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◆弁護士・司法書士等を取り巻く市場環境変化に対応するWEBマーケティング戦略を具体例を
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Ⅲ　ホームページの集客方法

集客の考え方

　ホームページを使用して問合わせ・受任（受注）を狙っていく際、た

だホームページを作るだけで目的を達成することができないのは、前章

で述べたとおりです。いくら反響の出るホームページを作ったとして

も、ホームページに来るユーザー（お客様）がいなければ問合わせはあ

りません。逆にいえば、ホームページに来るユーザーを効果的に集める

ことさえできれば、問合わせを得て受任（受注）することが可能になり

ます。これがホームページの「集客」の考え方です。

　「集客」をするためには、それ相応の対策をしなければなりません。

例えば、スーパーが集客をするためにチラシを撒くように、ホームペー

ジの集客にも「広告」というものが必要です。

年）してから、実に様々な種類のネット広告

が台頭してきました。分類に捉われず名称のみをあげていくと、「リ

マーケティング」「ディスプレイ広告」「Facebook 広告」「リターゲティ

ング」「バイラル広告」等々……。私たちも日々、実際に法律家の先生

と打ち合わせをする中で、「向こうの事務所では○○広告を始めたとい

うが、我々もやったほうがよいのか？」というご相談をよく受けます。

　もちろん、広告費を莫大にかけられるのであれば、様々な広告媒体を

試し、効果検証をするのがよいでしょう。例えば、広告費が年間数千万

円、マーケティングに担当者が何人もいて、さらにWeb マーケティン

グの専任担当者もいる……という事務所では、様々なメディアをミック

スして集客を実施していくのがよいでしょう。しかし、本書をお読みの

法律家の先生の多くは、「ある程度の広告費で、最大限の結果（問合わ

せ）を得たい」と考えていらっしゃるのではないでしょうか。現実的に

は、年間

広告費約

成している事例もあります。

　要するに、法律家のWeb マーケティングにおける「集客」は、効果

の高い広告に絞り込み、その広告に最大限投資するということに尽きる

のです。

のようになります。

の説明からします。横軸（ｘ軸）は、お客様の緊急

性が高いか低いかを示しています。右側が緊急性が高いお客様に触れる

広告媒体であり、左側は緊急性が高くないユーザーに触れる広告です。

一方縦軸（ｙ軸）は、ユーザーのニーズが顕在しているか、潜在的かを

表しています。

　例えば、相続の場合、第一象限にあるユーザー（緊急性が高く、ニー

ズが顕在化している）では「相続を今すぐする状態にある」、第二象限
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