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インターネット集客の極意講座インターネット集客の極意講座

第３回
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ビジネスでうまくいくために

何をやる必要があるのか？
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２つの発信すべき情報

１．理念

なぜ、このビジネスをやっているのか

あなたがやっているビジネスに対する考え、ビジョン

２．専門性

なぜ、あなたのところを選ばないといけないのか

USP、差別化、ポジショニング
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結果の出る人・出ない人
なせ結゙果に差か生゙しる゙のか? なせ結゙果に差か生゙しる゙のか? 
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「結果を出す」マインドセットの成果

�自分の定めた目標に対して自分でやれる人になる

�どんどんやれる人になる

� ノウハウについての捉え方が変わる

�物事全般に対しての接し方、行動が変わる
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マイントゼットか出゙来ているかのチェック項目

�まずは行動しているか? 

�行動を継続しているか? 

�目標が明確になっているか? 

�現在の状況を明確に把握できているか? �現在の状況を明確に把握できているか? 

�具体的な行動計画ができているか? 

�上手くいっているのはなぜか?上手くいっていないのはなぜか?

を考えているか?

�アウトプットしているか? 
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補足的なチェック項目

�言い訳が発生していないか?

� ノウハウを与えた際に本当にやっているか? 

�質問の内容が「やる前の質問」から「やってみての質問」に変化し

ているか?ているか?

� ノウハウコレクターになっていないか? 

�思った結果にならない

=思った結果になるような行動をしていない

=思った結果になるような行動をするための考え方をしていない

�パラダイムシフトのために、今までの当たり前を壊す必要がある

=具体的行動としては、今までと同じことをひとつもしないでみる
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売上 集客サイト アクセス×＝

①集客用のサイトを作成する

②見込み客となるアクセスを集める

ビジネスモデルによって方法が異なる
8
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アクセス方法を決める価格帯

２ステップモデル（広告で見込客集め）
問い合わせ→教育→販売（営業）
問い合わせサイト × 広告

高額

3万円

5000円
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3万円

直接販売モデル（広告から直接販売）
または来店予約
直販、予約サイト × 広告

無料集客モデル（広告不可能）
直販、予約サイト × ソーシャル、SEO
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マルチメディア集客サイト

10
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売上 集客サイト アクセス×＝

集客サイトの成約率がすごく重要

11
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２．サービスに興味がある見込客のアクセスを

１．自分のサービスの良さが伝わる
魅力的なホームページを作る

インターネット集客で成功する順番
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この２つのことをやればOK

２．サービスに興味がある見込客のアクセスを
ホームページに集める
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・アクセスが無駄にならない
・ＰＰＣ広告の費用対効果が全然違う

まず、成約率が高いホームページを作成する

インターネット集客で成功するには

13

そのために、
見込客が知りたい情報を発信する必要がある

・ＰＰＣ広告の費用対効果が全然違う
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集客出来集客出来集客出来集客出来るるるる魅力的魅力的魅力的魅力的なサイトをなサイトをなサイトをなサイトを作作作作るるるる
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成功するサイトと成功しないサイトの最も重要な違い

「集客したい相手」と
「販売する商品・サービスのUSP」が
はっきりしていて、そのことを上手に表現できている

成功するサイトと成功しないサイトの違い
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はっきりしていて、そのことを上手に表現できている

お店やサービスを探している人の不安が無くなる
情報をしっかり表現できれば成功できる

構成や書く内容はいけてるサイトを真似る
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×かたい文章を使って書く
→ 業務的ではなく日常言葉で文章を書く

×あれもこれも書こうとする
→ 必要のない情報は削る

よくある間違い

×難しい言葉、専門用語を使って書く
→ 中学３年生が読んでもわかる文章で書く

（BtoBの場合は必要な場合もある）

×自分目線の話ばかりする
→ 主語はあなた、あなたがどうなるか
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集客できるサイトを立ち上げるために

１．見込み客を明確化すること

２．なぜ、あなたのところを選ばないといけないのか

USP ＝ お客さんになぜ選んでくれたか聞くUSP ＝ お客さんになぜ選んでくれたか聞く
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サイトサイトサイトサイト訪問者訪問者訪問者訪問者はははは不安不安不安不安

どんなどんなどんなどんな不安不安不安不安があるかがあるかがあるかがあるか考考考考えてみようえてみようえてみようえてみよう
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お客さんは不安

