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 こんにちは、ピーシー・ブレインの高山です。 

米国で先に発売された iPad が、日本でもいよいよ発売になりました。iPad は

iPhone ユーザーとそうでない人の間で製品に対する印象がだいぶ違うよう

です。ところで、この iPad は事前の広告は一切無く、クチコミとメディアへの

登場（取材）だけでこれだけの予約注文を集めた手法については大いに注

目すべきです。 

しばらくは、いろいろなところで見せびらかされそうですが、いろいろな考え方

や感想を聞けるのはちょっと楽しみです。 

さて、ホームページの活用方法を中心とした「WEB マーケティングのヒント」

というタイトルで、今月もお役に立つ情報をお届けいたします。 

問い合わせを生むホームページ 
   

売ろうとするから売れない 

   

販売の仕組みを整理する 
   

 

☆今月のメニュー 

 
□活用講座 

問合せを生むホームペー

ジ 

～ 売り込みをしないホーム

ページで反応を得る 

 

弊社のお客様の中でも割合が

高いのがホームページで商品・

サービスを販売（通販）するの

ではなく、購入・申込のきかっけ

として利用としてもらうタイプの

ビジネスでの利用です。 
 
そこで今回はホームページで

いきなり販売を目指すのでは

なく、ホームページをきっかけ

にして問合せや連絡をしてもら

うためのヒント、その問合せを

増やすためのヒントについて情

報をお届けします 
 

ホームページ制作業も同じ 
 
私たちのようなホームページ
制作というサービスも実はい
きなり売れるということはあり
ません。 
 
まずは、商売上の悩みがあっ
て、ホームページを使えばな
んとかなりそうだという想いを
最初にもっています。 
 
それからどんなホームページ
を作ろうかと考えて、業者を
探し始めるのです。 
 
でもその時点では、最終的な
ホームページのイメージがで
きあがっていません。 
 
ホームページを直したい、作
りたいと思っているのだけど、
具体的に次にどうすれば良い
のか分からないのです。 
 
そこで、「相談」してくれるケー
スや、実際に制作するための
予算を確保するための「見
積」を出して欲しいと思って、
連絡をしてくるのです。 
 
このような流れに沿ってホー
ムページをどのように活用す
るのかということを工夫して更
新・運用しています 
 

ここで、ホームページを使った販売

の「仕組み」について一度整理して

いましょう。 
 
あなた自身のビジネスでにおける、

販売の流れについてちょっと考えて

みてください。 
 
・会わずに商品が売れますか？ 
あなたが取り扱っている商品・サー

ビスはそのようなものでしょうか？ 
本当に会わないでも売れる仕組み

になっていますか？ 
ホームページでいきなり商品が売れ

るということは、お客に会わずに商

品が売れるということです。 
 
・その場ですぐに売れますか？ 

もう一つ質問です。 
見込み客との初回コンタクトの中で

いきなり販売、成約するような商品・

サービスでしょうか？ 
 
いままでの販売スタイルがこの２つ

のことを満たしていない限りは、見込

み客と会って面談・商談を進めるな

ど、直接接触する機会があるはずで

す。 
このことは、販売の仕組みがホーム

ページだけで完結するようにはなっ

ていないということです。販売のプロ

セスのどこかのタイミングで必ず人

（社員・店員・スタッフ）と接するよう

な、仕組みになっていることを意味し

ています。 
そのことを理解した上で、ホーム

ページの使い方を工夫すると、効果

が出やすくなります。 
 

 

ホームページを作成する方の多くが

目標にしているのが、ホームページ

によって売上をアップすることです。 
ではホームページを作ったら、それ

だけで商品がバンバン売れるように

なるのでしょうか？ 
 
実際にはそんなに単純でないこと

は、ホームページを運営している方

はよく分かっているはずです。 
 
ホームページを作る以前に、もとも

と通信販売を行っているケースで

は、販売の機会が増えることによっ

て売上アップを期待することはでき

ます。一方で通販型ではないビジネ

スの場合は、そもそもいきなり売る

ことが難しいので、直接的に売上

アップを期待するにはムリがありま

す。 
 
実はホームページ上で直接販売す

るためには、通信販売の経験・ノウ

ハウが不可欠なのです。 
 
このあたりのことは、ホームページを

作成する段階（あるいはその前）で

は理解しているはずなのですが、時

間の経過とともに忘れてしまい、

「やっぱりホームページは効果がな

いのか」という誤った認識をもってし

まうのは、とても不幸なことです。 
 
では、通販型ではないビジネスで、

ホームページを使って売上アップに

成功しているところは、ないのでしょ

うか？もちろんあります。 
 
このような売上アップに成功している

企業に共通しているのは、いきなり

ホームページ上で販売することでは

なくて、販売につなげるための仕組

みがあった上で、その仕組みをホー

ムページに組み込んでいるというこ

とです。 
 
ホームページでは「売る」ことを目的

とするのではなく、別の役割を持た

せているのです。 
 
以降で、その仕組みについて説明し

ます。 
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ホームページを販売に結びつけるために 
   

問合せが少ないのには理由がある 

 

