会にお呼びいただきま
して，どうもありがとうござ
います。ただ，弊所は設立し
て 10 年，所員もまだ 56 名で
ございまして，大手の事務所
と比較した場合には，経営に

ついて経験不足のところも多々あると感じています。
そうはいうものの，一度小さな事務所と合併をしたこ
とがございまして，非常に大きな効果，成果が上がり
ました。そういった経験から何かお役に立つことがで
きれば幸いだと思っています。

【竹内】船井総合研究所の竹
内でございます。私は，高山
と一緒で士業コンサルティン
グチームというところで，主
に税理士の先生の，会計事務
所の担当をさせていただいて
います。税理士業界のほうで
は，事業承継というのがかな
り切実な問題になっていまして，いろいろそういった
ご相談を受けるケースがありますので，同じ士業とし
ては，事業承継に関してはかなり進んでいる部分があ
るのかなというところでお話をすることができればと
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いうふうに思っております。よろしくお願いいたしま
す。
【高山】船井総研の高山と申
します。私は士業コンサル
ティングチームの中で特許事
務所の担当をさせていただい
ておりまして，業界動向等は
わかっているつもりなので，
そういった面から発言及び司
会をさせていただければと思
います。
【新井】『パテント』編集委員の新井でございます。ど
うぞ本日はよろしくお願いします。くしくも実は龍華
先生と同期でございまして，そういう関係でおつき合
いをいただいております。よろしくお願いいたします。
【横山】『パテント』編集委員の横山です。よろしくお
願いいたします。私はまだ，登録 3 年半でして，テー
マとしてはちょっと遠い話でもあるんですけれども，
こういう機会ですので，いろいろお話をいただきたい
と思います。よろしくお願いいたします。
【高山】では，よろしくお願いします。進め方としま
して，お 2 人の先生方のお話を中心にまず事業承継が
行われた経緯を簡単に伺って，そのあと事業承継にお
ける人，物，金，法律の部分を中心に伺っていければ
と思います。まず最初に，承継された経緯を高橋先生
のほうから伺ってもよろしいですか。
【高橋】私どもが経験した承継には幾つかパターンが
ありました。今日のテーマであります高齢の弁理士さ
んが自分で事務所を立ち上げてやってはいたんですけ
れども，だんだん業務をやるというのがつらくなって
きたので，うちの事務所で何とか引き受けてくれない
かといったようなケースが 1 件，もう 1 つは，これは
事業承継ではないのですけれども，ある事務所さんで
クライアントさんとのいろいろな事情で取引が急速に
しぼまってしまったといったようなことで，事務所の
縮小に伴って，事務を含めてスタッフを引き受けても
らえないかといったようなケースが 1 件，更にもう 1

つは，お 1 人である特定の会社を中心に事務所をやっ
ていたのですけれども，やはり高齢で仕事を受けられ
ないといったようなことで，そこの会社さんの仕事自
体だんだん減ってきたということがございまして，私
どもの事務所のほうに，平たく言うと一介の弁理士と
して雇ってもらえないかといったようなことでいらっ

しゃった件が 1 件ありました。
　したがいまして，いろいろなパターンがあろうかと
思いますけれども，純粋に事業承継と言えるのは，最
初に申し上げた，ご高齢で事務所自体，全部私どもの
事務所のほうで引き受けてくれないかという例でしょ
うか。
【高山】相手の規模はどれぐらいですか。
【高橋】その純粋な例では，先生お 1 人で，四，五カ所
の会社さんをやられていたというのが実情でございま
す。お声がかかったのは，その先生が大体 70 歳ぐら
いですかね。
【高山】これからは皆さんからご質問お願いします。
【吉延】そうですね。今，3

パターン高橋先生にご紹介い
ただきました。まず，一番最
初にご紹介いただいた高齢の
方。それと，3 番目にご紹介
いただいた方もご高齢だった
ということなんですが，この
お二方に何か違いはあるので
しょうか。
【高橋】最初の先生は，弊事務所の創業者である先々
代の所長と長年のおつき合いがあったということで，
いろいろな機会にお互いの状況を話し合う中で，先方
の先生が 1 人でやっているとつらいということで，三
好さんのところはある程度規模があるので，何とか引
き受けてもらえないかといったようなお話がスタート
です。
　最後の先生は，直接的な知り合いということでは全
くなく，その先生ご自身が，高齢のためだんだん 1 人
ではやり切れなくなったので，元のクライアントさん
とのおつき合いをだんだん絞っていって，ある程度身
軽な状態といいますか，事務所としては整理された状
態で，私どものほうにお声を掛けていただいたという
状況です。
【吉延】そうしますと，一番最初の先々代の所長さん
がお知り合いだったという先生は，事務所のポジショ
ンとしては，役職つきでお入りになったということで
しょうか。
【高橋】そういうことです。
【吉延】最後にご紹介いただいた先生は，特に役職は
……。
【高橋】そうですね。その先生も自分の事務所を閉め
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るということではなくて，自分の事務所は生かした状
態で，私どもの事務所の外注的なことをやりたいと
いったようなことでいらっしゃったということです。
【吉延】そうしますと，最後の先生は，ご自分の看板
をおろされたのでしょうか。
【高橋】いえ，看板はおろしていないですね。
【吉延】事実上，自分の事務所という形で対外的には
存在している形にして……。
【高橋】希望があれば，私どものブランチ事務所とい
うことでもよかったんですけれども，そこまではお望
みにならず，自分の事務所はそのままにしておいて，
うちの非常勤顧問のようなことで手伝いをしたいと
いったようなことでいらっしゃった形です。
【吉延】週に 1 回ぐらいは事務所の母体のところに来
られているという感じでしょうか。
【高橋】いや，必要に応じてということですね。
【吉延】そうすると，名刺は 2 つ持っているのでしょ
うか。お客さんにはどうされているんでしょうか。
【高橋】お客さんのところへ行くときは，うちの名刺
を持って行っていただくということになります。
【吉延】そのご高齢の最初の先生，役員クラスで入
られた先生と自分の事務所の屋号を外さずにいらっ
しゃった先生ともに，スタッフの方はいらっしゃらな
かったという事例ですね。
【高橋】そのときは両方ともスタッフはいなかったの
で，あまり大きな問題にはならなかった。
【吉延】なるほど。2 番目にご紹介いただいた先生が
スタッフがいらっしゃったと……。
【高橋】そうですね。スタッフだけを私どもの事務所
で受け入れてもらえないかという……。
【吉延】ご自分は来られなかったのですか。
【高橋】そうです。
【吉延】自分はひとり身になるということですか……。
【高橋】大きくお取引していただいた会社さんとの関
係が崩れたものですから事務所の事業規模をぐっと縮
小せざるを得ないと，そういったケースですね。
【吉延】皆様承継の経緯について大まかにわかりまし
たでしょうか？
【新井】全体がよくわかりました。
【横山】真ん中のケースの場合は，クライアントさん
の移動はなかったということでしょうか。
【高橋】クライアントさんの移動はなかったというこ
とです。

