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京都に本社、東京に支社をもつ
設立11年目のコンサルティング＆制作会社

社員数15名、平均年齢34歳
自社サービス事業と受託事業を幅広く展開

SEOに強いコンテンツ制作を得意とし
中長期的な成果向上を実現し続けている

多数のヒットコンテンツやロングセラー商品を抱える



ストレングスファインダーの4タイプのうち
「戦略的思考力タイプ」と「人間関係構築力タイプ」の

2タイプに特化した、精鋭チーム



私たちには自社サービスや自社メディア運営の成功を通して
磨き続けてきた、確かな知見と自信があります

自社サービス事業
（文賢、賢威、バナープラスなど）

クライアント事業
（コンサルティング、制作、運用代行）

自社メディア事業
（美味しいワイン、Bettersなど）



私たちは、次のような課題を解決できます

1. 成果が上がるWebマーケティングの知見を知りたい（SEO、SNS運用、広告運用）

2. 検索エンジンにて、特定のキーワードで上位表示したい

3. 記事を書き続けているが、自分たちが書く記事にアドバイスしてほしい

4. 自社の商品価値がもっと伝わるコンテンツ（記事、動画など）を制作してほしい

5. サイトの新規制作やリニューアルを考えており、サイトを企画・制作してほしい

6. ブランディングを進めていく上でのアドバイスがほしい

7. SNSを上手く運用・活用するためのアドバイスがほしい

8. 社内メンバーのWebマーケティングを高めるための、セミナーや勉強会を開いてほしい

9. 商品開発や改良のアドバイスがほしい



課題解決のために、次のサービスを提供しています

1. コンサルティング（SEOをはじめとしたWebマーケティング全般のアドバイス）

2. フィードフォワード（すでに制作されたコンテンツの改善アドバイス）

3. サイトリニューアル（サイトリニューアルの企画立案から制作まで）

4. ブランディングの支援（中長期的にブランド力を高めるための中小企業向けの支援）

5. 教育（社内のWebマーケティング・ITスキル向上のためのセミナーや勉強会の開催）

6. 商品開発や商品改良の支援（自社プロダクト開発の知見の提供や、アイデアの提供など）

7. 外部セミナーへの登壇（外部のイベントや、商工会議所主催のセミナーなどへの登壇）

8. 自社プロダクトの開発・運営（「文賢」「賢威」「バナープラス」など）

9. 自社サービスの開発・運営（「クマレル」「ウェブライダートレイン」など）



クライアントさま向けサービス案内

カテゴリ サービス名 金額

コンサルティング 顧問コンサルティング 平均55万円（税込）～／月

単発コンサルティング 66万円（税込）／3時間

企画・制作代行 Webサイト制作 サイト規模により変動

LP（ランディングページ制作） 220万円（税込）～

オウンドメディア制作 メディア規模により変動

記事制作 66万（税込）～／記事

その他の制作（動画、楽曲など） 案件規模により変動

内製化支援 ウェブライダー式SEO超集中講座 132,000円（税込）



ウェブライダーならではの強み

1. 15年以上、SEO業界の最前線にて成果を上げ続けてきた実績

2. 多数のヒットコンテンツを生み出してきたコンテンツ制作力
（記事、動画、楽曲に至るまで、さまざまなコンテンツを制作可能）

3. 全売上のうち、自社プロダクトや自社サービスによる売上が6割を超えているため、
ベンダーとしてのビジネス上流からのアドバイスが可能

4. 宣伝会議やCSS Nite等で高い評価を得続けている、わかりやすくていねいに教える力

5. データドリブンに偏らず、人の心と徹底的に向き合うことを続けている社内文化

6. 音楽業界出身者の活躍など、エンターテイメントの観点でも物事を分析できる社内文化

7. 動画クリエイターやアナリストなど、豊富なプロフェッショナルの人脈

8. 人への思いやりを大切にし、ひとつひとつの言葉をていねいに紡ぐ社内文化



自社成功事例①

2017年4月オープンという後発にもかかわらず、
46記事という記事数で月間50万PV、高い成約率を

記録しているワイン情報メディア「美味しいワイン」



検索ワード 直近順位 最高順位 月間検索数 検索数（Y＆G）

赤ワイン 2位 1位 14,800 約23,000

白ワイン 3位 1位 12,200 約18,000

