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 1.  導⼊事例とは何か？ 
 導⼊事例とは、既に商品・サービスを導⼊している顧客の「導⼊の決め⼿」や「活⽤してい 
 る様⼦」を紹介するコンテンツです。商品・サービスを導⼊しようか迷っている検討後期段 
 階の⾒込み顧客に対して、導⼊後の様⼦や客観的な意⾒を⾒せることで導⼊の後押しをする 
 効果があります。 

 BtoBサイトで最も読まれているコンテンツは「機能紹介」と「導⼊事例」と⾔われていま 
 す。実際に、ferret Oneのサイトでもよく⾒られているページは「機能紹介」「導⼊事例」 
 「料⾦・プラン」のページです。 

 2.  導⼊事例を掲載する理由と期待できる効果 
 導⼊事例の効果は、⼤きく2つあります。 



 ●  サービスに対する信頼感を⾼める 
 サービスを検討している顧客は、「⾃社の課題に合っているか」を判断するための 
 情報を求めています。 
 Webサイト上にある情報は、基本的にサービスを提供者の視点から書かれていま 
 す。 
 導⼊事例は第三者視点で語られる声なので、客観的で信頼に⾜る情報として受け⼊ 
 れられやすい傾向になります。 

 ●  稟議の際の説得材料に使ってもらう 
 BtoBビジネスの場合、サービスを導⼊するにあたって「稟議」が必要です。信頼性 
 のある導⼊事例は、現場担当者が決裁者へ稟議をあげるために、説得材料として活 
 ⽤される可能性が⾼いです。結果として、検討期間の短縮・受注率の恒常という効 
 果が⾒込めます。BtoBの意思決定は合理的だと⾔われがちですが、感情⾯へのアプ 
 ローチが無意味というわけではありません。論理だけでは説得しきれない時の「最 
 後の⼀押し」に、事例が有効な場合があります。 

 （参考）  BtoBマーケティングとは？注⽬される背景や具体的な⼿法など詳しく解説 

 3.  この施策を打つべき企業・ご担当者様 
 ・顧客からの信頼度を⾼めたい⽅ 
 ・⾃社視点のセールストークだけでなく、第三者の客観的な⽴場から導⼊メリットやレ 
 ビュー情報をサイトに載せたい⽅ 
 ・BtoB向けサービスを運営している⽅ 

 「うちの業界は特性上、事例を表に出すことができないので事例取材は難しい...」という企 
 業の場合でも、特定ができないようにするという前提の上で「某A社様」というように匿名 
 で掲載したり、「活⽤シーン（例えば◯◯業界の△△といったシーンでご活⽤可能です）」 
 として掲載してもよいでしょう。 
 詳細については、下記の  8. よくあるご質問  をご覧ください。 

 4.  実施すべきタイミング 
 ・⾃社の製品/サービスをお客様に導⼊いただいた直後（導⼊した理由を取材） 
 ・導⼊後、⼀定期間が経過してからお客様の社内で成果が現れたタイミング（導⼊後の成果 
 を取材） 

 5.  実施（実⾏）頻度 
 理想的な頻度としては、毎⽉コンスタントに数社の事例を追加できるとよいでしょう。 

https://ferret-one.com/blog/btob_marketing


 6.  作成例 
 参考）  ferret One導⼊事例 

https://ferret-one.com/cases/voice024_k-naturals




 7.  導⼊事例作成の流れ 

 ⾏うこと  備考 

 ①取材準備 
 ・企業選定 
 ・取材時のヒアリング項⽬決定 
 ・取材依頼取材⽇時の決定 

 ー 

 ②導⼊事例取材 
 ・導⼊事例インタビュー・写真撮影 

 ー 

 ③原稿作成 
 ・原稿作成 
 ・画像選定 
 ・取材企業へ内容確認 
 ・原稿確認/企業ロゴ提供を相⼿企業に依頼 

 ー 

 ④Webサイト掲載 
 ・事例ページの作成 
 ・下書きページを先⽅に確認 
 ・事例ページ公開 
 ・事例アップ告知 
 （お知らせ掲載/メール配信/営業資料記載/SNSなど） 

 ferret One管理画⾯ 

 ▼取材時必要なもの 
 ・メモ 
 ・カメラ（写真撮影⽤） 
 ・レコーダー 

 ▼想定作業時間 
 10時間〜（取材時間込み） 

 ▼実際の⼿順 

 ①取材準備 
 導⼊事例の取材を⾏う前に、下記の項⽬を必ず確認しましょう。 
 ・企業選定 
 ・取材項⽬決定 
 ・取材依頼取材⽇時の決定 



 ①-1.企業選定 
 どのような企業に事例として出ていただくのが良いか、社内のカスタマーサポート部⾨や営 
 業部⾨のメンバーともすり合わせを⾏いながら、候補を絞りましょう。 
 選定する上での基準は下記のいずれかとなります。 