【新井】前二者はそのまま事務所は存続しているわけ
ですね。最後者がおそらく事務所を畳んだような形で，
そちら様に帰属していると。
【高橋】そうですね。
【新井】なるほど。全体はよくわかりました。
【吉延】できれば名前をつけられるといいですね。今
お三方出ましたから，最初の役員待遇でお入りになっ
た先生のケースを完全承継型，スタッフのみをお願い
された先生のケースをスタッフ承継型，最後の看板を
おろさずにお入りになった先生のケースを依存承継型
としましょうか？
【新井】もう 1 回整理しますと，1 番目の方が完全承
継型であると。2 番目がスタッフのみ移動ということ
ですので，スタッフ承継型。3 つ目は事務所こそ存続
するけれども，依存するということで依存承継型。完
全承継型，スタッフ承継型，依存承継型ということで，
今，体系づけることができました。
　高橋先生，ありがとうございました。
【高山】では次に，龍華先生お願いします。
【龍華】私たちも，合併した相手は，やはり 1 人事務
所です。その先生ご自身は，きちんとお客さんもいて，
業務を進めていたんでが，なかなか拡大をしない。人
を雇っても，またすぐやめてしまうということから，
これから先の厳しさを感じられていたんですね。その
解決策として，お客様に会って発明を創出・展開する
特許ビジュアライゼーションを一緒にやろうというこ
とになりました。
【吉延】その特許ビジュアライゼーションについて，
もうちょっと説明していただけないでしょうか。
【龍華】特許ビジュアライゼーションについては『知
財管理』の 2008 年 11 月号や，『日経エレクトロニクス』
の 2007 年 11 月 5 日号などでもご紹介させていただき
したが，将来の製品について発明者とディスカッショ
ンを重ねることで発明を創出します。特にエレクトロ
ニクス・ソフトウエア特許の訴訟を検討すると，大き
な賠償額や発明対価が認められた特許は，全件，関連
製品の市場ができる前に出願されています。開発の成
果が提案書にまとめられるのを待つのでは，出願が遅
すぎるのです。
　では，まだ開発に着手していない将来の製品の発明
を，どのようにして出願するか？その方法を体系化
したのが特許ビジュアライゼーションです。概要と
しては，特許ビジュアライゼーションのテーマ候補調
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査，選択したテーマにおける技術リサーチ，ブレイン
ストーミング，創出されたアイデアの従来技術調査等
を経て発明を創出します。きちんとテーマを選択し，
技術リサーチをしてからブレインストーミングを行う
と，発明を創出すること自体は容易なんです。多い場
合には，半日のブレインストーミングで 20 件もの発
明が生まれます。大手企業の知財部の他，事業部や，
研究所からも，直接ご依頼を頂いています。
【吉延】それを発信していたんですか。我々の事務所
はそういうことをやっていますと。
【龍華】そうです。
【吉延】それを見て，一緒になられた方は，あっ，す
ごくおもしろそうなことを龍華先生のところはやって
いますねと。じゃ，それまでは全然面識がなかった方
なんですか。
【龍華】その方とは 8 年ぐらい前にお会いしたことが
ありまして，時々，RYUKA のホームページを見てく
ださっていたそうです。
　特許ビジュアライゼーションの標準化もだんだんで
きてきましたから，手法は伝達しやすくなってきたん
です。ところが 1 つの課題がありまして，特許ビジュ
アライゼーションは全ての技術分野でできるわけじゃ
ないんです。得意な技術分野では大きな成果があがり
ますが，苦手な技術分野では，技術リサーチ，ブレイ
ンストーミング等の生産性が上がらないわけです。
　その先生は，半導体の研究所勤務時代にご自分でも
多くの特許を発明者として出願していました。弁理士
になった後も，半導体の分野で技術者との面談を重視
していたんです。そういう技術に強い人と合流してい
くことは，特許ビジュアライゼーションの活動に非常
に合っていまして，そういったところから，じゃ，合
併して一緒にやろうということになりました。
【高山】お幾つぐらいの方なんですか。
【龍華】ちょうど同い年で 46 なんですね。
【高山】それでは，お年でということではなくて，事
務所の経営がという要素が強いですね。
【龍華】そうですね，双方が積極的な成長を意図した，
事業戦略としての合併です。
【竹内】やりたいことがやれそうだという感じなんで
すかね。
【龍華】そうですね。
【横山】役員クラスでというか，パートナークラスと
いうことでしょうか。

【龍華】そこが合併の重要な課題だと思うんですけれ
ども，急に役員クラスの人を外から引っ張ってきて入
れるということになりますと，もとの組織への影響が
大きく出てしまうわけです。そういうことはできない
ので，最初やはり平として入っていただいたんです。
ただ，非常に明確なキャリアプランがございまして，
こういうことができたら，コンサルタント，アソシエー
ト，エンジニア，トレーニーというふうにクラスを設
けているので……。
【横山】なるほど，事務所の中の昇給基準がしっかり
しているのですね。
【龍華】そうです。だから平で入所しましたが，ほぼ
毎月昇格し，9 ヶ月後に経営者であるジュニア・パー
トナに昇格しました。
【吉延】その方は 1 人でやっていて限界を感じたわけ
ですよね。私もわかるんですけど。だけど，龍華先生
だって最初はそうだったと思います。何で龍華先生は
できて，私はできないのかなというのが聞きたいとこ
ろです。龍華先生だって最初はお 1 人でやっていて，
人を雇って，だけど，幸いにやめなかったのかもしれ
ないけれども，育てたらやめちゃった方もいらっしゃ
るんじゃないでしょうか。これから独立しようとして
いる人とか，しちゃった，私なんかもそうなんですけ
れども，必ずこの壁が来ると思います。龍華先生はそ
こは……。
【龍華】私も最初，雇って多少業務ができるようにな
ると，本人が満足してしまう，更に能力の向上や業務
範囲の拡大を求めると意見が対立するということがご
ざいまして，頭を抱えたんですよ。
【新井】やっぱりありましたか。
【龍華】はい。特に特許ビジュアライゼーションをや
ろうと思うと，技術について，請求項の考え方につい
て，お客様との会話の仕方について，随分トレーニン
グをしないとならないんです。ところが，ある程度そ
ういうことができるようになると，今度は転職もしや
すいですよね。ですから，育成を重視した事務所経営
はビジネスモデル的に，うまく成り立たせるというこ
とがそもそも難しいんですよ。そこからもう 1 回考え
直しました。特許ビジュアライゼーションを成功させ
るためには，組織として，あるいは企業体として所員
にもメリットを供給し続けなければならない。それで
は，何を供給し続けるのかと。
【横山】それは所員に対してでしょうか？
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【龍華】所員に対してですね。ある程度育った段階では，
事務所から何を提供できるのか，さらにその上になっ
たときは何を提供できるのかを明確にする事で，先ほ
どのキャリアプランをつくったんです。退職者が減っ
たのはそれからですね。
【新井】結局，多分皆さん，
同じことを考えていたのでは
ないでしょうか。そもそも代
理とは何かというところに
なってくるのではないでしょ
うか。結局自分が目が届くと
ころの割り切りといいます
か，さすがにこのぐらいの人
数ですと龍華先生でも目が届かないところ，もちろん
任せるという意味ですけれども，高橋先生もそうだと
思うんですが，あると思うわけです。そこの見切りと
でもいいますか，そこのところはどうでしょう，何か
思い当たる点はありませんか。
【龍華】見切りというのは，見抜くというような意味
ですか。
【新井】見抜くも含めて，もう任せてもいいであろう
というところですね。やっぱり任し切れない，代理業
だというところにどうしても何か抜けない殻があるよ
うに思われている方が多いのではないでしょうか。も
ちろん，必ずしも拡大志向がよいというわけではない
のですけれども，やっぱり自分で把握しておきたいと
いう欲求がどうしてもそこに勝てなかったとでも言う
んでしょうか，そういう壁を感じるし仲間からも同様
な話しをよく聞きます。その点はどうでしょう，高橋
先生も含めて。
【高橋】なかなかその辺が，事務所のマネジメントを
していたら一番難しいところなんですけれども。うち
の先々代，そしてそのご子息である先代の所長は，技
術者を絶対に怒らなかったですね。やりたいようにや
らせると言ったらいいんでしょうか，非常に技術者の
自主性と能力を尊重しまして，全く間違った方向は何
か言うにしても，そうでない限りは任せたという姿勢
でした。そして，何かトラブルが発生したときは，自
分たちが全部引き受けて，何とかクライアントと交渉
しておさめるというようなことで，技術者としては，
非常に頼もしいバックアップがいると言ったらいいん
でしょうか，そういったようなことを常に感じていま
した。