スパークリングワイン 1位 1位 22,200 約33,000

ボジョレーヌーボー 4位 1位 135,000 約202,000

サングリア 5位 1位 40,500 約60,000

日本ワイン 2位 1位 2,900 約4,300

チリワイン 1位 1位 1,900 約2,800

父の日ワイン 1位 1位 5,400 約8,000

ワイン つまみ 1位 1位 3,600 約5,400

ロゼワイン 1位 1位 5,400 約8,100

※この検索順位は2020年10月のものです。時期によって変動している可能性があります。
※月間検索数は各月の検索回数の平均値を参照しています。
※「ボジョレーヌーヴォー」と「父の日ワイン」は該当時期の月間検索数です。



自社成功事例②

2018年4月オープンという後発にもかかわらず、
10記事という記事数で、月間12万PVを記録した

多種多様な商品を扱うメディア「Betters（ベターズ）」



検索ワード 直近順位 最高順位 月間検索数 検索数（Y＆G）

マザーズバッグ 3位 1位 60,500 約90,000

会社辞めたい 2位 1位 14,800 約22,000

カフェインレスコーヒー 1位 1位 14,800 約22,000

くせ毛 1位 1位 18,100 約27,000

映画おすすめ 1位 1位 60,500 約90,000

厄除け 9位 1位 60,500 約90,000

ヴィンテージワイン 4位 1位 1,300 約2,000

※この検索順位は2020年10月のものです。時期によって変動している可能性があります。
※月間検索数は各月の検索回数の平均値を参照しています。
※「厄除け」は該当時期の月間検索数です。



自社成功事例③

レンタルサーバーの訴求のために制作され、
書籍化後、電子合わせてシリーズ累計16万部を超えた

『沈黙のWebマーケティング』『沈黙のWebライティング』



Amazonランキングで長期的にジャンル別1位を獲得し、
総レビュー数は1,000件を超える

（レビューはもちろん作為的なものではありません）



自社成功事例④

2018年4月オープンという後発にもかかわらず、
14記事という記事数で、月間12万PVを記録

グルメメディア「美味い居酒屋」



検索ワード 直近順位 最高順位 月間検索数 検索数（Y＆G）

渋谷 居酒屋 1位 1位 27,100 約40,000

新橋 居酒屋 3位 1位 33,100 約50,000

東京駅 居酒屋 3位 2位 12,100 約18,000

池袋 居酒屋 4位 4位 22,200 約33,000

天王寺 居酒屋 4位 6位 9,900 約15,000

京都駅 居酒屋 4位 2位 12,100 約18,000

天神 居酒屋 3位 3位 12,100 約18,000

難波 居酒屋 4位 3位 12,100 約18,000

栄 居酒屋 4位 4位 12,100 約18,000

新宿 居酒屋 6位 5位 40,500 約60,000

※この検索順位は2020年10月のものです。時期によって変動している可能性があります。
※月間検索数は各月の検索回数の平均値を参照しています。



SEOに強く、体験力の高いコンテンツをつくる
Webマーケティングパートナー

「SEOや広告出稿、SNS運用がうまく成果につながらない・・・」
その理由は、貴社が進めるWebマーケティングのシナリオの中に
貴社の価値を体験できる体験力の高いコンテンツが用意されていないからです。

「体験力」とは、価値をどれだけ体験してもらえるか、という指標を表す私たちの造語。
どんな商品やサービスも、その価値を深く伝えるには、体験してもらうことが最短の近道です。

体験してもらうためのアプローチには、体験会の開催やお試し品の提供などがあります。
しかし、私たちはそこであえて、コンテンツの制作も提案します。

コンテンツを通して、その商品やサービスの価値を体験してもらう。
そうして成果を上げ続けてきたのが、私たちウェブライダーだからです。



サイト制作も、記事制作も、動画制作も、
すべては、価値を体験してもらうためにつくる

何のためにサイトをつくりますか？
何のために記事を書きますか？
何のために動画をつくりますか？

多くのマーケターはこう言うでしょう、「商品やサービスの価値を伝えるため」と。

しかし、価値はそうカンタンには伝わりません。
私たちが商品やサービスの価値を感じるときは、
実際にその商品やサービスを使ったときか、信頼できる他者が「評価」しているときだからです。

