


【企業概要】

※ラビューブランドのみ

■売上：9.5憶

■施⾏件数：1,200件

■式場数：8式場

■商圏エリア：静岡県中部

（静岡市、藤枝市、焼津市、島⽥市）

■Web売上：1.25億∕年間

■Web施⾏件数：157件∕年間

■Web反響数：276件∕年間

■Web受注率：56.8％∕年間

【企業概要】

■売上：5.4憶

■施⾏件数：450件

■式場数：8式場

■商圏エリア：

那須塩原市、那須町、⼤⽥原市

■Web売上：2,600万∕6カ⽉

■Web施⾏件数：26件∕6ヶ⽉

■Web反響数：30件∕6ヶ⽉

■Web受注率：86.6％∕6ヶ⽉

ここが凄い！

ここが凄い！

ご�の�り、Web��に成功している�儀�の年間�⾏件�は300件未�〜1,000
件�上まで�々です。地域��の�儀�が⾏うべき地�型Webマーケティングを
⾏えば、どの�儀�にも成功の可�性が�められていることがお�かりいただける

と思います。ただしその戦略とアプローチは�々。�⾴より⼀�ずつ��します。

�型コロナウィルスの流⾏により、ネットポータル��儀�の�いがさらに�して

います。そんななかでも��に⾃�のWebマーケティングに�り�み、成果を上
げている専⾨�儀�3�に�⽬してみました。�でこそWebからの受�を�⽉しっ
かりと�得できている3�ですが、その�のりは決して平�なものではありません
でした。Webマーケティングで成功するまでの軌�を�ります。

【企業概要】

■売上：2.5憶

■施⾏件数：285件

■式場数：2式場

■商圏エリア：成⽥市

■Web売上：2,000万円∕6ヶ⽉

■Web施⾏件数：22件∕6ヶ⽉

■Web反響数：37件∕6ヶ⽉

■Web受注率：59.4％∕6ヶ⽉

ここが凄い！

WEB集客に成功している3社の企業概要

地域密着の葬儀社がなぜ⾃社WEBサイトで集客ができるのか？
2021年、益々加速する新しい集客のカタチ

有限会社三誠
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株式会社成南協⼼社

年間�⾏件�300件〜1,000件の�儀�

ライフサービス株式会社



当時からライフサービスは⼤⼿のネットポータル�儀�の��を⼀切受けない��

でしたので、⾃�でWebマーケティングを⾏っていくことを念頭に�いていまし
た。あとは単�に”お��がネットを使っているから”というのが⼀�の理由です。
�から10年�上前に���ブランド「ラビュー」を立ち上げたときも、⼤きな式場
で⼤�の�を�めて⾏う�儀がいずれ時代のニーズに�わなくなることを予測して

いました。あの時点で時流に乗れていたから、�があると思っています。それと同

じように�儀�が�む、�まないに�わらず、�は��に”ネットで�儀�を�す時
代”です。他の業種に�べてお��の年��が��的�く、インターネットの活⽤も
そこまで�んでいないかもしれませんが、��に��はしています。そこで当�で

は2019年の��で、10年先の中期����のなかに「Webマーケティングを�⼒
すること」を�れました。コロナの��でその必�性が⼀気に��したと�じてい

ます。

ー⼒をいれようと思われたきっかけはありますか？ー

WEBからの年間売上
1.25億円！脅威的な数値
の理由とは！？

��①ライフサービス株式��

もともとはWebでそれほど�くの売上を上
げていたわけではないライフサービス。

�⽉�くの���、受��を�得するまで

には��曲�がありました。どういった理

由で、何に�り�んだのか�体的に�きま

した。

当初のWEB反響は⽉1，2件
取り組み始めた理由とは？

ホームページのリニューアルとWeb�告に�り�み�めたのが2019年3⽉からなの
で�2年が�ったということになりますね。

ーWebマーケティングに⼒を⼊れ始めたのはいつ頃でしたか？ー

ライフサービス株式��

代����  �⼝  茂和�

�⽉リスティング�告に60万円をかけていましたが、⽉に�料��や問い�わせが
1,2件�度でしたので、�のところ��は�くと�っていいほど�じていませんでし
た。同時に、ただお金をかければ��が�れるというものではないことが良く�か

りました。これは�い⽬で⾒ていく必�があるなというのが��の��です。

ー当時のWebからの反響数はどれくらいありましたか？ー
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ホームページのリニューアルです。Web�告�をしっかりとかけて�かったこと
は、お�と同じで、いくらお金をかけて��を�やしたとしても、お�に�品がな