【新井】一言で言うと，懐の大きさとでも言うのでしょ
うか。
【高橋】そうですね。そういう言い方ができると思い
ます。それがたまたまうちの場合は，ある程度のいい
結果を生んできたというふうには感じています。
【龍華】そこは日々考えさせられるところで，先週末
もトヨタ管理方式の講演会をお伺いしてきたんですけ
れども，品質管理の仕方には，いろいろな種類があり
ます。私たちがやっているのは，品質を測るという方
向です。そういった部分は，成功をしている企業がやっ
ていることを学び，特許事務所に当てはめていってい
るだけですが，例えば特許率というのは数値化して見
ることができますね。そこで私自身も含め全所員，全
チームの特許率を毎月見ています。目標特許率は，顧
客さま毎に，他事務所＋ 20％です。それから納品の
期間ですね。数週間以上かかったものについては，シ
ステムが自動的に私にメールを送ってきます。お客様
からの追加・修正依頼のメールも，システムが自動検
索して私にコピーを送りますから，これも見ています。
見ながら，どの程度まで自分がそこに参加していくか，
あるいはチームリーダーによる，部下への支援方法を
チームリーダと話し合うか，それらをチューンし続け
ているというのが，今年の状況です。
【新井】なるほどね。
【横山】非常に参考になります。
【新井】いや，ほんとうに参考になります。
【高山】そうですね。それではこの辺で事業承継のほ
うにお話を戻しましょう。
【吉延】龍華先生のところに入られた先生は，どうい
うふうに名前をつけましょうか。高橋先生の完全型の
先生は先代のお知り合いということで，これは人脈系
ですね。龍華先生のところは，どっちかというと，賛
同型というんですか，やりたいことに賛同して来られ
たと。完全型とも同じなんですけれども，その契機づ
けが違いますからね。
【新井】賛同型でよろしいのではないでしょうか。そ
うすると，お 2 人の先生の区別ができます。
【吉延】では，龍華先生の事務所にお入りになった先
生のケースを賛同型としましょう。
【竹内】その先生は，前の事務所はもう畳んでこちら
にという形なんですね。
【龍華】そうですね。
【横山】その先生は，スタッフはいらっしゃいましたか？
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【龍華】スタッフは，その瞬間はいなかったです。直
前までいましたけれども。
【横山】なるほど，身軽になったというところでですね。
【龍華】はい。
【高山】クライアントは？
【龍華】クライアントは，コンフリクトのあったとこ
ろには手紙を出していただいて，辞任の了解を得まし
た。辞任しなかった案件は引き継いでいます。
【新井】やっぱりコンフリクトが問題となりますね。
【高山】では，コンフリクトのお話から伺いましょう。
高橋先生のほうはどうなんですか。
【高橋】最初の完全承継型ですけれども，その場合，
幾つかクライアントさんがあったんですけれども，運
よく直接的なコンフリクトはなかったのでスムーズに
いったかと思うんです。皆さんご存じのように，今，
法律事務所がどんどん大きくなっていますけれども，
いろいろ聞いてみると，やはりコンフリクトの問題が
かなり大きくのしかかってきているようです。ですか
ら，我々も同じように，まずコンフリクトの問題がどう
なるかということを慎重に検討した上で，事業承継な
り合併なり，それが実現できるかどうかということを
考えていかなくちゃいけないというふうに思います。
【高山】スタッフだけのスタッフ承継型の場合という
のは，あまり関係ないんですか。
【高橋】そうですね，スタッフだけですと，仕事を引
き継ぐとかそういうことではないので，あくまでも戦
力補強の一環として，人的な増加が見込めるというこ
とだけですので，その点は問題ないかと思います。
【横山】ちなみに何名でしょうか？
【高橋】このときは事務の方 2 名と，技術の方 4 名で
したね。
【吉延】事務は国内でしょうか，国外でしょうか？
【高橋】国外でしたね。
【新井】それは人的影響として大きいですね。
【吉延】差し障りなければで結構なんですが，その方々
のお給料はダウンなしだったんでしょうか？
【高橋】はい，維持する方向でまずやってみてもらう
ことにしました。
【新井】差し支えなければ，その方々は今も働いてい
らっしゃるのですか。
【高橋】女性の方お 1 人はやめましたけれども，あと
残りの事務の方お 1 人と，あと技術の方 4 名は現在も
働いていただいています。

【新井】何よりですね。スタッフの方が来ていただい
たのはいつでしたっけ。
【高橋】スタッフ承継型のタイプは，約 4 年くらい前
ですね。
【新井】じゃ，もう 4 年継続していることになりますね。
もうかなり順化といいますか，同化といいますか，進
んだわけですね。
【高橋】そうですね。
【新井】わかりました。
【高山】中途採用に近いんですか。
【高橋】ある意味そういうことになりますね。
【新井】それは定着もしっかりしていますね。
【高橋】そうですね。
【新井】それは悪い話ではありませんね。
【横山】今のお話ですと，コ
ンフリクトという話に戻りま
すと，やはりコンフリクトが
ある場合は難しいというのが
現実なんでしょうか。
【高橋】コンフリクトが現実
に発生すると，どういう対応
をとれるかということをまず
逆に考えないといけないと思うんですね。ですから，
一番最初の完全承継型みたいに，完全に事務所の中に
役員として入ってもらうと，コンフリクトが発生した
ときに，基本的にはいずれかのクライアントを選択す
るしかないわけです。あとはクライアントさんが了解
してくれればの話ですけれども，事務所の中でクリー
ンルーム方式で完全に各部セパレートするという対応
は考えられますが，これでオーケーしてくれればそれ
はそれでいいのですが。あとは完全には併合しないで，
もといた事務所はそのままうちのブランチとしてやっ
ていただいて場所的なクリーンルーム方式を採り，も
との先生に引き続きコンフリクトのクライアントに関
してはご自身で引き続きやっていただいて，うちはう
ちでコンフリクトのないところのクライアントについ
てだけやらせていただくというようなやり方もあろう
かと思いますけれども，その辺はクライアントさんの
意向と事務所の中の運営でいろいろなケースが考えら
れるかと思うんですね。
【吉延】最後の依存承継型の先生は，コンフリクトは
どうだったんでしょうか。
【高橋】その先生が代理していたクライアントは 1 社
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だけで，直接的なコンフリクトの問題はありませんで
した。現在は，そのクライアントとは全く関係のない
業界のお仕事をお願いしています。
【新井】龍華先生の場合，賛同者の方，コンフリクト
の部分は辞任していただいたわけですね。それはス
ムーズにいったんですか。
【龍華】ええ。そのお客様は，たくさんの事務所を使っ
ていましたし，一方で代理していた件数はあまり多く
なかったですからスムーズにいきました。
【新井】やめるだけではなくて，辞任した分をどこか
に振り分けなきゃならない。それなりにクライアント
にすれば当然コスト高になりますよね。それも含めて
承認しようかということになったわけですか。
【龍華】そうですね。
【新井】ただ，多いとなると，必ずしもうまくいかな
いのかもしれませんね。
【龍華】そうですね。合併自体をあきらめないといけ
ないようなこともあり得るでしょうね。所内にファイ
ヤウオールを設ける等の対策に，お客様がオーケーと
言ってくれることは少ないですよね。
【新井】出す側にしてみれば，そうですよね。
　私も同じような話を聞いたことがあります。クライ
アントの一覧表を出せということになって，出した結
果おじゃんになった。まさか隠すわけにもいきません
し，公開公報があればだれだってわかることですから，
これをうそついても始まりませんので，正直に出した
ところ，やっぱりうまくいかなかった，ということで
す。
【吉延】それは来ていただく側に立った場合でしょう
か，それとも受け入れる側に立った場合でしょうか？
【新井】どちらかというと，対等のような状態と聞い
ています。
【吉延】それで自分のお客さんに了解をということで
すね。
【新井】そのとおりです。
【高山】事業承継の形としては，身内に引き継ぐ場合
は問題ないとして，外部から所長を採用するというパ
ターンもあるかと思いますが，お 2 人の場合は合併の
ような事業承継ですよね。いろいろな形はあるにせ
よ。今回のケースの場合は，あまり規模が大きくない
パターンなので，そんなに問題は起きなかったのかな
と思うんですけれども，税理士の業界ではどういう形
の事業承継が行われているのでしょうか？

