
  



著作権について 

『実績０の WEB デザイナーが、競合を押しのけて１週間で 10 万

稼ぐ下剋上ロードマップ』(以下、｢マニュアル｣と表記)は著作権法で

保護されている著作物です。マニュアルの使用に際しましては、以下

の点にご注意ください。 

. ｢マニュアル｣の著作権はアトリエリッシュに属します。 

. 著作権者の事前許可を得ずして、マニュアルの一部または全部を、

あらゆるデータ蓄積手段(印刷物、ビデオ、テープレコーダーおよび

電子メディア、インターネット等)により複製および転載することを

禁じます。 

 

使用許諾契約書 

この契約は、あなたとアトリエリッシュとの契約です。 

パッケージを開封することをもって、あなたはこの契約に同意したことになります。 

あなたがこの契約に同意できない場合は、直ちに本マニュアルをアトリエリッシュまでご返

品ください。 



第 1 条 目的 

この契約書は、本マニュアルに含まれる情報を、本契約に基づきあなたが非独占的に使用す

る権利を許諾するものです。 

第 2 条 一般公開の禁止 

本マニュアルに含まれる情報は、著作権法によって保護され、また秘匿性の高い内容である

ことを踏まえ、あなたはその情報をアトリエリッシュとの書面による事前許可を得ずして出

版および電子メディアによる配信等により、一般公開ならびに転売してはならないものとし

ます。 

第 3 条 契約の解除 

あなたがこの契約に違反した場合、アトリエリッシュは何の通告も無く、この使用許諾契約

を解除することができるものとします。 

第 4 条 損害賠償 

あなたが本契約の第 2 条の規定に違反した場合、あなたは本契約の解除に関わらず、直ち

にアトリエリッシュに対して、違約金として、違反件数と販売価格を乗じた価格の 20 倍の

金額を支払うものとします。 

第 5 条 その他 

マニュアルはあなたが個人的に参考にして使用することを目的としておりますが、期待通り

の効果が見られず、万一如何なる損害や障害が生じた場合においても、アトリエリッシュは

その結果に責任を負うものではありません。  



【このマニュアルで解決できる悩み】 

 

①自分と同じような駆け出し WEB デザイナーがたくさん

いて、案件が取れない。 

②自分よりスキルが上のフリーランスはたくさんいて、自

分が選ばれるためにどうすればいいか分からない。 

③初心者がクラウドソーシングなどで、どうやって仕事を

取ればいいか分からない。 

④実績がゼロなので、プロフィールやポートフォリオに書

けることがない 

 

【このノウハウを実践できる最低限のスキル】 

WEB デザイナーのオンラインスクール卒業程度。 

（HTML／CSS／WordPress ができて、JavaScript や

JQueryがなんとなくでもわかる。Photoshopや Illustrator



も基本は抑えてあればより良い） 

 

■自分に自信がなかった WEB デザイナーが、一

晩でキラキラのプロ WEB デザイナーに 

 

僕の友人に、先日このノウハウの全てを授けたフリーランス

１年目の女性 WEB デザイナーさんがいます。 

 

彼女は、ある有名 WEB スクールの起業家コースを修了して

いますが、同期と比べても自分が一番劣っていると言ってい

ました。スキルも実績も全然足りてなくて、自分をアピール

できるものがまったくない。 

彼女はとにかく自分の力に自信がなく、実際のスキルも

HTML と CSS と WordPress の基本ができる程度。最低限

のサイトは作れるけど、それだけ。 



「もっとすごい人は山程いるし、私なんかがいくら頑張って

も、起業なんてできない」とかなり落ち込んでいました。 

 

しかし、僕が本マニュアルを作って渡したところ、次の日か

ら彼女は生まれ変わりました。 

 

彼女はなんと、起業 1 ヶ月目にして、地元のコワーキングス

ペースの経営者とミーティングをし、コワーキングスペース

に集まる起業家を見込み客にしてしまいました。また、女性

起業家の専属 WEB デザイナー契約も結ぶことができました。

「スキルが足りなくて自信がなかったけど、自分のフリーラ

ンス活動に自信が持てた」と言って、今はキラキラしながら

一人前のプロの WEB デザイナーとして活躍しています。 

 

別に、なにかの魔法を使ってスキルが一晩でいきなり上達し



たわけではありません。本当にこのテキストの内容を伝えた

だけです。 

 

胡散臭いし、嘘みたいな話ですよね。でも、事実です。 

この 1 冊の資料を読み終わったとき、あなたも彼女の気持ち

が理解できるでしょう。 

 

  



こんにちは。イチ（@hash666699）と申します。 

 

東京の WEB 制作会社に勤務して 12 年、フリーランス 3 年

の実績があります。 

プロの WEB デザイナーとしては活動して 15 年にもなりま

す。 

さらに、WEB 制作会社にいるときに、「案件の発注側」とし

て、クラウドソーシングを使ってフリーランスの方を採用し

ていました。ポートフォリオは日常的に見ていましたし、こ

れらの僕の経験は、少なからずあなたの参考になることと思

います。 

 

そんな僕ですが、最近駆け出しフリーランスの WEB デザイ

ナーさんのポートフォリオを監修させていただく機会があり

ました。そこで、初心者の WEB デザイナーさんの悩みとし

https://twitter.com/hash666699


ては割とみんな共通したものを持ってるのではないかと思い、

このノウハウを執筆しています。 

 

では、さっそく解説していきますね。 
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③必ず「相手のサービス」について言及しろ【上位版追記】 

④必ず「どんなメリットがあるか」の理想の未来を訴求しろ【上

位版追記】 

⑤理想の未来を叶えるための「手段」としての WEB サイト【上
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７． 10 万円までの下剋上ロードマップ【上位版追記】 

 

８． おわりに【上位版追記】 

  



１．スキル・実績がない人が「選ばれる」には 

 

これ、実は「初心者」に限らず、それどころか「WEB デザイ

ナー」に限らず、誰しもが抱える悩みです。プロなら誰しも

「自分のスキルはまだまだ」と思ってますし、どこまで行っ

ても上には上がいますからね。 

 

その中で「仕事をがんがん取っていける人」 

「なかなか仕事を取れない人」が出てきます。 

 

その差はなんだと思いますか？ 

 

スキルに圧倒的な差があればそのスキルの差なのでしょうが、

表現できるサイトや、表面的な技術力は同じだとしたらなに

か。 



 

それは、「ターゲットを絞っているかどうか」です。 

 

①自分の専門分野を決める 

 

ひとつ例を挙げますね。 

 

あなたが「英会話スクール」の店長だとして、WEB サイトを

作りたいと思いました。 

さっそく Google で、「WEB サイト作成 英会話スクール」

で検索しました。 

 

そうしたら、上から２件ヒットしました。 

 

A 「WEB サイトなら何でもおまかせ！」という超有名制



作会社 

B 「スクール専門で WEB 制作やってます」という小さな

会社 

 

今回の英会話スクールのサイト制作を依頼する候補はこの２

社です。 

 

A の超有名会社の方は、スキルも高そうだし、サイトを見て

もめちゃくちゃお金がかかってそうです。制作実績のクオリ

ティも高いのですが、大手の顧客が多く、ジャンルはバラバ

ラでした。 

 

B のサイトを見ると、地味なサイトですが、ひたすら「スク

ール」サイトの実績が淡々と並んでいます。もちろん英会話

スクールの実績もありました。 



 

さて、英会話スクールの店長であるあなたは、どちらを選ぶ

でしょう？ 

 

 

 

まあ、多くの人が B を選ぶと思います。 

 

「スクール専門」と書いてあるなら、「なんでもやってる」よ

りもスクール運営に詳しそうですよね。 

色々なサイトを作るなら A の方がうまいかもしれないけど、

今あなたが作りたいのは「スクールサイト」ですから、B の

方が良いサイトを作ってくれそうです。 

 