 ・ターゲット企業がイメージしやすい事例 
    「業界、業種、規模感（社員数）、課題」の企業を掲載することで、ユーザーが⾃分事化 
 しやすい情報提供をする 
 ・ターゲットとする業界の中でも認知度の⾼い最⼤⼿、有名な企業 
    認知度の⾼い有名企業を掲載することで、サービスへの信頼感が増します。ただし、⼤⼿ 
  企業の事例ばかりだと「このサービスは⼤⼿向き、中⼩企業が対象外」と思われてしまう 
  こともあるので注意が必要です。  

 初めて事例取材を⾏う際には、関係値が良く、⾃社サービスに満⾜していただいているお客 
 様の場合、取材に応じてもらいやすい傾向があります。事例の企業数が増えて来たら、  「全 
 体のバランス感」を考えつつ企業を選定する  ようにしましょう。 

 詳細は  8.よくあるご質問  をご覧ください。 

 ①-2.取材先へのアポイント取り 
 企業の選定が決まりましたら、アポイントを依頼します。 
 企業の担当者へ向けて、下記のような依頼内容を送り取材⽇程を決定しましょう。 
 メールで詳細をお送りする際には、 
 「どこへ掲載される予定か（掲載メリットなどもあるとなお良い）」 
 「どのような内容を準備しておけば良いか」 
 「取材⽇程候補」 
 など詳細に伝えるようにしましょう。 

 ・依頼をとるときのポイント 
 取材のアポイント取りは、部署・役職に関わらず、顧客と最もコミュニケーションを取って 
 いる⼈に頼むのがベストです。 
 信頼関係を築けている⼈からの依頼だと、協⼒してくれる可能性が⾼まります。 

 【依頼メール⽂例】※適宜、御社⽤に書き換えてお使いください 

 〇〇株式会社 
 △△様 

 お世話になっております。ferret Oneの◇◇と申します。 



 ferret Oneをいつもご利⽤いただきありがとうございます。 

 このたび弊社のサービスサイトにて、 
 貴社の事例を掲載させていただきたくご連絡いたしました。 
 下記の内容でお話をお聞かせいただきたく思っております。 
 どうぞよろしくお願い申し上げます。 

 ■ 掲載場所 
 ferret Oneサービスサイト 導⼊事例ページ 
 https://ferret-one.com/cases 
 その他、ブログ、ランディングページなどに掲載させていただく場合もございます。 

 ■ 内容 
 ・貴社の事業内容とご担当者の役割について 
 ・ferret One導⼊前の課題（Webサイト制作の課題・マーケティングの課題） 
 ・ferret One導⼊の決め⼿ 
 ・ferret Oneを使ってやりたいこと 

 ■取材チーム 
 〇〇、〇〇の〇名でお伺いいたします。 

 ■⽇時 
 以下より、ご都合の良い⽇程をお知らせいただければ幸いです 
 ●⽉●⽇（●）●時〜●時 
 ●⽉●⽇（●）●時〜●時 
 ※予定時間は1時間 

 ■対談場所 
 御社にお伺いいたします。 
 ※当⽇は、インタビュー中のお写真を撮らせていただきます。 

 何卒よろしくお願いいたします。 

 ①-3.取材時のヒアリング項⽬決定 
 事例取材で押さえておきたい項⽬は以下の通りです。取材前に事前にある程度準備をしてお 
 きましょう。 
 ⾃社が取り扱っている製品種類・業界等によって追加項⽬などが増える場合もあります。 
 各企業が検討するために必要と思われる情報を項⽬へ組み込みましょう。 

 【取材時のヒアリング項⽬（例）】 



 ②導⼊事例取材 

 ②-1.取材当⽇に⽤意するもの 
 下記のものを⽤意の上、事例インタビューを⾏います。 

 ・レコーダー ※オンライン取材の場合でも録⾳できるように準備 
 ・カメラ ※訪問の場合必要 
 ・メモ 

 おすすめの⽅法は取材当⽇、事例作成の担当者が直接取材を⾏うことです。ただし、インタ 
 ビューでありのままの話をしてもらえるような⼼理的安全性の形成がが⾮常に重要です。事 
 例取材に慣れるまではすでにお客様と関係値のある営業担当やカスタマーサポート担当に同 
 席してもらうのも良いでしょう。 

