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売上を引き上げる3つの秘訣（中小企業さま特化版）

まずは集客数を伸ばすことが第
一です。「見込み顧客がどこに
いるか」を基軸に、最適な集客
手段を探します。

【秘訣1】集客を伸ばす

次に、アポイントの成約率を高
めることが重要となります。
「サービスの魅力を適切に 伝え
られているか」が重要なポイン
トとなりますが、それ以外にも
アポイント後のアフターフォロ
ーも大切になります。 

【秘訣2】成約率を高める

最後は、顧客あたりの売上金額
(LTV)を伸ばすことです。 顧客
満足度を高め、再度の購入を促
すことで、集客・営業コストを
かけることなく売上を伸ばすこ
とができるので、営業利益率の
向上にも寄与します。

【秘訣3】LTVを最大化する



【秘訣1】
集客を伸ばす
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【秘訣1】集客を伸ばす

ユーザーが検索するキーワードなどがある場合には、Googleなどのリスティン
グ広告が有効です。また、対象となる顧客層の職種や業種が限定されている場合
はFacebook広告なども有効です。

中小企業様向けには、昨今ではビジネスマッチングサービスも有効です。顧客の
課題に対して、自身が解決できそうな場合にのみすることができるので、より効
率のよい集客が可能なります。 

WEB集客

ビジネスマッチング

04

売上を上げるためには、まず集客数を伸ばす必要があります。集客数を伸ばすには、さまざまな手段があります
が、全ての企業に共通して下記の2種類はぜひ用いて頂きたい集客手法となります。



リスティング広告

GoogleやYahoo!などの検索エンジン上
で、検索結果画面に表示できる広告で
す。リスティング広告はユーザーの検
索ワードに関連する広告が目立つ位置
に来るよう設定されており、ユーザー
の目を引きやすくなります。

Facebook広告

対象となる顧客層の職種や業種が限定
されている場合は、広告配信時に細か
くセグメント設定が可能なFacebook広
告がオススメです。特にB2Bの業態の中
小企業さまには親和性が高いです。

ディスプレイ広告

情報ポータルサイトのトップページや
提携サイトなどの広告枠に掲載される
広告です。検索ワードに関わらずユー
ザーを誘導できるため、自社サービス
を知らない層や興味の薄い層にもアプ
ローチすることが可能です。

ソーシャルメディア流入

SNSからサイトに訪問するユーザーは自
身の友人やフォロワーからのリツイー
トによって広告を認識します。そのた
め直接の口コミに近い信頼度や興味を
持ってサイトを訪問するユーザーが多
くなります。

メールからの流入

メールマガジンの購読や一度サービス
を利用した顧客への配信など、メール
に記載した自社サイトへの誘導リンク
からの流入です。販促目的のメールに
加え、自社ならではの濃い情報提供の
メールも織り交ぜて配信しましょう。

自然検索/直接流入

SEOを強化することで、検索エンジン上
での検索順位を上げ、流入を増やす手
法です。流入先の自社ページのコンテ
ンツ次第でユーザーはブックマークを
してくれるケースも多く、その場合は2
回目以降の直接流入を見込めます。

【秘訣1】集客を伸ばす（WEB集客）



ニーズ

商談・取引

良質な商談設定が可能

マッチングプラットフォームが間に入
り、課題のヒアリングを通じて最適な
企業の紹介を行うため、通常のwebマ
ーケティングを行うよりも良質な商談
設定が可能となります

課題を持つ企業 課題を解決できる企業

マッチング

【秘訣1】集客を伸ばす（ビジネスマッチング）

情報

商談設定 商談設定



中小企業特化のビジネスマッチング【mycsess】

サービス詳細→ https://yz-com.jp/growth/mycsess/

https://yz-com.jp/growth/mycsess/


【秘訣2】
成約率を高める
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【秘訣2】成約率を高める

組織として営業成果を最大化するためには、トップ営業マンの属人的なトークに
依存するのではなく、汎用提案書を作り込むことで、どの営業マンでも一定品質
以上のプレが出来るようにすることが重要です。作った提案書をベースにトップ
営業マンのレビューも入れながらロープレを繰り返し精度を高めましょう。

自社営業ノウハウがまだ十分に積み上がっていない場合は、営業代行の外部リソ
ースを活用することも有効です。ただ外注するだけでなく、ノウハウを吸い上げ
られるようにレポーティングを依頼しましょう。ノウハウを吸い上げた上で売上
とコストのバランスをみて、外注を継続するかどうか判断しましょう。

営業資料改善

営業代行活用

04

売上を高めるためには、成約率を高めることが重要です。集客に成功しても営業工程での歩留まりが悪いと全体と
しての生産性が悪いため、自社の営業組織の知識フェーズに応じて下記2つのいずれかから着手しましょう。



中小企業様特化の営業代行サービス【ハンズオンソーシング】

https://yz-com.jp/growth/サービス詳細→

https://yz-com.jp/growth/


【秘訣3】
LTVを最大化する
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【秘訣3】LTVを最大化する

自社の顧客がいつ、何の目的で、何のサービスを購入してくれたのか、購入後に
顧客の課題は解消に至っているのか、あるいは何らかの不満を抱えているのか、
LTVを最大化するためには、まずは顧客の情報を適切に取得・管理・可視化を行
うことが先決です。各種CRM施策を立案するのは、その後です。

顧客情報を適切に行っている前提で、顧客のフォロータイミングを最適化するこ
とが効果的です。フォロー内容に拘るのは当然のこと、その上で顧客ニーズが顕
在化する前、競合企業が顧客にアプローチしてしまう前に、タイミングよく先回
りフォローできれば、顧客ロイヤリティが向上し、LTVの最大化に繋がります。

適切な顧客管理

フォロータイミング
の最適化

04

売上を伸ばすためには、顧客が成約した後も重要です。顧客の情報を適切に管理し、フォロー内容やタイミングを
最適化させていくことで、商品のクロスセル・アップセルなどを通し、LTVを最大化しましょう。



mycsessなら、LTVの最大化のためのアクション指示も



最後に



YZのビジョン・ミッション
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