� 金額は？
� どんな会社か？
� どんなスタッフが対応するのか？
� どんな雰囲気の店内か？
� お店がどこにあるのか？
� どこの駅の近くか？
� どんな実績があるか？
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� どんな実績があるか？
� 他のお客様の感想は？
� 社長（経営者）がどんな人か？
� アフターフォローはあるか？
� 支払い方法は？
� 営業時間は？
� 直ぐに対応してくれるか？
� どんな流れでサービスを受けるのか？
� ここに頼んで失敗しないか？
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不安の探し方

Yahoo!知恵袋、教えてgooで調べる

20
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・価格が見える
・販売者の顔が見える
・販売者の考え方がわかる
・購入者の声がある
・近くにある

安心

・近くにある
・お店が実在する
・推薦の声がある
・サービスの流れがわかる
・つぶれなそう
・地域No.1
・メディア掲載されている



2013/9/25

22

・メニュー
・金額
・サービスの流れ（疑似体験させる）
・問合せからの流れ
・店内の写真、雰囲気
・機材、設備

出来るだけ情報を公開する

・機材、設備
・建物
・アクセス方法（ルート写真）
・代表の写真、名前、プロフィール
・スタッフの写真、名前、プロフィール
・こだわり、理念
・社歴
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・お客様の声
・制作実績、事例
・ビフォーアフターの写真
・メディア掲載履歴
・出版、著書

安心してもらうための証拠

・出版、著書
・資格
・権威者からの推薦
・同業者からの推薦
・有名人からの推薦
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サイトのサイトのサイトのサイトの設計設計設計設計
サイトサイトサイトサイト設計図設計図設計図設計図をををを作作作作るるるるサイトサイトサイトサイト設計図設計図設計図設計図をををを作作作作るるるる
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サイト設計の重要性

サイト設計 ： サイト作成 ＝ ：８ ２

集客用サイトを作るために、サイト設計が超重要



2013/9/25

26

①ドメイン

�集客サイトのURLを決める

�後から変更することはできません

�最近のSEOでは日本語ドメインが異常に強い

�ライバルが弱ければ日本語ドメインだけで上がる�ライバルが弱ければ日本語ドメインだけで上がる

�狙いたいキーワードが２つある場合は両方入れてOK

�例）藤沢美容室.com 藤沢インプラント歯医者.com

�検索数はキーワードアドバイスツールで調べる

メインのキーワードを決めましょう
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②サイトタイトル

� 「地域名」＋「商品・サービス名」＋「店舗・会社名」を
入れて長くなり過ぎないのが理想

Catch the Hair�例） 藤沢で人気の美容室Catch the Hair

サイトタイトルを決めましょう
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③グローバルナビの構成
� ５つのメインコンテンツ（グローバルナビからリンク）

KBF（購買要素）からグローバルナビのメニューを決める

・サービス内容（メニュー）

・選ばれる３つの理由

・お客様の声（製作実績）

・よくある質問

・問合せ

これらについてのコンテンツをA4アンケートを元に
しっかり書いて、各ページを作成する。
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サイトマップ

トップ（ホーム）

選ばれる理
由

実績紹介 お客様の声
サービス内
容

アクセス
お問い合わ
せ

サイドバー

はじめての方
へ

キャンペーン
情報

プロフィール

ブログ

会社概要

特定商取引

プライバシー
ポリシー
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PCのブラウザの画像サイズのデータ

500×950のファーストビューで
サイトを読みたいと思わせる画像・情報を載せる
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トップページトップページトップページトップページ
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ヘッダ画像
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・サイト説明：サービス内容、サイトを一文で表したモノ
・問い合わせ
・電話番号：・電話番号：
・対応時間：
・問い合わせフォームへのリンク

・キャッチコピー（数字を入れる、場所も示す、いくつか分けて書く）
・背景写真：何屋かわかるもの、作業中の写真、お店の写真
・ロゴ：あれば
・顔写真：
・下に役職
・フルネーム
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・トップページには情報を詰め込む
・ランディングページのようにする
・トップページだけで申し込んでもらう

（特にスマホの場合に有効）

トップページ

（特にスマホの場合に有効）
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１．キャッチコピー
２．不安・不満のあぶり出し（共感）
３．解決策の提示＋裏付け
４．選ばれる理由（５つの理由）
５．証拠を提示（お客さんの声）
６．サービスで得られるベネフィット

