
りたいこと」に踏み出してほしい。

　そうすることが、先生方の夢への近道

だと考えています。

　私が最初に Web マーケティングを手

がけたのは、父の経営する川原総合法

律事務所でした。

　2012 年にロースクールを卒業して、父

の事務所でパラリーガルとして働き始めま

した。まもなく、父がある学校法人の理

事長になったんですね。事務所に出てくる

日数が格段に減って、そのとたんに事務

所へのお問い合わせが激減したんです。

　原因を探るべく、これまでの受任事件

をひもといてみると９〜 10 割を紹介案件

が占めていたんです。それがまったく増え

なくなってしまったんですね。

　そのことに危機感を持った父が、私に

「これからはインターネットの時代だか

ら、インターネットを使ったマーケティン

グ方法を検討せよ」と漠然とした指令を

出してきたんです。お金はいくらでも使っ

ていいから、案件をとってきなさいと。

　そこで、まず既存のホームページの見

直しから始めました。一般ユーザーの視

点で、無秩序だったコンテンツをできる

だけ削ぎ落とし、「IT 法律相談」という

売りを全面に押し出してシンプルにしまし

た。写真も笑顔のものに変えました。

　インターネットの知識は皆無だったの

で、いちいち検索しながら、非常にアナ

ログな方法で少しずつ修正を進めていき

ました。

　最初のころはまったく効果が現れな

かったので、「弁護士、交通事故」など

のキーワードで検索した時にどんなサイ

トが出てくるのかを調べていったんで

す。するとポータルサイトに当たることが

多かったので、ポータルサイトに片っ端

から無料登録していきました。

　その時にポータルサイトから事務所に

かかってくる電話の音を、他の着信音と

異なる音にしたんです。すると、事務員

もサイトからのお客さんという意識がつい

て、対応が改善されていったんですね。

　次第にポータルサイトからのお問い合

わせが増えていったので、さらに中身を

ブラッシュアップしていきました。写真を

変えたり、愛読書や好きな映画を入力し

たりすると、意外なところで反応が変わ

ることもありました。

　サイトごとに効果測定して、無料登録

から有料登録に切り替えたり、費用のか

け方を変えるなどして PDCA を回して

いったんですね。

　そのうちにポータルサイトからのお問い

合わせはあるのに、ホームページからの

お問い合わせがないことが悔しくなってき

ました。そこで、知人の紹介で Web 集

客のスペシャリストである信定（現レップ

リーガル：信定真司氏）に相談したんです。

　信定に数字を見てもらって、２人でホー

ムページの方向性を再検討していきまし

た。事務所としての強みは何か、どの案

件が強いのか、どのようにしてほかと差

別化するのか……。

　半年後くらいにホームページのリスティ

ングを運用し始めて、さらにトライ＆エ

ラーを繰り返していきました。

　すると 2014 年 12 月ごろから効果が

出始め、2015 年７月ごろに爆発的に数

字が伸び、月 50 〜 60 件の

問い合わせが継続的にくるよ

うになったんです。小さな改

善の積み重ねが実を結んだ

んですね。

　このノウハウはほかの事務

所でも有効なのではないか、

というのが２人の結 論でし

た。それを実証するために、

ロースクールや弁護士事務所で知り合っ

た何人かの弁護士の先生方にお願いし

て、実験させてもらったんです。そこで

も確実に効果が感じられたので、会社と

してやっていくことを決意しました。

　私はロースクールにも法律事務所にも

所属していたので、法律、弁護士、法

律事務所、それらに加えて現在では

Web マーケティングの知識があります。

こんな弁護士専門のマーケターは、ほか

にはいません。

　一般の Web 業者だと、電話からの来

訪率が 10% 変わった時と、受任率が

10% 変わった時の費用対効果が全然違

うということなんてわかりません。でも、

それがわからないと弁護士先生のために