しかし、もうひとつ価値を感じてもらえるときがあります。
それは、その商品やサービスを導入した未来のベネフィットを、疑似体験してもらったときです。



ウェブライダーでは体験力を意識したコンテンツを多数制作してきました



ウェブライダーが営業をする必要がない理由は、
私たちのコンサルティングを疑似体験してもらい、
私たちの価値を感じていただけるコンテンツがあるからです

営業とは、自分たちの商品の価値にまだ気付いていないお客さまに対して、
商品の価値を対面でプレゼンテーションする行為を指します。

ビジネスにおいて、営業は大切です。
しかし、ウェブライダーでは営業を積極的におこなっていません。

なぜなら、私たちの価値を疑似体験してもらえるコンテンツがネットに公開されているからです。

たとえば、実際のミーティングの様子や、Webサイトリニューアルの過程をコンテンツとして公開。
それらのコンテンツは、お客さまが自分のタイミングで、自分のペースで見ることができ、
私たちの商品の価値を、ゆっくりと吟味してもらう役割を果たしています。



どんなコンテンツも見てもらわなければ意味がない
だからこそ、SEOや検索広告、SNSを活用し、
見つけてもらうための導線をつくっていきます

自分たちの価値を疑似体験してもらえるコンテンツをつくったとしても、
そのコンテンツを見てもらわなければ意味がありません。

もし、コンテンツを見てもらおうと周囲に積極的にアプローチしたいのなら、それは逆効果です。
私たちは相手が誰であれ、説得されることを嫌います。
私たちは、自分のペースで、自分の選択によって、自分が納得した上で行動したいと思うからです。

だからこそ、「見せる」のではなく「見つけてもらう」というアプローチが大切。

そこでオススメしたいのが、検索エンジンを通して見つけてもらうための「SEO」や「検索広告」、
SNS上で見つけてもらうための「SNS運用」に力を入れることです。



Webマーケティングはとてもシンプルです
シンプルだからこそ、精度の高さや取り組む時間が大切
やみくもに施策を試す時間は、本当に本当にもったいない

成果が上がるWebマーケティングは、非常にシンプルです。
貴社の商品やサービスの価値を見える化し、その価値を必要としている人に見つけてもらうだけです。

そこにすべての思考とリソースを全力投球し、正しい正解を導きだせば、必ず成功できます。

ただし、価値を見える化するためには、精度の高い言語化や、さまざまな調査・分析が必要です。
また、調査の結果、商品の企画そのものから見直すべく、着想力が求められることもあります。
さらには、SEOや広告運用、SNS運用などは、誤った知識に出会ってしまうと足を引っ張られます。

だからこそ、ひとつひとつのプロセスを慎重かつ丁寧に進めることが求められます。
そのプロセスを自分たちだけで進めるか、パートナーと一緒に進めるか、それが経営判断です。



商品やサービスへの理解を深めないパートナーは論外ですが、
商品やサービスについて詳しすぎるパートナーも
体験力の高いコンテンツ制作において注意が必要です

体験力の高いコンテンツは、その商品やサービスの価値を体験したことがない人を対象につくられます。
そのために求められるのは、その商品やサービスに詳しくない人の気持ちに寄り添えるかどうかです。

というのも、一旦、詳しくなってしまうと、知識レベルを下げることが困難になり、
詳しくない人の気持ちに寄り添いにくくなるからです。
その結果、新規顧客を増やすためのコンテンツがつくりづらくなります。

よって、体験力の高いコンテンツをつくるときは、
その商品やサービスに詳しくない状態から、詳しくなっていく過程を反映することが大切です。

それはつまり、その商品やサービスの価値を理解していく過程の共有でもあります。



私たちがあらゆるジャンルのコンテンツをつくれる理由は、
詳しくない状態からコンテンツをつくりはじめ、
詳しくなるまでの過程をていねいにコンテンツ化するからです

私たちはこれまで B to CからB to Bに至るまで、さまざまな業界のコンテンツをつくってきました。
税理士や弁護士などの士業、医師や看護師や薬剤師などの求人、ハイブランドのアパレル、美容、
ウェディング、観光、飲食、ワイン、印刷、不動産、注文住宅、SaaS・・・など。

