
中国OEMビジネス 
シュミレーション講座
～企画から販売に至るまでのフェーズを徹底公開～



本日のテーブル（前半）

■プロローグ 
̶̶OEM代行業者から観た中国OEMの主流 

■企画（調査、仮説、日程） 
̶̶OEMはあなたの企画した商品の〇〇値が目標売上達成率となる⁈



本日のテーブル（後半）
■開発： 
̶̶商品を作るのは生産者、生産者を創るのは販売者（and代行）、より良い商品を作
るためには販売者は生産者に何を伝え、何を聞いておくべきか。 

■生産： 
̶̶生産開始から商品到着までの期間に何をするべきか。 

■販売： 
̶̶マーケティングは準備が大事と言いますが、一体何を準備したら良いのか？ 

■エピローグ 
̶̶展示会の回り方



プロローグ
OEM代行業者から観た中国OEMの主流と全体像



OEMの種類
• 簡易OEM 

• ビギナーOEM 

• 中級OEM 

• 上級OEM



簡易OEM
Amazon、楽天などのカテゴリーランキング上位商品の外観やスペックを模倣し、
パッケージ・説明書・ロゴなどを変更してPB商品として仕入れる。

メリット： 
①リスクが少ない 
②リードタイムが短い 
③低コスト 
④ブランドの展開 
⑤小ロットから始めれる

デメリット： 
①ブランド力次第では埋もれやすい 
②商品力に差が無い為、価格競争に陥る 
③品質コントロールが難しい 
④利益率は低め



ビギナーOEM
楽天やAmazonなどのカテゴリーランキング上位商品を模倣し、スペックや付属品
などにおいて多少の修正を加えてPB商品として仕入れる。外観は似る。

メリット： 
①リスクが少ない 
②競合のシェアを奪える 
③低コスト 
④ブランドの展開 

デメリット： 
①価格コントロールが難しい 
②すぐに模倣される 
③内容によっては時間を要する



中級OEM
楽天やAmazonなどのカテゴリーランキング上位商品を参考に、スペックや付属品
などにおいて上位の既製品をPB商品として仕入れる。主に外観は異なる。

メリット： 
①価格面での差別化 
②シェアを独占しやすい 
③低コスト 
④ブランドの展開 

デメリット： 
①希望の商品が見つかりにくい 
②契約次第では模倣される 
③準備資金がそれなりに必要



上級OEM
楽天やAmazonなどのカテゴリーランキング上位商品を参考に、スペックや付属品
などにおいて圧倒的に他社製品に勝る商品を企画開発し、設計段階から工場へ委託
する。外観や構造の設計における権利なども抑えてPB商品として仕入れることが多
い。

メリット： 
①あらゆる面での差別化 
②シェアの独占期間が長い 
③多角的なマーケティング 
④強いブランド展開 
⑤模倣されにくい 

デメリット： 
①ローンチまでの期間が長い 
②法律面（特に知財）の管理 
③開発費などイニシャルコスト 
④他社に先を越されるリスク



販売方法

• Amazonやフリマ 

• Amazon、Yahoo、楽天市場 

• Amazon、Yahoo、楽天市場、ネットショップ、クラウド
ファンディング



Amazonやフリマ販売
EC運営における基本オペレーション（電話、メール、受注処理）がシンプルだが、
国外のセラーも多く、価格競争が激しい。

■簡易OEMによく見受けられる。 
■中級・上級OEM以外の人にはあまりお勧めできない。



Amazon、Yahoo、楽天市場
EC運営におけるオペレーションはそれなりのレベルを求められ、（特にコールセン
ター）LPの内容がCVに大きく左右する。楽天市場は特に海外セラーが皆無、成功
機会は多数あり。

■初中級OEMによく見受けられる。 
■月商300万円以上を目指している人には非常にお勧め。



Amazon、Yahoo、楽天市場、
自社EC、クラファン
SEMやSNSマーケなどWEBマーケティングの運用も必要。複数の異なる内容のタス
クを繋ぎ合わせ無いといけないので、プロデュースやディレクションする能力が強
く求められる。商品型番は少なくても構わない。