トップページの基本構成

５．証拠を提示（お客さんの声）
６．サービスで得られるベネフィット
７．オファー
８．リスク対策、Q&A
９．行動喚起＋問合せの明記

ＡＩＤＡ・ＡＩＤＭＡ・ＱＵＥＳＴ等、ライティングメソッ
ドは多々あるが、リアルビジネスにおいては、上記でかなり
足りる。
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商品（自社）の
・特徴
・他商品（他社）との違い

を再考する。（２０秒のワーク）

集客に最も大切なことが「差別化」（ＵＳＰ）

書く前に行うこと①

集客に最も大切なことが「差別化」（ＵＳＰ）
・なぜ自社商品が良いのか
・なぜ他社商品よりも良いのか
・なぜ自社なら解決できるのか

などの点について、
明確にしておく必要がある。
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商品（自社）のターゲット
・年齢／性別／職業／所得層

家族構成／趣味趣向／地域・・・
を再考する。（過去の客を思い出す）

書く前に行うこと②

を再考する。（過去の客を思い出す）

誰に・どんな人に売っていくのかを再考し、
文章の雰囲気や掲載すべき実例を考えていく。
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一瞬目に入っただけで、
何について書かれているかを分からせる

・文字を大きくする

1.キャッチコピー

・文字を大きくする
・色を付ける
・写真を載せる
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対象になる人への呼びかけ

「■■の●●で悩んでいる方へ」

「□□で△△になりたいと思っている方」

【対象例】

ターゲットコピーを書く場合

【対象例】

・性別（男性or女性） ・年代（若い人or年配の人）

・職種（会社員or経営者） ・婚姻（既婚or未婚）

・子供（子供がいるor子供がいない）

・所得（お金持ちor貧乏） ・地域（都会or田舎）

・会社規模（大企業or中小企業） など
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■ベネフィット（メリット）を説明

＝悩み・欲求・不便を手っ取り早く（簡単に）解消できる

【キャッチコピー例】

キャッチコピー

【キャッチコピー例】

・～○○できる△△です！

・～○○なれる△△です！

・～○○する（できる）△△があるのをご存知ですか？

・～○○を実現する△△です！

・～○○になるチャンスです！
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1．なぜ、●●のサービスを受けると、______なのか?

2．私に30分間時間をくたざい。
そうすれは、゙●●●をかなえてみせます。

3．95％の人が効果を実感した●●の方法

キャッチコピーのパターン

3．95％の人が効果を実感した●●の方法

4．○○のことでこんなお悩みはありませんか？
それなら××の実績がある私たちにお任せください。

5．○○がこんなに簡単に○○なんて・・・
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1.キャッチコピー

キャッチコピーの後に、笑顔の写真がたくさん
並んでいると、人気（ひとけ）をすごく感じる
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・毎日の○○が本当に辛いのよね・・・
・いつも長続きしないんだよな・・・
・買ってもうまく使いこなせないんじゃ・・・
・○○って誰に頼めばいいのかしら・・・

相手の抱いている不安・不満・痛みを
相手の言葉で書く

２．不安・不満のあぶり出し

・買ってもうまく使いこなせないんじゃ・・・
・○○って誰に頼めばいいのかしら・・・
・○○、どうにかならないかなぁ・・・

なるべくたくさん、口語で書いていくと良い。

どれか一つだけでも相手に当てはまる項目があれば、
「この会社は私の悩みに共感してくれている」と
感じてくれる。
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２．不安・不満のあぶり出し
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・○○がお役に立てるかもしれません
・○○がきっと解決できます
・まずは、こちらをご覧ください（実績を見せる）

この商品なら（当社なら）、相手の問題を解決でき
る可能性があることをアピール

３３．解決策．解決策のの提示＋裏付提示＋裏付けけ

・まずは、こちらをご覧ください（実績を見せる）

まず、自社商品、あるいは自社を選択肢のひとつに加えることを提案す
る。そして、裏付けとなる証拠を見せる

「なぜならば・・・」
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３３．解決策．解決策のの提示＋裏付提示＋裏付けけ