また、B を選ぶ理由はもう一つあります。それは「価格」で



す。A は顧客も大手ばかりだし、優秀な分「高そう」な印象

があります。正直、英会話スクールのサイトにそんなに高い

技術力も、ずば抜けたデザインセンスも必要ありません。 

 

こうなると、今回頼む会社は、スキルが高い A よりも、B の

方がずっとよく見えますよね。 

 

これが、「ターゲットを絞る」というテクニックです。このよ

うにして零細起業や、地域のスモールビジネスは生き残って

います。 

 

 

②専門分野の WEB サイト 100 サイトを見る 

 

あなたが今やるべきなのは、先程の例だと B の会社になるこ



とです。 

つまり、あなたが「他のフリーランスよりスキルが劣ってい

る」と感じているのならば、「○○専門の WEB 制作」と謳い、

その分野のサイトをめちゃくちゃ研究しましょう。100 サイ

トくらい見て、実際に写経するのもいいでしょう。 

で、その分野のサイトの構造や成功モデル、失敗モデルなど

の知見を高めてから、そのターゲットに含まれたお客さんに

対して営業をするのです。（サイトを100サイト見る方法は、

また次項で詳しく解説します。） 

 

「ペットサロン専門サイト制作」とか「按摩専門 WEB サイ

ト制作」「鍼治療専門サイト制作」「個人塾専門サイト制作」

とかですね。 

 

 



 

「WEB 制作、何でもできます！何でも作れます！」と言う

と、大企業や、百戦錬磨の強豪フリーランスと同じ土俵で勝

負することになります。そんなの、戦車に竹槍で突っ込むみ

たいなものですよね（笑） 勝てるわけないです。 

 

でも、あえて市場を小さくする。ターゲットを絞っていくこ

とで、「その分野なら誰よりも良いサイトを作れる」という自

信を持つことができます。 

 

これをマーケティング用語では「ポジショニング」、「ポジシ

ョンを取る」といいます。 

 

 

 



②この戦略で成功を収めた実例 

 

実際にこのポジショニングのテクニックを使い、「整体・整骨・

治療院専門」で WEB 制作を請け負ってる人がいます。 

下記のサイトを隅々まで見てみて下さい。学ぶことが多くあ

ります。 

https://www.seitai-homepage.com/ 

 

https://www.seitai-homepage.com/


別にデザインが優れているわけでもありませんし、何か特殊

な技術を使っているわけでもありません。 

 

ただ、このサイトからめちゃくちゃ案件が取れます。競合不

在なところまでニッチ市場に絞り込んで、そのサービスを訴

求する構造や文章にコミットしている。 

こうなると確実に取れます。 

 

文言などを全てパクって、自分の専門分野に置き換え、自分

の制作 LP を作りましょう。そうすれば SNS や検索エンジ

ン経由でも、自動的にあちらから仕事がやってくるようにな

ります。 

 

 

 



もう一つ、こちらはもっと規模が大きな事例。 

 

京都和風 WEB デザイン 

https://www.kyoto-web.jp/ 

単純にめちゃくちゃ素敵じゃないですか？ 

 

このサイトは、もともとは個人事業主の WEB デザイナーが、

「和風 WEB サイト」という専門特化をしたことで市場のシ

ェアを取り、法人成りをしてさらに東京に営業所を構えるく

https://www.kyoto-web.jp/


らいに大きくなってしまった事例です。 

 

 

しっかり「和の専門性」をアピールしてますよね。配色、和

の伝統模様、日本特有の黄金比。 

 

これを根拠にした制作事例の数々。 

 

懐石料理、旅館、お寿司屋さん、お蕎麦屋さん、世界に誇る



日本伝統の文化を伝えるサイトはかなりのシェアがあります。 

 

「何でも作ります！」という巨大な実力者よりも、和風サイ

トならみんなここに頼みますよね。 

 

ちなみに、あなたがこの戦略を実践したあとの未来像として

見てほしいのですが、この会社は下記のような沿革です。 

 

引用：https://www.kyoto-web.jp/company/index.html 

 

https://www.kyoto-web.jp/company/index.html


2002 年に個人事業主として起業してから、3 年で法人化、

5 年後にはパリ・東京にオフィスを構えるほどに成長してい

ます。 

 

この「専門特化」が、個人事業のビジネス戦略としていかに

優秀なのかがお分かりいただけるでしょう。 

 

 

④成功モデル・失敗モデルの見分け方 

 

さて、この項では、自分の専門分野を作るために、その関連

サイトを 100 個見ていくわけですが、その際に注意するべ

き点を詳しく解説します。 

 



WEB デザイナーは、作る技術はもちろん大切ですが、それ

以上に大切なのは「人が作ったサイトを見る」ことです。自

分の技術をいくらあげても、人のサイトを見ていないデザイ

ナーは、現場で全く使い物になりません。クリエイターは僕

を含めて「自己愛」が強い人が多いし、自分のサイトにばか

りこだわります。 

これはもう「造り手」の性質として仕方のない部分でもあり

ます。他人のサイトをなかなか見ようとしません。あなたに

もそういう傾向があるのではないでしょうか。 

この機会に、ぜひたくさんの他人のサイトを見て下さい。そ

うすることで、あなたの WEB デザイナーとしての素養もか

なり磨かれます。 

やり方を詳しく説明しますね。 

 



100 サイトを見る際には、必ず「エンドユーザー視点」で

見ることです。エンドユーザーというのは、最後にそのサー

ビスや商品を利用するお客様のことです。 

 

あなたの顧客は「クライアント」。クライアントがサービス

やモノを提供する相手が「エンドユーザー」です。 

エンドユーザー、つまり「クライアントのお客様」の気持ち

になって、Google からその分野のキーワードを検索し、上

位から順番にサイトを見ていきましょう。 

 

例を挙げたスクールカテゴリで例えようと思ったのですが、

「スクール」だとちょっと広すぎますね。ここでは「英会話

スクール」を見ていくことにします。 

 



※もしあなた自身が「このジャンルを専門分野にしたい」と

思うカテゴリがあるなら、スクールをそのジャンルに置き換

えて読んで下さい。 

 

「自分の住んでる地域＋英会話スクール」とかで検索しま

す。（「英会話スクール」単一キーワードでもいいですが、地

域を絡めることで実際にその店舗を見に行くこともできま

す） 

 

そして候補が出てきたら、１位から順に見ていきましょう。 

 

サイトの良し悪しを判断する基準は、まず第一に「自分自身

が問い合わせや申込などのアクションを起こしたくなるかど

うか」です。 



とにかく同ジャンルを絞って見まくれば「これはうまいな」

とか、「これはあまりそそられないな」というのが感覚的に

わかります。で、うまいサイトを見つけたら、その導線、キ

ャッチコピー、使ってる画像、上から下までどういう順番で

訴求しているかを全部 Excel などにまとめていきます。 

 

良し悪しの判断は、別に僕が経験豊富な WEB デザイナーだ

からできるわけじゃなくて、むしろ素人目線を持っている初

心者の方が、エンドユーザの気持ちを想像しやすいといえま

す。なので、あなた自身の感覚に素直に従えば問題ないで

す。 

 

⑤PASONA の法則 

 



知っている方も多いかもしれませんが、良い効果が出る

WEB サイトのフレームワークとして、「PASONA の法

則」というものを覚えておきましょう。 

 

PASONA（パソナ）の法則とは、Problem（問題） 

Agitation（扇動） Solution（解決策） Narrow down

（絞込） Action（行動）の頭文字で、消費者の購買を促す

ためのメッセージの法則性を表したものです。 

 

これは、人間の欲求を扇動するように設計され体系化された

構成なので、この順番にサイトのパーツを並べることで、エ

ンドユーザーを購入や問い合わせに上手に誘導することがで

きます。 

  



【PASONA の法則】の図 

 



引用：PASONA(パソナ)の法則をテンプレート化！例文を

交えて解説！https://m-hico.com/pasona-4124 

 

具体例も書いてあるので、知らない方は上記サイトで少し勉

強して下さい。これを念頭において、サイトを見ていきまし

ょう。 

 

 

⑥集めるべきデータとテンプレート 

 