かったり、あっても�しづらかったりということでは決して売上に�げることはで

きない、ということです。だから⾒やすい、使いやすいホームページに�えること

にしました。前のホームページを作成してからかなり�っていたので、お��のネ

ットの使い�も⼤きく��しているのはアクセスデータから�らかでした。リニュ

ーアルにはちょうど良い時期だったと思います。�はほとんどの�がスマホでホー

ムページを⾒ますから、スマホで⾒たときのことを⼀�に�えて制作��に頼んで

作ってもらいました。

ーWebからの反響が1,2件という状況でまず取り組まれたことは何ですか？ー

リニューアル前 リニューアル�
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リニューアル前は⽉に1件〜2件の�料��があるかないかくらいだったのが、リ
ニューアル��に�料��が⼀ヶ⽉で15件もありました。Web�告�を�やした
わけでもありませんので、”ホームページを�えただけでこれだけ��が�えるの
か”と正��って�きました。

ーリニューアル後のWebからの反響はいかがでしたか？ー

WEBで反響を獲得するために先ず⾏ったこととは？
⽉間1〜2件の反響数がサイトリニューアル初⽉で15件までアップ

Web反響数推移
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同社調べ



リニューアル�もアクセス��などを⾏いながら、ページの�かい��を�り�

し、�⽉��して20件�上の��は�れるようになりました。ほんの�し�えただ
けで���が�えるのがこれまた�きでした。2020年の⼀年間でWebの���は
276件です。ただ⼀�で、�⽉の�内��で発�されるWebきっかけの受�件�を
�いてみると、⽉に1,2件�度しか受�に�っていないとのことでした。Webの�
��は��に�えているものの、�内の雰囲気としては件�や売り上げの�果に�

び付いていないという�じでした。

ーたった１ヶ⽉で1,2件が15件は素晴らしい成果ですねー

WEB反響数は年間で276件。しかし受注に⾄っているのは1,2件
受注件数を増やすために⽋かせないコンタクトセンターの存在とは？

��で挙げられていたのは、あくまでも�儀�アンケートによるヒアリングの�果

でしたので、担当者の�き�や受け�り���で�果が�わってしまいます。た

だ、データの�り�が曖昧だったせいで、担当者のモチベーションを下げてしまう

のは問題だと�じていましたので、電�も�めて問い�わせから受�に�るまでの

�理を��的に⾏うことにしました。ただ、それでも受�に�がっている件�は思

ったより�くないことが�かりました。

ー反響は取れているのに受注に繋がっていないのは勿体ないですね。ー

⼀�の問題点は、受電��にありました。Web��の中で�も�いのは電�による
�儀相�や�頼電�です。ただ�前まで電���を⾏うのが現場のスタッフで、�

儀の�⾏中や、何かの業�を⾏いながら電�に�なければならないという状況が�

例でした。⽚⼿間になると、�に�くなっている�がいるのか、��わずかの�配

な�がいらっしゃるのか、他�と����しているのかなど、相⼿の状況も�から

ず、�儀の相�だということにすら気付いていない、ということもあったのではな

いかと思います。これではいくらWebに⼒を�れていると�っても、�果に�がる
とは�えにくいですよね。

ー何が問題だったのでしょうか？ー

当�では、⼆年前からコンタクトセンターの�

�を��していました。その理由の⼀つは、受

電��の⼀��です。コンタクトセンター��

に�いオフィスも��し、受電��者にはエー

ス�の女性ディレクターを任�しました。おか

げで��の�き状況も把�しながら、うまく来

�もしくは�員��に��してくれています。

ーどのような対策を取られたのでしょうか？ー

⼀�⼀�の電�にも�く丁寧に��できるようになったので、お��からの��も良

くなったのではないかと思います。
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Webからの施⾏件数157件、売上1.25憶
具体的な施策とは？
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コンタクトセンターを��した�⽉で27件を受�できました。���に�する受�
率として68％と、これまで35％�度でしたのでかなり良い�果です。�いたのは
Web受��が�えただけでなく、これまで⽉平�25件�度だったWebの���ま
でもが40件にまで�えたことです。これは先ほど申し上げた�り、受電の�、�儀
相�なのに�儀相�として捉えられていなかったことが⼤きかったのではないかと

思います。こうしてみると、やはり受�できたはずの件�をいかに�りこぼしてい

たかが�かります。�果的に2020年は��で157件をWebから受�しましたので、
�にして�1.25�円の売上になります。Webマーケティングにコンタクトセンター
の�在は�かせないと思います。