【竹内】基本は，会計事務所の場合は，世襲制みたい
なのが一番理想とされていまして，先代がいて，ご子
息を何とか税理士にしてというパターンが基本だと思
います。大規模事業所の事業承継のパターンを見てい
ると，外部から採用しています。要するに血縁ではな
い人間を入れているというケースが多いのと，もう 1

つ，先ほど高橋先生のお話の中でもちょっとありまし
たけれども，ある意味，経営者と技術者を分けてしまっ
ているケースが多くて，要するに法律上，例えば税理
士法人ということであれば，税理士がいなければいけ
ないんですけれども，組織上のトップは資格者じゃな
いケースというのがあって，結局そこは経営というも
のをやっているわけで，税理士業務をやっているわけ
ではないというケースのほうがうまくいっていること
が多いですね。もしくは，税理士の方でも，特許もそ
うだと思うんですけれども，税法というのがものすご
く複雑ですので，多いのは，消費税の制度が入った瞬
間に，おれはもう税理士をやめると。やめていないん
ですけれどもね。もうわからないからと言って，税理
士業務をやるのではなくて，経営者として生きている
という税理士の先生もいらっしゃいますので，事業承
継ということでいくと，そういうパターンのほうがう
まくいくことが比較的多いですね。
【新井】当然会計事務所の場合は，コンフリクトとい
う問題は生じないのですね。
【竹内】基本的にはないですね。
【新井】当事者対立にはならないのですね。
【竹内】ないですね。ただ，現実的に多いのは，先ほ
ど高齢の方がという話がありましたけれども，高齢の
方がぽんと亡くなってしまって，残りを例えば税理士
会でお客様を分けるとか，そういうようなケースが結
構多いので，クライアントさんにとっては一番悲しい
出来事というか，そういうことは結構ございます。
【新井】困ってしまう問題ですね。
【高山】合併はあまりやっていないんですか。
【竹内】合併は多分コンフリクトの問題がないからだ
と思いますけれども，かなり戦略的にやっていくケー
スが多くて，規模を大きくするために合併という手を
使うこともありますし，これは吸収合併もあります
が，対等もかなり今，増えてきている状況ですね。ど
うしても会計事務所の場合は支店展開をしていきたい
というのがありますので，それを同じ税理士法人化し
ていって，合併をというのを戦略的にやっていくとい
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うケースがすごく増えてきているというのはあります
ね。
【高山】特許事務所は結構パートナーが多いですね。
高齢者の方じゃないんですけれども，1 人でやるのが
厳しいので，場の共有とか，何人かのパートナーの先
生でやっていくというパターンは結構多いですよね。
【吉延】税理士さんのほうも業務法人のようなものが
あるのでしょうか？
【竹内】ありますね。会計法人みたいな名前。要する
に普通の会社ですね。
【吉延】それと個人事務所みたいなのもありますね。
【竹内】あります。
【吉延】どっちが多いですか。
【竹内】個人事務所だけが多いですね。
【吉延】やっぱり個人事務所の体系をとっているほう
が多いですか。
【竹内】ただ，当然，10 人，20 人になってくれば，個
人事務所でというよりも，1 つの経営体として株式会
社にしておいて，税理士業務だけ個人でやるという使
い分けができるんですね。
【吉延】少し我々と違いますかねぇ…。
【新井】でも，弁理士の中には使い分けしておられる
方もいらっしゃると聞いていますが。
【龍華】そうですね。別会社をつくって。
【新井】別会社をつくって，バックオフィス。ないわ
けではないと思います。
【竹内】ただ，法律的にはそうなんですけれども，厳
密に言うと，税理士の専業というのはないので。厳密
に言うとあるんですけれども，現実はないと言っても
いいぐらいな話ですね。結局“判子”だけの世界になっ
てしまうということはありますので。
【新井】実際はそうでしょうね。大きな声では言えま
せんが，私も税務顧問の先生に質問があって電話する
とき，先生よりも担当者のほうがよっぽどよくご存知
なんですよ。
【竹内】そうですね。
【新井】ちょっと待ってねと言われ，電話口で待って
いると担当者が出てくる。
【竹内】ですから，税理士の業界では，吸収するとき
の金額が幾らかとか，そういうのは結構話題になるの
で，特許のほうはどうなのかなと。例えば先ほどのス
タッフさんを引き取るという場合は，これは多分お金
のやりとりというのは基本的にないんだろうなと思っ

たんですけれども……。
【高橋】そうですね。それはないですね。
【竹内】ないですよね。受けてあげるという感じです
ものね。
【高橋】事務所としては戦力アップという考え方で採
用しますので，お金の支払いというのは特に発生しな
いと思います。
【新井】でも，預けた先生にしてみれば，それは楽に
なりますね。実際に預かっていただけるということで
あれば。その先生はスタッフの生活を考えているはず
だから。
【吉延】いずれにしても，4 パターン出ていますが，
どのパターンもお願いしますというパターンですもの
ね。それはお金は出ないでしょうね。ところが，こっ
ちがとってやると言ったときは，逆に所長にこれだけ
お金を払うからちょうだいということがあるのかもし
れませんが，聞いたことはないですね。
【竹内】そういうパターンはあまりないんですかね。
【龍華】お金で事務所を買うというのはイメージしに
くいですね。どちらかというと相手が期待するのは，
今後の自分の可能性の広がりとか，収入の増加という
ことであって，合併した後のことが重要なんだと思い
ます。
【竹内】そうでしょうね。
【龍華】船井総研さんが事業承継の支援でビジネスを
されるとしたら，承継するときの支払額の何割という
より，その人，あるいはそのチームが 1 年間で稼ぐ額
の何割とか，そういう形でビジネススキームを組まれ
る方が可能性があるんじゃないでしょうか。
【竹内】そうでしょうね。例えば会計事務所はものす
ごく簡単で，目安としてはデューデリは 1 年分の年商
なんですよ。それでお客さんも従業員も受けちゃうと
いうのが大体相場なんですよ。仲介して何％というの
はあるかもしれないですけれどもね。その辺はどうな
んでしょうね。
【高橋】ただ，特許事務所というのはいわゆる個人事
務所ですよね。先生が生きている間はいいんですけれ
ども，先生がたまたま亡くなってしまって，そこの事
務所の案件をどこか引き受けるといったときに，特許
事務所は個人財産みたいなものですから，それは故人
の親族の方なんかが結構かかわってくると，お金のや
りとりをどうするかというのが非常に複雑な問題にな
りかねないんですよね。ですから，そういう意味では，
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事業承継なりどこかの事務所へ併合するといったとき
に，かなりお金の問題が浮上してくる可能性は多分に
ありますよね。特に商標系の先生なんかは長年やって
いますから，そういうものは金銭的財産としては非常
に大きいわけですね。それを無償でどこかの事務所に
承継させるというのは多分なかなかできないんじゃな
いかなと思うんですけれどもね。
【新井】無体財産の最たるものの 1 つですね。
【高橋】ええ。商標は継続して更新が必要であればずっ
とできますから，ほんとうにある意味安定した財産と
いう見方ができますので，そうするとそういったケー
スの場合，なかなか承継するほうもただでというわけ
にはきっといかないんでしょうね。
【新井】一種の創業者利益とでもいうんでしょうか。
【高橋】そうですね。
【竹内】ご参考になるかどうかわからないんですけれ
ども，高齢の先生がいらっしゃって，あと何年もでき
ないという状況になったときに，まず最初の段階は，
引き受けるほうがその先生の事務所の業務の下請をや
るんですね。下請をやって，一部先生にお支払いする。