【チェックする流れ】 

 

この調査をするための Excel 雛形シートを用意しまし

た。 

こちらから DL して下さい。 

https://m-hico.com/pasona-4124
http://ichiblog.biz/100site_check.zip


 

サイトの中に、PASONA のいずれかの要素があるかをチェ

ック。 

↓ 

それぞれの項目において「どういうコピー（見出し）」が使

われているかチェックし、「これはうまい」と思ったら

Excel にメモする。画像に惹かれたなら画像をコピーする。 

↓ 

それぞれの項目で「どういう文言で訴求しているか」も調

べ、自分が心を動かされたら、Excel に記載していく。 

↓ 

訴求力の強い写真の傾向をメモする。「これは真似したい」

と思ったら、遠慮なく画像をコピーして Excel に保存す

る。（パクるわけではなく、参考にするという意味です） 

↓ 



サイトを見ていく上で、PASONA の項目に当てはまる部分

がなかったら、そこは無理して埋めなくていいです。 

 

ここでの目的は、「その分野の WEB サイトに使われてい

る、効果の高いコピーや、訴求文、使われている写真の傾向

やレイアウトのモデルをたくさん集める」ことです。 

 

要するに、あなたが惹かれる部分をじゃんじゃんコピペして

いけばいいので、1 サイト 5 分程度で見れるでしょう。

100 サイトやっても 1 週間もかかりません。 

 

この Excel を１００サイト分埋めれば、これだけで立派な

あなたの【実績】となります。 

 



これを成し遂げたとき、ほとんどの提案の局面で、このジャ

ンルにおいてあなたは無敵です。 

「実際に使われている効果的なキャッチコピーやデザインの

事例、問い合わせや売上に結びつく具体的な訴求文」などに

最も詳しい WEB デザイナーはあなたでしょう。 

これが顧客にとってどれだけありがたいものか、想像できる

でしょうか？ きっとあなたが想像するよりはるかに高いレ

ベルで、クライアントにとって喉から手が出るほど欲しい知

識であり、知見です。 

 

そして何より、この「市場調査」の作業を終えたとき、あな

たには「このジャンルなら他の提案者には負けない」という

自信が付いているはずです。 

 

それこそが、あなたが戦車にも勝ちうる武器となります。 



 

⑦このノウハウを実践した方の具体的な事例 

 

さて、100 サイト調査は、地味な上結構大変な作業

ですが、ここでこのノウハウを購入後、しっかりと実

践した方が素晴らしい実績を出されていますので、2

人紹介しましょう。2 人とも WEB スクールを出ただ

けの、初心者です。 

 

◆R さん 

 現在ヨーロッパ在住のため、「ヨーロッパ風 WEB

サイト」という専門特化でココナラにて出品しまし

た。（僕が DM で相談を受け、「海外在住を強みにした

ほうがいい」とアドバイスしました） 

 



なんと３日足らずで同一クライアントから 2 件の案件

を獲得。「仮想海外旅行がグルメとともに体験でき

る、空港風コンセプトレストラン」の LP でした。 

 

このサイトを納品後、さらにその後も継続案件を依頼

されています。 

そちらが納品になったあと、今度は別の「外国人雇用

斡旋の WEBサイト」という案件を２件獲得し、非常

に順調な活動をされています。 



 

 

 

◆N さん 

 過去の経験もあり、対面営業が得意でした。 



現在は「カフェ」を専門分野とし、WEB デザイナー

の名刺を作成後、WEB サイトを持っていないカフェ

を事前リサーチして、なんと飛び込み営業で１件の案

件を獲得しています。 

 

この方はデザインが苦手なこともあり、僕のコンサル

にも申し込んで頂いたため、デザインのアドバイスを

中心に最初のサイトを構築しました。 

 



スクールを出て初めて作ったサイトにも関わらず、カ

フェのオーナーさんには絶賛を受け、さらにすごいこ

とに、彼女が卒業した某有名 WEB スクールのメンタ

ーに、下記のような評価をいただきました。 

 

 

 



僕も、このレベルなら３桁はオーバーでも、20 万は

確実に取れるクオリティだと思います。ていうか僕な

ら普通に 30 万取ります 笑 

 

N さんも僕のコンサルを受けながら頑張って作ったも

のを評価され収益も得ることができ、非常に喜んでく

れました。 

 

 



 

あなたと同じような、スキルも実績も、自信も全然な

かった駆出し WEB デザイナーが、開始 1 週間程度で

案件を獲得し、この成果を出しています。 

 

100 サイト調査するのは大変かもしれませんが、一

度「専門特化」した後の案件獲得率を考えれば、かな

り効率的な施策かと思います。 

 

このノウハウの再現性、本当にめちゃくちゃ高いで

す。わくわくしてきませんか？  



２． お客さんは WEB デザイナーの技術力の

差などわからないし興味もない 

 

僕らフリーランスのお客さんは大企業ではないし、中小企業

とか個人事業（塾とかピアノ教室とか）、個人店舗とかになる

と思います。 

 

そうなると IT リテラシーが高い人は珍しく、WEB サイトが

つくれるというだけで「すごい！！」というレベルの人達も

多くいます。 

Twitter とか見てるとみんなリテラシーが高いように思いま

すが、いざ地元の起業塾とかに行ってみると驚きますよ。 

 

「オンライン」は IT 玄人ばかりだけど、一度そこから「オフ

ライン」に出てみると、IT 素人ばかりです。ちょっと PC に



詳しくて知った気になってる人はいますが、社長さんとか企

業家の人でも、CSS とか JavaScript なんか誰も知りませ

ん。 

 

で、そうなると、あなたのスキルが「WordPress」「HTML」

「CSS」と、「JavaScript が少しわかる」程度だったとして

も、そういう人たちにとっては仕事を十分任せることができ

る「プロ」なんです。 

 

あなたが憧れるスキルが高い人たちみたいに、「グリグリ動く

未来的な UI（ユーザーインターフェース）」とか「超絶センス

溢れる異次元デザイン」とか、「SCSS や PHP や Python と

かのプログラム言語」とかができないと仕事を取れないとか

思ってるかも知れませんが、そんなものを例えできたとして

も、大半のお客さんには理解できないんです。 



彼らにとっては、「その人もあなたも両方すごい」。一定レベ

ル以上のスキルになると、どれだけすごいかのその価値がわ

からないのです。 

 

で、そうなってくると、その人達がデザイナーを選ぶ上で重

要なのは、スキルとかじゃなくて「いかに自信を持って、プ

ロっぽく、自分たちが分かる言葉を話してくれるか」だけな

んですよ。 

 

だからあなたがすることは、お客さんの理解できる言葉で、

“お客さんが抱えている悩み”と、“お客さんが望む未来“を

言い当ててあげて、「それはこういうサイトを作れば解決しま

す」と言ってあげればいいんです。 

 

※専門用語は本当に意味が伝わらないので、「レスポンシブデ



ザイン」とか「サーバ」「ドメイン」「静的サイト」などの専

門用語は、お客様には極力使わないようにしましょう。 

どうしても使わないといけない時は、必ずその意味を一緒に

説明してあげて下さい。 

  



３． WEB サイトを依頼するお客様が本当に

ほしいもの 

 

あなたはこれを考えたことがありますか？ 

 

「お客さんは、なんのために WEB サイトがほしいんでしょ

う？」 

 

もし考えたことがなかったら、考えてみて下さい。 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

考えましたか？ 

 

では答え合わせです。 

 

お客さんがほしいのは「きれいな WEB サイト」「センスのい

い WEB サイト」「かっこいい WEB サイト」です。 

 

 

 

・・・ 

 

 



これに「いやお前何言ってんの？」とツッコミできた方。 

正解です（笑） 

 

はい。そんなはずはないですよね。お客さんが本当にほしい

もの。WEBサイトを作る本当の目的はこんなものではない。 

 

それは「売上」です。 

 

 

①「認知のズレ」 

 

