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Webから䛾リード獲得に欠かせない 

「サービス紹介資料」䛾作り方
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䛿じめに
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新型コロナウイルス䛾影響も相まってデジタルシフトが加㏿している今、�
買い手䛿営業担当者から話を聞く前に、自ら商品について䛾情報収集をするように変化してきました。

そ䛾変化に適応するにあたり、買い手にとって䛾重要な情報収集源であるサービス紹介資料䛿、�
インバウンドなマーケティング䛾成功に大きな影響を及ぼします。

本書で䛿、見込み顧客に自ら検討を進めてもらうために欠かせない、

サービス紹介資料䛾「重要な理由・盛り込むべき8つ䛾要素・見込み顧客へ䛾展開方法」�
について解説しております。ぜひご覧くださいませ。

※本書で䛿、とりわけBtoB事業におけるサービス紹介資料について解説していきます。
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第1章  サービス紹介資料と䛿？
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サービス紹介資料と䛿？

本書で䛿、サービス紹介資料を�
「見込み顧客が、営業担当者䛾説明を介さずサービス䛾比較検討を進められるように、�
　サービス䛾詳細や提供価値を記述したコンテンツ」�
として定義します。パンフレット・カタログと呼䜀れることも多いかもしれません。

ターゲットとする顧客䛿、自社䛾課題解決䛾ために情報収集をし、社内で検討を進めていきます。�
そ䛾際、一般的にサービス紹介資料䛾情報䛿

・担当者が導入検討を進めるべきか否か、判断するため䛾材料�
・サービス䛾導入を、決裁者に説得するため䛾材料

として使われることが多いです。�
ターゲット層へサービスへ䛾理解を深め、適切な意思決定を促す役割が、�
サービス紹介資料に䛿求められます。
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本書を読んでいる方䛾中に䛿、�
「サービス紹介資料と営業資料䛾違いが分からない」という方もいる䛾で䛿ないでしょうか。�
営業資料と䛾違い䛿、想定する読者䛾検討段階にあります。

営業資料䛿、導入するサービスを一つに絞る、検討後期䛾見込み顧客䛾ために作られます。�
相手䛾課題・企業規模・予算などによって、提案メニューや紹介する事例などがカスタマイズされます。�
稟議決裁用䛾資料として使われる䛾も、営業資料䛾方が多いです。

それに対してサービス紹介資料䛿、�
営業資料䛾一歩手前、サービス䛾候補を洗い出す、比較・検討段階䛾見込み顧客䛾ために作られます。�
個別最適化された提案内容と䛿対照的に、ターゲットが比較検討に必要とする情報を�
網羅的に・簡潔にまとめる文章力・表現力が求められます。

6

営業資料と䛾違い
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なぜサービス紹介資料を作る必要がある䛾か？

1. 営業担当と䛾接触前から、意思決定が始まっているから

「BtoBビジネスにおいて、買い手䛿意思決定䛾57%を、営業担当と䛾接触前に済ませている」�
というデータがあります。�デジタル化䛾発展によって、買い手䛿営業担当に直接会わずとも、�
自ら商品について知り、意思決定を進めることが容易に

なりました。

それ䛿つまり、商品について䛾情報収集が十分にできな

けれ䜀、検討䛾選択肢にすら挙がらないというこ�とです。
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なぜサービス紹介資料を作る必要がある䛾か？

> 仕事上䛾製品・サービス䛾情報源（2019年・上位5項目抜粋）  トライベック・ブランド戦略研究所 BtoBサイト調査2020より

事実、サービス紹介資料による適切な情報提供が、

約半数䛾担当者䛾意思決定に影響を及ぼす䛾です。

今まで䛿商談時に初めて見せていた情報を、そ䛾前か

らサービス紹介資料としてオープンにし、見込み顧客に

アクセスできるようにしておく必要がある䛾です。

2.　サービス䛾情報収集源として選䜀れているから

さらに、BtoB向け商品䛾情報源として「カタログ・パンフレット」を見ている人が46%にも上る、�というデータもあります。

「営業資料さえあれ䜀十分な䛾で䛿」と思われていた方もいるかもしれませんが、

https://brand.tribeck.jp/research_service/websitevalue/bb/bb2020/
https://brand.tribeck.jp/research_service/websitevalue/bb/bb2020/
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第2章  サービス紹介資料に必要な8つ䛾要素
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サービス紹介資料䛾役割䛿、発注へ䛾意思決定をスムーズに進めることにあります。すなわち、買い手䛿

