
WEB事業のつくり方を詳しく知りたい方は中面へ

事例1事例1 大手自動車ディラーから
年間1,680万円を受注

事例2事例2 Web事例立ち上げわずか1年で
137名のWeb担当者と名刺交換

事例3事例3 今年から1人採用し
2名体制で更に事業拡大

３,０００３,０００
スケールしないWEB事業に悩む広告会社の社長へスケールしないWEB事業に悩む広告会社の社長へ社長のためのWEB事業拡大セミナー

たった１人の広告マンでたった１人の広告マンで

WEB事業のつくり方WEB事業のつくり方

万円

FAXでのお申し込みWEBからのお申し込み
右記のQRコードを読み取りいただき、
WEBページのお申し込みフォームより
お申し込みくださいませ。

本DMに同梱しております
お申し込み用紙にご記載のうえFAXにてお送りくださいませ。

セミナー情報をWEBページからもご覧いただけます！
http://www.funaisoken.co.jp/seminar/033064.html FAX:0120-974-111担当：

園田

売上

稼ぐ
株式会社

アルバイトタイムス
桜井貴斗氏

株式会社
アルバイトタイムス
桜井貴斗氏

東京/6月26日（火）東京/6月26日（火） 大阪/6月27日（水）大阪/6月27日（水）講座スケジュール講座スケジュール

特別ゲスト講師特別ゲスト講師

事業の担当に指名されたときはWEB
未経験の私ができるのか不安でした
が、なんとかここまでの結果となりまし
た。成果を上げるために大事なのは、
正しい戦略と実行する順番です。ここ
を間違えると成果が出ません。