ー数字的な⾯での結果はいかがでしたか？ー
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Web受注数推移

��員制度です。当�の有料�員は��金1,000円
を��って��いただきます。�料�員は基�的に

�員になるハードルが�い�「�料だしいいか」で

�る�が�く、温度�も�くて�員に�っているこ

と⾃体を�れてしまっていることが�いです。それ

が理由で、当�では�料�員制度は⾏っておりませ

ん。⼀�で�いでいる�もコロナ�で事前相�に⾏

くことができない、来�して��金を��うことが

ー素晴らしい成果ですね。

他にWeb施策として、当たったのはどのような施策がありますか？ー

できないという状況が�えています。これを�消するのに��員制度を��しまし

た。そもそもWebに�れるひとは�いでいるひとが�いですので、相性の良い�員
1カ⽉を有�期�として、�儀時に1,000円を��っていただければ、�員価�で�
儀ができるというものです。�果的に��員は、�⽉10件��得できています。そ
のうち半�は、1�間�内に�⾏に�っています。コンタクトセンターでも電�での
事前相�の�には、��性が�そうな�には��員��をご�内しています。

（件）

同社調べ



Webマーケティングに⽋かせないオフラインでの認知活動
成功の秘訣と今後の展望とは？

チラシから積�的にWebサイトに��するということです。データを⾒ていても
う⼀つ気付いたのは、�⽉チラシを⾒た�が⼀��、Webサイトから問い�わせ
をしているということです。チラシや看�、式場、イベントなどオフラインで�

知をして、Webで��、��するという流れはローカルビジネスならどこも同じ
だと思いますが、とくに�儀�がWebマーケティングを⾏うにあたって、Web単
体だけで��を上げるのは�しいと�えています。事�、チラシ��⽇の�、立

て�けに8件の�料��があったこともあります。そういった理由で、当�のチラ
シでは積�的にWebサイトへの��を⾏っております。せっかく良いホームペー
ジを持っていても⾒られなければ�味がないし、⾒てもらうためには何かしらで

アピールする必�がありますからね。

データや事�をもとに��を立てて、その��があって�めて�決策を⾒�すとい

うことです。やみくもにやっていても成果は�ませんね。あとはそれを��に�⾏

することです。��題に�じていることとしては、受電��はコンタクトセンター

のおかげでかなりの�率で受�に�びつくようになり、ホームページのお問�せフ

ォームから�料��も�えたけど、�料を�りっぱなしでそのままになっているこ

と。それから��員��も半�は受�に�びついているのですが、あとの半�は有

�期�の⼀ヶ⽉を�ぎてその先に�び付いていないということです。これからはコ

ンタクトセンターによるアウトバウンドコール、つまり��いをおこなっていくこ

とでそれらが�消できると思っています。�は��いのルール�を�めています。

ー最後にずばり、Webマーケティング成功の秘訣は何でしょうか？ー

ー他にはどのようなことがありますか？ー

ーまだまだ可能性が秘められていますね。結果を楽しみにしています！

ありがとうございました。ー
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Web担当者育成プロジェ
クトに取り組み
月平均5件の受注獲得

��②有���三�

年間�⾏件�450件。これからの時代を⾒
据え、同�がWebマーケティングに��を
いれるために�り�んだのがWeb担当者の
�成です。�儀�にWeb担当者は必�か�
三�からそのヒントを�ってみましょう。

⽉平均1,2件から⽉平均5件に
Web受注を⽀えるWebマーケティング担当者の誕⽣秘話

2019年9⽉にホームページをリニューアルしましたが、それまでは�にWebの担当
者は決めておらず、Web�告も⾏っていませんでした。とにかく良いと思ったこと
を⾒よう⾒��で�り�れていましたが、その時は��期にも�わらずWebをきっ
かけに受�に�るのは1，2件�度でしたので、およそWebマーケティングとは�の
ない状況と�って良いと思います。ホームページをリニューアルしたタイミングで

