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Webマーケターとしての
働き方



WEBマーケターとしての働き方

・転職

・副業・フリーランス

・起業



WEBマーケターとして転職するには大きく2種類ある
・事業会社

トヨタ自動車・資生堂などの

自社が営むサービスで収益を挙げているメーカーやサービス企業

・支援会社

サイバーエージェント・博報堂・電通などの

専門領域においてクライアント企業の売上アップを支援する企業



事業会社
メーカー企業などの社内マーケターとして、自社の製品やサービスをマーケティングで売れるようにするのが仕事。

例、トヨタ自動車・資生堂などの

自社が営むサービスで収益を挙げているメーカーやサービス企業

・事業計画から運用まで、売上に直結するWebマーケティング全般業務を経験できる

・マーケティング以外の関連業務も行うこともある

・社内にマーケターが少ないので自分で学んだり工夫をする必要がある



支援会社
専門領域の強みを活かして他社のマーケティングをサポートする会社。Web広告やSEOなど、独自の専門性を活かし
て企業のサポートするのが仕事。

例.サイバーエージェント・博報堂・電通などの

専門領域においてクライアント企業の売上アップを支援する企業

・最新のWebマーケティング情報やデータに触れることができる

・専門性を身につけることができる

・様々な業界のマーケティングに携わることができる



転職後のステップアップ



WEBマーケターが行う
業務内容



WEBマーケターが行う業務内容

・事業会社のWEB担当者

・WEBコンサルタント

・SEOコンサルタント

・WEB広告運用

・WEBライター

・SNSコンサルタント



事業会社のWEB担当者

事業会社の社内のWEBマーケターになります。

WEBを活用した戦略立案からはじまり、自社のサービスや商品が売れる仕組みを
作り、実際に集客やサイト運営を行いながら収益化につなげていく一連の業務を
行う。

専門分野に特化した支援会社とは異なり「業務範囲が非常に広い」「自社の収益
に直結する」ことが特徴として挙げられる。



WEBコンサルタント

売上を伸ばすWeb戦略を考えるリーダーのような役割。
クライアントの目標達成のために、現状分析を行って課題を発見して、
原因の分析や対策案を行い、より効果的なWebサイトや集客の手法を提
案する仕事。
企業によっては、Web戦略全体の企画⇒実行までを一気通貫で行う会社
もある。



SEOコンサルタント

SEOの分野における専門家であり、クライアントのWebサイトを特定の
キーワードで上位表示させるために各種施策を行う。

キーワード選定やサイト設計、記事制作が仕事。



WEB広告運用

WEBマーケターのなかでも最も多くの人が関わっているのが広告代理店としての
WEB広告運用になる。

代理店と言っても、営業職やディレクター、プランナー、データアナリスト、運
用担当者など専門分野に分かれていることが多い。ベンチャー企業であれば全て
担当することが多く複数のスキルを身につけやすい。



WEBライター

Webサイトに掲載するコンテンツ（記事）を制作する仕事。企業からライティン
グ制作依頼を受けるパターンと、大手メディアの専属ライターとして働くパター
ンがある。

WEBライターの多くは自分のブログを持って副業として収入を得ることが多い。



SNSコンサルタント

Instagram・Twitter・LINEなど、SNSマーケティングを専門とする仕事で、企
業アカウントのフォロワーの増やし方や、商品購入やリピートにつなげるための
SNS活用を支援。



副業・フリーランスで
案件を獲得するには



副業・フリーランス案件を獲得するには

① 知り合いや前職の繋がりから受注する

② クラウドソーシングサービスを活用

③ 副業・フリーランス専用のエージェント・マッチングサイトを活用

④ SNS / ブログ で獲得する



【重要なポイント】

・まず䛿売上重視よりも実績作りが最優先

・ライティング、制作、アカウント構築等䛾「作業案件」から狙っていく

・小さな案件から仕事をこなし、クライアントと䛾信頼関係を構築

　　→徐々に提案してマーケティング領域に関わっていく

・大量䛾クライアントを回す ×    関係性䛾深いクライアントを数社抱える ○

・クライアント䛾売上をいかに伸䜀していくか、並走して貢献する意識

　　→何䛾ためにやる䛾か？を常に意識する



① 知り合いや前職の繋がりから受注する

クラウドソーシングサービスと違い、すでに信頼性がある前提なので、受注まで比
較的容易に案件の獲得ができる点。

最初に受けた案件で信頼関係を構築し、実績や結果を出すことができれば、リピー
トに繋がります。そこから、「さらに新たなクライアントを紹介してもらえて
・・・」というように、継続的に依頼を受けやすい。

