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１．はじめに　
　繰り返しにはなるが、マーケティング理論や戦略
論というのは万能薬ではない。けれどもそれは、要
所では役に立つ。なので、引き出しは多いほうが良
く、そうであるがゆえにマーケティング理論や戦略
論というものを学ぶ意義がある。けれどもそれ以上
に、学んだものを実地で生かそうとしてみてこそ、

真に役立つものとして自らの中に定着していくので
ある。
　これに関し、前号では、具体的に特許出願に関す
る生のデータをもって、特許事務所の現状と戦略に
ついて色々と述べてきた。問題は、実際にこれをど
う生かすかということである。例えば、今からあな
たが特許事務所を設立するとしたとしよう。そうし
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たときに、こういったデータをどのように活用すれ
ば、上手く創業し、成長させることができるのであ
ろうか。
　事務所を設立するにしても、要らぬ試行錯誤を繰
り返し、時間を無駄にしてしまうことになるのか、
それとも、効率良く設立、運営をし、最短距離ない
しは最短時間で、ある程度の規模にまで乗せること
ができるのかが決まってしまう。実際、10年程度の
時間が与えられたとして、やり方さえ間違えなけ
れば、100人規模の中規模の特許事務所にするのは、
そう難しくはない。ましてや、20〜30人規模の小規
模事務所であれば、そう時間はかからない。
　けれども、それを難しくしている原因はただ一つ、
多くの特許事務所が、経営戦略など持たずに、「行
き当たりばったりで、何となく経営をしている」か
らである。事務所設立が成功するかどうか、ある
いは、事務所を大きくできるかどうかは、ある意味、
全て戦略次第なのである。
　実は今までに、少なからぬ若き弁理士たちが、私
のところに「どうすれば、独立して成功するの
か？！」ということを聞きに来た。もちろん、その
ために必要なことは教え、その結果として、その殆
どの弁理士が、独立した後も、うまくやれているよ
うである。実際に、将棋や囲碁の定石のように、上
手く独立する方法というのは存在する。
　けれどもその一方で、「事務所を大きくするため
のノウハウを、広く一般に開放すべきだ」と主張す
る古き良き特許事務所の所長弁理士さんも居られた。
曰く、「事務所拡張のノウハウを自分だけで独占し、
自分の事務所だけ大きくするのは、狡い」というこ
とである。あまりにも滑稽な話で、一瞬笑いそうに
なったが、ご本人は至って真剣であった。だいたい
が、そんなことを堂々と言うこと自体、経営者とし
ても、人間としても失格なのであるが、そのことに
ご本人は気付かないらしい。けれども、これこそが、
長い間「護送船団方式」を続け、“抜け駆けは許さな
い”文化をずっと貫いてきた哀れな組織の基本的な
考え方なのである。
　そして私は、こういった要請に対して、決して答
えることはしなかった。それは、もし教えたとして
も、ただ時間の無駄となることが分かり切っていた
からである。繰り返しになるが、事務所設立が成功

するかどうか、あるいは、事務所を大きくできるか
どうかは、ある意味、全て戦略次第なのである。そ
れが分からない人に何を言ったとしても、通じるわ
けがない。

２．独立の際に必要なこと
　もしあなたが特許事務所を設立するとしたら、ど
のような戦略をもってもどうやって設立するかと
いうことである。ここにおいて、試験合格後に建て
ようが、合格後しばらくたってから建てようが、そ
れとも定年後に建てようが、そんなことは一切関係
ないということである。能力とスキルを上げればう
まくいくように思っている感があるが、そうではな
い。技術と事業があまり関係ないように、事務所設
立にあたって重要なのは、そのためのプランと戦略
であって、特許実務に係る能力やスキルは二の次で
ある。
　まず、独立する際に重要なのは、実は、「元の事
務所から、当該事務所の太い客を持って行こうとは
思わないこと」である。これは、ある意味では、自
らの直感に反するものである。一般的な人間の直感
によれば、「仕事を多くくれる太い、良好な顧客」
を持って行ったほうが、その後の経営には有利だろ
うと、そうなるはずである。なので、今勤務してい
る事務所の本流の顧客を担当している方が、その本
流の顧客のために一生懸命に頑張るのは良いとし
て、それがもし「自分が将来独立するときに、顧客
になってくれるかもしれない」という思いを抱いて
一生懸命にやるのだとしたら、それはやめたほうが
良い。その本流の顧客のために一生懸命に頑張るの
は、その顧客のために頑張ることを通じて、今の事
務所から評価され、多くの見返り（給与その他）を
もらうためであると割り切ったほうが良い。
　これは何も、今の私がある程度の規模の特許事務
所の所長であるから、多くの特許事務所の所長の
側に立って言っているからではない。本当にそうし
たほうが良いのだ。自分が独立したときのための顧
客になってもらおうと思うのであれば、それはその
事務所にとって対して大事ではない、あまり多くの
件数を頼んでいない顧客（細い顧客）のほうが良い。
そしてそれは、その細い顧客が、事業規模ないしは
企業規模が小さくてそれほど多くの件数の依頼が無