そのいずれの成果も、「詳しくない」から「詳しくなる」までの過程によって支えられてきました。

また、案件によっては、顧客の存在を無視した業界都合のバイアスに左右されないよう、
本当に信頼できる専門家とタッグを組み、徹底した顧客目線を大切にコンテンツをつくってきました。

一旦詳しくなった業界に関しては、詳しくなるまでの過程をていねいに記録しているため、
学び始めた頃の心境を意図的に呼び覚ますことで、顧客の気持ちにいつでも寄り添える強みがあります。



ある知識について詳しくなるまでの過程を、細かく記録し、
どの知識の習得に苦労したかを、コンテンツ制作時の参考にします



データドリブンだけでは導き出せない答えがあります
人と徹底的に向き合い、AIの先を常に見据え、
AIの研究対象となるような成果を生み出しています

データドリブンマーケティングとは、経験や勘に頼るのではなく、
さまざまなデータをもとに、Webマーケティングのシナリオを組み立てていくことを指します。

ウェブライダーでも、アクセス解析ツールやSearch Consoleなどで得たデータや、
研究機関等が公表しているデータをもとに、顧客の行動分析や行動予測をおこなうことは多くあります。

しかし、ウェブライダーが生み出してきた成果には、
そういった既存データを活用するだけでは実現できなかったものもあります。

なぜなら、ウェブライダーが生み出してきた成果は、計算式や予測モデルで導き出されるものではなく、
ヒューマニティの深い本質性や不合理性に寄り添って生まれたものだからです。



たとえば、40,000字を超えるひとつの記事が
月間30,000PV、平均ページ滞在時間30分以上を記録しています

この記事を見たとき、多くの人は
「こんなに長い記事が読まれるはずはない」と言いました

しかし、私たちはこの記事が成功することを確信していました



2022年、サードパーティCookieの排除により、
データドリブンの世界から、
よりヒューマニティに寄り添うことが求められる世界に入ります

2020年1月14日、Googleは広告で用いていたトラッキング用サードパーティCookieのサポートを
2年以内に打ち切る計画を発表しました。
これにより、従来のような、個人の特定に近いリマーケティングは実質的に不可能となり、
顧客がより能動的にブランドを選ぶ時代が始まります。

その時代において大切なのは、顧客の心に寄り添い続け、想起されるブランドになることです。
2020年に惜しまれつつこの世を去った、ザッポス社の元CEOトニー・シェイ氏の言葉を引用します。

「顧客は何をしてくれたかは憶えていないかもしれない。
しかし、どんな気持ちにさせてくれたかはけっして忘れない」



さまざまな検索結果の分析、コンテンツのABテスト、
Yahoo!知恵袋などでの回答者としての活動、
Yahoo!ニュースのコメント分析、現実社会での多くの人との対話、
人の行動に関心をもち、実体験をもとに知見や見識を深めています

Googleの検索結果は、検索ユーザーの利便性を最大限に高めるためアップデートされ続けています。
そのアップデートの方向性を決める要因のひとつが、検索ユーザーの行動データだといわれています。
そのため、さまざまな検索ワードにおけるGoogleの検索結果を分析することは、
検索エンジンを使う私たちという「世間」が、何に悩み、何を求めているかの分析にもつながります。

また、Yahoo!知恵袋は、検索結果よりもより個人にフォーカスした情報が集まります。
ひとりの人間がもつ悩みの多様さや深さに触れられる機会が得られるだけでなく、
回答者として回答し続けることで、人はどのような答えや解決策を求めているのかという学びになります。

ウェブライダーではそういった行動を通して人に寄り添い、知見や見識を深め続けています。



ビジネスはとてもワクワクするものです
ビジネスで得られる喜びは、至上の承認だからです
ビジネスとは、売り手の商品やサービスの価値に対して、
対価としての報酬や謝礼を支払ってくれる買い手を増やすことを指します。