WEB サイトは最低でも 5 万円、普通は 30 万円、高ければ

150 万、200 万にもなります。それほどのお金をかけて作

るんだから、当然その費用対効果に見合う「売上」をリター

ンとして求めています。 



仮に売上そのものを求めていなくても、「売上につながる問い

合わせ」はほしい。そうじゃなければ作った意味がないです。 

 

いくら IT に疎いお客さんでも、ビジネスをされているわけで

すから、当然「数字」を見ています。 

だから、僕らがデザイナーとして憧れる「かっこいいサイト」

とか「センスのいいサイト」「きれいなサイト」なんかには、

正直あまり興味がないんです。 

 

それよりも、「で、このサイト作ることで何人問い合わせが増

えるの？」「どのくらい売上上がるの？」「どのくらいの集客

ができるの？」という方がずっとずっと重要。 

 

なので、僕らデザイナーはまず、そこの「認知のズレ」を治

す必要があります。 



 

逆に、大半の初心者 WEB デザイナー、下手したら中級者以

上の WEB デザイナーでも、ここの認知を間違ってる人は少

なくありません。 

 

だから、あなたはこの認知のズレに気づけた時点で 1歩リー

ドしています。 

専門用語を使わず、IT 素人のお客さんにも理解できる言葉で

話し、「重要なのはサイトを作った先の売上」とであることを

事前に伝えます。 

そこでお客さんとの共通認識を持てれば、「このデザイナーは

他の人とは違うな」と思われ、お客さんに信用してもらえま

す。 

 

更にサイトを提案するとき、お客さんにロジカルに「機能的



価値」を伝えます。 

 

「このサイトは、このコピーでこういうターゲットの興味を

引き、ここの写真と文言でこういう心理状態に誘導し、この

フォームで問い合わせ行動を促します」という説明ができれ

ばいいんです。前項で集めた「同業種サイトの効果的なコピ

ーや文章事例」も根拠にできますよね。 

 

これができれば、難しいプログラムやら、Python やらビッ

グデータやらの「ハイエンドスキル」なんか必要ないです。 

 

※それらのスキルが必要な局面ももちろんあって、それは相

手が大企業で、IT 専門の部署や、内部にリテラシーの高いシ

ステム担当者がいる場合です。そういう企業は BtoB で企業

の WEB 制作会社に依頼しますから、フリーランスが直接雇



用されることはほとんど無いでしょう。 

 

 

②ディレクションとは 

 

あなたが競合と戦える武器をもう一つ授けましょう。この項

を読むことで、あなたの付加価値を更に高めていきます。し

っかり付いてきて下さい。 

 

通常の制作会社には、WEB デザイナーの上には「WEB ディ

レクター」がいます。ディレクターというのはお客様にヒア

リングを行い、サイトの方針を決めます。そしてデザイナー、

コーダー、プログラマーなどを配置して、納期に間に合うよ

うに、その全体の作業の監督と指示を行う人のことです。 

 



あなたが、フリーランスの WEB デザイナーとして活動する

場合、おそらく中小企業のクライアントの担当者がこの「デ

ィレクション」を行うことになります。 

 

担当者はあなたに「こういうサイトを作って欲しい」と要件

や指示を出し、あなたは言われたとおりにそのサイトを作っ

ていきます。 

「ここの文字を青くして」と言われたら青くします。 

 

ここで注意なのですが、そういう「お客様の要望通り」の作

業しかできない人は、フリーランス WEB デザイナーとして

は三流です。 

じゃあ、どうすれば一流になれるのか。その指針をお話しま

すね。 

 



僕はあなたに「ディレクションができる WEB デザイナー」

になってほしいと思っています。 

 

「ディレクション」は難しそうと思われるかもしれませんが、

部分的には初心者のあなたにも「たった今」からできること

があります。 

 

それは、クライアントが「このフォントを青くして」と言わ

れたら、なぜ青くする必要があるのかを瞬時に考えて下さい。 

 

指示には脳死で従わず、すべて「なぜそうするべきなのか」

を相手に確認し、その答えに納得してから作業をするように

して下さい。 

 

その「なぜ」を 1 つずつ解消することで、あなたに WEB デ



ィレクターとしての知識や能力が育っていきます。 

文字の色や構成はすべて「デザイン」の一部ですが、「デザイ

ン」にはすべて理由があります。理由がないデザインは、デ

ザインではなく「アート」と呼ばれます。 

 

・病院のサイトは緑が多い＝心理学上、落ち着きや安心を感

じる色だから 

・企業のサイトはブルーが多い＝知的・堅実・信頼を感じる

色だから 

 

このあたりは WEB デザインの勉強をしているあなたは、す

でにご存知かもしれませんね。 

色だけでなく、かたちや大きさ、余白、写真、文章の配置や

構成に至るまで、全てに「理由」があります。 

この「理由」を全て説明できれば、その人は WEB ディレク



ターになれます。 

 

フリーランス WEB デザイナーは、このディレクション作業

ができるかできないかで、まったく単価が変わってきます。 

 

WEB ディレクターは、簡単に言うと、デザイナーが完了した

仕事に対して、「それで良い」と、確かな根拠を持って言える

人です。 

 

「良し悪しの判断ができる」。この能力で、WEB ディレクタ

ーはデザイナーよりも高い給料をもらっています。 

 

これ、絶対にあなたにもできます。ディレクターの能力を持

つデザイナーは、客から見ても本当に、「超」使えます。 

 



なぜかと言うと、お客様の目的を理解し、「どういう WEB サ

イトを作ればいいか」をアドバイスすることができるからで

す。 

 

指示通りに作るのではなく、「貴社の目的を果たすためには、

こういうサイトにしたほうが良いです。よって、ここのフォ

ントは青ではなく赤にするべきです」と提案し、その根拠の

説明ができます。そうなると、お客様と対等か、専門家とし

てはそれ以上の立場から話ができるようになるわけです。 

お客様からの信頼を得て、あなたに頼んで良かったと感謝さ

れることでしょう。 

 

余談ですが、企業の WEB ディレクターは、デザインが全く

できない人もいます。最初からディレクター業をしている人

です。 



 

そんな人の一人で、僕が愛読している WEB ディレクターの

ブログがあるので、ぜひ読んでみて下さい。これ、僕もここ

で知識を仕入れたりしてるのであまり教えたくないんですが、

あなたには教えます。 

正直言って、めちゃくちゃ勉強になりますよ！！ 

 

笑顔を創りたい Web ディレクターの日常 

https://toksato.hatenablog.com/ 

 

 

ディレクション、できるようになりたいと思いましたか？ 

 

ではどうやってディレクションができるようになるかの解説

をします。 

https://toksato.hatenablog.com/


少しずつでも「WEB マーケティング」の勉強をして下さい。

Google で「WEB マーケティング」と検索して下さい。その

知識を得ることで、「なぜこの文字を青ではなく赤にする必要

があるのか」がすべてロジックで説明できるようになります。 

 

マーケティングはデザインとはまた別のスキルですが、マー

ケティング能力とデザイン能力を両方勉強することで、あな

たの中でシナジー（相乗作用）が起こせます。デザイン業界

でのセオリーが、マーケティングのこの理論が根拠だったの

か、と知ることになります。すると、あなたのスキルは何倍

にもなります。 

 

この力を持てば、多少のスキルの差など全く問題なく、他の

WEB デザイナーを出し抜き、あなたにたくさんの依頼が入

るでしょう。  



４．スキルが上の競合フリーランスを出し抜

くテクニック 

 

ここからはランサーズ、クラウドワークス、ココナラなどの

「クラウドソーシング」のサイトにおいて、競合を出し抜く

テクニックを解説します。 

 

①お客様のジャンルを勉強しろ 

 

みんな、提案するときに、「自分は実績としてこんなサイ

トを作りました！こんなすごいスキルがあります！」と、

ポートフォリオで実績自慢ばっかしてますよね。 

 

あれがまずズレてます。お客さんが何がほしいかを分か

っていない。権威性をアピールしてるつもりなんでしょ



うが、「権威」の解釈が自分視点なんです。 

 