2013/9/25

48

提示した解決策が本当だと証明する証拠を提示

＝誰が見ても納得できるモノ

【証拠例】

・写真（ビフォー＆アフター） ・過去の実績

裏付けとなる証拠

・写真（ビフォー＆アフター） ・過去の実績

・検査データ ・数字（購入者の数）

・資格（○○士） ・表彰

・公的機関との取引実績 ・有名企業との取引実績

・有名人が購入 ・お客様の声

・権威からの推薦 ・マスコミなど取材実績

・特許 ・○○認定 ・歴史 ・ランキング
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・こんなところにこだわっている
・こういう設備を使っている
・最新の技術を使っている
・○○％の方が効果を実感しています。

なぜこの商品なら（自社なら）解決できるのか、
選ばれている理由を説明する

44..選選ばれるばれる理由理由

・○○％の方が効果を実感しています。
・○○研究所で証明された○○

【理由例】

・素材が違う ・製造方法が違う ・販売方法が違う

・仕入れルートが違う ・使い勝手が違う ・パッケージが違う

・発送方法が違う ・デザインが違う ・経験が違う など
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44..選選ばれるばれる理由理由
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・あなたと同じ悩みの人が喜んでいます
・たくさんの人がこのサービスをお勧めしています
・次はあなたの番です

「私にも効果があるだろうか？本当だろうか？」
というお客の不安を解消する

55..証拠証拠をを提示（提示（おお客客さんのさんの声）声）

・次はあなたの番です

第３者の言葉を使って、不安を取り除いてあげる。

通販番組の８割はお客さんの声で構成されている。
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55..証拠証拠をを提示（提示（おお客客さんのさんの声）声）
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・心理的ベネフィット
悩まずにすむようになる

悩んでいるあなたが、このサービスで得られる
ベネフィットを並べる

66..サービスでサービスで得得られるベネフィットられるベネフィット

悩まずにすむようになる
まわりからうらやましく思われる

・機能的ベネフィット
カラダが軽くなる
雨漏りがなくなって家が長持ちする
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66..サービスでサービスで得得られるベネフィットられるベネフィット
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７７..オファーをオファーを提案提案するする

■商品・サービス情報

・サービス名 ・サービス内容

・商品名 ・商品の写真

・補足イラスト ・価格

・サイズ ・カラー

・素材 ・配送料

・ロット ・生産地

など
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・先着○○名様限定。
なぜなら・・・

「今すぐ、申し込まないと」と思う
オファーを提案する

７７..オファーをオファーを提案提案するする

なぜなら・・・
・○月○日までの特別価格となっておりま
す。

なぜなら・・・
数量・期間限定する理由も具体的に説明をする。
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７７..オファーをオファーを提案提案するする
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■購入する際に抱えるリスクの対策を行う。

【対策例】

●もっと詳しく知らないと買えない。（資料、カタログなどを送る）

●一度試してみないと買えない。

８．リスク対策、Q&A

（無料サンプル、無料相談、試食、試飲、試乗など）

●他にもっと良いのがあるのでは？（比較表、比較展示など）

●本当にその通りになるのか解らないから買えない。

（返金・返品保証など）

●今お金がないから買えない。（分割払い、カード払いなど）

●壊れそうだから買えない。（メーカー保証など）

●使いこなせそうだから買えない。（サポート保証など）
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９９９９９９９９........行動喚起行動喚起行動喚起行動喚起＋＋＋＋問合問合問合問合行動喚起行動喚起行動喚起行動喚起＋＋＋＋問合問合問合問合せのせのせのせのせのせのせのせの明記明記明記明記明記明記明記明記

どう行動すればいいか教えてあげる。

●今すぐお電話でご連絡ください

●問い合わせはこちらのフォームから

「買う」・「問い合わせる」と決めさせたら、その後は絶対に悩ませ
ない工夫が必要。

この部分を分かりにくくすると、反応率は著しく下がる。
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９９９９９９９９........行動喚起行動喚起行動喚起行動喚起＋＋＋＋問合問合問合問合行動喚起行動喚起行動喚起行動喚起＋＋＋＋問合問合問合問合せのせのせのせのせのせのせのせの明記明記明記明記明記明記明記明記
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•見込客の悩み解決にフォーカスする

•理由を述べる（限定、価格）

•具体的な数字、根拠

•イメージが出来る言葉を使う

反応率を上げるテクニック

66

•イメージが出来る言葉を使う

•シンプルにわかりやすく書く

•重要なことは何度も言う

•何をやれば良いか、行動をわかりやすく促す
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・特にリアルビジネスでは想像以上に集客できる
→ネットビジネスよりも遅れている分反応が良い