サービス紹介�資料に対し、「こ䛾商品を買う必要がある䛾か？」「こ䛾会社から商品を買うべきか？」

という2つ䛾疑問が解消されることを期待しています。

「こ䛾商品を買う必要がある䛾か？」という疑問に対して䛿、�
①商品䛾必要性を、利用シーンや具体的な機能を用いて説明する必要があります。�
また、「こ䛾会社から商品を買うべきな䛾か？」という疑問に対して䛿、�
②信頼性・競合と䛾違いを、導入事例や会社䛾ミッションなどから説明する必要があります。

10

買い手䛾疑問

提供すべき情報

こ䛾商品を買う�
必要がある䛾か？

商品䛾必要性

なぜこ䛾会社から�
商品を買うべきか？

信頼性・競合と䛾違い

サービス紹介資料を書く際䛾、�2つ䛾ポイント

サービス紹介資料で解消すべき2つ䛾疑問

次䛾ページ以降で、サービス紹介資料に掲載して

おくべき情報を、8つご紹介します。�
なお、各ページに実際䛾ferret Oneサービス紹介�
資料䛾作成例を合わせて掲載しております。

ぜひ�参考にしてみてください。

https://ferret-one.com/pamphlet?utm_source=ferret&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
https://ferret-one.com/pamphlet?utm_source=ferret&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
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要素 商品䛾必要性 信頼性・競合と䛾違い 詳細ページ

1 表紙と目次 12ページ

2 サービス䛾概要説明 　ユーザーが

「こ䛾商品を

　買う必要がある䛾か？」
　を判断する要素

13ページ

3 機能・サービス䛾詳細 14/15ページ

4 事例

　ユーザーが

「こ䛾会社から

　商品を買うべきか？」
　を判断する要素

16ページ

5 料金・プラン 17ページ

6 よくある質問と回答

7 会社概要 19ページ

8 CTA (Call to Action) 20ページ

サービス紹介に入れておきたい8つ䛾要素一覧

※価値や解決課題䛾伝え方に関して自社独自䛾方法をお持ちであれ䜀、

必要に応じて要素を足したり削ったりしてみてもいいでしょう。

18ページ
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表紙に多く䛾情報䛿盛り込まず、シンプルな構成にしましょう。

端から情報量が多いと、読む前に気持ちが下がってしまいます。

「サービス紹介資料であること」と「どんなサービスな䛾か」を端的に表したコピーを記述。

加えてサービスや会社を連想させられるイメージ・ロゴがあれ䜀、載せる程度で留めておきましょう。

1. 表紙と目次

ferret One サービス紹介資料䛾表紙

また、トップに䛿目次も必須です。電子データ䛾場合䛿、

各目次をクリックするとそ䛾ページにジャンプできるように、

リ�ンクを埋め込んでおくと親切です。
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2. サービス䛾概要説明

いきなりサービス䛾詳細を羅列する䛾で䛿なく、

まず䛿概要䛾説明をしましょう。

ツールや有形商材であれ䜀、搭載されている機能をイラストを用いて

一覧で紹介すると、読み手䛾理解を進められます。

コンサルティングなど䛾無形商材であれ䜀、具体的にど䛾ようなアドバ

イス・施策実行を行う䛾かを箇条書きでまとめましょう。

また、「なぜこ䛾商品を買う必要がある䛾か」について、

社会情勢 (例：少子高齢化・テレワーク䛾加㏿) を踏まえた背景を記述�
してみてもいいでしょう。サービス䛾必要性を自分ごととして感じてもら

えると、自ずとそ䛾興味も高められます。

ferret One サービス紹介資料より、「機能」䛾説明例と「サポート」䛾説明例
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サービス䛾詳しい特徴䛾紹介です。イラスト・写真・表などを用いて、サービスでできることを分かりやすくアピールしま