■中上級のOEMによく見受けられる。 
■仕入れ代金とは別に初回マーケティング経費として300万円以上



OEMの主な流れ



新規OEM
1. 商品選定 

2. 工場選定 

3. OEM内容交渉 

4. 生産現場の確認 

5. 生産・検品手順や基準の確認 

6. 契約書と発注書の作成及び締結 

7. 内金の支払



新規OEM
8. OEMデザインの納品 

9. OEMサンプルの作成 

10. マスプロダクツの生産開始 

11. 生産者側による出荷前検品の実施 

12. 第三者機関による検品の実施 

13. 輸出入 

14. 販売



追加オーダー
1. OEM内容修正 

2. 検品手順や基準の修正 

3. 契約書の修正と発注書の作成 

4. 内金の支払 

5. OEMサンプルの作成



追加オーダー
6. マスプロダクツの生産開始 

7. 生産者側による出荷前検品の実施 

8. 第三者機関による検品の実施 

9. 輸出入 

10. 販売



OEMの主なルール



• MOQ：500~3000個（総じて100万円以上） 

• 支払方法：海外送金 

• 支払フロー：仕入前内金30%、出荷前残金70% 

• 第三者検品：購入者側が手配及び費用負担 

• 保証規定：出荷後1年間の不良返品修理（交換）保証、返品にか
かる輸送費は購入者負担 

• AQL基準：NORMAL 0.4-1.0 

• 各種認証関連：原則、販売者側が手配及び費用負担



AQLとは
Acceptable Quality Levelの略で、合格品質水準の意味である。 工
程平均として十分だと考えられる不良率の上限や、合格することの
できる最低限の品質を指す。 AQLの基本は工程内で品質を作りこみ、
不良は作らないという思考に立脚している。

出典: フリー百科事典『ウィキペディア（Wikipedia）』







認証関連には注意が必要
̶PSEにおける適合同等証明書とテストレポート̶



適合同等証明書 IECテストレポート



適合同等証明書

IECテストレポート



適合同等証明書

IECテストレポート



企画（調査、仮説、日程）



魅力値
OEMはあなたの企画した商品の魅力値が目標売

上達成率となる⁈

PB商品が競合よりも優れているという意味だけ
ではなく、エンドユーザーが「魅力的！！」と感
じる、感じさせることがこの”魅力値”となる



魅力的な商品を調査
A. カテゴリーランキングから絞る 
B. ジャンルとブランドから絞る

■(A.)は極力借入などはせず、単品通販を目的とする方に◎ 
■(B.)は自社ブランドを世の中に広めることを目的とする方に◎



A. カテゴリーランキングから絞る
1. まず、商品仕入れに充てがうことができる資金と月間売上目標は同じ
に設定しておく。̶̶■仮設定100万円 

2. Amazonや楽天市場のランキングページにて設定した金額に合わせて
大中小のカテゴリーランキングから1位~3位のみに焦点を合わせていく。
̶̶■B00JZ8NLBS（1600-2300円×500） 

楽天はweeklyで見ること。 
AmazonはBUPPANの『BUPPAN!! presents アマゾンランキング帯域
別売れゆき推測表』というところから大凡の売れ行き個数を算出し、単
価に掛けると売上高の概算が可能。楽天は既にアカウントをお持ちの場
合は、楽天の担当者（ECコンサルタント）にURLを送ると口頭にはな
るが月間の売上高を教えてもらえることが多い。

http://%22https://www.amazon.co.jp/dp/B00JZ8NLBS%20%22
http://%22https://docs.google.com/spreadsheets/d/1uukfffEDx56bpfLnUVEA4Rs8xcU8_r4kgPjgkLCLUKc/edit#gid=681746582%20%22
http://%22https://docs.google.com/spreadsheets/d/1uukfffEDx56bpfLnUVEA4Rs8xcU8_r4kgPjgkLCLUKc/edit#gid=681746582%20%22


2018年10月12日現在



3. 基本情報を取り出す 
■価格帯 
̶̶売れ筋サイズ：360*100（2200円）→270*100（1600円）→180*100
（1600円） 
■売上規模 
̶̶2200円×500=1,100,000円 
■商品詳細 
・本体サイズ:約幅360x高さ100cm 
・材質:生地/ポリエチレン、取付バンド/ナイロン 
・重量:約0.5kg 
・UVカット率:約85%、遮光率:約85~90% 
・3年保証 
・付属品:取付バンド24本



