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弁護士法人法律事務所オーセンス（東京都港区）元榮太一郎氏

法律事務所オーセンスの代表のほかに、上場会社（弁護士ドットコム株式会
社）の経営者、国会議員という３つの顔を持つ元榮太一郎氏。そうした状況の
中で、2019年９月は法律事務所の大阪オフィスが開設され、2020年１月
に社会保険労務士法人オーセンスが設立されるなど、着々と業容を拡大し続け
ている。多忙な日々の中、元榮氏が事務所を成長させるために実践しているメ
ソッドとはどのようなものなのか !?　同氏に話を聞いた。（文・武田司）

―  事例 ０２ ―

特 集

人 動
事務所づくりの実践

16 FIVE STAR MAGAZINE 2020.01



る事務所になっており、素晴らし
い組織だと思っています。
―組織をつくるという点で、ほかにテーマに
していることはありますか？
　創業の直後から権限委譲につい
て、書籍などから理解を深めてき
ました。「社長がいなくても回る
組織にすることが社長の仕事」だ
ということを学びました。
　実際に、自宅からオフィスを移
したばかりの創業の頃でも、私は
カフェなどで仕事をするようにし
て、事務所にいない時間をつくる
ようにしていました。
―あえて事務所にいない時間をつくること
で、権限委譲が進むということですね。
　もうひとつ権限委譲で言えば、
私は弁護士出身の創業経営者とし
て唯一、上場を経験しています。
上場審査の過程では、権限委譲の
状況を非常に厳しく見られます。
法律事務所オーセンスも一時期ま
ではそうでしたが、創業者に大き
く依存した経営体質は、リスク事
項となります。
　ですから権限委譲を進め、仮に
創業者や代表者がいなくなっても
活動が止まらないような組織体制
を構築しなければなりません。
　だからこそ、権限委譲に対する
意識は非常に強く持っています。
―権限委譲をして人に任せるのではなく、事
件も営業も自分でやりたい、任せられないと
いう先生は多いように思います。
　法律事務所オーセンスを立ち上
げた頃は、私もすべてを自分で
行っていました。しかし、すべて
を自分で手を動かすよりそれぞれ

「権限委譲の徹底」

―「人を動かす」という意味で、士業事務所
の経営やリーダーシップに求められるもの
は、一般企業のそれとは異なるように思いま
す。特に法律事務所では、その面が色濃くあ
ると思いますが、先生はどのように思われま
すか？
　違うものだと思えば、違うもの
になっていきます。違いを見つけ
ようと思えばたくさん見つけられ
ますが、実際には、両者は大きく
違うものではないと思います。
　例えば法律事務所の組織は、一
般企業で言えばコンサルティング
ファームに似ています。プロフェッ
ショナルと自覚する人材の力を集
結させて、組織としての力に変え
ていく。そうした共通点も、探し
ていけばたくさんあります。
　その中で弊事務所には「One 
Team」の意識を持った人材が多
く集まっています。そうした、組
織人としての適性があることを前
提とした組織になっています。
―一般に士業事務所では、組織人としてよ
り、個々の能力をより重視する傾向が強いか
もしれません。
　私がお手本にさせていただいた
のは、TMI 総合法律事務所です。
私が司法修習生の時分に事務所訪
問した 2000 年当時はまだ弁護士
が３０名ほどしかいませんでした
が、チームプレーを重視していま
した。それから大きな合併などを
せずにオーガニックな成長だけ
で、現在は弁護士４００名を超え

について精通する優秀な人材に仕
事を任せた方が、良いパフォーマ
ンスが生まれます。
　営業活動で考えると分かりやす
いのですが、たとえスーパー営業
マンがいても、一人では限界があ
ります。しかし、その人のメソッ
ドを複数の営業マンに注入してい
けば、全体のパフォーマンスは掛
け算式に増えていきます。
　それに、「自分ではなくてもで
きる仕事」を任せていくことで、
「自分にしかできない仕事」に集
中できるようになります。
　そして、それによって事務所の
競争優位性が増していくことが経
験から分かりました。ですから、
代替性のある仕事は、どんどん委
譲していくようにしています。
―しかし一般的に、経営者の能力は高いだけ
に、任せた仕事のクオリティに満足できずに
口を出してしまうケースも多いと思います。

2019 年１１月に発刊された元榮太一郎氏
の新著『「複業」で成功する』（新潮新書）

メソッド１
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なっていきます。

「週１回の
経営会議への集約」

―組織を自立させるために、どのようなこと
を意識していますか？
　例えば、経営者が現場にいれ
ば、判断などを仰ぎやすく従業員
にとって仕事がしやすいと思いま
すが、それではどうしても経営者
に依存する体質になってしまいま
す。
　そうした意味では、「遠くから
眺める」くらいの距離感がよいの

　たしかに我慢が必要になると
きもあります。しかしはじめは
１００点を目指さなくていいと思
います。７０～８０点でスタート
し経験を重ねていくことで、質は
作られていくものだと思うからで
す。もちろんすべて１００点を目
指す気持ちで取り組みますが、そ
うした理想の状態を、現実的に実
現させていく必要があります。
　一人の力よりも組織の力。これ
は経営者にも当てはまります。経
営者一人の能力ではなく、社会の
公器としての組織の力を高めてい
くという発想からスタートしてい
るからこそ、権限委譲が必要に