・自社にマッチしたお客が集まる
→「ネット経由の客＝質が悪い」ということはない

良良いトップページがいトップページが出来出来るとると

・あとはアクセスを集めるだけ
→リスティング広告でも費用対効果があう

文章に表現するということは、
自社や自社商品の特徴をより深く理解することに繋がる。
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常にトップページは反応率が良いモノに改善していくと
集客効果は大きく違ってくる。

１回で成約率が最高になることはプロでもありえない。

改善ポイントを知るためにお客さんから

トップページの見直しトップページの見直し

改善ポイントを知るためにお客さんから
電話があったとき、最後に

「ところで、最後に１つ
お伺いしたいのですがよろしいでしょうか？」と、

ホームページのどこを見て申込みを決めたのか？
どこがわかりづらかったか？

を聞いて、その部分を改善していく。



2013/9/25

69

サイドバーサイドバーサイドバーサイドバー
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１．見てもらいたいページのバナー
２．問合せ方法
３．サイトメニュー
４．会社情報
５．証拠・権威性
６．対応エリア

サイドバーの構成

６．対応エリア
７．カレンダー
８．更新履歴
９．ソーシャルメディア
10．その他情報

サイドバーは常に表示されるので、
さまざまな情報を載せておく
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左上のサイドバーは最も目に付くポイント
ここに見てもらいたいページへのバナーを置く

1.見てもらいたいページへのバナー
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問合せ方法をわかりやすくサイドバーにも載せる

２．問合せ方法
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サイト内へのリンクしているメニュー
グローバルナビの項目も含める

３．サイトメニュー
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所在地や営業時間など
知ってもらいたい会社情報を掲載する

４．会社情報
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よく見てもらいたい証拠や権威性を掲載する

５．証拠・権威性
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宅配や訪問サービスの場合、対応エリアを記載

６．対応エリア
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営業日・営業時間がわかるようにカレンダーを表示

７.カレンダー
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ブログの更新履歴を掲載して動きのあるサイトにする

８.更新履歴
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Twitterやfacebookの更新情報が見られるようにす
る

９．ソーシャルメディア
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その他、見てもらいたい情報を掲載しておく

10．その他情報
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フッターフッターフッターフッター
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フッター
ページの最後まで読んだ人が問合せ出来るようにする
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サイトマップ

トップ（ホーム）

選ばれる理
由

実績紹介 お客様の声
サービス内
容

アクセス
お問い合わ
せ

サイドバー

はじめての方
へ

キャンペーン
情報

プロフィール

ブログ

会社概要

特定商取引

プライバシー
ポリシー



2013/9/25

85

選選選選ばれるばれるばれるばれる理由理由理由理由ページページページページ
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選ばれる理由をわかりやすく掲載

選ばれる理由ページ
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実績紹介実績紹介実績紹介実績紹介ページページページページ
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実績紹介をわかりやすく掲載

実績紹介ページ
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実績紹介ページ

• 購入したことによって得られた変化
・・・ビフォーアフター・お客様の声

• 販売例・施工例・設置例
・・・写真入りでできるだけ多く。質より量

• マスコミ掲載例• マスコミ掲載例
・・・少しでも紹介されたら掲載する（有料媒体でも）

• 受賞歴
・・・コンクールの入賞実績などがあれば

• 取引業者
・・・有名企業などに納品歴があれば
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実績紹介ページ

打ち直す

直筆

ビフォーアフター
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おおおお客様客様客様客様のののの声声声声ページページページページ
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おおおお客様客様客様客様のののの声声声声をとるポイントをとるポイントをとるポイントをとるポイント

・理想のお客様に近い人にお願いする
・モニターとして集める
・プレゼントや割引などを引き換えにお願いする
・「みなさん書いていただいているのですが・・」と

書くことが当たり前のように演出する書くことが当たり前のように演出する
・理想の声を、例として一緒に見せる
・ツーショット写真や動画も可能なら撮る
・その場で書いてもらう
・手書きしてもらう
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お客様の声をわかりやすく掲載

お客様の声ページ
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サービスサービスサービスサービス内容内容内容内容ページページページページ
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サービス内容と金額、サービスの流れなどを書く

サービス内容ページ
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料金体系
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購入までの流れ