3. 基本情報を取り出す 
■レビュー（ターゲット分析＆商品分析） 
・ターゲットの用途 
目隠し：70%（内25%は目隠しに不満足、75%は満足） 
日避け：25%（内100%が日よけに満足） 
その他：5% 
・低評価の割合 
目隠し：38% 
写真との色ムラ：14% 
風通し：14% 
結束バンド：20% 
その他：14%



3. 基本情報を取り出す 
■FB広告運用（ターゲット分析）























B. ジャンルとブランドから絞る
1. ブランドコンセプトを設定 
2. 対象製品をリスト化 
3. 競合ブランドをベンチマーク 
4. 市場規模を算定 
5. 製品ごとの基本情報を収集



1. ブランドコンセプトを設定 
■（仮）おしゃれな害獣・害虫駆除 
■従来の害獣・害虫駆除に使われる製品は見た目が悪く、おしゃれなお
庭や軒先き、室内などに堂々と設置するのはチョット。。。

B. ジャンルとブランドから絞る



2. 対象製品をリスト化 
■野良猫避け：https://www.amazon.co.jp/dp/B000E0GS4S 
■害獣避け：https://www.amazon.co.jp/dp/B07CNJ5T8Z 
■ゴキブリ、ネズミ、蚊、ハエ避け：https://www.amazon.co.jp/dp/
B07FM4QGY7 
https://www.amazon.co.jp/dp/B06ZXXLTV2 
■ネズミ捕り：https://www.amazon.co.jp/dp/B00G8PRO9G 
■害虫捕り：https://www.amazon.co.jp/dp/B0077EYWGA 
■電撃殺虫器屋外：https://www.amazon.co.jp/dp/B07F777SMQ 
■電撃殺虫器屋内：https://www.amazon.co.jp/dp/B07CNJP6RY 
■電撃殺虫器携帯式：https://www.amazon.co.jp/dp/B072PYH412 
■ダニ駆除：https://www.amazon.co.jp/dp/B0091GQ8L4

B. ジャンルとブランドから絞る



3. 競合ブランドをベンチマーク 
4. 市場規模を算定 
■野良猫避け：B000E0GS4S（4581円*2000=9,162,000円） 
■害獣避け：B07CNJ5T8Z（2880円*1000=2,880,000円） 
■ゴキブリ、ネズミ、蚊、ハエ避け：B07FM4QGY7（2280円*1000=2,280,000円）、
B06ZXXLTV2（2480円*500-1,240,000円） 
■ネズミ捕り：B00G8PRO9G（897円*2000=1,794,000円） 
■害虫捕り：B0077EYWGA（1715円*600=1,029,000円） 
■電撃殺虫器屋外：B07F777SMQ（1980円*300=594,000円） 
■電撃殺虫器屋内：B07CNJP6RY（2190円*100=219,900円） 
■電撃殺虫器携帯式：B072PYH412（1584円*80=126,720円） 
■ダニ駆除：B0091GQ8L4（1852円*1500=2,778,000円） 

合計22,103,620円

B. ジャンルとブランドから絞る



5. 製品ごとの基本情報を収集



更に魅力的な商品を仮説
1. メインターゲットの仮説 
2. 商品のOEM内容を仮説 
3. マーケティング内容を仮説

■上で調査した結果をもとに仮説を立てていく 
■ここではバルコニーシェードを採用して説明 
https://www.amazon.co.jp/dp/B00JZ8NLBS



1. メインターゲットの仮説
・性別 
・年代 
・家族構成 
・趣味 
・ペット 
・転居 
・収入 
・その他

■FB広告の結果 
■レビュー 
■SNS





2. 商品のOEM内容を仮説
・メインターゲットは目隠しを目的とした購入 
・サブターゲットは日除け 

■不透明度を上げ、且つ風通しを現状維持できるかどうか。 
仮説1：可。素材と網目の構造を変更。 
仮説2：不可。網目を小さくする（もしくは生地を厚くする）と不透明度は上がるが、風通し
が悪くなるため、用途別にバリエーションを開発。 

■不透明度や風通しに影響を与えず、UVカット率を引き上げることが可
能かどうか。 
仮説1：可。生地へのPUコーティング剤を調整することで遮光率とUVカット率を向上。 
仮説2：不可。優先度が低いため、現行Ver.を許容。 