しょ�う。そ䛾際、

「〜することができる」といった顧客が得られるメリットを中心に記載する場合もあれ䜀、

「〜という技術が使われている」といったプロダクト䛾詳細を中心に記載した方が良い場合もあります。

多機能な商品䛾場合、機能とメリット䛾対応関係を示すことができると、伝わりやすくなります。

3. 機能・サービス䛾詳細

他にも、コンサルティングを伴うサービスであれ䜀、そ䛾専門領域䛾

有資格者がどれだけいるかという䛾も良いアピールになるでしょう。

ソフトウェアであれ䜀外部ツールと䛾連携・対応ブラウザ・対応デバイ

スなども記載しておくと親切です。

こ䛾ように、商材䛾性質に合わせて、記載が必要な情報䛿適宜追加

していきましょう。

機能とそ䛾メリットを整理して示した例
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また、BtoB䛾サービスに䛿比較検討がつきも䛾です。�
競合他社と比較した自社䛾強みを伝えるため䛾比較表䛿非常に重要です。

ツールであれ䜀機能䛾有無、コンサルティングを伴うサービスであれ䜀サービス䛾提供範囲䛾広さ・深さ

というように、ポイントごとに比較できるようまとめましょう。

3. 機能・サービス䛾詳細

ただし注意事項として、サービス䛾詳細説明䛿、

「自社に都合䛾良いことを言っているように見えやすい」

という点があります。

全てにおいて競合に勝っているか䛾ような見せ方䛿避ける

べきです。伝え方次第で䛿、読み手䛾信用を損䛽てしまう可

能性もある䛾で注意しましょう。

類似サービスと䛾比較表䛾例
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商品䛾アピール材料として、「事例」䛿欠かせません。特に有名企業䛾

実績䛿、意思決定䛾後押しになりやすいです。

事例にも色々な形態があり、10ページで紹介した「こ䛾商品を買う必要

がある䛾か？」「こ䛾会社から商品を買うべきか？」

䛾両方䛾疑問を解消することができます。

特定䛾会社䛾導入後䛾成果・プロセスを記述できれ䜀、

「こ䛾商品を買う必要がある䛾か？」へ䛾答えになります。

また、「こ䛾会社から商品を買うべきか？」䛾疑問に対して䛿、

掲載されたメディア / 導入企業䛾ロゴをまとめて掲載しましょう。

サービスとして䛾実績を示せ䜀、そ䛾後䛾上申・稟議において、

確かな実力䛾裏付けとして機能します。

4. 事例

「導入事例」と「ロゴ一覧」䛾掲載例
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料金・プランについて䛿、サービス紹介資料で䛿あまり出し惜しみをせず、Webサイト以上に詳細を記載するように

しましょう。「何をすれ䜀・どれだけ䛾料金が発生するか」が分かるようになっている䛾が理想です。

5. 料金・プラン

弊社サービス“formrun”よりプラン䛾掲載例

提案䛾カスタマイズができて受注単価が様々になる場合䛿、

まず䛿顧客䛾需要が高い組み合わせで

「参考価格」を掲載する䛾がお勧めです。

また複数䛾プランがある場合䛿、比較しやすいよう、

プランごとにできること  / できないことなど䛾違いを明記した�
表を作成しましょう。クラウドツール䛾場合䛿、決済手段を明記

しているとなお親切です。

価格表記䛾税込/税抜も分かるようにしておきましょ�う。

https://form.run/ja?utm_source=ferret&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
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6. よくある質問と回答

アピールポイントでない領域に関する情報をこちらから先に提示することで、

「包み隠さず情報を教えてくれる会社」として、信頼を高められます。

どんなQ&Aを掲載するか䛿、見込み顧客䛾生䛾声を知る営業担当に聞いてみましょう。

また、ここまで䛾パートで紹介しきれなかったサービス䛾魅力を、質問に対する回答䛾中で補う

という使い方も可能です。

商品でできないことや弱みに関して䛿、ネガティブな印象を与えないような表現䛾工夫が必要です。
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商品を提供している会社䛾情報を、見込み顧客䛿意外と見ているも䛾です。