• 最初の問い合わせ
・・・問い合わせへの対応方法を明記

• どこまでが無料か？
・・・ここまでは無料ですのでご安心ください

• それぞれの項目に必要な時間（日数）• それぞれの項目に必要な時間（日数）
・・・どのくらい待たせるかを知らせておく

• 最後に「アフターサービス」
・・・「売るだけではない」ということをアピール
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購入までの流れ

安心感
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対応エリア

• 対応範囲の地図
・・・分かりやすくするため

• そのエリアが厳格かどうか
・・・「近隣地域の方もご相談ください」など

• 対応地域名「○○市・○○町・○○地域」など
・・・ＳＥＯ対策の意味で

• 地域ごとに価格が違う場合はそれを明記
・・・出張費・送料など
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対応エリア
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アクセスアクセスアクセスアクセス方法方法方法方法ページページページページ
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地図

• Ｇｏｏｇｌｅマップ
・・・見る人が自由に調整できるので便利

• 最寄駅などからの写真案内
・・・飲食店などは、道のりを写真で案内

• 店舗・事務所の外観写真• 店舗・事務所の外観写真
・・・来店を促さない場合も、信頼度のアップに繋がる

• 駐車場の場所・台数
・・・来店型の場合

• 最寄駅・バス停からの徒歩時間
・・・来店型の場合
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地図

グーグルマップ

ルートの写
真
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おおおお問問問問いいいい合合合合わせページわせページわせページわせページ
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お問合せがされやすいようにフォームを工夫する

お問合せページ
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問い合わせフォーム

• 必須項目を減らす
・・・業界によっては必須はメルアドだけでもよい

• 記入例を必ず書いておく
・・・お客になるべく悩ませない

• 返事の方法の希望も聞く
・・・メールｏｒ電話（電話の場合は希望時間帯も）

• 問い合わせのハードルを下げる
・・・「訪問や電話営業などは致しません」と約束する
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問い合わせフォーム

記入例

ハードル下げ
る

記入例

必須少なく

メールでの回
答も受け付け
る
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お問い合わせ
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スタッフ紹介ページ

• 代表者の写真（大き目の写真）
・・・正面向き、普段の格好で

• 代表者の略歴・挨拶文
・・・地元で営業している地域密着型ビジネスの場合は、

卒業した小学校から書く（共通点を見つけさせる）卒業した小学校から書く（共通点を見つけさせる）

• スタッフの写真
・・・なるべく正面・笑顔

• スタッフの紹介文
・・・代表者がスタッフを紹介する形で

• 担当・資格・ニックネームなど
・・・親しみが湧くような紹介を心掛ける
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スタッフ紹介ページ

略歴・学歴

代表挨拶

紹介文
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キャンペーンページキャンペーンページキャンペーンページキャンペーンページ
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なぜ安いのか

• 安く売れる具体的な理由
・・・直販だから
・・・独自ルートを持っているから
・・・数量限定だから、等

• 安くても大丈夫な具体的な理由
・・・「○○な方法で作られているから」等
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キャンペーン

• キャンペーンしている商品
・・・分かりやすく大きく

• キャンペーンの理由
・・・シーズンだから
・・・利益還元だから、等・・・利益還元だから、等

• キャンペーンの期限・期間
・・・後々クレームにならないために明記

• キャンペーンが適用になる条件
・・・勘違いされないように明記

• 紙媒体との関連
・・・広告を打ったら必ず専用ページを設置
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会社概要会社概要会社概要会社概要ページページページページ
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会社概要

• 会社名

• 所在地

• 電話・ＦＡＸ・メールアドレス

• 創業年（法人設立年）

• 取引銀行
・・・あるだけ書く

• 取得免許（免許制の業種の場合）

• 会社のミッション・経営理念・設立の思い
・・・スタッフ紹介ページでもＯＫ
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情報提供情報提供情報提供情報提供コンテンツページコンテンツページコンテンツページコンテンツページ
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情報提供コンテンツ

• 業界特有の法律
・・・購入に法的な条件がある場合は明記

• 業界特有の悪いところ
・・・「失敗しないための〇〇選び」

• 商品特有のルール・マナー
・・・文具店の場合、「のし紙の書き方」など

• 地域情報
・・・地域密着の場合、オススメのお店など
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宿題

� サイト設計図を全て記入する

� お客様の声や写真などの素材を集める

� WebCreatorにコンテンツを入れてみる� WebCreatorにコンテンツを入れてみる

� サイト設計図と素材が集まったら、
WebCreatorでのサイト作成はお手伝いします。