■結束バンドの耐久性を上げることが可能かどうか 
仮説1：可。高耐候性66ナイロン素材を採用したインシュロック結束バンドに変更する。



3. マーケティング内容を仮説
■ペルソナ設定 
購入するのはどんな人物像かを詳細に設定 

①田中よしこ 44歳女性 
主婦 
都心の住宅街にある8階建マンションの7階に夫、子供2人の４人家族で生活している。 
趣味はガーデニング 
毎週欠かさずNHKの『趣味の園芸』を観て趣味のガーデニングの参考にし、同時にナビゲー
ターの三上真史のファンでもある。 
②松本義明　48歳男性 
郵便局課長 
妻、子供3人の５人家族 
趣味はゴルフ 
③三好淳子　60歳女性 
保険代理店の事務職 
バツ1、子供1人 
趣味はヨガ。



3. マーケティング内容を仮説

■ペルソナが対象商品を購入するに至るまでの導線を仮説する 

A. 実体験→インセンティブ（問題/願望）→ECサイト内検索→商品を選択→LPに納得→購入 

B. マスメディア→インセンティブ（問題/願望）→SE検索→情報収集→ECサイト内検索→商
品を選択→LPに納得→購入 

C. ネットワーク（メディア）→インセンティブ（問題/願望）→（情報収集→ECサイト内検
索→）商品を選択→LPに納得→購入



3. マーケティング内容を仮説

■設定ペルソナ 
①田中よしこ 44歳女性 
主婦 
都心の住宅街にある8階建マンションの7階に夫、子供2人の４人家族で生活している。 
趣味はガーデニング 
毎週欠かさずNHKの『趣味の園芸』を観て趣味のガーデニングの参考にし、同時にナビゲー
ターの三上真史のファンでもある。 

■導線 
実体験→インセンティブ（問題/願望）→SE検索→情報収集→商品を選択①→ECサイト内検
索→商品を選択②→LPに納得→購入→ファン化



ストーリーをお聴き下さい



■実体験 
購入者：中年の男性がジーーっとこちらの様子を斜め下から覗くように観てきたので、とても気持ち悪く思い 

■インセンティブ 
購入者：ベランダの柵によしずを立て掛けることで向かいからこちらが見えなくなるようにできないかと考え
たが、それだとベランダで育てている花に全く日が当たらなくなるため断念。 

■SE検索 
購入者：ベランダを周りから見えなくする方法は何があるのかと調べようと思い、ネット検索をしてみた。 

■情報収集 
販売者：「ベランダの目隠しテクニック！」 
購入者：どうやら柵に設置するタイプのバルコニーシェードという商品が日中であれば 
ある程度の目隠しができ、適度に風通しもあり、更に上からの日差しは遮らないことがわかった。 

■商品を選択① 
販売者：URLリンクが貼られていた 

■ECサイト内検索 
購入者：楽天市場に跳び、バルコニーシェードと検索



■商品を選択② 
販売者：「ベランダの目隠し対策に最適!!」と書かれた商品 
購入者：どれどれと思いクリック 

■LPに納得 
販売者：『趣味の園芸』に出ている三上さんが番組で、簡単に設置ができてちょうど良い日照条件を与えること
ができるため、マンションでの家庭菜園に使えるアイテムとして紹介されていることが商品ページ内に掲載 
購入者：よしこは自然と嬉しい気持ちを覚えた。 
販売者：購入者レビューには、自分と全く同じ経験をした結果、この商品に出会い非常に満足した内容が写真と
一緒に載せてあり 
購入者：安心感を覚えた。 
販売者：実際に様々なベランダのタイプに取り付けしている様子が写された写真も載ってあった 
購入者：迷うことなくそのまま購入 

■ファン化 
販売者：更にレビューを書くとガーデニングに使えそうな北欧デザインの雑貨がもらえる 
購入者：非常に満足した内容をレビューに書いた



効果的なマーケティングの種類

①インセンティブを与える 
A. ペルソナとつながりがありそうなインフルエンサーによる商品紹介 
B. ペルソナとつながりがありそうな媒体での商品紹介 
C. ペルソナや商品と関係のあるキーワードでのPPC広告運用 

②自社商品選択につなげる 
A. 情報サイト（WEBメディア、パワーブログ）での掲載依頼 
B. 商品と関係のあるキーワードでのPPC広告運用 



効果的なマーケティングの種類

③購入につなげる 
A. マスメディア露出、更にはBtoB取引などの実績をLP上で紹介 
B. 販売開始後、間もない段階では購入して頂いたエンドユーザーには積
極的にメールや電話にて購入までの経緯を確認し、レビュー促進を行う。
頂いたレビューを抜粋し見やすくしたものをLPに反映。 
C. 複数のペルソナを設定し、それぞれの趣味嗜好に合わせた使用イメー
ジをLPに掲載。 