対価とは、何かの価値に対して、価値と引き換えに支払われる報酬や謝礼のこと。
よって対価が生まれたということは、その商品やサービスの価値が承認された証明でもあります。
すなわち、買い手が増えることは、それだけ、その商品やサービスが承認されたということなのです。

人は誰かに認められることで人生の価値を見いだせます。
よって、ビジネスの成功は、人生の価値を高める大切なピースとなるのです。

だからこそ私たちは、売り手と買い手との出会いを大切にしたい。
商品やサービスの価値が歪むような、誰かが不幸になるような、不運な出会いを生み出さない。
そのためにも、私たちマーケターは、evilではなく、誠実かつ頼もしい存在であり続ける必要があるのです。



ビジネスを成功させる8つのチェックリスト

□ 自社の商品が、誰の課題や願望に対して、どんな価値を提供できるのかを説明できますか？

□ 自社の商品の価値を知ってもらうためのきっかけや場所をつくっていますか？

□ 自社の商品の価値を体験してもらうためのきっかけや場所をつくっていますか？

□ 自社の商品の価値を、周囲に継続的に発信できていますか？

□ 自社の商品の価値をどれだけ理解してもらっているか、定期的に確認していますか？

□ 自社の商品の価値を知ってくれている人たちに、クチコミしてもらっていますか？

□ 自社の商品の価値を磨き続ける努力をしていますか？

□ 努力の過程を見える化し、周囲に発信できていますか？



問い 問いを解決するアプローチ

1 自社の商品が、誰の課題や願望に対して、
どんな価値を提供できるのかを説明できますか？

自社商品の価値の見える化（言語化、視覚化）、
顧客分析、アクセス解析、お客さまの声の分析

2 自社の商品の価値を知ってもらうための
きっかけや場所をつくっていますか？

サイト制作、ページ制作、オウンドメディア制作、
コンテンツ制作（記事、写真、動画、音声など）、
イベントの開催、SEO、広告運用、SNS運用、
展示会への参加

3 自社の商品の価値を体験してもらうための
きっかけや場所をつくっていますか？

体験型コンテンツ制作、
体験会の開催、お試し品・体験版の提供

4 自社の商品の価値を
周囲に継続的に発信できていますか？

サイト運用、オウンドメディア運用
SEO、広告運用、SNS運用、展示会への参加

5 自社の商品の価値をどれだけ理解してもらっているか、
定期的に確認していますか？

顧客との継続的なコミュニケーション、ソーシャルリスニング、
定性調査、定量調査、アクセス解析

6 自社の商品の価値を知ってくれている人たちに、
クチコミしてもらっていますか？

顧客との継続的なコミュニケーション、感謝イベントの開催
会員特典の提供

7 自社の商品の価値を磨くことを努力していますか？ 商品の改良、機能追加、業界研究

8 努力の過程を見える化し、
周囲に発信できていますか？

コンテンツ制作（記事、写真、動画、音声など）、
サイト運用、オウンドメディア運用

ビジネスを成功させるアプローチ



ウェブライダーが考えるサイトリニューアルの工程

1. 現状分析

（1）事実の整理
・過去の案件やお問い合わせの内容を確認
・アクセス解析を確認

（2）仮説の構築
・課題・ニーズ・ウォンツ・ソリューションを考える
・自分たちが手がけるべき、ソリューションを絞る
・競合他社調査や市場分析
・ソリューションごとに、競合との価値を比較

（3）仮説の検証
・社外調査（定性・定量調査）

2. マーケティング課題の洗い出し

・価値を伝える上でのマーケティング課題を洗い出す
・解決すべきマーケティング課題の優先順をつける
・マーケティング課題の対策を考える

3. サイトリニューアルの方針策定

・KPIの設計
・システム要件の策定
・制作体制、運用体制の設計

4. コンテンツマップの作成

5. サイトマップの作成

6. ワイヤーフレームの作成

7. コンテンツの作成

8. デザイン

9. コーディング

10. 確認＆ブラッシュアップ

11. 公開＆マーケティング



サービス案内①

コンサルティング



さまざまな目的でコンサルティングをご依頼いただいています

1. オウンドメディアの立ち上げ
2. すでに立ち上げたオウンドメディアの改善
3. オウンドメディア運用チームの育成
4. サイト立ち上げに伴うプランニング
5. サイトリニューアルに伴うプランニング
6. ウェブプレゼンス（存在感）を高めるための