“判子”代をお支払いするというやり方をしていって，
最終的に全部こちらがいただくと。当然，先生がもし
亡くなった後のご親族の方には，その後食べていける
ぐらいのものはお渡しをするという形で，お客さんと
従業員さんを引き受けるというケースはかなり増えて
きていますね。そういうパターンは出てきていますね。
【新井】一方，承継されたほう，クライアントという
のはどうなんでしょうか。承継しましたと言って，は
がき 1 枚出して，はいわかりましたと，出願依頼とい
うわけではあるはずがありませんね。どう見ても。やっ
ぱりあの先生だからというのが当然あるはずです。頑
固だけど，まあ，腕はいいやと。長年のつき合いだと。
その辺はどうなんでしょうか。事例が出てきたわけで
はないからわかりませんが，特許事務所を承継するた
めに大枚のお金を出すことが弁理士にとって意味があ
ることなのでしょうか。この点において私は税理士の
先生方がおやりになることと，随分と事情が違うので
はないかなと思います。いかがでしょうか。
【竹内】でも，額が違うだけだと思うんです。結局今
まで見ていて，自分の財布の中身を全部見ていたとこ
ろが移るということになると，これはお客さんとして
は相当なものがあって，これはほんとうに大変なんで
すよ。だから，さっき下請という話をしましたけれど

も，その先生のパートナーの従業員さんですよという
ような形で入り込んでいって，時間をかけてお客さん
をこっちに向けてからよいしょというパターンが一番
うまくいくということです。
【新井】上手なバッファ期間を設けているわけですね。
【竹内】そうですね。そうでもしないと，いきなり変
わりますというのはやっぱりだめですし，ただ，現実
的にはそういうパターンでうまくいけているかという
と，いけていなくて，結局，先生のほうもやめると言っ
たときに，お客さんに自分で探せというふうに言っ
ちゃう。お客様は困りますよね。残されたほうは。お
客さんにとって一番いい方法というのは，合併とか吸
収の部分を考えていかないといけないので，そのあた
りが難しいなというふうには思いますけれどもね。
【横山】今のおっしゃられたような方法というのは，
特許事務所でも可能といえば可能なんですか。
【新井】はい。詳しくは聞いておりませんが，話によ
ればとりあえず別でやっているが，しばらく同居した
後徐々に移転していったという話でした。それであら
ば確かにやりやすいでしょう。
【龍華】その場合，承継してもらった人はもうやめた
いということなんですね？
【新井】はい，そうです。承継される被承継人のほうが，
やっぱりもう高齢の方だったと聞いています。
【龍華】結局，何を承継するのかですね。人材なのか，
お客様なのか，あるいはノウハウなのか。承継する側
もされる側も，思惑がいろいろだと思うので，それが
合っていることがまず一番大事ですね。私たちの場合
は，何といっても人材が欲しいです。
【新井】確かにそうかな。
【龍華】特に多くの技術分野の人とディスカッション
できるようになることが，私達にとっては魅力的なん
です。組織として，いろいろな技術分野の人とのディ
スカッションの輪を広げたいですね。
【高山】高橋先生もそうですか。
【高橋】そうですね。うちの今までのケースでも，私
どもの事務所のほうがかなり大きいので，引き継ぎに
際して，新しいクライアントさんのところにごあいさ
つに行っても，あまり嫌な顔はされないですね。大体，
潰れそうもない大きな事務所ということで，クライア
ントさんは喜んでくれるケースのほうが多いです。
　今，龍華先生おっしゃいましたけれども，特許事務
所というのは，常に人材不足の状態なんですね。ある
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程度の規模になったらなったで，クライアントさんか
ら新たにいろいろなものを要求されます。もっと処理
量を増やしてほしい，新規にクライアントを紹介する
ので是非対応してあげて欲しいなどということも結構
増えてまいりますので，人材としては常に逼迫してい
るというのが特許事務所の実情じゃないかと思うんで
す。だから，そういう意味では，クライアントさんは
後からついてくるという言い方はちょっと不遜かもし
れませんけれども，やはり人材を第一に獲得したいと
いうのはありますね。
【龍華】他事務所の合併を希望する事務所は，ほとん
どの場合がそういう状態だと思うんです。仕事が十分
にない場合には，そういうことは考えないでしょうか
ら。
【吉延】仕事が十分ないと，売りたいと思うでしょうね。
自分を吸収してくださいと。それで，安定したお給料
をくださいということになるでしょうね。買うほうと
いうか，引き受けるほうとしてはそうなんでしょうね。
【龍華】そうですね。
【高山】人を引き受けるときの，それぞれ明細書の書
き方も違うでしょうし，所長であれば，キャリアプラ
ンの中のどこから入るかという話もありましたけれど
も，何かそういうポイントというか，うまく受け入れ
るポイントみたいなものはありますか。
【龍華】所員の退職を少なくするために作るキャリア
プランと，合併が促進されるキャリアプランは同じに
なると思うんです。日本の事務所は，先ほどの会計の
お話でもそうでしたけれども，多くの事務所が世襲制
ですね。しかし今は，業務法人という 1 つの法人が資
産を持ち，株式を発行することができますから，株式
を所内公開し，安価に社員に継承することができるん
です。外部への株式公開じゃなく，社内公開ですね。
【新井】いわゆる持ち株ということですか。
【龍華】そうですね。キャリアプランの中にも株式の
分配ルールが組み込んであり，私の子孫には，その子
孫の成果に見合う数以上の株式を承継しません。まだ
ばりばりやっているところと合併していこうと思うと
きには，株式の分配も含めたキャリアプランをしっか
りと作らないとならないと思います。
【高山】高橋先生は受け入れるときに何かありますか。
【高橋】受け入れる際には，やはりまず，人が欲しい
のは欲しいんですけれども，どの分野の人間かという
ことと，あとは自分たちの事務所としてこれから発展

させていきたいところとの一致性があるかないかとい
うところで，判断します。
　中に入っていただいたら長く勤めて欲しいのは当然
ですから，事務所独自の評価制度とかを考えておりま
して，現在高山さんのほうにもいろいろとお手伝いを
いただいております。ただ，特許事務所の場合，やっ
ぱりまだまだアナログ的な考えが非常に強くて，それ
が悪い面でもあり，場合によってはいい面でもある。
しかし，龍華先生がおっしゃったように，しっかりと
したキャリアプランを構築していく必要性を強く感じ
ており，現在奮闘中です。
【龍華】キャリアプランをつくることのメリットは，
所員に対して，その所員の来年や再来年の可能性を説
明しやすくなるということなんですね。部下の将来に
対する期待や想いは，なかなか伝わりません。言葉だ
けでなく，キャリアプランによっても将来を示すこと
ができるほうが，本人を精神的に支援できると共に採
用や合併もしやすいというプラスの面があります。
【吉延】龍華先生，キャリアプランに従った評価は龍
華先生お 1 人がなさるのですか　それとも，例えば取
締役会みたいなものがあってのものなのでしょうか。
【龍華】できる限り客観的な基準を設けていますが，
最終的にこの基準に達したのかどうか，それはリー
ダーミーティングで毎月評価しまして，毎月 2 人は昇
格します。
【竹内】それはすごいな。
【龍華】だから毎月昇給があります。
【新井】実際，昇給は経営にも随分好影響を与えるで
しょう。その分利益が伸びているのかもしれないけれ
ども。
【龍華】そうです。
【新井】伸びたから……。
【竹内】伸びたから，昇給できるということですよね。
【新井】だろうと思いますが。
【龍華】そうです。昇格と同じペースで事務所も成長
しています。ただし評価では，アウトプットだけでは
なく，技術的能力や，コンサルティング力，周りの人
への貢献等を幅広く検討します。
【新井】それはそうでしょうね。
【高山】ちなみに，降格もあるんですか。
【龍華】降格も可能にしてあります。特に事務職は女
性が多いので，家庭の事情に合わせて自主的に降格が
できるようにしています。
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【新井】つまり仕事の負担を減らしてくださいという
希望に対し，それに応じるシステムですか。
【龍華】そうです。仕事の量を減らすことができるん
です。何時から何時までという時間を自分で選ぶこと
もできるようにしています。技術者も，弁理士の勉強
をしたいという理由で自主的に降格することがありま
す。
【高山】事務所ではなくて個人の売り上げが下がった
からというのは，あまりないんですか。
【龍華】それによる降格はないですね。なぜかというと，
全ての仕事をチームリーダや私が，所内でディスカッ
ションをしながら一緒にやりますから，目標とする数
字は大抵ちゃんと出るんです。目標とする数字自体は
出るんですけれども，大変な苦労をしている場合があ
るわけです。弁理士の勉強がそれではできないという
場合があるから，目標の数字自体を下げることを本人
が希望するときがあります。
【竹内】龍華先生の考え方とかやり方でいくと，もち
ろん合併という方法論もあると思うんですけれども，
逆に技術がある方をヘッドハンティングしていったほ
うが早いような気がしますけれども。
【龍華】そうですね。
【竹内】今，お話を伺っていて何かそれもありかなと。
【龍華】それも含めて，色々な方法で，向上心の高い
人を募集しています。
【竹内】という感じがしますね。だから，例えばチー
ム制でやっていらっしゃるからチームごと移動するの
だったら，合併というのがありだと思うんですけれど
も，例えば各分野の能力の高い人材を 1 人ずつ集めて
くるというやり方もありますよね。
【龍華】ただ，過去に合併で成功した経験もあるので
合併にも関心があります。技術的に優秀だけれど 1 人
でやっている人って，日本にはたくさんいると思うん
です。マネジメント的なことは嫌いだから，あまり大
きくはしていない。でも，実際に 1 人でやってみると
大変だなと感じている人です。伸びる要素を持ってい
ながら，その能力を生かすことができていないという
人はたくさんいると思うんです。そういう場合は合併
が向いていますよね。
【竹内】なるほど。
【横山】どちらかというと大きいところに合併すると
いうのが 2 人の先生のところだと思うんですけれど
も，1 人だとやりづらいということで，それが 2 人で