なのであなたは、例えば「墓石屋」のサイトを作って欲

しいって依頼に提案するなら、その前にまず、前項で説

明した方法で、徹底的に「墓石屋のサイト」をリサーチ

しまくりましょう。 

 

スキルなんかなくてもいい。競合に負けててもいいです。

とにかく墓石屋のサイトをリサーチしまくった後、提案

にこう書きましょう。 

 

「私はスキルは普通で、正直平凡なサイトしか作れませ

ん。でも、貴社の案件を見てから墓石屋のサイトを 100

サイト研究して、売上につながるキャッチコピーや訴求

文などを集めました。きっとお力になれると思います」



と言います。もし余力があるなら、Excel や PDF とかで

簡単に資料化してもいいでしょう。 

 

僕が墓石屋のオーナーなら、他のハイレベルなフリーラ

ンスを外してあなたに頼みます。 

 

スキルが平凡でも、最低限見やすいサイトが作れるので

あれば別に問題はない。で、墓石屋サイトの知識（つま

りライバルや同業他社のサイトの知識）においては、

WEB デザイナーの中で確実あなたがトップだろうと期

待できるからです。 

 

 

②サイト自体ではなく、納品した「後」を訴求しろ 

 



これはまあ、最近はやってる人は多いですが、「制作して

納品した後、どう集客するか」まで、自分はノウハウが

あることを伝えましょう。 

 

あなたがどんなに美しくかっこいいサイトを作っても、

どんなにセンスの良いサイトを作っても、作った後その

サイトに 1 つもアクセスが集まらなければ、お客様にと

ってそのサイトは「無意味」なんです。 

作った意味がない。 

またあなたに頼もうって思いませんよね。 

 

集客を語るとまた本が 1 冊書けてしまいますが、今検索

エンジン対策の SEO 集客は、かなり難しくなっていま

す。その代わり、SNS（Twitter、Instagram、YouTube

など）での集客が非常に効果的です。 



 

Twitter をやってれば Twitter 集客ノウハウはある程度

ある人もいるかと思います。もしそのようなノウハウが

あるなら、制作後、SNS 集客ノウハウを授けますといえ

ば良いでしょう。（本ノウハウの購入者特典として、「実

店舗のための SNS 集客」というマニュアルを授けます） 

僕は長年の経験から SEO ノウハウの知見もありますが、

それは長期的な施策になりますのでまたの機会に。 

 

 

更に、「サイト運用」を身に着けましょう。 

 

サイト運用というと、「更新とか修正とかを対応するこ

とでしょ」と思っている人が多いです。 

 



間違いではないのですが、本当はそれだけじゃなくて、

運用とは「アクセスアップと検証」も含まれます。むし

ろこっちこそ重要だし需要があります。 

日々のアクセスを、アクセス解析を見ながら分析／検証

し、いかにアクセスアップを図るかの施策を打つことで

す。強いてはそこから「売上」をいかに上げるかです。 

 

アクセスの推移を月々データで報告できるようになれ

ば、1 つの会社から月最低 5万でも 10 万でも余裕で取

れるようになります。アクセスアップで実績を上げれば、

単発ではなく継続収入となります。 

これもやり方を知りたければ、詳しくは「A/B テスト」

「PDCA サイクル」などで検索してみましょう。 

 

 



 

③集客までコミットしろ 

 

さらに、「私に依頼していただければ、最低月 100 人は

見込み客をサイトに誘導します」とコミットしましょう。 

（100 人というのは例です） 

 

コミットとは約束、保証です。ライザップが「結果にコ

ミット！」と言ってるあれです。 

 

これができれば最強。 

 

中小企業の担当者や、個人事業主にとってこれほど心強

い言葉はないでしょう。 

 



お客様は、何だかよくわからないすごそうなプログラム

やスキルを持ってる人より、わかりやすい「最低月 100

人、濃い見込み客をサイトに連れてくる」というメリッ

トを提案してくれる人を選びます。 

 

PV は Twitter である程度は呼び込めます。呼び込めな

い人は本ノウハウの特典（後で申請方法をご案内します）

の「実店舗のための SNS 運用」をじっくり読んで、集

客をマスターして下さい。 

 

 



５．プロフィールテンプレート 

 

さて、ちょっとレベルが高い話もしてしまいましたが、スキ

ルが高くなく、実績がないあなたでも、仕事を取るためにど

ういう方向で努力をすればいいかはわかりましたでしょう

か？ 

 

ポートフォリオやクラウドソーシングのプロフィールには、

一般的には下記の形で記載します。（シチュエーションによ

って不要なものもあります） 

 

――― 

■名前 

■生年月日・年齢 

■過去経歴 

■スキルセット 

■資格・使用可能ツール 

■自身の強みと具体的なエピソード（自己 PR） 

――― 



 

初心者・実績ゼロの場合は、これから解説するテンプレート

のかたちで記載しましょう。 

 

まず、 

 

■過去経歴 

■スキルセット 

■資格・使用可能ツール 

 

この部分が非常に弱くなりますので、 

 

■自身の強みと具体的なエピソード（自己 PR） 

 

これを一番上に持ってきましょう。すると下記のようになり

ます。 

 

 

 



―――― 

■名前：○○ 

■生年月日・年齢：３０歳 

 

 

■自身の強みと具体的なエピソード（自己 PR） 

 

○○と申します。 

 

まず、私の強みを申し上げます。 

私は、私と同年代の「３０代の女性ターゲットのサイト」

を、制作側の見地から見続けて研究し尽くしております。こ

れまでに１００サイト以上を分析しており、自分が「思わず

申し込みたくなった LP」「つい買ってしまったキャッチコ

ピー」「思わず押してしまったバナー広告」などを資料とし

て日常的にまとめております。３０代の女性ターゲットのサ

イトであれば、必ずお力になれると思います。 

 



※弱い経歴や実績より、まず強みを最初に出します。僕は案

件の依頼側にいましたからわかりますが、これはかなりのイ

ンパクトと威力があります。 

 

実は私は、今年の９月に WEB スクールを出たばかりです。

とはいえ、高いレベルのカリキュラムをクリアして卒業して

いるので、制作のプロとして問題ないスキルは身につけてお

ります。制作実績をご確認いただければ、一般的なサイトと

して問題ないものを作れることはお分かりいただけると思い

ます。 

 

※ここでは、事実を伝えながらも、決してネガティブなこと

を言わないことです。 

 

「スキルも低く、実績はまだありません」→「制作のプロと

して問題ないスキルは身につけております。」 

 

このように、一度ネガティブなことを書いてしまっても、見

直して全部ポジティブな表現に直しましょう。お金をもらう



からにはあなたはプロであり、自信がないことを少しでも感

じさせてはいけません。 

 

また、WEB サイトの役割については、私なりの信念があり

ます。 

それは、WEB サイトは制作して終わりではなく、むしろ作

った後が本番であるということです。 

「作ったサイトがどれだけの見込み客を集め、お客様の事業

の売上をどれだけアップさせられるか」という【機能的価

値】が、最も重要であると考えています。 

 

私はそのために、デザインの勉強と並行し、SNS 集客や、

マーケティングについても知見を深めています。 

まだ実績や経験は少ないのですが、「言われた通り作るだけ

の WEB デザイナー」で終わらず、「お客様の事業の売上に

WEB サイトで貢献するために何ができるか」、「どういう

WEB サイトを作ればいいか」という案を積極的に出してい

ける WEB デザイナーでありたいと思っています。 

 



ぜひご検討いただき、一度 MTG（面談）の機会をいただけ

れば幸いです。 

 

※ここまで書いてから、ようやく経歴とスキルセットです。

もちろん嘘は書いてはいけません。 

 

■過去経歴：２０２１年９月 ○○オンラインスクール卒業 

■スキルセット： 

WordPress ３ヶ月 

HTML＋CSS ３ヶ月 

JavaScript 1 ヶ月 

 

■資格・使用可能ツール 

Photoshop １ヶ月 

Illustrator １ヶ月 

 