Webブランディング
7. 採用ブランディング支援（採用向けコンテンツの改善）





ウェブライダーならではの視点や知見で
集客力・成約率アップにつながるアドバイスを

「再現性」を軸とした形でご提供します

マインドマップツールや
Googleスプレッドシートを活用し

あらゆる改善施策を徹底的に見える化します





検索ユーザーさんは課題を解決したかったり、
願望を叶えたいために「検索の旅」に出る

ユーザーさんたちの快適な「検索の旅」をガイドし、
寄り添いながら、適切なゴールに導こう



検索ユーザーさんは、その情報が欲しくて訪れる
つまり、検索経由のトラフィックは

目的意識をもったトラフィックである

よって、1PVの重みを意識しておこう



月間5社限定の
短期集中型コンサルティング

月 66万円（税込）～
（最低契約期間：3ヶ月）



「自走できるチーム」の構築を目指し、ウェブライダーがもつノウハウをできる限り共有します
ノウハウはGoogleスプレッドシートやGoogleサイトにまとめていきます

1. お客さまのブランド力向上につながる各種ルール策定
2. 成約率が上がるコンテンツのつくりかた
3. キーワード分析、検索結果分析の方法
4. 情報を整理する方法
5. 検索エンジンを意識したタイトルや見出しの付け方
6. 効率のよいコンテンツのつくりかた
7. マイクロコンテンツのつくりかた
8. SNS運用の方法
9. 成果の振り返りの方法