はならないんですよね。だからこそ、私に

しかできないご提案があるんです。

　実際に弁護士の先生からお仕事をい

ただいたら、まずはその先生がどう生き

てこられたのか、弁護士としてどんな活

動をされてきたのか、今後どうしていきた

いのかを徹底的にヒアリングします。

　それを伺った上で、先生の「やりたい

こと」にどれだけのニーズがあるのかを

調査します。「やりたいこと」に需要があ

れば問題ありません。しかし、需要がな

い場合は、ひとまず横に置いておきます。

　やりたいこととは違うけれども、ポータ

　さまざまなメディアでも耳にしますが、

弁護士急増時代を迎えて事務所の経営

が苦しくなった、問い合わせ数が目に見

えて減った、このままじゃ独立できない

……といった悩みを抱える弁護士の先生

方は少なくありません。

　特に、すでに独立されている、または

これから独立されて、自分の手だけで生

きていかなければならない先生方がこれ

までと同じように受任数を獲得できるか

というと、難しいのではないでしょうか。

　弁護士の先生方は「マーケティング活

動が苦手」とおっしゃる方がほとんどで

す。それもそのはず。

大学からロースクールへ

と進学し、司法試験の

突破を目指して必死で

勉強してこられたのです

から、マーケティングに

ついて学ぶ機会はまっ

たくなかったわけです。

　事業を拡大したいけ

れど、 営 業 は苦 手だ

し、弁護士業務に集中

したい。そんな先生方

を Web マーケティング

でお手伝いしようと、合同会社レップリー

ガルを立ち上げました。

　インターネットの強みは、トライ& エ

ラーを繰り返すことができること。問い

合わせ数、ページの滞在時間、キャッ

チコピーなど、さまざまな要素の効果を

データ化し、検証することで、悪いとこ

ろを即時に改善することができます。

キャッチコピーを変えるだけでも、反応

が大きく変わることもあるんですよ。

　Web マーケティングは、あくまでも先

生方の夢を叶えるためのツールです。

　先生方は弁護士になった以上、やり

遂げたい夢があるはずです。しかし、あ

る程度の収入基盤がなければ、夢への

一歩を踏み出すことすら難しいのが現実

です。

「やりたいこと」を捨ててしまうのではな

く、「できる案件」「需要のある案件」を

ポータルサイトで集客し、収入基盤を安

定させた上で、ホームページを使って「や

合同会社レップリーガル（本社・大阪府北区）は、

法律事務所専門のWebマーケティング事業を手

がけている。代表の川原正明氏は、父が経営する

川原総合法律事務所で独自のWeb集客理論を

編み出し、他事務所にもそのノウハウをアウトプット

すべく、昨年９月に同社を設立した。「弁護士が急

増する中で、Webによる集客が安定した事務所

経営の基盤になる」と川原氏は語る。弁護士、法

律事務所、Web集客の知識を駆使したマーケ

ティング戦 略とは。そのポイントについて伺った。

法律事務所専門のマーケティング担当者が語る

Webマーケティングの
実践と対策

〈弁護士のマーケティング戦略最前線！〉

収入基盤があるからこそ

夢への一歩を踏み出せる

試行錯誤の積み重ね

業界唯一の専門マーケター

やりたいことに需要はあるのか

弁護士活動をトータルにサポート

信
定
真
司
氏
。
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□ ３人以下の小規模法律事務所である

□ 民事、家事事件を増やしたい先生

□ インターネットを始めたいけど
　 何から初めていいかわからない先生

□ インターネットを始めてみたけれど
　 なかなか効果が現れない先生

□ 営業活動が苦手で弁護士活動に
　 集中したいけれど、事業を拡大したい先生

□ 目の前の案件に忙殺されて
　 やりたい仕事ができていない先生

　 はぜひご一 読ください
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ルサイトで需要の大きなものに特化して