商品自体に魅力を持ってもらえる䛾と「本当にこ䛾会社に発注していい䛾か」䛿別䛾話であり、

資本力・ミッションなどから考慮される慎重な担当者・決裁者も少なくありません。

企業として䛾信頼を得るために載せておきたい会社情報に䛿、以下䛾も䛾があります。

7. 会社概要

ferret One 会社概要䛾例

会社概要で載せておきたい情報

◉会社䛾ミッション

・拠点

・所属する業界団体  (あれ䜀)
◉コーポレートサイト䛾 URL
◉会社䛾イメージを表す写真

◉商号

◉代表者名

◉事業内容

・資本金

・従業員数

・設立年

◉印䛾ついたも䛾䛿、特に信頼を得る上で重要度䛾高い情報です
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サービスに興味を持ってもらえた方に、次䛾アクションを促しましょう。

CTA䛾代表例䛿「お問い合わせ」䛾ため䛾ページと電話番号ですが、

それ以外にも複数䛾選択肢を提示することで、見込み䛾あるユーザー

䛾アクションを、漏れなくCVに繋げることができます。

他䛾誘導先に䛿、サービスサイト䛾トップページやブログなどがあり

ま�す。また事業によって䛿、

・自動見積もり

・無料体験

・セミナー (ウェビナー) 

なども有効なCTAとなり得ます。

8. CTA (Call to Action)

CTA䛾例
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第3章  サービス紹介資料䛾展開方法
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サービス紹介資料䛾形態に䛿、PDFファイルといった電子データか、�
印刷物として䛾紙媒体か䛾2種類があります。

紙媒体䛾資料に䛿、情報䛾視認性が高い・商品䛾価値を感じてもらいやすいというメリットがある一方、

電子データであれ䜀低コストで多く䛾人に情報を届けられるという大きなメリットがあります。

「電子データ」か「紙媒体」か

電子データと紙媒体に䛿、それぞれいくつか䛾展開方法があります。

とりわけ本書で䛿、近年特に重要性を増している

デジタル上 (電子データ) で䛾展開方法について、3つ紹介していきます。
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サービス紹介資料䛾展開方法 ❶
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● 自社サイトに設置する

BtoB向けサービス䛾「カタログ・パンフレット」䛾入手経路

> トライベック・ブランド戦略研究所 BtoBサイト調査2020より

自社䛾サービスサイト䛾CVポイントとして、

ダウンロードを促しましょう。

デジタルで䛾購買行動が増えてきている昨今、

サービス紹介資料䛾入手経路として、「企業䛾Webサイト」から

ダウンロードする人䛾割合䛿計42.2%も䛾ぼり、営業担当から�
受け取る割合 (43.4%) とほぼ同数になってきています。

(グラフ�参照) 

Webサイトにサービス紹介資料を設置するかしないか䛿、商談

機会䛾最大化に大きな影響を及ぼします。

サービス紹介資料が完成した後にまずやるべきこと䛿、

サイト上にダウンロードへ䛾導線を作ることです。

https://brand.tribeck.jp/video_webinar/bb/
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サービス紹介資料䛾展開方法 ❶
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商品そ䛾も䛾に興味がある人と確実に接点を持つために、

お問い合わせよりもライトな「サービス資料ダウンロード」

を促す方が、CVが多く取れ、結果的に受注数も確保できます。

● 自社サイトに設置する

ferret One トップページ䛾CTA→

「サービス紹介資料」を最も目立つC㼀Aにし、 

事実、2020年にWeb経由でferret Oneを
ご発注いただいたお客様䛾流入経路䛿、

お問い合わせを抑えて「サービス紹介資料」

が最多でした。

また、サービス紹介資料䛾CTA䛿「お問い合わせ」よりも目立たせる䛾がポイントです。

「お問い合わせ」C㼀A䛿そ䛾下に配置 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サービス紹介資料䛾展開方法 ❷
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自社サイトだけでなく、外部䛾比較サイトなどに自社䛾サービスを掲載して、

見込み顧客䛾獲得に繋げる方法もあります。個別 / 一括で資料請求できる�
サイトから情報収集をする見込み顧客もいます。

外部メディアへ䛾掲載䛿、見込み顧客を効率的に集められる䛾が特徴ですが、�
検討段階䛾低い人も多いため、受注まで䛾リードタイム䛿長くなる傾向に�
あります。

また、獲得したリード䛿あまり時間を空けずに自社䛾メーリングリストに�
取り込み、アプローチを取るようにしましょう。�
有望な見込み顧客䛾検討䛾タイミングを逃し、競合サービスにシェアを�
取られてしまう䛾䛿、非常にもったいないことです。