記事のフィードバックを、フィードフォワードと呼び
改善案をGoogleスプレッドシートとPDFでまとめます



細かなキーワード調査をおこない、KPI設計を緻密におこないます

キーワードは
非表示に

しています



現実的なKPI設計をおこない、長期的なベネフィットを見える化します
KPI

検索ワード 月間検索回数 顧客層 記事公開から3ヶ月後に達成
検索結果での順位

記事公開から3ヶ月後に達成
30日間の検索流入数
（単位：PV／月）

記事公開から6ヶ月後に達成
30日間の検索流入数
（10位と3位以内の中間値）
（単位：PV／月）

記事公開から12ヶ月後までの総流入数
（10位内：7ヶ月
3位以内：3ヶ月で計算）

1 パーカー コーデ 40,500 レディース
メンズ

10位以内 7,776 13,953 114,822

2 シャツコーデ 14,800 レディース
メンズ

10位以内 2,842 4,430 37,951

3 ロングスカート コーデ 18,100 レディース 10位以内 3,475 5,417 46,407

4 カーディガン コーデ 14,800 レディース 10位以内 2,842 4,430 37,950

5 スニーカー コーデ 14,800 レディース 10位以内 2,842 4,430 37,950

6 ジャケットコーデ 12,100 メンズ 10位以内 2,323 3,621 31,023

7 冬コーデ
冬コーデ レディース

49,500
8,100

レディース 10位以内 11,059 17,241 147,685

8 春コーデ
春コーデ レディース

60,500
5,400

レディース 10位以内 12,653 19,726 168,968

9 夏コーデ
夏コーデ レディース

27,100
8,100

レディース 10位以内 6,758 10,536 90,251

10 秋コーデ
秋コーデ レディース

40,500
6,600

レディース 10位以内 9,043 14,233 121,573

11 冬コーデ メンズ 18,100 メンズ 10位以内 3,475 5,418 46,408

12 春コーデ メンズ 14,800 メンズ 10位以内 2,842 4,430 37,950

13 夏コーデ メンズ 14,800 メンズ 10位以内 2,842 4,430 37,950

14 秋コーデ メンズ 12,100 メンズ 10位以内 2,323 3,621 31,023

検索順位別 想定流入数

1位 30.0％

2位 20.0％

3位 11.0％

4位 10.0％

5位 7.0％

6位 4.0％

7位 3.5％

8位 3.5％

9位 3.5％

10位 3.5％

公開後2ヶ月後から10位以内にラン
クインしたと仮定

SEOは中長期的な集客施策のため、
3ヶ月後に獲得したトラフィックを
KPIとして追っていく

ロングテールを含めていないため、
実際にはこれらのトラフィックより
も1.5～2倍ほど増える可能性もある

黄色背景のキーワードが、制作予定
の記事

キーワードは
非表示に

しています
非表示



1．キーワード選定、競合調査

2．構成案作成

3．構成案のフィードフォワード

4．ラフ記事作成

5．ウェブライダー社内の複数名でフィードフォワード

6．フィードフォワード内容の反映と本記事、アイキャッチ画像の作成

7．ウェブライダー社内の複数名で再フィードフォワード

8．公開準備

●詳細：検索上位分析、（必要に応じて、Q&Aサイトの調査）
●使用ツール： Xmind（マインドマップツール）

●詳細：ユーザーが求めている情報の精査
●使用ツール：Xmind

●詳細：足りない情報がないか、情報の優先度順はユーザー目線かを
中心にフィードフォワード
●使用ツール：Xmind、Googleドキュメント

●詳細：構成案をもとに、ラフ記事（たたき台）を作成
●使用ツール：Googleドキュメント

●詳細：読みやすさ、わかりやすさを中心にフィードフォワード
●使用ツール：Googleドキュメント、Googleスプレッドシート

●詳細：コーディング、アイキャッチ画像の作成・挿入までを行う
●使用ツール：WordPressなど

●詳細：文章・画像・余白など、記事全体をフィードフォワード
●使用ツール：Googleスプレッドシート、Acrobat PDFの注釈

●詳細：記事の最終チェック、公開

ウェブライダーの記事制作フロー



自社開発の文章作成アドバイスツール「文賢（ブンケン）」を用いた
効率的で実践的な文章力アップのレクチャー

「文賢（ブンケン）」をご契約されていないお客さまには
コンサルティング期間中は無料でアカウント発行いたします



工程例 ステップ 詳細

2020年10月中 ご契約 契約の締結

2020年10月中 着手開始 現状分析
初回記事のプランニング開始
内的SEO・外的SEOの技術的分析

先行して着手します。
現状分析をおこなうため、お客さまサイトのトラフィック情報（アクセス解析データ）や、CMSの仕様について可能な
範囲で共有していただきます。

1ヶ月目 2020年11月 1週目 初回全体ミーティング（～2時間）
※対面もしくはビデオ会議

お客さまにて制作していただくコンテンツのテーマ決めや、プロジェクト全体の進め方について、あらためてお話ししま
す。
また、このミーティングまでに、御社サイトの内的SEOの技術的な改善点をリストアップし、その解説もおこないます。
（CMSのカスタマイズを担当しているチームのご同席をお願いします）

2週目 お客さま社内向けSEOトレンドセミナー
の実施

プロジェクトを進める上で必要となるSEOの知見を、120分間のセミナーにてレクチャーします。

3週目 週次ミーティング（30分～1時間）
※ビデオ会議

WR側のリファレンス記事制作のプロセス共有（競合調査、プランニング、マインドマップ作成）

4週目 週次ミーティング（30分～1時間）
※ビデオ会議

WR側のリファレンス記事制作のプロセス共有（構成案作成、ラフ記事作成）

2ヶ月目
3ヶ月目
4ヶ月目

2020年12月
2020年1月
2020年2月

1週目 月次ミーティング（～2時間）
※対面もしくはビデオ会議

記事の進捗共有、ノウハウの振り返り、内的SEOの技術的改善状況の確認、最新SEO情報の要点を共有
（CMSのカスタマイズを担当しているチームのご同席をお願いします）

1週目 週次ミーティング（30分～1時間）
※ビデオ会議

（2ヶ月目のみ）WR側のリファレンス記事制作のプロセス共有（本記事作成、アイキャッチ作成）
お客さま制作の記事へのアドバイス（競合調査、プランニング、マインドマップ作成）

2週目 週次ミーティング（30分～1時間）
※ビデオ会議

（2ヶ月目のみ）WR側のリファレンス記事制作のプロセス共有（コーディング、デザイン）
お客さま制作の記事へのアドバイス（構成案作成、ラフ記事作成、WRからのフィードフォワード）