④次のマーケティングにつなげる 
A. 購入者に対してLINE@や自社サイトでの会員登録を促し、更に友達の
追加登録で割引クーポンやプレゼントを提供する。 



タスクと日程
・ゴールの設定 
・作業タスクをリスト化 
・社内タスクと社外タスクに分ける 
・タスクをスケジュールに落とし込んでいく

■作業タスクは箇条書きで構わない



商品開発



商品を作るのは生産者、 
生産者を創るのは販売者（and代行）



①極力販売目標やマーケティングの
計画を伝えた方が良い
生産者は日本のエンドユーザーの顔が見えていないため、日本の市場規模、
販売者がなぜそのOEM内容を達成したいのか、またそれがどのくらい重
要でそれによってどのくらい販売実績に影響するのかが理解できない。代
行業者においても、その情報があるかないかでは交渉できるカードの質と
数が変わる。その辺りの情報を伝えてもなおこちらの希望内容に対してあ
まり良い反応を示してこない場合は、こちらが提示した目標設定が生産者
において魅力的ではないと感じていることを冷静に判断し、可能な範囲で
譲歩、生産工場の再選、ないしはOEMの断念を早い段階で下すべき。



②生産者における主な事業の方向性、
取引先、企業規模
生産工場が会社の規模感や主なクライアント先がどういった会社なのかを
把握しておくことは非常に重要で、それによって相手に任せることと自社
でまかなうことを事前に分けることが可能になる。更に生産工場が部品を
仕入れている取引先もある程度把握しておくことも重要で、特に国外部品
の取り扱い状況は要チェック。そして、工場が今後どういった製品開発を
進め、どの市場をメインに考えているかにも注目が必要。



③工場とのやりとりはグループチャッ
トとダイレクトチャットの二刀流
中国では営業の担当者によって能力や情報量が驚くほど異なるため、責任
者やエンジニアも同席しているチャットグループは必ず用意し（代行を通
している場合はその点は確認しておく）、ダイレクトチャットとグループ
チャットを上手く活用する。



④中国での商習慣やモノの流れをあ
る程度理解しておく
例えば、電子機器工場における通常のAQL検品基準がNORMAL1.0だと
して、それだと日本の基準に到底満たないため、NORMAL0.4を打診した
場合に、まず工場は「NO」と答えるでしょう。これはなぜかというと、
中国ではまず先に要求を伝えてしまうと彼らは「今の契約条件内で自らの
要求だけを通そうとしている」と感じます。検品基準を厳しくするという
ことは当然材料の段階から全てにおいてロスが増えることになりますから、
工場としても各部品工場に対して再見積もりも当然必要となります。場合
によっては取引先の部品工場を変える必要や、部品工場が対応できないた
め受け入れることができないということも出て来ます。



そういう場合には出荷前の第三者検品にて「全数検査」を実施し、不良と
して弾かれた製品においては修理交換あるいは破棄というような取り決め
を事前に行い、それに基づいた価格決定をこちら側から打診する必要があ
ります。ですので、相手にとって今より不利益を被る可能性がある何かを
要求する際は、「単価修正がなされることは理解しているので・・・」と
いう一言を添えてあげましょう。 
あと、これはテクニックですが、OEMの初回は多少金額が高くてもある
程度の利益が担保されているのであればあまりこだわらない方が良いです。
むしろ、初回オーダー量が1000個だったのに対し、2回目が5000個、更
に年次仕入計画表みたいなものを明確に提示すると、大抵は当初希望して
いた単価に調整されることが多いです。



⑤OEM内容の伝え方
OEMの内容はミニマムとマックスで伝えるようにしましょう。 
もう少しわかりやすく述べると、最低限これをクリアしていないと仕入れ
ないという項目と、できればこれを達成したいという項目に分けて、更に
事前のマーケティングリサーチである程度答えが出ているのであれば、ミ
ニマムとマックスの条件での売上予測の変化も併記してあげると尚良いで
しょう。一つ注意点としては、工場側の営業担当によってはオーダー欲し
さに50%にも満たない可能性の項目であっても「できる」と返答する人
間も良くおりますので、契約書などにはOEM項目を詳細に記し、それが
満たされない場合は一方的にオーダーを中止し、支払った全ての費用は返
金されるといった旨は必ず明記しておくべきです。できればOEM内容を
伝える際にもそのような注意喚起は口頭でしておいて問題ないと思います。



