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2012年の新規獲得件数80件、2013

年１月～９月までの獲得件数は

140件と、Ｗｅｂマーケティングを

駆使して圧倒的な成果を上げてい

る梅川公認会計士・税理士事務所。

その成果の秘密について、所長の

梅川貢一郎氏に話を聞いた。

「ホームページで一番大切なのは

コンセプト作りではないかと思い

ます」と語るのは、梅川公認会計

士・税理士事務所（Ｑ-ＴＡＸ飯田

橋東口店）の所長、梅川貢一郎公認

会計士・税理士だ。

「ホームページの制作業者は、きれ

いなホームページは作れるんです。

しかし、きれいなだけでは契約は取

れない。どんな客層に向けて、どん

な商品を用意して、何を導線にして

どうやって顧問契約へとつなげて

いくのか、これを考えるのは自分し

かいないんです」（梅川氏）

　これは、開業当初からＷｅｂ

マーケティングを展開し、いくつ

ものホームページを作っては消

し、作ってはやり直しを繰り返し

て導き出された結論だという。

「問い合わせを得るためには上位

表示させなければなりません。こ

れは、お金さえ出せば難しい話で

はないんです。ＳＥＯ対策やリス

ティング広告、特にリスティング

は広告ですから、コストさえ掛け

れば難しくない。しかし、実際に電

話やメールで問い合わせをいただ

くためには、ホームページ内にシ

ナリオが必要なんです」（梅川氏）

　梅川氏が現在展開しているホー

ムページ「千代田区経理＆記帳代

行センター」（※８ｐ参照）を例に見て

みよう。

　このページでは９月の１ヵ月だ

けで、決算申告８件、記帳代行８件

の新規契約を獲得している。

「このページは、某大手コンサル会

社のホームページを参考にしまし

た。どういう構造で作られ、どんな

シナリオが組まれているのかを研

究し、事務所のページに取り入れ

る、これは大切なことだと思いま

す」（梅川氏）

　Ｗｅｂマーケティングはホーム

ページだけに注力すれば良いもの

ではないとも梅川氏は語る。

「シナリオを作り、商品を用意して

お客様にＰＲしたら、そのお客様

の期待に応えられる事務所の体制

もそのシナリオに合わせて作り変

えなければなりません。すべてを

総合的に組み合わせることが大切

です」（梅川氏）
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　シナリオとはなにか。それは「千

代田区経理＆記帳代行センター」

で見られる「決算申告29,800円」と

いう金額に答えがある。

「29,800円という金額は決算申告

の最安値に近い金額だと思いま

す。実際、この金額で請け負ったら

ひどい赤字になります。しかしこ

れはフロント商品。赤字でもいい、

とりあえず取っちゃう。取れれば、

あとから契約できるという戦略で

す」（梅川氏）

　まずはインパクトのある価格で

顧客に訴求する。フロント商品の

決算申告で事務所の評価を上げ、

顧問契約やバックエンド商品の経

理代行などへとつなげていく。

「低価格を押し出すのは難しい、そ

う思われがちですが、やり方次第

では十分採算が取れます。その際、

低価格のお客様を取る方法として

はＷｅｂというのは最適ではない

でしょうか」（梅川氏）

　来年に向けて新規のホームペー

ジを複数準備しているという梅川

氏。今後の展開に要注目だ。

梅川公認会計士・税理士事務所
（東京都千代田区）

所長梅川貢一郎氏（公認会計士・税理士）

Q-TAX飯田橋東口店。G-wipユーザー。

2000年9月の開業当初からWebマー

ケティングに着手し、大きな成果を上げ

ている。経理コンサルティングや税務・

会計顧問、事業計画書や経営計画書の指

導、融資対策など、会計にまつわるあら

ゆる業務で高い評価を集めている。

フロント商品は「赤字覚悟」

バックエンド商品で収益化

第２回会計事務所のビジョナリーサミットで

講演する梅川氏

ホームページのコンセプトを

事務所の体制づくりと直結


