事例集を作るための説明書

■事例集の効果
事例集を作った方がいいことはみなさんご存知の通りですが、実際に事例集を作っている企業がほとんどないことに驚きます。

手間はかかりますが、売上を何倍にもしている例が多数ありますので是非取り入れましょう。

代理店構築における事例集の活用は以下の２つがあります。

1） 営業ツールとして代理店に使わせるための事例集　（好意的なお客様の声を載せる）

2） 代理店募集に使うための事例集　（成功している代理店の声を載せる）

まずは代理店が売上を上げられないと、２）代理店の声をもらえないので、１）から用意しましょう。

事例集のサンプルは、事例制作の専門会社「カスタマワイズ」のホームページに多数載っていますので
ご参照ください。

http://www.customerwise.jp/
※プロに任せたいという場合は是非上記へご依頼ください

■事例集の作り方

事例集を作る流れは次のとおりです。

1） 依頼する

日頃のお礼と事例集を作りたいということを伝え取材を依頼します。

取材先のメリットになるようなオファー（謝礼や販促支援など）を用意するのも手です。

通常、先方が満足していて、担当者と信頼関係が築けていれば二つ返事でOKいただけるはずです。
2） 取材に行く

カメラを持って取材に行きます。質問項目は主に次の７つ。

１．プロフィール（どんなお客様かを伝えるため）　２．購入前に悩んでいたこと　３．どうやって知ったか

４．知ってすぐに購入したか　５．何が決め手となったか　６．購入してどうだったか　７．今後の展望･要望

写真撮影は全ての取材が終わってから、最高の笑顔を引き出せるようするには終始楽しい雰囲気で行う必要がある。（写真は素人が撮っても味が出て良い。ただしいい表情を１発で取るのは難しいので数十枚～数百枚撮っておくことをお薦めします）
3） 原稿に起こす

　　　取材後すぐに原稿に起こす。

　　　ライティングは慣れないと難しいので、別の担当が書き直しても良い。

4） 社内および取材先で内容確認をする

ホームページや事例集の１ページなど、公開する状態まで仕上げて関係各所に確認を取る。

5） ホームページや紙媒体（事例集）などで紹介する

確認が取れたら１日でも早く利用する。営業ツールとして使う場合は全ての代理店に配布する。

■事例集を誰が作るか

事例集を作るのは専門のライターか、普段接している営業担当が好ましい。

営業担当が行う場合は、写真撮影が終わった後に、顧客の紹介依頼をさりげなくすることで新規受注を望むこともできる。（顧客が自分自身の口で満足しているということを再認識しているので）

BtoBの商品の場合は、メーカーの社長自らが出向いていってお客様にインタビューしに行くのも良い。

顧客の新たなニーズの発掘と、メーカーとしての姿勢が顧客に伝わり満足度の向上になる。
■事例のサンプルを作る

いきなり事例集を作りたいと言ってもサンプルがないとお客様はなかなかイメージができない。

イメージができないと、断られやすいのでサンプルをまず用意する必要がある。

サンプルはモニターという形で購入費用はいらないから顔出しでコメント下さいという方法もあるが、

こちらも初めて事例集を作るのでできれば仲の良いお客様に本音を語って協力してもらった方が良い。

※次ページに取材依頼の例をご用意しました。

株式会社ABC 御中　※お客様へ依頼する用

インタビューについて（依頼）

＜概要＞

平素は格別のご高配を賜り、厚く御礼申し上げます。この度、●●●●●をご愛用いただいているお客様に訪問させていただき、現状の問題点やご購入いただいた経緯などを詳しくお伺いしたいと考えております。つきましては、以下内容をご確認のうえ、ご協力いただければ幸いです。

＜インタビューの方法＞

弊社の営業担当：●●●●がお伺いし、１時間程度インタビューさせていただきます。取材終了後にお写真を撮らせていただきますが、普段どおりの服装で結構です。

＜インタビューにご協力いただきたい方＞

インタビューのご参加はできるだけ、ご利用いただいているご担当者様、ご購入に際してご検討いただいた責任者様、その他、ご感想などをいただけそうな方、複数名でお願いできれば幸いです。（代表の方お一人でも結構です）
＜インタビュー記事の使用＞

インタビューの内容は社内研修用の資料とするだけでなく、より多くのお客様にご利用いただくための「お客様の声」として活用させていただきたく存じます。（弊社ホームページや事例集など）※サンプルを添付いたします
＜インタビュー後の流れ＞

インタビュー後、弊社にて原稿をまとめさせていただき、貴社の最終チェックをしていただきます。文字の修正やPRしたい内容など、ご要望があればお申し付け下さい。

	本件に関するお問合せ先

株式会社XYZ

〒123-4567　東京都渋谷区*************************

TEL.***********　FAX.***********  http://************

●●事業部：　************@**************　（担当：佐藤）


株式会社ABC 御中　※代理店に事例集を作るのを依頼する用

事例集作成について（依頼）

＜概要＞

平素は格別のご高配を賜り、厚く御礼申し上げます。この度、●●●●●をご愛用いただいているお客様の事例集を作成し、代理店様が販売しやすい営業ツールを全ての代理店様のご協力のもとに行いたいと存じます。つきましては、以下内容をご確認のうえ、ご協力いただければ幸いです。

＜インタビューの方法＞

貴社の営業担当の方が、お客様先へ訪問し、インタビューを行ってください。原稿と写真をメールでお送りいただければこちらで原稿を作成、後日お客様にご確認いただいたのちに、ツールとして使用いたします。※依頼文は別紙サンプルをご利用ください
＜インタビューの時の質問項目＞

１．事業内容を教えていただけますか？（どんなお客様かを伝えるため）
２．購入前にどのようなことで悩んでいらっしゃいましたか?

３．当社の●●●●●は何で知りましたか？

４．●●●●●を知ってすぐに購入されましたか?しなかったとしたらどんな点を検討されましたか？

５．何が決め手となって当社の商品を選んでいただけたのですか？

６．購入してどうでしたか?（得られた経済的効果など）

７．今後の展望･要望（インタビュー先のPR）
＜写真撮影について＞

写真撮影は上記のインタビューが終わってから、お客様の笑顔の写真を撮ってきてください。（正面を向いて）

複数名でインタビューいただけた場合にはみなさん一緒に撮ってきてください。

写真はできるだけ沢山、インタビューに出てきた話題があればその写真も撮るかデータでいただいてきてください。

	ご協力いただいた代理店様には他の代理店様からの事例も営業ツールとしてさしあげますのでご協力のほどよろしくお願いいたします。詳細は担当までお気軽にご連絡ください。
〒123-4567　東京都渋谷区*************************

TEL.***********　FAX.***********  http://************

●●事業部：　************@**************　（担当：佐藤）
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本内容の一部もしくは全部を著作権法の範囲を超え使用することを禁じます。

一般社団法人日本代理店マーケティング協会　http://j-dma.org