キャッシュを生む。それをベースに経済

的に余裕を生みながら、やりたいことに

関するホームページをどのようにつくって

落ち着けていくかを考えるという両輪が

基本です。

　もちろん、先生のやりたいことを捨て

るわけではありません。やりたいことを

実現させるために、インターネットを利用

していただくのです。

　ポータルサイトは他者との差別化が一

番重要ですので、ある程度自由のきくサイ

トを選ぶ必要があります。例えば、「離婚」

であれば、その弁護士がなぜ離婚に強い

のか、どんな実績があるのか、離婚の何

に強いのかを記述できるようなもの。

　もう一つは、母数の多いものを選ぶこ

とです。少なすぎると単純にリスティング

や SEO で上位に上げることが難しくなり

ます。

　ホームページでは、とにかく自分の売

りを全面に出すことが必要です。トップ

ページを一目見ただけで、見る人が「こ

れは私のことだ」と思ってもらえるページ

を目指しています。

　インターネットは、要素を少し変える

だけで反応が一気に変わるんですよね。

例えば「離婚に強い弁護士」というのを

「浮気・不倫に強い弁護士」と変える

だけで反響が変わるんです。

　こうしたキャッチフレーズ、写真、コ

ンテンツのディレクションはもちろん、お

問い合わせ後のフローでもさまざまな面

でサポートしています。

　例えば、相談受付表や委任契約書な

ど書面の雛形もご提供しています。小さ

いことですが、独立したばかりの先生に

とっては重要なことです。

　さらに、お問い合わせの電話対応や、

SEO を上げるための Web で読まれる文

章の作り方についてもコンサルティングし

ます。お問い合わせを増やすだけでな

く、中身を変えるお手伝いもさせていた

だきます。

　とにかく６ヵ月プランの一本勝負なの

で、そこでできる限りのことはお手伝い

いたします。もちろん、それ以降も必要

に応じてご相談に乗ります。

　先生方には最低で 10 本くらいの原稿

をつくってもらわないといけないんです

が、それをブラッシュアップして、デザイ

ンして、コンサルを入れて、完全なオー

ダーメイドです。

　どうしてもほかの事務所と競合してしま

うこともありますので、現在は１エリア５

事務所までで承っております。お悩みの

方はお早めにご連絡ください。

　インターネットを正しく使えば、集客は

必ず改善します。先生方が夢を成し遂げ

られるように、先生方とともに尽力してま

いります。

　昨年末に独立が決まった時、これからでもトライできるのはWeb

かなと思い、レップリーガルさんにご相談しました。

　10 年間「国際分野」をやってきて、ホームページでもこれを押し

出したいと思っていました。しかし、レップリーガルさんに調査して

いただいたところ、国際分野の需要はそれほど多くないと。その前に

「離婚分野」で収入基盤をつくりましょうとご提案いただいたんです。

　自分が “ 離婚弁護士 ”になるなんて、これまで考えもしなかった

んですが、「自分がこれからどうやって生きていくのか」をきちんと

考え直せるきっかけをいただけたのは本当にありがたいことでした。

　意識をもって自分の紹介文を書いたことで、結果的に反応もすごく

よかったんです。そうして自分の収入基盤をつくることができました。

　今日からやっとホームページのリスティングも運用し始めましたが、

先ほどさっそくお問い合わせをいただきました。

　何もわからないと誰にお願いしていいのかも悩んでしまいますが、

レップリーガルさんは本当に弁護士のことをよくご存知なので、自分

のやりたい方向性をお話したら一生懸命アイデアを提示してください

ました。

　今でも「Webからくるお客さんってどうなの？」なんて周囲から聞

かれますが、ランダムという点では弁護士会の法律相談も同じだと

思っています。

　しかも、弁護士会の法律相談にこられる方は、明らかに数が減っ

ています。ホームページで直接弁護士を見つけているのか、あるい

はポータルサイトで探しているのか、インターネット経由での流出も

多いのだと思います。これは、弁護士会がいくらがんばっても追いつ

かない社会の流れではないでしょうか。

間瀬・鈴木法律事務所

弁護士 近藤加奈子氏

 「これからの人生を考える
きっかけになりました」

レップリーガル社
お客様インタビュー

 【お問い合わせ】

合同会社レップリーガル
TEL：06-6365 -1065
読者の方5名様限定で、「インターネットを
使った集客に関する個別相談」を無料でご
提供いたします。（遠方の方はスカイプでも
可能）お気軽にご連絡ください。

 ［相談内容一例］
● 現状のホームページの改善方法について
● インターネット集客を始めたいけど
  何から手をつけていいかわからない
● 自分にあったインターネット集客の
  やり方について一緒に考えてほしい
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