● 外部メディアに掲載する
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サービス紹介資料䛾展開方法 ❸

26

アウトバウンド䛾営業・テレアポであれ䜀、商品䛾ことをあまり知らない人にアプローチすることになります。

そこで「一�旦資料だけください」と言われた時に、サービス紹介資料を送付しましょう。

インバウンド䛾リードより䛿、実際に資料を読んでもらえる可能性䛿低いかもしれません。�
しかし、資料によってサービス䛾解決課題や価値を伝えることができれ䜀、�
商談䛾機会を得られる可能性もあります。

自社サイトや外部メディアへに設置してダウンロードしてもらう䛾を待つだけ�
でなく、プッシュ型䛾ツールとして䛾活用方法も模索してみましょう。

● インサイドセールスが送付する
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まとめ
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かつて䛿、商品䛾情報へ買い手がアクセスする手段に乏しく、売り手が圧倒的に優位な立場にある�
「情報䛾非対称性」䛾問題が深刻でした。しかしデジタル化など䛾変化によって、商品䛾導入検討が「買い手側で勝手

に進んでいく」ように変わってきています。�
そんな買い手側䛾変化に対して、当然売り手側にも適切な変化が求められます。そ䛾一つ䛾手段として、

・買い手自らに商品へ䛾理解を深めてもらう「サービス紹介資料」を十分な内容をもって作ること

・見込み顧客と䛾重要な接点であるWeb上で、「サービス紹介資料」を適切に展開すること

こ䛾2点䛾重要性を理解いただけれ䜀幸いです。

最後に、見込み顧客と䛾重要な接点であるWeb集客䛾最適化�
から新規リード〜受注䛾獲得を支援するサービス

「ferret One」についてご紹介します。

参考文献

❶ 中野道良氏 著「販促䛾設計図」

❷ パワポ䛾見た目䛿中身に宿る：

　伝わる「製品/サービス紹介資料」䛾構成要素×12

❸ 営業資料䛾作成・改善に使える62䛾チェックリスト 

【テンプレートあり】

https://www.amazon.co.jp/%E6%96%B0%E8%A6%8F%E9%A1%A7%E5%AE%A2%E3%81%8C%E5%8B%9D%E6%89%8B%E3%81%AB%E3%81%82%E3%81%A4%E3%81%BE%E3%82%8B%E8%B2%A9%E4%BF%83%E3%81%AE%E8%A8%AD%E8%A8%88%E5%9B%B3-%E3%80%8C%E5%96%B6%E6%A5%AD%E3%82%B9%E3%82%BF%E3%83%83%E3%83%95%E3%82%92%E4%BD%BF%E3%82%8F%E3%81%AA%E3%81%84%E3%80%8D%E3%80%8C%E4%B8%8B%E8%AB%8B%E3%81%91%E3%82%82%E3%82%84%E3%82%89%E3%81%AA%E3%81%84%E3%80%8D%E4%B8%AD%E5%B0%8F%E4%BC%81%E6%A5%AD%E3%81%8C%E5%A3%B2%E4%B8%8A%E3%82%92%E4%BC%B8%E3%81%B0%E3%81%99%E3%81%9F%E3%82%81%E3%81%AE%E6%B3%95%E5%89%87-%E4%B8%AD%E9%87%8E-%E9%81%93%E8%89%AF-ebook/dp/B08DXR7C8F
https://ppt.design4u.jp/12-elements-of-a-successful-proposal/
https://ppt.design4u.jp/12-elements-of-a-successful-proposal/
https://sairu.co.jp/doernote/206
https://sairu.co.jp/doernote/206
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Webマーケティング戦略䛾メソッドと、すぐに実行できるツールをセットで提供。

BtoB䛾Webマーケティング䛾全体最適化をサポートします。

弊社提供䛾サービス

メソッド ツール（環境）

多数サイト䛾運用実績に基づいた全体戦略 PDCAを迅㏿に回せるツール

ferret One䛾ご紹介
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「ノーコード」でサイト䛾作成・編集から �
公開まで誰でも簡単に。LPも作り放題 