3週目 週次ミーティング（30分～1時間）
※ビデオ会議

（2ヶ月目のみ）WR側のリファレンス記事の公開
お客さま制作の記事へのアドバイス（本記事作成、アイキャッチ作成、WRからのフィードフォワード）

4週目 週次ミーティング（30分～1時間）
※ビデオ会議

お客さま制作の記事へのアドバイス（コーディング、デザイン）
お客さま制作の記事を公開

4ヶ月目 2020年2月 4週目 プロジェクト完了ミーティング
※対面もしくはビデオ会議

プロジェクト全体の振り返り、今後の継続コンサルティングについての話し合い

1
ヶ
月
（
プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
準
備
期
間
）

2
ヶ
月
～
4
ヶ
月
（
合
計
7
記
事
を
公
開
）

チ
ャ
ッ
ト
ツ
ー
ル
を
用
い
た
や
り
と
り
（
ノ
ウ
ハ
ウ
は
適
宜
ス
プ
レ
ッ
ド
シ
ー
ト
に
保
存
）

オウンドメディア立ち上げ時のプランニングスケジュール例



顧問コンサルティング

月 22～66万円（税込）
（短期コンサルティング後、最低3ヶ月以上の契約）



ウェブライダーのコンサルティングを
単発で受けたい方へ

単発コンサルティングだけでも
かなりの成果が見込めます



月間3社限定の
単発型コンサルティング

1回 66万円
（税込：3時間）



ウェブライダー代表の松尾が独自の着想力をもちいて、
御社サイトやビジネスの改善点を

「その場」でマインドマップにまとめていきます



ウェブライダーのコンサルティングの
金額帯が合わないが

ウェブライダーの知見を学びたい方



ウェブライダーのノウハウを
体験できる13時間の動画講座

1セット 132,000円
（税込：2020年度版のみの金額）





総再生時間13時間以上
約350名が購入した、超集中型SEO講座



ウェブライダーが最重要視している
「プレゼンスマーケティング」を用いたSEO施策について詳しく解説



SNS運用を成功させる「エンゲージメントライティング」
「マイクロコンテンツ制作」についてもレクチャー



2日間12時間かけて
超集中的にコンサルティングを

おこなうブートキャンプ

1回 165万円
（税込：6時間× 2日間、合計12時間）





時間的コストを何よりも大切にする会社さまにオススメです
（2018年度実績、3回開催）



サービス案内②

企画・制作代行



「SEO」を意識した記事制作

66～330万円
（税込：1記事）



ウェブライダーが独自研究して生み出した
スライドと記事を融合させた
「サマライズコンテンツ」



「要約」と「深掘り」を組み合わせた
成果につながる新しいコンテンツの形



「要約」と「深掘り」を組み合わせた
成果につながる新しいコンテンツの形1記事を徹底的につくりこめば

ひとつのコンテンツから
多数のアプローチが可能

レバレッジ型コンテンツ制作



思考の言語化、マインドマップ作成

プレゼン用スライド資料作成

スライド資料をホワイトペーパー化

記事の作成

イベントの実施、イベントの録画

フォローアップ



思考の言語化、マインドマップ作成

プレゼン用スライド資料作成

スライド資料をホワイトペーパー化

記事の作成

イベントの実施、イベントの録画

フォローアップ

徹底的に思考して
つくりこむからこそ

実現できるアプローチ



自社プロダクト



文章作成アドバイスツール

文賢







ウェブライダーの
文章作成ノウハウが注ぎ込まれた
クラウド型の文章チェックツール



1000社以上のお客さまにお使いいただいています



ソーシャルリスニングサービス

クマレル





優しい「話し手」と優しい「聞き手」が
つながり、交流する

今までになかったコミュニティ







コミュニティを運営することで
多くの人たちの心と向き合えます

その知見はさまざまな場面で活かせます



人生は一度きり
誰とどんな仕事をするか



Make everyone a HERO for someone

すべての人をヒーローに



貴社と一緒にお仕事ができることを
楽しみにしています
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