Web担当者を任�しました。�付けて「星⼤地プロジェクト」です。�では�⽉5
件�は��して受�を�得できるようになりました。

ーWebマーケティングの取り組みと成果を教えてくださいー

当�のディレクターに星⼤地、というスタッフがおり

ます。ほとんどのディレクターは3〜4カ⽉で�⾏を⼀
�で担うようになりますが、彼は��して1年�っても
なかなか⼀�立ちできないでいました。とても�⾯⽬

で、周りからも�援される�⼒いっぱいの�間でした

ので、どうにかしてあげられないかと思っていまし

た。彼の�みはITリテラシーが�いことです。当�は
コンタクトセンターを�けており、各��を�声シス

テムで�いでいますが、そのシステムを提�してくれ

たのも彼です。ホームページのリニューアルを⾏うに

あたり、彼にディレクターと兼�で�理を任せて、制

作��とのやり�りを�⾯的にしてもらうようにしま

した。

ー星⼤地プロジェクト？⼀体どのような取り組みでし

ょうか？ー

有���三�

代����  �⼝  �仁�
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リスティング�告（�索�告）の�⽤がその⼀つです。先ほど申し上げた�り、当

�ではコンタクトセンターが受電��を⾏っています。���いのが、他�と��

いをして、事前相�や�⾏�頼の電�をかけてこられるということです。中には他

�の�員に�っている�もいます。たとえ間�い電�だったとしても、当�のコン

タクトセンターは、⾃�で�⾏してもらえるようにもっていくノウハウがあって、

インバウンドコールの��⼒には⾃�を持っています。他�と��いしてきた�で

も、受�できなかったら�しがって、スタッフの�から�に�ってくるくらい

（笑）。ですから、リスティング�告では��なら間�い電�が�くなる他��の

キーワードは��しますが、当�ではあえて他��を��しないようにしていま

す。コンタクトセンターと��して、他��でかけてこられる可�性があることを

共有しています。他にも、�知�告として�⽤しているYouTube�告の��も、�
�お��から「⾒たよ��いね」と��があるから�けられています。�⾏や問�

せには�びつきづらい、�がっていたとしても⽬には⾒えない��でも、��にお

��と�しているからこそ��知ることができ、⾃�を持って�し�めることがで

きるのだと思います。

ー具体的にどういったところでしょうか？ー

そうです。ただ、当�にはWebマーケティングのノウハウがありませんでしたの
で、⼀�でやるにはなかなか荷が重い。ですから、彼がもっとWebマーケティング
を�べるようにするためにはどうしたら良いかということを、スタッフ�で�し�

いました。�果、「��のアドバイザーからWebマーケティングの�援を受けるの
が良いのでは�」となり、その�⽤は�が�儀のオプションを受�したり、��を

削減したりして捻�しようという�り�みに�りました。それが�内クラウドファ

ンディング、「星⼤地プロジェクト」です。彼の�の成�を�えているのはスタッ

フ�の�援する気持ち、ということです。��も周りから�援されいてるので当�

気�が�りますし、ディレクター業�のほうでも⾃�でオプションを積�的に受�

しようと励んでくれていました。

ー適材適所で星さんがWebのご担当者に選ばれたわけですね。ー

�は件�からして、専任にすることは現�として�しいですが、それだけでなく、

現場に�わっていたいと、��が�んでいたということもありました。�にディレ

クターとの兼�となると、⼀�でWebサイトの更�や��を担うことは�しいです
ので、�も�めて他のスタッフとも�し�い、��をしっかり決めて�り�んでい

ます。それでも��⽈く、Webのこともお��から�に��が�けることがモチベ
ーションに�がっているというのと、やはり�儀の現場を知ってWebマーケティン
グに�り�むのとそうでないのとでは、やれることが�わってくるとのことでし

た。

ー専任ではなく、兼任にされた理由を教えてください。ー

Web担当者は専任であるべき？
現場が分かっているからこそ反響が上げられるWebマーケティング
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ーYouTubeチャンネルをはじめ新しいことにもどんどんチャレンジしている点、

素晴らしいですね！ー

Webマーケティングのメインの��は��、つまり��を�やすことです。ただ単
に問�せが�えたからといって、それが受�に�がらなければ�味がありません。

そういった�味で、星にはWebからの���はもちろん、受�までをしっかり�識
してもらっています。持前の愛されキャラを⽣かして各�署と情�共有や��をし

ながら、より�い成果を�めていってくれたらなと思っています。

ーWebマーケティングに求めること、星さんに求めることは如何でしょうか？ー

当�には元々「とにかくやってみたいと思った

ことにはどんどんチャレンジしてみよう」とい

うのが、�⾵としてあります。当�、失敗する

こともありますが、それならそれで�びがあり

ます。�期（2020年12⽉）から��を⼤きく
�えて、星⼤地を中�としたWeb戦略�、
LINE�式アカウント戦略�、LINE WORKS戦
略�を�立しました。これまで4,000�の有料
�員に�して3ヶ⽉に⼀度���を�付してい
ましたがそれをLINEに切り替えようと�えてい
ます。�んでくれているか�からない���に