 ※導⼊事例インタビューを⾏った後に写真撮影を⾏うと、担当者の緊張もほぐれるため写真 
 を撮影しやすくなるメリットがあります。 

 ②-2.インタビュー時のポイント 
 事前に依頼⽂で挙げた項⽬に沿ってヒアリングを⾏いながら、取材メモに残していきます。 
 レコーダーで⾳声録⾳を⾏う際には、企業の⽅に⼀声掛けてから⾏いましょう。 

 あらかじめお送りした取材項⽬になぞってヒアリングすることも⼤事ですが、事例企業のお 
 客様にお話いただく中で気になったポイントなどがあれば、随時質問を投げかけ、深掘って 
 聞くようにしましょう。 
 ⾃社サービスの導⼊理由を聞いた際に「そもそもどんな課題を抱えていたのか？」などを深 
 掘りして聞いてみることで、 
 「実は当時、◯◯という問題を抱えていて...」 
 「他社のツールも気になって⾊々⼊れてみたのですが、現場のフローに落とし込めず辞めて 
 しまって...」「その点、△△社さんのツールは□□という側⾯で現場に合っていたんです」 
 といった具体的な課題感を聞くことができるため、導⼊事例を読むユーザーにとっても想像 
 しやすいものとなります。 



 ②-3.事例取材の写真撮影時のポイント 
 事例取材では、下記の写真を揃えることでインタビューの具体性や臨場感を増すことが可能 
 です。意識しつつ撮影を⾏いましょう。オンライン取材の場合は、下記のポイントをお伝え 
 して担当者に写真を提供してもらえないか打診してみましょう。 

 (1)インタビュー写真 
 ・真⾯⽬に話す表情／笑顔など⼈間味のある表情 
 ・「寄り」のアングル／「引き」のアングル 
 ・右から／左から 
 などのバリエーションがあると、編集時も扱いやすいです。 

 ⼈物写真を撮る際には、画⾓の上部の余⽩がなるべく空きすぎないよう⼈物にズームしつつ 
 撮影すると、写真の構図がまとまりやすくなります。 

 （例） 

 (2)サービス・製品を使っている最中の写真 

 （例） 

 ⾃社のサービスや製品を実際に使っていただいているシーンを撮影できる場合は、写真とし 
 て押さえておきましょう。事例の説得⼒が向上する効果が期待できます。 

 (3)プロフィール写真 

 （例） 



 担当者のプロフィール紹介⽤の写真です。インタビューに応じていただいた担当者の⽅、複 
 数⼈いる場合には集合写真を撮影します。 

 (4)サムネイル・メインビジュアル⽤の写真 

 （例） 

 導⼊事例のサムネイルやメインビジュアル⽤の写真を撮影します。会社のロゴやオブジェな 
 どがエントランス等にある場合、それらを背景として撮影しても良いでしょう。 
 ちょうど良い背景がない場合は、壁をバックに撮影して後からロゴを合成するといった⽅法 
 もあります。 

 (5)事例企業のサービス内容がわかる画像 

 （例） 

 事例企業のプロフィール紹介の際に、事業内容がわかりやすく伝わる写真などがあると良い 
 でしょう。 
 ・先⽅のサイト内から素材を利⽤し、掲載許可を頂く 
 ・フリー素材の、事業の内容が想像しやすいイメージ画像を使⽤する 
 なども可能です。 



 ③原稿作成 

 ③-1.原稿作成 
 取材メモを⾒返しながら原稿を作成していきます。 
 注意すべきポイントは  「A読み⼿が知りたいこと」「B売り⼿が伝えたいこと」「C顧客が 
 ⾔いたいこと」の3者のバランスがとれた  情報量になるように整理しましょ。 
 Bに偏るとサービスの押し売りになりますし、Cに偏るとだたの苦労話になってしまい、い 
 ずれにせよ読み⼿の参考にならなくなってしまいます。「売り⼿は事例から何を知りたい 
 か？」の視点を常に忘れないようにしましょう。また  ⾒出しの付け⽅、⽂章の書き⽅がユー 
 ザーの読みやすさに影響  してきます。 

 (1)タイトル 
 「このインタビューを通じて、要は何を伝えたいのか」を⼀⾔にまとめます。⾃社のサービ 
 スをお客様⾃⾝が活⽤し、どういった成果を得たのか（⼯数が30%削減した、新規サービス 
 のリード獲得に成功した、社内の●●という課題を解決したなど）、  具体的な成果やテーマ 
 を掲げること  で、読み⼿にどのようなインタビュー内容か⼤枠の想像を持たせることが可能 
 となります。 