ではないかと思っています。
―どのようなことをどうやって見ていますか？
　週１回の経営会議で、さまざま
な事柄の進捗状況を数字で確認し
ています。重要な経営事項は、す
べてその経営会議に上げるように
しています。業績はもちろん、法
律事務所オーセンスにはお客様相
談室やクオリティマネジメント室
があり、利用者のサービス満足度
を集計していますので、その集計
結果を定量的に確認したり、お客
様からいただいているご意見を定
性的に確認したりすることで、組
織やサービスの状態を確認してい
きます。

弁護士法人法律事務所オーセンス（東京都港区）
2005年開業。代表・元榮太一郎。不動産法務を中心に、一般民
事事件から上場企業、新興企業、外資系企業を対象とする企業法
務まで幅広くサービスを提供する。六本木、東京、新宿、北千住、
横浜、千葉、大阪の７拠点。総勢１８３名（うち弁護士５０名）。
元榮氏が創業し、代表を務める弁護士ドットコム株式会社では、

メソッド２

六本木事務所のエントランス

国内最大の法律相談・弁護士検索ポータルサイト「弁護士ドット
コム」のほか、「税理士ドットコム」「クラウドサイン」「ビジネ
スロイヤーズ」を運営。同社は、2014年１２月に東京証券取引
所マザーズ市場へ上場し、現在は総勢２２０名体制となっている。
元榮氏は2016年７月の参議院議員選挙で初当選、国会議員とし
ても活動している
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るようなことは行っていません。
経営者が現場にいることに大きく
プラスとなる材料はないように
思っているからです。それは経営
者がいなければ現場が動かなかっ
たり、現場で判断ができなくなる
ようでは、組織ではなくなってし
まいます。
　トップの存在が大きな鍋蓋型の
組織では、広がりがありません。
そうではなく「すべての依頼者に
最良のサービスを。」という法律事
務所オーセンスの理念を体現した
サービスを、すべての所員ができ
るようににしたいと思っています。

「所長にしかできない
ことへのフォーカス」

―元榮先生は国会議員、上場会社の会長な
ど、様々な顔がありますが、その中で法律事
務所の代表としては、どのようなことを行っ
ていますか？
　Ｒ＆Ｄ（研究開発）は、所長の
仕事です。私が事務所を離れてい
る時間は、すべてＲ＆Ｄの時間に
なっています。
　「法律事務所オーセンスがどう

　経営会議は毎週１回、その９０
分間は真剣勝負で行います。これ
は上場会社の弁護士ドットコムと
同じ方式で行っています。
―法律事務所の経営会議には、どのようなメ
ンバーが出席していますか？
　弁護士とパラリーガル、コーポ
レート経営の各部からＧＭ以上の
役職者が出席しています。およそ
１０名です。
―具体的な施策の決定も、その場で行ってい
ますか？
　必要に応じて行います。経営会
議は、一週間の間で私がインプッ
トしたものをアウトプットする場
であり、事務所の一週間のアウト
プットを確認する場になっていま
す。
　もちろん緊急事項やスピード感
が必要なものは、 Slack などでい
つでも連絡が取れるようにしてい
ますが、それ以外のものは経営会
議で固め打ちして、１週間単位で
ＰＤＣＡを回していく形になって
います。
―例えば、経営会議の前後などに、所内を回っ
て執務の様子を確認したりするようなことは
していませんか？
　そのように定期的に、現場を回

すれば日本を代表する法律事務所
として、すべての依頼者に最良の
サービスを提供できる事務所にな
れるのか？」。
　さまざまな方にお会いして話を
聞き、自分自身で考え、学び続け
ることで多くのインプットが得ら
れます。
　弁護士ドットコムの経営を「複
業」していることからもインプッ
トがあります。複業することに
よって、法律事務所オーセンスに
物理的に関与できる時間は減りま
すが、法律事務所を経営している
だけでは得られない気付きがある
など、トレードオフの関係になっ
ています。
　自分の可処分時間をＲ＆Ｄにで
きるだけ費やし、自分にしかでき
ない仕事にフォーカスしていくこ
とで、結果的に組織のパフォーマ
ンスは上がっていきます。私はそ
うしたサイクルを、早い段階から
構築することができていました。
関与できる時間が限られること
は、決してマイナスではないとい
うことに気が付きました。
―では法律事務所オーセンスにおいて、代表
でなければできないこととは何でしょうか？
　冒頭に質問いただたように、「弁
護士業界は特殊である」という声
に対して、「そうではない」と言
い続けることが、私の大事な仕事
です。弁護士の伝統や矜持という
大事なものをしっかりと守りなが
らも「社会の公器」という点で共
通する以上、「かぎりなく民間企
業と同じものだ」と声を大にして
言い続けることが必要だと思って
います。
　法律事務所オーセンスではこう
した考えに理解のあるメンバーが
揃っているのですが、組織として
当たり前のことを当たり前に行っ
ていくことが重要であり、それが
組織を自立させていく肝だと、私
は考えています。■

メソッド３

六本木事務所に設置されている従業員のためのラウンジスペース「AUTHENSE CAFE」
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