WEB
未経験でも
WEB
未経験でも時間

第１講座
13：00～14：00

休憩　10分 コーヒーブレイク

コーヒーブレイク

コーヒーブレイク

休憩　10分

休憩　10分

まとめ講座
16：10～16：25

第2講座
14：10～15：00

第3講座
15：10～16：00

第3講座
15：10～16：00

広告会社を取り巻く環境変化と
WEB事業の成長戦略とは

WEB未経験の営業マンが、
事業立ち上げ2年で売上3000万を達成

その手法を完全公開！

全国20エリアの事例から紐解く
WEB事業のつくり方

広告会社の経営者に必ず聞いてほしい
成長を続けるために

経営者が必ず決断すること

株式会社　船井総合研究所
Webプロモーションチーム

チームリーダー
宮本　賢一

株式会社アルバイトタイムス
Webコンサルティングチーム

桜井　貴斗氏

株式会社　船井総合研究所
Webプロモーションチーム

チームリーダー
宮本　賢一

株式会社　船井総合研究所
Webプロモーションチーム

チームリーダー
中本　裕之

セミナー内容 講師

株式会社　船井総合研究所　〒100-0005  東京都千代田区丸の内１‒６‒６ 日本生命丸の内ビル21F 申し込みに関するお問い合わせ：園田（ソノダ）

TEL  0120-974-000 FAX  0120-974-111
(24時間対応）（平日9：30～17：30）

社長のためのWEB事業拡大セミナー
東京/6月26日（火）東京/6月26日（火）

全国20エリアでの事例企業ご紹介全国20エリアでの事例企業ご紹介

大阪/6月27日（水）大阪/6月27日（水）
時間：13時～16時25分　受付開始：12時30分

広告会社・印刷会社に向けたWEB事業育成セミナー      お問い合わせNO. S033064

住宅不動産会社にターゲットを絞り、WEBセミナーを開
催。大手住宅メーカー含め9社13名を集客。業種を絞る
ことでノウハウが蓄積され営業の効率化も実現

●事例企業
静岡県
●事例企業
静岡県

●事例企業
大阪府
●事例企業
大阪府

WEB事業立ち上げ後3ヶ月で中堅住宅メーカーや賃貸
会社からWEB広告50万円を受注。営業マンはデザイ
ナーから天津でも商品力で賄う

●事例企業
福岡県
●事例企業
福岡県

3年前にWEB専門チームを立ち上げ、現在売り上げ1億
円。チームメンバー5人の組織に成長。組織立ち上げと
いう社長の覚悟が会社を変えた



WEB事業のターゲットは！？

なぜ、それ以外の業種はダメなのか？
理由１ 予算を持っていない
理由２ WEB広告との相性が悪い
理由３ 大手ポータルなど
         強い競合がいる

理由１　営業に逃げ道を与えない
理由２　ノウハウを集中させる

理由１　まずは先駆者のノウハウを得る
理由２　WEB人材は採用できない

・効果が出ないと感じているが、
 その効果検証もできていない
・折込チラシをやめても
 その代わりになる広告手法がない

スマートフォンの位置情報を活用した
エリアターゲティング広告を商品

なぜ、折込チラシを狙うのか！？ 営業兼任でスタートし内製では
WEB事業はスケールしない！？

営業専任にする理由営業専任にする理由

社外パートナーを活用する理由社外パートナーを活用する理由課題解決方法は？課題解決方法は？

広告主の課題広告主の課題住宅
不動産
住宅
不動産

自動車
販売店
自動車
販売店

レジャー
施設
レジャー
施設

地元の中堅企業地元の中堅企業
× × ×

詳しくはセミナー当日にお話ししますが、事業をつくる役割は社長の仕事ですので必ず社長が出席してください！詳しくはセミナー当日にお話ししますが、事業をつくる役割は社長の仕事ですので必ず社長が出席してください！

なぜ、広告会社
の

WEB事業は軌
道に

乗らないのか！
なぜ、広告会社

の

WEB事業は軌
道に

乗らないのか！

WARNING!!

事業計画を
立てていない
事業計画を
立てていない

ターゲットが
絞りきれていない
ターゲットが

絞りきれていない
ノウハウがないのに
内製化している
ノウハウがないのに
内製化している

商品が
定まっていない
商品が

定まっていない
新規開拓は
TELや飛び込み
新規開拓は
TELや飛び込み

営業マンに
任せっきり
営業マンに
任せっきり

既存事業と
兼任でやっている
既存事業と

兼任でやっている

効果の出ない折込チラシに
代わるWEB商品を用意する
効果の出ない折込チラシに
代わるWEB商品を用意する

営業専任化＋社外パートナー
の効果的な活用

営業専任化＋社外パートナー
の効果的な活用

この商品と出会えたことで広告主に明確なメ
リットを訴求した提案ができるようになりました

ゲスト講師の
コメント

ゲスト講師の
コメント 私も事業立ち上げ後1年間は兼任でやっていました

が、既存事業が忙しいことを言い訳にしていました。
ゲスト講師の
コメント

ゲスト講師の
コメント

たった１人で売上3000万を稼ぐWEB事業のつくり方たった１人で売上3000万を稼ぐWEB事業のつくり方
3つの
ポイント
3つの
ポイント

ポイント１ ターゲット戦略ポイント１ ターゲット戦略 ポイント2 商品戦略ポイント2 商品戦略 ポイント3 組織戦略ポイント3 組織戦略
WEB予算が潤沢な
3業種に絞り込む
WEB予算が潤沢な
3業種に絞り込む

私も立ち上げ当初はオールターゲットで営業をしていましたが、
ノウハウは溜まらず手間はかかると、とても苦労しました。

ゲスト講師の
コメント

ゲスト講師の
コメント

印刷会社H社代表取締役社長関西
年商
5億

自社が目指したいと考えていたWEBプロモーションの内容と全
て同じであり、そこまでのプロセスが明確に描かれていました。

広告会社K社代表取締役中国地方
年商
3億

WEBプロモーションにおいて地方にこそチャンスがあるこ
とを実感しました。

広告会社B社代表取締役社長九州
これから成長していくためには、WEBプロモーションを
強化するしかないと確信し、実行すると決めた。

年商
5億 広告会社D社代表取締役九州

ストック型収益が経営に及ぼす影響を理解し、 
WEBならできると確信した。

年商
17億前回受講した

経営者様の声
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