Point：まずは相場より低めで提案する（実績獲得優先）

　　　  成果が出たら単価交渉したいと事前に伝える



② クラウドソーシングサービスを活用

クラウドワークス、ランサーズをはじめとしたクラウドソーシングサイトを活用
した案件獲得。

クライアントへ直接営業する場合と比べて、やや価格帯は安くなりますが、案件
自体は恵まれているため活用してみるのも良いでしょう。

特にWebマーケターのポジションで登録されているフリーランスは、まだまだ少
ない印象を受けます。

クラウドソーシング市場での評価があれば、直接クライアントにも営業しやす
い。

Point：単価の安い案件から始めて、取引き実績・評価を貯める

　　　  →アカウントを育ててより条件の良い案件を取りに行く



副業・フリーランス専用のエージェント・マッチングサイトを活用

副業・フリーランス専門のエージェントやフリーランス向けのマッチングサイト
を活用して案件獲得。

クラウドソーシングサービスと比較しても、高単価案件が多い傾向。

例）レバテック、クラウドテック、Workshipなど

サポートしてくれるエージェントも多く、安心して案件に取り組むことができ
る。しかし、実績・スキルを求められるので、まずは低単価の案件から獲得して
いくことをおすすめ。



SNS / ブログ で獲得する

SEO、SNS等で自身䛾ブランディングを行い、インバウンドで問い合わせを獲得する方

法。

ターゲットとなるユーザーにとって有益な情報を定期的に流し続け、「こ䛾人に頼んでみ

たい」と思わせることが重要。



WEBマーケティングで
起業するまでの道



起業

WEBマーケティングの業界で2~3年の実務経験

　↓

同時並行で副業での案件獲得・実績

　↓

自分1人ではリソースが足りない

　↓

法人化して足りないリソースを外注して案件を複数回していく

　↓

組織化して自社で業務を完結



WEBマーケターの
スケジュール



WEBマーケター1日のスケジュール
芝峰さん　WEBマーケティング会社勤務の１日のスケジュール

9:50~メールチェック

10:00~業務開始・広告数値チェック

10:00~12:00 広告アカウント調整/クライアントMTG

12:00~昼休憩

13:00~  マーケティングリサーチ（競合リサーチなど）LP制作・メルマガ作成・新規案件

15:00~ クライアントMTG・社内MTG

17:00~LP制作・メルマガ作成・CRM強化・広告クリエイティブ作成・新規案件

18:30~翌日のタスク調整・メール返信対応



クライアントワークの
流れ



クライアントワーク䛾流れ

・提案

・契約

・ヒアリング

・調査

・戦略立案

・制作

・施策実施

・分析、改善



事例：脱毛サロン䛾WEB集客について

紹介で依頼があった。

脱毛サロンを立ち上げた䜀かり。

現在䛾集客方法䛿HP・チラシ・LP（自作）

WEB集客を強化したいけど、どうしたらいいかわからない

ビジネスモデル・ターゲット設定等もできていない状態

→ SEO・MEO強化、LP制作、広告運用で䛾集客強化を提案



LP制作䛾ヒアリングシート例



【ポイント】

・クライアント䛾多く䛿「WEBマーケティング」をやってほしい䛾で䛿なく

　「WEBで売り上げを伸䜀す・集客を伸䜀す」ことを望んでいる。

・経営者が自社䛾LTVや目標CPAを理解しているケース䛾方が少ない

　→最適な目標・ターゲット設定、USP䛾明確化等から一緒に始める

・予算、ターゲット、スピード感に応じて最適な手法を提案、実行していく。

・WEBマーケティング䛾施策䛿すぐに成果が出ない事を事前に説明する

　→３ヶ月〜半年かけてPDCAをまわして改善していく

・新規クライアントと䛿こまめに連絡、報告を行い信頼関係を築いていく