パートナーとして 1 つの形としてつくるというような
合併もあるかと思うんですけれども，新井先生はその
辺……。
【新井】それは実際に多いと思います。
【横山】この業界では多いですよね。
【新井】ただ一方，やはりどうしても皆さん個性が強
いものですから，なかなかうまくいかない。うまくい
かないといいますか，踏み切れないところなのではな
いでしょうか。
【高山】大体一通りお話の中で伺えたと思うんですけ
れども，あと物をどうしたのかという話と，マッチン
グについてお聞きしたいんですが，最初に竹内の方か
ら税理士の業界ではどういう形で合併とかマッチング
をやっているか，ご紹介させていただいます。
【竹内】マッチングというのは，事業引継仲介業者さ
んみたいなものが一応いるんですよ。いるというか，
税理士の業界の場合は，いわゆるいろいろな会員組織
みたいなものがかなりありますので，その中でやめた
いとか，そういう情報を持ってくれる人たちがいて，
それをセットしていくというパターンは幾つか出てき
ています。
【吉延】それは会社のビジネスとしてでしょうか。
【竹内】それがメーンのビジネスではなくて，例えば
TKC という大きな組織がありますけれども，TKC の
会員の中でもうやめたいという人がいたら，それを本
部に相談すると，じゃあ，先生とみたいな話で一部手
数料をいただくみたいなことは可能性としてはある
と。
【新井】全国会だったら，そういうことはできますね。
【竹内】そうです。要するに，そういう組織がものす
ごくたくさんあるんです。だから，群がる人達も多い
んです。ということが 1 つあるのと，物という部分で
いくと，会計事務所の場合はあまり物はないので。
【新井】什器はね。
【竹内】基本的には関係ない……。
【龍華】そこは特許事務所も同じです。ただ，その事
務所で開発したシステムとかソフトウェアとか，そう
いうものの中には重要なものもあるのではないです
か？
【竹内】そのあたりはかなりメーカー主導でして，要
するにその事務所が持っているオリジナルというのは
ほとんどないんですよね。ルールに沿ってやる話なの
で，会計ソフトが変わっても別に問題がないと。
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【龍華】会計の場合はそうなるんですね。特許事務所
では，システム開発の重要性が非常に大きいです。
【竹内】それがあるんですよね。だから，オリジナル
の特許事務所で言う一番重要なノウハウ的なところと
いうのはあまりなくて，それよりも顧客がいるという
ことのほうが重要なんですよね。そういうところはあ
りますね。ただ，今，表立って事業引継仲介業がどん
どん進んでいくかというと，やっぱりそれはなかなか
いかないと。アンダーグラウンドではたくさん話はあ
ると思いますけれども，表立ってはなかなかできてい
ない。
【新井】だけど，なかなか調整がつかないでしょうね。
【竹内】そうですね。ただ確実に言えることは，明ら
かに高齢化社会ですので，例えば 60 歳以上の先生が
65% とか，そういう世界なので，明らかにそれは進む
だろうなと。
【新井】やっぱり税理士の先生方も増えています？　
やっぱり増加傾向ですか？
【竹内】そうですね。毎年税理士自体も増えています
し，今，公認会計士をかなり増やしていますので，公
認会計士から監査法人から独立されて税理士業務をや
る方々も増えているので，かなり進んできているの
と，あとは先ほどあった対等合併というパターンより
も，大きなところがごそごそととっていくパターンの
ほうが多分メインになっていくんじゃないかなと思い
ます。例えば先ほどおっしゃったように，対等だと思
惑がそれぞれあるじゃないですか。でも，こっちはも
う巨象がいる，そこに任せちゃったほうがいいんじゃ
ないかというパターンのほうがこれからは進んでいく
と思いますので，会計事務所はどんどん大型化してい
くんじゃないかと。
【新井】「人，物，金」というタイトルは実は私が提案
したんです。物はむしろファイルそのものという物理
的な存在と，もう 1 つはやっぱりデータということで，
そういう場合の承継，お 2 人の場合は巨象に対してネ
ズミだったものですから，特に問題はないのかもしれ
ない。ちょっとおっしゃったけれども，想像も含めて
実際にシステムが違う。管理ソフトは何を使っている
かというと，うちは A 社のものだ，うちは何だとい
う話が当然出てくるわけですね。そういうところの整
合はどういうふうにしていくのだろうなと思っていま
した。もちろん物理的なファイルの存在はある。やっ
ぱり証明能力を考えると，必ずしも物理的な存在は全