※スキルは正直貧弱ですが、僕が担当者なら、そのマインド

と将来性を見て、少なくても候補には絶対選出します。 

  



６．超訴求力・メール営業テンプレート 

 

さて、クラウドソーシングで提案しても、「専門特化」をす

ることで全然競合には勝てるのですが、ただでさえ「単価

面」のみで比較されやすい市場なうえ、クラウドソーシング

にはある致命的な欠点があります。 

 

それは、「一度契約をした顧客とは、そのクラウドソーシン

グサイトを経由してしか取引ができない」という規約です。 

 

つまり、どれほど継続的に付き合ってお得意様になっても、

ランサーズやクラウドワークスに、決して安くない手数料

を％で取られ続けるということです。 

 

これ、長く続ければ続けるほど割に合わないと思うようにな

ります。最初のきっかけだったと言うだけで、ずーーっと紹

介マージンを中抜きされ続けるんですから。 

 



自分の WEB 制作用の LP がなかったり、ポートフォリオサ

イトが無いような最初のうちは有用なのですが、ずっとそち

らを使い続けるのは得策ではありません。 

 

ここでぜひチャレンジしていただきたいのが、「対面営業」

と並んで「メール営業」です。 

 

僕が何度もツイッターなどで発信している通り、「WEB デ

ザイナーという名刺を作って対面営業」が最強なことは確か

なのですが、地域に縛られます。当然、都市部のほうが「起

業セミナー」や「他業種交流会」イベントや機会は多く、営

業対象も候補がたくさんありますが、地方ではなかなかそう

いうわけにはいきません。 

 

対面営業が苦手だったり、機会がそもそも無い地方在住の方

は、ぜひ「メール営業」にチャレンジして下さい。 

 

では、メール営業するリストの作成をします。 

実際に僕がリサーチをしてみますね。 



 

WEB サイトを持っていない企業を探すのは、Google マッ

プで「整体院」とかで検索してもいいし、「ホットペッパ

ー」などのポータルサイト、「整体院検索」などの専門サー

チエンジンを使えば簡単に見つかります。 

 

 

僕が住んでいる愛媛でも、「整体院 松山」で１つウェブサ

イトを持っていない整体院が見つかりました。 

 



 

ウェブサイトが無いことがわかりますね。 

 



 

念の為店名でググっても、出てくるのはポータルサイトだけ

です。 

 

逆にこちらの「いまチカ」を見ると、さらにたくさんの整体

院が見つかりました。 



 

 

いずれもサイトを持っていない整体院です。 

 

ただ、ここにはメールの問い合わせ先がありません。 

こういうポータルサイトがお問い合わせフォームを持ってる

場合もあるのですけど、ない場合は再度 Google 検索です。 

一番上の「整体ホリスティックセラピールポ」をググってみ

たら、下記の予約サイトが出てきました。 



 

https://reserva.be/repos1225 

 

 

右側に「お問い合わせ」のボタンが！！ 

 

ここからメールを送れますね。 

 

https://reserva.be/repos1225


ちなみに、こういう予約プラットフォームだけを持っている

飲食店なんかも多いです。 

 

で、こういうところにメール営業をするなら、「プラットフ

ォームを使うことによる手数料を無料にしませんか？」とか

が言えるわけです。 

 

 

ちなみに僕の前職の会社で制作した飲食店は、下記の

「TORETA」という予約システムしか持っていませんでし

た。ここに WEB サイトを制作しませんか？と言って普通に

案件を獲得しました。 

 



 

 

これだけでは全くお店の魅力伝わりませんよね。 

 

このお店は、ホームページの代わりにこれを置いていました

が、ここから新規はまず取れないでしょう。なので、このペ

ージに誘導するまでの「公式サイト」で、このお店の魅力を

存分に伝える必要があるわけです。 



その必要性を伝えたら、「いくらで作ってくれるの？」とい

う話になりました。「ホームページは特に要らない」と思っ

ていたお店が、必要性に気づいたというわけですね。 

 

 

先程の整体院の予約システムは、下記のシステムでした。 

https://biz.reserva.be/ 

 

 

https://biz.reserva.be/


通常このような予約サイトは、ホームページの機能は乏し

く、LP や公式サイトの中の一コンテンツ＝予約ページとし

てリンクを貼られる場合が多いです。 

 

例えば、これはまた別の業種にはなりますが、 

 

いち婚 

https://www.ichicon.net/ 

 

この結婚相談所の公式サイトの右上の「無料相談・ご予約は

こちら」のボタンを押すと 

https://www.ichicon.net/


 

こちらの reserva のページに飛びます。 

https://reserva.be/ichicon 

 

このように、まずは WEB サイトでサービス内容を訴求をし

てから、予約フォームに進む動線を組まないと、初見の客は

９９％取れません。 

 

なので、先程の整体院に対してメールをするときは、そうい

う「WEB サイトの必要性」をしっかりと伝えます。 

「予約サイトを拝見しましたが、そこに誘導する前に御社の

サービスの魅力をしっかりアピールする WEB サイトがあれ

ば獲得率跳ね上がりますよ」と教育するんです。 

https://reserva.be/ichicon


 

 

このような戦術で、まずは「WEB サイトを持っていない店

舗・会社」を探していきましょう。 

 

 

①コピペのマルチポストは NG 

 

さて、メール営業はあなたも受けた経験があると思います。 

 

これ、受け取る側に立つと、めっちゃくちゃ嫌ですよね 笑 

 

少なくても僕はすごく迷惑だし、９９％の営業メールは、受

け取った瞬間開封もせずにゴミ箱に入れます。さらに迷惑メ

ールとして報告です。 

 

これが世の中の大多数の企業担当者の対応でしょう。 

 



僕が捨てる営業メールの第一位が、「誰が受け取っても同じ

のコピペメール」です。 

 

名前だけ差し込みで変えてあっても、他の部分は全部同一。

コピペで当たり障りのない誰でも読める内容ということは、

何も特別なことは書いてない＝メリットの薄い内容だと思い

捨てます。 

 

なので、あなたはこの逆を行きましょう。 

 

それは「相手の企業名を名指しした、完全オリジナルメー

ル」です。 

 

 

②必ず「相手のサービス」について言及しろ 

 

メールを送る前に、相手のサービス内容をしっかりと調査

し、相手のサービスの感想、利点、欠点を指摘しましょう。 



実店舗なら実際に通ってみた「消費者目線」での感想などを

言うのもいいでしょう。 

 

また、先程のように「予約サイトしかない」とか「ホットペ

ッパーしかない」とかの場合、「サイトからの集客はゼロ、

またはかなり少ないのではないでしょうか？」と伝え、「な

ぜ少ないのかと言うと、御社のサービスの魅力がちゃんと伝

わっていないからです」と書きます。 

 

そこで、もし可能なら、「私がデザインするならこのように

するという簡単な提案書を送らせていただきます」として、

別添に資料を付けます。 

１００サイト調査を元に、競合他社の例を出せばいいだけだ

から、実際のサイトのモデルやサンプルまですぐに用意でき

ますよね。 

 

文章主体で、「WEB サイト作ったほうが売れますよ～」み

たいな、誰でもできるふわっとした提案ではなく、実際稼働



している同業種の成功例サイトのデータが次々出てくるんで

すから、これほど説得力のある提案はありません。 

 

また、既存の WEB サイトがあっても、その内容がしょぼす

ぎる場合、同様に１００サイト調査シートを使って「リニュ

ーアル」を訴求するのも非常に有効です。 

 

 

 

 

④必ず「どんなメリットがあるか」の理想の未来を訴求しろ 

 

何度もお伝えしている通り、お客様は別に WEB サイトがほ

しいわけじゃないので、単に「WEB サイトを作りません

か？」ではだめです。 

 

お客様が望んでいるのは「集客アップ」か「売上アップ」な

ので、 

 



・今より更に集客できます。過去サイトを作らせていただい

た平均では２０％の集客増が見込めます。 

 