 タイトル決めのポイント 
 ・検討初期の層を狙うなら、導⼊の理由など、課題だった部分を強調する 
 ・検討後期の層を狙うなら、成功イメージを与えるため、実際の取り組みや成果を強調する 

 （例） 
 Web集客ノウハウ不⾜を解消し、新規定業における⾒込み顧客の獲得につなげる！ 
 福利厚⽣サービス / KIRIN naturals（キリンビバレッジ株式会社様） 

 (2)各⾒出し（導⼊前の課題、導⼊の決め⼿、今後やっていきたいことなど） 
 単純に⾒出し名を「導⼊前の課題」「導⼊の決め⼿」「今後やっていきたいこと」とし、そ 
 のまま⽂章を書き始めてしまうとユーザーにとって内容が事前に想像しづらく、離脱の原因 
 となります。 
 例のように「サブコピー」を付け加えることで端的に内容を想像させ、ユーザーが興味を 
 持って読み進めてもらうように気をつけましょう。 

 （例） 
 1.ferret One導⼊前に抱えていた問題 
 「新規事業で⾒込み顧客を獲得するためのリソースやノウハウが不⾜していた」  ←サブコ 
 ピーを加える 

 2.ferret One導⼊の決め⼿ 
 「ferretのノウハウを吸収でき、少⼈数でもWeb集客を実現できる」 

 3.ferret Oneを使ってやりたいこと 
 「Web集客のノウハウを蓄積し、他の事業にも⽔平展開していきたい」 



 (3)本⽂ 
 本⽂を執筆する際には、以下のポイントに気をつけましょう。 

 ・⼀⽂を⻑くしすぎない（⽂中で意味の区切りのポイントで句点「。」を置く） 
 ・お客様が⾃らの⾔葉で話している⼝調で書く（社名を出さず「某A社様」の時も同様） 
 営業の⽅が「●●●〜とお客様はおっしゃっていました」と伝聞形式で 
 書いてしまうと、いちいち読み⼿側でお客様⽬線に変換するため 
 頭に⼊りづらくなります。 
 ・強調したい部分については太字にする 
 ・同じ⾔い回しが連続するなどの冗⻑な表現にならないよう気をつける 
 （参考）  ⽂章もムダを削いでダイエット！代表的な"冗⻑表現"7パターンと改善⽅法 

 ③-2.画像選定 
 ②で撮影した画像をインタビュー記事⽤に選定し、原稿内に貼ります。 
 ・アイキャッチ画像（企業のロゴが写っている写真など） 
 ・インタビュー先担当者のプロフィール⽤画像 

 また、インタビュー中の様⼦の写真やサービスのイメージ画像などを各段落の⾒出しの直後 
 に1つずつ画像を当てはめていくと、記事がきれいにまとまりやすいです。 

 ③-3.取材企業へ内容確認（原稿、企業ロゴデータの提供） 
 原稿が完成したら、社内で確認・修正を済ませた上で取材企業に原稿データを送り、内容を 
 確認していただきます。このとき、企業ロゴデータ等掲載時に必要なデータも合わせて依頼 
 するとスムーズです。 

 Googleドキュメントの  「提案」  機能やWordファイルの  「変更履歴」  の機能を使うと、どの 
 ポイントを修正すべきかがお互いにチェックが⾏いやすくなります。 

 （参考）  Google（グーグル）ドキュメントの基本的な使い⽅と裏ワザ、Word（ワード）と 
 の違い 
 （参考）  Wordユーザーにオススメ！知っていると得する⼩技7選 

 修正内容をフィードバックして頂いたものを修正し、取材企業のOKをもらえたら完了で 
 す。次のステップではいよいよWebサイトへ掲載を⾏います。 

 ④Webサイト掲載 

 ④-1.導⼊事例ページの作成 
 原稿、画像データを流し込み事例ページを作成していきます。 

https://ferret-plus.com/9006
https://ferret-plus.com/11993
https://ferret-plus.com/11993
https://ferret-plus.com/8198


 もしすでに他社の事例がある場合には、既存のページを複製すると作成しやすいです。テキ 
 ストと画像を今回取材した企業の内容に変更して作成していきましょう。 

 管理画⾯ > サイト > ページ⼀覧 
 既存の導⼊事例のページの「複製」ボタンを押します。 

 複製確認の画⾯が出るため、「OK」ボタンを押すと、既存の導⼊事例ページの複製が⾏え 
 ます。 

 新規ページ作成でページを作成し、ページ編集画⾯に⼊ります。 

 管理画⾯ > サイト > ページ⼀覧 の画⾯より該当のページを選択し、ページ編集画⾯に⼊り 
 ます。 



 ページ編集画⾯に⼊ったら、下記の画像を参考にページを作成してみましょう。 
 ferret Oneのページ編集⽅法については  サイト・ページを作る  をご覧ください。 