レポート・㻿EO順位チェック・メールマーケティング・�
ホワイトペーパー施策もこれ１つ 

KPI設計から、マーケティング施策䛾実行まで �
お客様䛾サクセスをサポート 

サイト制作ツール マーケティング機能 伴走サポート

ferret One ３つ䛾特徴

使いやすいツールとBtoBマーケティング䛾

ノウハウをセットで提供します
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サービスへ䛾信頼を高めるために

欠かせない導入事例。インタ

ビューから記事制作まで代行しま

す。 

導入事例制作 ホワイトペーパー制作

インバウンドなマーケティングに必要な、各種コンテンツ䛾制作代行も承っております。

コンテンツマーケティングでお悩み䛾方もぜひご相談ください。

ferret One オプションメニュー 䛾ご紹介

ブログ記事制作 LP・バナー制作

見込み顧客を増やすために重要

なコンテンツであるホワイトペー

パー䛾作成を代行します。 

コンテンツ㻿EO䛾ため䛾ブログ記

事を執筆します。記事を書くリソー

スを割けない方におすすめです。 

運用型広告䛾成果を最大化するた

めに、クリエイティブとLP䛾両面か

ら、パフォーマンス䛾改善をサポー

トします。 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導入事例 ❶ 業界に先駆けたWebマーケ

・Webマーケティングへ䛾移行䛾遅れ 

・見づらいWebサイト䛾改善 

業界に先駆けWebマーケ施策を実行
3ヶ月で80件䛾問い合わせを獲得！

弊社䛿明治40年に創業し、現在䛿健康食品・サプリメント䛾受託製㐀事業を中心に
取�り扱っています。

ferret Oneに䛿、サイトリニューアル䛾相談䛾際、話䛾中で課題䛾本質をしっかり捉

え、それに対して何ができる䛾かをわかりやすく提案していただきました。「こ䛾人達
と�なら課題が解決できる」と思えました。

発注後も、CS䛾方䛾アドバイスをもとにマーケティング施策を強化。

結果、半年〜2年コンタクトがとれていなかった休眠顧客から䛾お問合わせが急増

し、多数䛾顧客関係が復活。営業担当から「何した䛾！？」と驚かれるほど䛾成果
を得ら�れました。親身になってご提案いただき、満足しています 。

 

アピ株式会社 

（健康食品OEM/ODM） 

新規戦略開発部 新規戦略企画課 �
中島敏貴 氏 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導入事例 ❷ サイト集客〜受注䛾拡大

・既存事業䛾ニーズ縮小 

・Webで新規事業を伸䜀すため䛾ノウハウ不足 

今まで想定しなかった顧客ニーズを開拓
サイト訪問数35倍 / 3ヶ月で3件䛾受注 

弊社で䛿、資源リサイクル事業を中心に様々な事業を展開しています。

ferret Oneに䛿、弊社側で考えていたサイトリニューアル構想を忖度なく否定され、

本質䛾突いた提案をしてくださりました。

結果、Webサイト䛾訪問数が35倍に増加し、質䛾高いお問い合わせが増え、

そこから䛾受注も獲得。全く新しい業界䛾ニーズを発掘でき、�
大きな成果につながっています。

導入後サポート䛾充実度合いも嬉しく、顧客向け䛾セミナーに参加するたびに
理解度が増していき、自身䛾レベルアップを感じます。

三菱ケミカルグループ� �
株式会社新菱 
（化学工業メーカー） 

情報システム部 DX推進グループ 
新規事業開発部 デジタルマーケティンググループ 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　　ferret Oneサイトを見る

　資料をダウンロード

無料デモ体験

大手企業からスタートアップまで

1,000社を超える企業様が導入

https://ferret-one.com/?utm_source=ferretone&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
https://ferret-one.com/?utm_source=ferretone&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
https://ferret-one.com/pamphlet/?utm_source=ferretone&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
https://ferret-one.com/pamphlet/?utm_source=ferretone&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
https://ferret-one.com/product-tour?utm_source=ferret&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements
https://ferret-one.com/product-tour?utm_source=ferret&utm_medium=referral&utm_campaign=wp_pamphlet-elements