・WEB サイトを作れば、御社のことをまだ知らない客層に

御社の名前を知らせることになり、新規の濃い見込み客を

月に２０人程度は獲得できます。 

 

・WEB サイトを作り集客が前月比１２０％となったお客様

は、良質なお客様を WEB サイトで集めたことにより、売

上が１５０％になりました。 

 

こういう言葉を、なるべく具体的に、数字を使った仮の試算

をざっくりでも出して提案するのがいいです。 

 

経営者は「数字」が大好きです。「前月比２００％」とか

「売上３倍」とか、とにかく響きやすい実績を伝えられない

かを考え、必ずタイトルかメールの最初の方に書くようにし

ましょう。 

 



 

⑤理想の未来を叶えるための「手段」としての WEB サイト 

 

WEB サイトは目的ではなく「手段」です。 

その認識をお客様と共有することで、共感を得ることができ

ます。この WEB デザイナーは他のやつと違うぞ、と思って

もらえますから、ぜひこの点をメールで言及しましょう。 

 

WEB デザイナーは、WEB サイトを「目的」と捉えている

人はほとんどですから。だから稼げないんですけどね。 

 

⑥メールテンプレート 

 

お客様の業種や業態によってかなり内容は変わってしまいま

すが、一例としてメールのテンプレートを渡しておきます。 

これを元に、しっかり自分で書き直して下さい。 

 

 （ピアノ教室を例にしてます） 

 



ここから▼ 

 

【タイトル】 

全国のピアノ教室を 100 件以上研究しています 

 

【内容】 

はじめまして、私はピアノ教室専門の WEB デザイナーとし

て活動している○○と申します。 

 

突然メールをお送りしてしまい申し訳ありません。 

 

実は私も○○ピアノ教室様と同じ地域に住んでおり、 

ピアノについては私自身、過去に習っていたこともありとて

も好きです。 

 

ピアノが好きなあまり、自分の特技である WEB デザインを 

ピアノ教室専門で研究し尽くしてしまったほどです。 

 



私は○○年より、プロの WEB デザイナーとして活動してお

りますが、 

どうせ WEB サイトを制作するなら、ぜひ自分が大好きなピ

アノに関わるサイトを 

作らせていただきたいと考えました。 

 

そして、全国にあるピアノ教室における WEB サイトの集客

施策を 100 サイト以上調査いたしました。 

 

私の手元には今、100 サイト以上の魅力的なピアノ教室の

WEB サイトのデザイン、キャッチコピー、効果的な写真の

構図などを集めたデータがあります。 

 

このようなデータを持っている WEB デザイナーは、おそら

く全国でも私一人だと自負しております。 

 

もしよければ、これらのデータをお役立て頂き、貴教室の

WEB サイトを制作させていただけないかと考えておりま

す。 



 

お忙しいこととは存じますが、WEB での集客に少しでも 

興味がございましたら、ぜひ一度お打ち合わせの機会を賜り

たく存じます。 

 

お打ち合わせの際にはデータもお持ちいたします。 

 

また、私は SNS 集客のノウハウも持ち合わせておりますの

で、普通の WEB 制作業者のように「作ったら終わり」とは

なりません。 

 

ピアノ教室の WEB サイトを専門に研究しているため、ピア

ノ教室に特化した SNS 集客ノウハウなど、WEB サイトを

活用してどのように集客していくか、体験会などに実際月に

何人集客できるかなどについて、具体的な施策をご提案する

ことができます。 

 

(実績ができたら、ここに実績を入れる。例えば「知り合い

のピアノ教室の体験会にたった 1 ヶ月で 10 人集客し、7



人が実際に入会した」とか。ここで重要なのは【数字】を使

ってアピールすること) 

 

もし少しでも興味があり、打ち合わせのお時間を頂ける場合

は、 

本メールにご返信下さい。 

 

特に集客について困っていらっしゃらないのであれば、 

このメールはお手数ですが破棄して下さい。 

 

最後までお読み頂き、誠にありがとうございました。 

 

今後も貴教室のご発展を心よりお祈り申し上げます。 

 

▲ここまで。 

 

タイトルは「ん？これなに？」と思ってもらうこと。 

そうすれば開かれます。開いて読んでもらえればこっちのも

んです。 



くれぐれも「WEB 制作のご提案」などと書かないこと。読

まずに捨てられます。 

 

もし 100 サイト調査を元にした提案資料が作れるなら、タ

イトルを「○○株式会社様専用に売上アップ提案資料を作成

しました」とかにしてもいいです。 

 

営業メールを捨てるのは「他の大多数に同じものを送ってる

んでしょ」という先入観があるからです。 

 

タイトルで、「あなただけのために作った」と伝えれば、開

封して中身を見てくれる可能性は飛躍的に上がります。あな

たが担当者でも見るんじゃないでしょうか？ 

 

僕はそういうメールならとりあえず読みます。 

 

このメールテンプレートは、今の僕が出すならこういう文章

を書くという感じで書きましたから、使えそうなところだけ

使って下さい。 



 

１００サイト調査のシートも、お客様に見せられないような

ら別に見せなくていいです。調査したという事実だけを伝え

て下さい。 

 

これ、かなり訴求力あると思います。通常の営業メールみた

いに、200 件送って 1 件とかいう話にはならないと思う。

少なくても 5%ー10%くらいは何かしらの反応はもらえる

んじゃないかなと。100 件送れば 5 人から 10 人くらいは

返事くれそうな気がします。 

１週間で１００件送る！と目標を決めたら、問い合わせフォ

ームを見つけたところからどんどん送っていきましょう。 

 

「送れるだけ送る」みたいな意識ではなく、例えば「１００

件を３日で送る」と期限と回数を決めてしまい、無心でそれ

だけやりましょう。 

 



１００件送って 10 件から返事が来ればめちゃくちゃ上等で

す。で、その 10 件のうち 5 件取れる。５件から５万円取

れれば２５万、10 万円取れれば 50 万の売上です。 

 

よく「何件送ればいいの？」と質問してくる方がいますが、

「何件送れば？」ではないです。 

 

売上目標月 50 万として、5％案件が取れると仮定します。

そこで 10 万円の WEB サイトにするなら、100 件送れば

50 万になりますよね。 

じゃあとりあえず 100 件送ってみよう！となるわけです。 

で、送りながら、返信が来る率や CV を見ながら、「思った

より取れるから 70 件でいいや」とか、「思ったより取れな

いから 200 件送ることにしよう」とかで軌道修正ですね。 

  



７．10 万円までの下剋上ロードマップ 

 

 

専門分野を
決める

•自分の専門分野を決める。

•○○専門 WEBデザイナーで検索し、競合を調べる。

•クラウドソーシング「ランサーズ」「ココナラ」などで案件があるか
調べる。

100サイト
調査

•100サイトをGoogle検索で1位から調査

•PASONAの項目で、それぞれ使われている魅力的なコピー・文章を
抜粋していく

プロフィー
ルを作る

•クラウドソーシングに出ている、自分の専門分野の案件に提案する。

•ココナラで、「○○専門WEBサイト制作」を登録する。

•対面営業・メール営業を行う。

提案・受注

•受注したら、PASONAの構成を踏襲しつつ、調査した100サイトで
良いデザイン、良いコピー、良いページ構成などを参考に制作。お客
様と相談しながら、競合サイトをうまくパクって組み上げる。

完成・納品

•お客様からOKをもらったら納品。

報酬ゲット

•報酬をもらったあと、サイト運用や集客、継続案件についても営業を
して、継続収入につなげる。

•ポートフォリオに実績を加える。自分のWEB制作LPを作る。



①専門分野を決める 

「○○専門 WEB サイト制作」などで Google 検索し、競合

調査はしっかりとしましょう。 

 

競合がいても気にする必要はありません。むしろ競合がいる

ということは「需要がある」ということですから、その人の

サイトを細かくチェックしましょう。 

 