 ▼構成例 

https://ferretone.zendesk.com/hc/ja/categories/360002142612




 上記のように導⼊事例の内容を作成したら、ページ編集画⾯右上の「更新する」ボタンを押 
 して保存します。 

 公開の確認画⾯に移りますので、「はい」を押して保存します。 

 こちらでページの保存が完了しました。 

 ④-3.下書きページを社内・先⽅に確認してもらう 
 「プレビュー」機能を使うことで、  ferret Oneのアカウントを持っていない⽅でもページ内 
 容を確認  していただくことが可能です。 

 管理画⾯ > サイト > ページ⼀覧 > 先ほど作成した事例ページのページ編集画⾯ >  プレ 
 ビュー  >  「共有URLの発⾏」  を押します。 

 「下書き内容を共有する」の画⾯が表⽰されます。 
 こちらの共有リンクを社内や取材企業へ展開することで、ferret Oneのアカウントを持って 
 いない⽅でも作成した導⼊事例のプレビュー画⾯を確認してもらうことが可能です。 



 メールやチャットで共有リンクを送付し、最終確認を⾏います。 

 ④-4.事例ページ公開 
 最終確認が取れましたら、作成した導⼊事例ページを公開します。 
 公開前にいくつか設定が必要となりますので、必ず設定しておきましょう。 

 ・ページ名、ページ公開ステータス・URLの設定 
 管理画⾯ > サイト > ページ⼀覧 > 該当の導⼊事例ページの「ページ設定」タブ 
 ページ名、ページの公開ステータス（⾮公開→公開中へ変更）、URLを設定し、「保存」ボ 
 タンを押します。 

 ・グローバルメニュー・記事リストへの表⽰設定 
 同画⾯にて、「グローバルメニューに表⽰する」「記事リスト上で表⽰にする」にチェック 
 を⼊れ、「保存」ボタンを押します。 



 「グローバルメニューに表⽰する」  を設定することで、下記の画像のようにグローバルナビ 
 メニューから遷移することができるようになります。 

 ・タイトル・ディスクリプションの設定 
 管理画⾯ > サイト > タイトル・ディスクリプション 
 作成したページのタイトルとディスクリプションを記⼊します。こちらの設定は検索エンジ 
 ンで表⽰される内容に関わるため、ユーザーから⾒ても分かりやすい内容を設定しましょ 
 う。 

 詳細は  タイトル・ディスクリプション設定  をご覧ください。 

https://ferretone.zendesk.com/hc/ja/articles/115012113388-%E3%82%BF%E3%82%A4%E3%83%88%E3%83%AB-%E3%83%87%E3%82%A3%E3%82%B9%E3%82%AF%E3%83%AA%E3%83%97%E3%82%B7%E3%83%A7%E3%83%B3%E8%A8%AD%E5%AE%9A


 記⼊後、忘れずに「保存する」ボタンを押しましょう。 

 ・OGPの設定 
 管理画⾯ > サイト > OGP⼀括編集 
 作成したページのOGPを編集します。ferret OneではOGPのタイトル（og:title）とディスク 
 リプション（og:description）は、すでにタイトル・ディスクリプションに記載されている 
 内容がある場合、空⽩のままでもそちらを参照して表⽰される仕様となっておりますので、 
 画像（og:image）の設定のみで問題ありません。 

 OGP画像（og:image）の推奨サイズは1200×630pxです。適切なサイズで設定することで、 
 後述の記事リストパーツを使った際にきれいに表⽰されます。 
 ※SNSシェア時⽤のため個別に⽂章を設定したい場合は、og:title、og:descriptionの設定が 
 別途必要となります。 

 詳細は  OGP設定  をご覧ください。 

 該当ページのog:imageの「ライブラリー」をクリックします。 

https://ferretone.zendesk.com/hc/ja/articles/115012116068-OGP%E8%A8%AD%E5%AE%9A


 イメージの選択画⾯に移りますので、ロゴの画像を選択し、「このイメージをページに追 
 加」ボタンを押します。 

 上記の設定が完了したら、Webサイトに公開完了です。 

 ・導⼊事例⼀覧の表⽰⽅法について 
 こちらはすでに導⼊事例の⼀覧ページがある⽅は設定不要です。 
 もしも  「導⼊事例の中⾝は出来たが、複数社の事例を⼀覧で掲載するページがまだない」  と 
 いう場合は、下記の⽅法で⼀覧表⽰が可能です。 