総じて、
OEMでPB商品を仕入れる場合は、代理店などとは違って、「委託生産」
をしている意識を購入者側が持ち合わせておくことが必要不可欠です。な
ので、事前に相手の生産レベルを把握し、それに順応した品質管理体制を
上手に提案するべきでしょう。



生産



生産開始から商品到着 
までの期間に何をするべきか。



リードタイムに行うこと
①LPの準備 
②予約販売（テストマーケ） 
③インフルエンサーやメディア露出の準備



①LPの準備
■商品画像を用意 
・商品撮影 
・工場提供画像 
・レンダリング画像 
・インフルエンサーによるアップ画像 

■素材画像を用意 
・AdobeStock 

■コピーを用意 
・ターゲットを納得させることができるかどうか 
例：機械の精密性を謳う商品なのに、ポップな色合いで丸ゴシック体のフォントを使用して
「誰でも簡単」などというフレーズでコピーを作成したら違和感しかない。 
・キャッチコピーとリードコピーとボディコピーは必ず分けよう







②予約販売（テストマーケ）
・同一商品を複数のカテゴリーで登録し、PV数とCVRを計測 
・購入者には電話やメールをして、インセンティブの内容を確認 
・購入者プレゼントを用意し、レビューを促進 
・ランキング実績の獲得。楽天とかだと予約カゴで数日間販売し、深夜
にカゴを外す 

購入者プレゼントを行う場合、プレゼントする物品の価額が販売する商品価格の20%を超え
る場合は不当景品類となるため注意が必要。

③メディア露出の準備



販売



マーケティングは準備が大事と言います
が、一体何を準備したら良いのか？



①インセンティブを与える
A. ペルソナとつながりがありそうなインフルエンサーによる商品紹介 
B. ペルソナとつながりがありそうな媒体での商品紹介 
C. ペルソナや商品と関係のあるキーワードでのPPC広告運用



②自社商品選択につなげる
A. 情報サイト（WEBメディア、パワーブログ）での掲載依頼 
B. 商品と関係のあるキーワードでのPPC広告運用 
C. ショップ内SEOの整備 
D. CPC広告の運用



③購入につなげる
A. マスメディア露出、更にはBtoB取引などの実績をLP上で紹介 
B. 販売開始後、間もない段階では購入して頂いたエンドユーザーには積
極的にメールや電話にて購入までの経緯を確認し、レビュー促進を行う。
頂いたレビューを抜粋し見やすくしたものをLPに反映。 
C. 複数のペルソナを設定し、それぞれの趣味嗜好に合わせた使用イメー
ジをLPに掲載。 
D. FB広告でクーポン配布



④次のマーケティングにつなげる
A. 購入者に対してLINE@や自社サイトでの会員登録を促し、更に友達
の追加登録で割引クーポンやプレゼントを提供する。



エピローグ
展示会の回り方



① ② ③



④ ⑤ ⑥



⑦ ⑧ ⑨



聞くべき項目
・自社工場かどうか 
・工場の場所 
・自社で行う工程 
・工場の規模：従業員数、エンジニア 
・主な取引先 
・生産している製品 
・設立年度 
・仕入れ予定の製品の生産実績 
・認証関連の経験 
・日本顧客の有無、金型の契約状況 
・すぐに仕入れることができる商品なのか、リリース前の商品なのか 
・MOQ 
・単価 
・OEM変更内容 



OEMの商品選定から販売に至るまで

■商品選定&LPディレクション

関連するその他資料

2017年10月7日 タイセミナー「転換率の高い商品カタログとLPの作り方 基礎編」 
http://buppan.media/seminar/6713

■ペルソナ設定＆LPディレクション
2017年7月1日 札幌セミナー 商品ページの作り方 
http://buppan.media/seminar/6258

■マーケティング
ウェビナー【第一部】インフルエンサー・マーケティング入門 
https://buppan.media/webinar/7244

■LPデザイン
2016年10月 福岡セミナー Amazonクリエイティブセミナー 
https://buppan.media/seminar/5746


