
日本で史上最も売れたネットビジネスの王道教材 
「ネットビジネス大百科」を完全にリニューアルし、 
これから先１０年間のビジネスの王道を示した 

至上の教材をリリースします。 

ネットビジネス大百科２ 
これからのビジネスの“結論” 

和佐大輔・木坂健宣 

これまでの１０年間と 
これから先の１０年間の 

決定的な違い 
どうも、和佐です。 

この度はこうやってついに「ネットビジネス大百科２」の 
先行案内ができるまでとなり、大変嬉しく思っています。 

「ネットビジネス大百科」は２００７年に産声をあげ、 
それから１２年間で累計５万本以上が売れ、間違いなく 
「日本で一番売れたマーケティング教材」になりました。 



まさかここまでのロングヒットになるとは思っていません 
でしたが、２０１９年になろうとしている今、 
「ネットビジネス大百科の時代」は終わりを告げます。 

そして「ネットビジネス大百科２」の時代が幕を開けるわけ 
ですが、 

「一体何がどう変わるのか？」 

これをまず先にお伝えしなければなりませんよね？ 

つまりこれは、 

「これまでの１０年間（ネットビジネス大百科以降の時代）と 
　これからの１０年間（ネットビジネス大百科２以降の時代） 
　との決定的な違い」 

の話です。 

「ネットビジネス大百科」という教材が２００７年に生まれた 
背景には、 

「クソ起業家撲滅運動」 

というものがありました。 

この運動は残念ながら僕らの力不足のためもあって、 
世の中にはびこる詐欺師たちを一掃することは叶いません 



でしたが、一定の抑止力にはなったんじゃないかと思います。 

２００７年という時代は、 

「大百科的にインターネットマーケティングの知識を 
　体系化した教材が１つも存在していない」 

という時代でした。 

僕らがあの時代に必要だと思ったのは、 

「西洋的なマーケティング観念を正しく継承する、 
　王道の網羅的なマーケティング教材」 

だったのです。 

「西洋的なマーケティング観念の伝統」 

というのは、簡単に言えば、 

「科学的マーケティング」 

というものです。 

この最たるものが「DRM（ダイレクト・レスポンス・マーケ
ティング）」だということです。 

科学的マーケティングが目的とするのは、 



・如何に効率よく 
・如何に素早く 
・如何に大きな利益を生むか 

ということです。 

例えば、 

「１年かけて地道に無料ブログをやって、 
　年間１０００万円を稼ぐ」 

と 

「３ヶ月で１００万円の広告費を２００万円にして、 
　次の３ヶ月で２００万円の広告費を４００万円にして、 
　さらに次の３ヶ月で４００万円の広告費を８００万円にする」

というやり方では、科学的マーケティングとして正しいのは 
後者ということになります。 

後者のようにどんどん広告費を増やしていけば、１年後には 
１６００万円の売上が期待でき、さらに言えば、その次の 
１年ではそのさらに数倍の売上が見込めます。 

科学的マーケティングというのはこうやって「投資効率」を 
高めていき、最大値を目指すゲームと言い換えてもいいでしょ
う。 



「ネットビジネス大百科」で、僕らがまとめた情報というのは、
僕らがゼロから考えて作ったものではなく、１００年以上の 
歴史がある伝統的なマーケティングの知識を、 

「日本のインターネットに最適化させて体系化した情報」 

ということになります。 

例えばコピーライティングがまさにその典型で、 
成約率を０．１%でも高くすることを目的としています。 

テストに次テストを繰り返し、成約率を０．１%単位で 
極限まで突き詰めていき、同時に広告を使って大量のアクセス
を集めていく。 

そうやって集まった見込み客や顧客に対して、 
バックエンド商品を販売したり、他の商品をオファーする 
ことで、さらにLTV（ライフ・タイム・バリュー）を高めてい
く。 

これが西洋的な科学的マーケティングのセオリーであり、 
「ネットビジネス大百科」で伝えていたDRMの目指す場所 
だったわけです。 

ここまではとてもシンプルでわかりやすいですよね？ 

で、ここからが本番ですが、 



「この科学的マーケティングが通用しなくなる時代が 
　もう間近に迫ってきている」 

のです。 

「え、嘘だろ？」 

と思うかもしれませんが、もはや科学的マーケティングを 
いくら頑張っても、“思ったほどの結果”が出ない時代に 
なろうとしているのです。 

例えばですが、 

「売上１億円、利益９０００万円」 

こーゆー数字は、科学的マーケティングでは不可能な領域です。

科学的マーケティングで行けるのはせいぜい 

「売上１億円、利益４０００万円」 

というぐらい。 

それも、相当なレベルで科学的マーケティングを突き詰めない
と、利益はさらに半分以下になるはずです。 

まして、 



「１０年連続で売上１億円、利益９０００万円」 

という、意味のわからない状態を作ることはできません。 

「利益率９割が１０年間続く」ということは、 
売上のほぼ全てが、 

・口コミ 
・リピート 

だということです。 

“科学”を突き詰めるのか？ 
“人間”を突き詰めるのか？ 

つまりこれが「これまで」と「これから」の決定的な 
違いです。 

これまでの古いマーケティング観念を引きずって、 
「科学」を信奉し続けるのか、 

それとも、 

売上や数字ではなく、そこにいる 
「人間」にフォーカスして、共に歩んでいくのか、 



この違いがあなたのこれからの１０年間を占うと言っても 
過言ではないのです。 

例えば、 

・インスタグラマー 
・ユーチューバー 
・オンラインサロン 

など、ここ数年で様々な形のインフルエンサーが登場しました
が、彼らは科学的マーケティングを使ったから、あれだけ絶大
な影響力を手に入れたのでしょうか？ 

つまり彼らは「成約率の高いコピーライティング」だとか、 
「反応率の高いステップメール」だとか、 
「利益率の高いバックエンド商品」なんかを計算して用意して 
その結果として、数十万、数百万人のフォロワーを獲得し、 
ビジネス的にも成功しているんでしょうか？ 

そんなはずがありませんよね？ 

むしろ今となっては科学的マーケティングを信奉している人間 
の方が少数派となっているのがわかります。 

そして、彼らインフルエンサーが求めているのは、 
「科学的マーケティングによって得られる数字」ではなく、 
「コミュニティ」なのです。 



つまり今は、 

「科学的マーケティング vs コミュニティ」 

という時代になってきているということです。 

そして明らかにパワーを増しているのは科学的マーケティング
の信奉者ではなく、コミュニティを作っているインルフエンサー
達です。 

科学的マーケティングは死んだのか？ 

こんな風に言うと、科学的マーケティングを完全否定するよう
に聞こえてしまうかもしれませんが、実際にはそうではありま
せん。 

「科学的マーケティングの影響力が小さくなってきている」 

ということです。 

簡単に図にするとこーゆーことです。 



これは「売上」に対する影響力の大きさを簡単にグラフ化 
したものですが、「ネットビジネス大百科」が出た２００７年
から２０１０年あたりまでは、科学的マーケティングは最高の 
影響力を発揮していたわけです。 

つまり、科学的マーケティングができているビジネスが 
圧倒的な結果を出していて、そうではないビジネスは上手く 
いかないという時代でした。 

それが２０１０年あたりかが徐々に科学的マーケティングの 
パワーが低下し始めて、２０１６年頃には「コミュニティ」 
の方が強いパワーを持つようになったのです。 

だからこれからのビジネスの成功は「コミュニティ」が 
できているかどうかにかかっていると言っても過言では 
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ありません。 

もう科学的マーケティングは「土台」でしかないのです 
（「土台」なので科学的マーケティングも重要です）。 












































