 管理画⾯ > サイト > 導⼊事例⼀覧ページのページ編集画⾯ 
 「記事リストパーツ」  をドラッグ＆ドロップで追加します。 



 記事リストパーツをクリックすると、詳細な設定メニューが開きます。 
 こちらの内容を表⽰したい形になるよう設定を⾏っていきます。 

 「ページ選択」を「導⼊事例」に、「スタイル選択」を「カード型（2列）」に設定する 
 と、以下のように表⽰されます。タイトル・ディスクリプションで設定した⽂章が表⽰さ 
 れ、OGPで設定した画像はアイキャッチとして表⽰されます。 

 ・（応⽤編）業界や従業員規模別に導⼊事例を⼀覧表⽰にする⽅法について 
 導⼊事例⼀覧ページを作成する際に、業界や従業員規模など任意の項⽬でカテゴライズして 
 表⽰させることも可能です。 

 管理画⾯ > サイト > 導⼊事例詳細ページのSEO設定画⾯ 
 まず、各事例記事ページに「タグ」を設定します。タグに、業界や従業員規模、課題などカ 
 テゴライズしたい項⽬を設定します。1記事に対して、複数設定することも可能です。 



 管理画⾯ > サイト > 導⼊事例⼀覧ページのページ編集画⾯ 
 各事例記事ページのタグの設定が完了したら、事例⼀覧ページでタグの⼀覧を表⽰させま 
 す。「タグ⼀覧」パーツを挿⼊し、表⽰したいタグを選択します。 

 管理画⾯ > 設定 > タグ・カテゴリ管理画⾯ 
 事例⼀覧ページでタグをクリックしたときに閲覧できる、タグごとの⼀覧ページを⽣成しま 
 す。タグ・カテゴリ管理の機能から、「作成」をクリックしていきます。 

 詳細は、  ⾃動⽣成ページ（タグ・カテゴリ）にコンテンツを追加する⽅法（ページver.  をご 
 覧ください。 

https://ferretone.zendesk.com/hc/ja/articles/360031067911


 管理画⾯ > サイト > ページ⼀覧 
 上記設定が完了すると、タグごとの⼀覧ページが⽣成されているのが確認できます。ページ 
 内でどのような形式で記事を表⽰するかは、それぞれの編集画⾯で設定可能です。 

 ④-5.事例アップ告知（お知らせ掲載/メール配信/営業資料記載/SNSなど） 

 新規の導⼊事例を追加した後は告知を積極的に⾏いましょう。 
 下記のような展開例がありますので、参考にしていただければと思います。 

 =========================== 
 ・Webサイトに掲載 
 ・メルマガで配信 
 ・SNSで投稿 
 ・プレスリリースで配信 
 ・営業資料に掲載 
 ・インサイドセールスで活⽤ 
 ・展⽰会でブースに掲載 
 ・LPに挿⼊ 
 =========================== 

 ・Webサイトに掲載 

 サイト上の事例を⾒て、課題意識やサービスへの興味が⾼め、お問い合わせに繋げたりしま 
 す。 
 また、検討後期の⼈が⾃主的にWebサイトへ事例を⾒にくる場合もあります。営業担当と話 
 さずとも、Webサイトが意思決定の後押しをしてくれるとも⾔えます。 

 ・メルマガで配信 

 導⼊事例のメール配信はCV⾃体を期待するものではありません。 



 事例ページはLPのように直接CVを促す構成にはなっていないのと、事例に反応する検討後 
 期の⼈の絶対数はそれほど多くないためです。 

 CV⾃体を期待するのではなく、絶対数の少ない検討後期の⼈を検知する「既存リードの掘 
 り起こしシグナル」としては⾮常に有効です。 
 たとえば、「導⼊事例ページにアクセスした」というアクションをMAツールで検知し、イ 
 ンサイドセールスがコールしてCVにつなげる体制が組めるのであれば、有望な顧客を⾒つ 
 け出せる可能性があります。メールの配信⽅法については  HTMLメールの作成⽅法  や  テキス 
 トメールの作成⽅法  、または下記のマニュアルをご覧ください。 

 （参考）  メール配信⽅法（既存顧客向け） 

 ・SNSで投稿 

 SNSno個⼈/企業アカウントで記事を投稿することで、元からサービスを知っている層に 
 リーチできます。たくさんの活⽤⽅法の中でも、低コストで気軽に始めやすいのが特徴で 
 す。 