 

 

問合せを増やすためのヒント 
   

ニュースレターを読んでの感想、取り上げて欲しいテーマ、相談など、ぜひご意見をお聞かせ下さい！
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営業時間： 

9:00～17:30 

 

地域で一番ネットを使った商売に

詳しいコンサルティング企業 

 

- Web マーケティングコンサル 

- ネット集客支援 

- ホームページ運営管理 

- ホームページ制作 

- SEO リニューアル 

- WEB システム開発 

 
 

 
当社 Web サイト 
URL: 
http://www.pcbrain.co.jp 
http://www.webquick.jp 

 

 

 

 

 

せっかく問合せページに誘導したと

しても残念ながら全ての人がそこで

問合せをする訳ではありません。 
ただ、この問合せページを工夫する

ことで、離脱していた問合せを増や

すことは可能です。 
 
・問合せの方法は多い方が良い 
ホームページを見たからホーム

ページ上でそのまま問合せをすると

考える人も多いのですが、実際に

はそんなことはありません。ホーム

ページからの問合せ（フォーム入

力）は思った以上に手間がかかる

ので、それを簡単にすませるために

電話で話す、メールを送りたいと考

える人も少なくありません。急いで

いる人ほどすぐに話を聞きたいと思

うことが多いので、問合せ先の電話

番号はしっかりと記載しましょう。 
 
・何をして欲しいのかを明確にする 
一口に問合せといっても、「資料請

求」「相談」「見積」「サンプル請求」

などいろいろなアクションがありま

す。どんな行動をとって欲しいのか

を具体的に示しましょう 
 
・どんなアクションがあるのかを明

示する 
資料請求をするとどんな資料が届く

のか、見積の場合にはどんな内容

が記載されているのかを示さなけ

れば、見込み客にはそのありがた

み・メリットが伝わりません。 
 
・具体的な問合せ内容を例示する 
どんなことを問い合わせたら良いの

かを具体的に例示するのはとても

有効です。 
例えば、 
「今から導入する始めるメリットは」 
「成功している導入パターンは」 
「どんな構成やオプションを選ぶと

良いのか」「もっと機能について知り

たいんだけど・・」 
のようなことを問合せ内容例として

記載するだけで良いのです。 
ほかの見込み客が「どんなことを聞

いているのか」「こんなことを聞いて

いいのか」といった不安を解消して

あげることができます 
 
・入力項目を減らす 
ついでに聞きたいたいからという理

由だけで、生年月日や電話番号、

年齢などの情報を入力させるような

ケースがありますが、問合せの時

点では最低限の項目にとどめる方

が反応は増えます。この時点では

見込み客との間に信頼関係がしっ

かりと築かれている訳ではなく、よく

分からないホームページにわざわ

ざ情報を送信したいとは思わないも

のです。 
 
・信頼度を上げる情報を掲載する 
連絡先についての情報が明確なほ

ど安心感を与えることができます。

住所、電話番号などに加えて対応

するスタッフの写真を掲載すること

で、顔が見える状態にしましょう。 
 
ポイントはいかに不安無く、迷わず

に問い合わせさせるかです。 

問合せの獲得に集中しましょう。 
 
販売の仕組みのところで整理したよ

うに、問合せや引き合いに対する応

対は実は人（営業）が得意とするプ

ロセスです。やりとりに電子メール

などのツールを使うことは増えてい

たとしても、ホームページが代行す

ることはありません。 

この集めた見込み客に対するフォ

ローは、従来通りの営業手法を適

用しても何の問題もないどころか、

ホームページとの役割分担が明確

になることで業務が分かりやすくな

り、結果も出やすくなります。 
 
ここで言っている問合せとは、サー

ビス・製品に関する質問だけでな

く、以下のようなものも該当します。 
 
・見積依頼 
・（導入、購入の）相談 
・無料イベントの申込 
・資料請求 
など、他にも従来の営業の中で、販

売前に見込み客から受ける連絡が

該当します。 

もし、ホームページからの問合せが

思ったよりも少なければ、そこには

必ず原因・理由があります。 
 
▼不安に対するサポートが不十分 
問合せをする段階では、見込み客

は不安を抱えています。 
この不安は問合せという行動への

敷居になるのでできるだけ取り除い

てあげることが必要です。不安に感

じる要素としては、 
 

・商品・サービスの内容・質 
・商品・サービスの販売・提供主体 
・売り込まれないか 
・文句を言われないか（「そんなこと

も知らないのか」バカだと思われた

くない） 
 
▼分からない 
不安を感じるのと同様に、疑問を感

じた状態では、なかなか問合せとい

う行動は起こしにくいものです。 
 

・そもそも何をすれば良いのか 
・まずどうすればよいのか 
・どこに連絡すればよいのか 
・何を聞けばよいのか 
・いつ（どのタイミングで）聞けばよ

いのか 
・どんな人が問合せるべきなのか 
 
このような不安要因は、問合せをし

てもらう前に、あらかじめ取り除い

ておく必要があります。 