部データになっていればいいじゃないかということに
はなりませんよね。何か経験の一端，想像も含めてで
もよろしいのですが，そこら辺はどうでしょうか。

【高橋】現実にやったことがないのですが，かなり難
しいと思いますね。
【新井】忘れないうちにもう 1 つすいません。やっぱ
り期限といっても，期限帳はこれです，データはこれ
です。チェックが必要になってくるであろう，当然期
限についての責任を承継していますね。僕はここをど
うするのかなと思っていたんです。申しわけありませ
ん，それも含めてお願いします。
【高橋】各事務所では，さまざまなシステムやノウハ
ウを使って期限管理等をやっているんだと思うのです
けれども，それを纏めて 1 つにするとなると，市販の
管理ソフトを新たに入れようとした場合に自分たちが
今までやっていた事務の流れを相当変えざるを得ない
ケースというのは多々あることを考えると，もうほか
の事務所が使っている管理と自分たちが使っている管
理のソフトを融合させようとするのはほぼ不可能だと
思うんです。
　そういう意味では，きょうのテーマのように高齢の
弁理士さんの場合はある程度もう割り切って，どこか
の事務所にもう全部お任せという考え方のほうが非常
に強いので，自分たちのソフトはもういいよというこ
とで，大きい事務所のほうにお任せしちゃうという
ケースなので，あまり大きな問題にならないと思うん
ですけれども，そうではなくて，ある意味で対等合併
みたいなことを考え出すと，思惑も違うし，使ってい
るシステムも違うということで，私はなかなか折り合
いがつかないようには感じるんです。
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【新井】実際にシステムが違うのはよろしいでしょう
か。そうすると，再入力ということが……。
【龍華】でも，そんなに大したものではないですよね。
【新井】ではないかな。
【龍華】ええ。もらったデータはあまり信じられない
ですよね。そうするとどうせ確認が必要になりますか
ら，特許庁から包袋をとって，それから入力しました。
【新井】そうですよね。それでこそ責任も引き受けら
れるわけですね。
【龍華】そうですね。
【吉延】お 2 人とも膨大な量を持ってこられたという
感じではないんですね。
【龍華】そうです。
【吉延】膨大な量を持ってこられると対等になってく
るんでしょうけれども，ちょこちょことあったという
ことで…。
【龍華】そうですね。数が多かったとしても，業務の
内容は単純なので，あまり大きなコストにならないと
思います。
【新井】確かにそうですね。
【吉延】紙はもう要らないよということにしちゃうん
でしょうか。
【龍華】私たちの場合は物理的な紙はそのままにしま
した。何しろ担当者も変わらないので。合併はしたも
のの従来の先生が従来の包袋をその後も扱うわけです
から。
【新井】なるほど。確かにやろうと思えばできないも
のではないのですね。
【吉延】では，あとはマッチングの話ですよね。龍華
先生の賛同型の方は，何となくつき合いがあった…と
いう感じでしょうか？
【龍華】そうですね。
【吉延】それで，いいなと思っていろいろ声をかけら
れたのかもしれませんけれども。
【龍華】連絡をいただいて，それでお会いして一緒に
お話しして，将来のこと等も話して，それなら一緒に
やろうかと。
【吉延】なるほど。そういうことですね。高橋先生の
先代のおつき合いの方もばりばりのコネクションが
あったわけですよね。
【高橋】そうですね。長年のおつき合いがあって，先々
代のほうはもう事務所としては何人も抱えていたの
で，自分がやらなくてもやってくれる人がいるという

状況ですけれども，相手の先生のほうがお 1 人でずっ
とやられていたので，ご自身のお体のことも考慮さ
れて，少なくとも自分がかかわっていたクライアント
に迷惑をかけないように，スムーズに引き継ぎが移っ
ていけばいいというふうにお考えになっていたようで
す。
【吉延】一番興味があるのは，最後の 3 番目の依存承
継型の先生は全くおつき合いがなかったようなことを
一番最初にちらっと伺ったと思いますが，この先生は
どうやって？
【高橋】募集広告に応募があったというところです。
【吉延】募集広告といっても，弁理士募集ということ
しか出していないのでしょうか。それとも，もっと積
極的に出されたわけでしょうか。
【高橋】特に弁理士募集ということではなく一般の募
集でした。
【吉延】特に事業承継しますよという広告ではなくて。
【高橋】そういう広告ではないです。
【吉延】一般の弁理士，特許技術者。
【高橋】年齢は問わずということで制限を設けずに募
集したところ，そういうお話があったというところで
す。
【新井】なるほどね。それは持参金つきがいかがでしょ
うという話ですね。
【高橋】そうですね。先ほど申しましたように，前の
クライアントからの新件はもう受けず，ご自身で出願
された分の中間処理だけに対応しながら，自分の事務
所としてはこのまま縮小させていくので，あとは自分
1 人が食べられればいいというようなことで，応募が
ありました。
【高山】多分一番多いのは知り合いの紹介で，あと会
計事務所とか法律事務所クラスだと，中堅の事業引継
仲介業者とかだったらそのぐらいの規模も積極的に
やっているので，そういう仲介業者のところにいくと
いうパターンと，あと社労士とかだと，結構社労士会
にそういう問い合わせがあるということを聞くんです
けれども，弁理士会はないですか。
【新井】ありますよ。名前は忘れてしまいましたけれ
ども，龍華さんはご存じないですか。弁理士会に預け
てしまう制度です。私が不測の事態のときはお願いし
ますという届出の制度があるの，ご存知ではありませ
んか？
【高橋】それは何とかプログラムですよね。
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【新井】今申し上げたのはリタイアプログラムです。
【高橋】リタイアプログラムですよね。
【新井】それで，あの中にたしか紫色の冊子だったと
思いますけれども。
【高橋】実を言うと，私，今，業務標準化の委員長を
やっておりまして，ことしの審議の中で 1 人会員事務
所の問題がかなりクローズアップされてきておりまし
て，今，日本全国で大体 70% くらいが 1 人会員事務
所なんだそうです。そうすると，所長先生が突然病気
になったりとか，そこの 1 人か 2 人しかいない事務員
さんが突然いなくなったりすると，業務が立ち行かな
くなるんだそうです。現実的にそういう事態が起こっ
て，クライアントのほうから弁理士会にクレームが来
たとかがありまして，今現在私どもがやっているのは，
1 人会員事務所の実態を把握して，もし何かあったと
きにだれか引き受けてくれるところがありますかとい
うことを，今，アンケート調査しているんです。そう
いう先生方に意識調査をすると，自分は体が健康だか
ら生きているうちはずっと自分 1 人でやっていきたい
という方が非常に多くて，なかなかもう高齢だからだ
れかに預けたいとか，そういう弱気な方が意外と少な
くて，おそらく実際にほんとうに体が悪くなったり，
動けなくなったりして，初めてそこで考えるといった
状況の方がかなり多いんじゃないかと思いまして，弁
理士会としても，何等かの対応を考えていきたいよう
です。それに伴い，今，先生が言ったリタイアプログ
ラムの周知も図っていきたいようです。
【高山】それに申し込んだ人がいたら，紹介するんで
すか。
【新井】記憶が正しければですが，弁理士会にとりあ
えず窓口がある，それでとにかく届けておく。そうす
ると，不測の事態のときに弁理士会が動いてくれる。
そういう意味では，いろいろな先生に仕事を振り分け
てもらうということになると思います。なくなってい
なければ，そういうものがあると思います。
【高橋】ただ現状では，利用率が低いと思います。
【新井】低いかもしれないですね。やっぱり自分の不
測の事態というのはなかなかね。
【高橋】やはり特許事務所というのは自分が立ち上げ
てずっと育ててきたものですから，それを人に任せる
というのはなかなかよしとしないという意識がどうし
てもありますね。
【新井】自分がいなくても，または病院に横になって