 ・プレスリリースで配信 

 万⼈の興味を引くような有名企業の事例が、プレスリリースと好相性です。有名企業のネー 
 ムバリューをフックに、認知を⾼める効果があります。 

 ・営業資料に掲載 

 検討段階が進んだ⼈向け、という意味では営業資料に掲載する、営業担当から紹介してもら 
 うのが最も刺さりやすいルートです。 

 ・インサイドセールスで活⽤ 

 インサイドセールスが事例記事の詳細を把握し、⾒込み顧客への提案に活⽤します。具体的 
 な成果を伝えることで、「こういうことをやりたかったんです」というニーズを引き出せる 
 こともあります。 

 ・展⽰会でブースに掲載 

 プレスリリース同様、歩く者の⽬を引く有名企業の事例がオススメです。事例をきっかけに 
 興味を引き、その場で商談もできれば、短いリードタイムで成約までできるかもしれませ 
 ん。 

 ・LPに挿⼊ 

 サービスそのものを訴求するLPに第三者としての導⼊企業の声を⼊れると、内容の説得⼒ 
 が⼀気に増します。⾒るものの信頼を得られるコンテンツは、CVRの向上に寄与します。 

 8.  よくあるご質問 

 Q.導⼊事例は何社集めればよいですか？ 
 実績としてある程度の数は必要ですが、  導⼊事例は数を増やすほどCV数が増えるものでは 
 ありません。 

https://ferretone.zendesk.com/hc/ja/articles/360035563852-HTML%E3%83%A1%E3%83%BC%E3%83%AB%E3%81%AE%E4%BD%9C%E6%88%90%E6%96%B9%E6%B3%95
https://ferretone.zendesk.com/hc/ja/articles/360035974671-%E3%83%86%E3%82%AD%E3%82%B9%E3%83%88%E3%83%A1%E3%83%BC%E3%83%AB%E3%81%AE%E4%BD%9C%E6%88%90%E6%96%B9%E6%B3%95
https://ferretone.zendesk.com/hc/ja/articles/360035974671-%E3%83%86%E3%82%AD%E3%82%B9%E3%83%88%E3%83%A1%E3%83%BC%E3%83%AB%E3%81%AE%E4%BD%9C%E6%88%90%E6%96%B9%E6%B3%95
https://fo-keiyaku.hmup.jp/marketing-manual#mail


 導⼊事例からの直接CV数が増えていなくても、  「具体的なイメージがしやすくなる」「信 
 頼感が増す」  という効果が出ていれば、数が少なくても⽬的は果たせていると⾔えます。 

 導⼊事例をやみくもに増やすよりは、まずは⼀旦「課題別グループ」「業界・規模別」に分 
 け、事例を作成する計画をすると良いでしょう。他に⼤⼿企業が導⼊した場合や、ペルソナ 
 に近い企業が導⼊した場合に事例を増やしていく、というやり⽅がよいでしょう。 

 Q.導⼊事例は⼤⼿だけで良いのですか？ 

 ⼤⼿だけでは⽬的に沿っていない可能性があります。 
 ネームバリューのある⼤⼿企業が導⼊している場合、⾃社の導⼊事例として紹介することで 
 サービスの信頼感が増し、ブランド価値が⾼まります。ただし、導⼊事例で紹介されている 
 のが⼤⼿企業ばかりだと「この商品・サービスは⼤⼿向きで、中⼩企業は対象外なんだ」と 
 思われてしまい、顧客獲得チャンスを逃してしまう可能性もあります。 
 ブランディングとしての⼤⼿企業の事例と、ターゲット企業がイメージしやすい事例をバラ 
 ンスよく掲載するとよいでしょう。 

 Q.お客様から導⼊事例取材の承諾がなかなか得られないのですが、どう 
 すればよいでしょうか？ 
 スムーズに承諾を得るためには、良い関係性をつくることが重要です。具体的には、以下の 
 ような実践例があります。 

 ①受注前から、事例掲載の旨を伝える 
 例えば「弊社では事例掲載を強化しており、御社にも是⾮載ってほしいです。そのため、 
 ◯◯の状態になったら/達成したら、取材させてもらえませんか？」と、営業担当が受注前 
 から伝えておくという⼿があります。 
 ⼀般的に、顧客は営業への好感が⾼い状態で受注するケースが多いため、関係が良好なうち 
 に取材の協⼒を得ておき、それを引き継いでもらうのが得策です。 

