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企業が何かしらの経営課題の解決を⽬的として取り組むのが企業出版です。

企業出版とは



①良い本であること
・読み物として⾯⽩い本であることが⼤事

・読者が読んで良かったと思えるよう、知識欲を満たし、誰かに話したくなるネタを盛り込む

②実際に本を活⽤するときに、現場が疲弊しないような仕組みにする（⻑期間続けられるように）
・普段のアプローチの中で何ができるかを考える

・営業マンのサポートとして本が役⽴つようにする

③本を読み、営業を受け、サービスを導⼊することが顧客にとって良い体験となることを意識する
・ヒントは普段の営業に隠れているので、何を伝えきれていないか、何を伝えたら喜んでもらえたかを考える

・伝えたい思いが読者にとってどう映るかを⾒つめ、納得してもらえる伝え⽅にする

効果を出すための前提条件



●出版の⽬的と読者ターゲットが決まっている場合

⽬的：売上アップ（サービスの導⼊）

読者ターゲット：ターゲット企業の部課⻑クラス（社内推進⼒があるレイヤーを狙う）

1.�このターゲットに営業をする際、何が課題なのかを把握する

��（アポイントが取れない�/�商談から検討に進まない�/�最終検討段階で失注してしまう�/�その他）

2.�ターゲットが求めている知識・情報は何かを考える

3.�普段、このターゲットに営業をする際、どのようなことを話しているか、また、話しきれていないかをふり返る

4.�最も課題が⼤きいところを解決するために、どのような伝え⽅・⾒せ⽅が良いかを考える

5.�課題に合わせて本の活⽤⽅法を考えていく

本の内容と活⽤⽅法を組み合わせて⽬的を達成するための考え⽅



最も効果が出る本の活⽤⽅法

①新規顧客獲得/失注客へ アポイント獲得のために本を活⽤する

②商談が決まっていて、成約率を上げるために本を活⽤する



最も効果が出る本の活⽤⽅法

③苦戦している商談で、成約へ繋げるために活⽤する



①新規顧客獲得/失注客へ アポイント獲得のために本を活⽤する

●新規顧客の場合

※質の良いリスト（アタックしたいターゲットが揃っている）であれば良い結果が出やすい

100件書籍郵送

アポイント→10~15件

成約→1~2件

●失注客の場合

※⾼額商材であればあるほど効果が出やすい

100件書籍郵送

アポイント→10~15件

成約→2~3件



②商談が決まっていて、成約率を上げるために本を活⽤する

●商談獲得後に直接商談をした場合の成約件数（本がない状態）

10件→0~1件

※営業マンによってトークスキルや提案⼒に差があったことが原因。

●商談獲得後に書籍を送った場合の成約件数

10件→1~2件

※書籍が営業マニュアル代わりになったことで、スキルに差があった切り返しや提案⼒が底上げされ、

 誰でも成果を出せるようになった。

本に書いてあることを把握しておけば⼤抵の詰めにはその場で返せるようになり、

「調べてから回答します」「確認してからメールでご連絡します」がなくなったことが⼤きい。



③苦戦している商談で、成約へ繋げるために活⽤する

●成約件数

書籍なし 10件→0~1件

書籍あり 10件→2~3件

・こちらが伝えていることの根拠が本に書いてあるので話が通りやすくなる。

・案件ごとに顧客の悩みや不安を解消できる内容を考えていたが、営業マンによって質が異なっていた。

 でも、解決策は本の中から探していくようにしたら、再提案が通りやすくなった。

・本を出した＝印象が良くなるので、過去の印象を引きずられない。



書籍の送付以外で、できればやったほうが良いこと



エンタープライズを狙うために⾏っていること

①ファンづくり
・メディアを活⽤して、ラーニングスの本づくりのファンを作る。

・取材した先に献本＆積極的にコネクションをつくり、紹介者・協⼒者を⾒つける。

・エンタープライズの取材を積極的に取りにいき、決裁者の情報や課題感などをリサーチし、営業で活⽤。

②紹介者、協⼒者に発信（営業）をしてもらう
・紹介者・協⼒者へは書籍を定期的に送り、⼿渡しで決裁者に渡してもらい、魅⼒を伝えてもらう。

・相性が良さそうな企業や、書籍検討中の企業の情報をキャッチしたら、献本から商談を作っていく。

����または、紹介経由でメディア掲載を⾏い、掲載後に会⾷→商談に持ち込む。

【結果】
上場企業の案件獲得を⽬指し、7か⽉後に商談実施、動き出してから1年でスタンダード市場の企業と成約。



送付状について

⽤意する⽂⾯→新規顧客、失注客、既存顧客、商談中

1冊の本で読者の状況ごとに伝え⽅を変える⽅法

※新規顧客を獲得するための書籍の場合

・新規顧客�（アポ獲得、商談前）

読者に伝えたい内容をポイントを絞って書く。

・失注客

失注した理由が同じ場合 → その解決⽅法を書く。

失注した理由が異なる場合 → 過去のイメージを払拭し、また話してみたいと思わせる内容にする。

・既存顧客

ナーチャリングのためにも全員に送る。⽂⾯は読者に伝えたい内容で。

ただ、追加受注できそうな相⼿には、別途新しく⽀援できる内容や実績を伝えて、受注を狙う。

・商談中

個別にフォローする内容を⼯夫する。毎回送付状を作るのが⾯倒であれば新規顧客⽤のものを使い、

別途メールや電話でフォローする。⼿書きのメッセージも効果あり。



当社では送付条件や読者の状況ごとに本を�っていますが、

�はÆとなる�	はほとんど�じで、伝え�・Ðせ�を�えているだけです。

【すべての書¯を通して伝えていること】

・企<ÿ版は�上アップが�dできる�«であること

・当社独
のフレームワークを�いて、どんな本を�り、どうやって(うかがSoのカギであること

・本はM談6の活�が«
であること

【すべての書¯で�通する読者の状況】

・�上が伸び[んでいるのでþ決したい

・�しいマーケティングの�法を]している

【すべての書¯で�通するターゲット】

・#UP#事<者かつÊ形M材を�っている企<の決N者

【企<ÿ版の�<で最も«きなa】

・最�からÿ版したいという⼈がほぼいないこと

【drメインで活�している書¯�§】�

ラーニングスの��
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