ここでも、どういう内容でサービス（メニュー）を提供して

いるか、制作料金の価格帯、キャッチコピー、文言、訴求文

などを見ていきます。 

あとは、その人なりの「強み」があると思いますので、そこ

もメモしていきましょう。例えば、地域性を打ち出して「会

いに行ける」というところをメリットにしてたりですね。そ

の「強み」をずらすだけで十分共存できます。 

 

競合がまったくいない場合は「需要がない」か「ブルーオー

シャン」のどちらかです。おそらくは前者で、専門分野を絞



りすぎている可能性が高いので、テーマの選定をやり直して

みましょう。 

 

次にランサーズ、クラウドワークスなどで、あなたの分野の

依頼案件が出ているかを調べます。あったらその分野にすぐ

に参入できますので、その要件をしっかりメモ・リサーチし

ておきましょう。 

 

②１００サイト調査 

あなたが戦うための「武器」の作成開始です。３日程度しっ

かりやれば十分な情報は集まるでしょう。 

 

③プロフィールを作る 

ランサーズやクラウドワークスで、自分の専門分野のサイト

制作の案件があるか調べていきます。あれば、テンプレート

を使ってじゃんじゃん提案していきましょう。１つ出すだけ

じゃなく、できそうなものはどんどん提案します。数を打て

ば打つほど打率は上がります。 

 



同時に「ココナラ」などで、「○○専門 WEB 制作」の案件

を作って出品しておきます。ここでも自分の「武器」を存分

にアピールしましょう。 

自分のポートフォリオサイトなどを作ってもいいですが、自

分の WEB サイトだけで集客するのは最初は難しいです。

SNS でうまく取れる場合もあるけど、「自分のサイトを持っ

ていない見込み客」はあまり SNS 上にはいないでしょう。

なので、案件が取れてから徐々に作っていきましょう。 

 

また、オンラインではなくオフラインで集客するほうが早い

場合も多いです。そう、対面営業です。 

地方行政がやっている起業セミナー、起業塾などに行って名

刺を配っていくと、あなたが初心者とか関係なく、すぐに

「すごい、ホームページ作れるの？うちのを作ってよ」と言

われる可能性すらあります。 

 

メール営業もぜひチャレンジしてみましょう。迷惑にならな

い名指しのオファーであれば、響く人には必ず読んでもらえ

ます。 



 

④提案・受注 

受注したら、お客様の要望を聞きながら作っていきます。 

自分で１００サイト調査したものを見ながら、文章やパー

ツ、構成のいいところどりをして組み上げていきましょう。 

 

お客様が、制作から積極的に関わるようなタイプであれば、

１００サイトのデータを見せて打ち合わせしながら作っても

いいと思います。 

 

ゼロから作るのではなく、既存のサイトをベースにパクリな

がら作れるので、非常に工数が少なくできるはずです。 

 

⑤完成・納品 

完成したら納品します。お客様も満足するサイトができるで

しょう。 

 

⑥報酬ゲット 



これであなたは初報酬と、初実績達成となります。実績をし

っかりと自分のポートフォリオに記載しましょう。 

 

また１００サイトのデータを使って次の営業をかけるのもよ

し、別の「専門分野」の１００サイト調査を行って開拓する

のも良しです！ 

 

１００サイト調査のところで紹介した、「整体院専門 WEB

制作」をそっくりコピーして「WEB 制作用 LP」を別途作

るのもいいです。 

そこに制作したサイトを「制作実績」として載せていくと、

徐々に WEB から（検索エンジンから）も、何の営業もせず

に案件が舞い込んできます。 

 

ここまでくれば、あなたは今後も、立派なプロ WEB デザイ

ナーとして大きく稼いでいけることでしょう。  



6．おわりに。 

 

さて、このノウハウは以上となります。 

 

あなたはもう、初心者でスキルが足りなくても、自信を持っ

てお客様から仕事を取るマインドが整ったかと思います。 

 

とりあえず今回のノウハウを活かし、仕事を取りながら、あ

なたの主力武器である「WEB デザインのスキル、センス」を

磨いていきましょう。 

 

仕事をとったあとも、調査した 100 サイトの競合他社デー

タはものすごく役に立ちます。「ここはこのサイトを参考にし

ましょう」とか、「このサイトのコピーをちょっと変えて使い

ましょう」とか、実際に運用されている競合他社を参考にし



て、いいところどりをしてクライアントのサイトを作ること

ができるからです。 

何もない状態から作るより遥かに時短になりますし、クライ

アントとの打ち合わせも具体例があるためスムーズに進みま

す。認識の齟齬が起きにくくクライアントの満足度も高いし、

デザインや構成を作るのもめちゃくちゃ楽だと思います。 

競合他社のいいところだけじゃんじゃんパクればいいんです

から。 

 

仕事をとりながら学ぶ。実戦 OJT です。当然ですが、実戦は

練習より遥かにスキルアップしますよ。1 ヶ月の経験がスク

ールの 1 年分に相当するでしょう。 

 

 

このノウハウで、もっとも大切なことを再度言います。 



初心者フリーランスが仕事を取る上で必要なのは、「ハイエン

ドの IT スキル」などではなく、「お客様の事業の理解」です。

これに尽きます。 

 

そこを武器にして戦えば、スキルが多少低くても、実績が弱

くても、まず負けません。 

僕はたまに「依頼側」として案件を出してるのですが、そこ

に提案してくるフリーランスの方々の中で、「顧客の事業の理

解」を提案の根拠にしてる人はほとんどいません。 

 

実績を取ってからもこのスタンスはずっと使えます。自分視

点ではなく「お客様視点」です。 

 

このノウハウを忠実に実践して、半年、1 年もすれば、あな

たはお客様から頼られ、尊敬され、一人前の WEB デザイナ



ーとして自信と自負を持つことができます。絶対に。 

 

半年後の自分に期待して、頑張って下さい！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



――――― 

■サポートについて 

 

このノウハウにはサポートが付いています。 

フリーランス WEB デザイナーとして分からないこと、相談

したいことがありましたら、お気軽に僕の Twitter アカウン

ト（@hash666699）の DM にお知らせ下さい。 

 

今までの 15 年の WEB 制作業界経験を活かし、一人でも多

くの初心者 WEB デザイナーの悩み解決をしていけたらと思

っています。 

 

期限は特にありませんので、お気軽にご連絡下さい       

 

 

https://twitter.com/hash666699


■ポートフォリオの添削について 

１回無料で対応。僕の添削のサンプルを下記に貼っておきま

す。 



 

また、これに対してユーザーさんから感想をもらっています。 



 

 

もし添削がご希望でしたら、その旨を僕の Twitter の DM ま

でお伝え下さい。こちらも期限は特にありません。 

 

 

購入者限定 LINE へのご招待 

下記アンケートにお答え下さい。（事情があって引用 RT がで

きない方は、DM にてその旨ご連絡下さい） 

毎日配信する【購入者限定 LINE】にご招待します。 

 



ご参加いただいた方には、『実店舗のための SNS 集客』とい

うテキスト、「【完全ロジック型】年収 1000 万 WEB デザイ

ナーになるための方程式」という動画コンテンツをプレゼン

トします。 

 

あとは購入者限定 LINE の過去の記事がすべて検索して見ら

れ、業務委託契約書、お客様にお渡しするヒアリングシート

のテンプレートなども手に入る「WEB デザイナーのための

ナレッジベース（知識／ノウハウデータベース）」をお届けし

ます。 

 

フリーランス WEB デザイナーとしてライバルに差をつける

ため知っておくべきノウハウを、惜しみなく配信していきま

す。 

現在昼１２時に毎日発信していますので、ぜひ読んでみて下



さい。 

 

【アンケート】 

１．分かりづらい点があったら 

２．上位版を読んで、イチに期待することがあったら 

３．読んだ感想 

 

コピペして内容を埋めて、僕の Twitter の DM までお送り下

さい。引用 RT を忘れずに！ 

内容を確認次第、購入者限定 LINE への招待リンクを送らせ

ていただきます。 

 

では、次は限定 LINE でお会いしましょう！ 

今後ともよろしくお願いいたします。  
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