 ②取材の⽬的を正しく伝える 
 承諾を得られない原因として意外に多いのが、営業担当が顧客に事例取材の説明をするとき 
 に、マーケティング側の意図が正しく伝えられていないことです。対策としては、当⽇の質 
 問事項などの取材の細かい要件をテンプレート化して営業担当と共有することです。コミュ 
 ニケーションのズレを最⼩限に⽌めることが重要です。 
 また交渉の際には、顧客側のメリットを伝えたり、どうしても掲載したい企業には⼀部サー 
 ビスを無料で提供する代わりに協⼒してもらうという⼯夫もあります。 

 ③顧客の成果を出す 
 とはいえ関係値作りで何より⼤事なのは、顧客の成果を出すことに尽きます。サービスの成 
 果を実感できれば⾃ずと満⾜度・好感度は上がり、取材依頼にも⾃然と協⼒的になっていき 
 ます。 



 Q.業界特性上お客様が名前を出せない場合、事例は作れないのでしょう 
 か？ 

 OEM商材や特定の商材を扱う代理店ビジネスなど、お客様の名前を挙げることが難しい場 
 合でも事例作成は可能です。お客様が事例取材に協⼒していただけるもののお名前・社名が 
 出せない場合は、検討中の⼈が「どんな企業か」が分かる情報の記載を意識しましょう。 
 例えば、業界、従業員規模、上場／⾮上場などです。検討中の⼈は⾃分と似た状況の企業の 
 事例を参考にしやすくなります。 

 ただし、お客様へのインタビュー⾃体も難しいケースが多いです。 
 その場合、お客様をよく知る営業メンバーが「匿名の企業担当者のつもりになって作成す 
 る」ことで⾃社のサービス・製品が特定の業界の中でどのように使われ、効果が現れている 
 かを記載することで、読み⼿にイメージさせることは可能です。 
 ※書くことができるのは、あくまで実際にお客様にヒアリングした事実に限ります。 

 もしくは「活⽤シーン（例えば◯◯業界の△△といったシーンでご活⽤可能です）」として 
 掲載してもよいでしょう。 

 Q.導⼊事例を作った後は、どのように活⽤すればよいのですか？ 

 サイト掲載やメルマガ配信などのオンラインコンテンツ化を⾏いWeb上の新規顧客へ情報を 
 発信するのはもちろん、対⾯で営業する顧客への紹介に使ったり、既存顧客へアナウンスす 
 るなどのルートが考えられます。 
 詳細は  ④-5.事例アップ告知（お知らせ掲載/メール配信/営業資料記載/SNSなど）  をご覧く 
 ださい。 

 Q.顧客先への訪問が難しい場合はどうすればよいのですか？ 

 必ずしも訪問せずとも、オンラインでの取材やメール取材という⽅法もあります。 
 ただし気をつけるべきポイントとして、 
 ・写真提供を依頼する場合は、何の⽤途でどういった写真が欲しいのか明確に指定 
 ・Web会議を録⾳する場合は、先⽅への確認を⾏ってから実施する 
 などの事前項⽬を確認し、なるべく先⽅への負担がないように配慮して⾏うようにしましょ 
 う。 



 9.  ferret Oneサポートのご案内 

 運⽤⽀援サポート  ：貴社の状況に合わせてサイトの運⽤⽀援、施策のアドバ 
 イスを⾏います。必要に応じてお打ち合わせが可能です。 

 テクニカルサポート   TEL：03-6868-8244／Mail：管理画⾯右下より 
 受付時間：平⽇（⽉〜⾦）午前10時〜午後5時 

 ヘルプページ  ：  https://ferretone.zendesk.com/hc/ja 

 操作レクチャー  ：  https://fo-keiyaku.hmup.jp/contact_lecture 
     予約制です。Web会議もしくはお電話にて画⾯を⾒ながらレクチャー 

     ウェビナー  ：  https://fo-keiyaku.hmup.jp/webinar.schedule 
     マーケティングノウハウ×ferret Oneの操作が学べます。（毎週開催） 

    
     もくもく会  ：  https://fo-keiyaku.hmup.jp/mokumoku-event 
     サポートが近くにいる状態で作業ができる場を提供。（オンライン有） 

       ■ ご請求内容の確認／ユーザー追加・変更はこちら 
 https://fo-keiyaku.hmup.jp/contact_option 

https://ferretone.zendesk.com/hc/ja
https://fo-keiyaku.hmup.jp/contact_lecture
https://fo-keiyaku.hmup.jp/webinar.schedule
https://fo-keiyaku.hmup.jp/mokumoku-event
https://fo-keiyaku.hmup.jp/contact_option


 以上 
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