代わって、開封率の�いLINEを活⽤していこう
という狙いです。⼿間とコストが削減できると

いう点も⼤きいですが、これからはデジタル�

YouTube配信・LINE
BI活⽤によるデータドリブンマーケティングへの取り組み

ー今後の動きにも、星⼤地さんにも注⽬しています！

ありがとうございました。ー

▲なすの�場�式YouTubeチャンネル
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���理システムをもとにした、WebマーケティングデータのBI�を⾏いたいと思
っています。�、CRMをあくまでも�員�や�⾏した�などの���理ツールとし
て使っており、⼀�でWeb���はスプレッドシートで�理しています。��は
Webの��として�⼒したデータをもとに��として可��され、��と��情�
とを紐づけることで受�の��や�向等、よりミクロな��を⾏っていきたいと�

えています。

ー他に今後チャレンジしたいと考えていることがあれば教えてください。ー

�が��の財�になっていくと踏んでいます。またそれとは別に、当�で�⾏いた

だいた�にはLINE WORKSの��を促しています。�儀に�するやりとりは基�
的に�てそちらで⾏うことでお��との��性を�め、��的にはGoogleの⼝コ
ミだったり、LINE�式アカウントの��をしてもらったりして当�のファンをも
っともっと�やせたらと�えています。



成南協��がある成⽥�は、成⽥����を中�に⾨前�として栄えた�⼝13万�
都�です。�から���にかけての��には、古くから�売をしている⽼��が�

く軒を�ねています。そんな成⽥�で�⽣�員や⾏政の活動を�じて、�から50年
前に�業したのが成南協��です。「お�式をするなら協��」と古くからのお付

き�いでご�頼いただくことが�く、��は地域シェアは40％�上ありました。

ーまず御社のことについて少しだけ教えてくださいー

追客システムの構築とそ
の徹底により受注件数が
7倍に増

��③株式��成南協��

資料請求の営業スキームの構築で後追いを徹底
毎⽉4件の受注をWebから獲得

株式��  成南協��
専����  内�  �⼀  �

はっきり�ってほとんどありませんでした。というより��をしっかり�理をして

いなかったので�からない、というのが正�ですね。それより問題だったのが、稀

にホームページから�料��があっても�も気付かず、�料も�らないで��して

しまっていた、なんてこともあったようで酷いものです。ホームページをリニュー

アルし、SEOやMEO、Web�告などできることはやっていたつもりでしたが、い
くらそれらに⼿間や�⽤をかけたとしてもスルーしてしまっているようではすべて

が�の�。ですので、まず�料���のルールと���理の��を�めました。

ー本格的に取り組まれる以前のWebからの反響はいかがでしたか？ー
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成南協��がWebマーケティングに�り�
んで��に�⾯した問題とは�仕�みを�

えただけで�まで�⾏に�がっていなかっ

た件�がどうやって�れるようになったの

か。どんな�儀�でも�⽇からできるその

仕�みを�えていただきました。

当時、式は��成⽥�場という���場で�り⾏っていましたが、��の��や�

��の��、���宅地の開発などによって、�々とシェアを落とすようになって

きました。そのことを理由に2011年に1式場、2016年にさら1式場、���専⽤ホ
ールを�開しました。��エリアに�む当�を知らない�にもアプローチする必�

があり、2019年�から��的にWebマーケティングに�り�むことにしました。

ー地域に根差した葬儀社ということですね。そんななかWebマーケティングに取り

組まれたきっかけは何だったのでしょうか？ー



�料��があったらメールで�知を受けますが、担当者は�知を受けたらできるだ

け早く、�くとも5��内には�料��いただいた�に電�をかけます。10�中7�
は電�に�てくれます。電�をかけた理由として「お��のご状況に�わせて�料

をお�りさせていただきますので、ご状況を伺えますか�」と�えます。可�であ

ればここで来���しますが、�はコロナ�なので電�⼝で�員��のご�内まで

⾏います。ただこの時点では「とりあえずは�料を⾒てみます」という�が�くい

らっしゃるので、�料が�いた2〜3⽇�に再度お電�をします。そこで再度、来�
か�員��へ��を⾏います。

ー資料請求後のルールとは具体的にどのようなことでしょうか？ー

ホームページからの問い�わせがあったら電�も�めて、�て��するリストを作

成したのですが、いつでも�でも�⼒できるよう、�ではなくクラウドで⾒れるよ

うにしました。そこに問�せ��、��⽇時、��状況も�わせて�て��するよ

うにして、�回のアプローチ予�⽇を�⼒しておきます。��したアプローチ予�

⽇になると、担当者にメールで�知がいくようにも��をしました。元々、現場ス

タッフを�くやっていたコンタクトセンター�が⼀�の��を�理します。

ー細やかなアプローチですね。数が増えてくると⼤変だと思いますが、どのように

管理されているのでしょうか？ー

資料請求後の後追いルール
資料請求があったら即電することで通電率70％に

はい。重�なのは�がいつ、どのタイミングでアプローチを⾏うのか、ルール�し

て��できるよう、�業スキームを構築したということで、それによって受�率ア

ップをはかりました。また、問い�わせはすべてリストに��をしていますので、

これがあればひとまずは���理まで⾏うことができます。

ーコンタクトセンターがアウトバウンドコールも担っているということですね。ー
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�的に�うと、�はもっと�いんじゃないかと思っています。�は受電を受けた

ら、その⽇時とGoogleアナリティクスのデータを�り�わせてWebの受電���
を�っていますが、それだとどうしても正�な��の�得ができません。��⾏う

のがWeb上に��している電���とチラシに掲�している��を��に�けてし
まって、より正�に件�を把�するということに�り�みます。

ー約７倍に増えたということは素晴らしい成果ですね。ー

チラシの��や��内�にはこだわっています。Webとは��のないことを�って
いるように�こえるかもしれませんが、そうではありません。コロナ�でイベント

や式場⾒�を��しにくいなかで、いかに��を⾏っていくか、チラシやWebなど
といった���の�告�体の活⽤は���々重�になってきます。⾃�の�知のた

め、ということは�うまでもありませんが、��はできるだけデータを�めたいの

であえてホームページで問い�わせをしてもらえるよう、チラシでは”Web��”の
��キャンペーンもこれから打ち�していこうと思っています。ホームページには

QRコードで�ってくる�もいれば、指��索（せいなんで�索）で�ってくる�も
いますが、重�なのは指��索された時に、�告枠も�めて必ず上�に�⽰させて

おくということです。当�はポータルサイトへの掲�も⾏っておりますが、成⽥�

で指��索された�には必ず、�索�果の上�に�⽰されるようにしています。な

るべくポータルサイト�由ではなく、⾃�サイトで問い�わせをしてきて�しい

し、⾃�⽬がけてポータルサイトに⾏ってしまって、他�と��されて�がしてし

まってはせっかく�知されているのにもったいないですからね。

ー他にWebで反響を獲得するために意識していることがあれば教えてくださいー

CTIといって、受電の�は�時にPC�⾯上に��情�が�⽰され、そこでこれまで
のやりとりの回�や、やりとりの内�も��できるようなシステムを��していま

す。また、そのシステムには������が付いていますので、コンタクトセンタ

ー�がすべての��内�を�いて、��や�い回しに��点があれば��、��者

に�えてもらっています。

ーコンタクトセンターの真価が問われますね。ー

WEB反響管理から営業管理で受注数が7倍に
受注のキーポイントはコンタクトセンターのアウトバンドコール

前の半年間では3件のみの受�だったのが、22件にまで受�が�えました。スタッ
フのWebに�する�識も⼤きく�わったと�じています。

ーアウトバウンドコールを徹底するようになった後、結果はいかがでしたか？ー

ーまさに地縁型Webマーケティングですね！Web限定キャンペーンの結果も楽しみ

です。ありがとうございました。ー
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と、疑いたくなるほどの⼤きな成果を、ここ半年から1年の間で上げておられま
す。⼀⾒して�⼿な��にも⾒えますが、��に�っては地�な�り�みを⾏っ

ておられることを、インタビューから�み�っていただけたのではないでしょう

か�ネットポータル�儀�が�頭するなか、コロナの��もあってイベントが�

来ず、����を模索している�儀��も�いのではないでしょうか�Webに�
�をしたい、しなければならないと思っているが採算が�うか�配だし、何から

⼿を付けて良いのか�からないと⼆の⾜を踏む�儀��も�いなかで、3�の成功
は時流に乗って��を押さえたマーケティング戦略があってこそです。単�にホ

ームページをリニューアルするだけ、リスティング�告を⾏うだけでは決して成

果に�がりません。さて、3�がここまでの成果を上げるに�るまでには、いくつ
かの共�点があるのにお気付きでしょうか��儀�がWebマーケティングに�り
�む�のポイントをおさらいしましょう。
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紙上セミナー