いたときに，ほかの人がほいと入ってくるのはなかな
かということなのであろうと思います。消しゴムの 1

個までおれのものだというような話ではないけれど
も，実際はそれは思い入れといえば思い入れですから
ね。私もそういうのを見てきましたのでね。たまたま
そういうのを引き受けたこともありますし，だから，
私はわりとその点をシビアに考えています。そのよう
な制度がしっかりできて，認知されるようになったら，
クライアントに迷惑がかからないし，その分気楽に仕
事ができる，という話を多数耳にしています。
【龍華】そうですよね。一方で雇用をした場合に，マ
ネジメントにかかる労力は大きいですからね。
【高橋】そうです。
【龍華】だから，特に技術系の人は，こんなにマネジ
メントに苦労するんだったら，どこかの会社と一緒に
やるほうがいいと考える人が，アメリカなんかでは非
常に多いんです。
【新井】そうですか。先生，アメリカの事情にお詳し
いから。
【龍華】以前に 3 年ほど，米国の Cushman Darby ＆
Cushman という特許法律事務所に勤務していたので
すが，その間，Cushman には 1 人で独立していた人
が入所してくる，あるいはいったん独立した人がまた
戻ってくるといったことがたくさんありました。日本
では，それがあまり起きないですね。起きないのは，
おそらく独立していてやっているほうが得と感じるか
らだと思うんです。米国の場合には，能力の高い人が
大きな事務所に入ると，その後にいきなり経験の幅，
出会う人の幅，および収入が上がっていきますから，
自分で経営しているより得なわけです。
　したがってやはり，どれだけの可能性を相手に提供
できるのか，技能的な支援だとか，マネジメントの支
援，金銭的なものとか，精神的な支援，そういうもの
を全部含めて何をどれだけ提供できるのか，その内容
をもっとレベルアップしていっていいんじゃないで
しょうか。
【新井】おっしゃるとおりでしょうね。
【龍華】そうしないと，アメリカのように合併は起き
ていかないですね。
【新井】今，龍華先生がいろいろやっておられるのは，
アメリカにいたときにやっぱりいろいろ見聞きして，
何か参考になったシステムというのはあったんです
か。
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【龍華】アジアとアメリカで全然違うのは，先ほどの
株式の分配です。アメリカのアソシエイトにとっては，
将来に事務所の株を持つということは最大のインセン
ティブなんです。株を持てば事務所の利益が株の持ち
分に応じて平等に分配されます。役員の選任を含む重
要事項への投票権も得ますから，事務所のリソースも
活用しやすくなります。したがって，株式が所内公開
されているかどうか，即ち，子孫に引き継がれる事務
所か，所員に引き継がれる事務所かが，最も重要な，
事務所の選択基準になっています。
【新井】なるほど。少なくとも日本ではなかなか考え
つかないという。法人化するようになってまだ日も浅
いのもあるんでしょうけれども，そういうものが必要
なんですね。
【龍華】そうですね。
【新井】ほんとうに参考になります。
【吉延】先生方，マッチングについて特に募集を積極
的に行っているわけではないわけですか。
【龍華】そうですね。
【高橋】こちらから募集はせず，現実はやはりそうい
う要請があった場合に初めて検討させていただきま
す。数年前，特許事務所からの直接的な要請ではなく，
クライアントさんを通じてのマッチングのお話をいた
だいたことがありました。つまり，クライアントさん
も幾つかの事務所を使っておるわけですけれども，そ
の中の事務所で，やはり高齢化が進んでいる事務所と
いうのがありまして，クライアントとしては引き続き
どこか安定した事務所を確保したいといったようなこ
とで，クライアントのほうからその事務所をある意味
併合する形で引き受けて欲しいとの話をいただいた経
験がありました。
【吉延】龍華先生はうまくいったわけですよね。
【龍華】その例ではそうですね。
【吉延】もう 1 回今度は違う分野を。
【龍華】やりたいです。
【吉延】やりたいとは思うけれども，実際は優先順位
の問題でしょうけれども，なかなか…という感じです
か？
【龍華】そうですね。無差別に一般募集を出しても，
理想的な合併はなかなかできないような気もします。
だから技術への関心の強い弁理士や技術者の新規採用
を優先させています。
【吉延】それでは，最後に税務のことで原稿を書いて

いただこうかなと思っている税理士の先生がいらっ
しゃるんです。何か税務のことで事業承継，合併とか
で，その先生にこういうことについて，書いていただ
けたらありがたいなということはありますか。特に税
務上困ったことはなかったでしょうか。
【高橋】個人事務所の場合，私どもは経験ないんです
けれども，完全に吸収合併した場合に，そこの持って
いた財産というのは引き継がれるわけですね。そうす
ると，一種の一般承継みたいな形になりますよね。そ
うすると，その場合やはり税法上は譲渡みたいになる
わけですよね。
【新井】そうですね。
【高橋】そうなってくると，なかなか譲渡税とか，結
構金額の算定は大変だと思うんですけれども，その辺
が結構ネックになってくるのかなというふうに思いま
す。
【新井】いわゆるのれん代になるのでしょうか。
【龍華】個人事業の場合，財産は個人に帰属している
じゃないですか。だから，事業をだれに継ぐのも容易
じゃないですね。所得税や譲与税，相続税が発生す
る。それに対して，法人化してあると株式の評価額を
下げることができるんです。業務法人の株のほとんど
を自分が持っていた場合には評価額を下げられないで
すが，ある程度の人に分散がされている場合には，株
式の評価額を下げることができる。これによって，所
員に株式を譲渡しやすくなるんです。合併した場合
も，将来に株の譲渡が発生する可能性が高いわけです
から，法人化してある方が有利です。そこは紹介して
いただいたらいいんじゃないでしょうか。
【新井】実際国のほうの政策も法人化はかなり進めさ
せたいでしょう。そういう話を漏れ聞いています。そ
れはやっぱり事業承継をスムーズにさせる。それでい
ろいろな理由を与えるぞということなんでしょうね。
小さい事務所は一緒にさせていきたいのが多分国の仰
せなんです。
【高山】最後に，高齢の方の事業承継ということもも
ちろん増えていくと思いますし，今までもクライアン
トから切られちゃって縮小しちゃったというような事
例もあったと思いますけれども，今後，別に高齢じゃ
なくても経営が厳しくなって承継したいということが
業界的に増えていくと思うんですけれども，最後に，
今後お 2 人の吸収合併に対するということではないん
ですけれども，ほかからの受け入れということに対し
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ての事務所の方針と言うとちょっと言い過ぎですけれ
ども，考え的なところでまとめられると思うんですけ
れども。
【高橋】我々の仕事は代理業なので，まずクライアン
トに迷惑をかけないというのが第一義だと思うんで
す。迷惑をかけたくてどこの事務所もやっているわけ
ではないんですけれども，やはりクライアントからす
ると代理人を変えるというのは非常に重要な決定にな
りかねないわけですよね。事務所にとってもどこかを
紹介したくてもすぐ紹介するとか，あまりそういう伝
が現実にないわけです。そういう面からすると，規模
的に見ても，私どもみたいに大きいところはそういう
お話があれば積極的に受けられるところは受けて，ま
ずクライアントさんに安心してもらうということを心
掛けたいと思います。この業界自体がさっきの 1 人会
員事務所が 70% あるというのは，見方によってはあ
る意味ちょっと危ないといえば危ないんですよ。その
ようなことで危ないと言われるのではなくて，やっぱ
りバックアップ体制がしっかりしている業界ですよと
いうところをクライアントさんのほうに見せることに
よって，業界全体の信頼性向上に繋がればと思ってい
ます。ところで，現在弁理士さんは平均年齢は 50 歳
を切ったんでしょうか。
【新井】だと思います。最近は人数が増えて若い人が
いっぱい入ってきたから大分よくなったでしょうけれ
ども。
【高橋】高齢化については，既に始まっている問題で，
今後もなくならない問題ですので，ほかの事務所さん
もきっと同じだと思うんですけれども，弁理士として
積極的に取り組んでいく必要があるのではないかと思
います。
【高山】わかりました。きょうのテーマどおりですね。

龍華先生はいかがですか。
【龍華】私たちは特許ビジュアライゼーションによっ
て発明を創出しますが，そこでできた発明を，今度は
出願していく必要があります。新しい事業を起こす支
援をするために特許ビジュアライゼーションをやるの
ですが，新しい事業を起こそうと思ったときには，多
くの事前リサーチや，ブレインストーミングが開かれ，
多数の発明を出願することになります。しかし残念な
がら，私たちの現在のキャパシティでは，多様なお客
様からの，多数のテーマについての要求に十分に対応
し切れません。
特許ビジュアライゼーションの本当の目的は，お客様
のところで新たな事業を生み出し，それを保護してい
くことなんです。2009 年の春にもまた，特許ビジュ
アライゼーションから生まれた新たな種類の製品が事
業化されます。事業化が始まる前に，既に多数の出願
による特許マップを構築してあります。このような活
動をもっと，どんどん広げていきたいんです。それに
はいろいろな技術分野の，技術に強い人が集まって，
そこでみんなでディスカッションをしながら，情報交
換しながら，お客様の立場で，技術と事業の未来を検
討していく必要があります。そういう可能性のある人
と一緒に仕事をすることができたら，また 1 人でも多
くの人を育てることができたら，ほんとうにすばらし
いと感じています。
　いつでも，だれとでも，合併しようという意識では
決してうまくいかないと思います。だから，目的が一
致していて，そこの中で共感があって，そして合併し
ていくという形を大切にしていきたいと思っていま
す。
【吉延】では，今日はどうもありがとうございました。
【一同】ありがとうございました。