こんにちは。（株）�井��研��の����です。ライフサービス�、三�

�、成南協���のインタビュー�事はいかがでしたでしょうか�たくさんのビ

ックリ事例に�かれた�も�いのではないでしょうか�

たとえば、

HPリニューアル初⽉でWebからの反響数が7倍に増加！

受電対応強化でWeb受注率が33％アップ！

Web担当者育成プロジェクトを実施し半年で2,600万円
の売上を達成！

資料請求の後追いをルール化して受注件数が7倍に増！
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�儀�がWebマーケティングで�り�むべき5つのポイント
 
 
 

 ①チラシ（オフライン認知）からWebサイトへの誘導

 ②本質を理解したWebサイトの設計と仕組みの導⼊

 ③Web×コンタクトセンターによる受電強化

 ④CRMによる問い合わせ反響管理

 ④SFAを活⽤した追客スキームの構築

まず�も重�なポイントとして押さえておくべきことは、コロナ�において消�

者の⾏動が��したということです。�前までは、�儀相�といえば��に⾜を

�ぶ、イベントに��する、というのが当たり前でしたが、�は�染�⽌のため

そういった⾏動に制�がかかっています。�儀�において、ネット��の���

の�点といえば電�やチラシがあり、当�その�りの��をはかっていく必�が

あるでしょう。

コロナによる��で、シニア�のネット活⽤が��⼤しているとは�えど、チラ

シによる�知�果は未だ�在です。⼀�でチラシには�⾯の制�があり、そこで

⾃�のすべてを�えることはできません。ユーザーのニーズを��させることが

できないため、Webサイトへの��が�となります。
�り�いた先のWebサイトには、⾃�の知りたいことに�えてくれて、使いやす
いサイトでなければならず、��的には何かしらのアクションをさせてあげなけ

ればなりません。アクションには�料��や��員��など、Webサイトと相性
の良いものもあれば、やはり�も�いのは電�になりますので、受電の体制は万

�を期す必�があります。そういった�味で、Webマーケティングの成功にはコ
ンタクトセンターの�在が�かせないのです。

��に、何かしらのアクションでリード（⾒�み�）となった�々をしっかりと

把�し、�切なタイミングで�切なアプローチを⾏っていく必�があり、それを

ルール�することが重�です。また、ここではCRM（���理システム）やSFA
（�業�理システム）の活⽤が肝になります。

成果の出るWebマーケティングを自社に落とし込むためには

いかがでしょうか�現状を�理して�えれば、やらなければならないことは�

�です。これらのことにしっかりと�り�むことで、どんな�儀��にもWeb
で業�を上げるチャンスがあります�

▶▶▶�のページにどうぞお�みください



「葬祭業繁盛レポート2021」をお読みいただいた

熱⼼な経営者様へセミナーのお知らせです。

お�しい中、「��業�盛レポート2021」をお�みいただきありがとうございま
した。

きっとここまでお�みいただいた��者�のなかには「Webマーケティングはす
ぐにでも�り�まなければならないな」と�じていらっしゃる�も�いと思いま

す。ただ⼀�で「何から⼿を付けて良いか�からない」、または「何となく�り

�んでいるが正�が�からない」というのが��ではないでしょうか�

�くの�儀��がそうであるように、ゲスト�師の３��も��から⽬に⾒える

成果を上げていただわけでは決してありません。どの�儀��も��を立ててか

ら半年〜１年と、じっくり時間をかけて�り�んでいます。ただ、このコロナ�

において���の�、すぐにでも成果を上げたいところだと思いますので�回３

��には早くに��できるできるだけクリティカルな�り�み、⼿�について�

裸々にお�をいただく予�です。

今年はゲスト講師に、

ライフサービス株式会社 代表取締役 原⼝�茂和⽒

有限会社三誠 代表取締役 関⼝�将仁⽒

株式会社成南協⼼社 専務取締役 内⼭�信⼀⽒

をお迎えして、Webマーケティング成功の秘訣について

⾚裸々に語っていただきます！
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葬祭業全国経営者フォーラム2021

オンライン配信
２０２１年

３⽉２４⽇（⽔・友引前）

３⽉３０⽇（⽕・友引前）

４⽉ ６⽇（⽕・友引）

４⽉２３⽇（⾦・友引）

４⽉２９⽇（⽊・友引）

8年連続

満員
御礼



また、我々�井��研��では50��くエンディング業界のWebマーケティング
のコンサルティングに�わらせていただいており、Web�告のアカウント�⽤�
も業界�⼀となっております。その中で�てきた��の事例、��の時流の��

なども�セミナーではお�えをさせていただく予�になっております。

�回はDVD等の�売、テキストのみの�売等は⾏いません。コロナウィルス�染
��策といたしまして、�ての⽇�をオンライン配�とさせていただきます。イ

ンターネットに��できるPCがあればどこからでもご��いただけますので、こ
れまで予�が�わず��できなかった��者�や、�場までの�離が�く⾜をお

�びいただけなかった��者�も是�この��にご��ください。

ネットポータル�儀�の�いが�すなか、��コストの上昇が⽌まりません。さ

らに�い打ちをかけるように、�型コロナウィルスの��もあって業�が上がり

づらくなっていますが、�儀��が地域になくてはらならない�在として、活�

することを⽬指していきたいと、��は�気でおもっております。⼤切な�との

��のお別れを��しないよう、⼀�でも�くのお��が��と�点を持ってい

ただく、そのためのWebマーケティングです。

同じ思いを持った���きの��者�の��にお�いできますことを�しみにし

ております。�時間お�みいただきまして�にありがとうございました。

８年連続

満員御礼
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⽔島 芳将
株式���井��研��

エンディンググループ

チーフコンサルタント

前回セミナーの様⼦と配布テキスト

成功事例
満載のセミナーです
※下記は昨年のテキストです







葬儀経営の情報満載！
葬儀経営 . c o mより

お申込みいただけます

葬儀経営 検索

https://sougikeiei.com/

下記、QRコードよりお申込みいただけます。

葬祭業全国経営者フォーラム2021 Web×コンタクトセンター
お問合せ NO. S069257

一般価格 税抜40,000円（税込44,000円） / 1名様 会員価格 税抜32,000円（税込35,200円） / 1名様

3月24日（水） 申込締切 3月20日（土）

3月30日（火） 申込締切 3月26日（金）

4月 6日（火） 申込締切 4月2日（金）

4月23日（金） 申込締切 4月19日（月）

4月29日（木） 申込締切 4月25日（日）

全日オンライン開催



このようなことでお悩みではありませんか？

エンディングビジネス経営者向け
葬儀社 仏壇店 墓石店 寺院

船井総研のお付き合い先である全国約100社以上の企業

様の“生”の成功事例や最新の業界情報をメールにて
配信しております！
「ほかの会社はこんな時、どんなことをやっているの？」
「こんなやり方があったんだ！」
など、メルマガを登録することで様々な可能性が生まれ経
営の“ヒント”が得られます。
ぜひ一度ご登録してみてください！

上記のようなお悩みを解決できる葬儀業界
“成功事例”を無料メールマガジンで大公開！

☑葬儀業界の最新情報を知りたい

☑若手や新人の育成に難航している

☑今からでも売れるビジネスモデルを知りたい

☑葬儀に専門特化した接客ノウハウを知りたい

☑働き方改革に対応したいが何ができるか

わからない
☑デジタルシフトを考えているが何から
取り組めばいいかわからない

☑アフターの受注率をアップしたい
☑樹木葬の立ち上げに興味がある

情報
満載

【登録方法】
①スマートフォンから登録
⇒右のQRコードを読み取る

②パソコンから登録
⇒「船井総研 葬儀 メルマガ」

で検索

経営者や経営幹部1,600名以上
が購読中！

こんな
メールが
届きます！

登録は以下の方法から！

今なら登録特典付き！！

メルマガ登録していただいた方に「withコロナ時代に勝ち残

る経営者のための2021年時流予測レポート」を無料プレゼ
ント！2021年の葬祭業界における経営でやっておくべ
きポイントがたくさん詰まっています！！

お問合せ：エンディンググループ TEL：07024418278 担当：村田



エンディングビジネス専門の情報発信サイト、「葬儀経営.com」では最新のセミナーのご案内や、コン
サルタントによる成功事例コラム、無料ダウンロード資料の発信を行っています。経営者様だけでなく、
従業員の皆様にもぜひご紹介ください！

葬儀社向け

業績アップチャンネル

映像や音声で手軽に情報を
仕入れたい方へ

今すぐ”チャンネル
登録”をタップ！！

セミナーや成功事例の最新
情報を見逃したくない方へ

今すぐ

“いいね！”
をタップ！

エンディングビジネス専門情報発信サイト

葬儀経営.com

こちらのQR
よりチェック！


