
決裁者向けの手紙送付＆架電支援サービス

狙った会社の、狙った決裁者に会える

KBM支援サービス
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決裁者マッチング一筋約9年



解決する課題
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＝ “決裁者” に会えない

非決裁者と会っても、中々契約に繋がらない



決裁者に会えないという課題を独自概念「KBM」で解決
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KBM で、狙った会社の、狙ったキーパーソンまでひとっとび

A社のキーパーソン

A社に会いたい！ ターゲット企業A社

A社の担当者

KBM

KBM (キーパーソンベースドマーケティング)とは

企業ではなく、その先の決裁者を基軸とした

マーケティング活動



サービス内容
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チラCEOでアプローチ可能な企業母数との違い
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決裁者向け手紙送付サービスでは
より幅広いターゲットにアプローチ可能

チラCEO

狭い・濃い 広い・薄い

決裁者向け手紙送付サービス



提供価値
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長期

短期

アポイント獲得 …手書き風手紙と追い架電でアプローチ

認知拡大 …手紙によるアウトバウンドでより良い認知を広げる

リード獲得 …アポイントだけでなく、顧客情報も架電時にヒアリング

（例 担当者名、顧客の課題、現在利用している商材etc）

刺さる商材説明 …文面や架電のPDCAを回すことで、

スクリプトのブラッシュアップが可能

テストマーケティング …手紙×架電でターゲットの仮説検証が可能

かつ、効率的な営業マーケ戦略を立てられる



狙った企業の狙った決裁者に向けて、

手紙と架電を活用してアプローチします。

サービス内容
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ヒアリング
文面
作成

清書 *送付先へ架電
送付結果の

報告

ターゲット選定や文面作成など送付までの作業を弊社がすべて担当

＊リストの販売は行っていません



実際の手紙の写真
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▏筆跡タイプ

美文字1

▏封筒 ▏手書き再現ロボット

▏実際の手紙



そもそも 手紙アプローチのメリット
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▏手元に形として残る

・リモートワークが進んでも、手紙自体が残るため週1出社の際に確認してもらえるケースも

・メールの様に、メールボックスで埋もれてしまう可能性ない

▏オンライン化が進んだ現代だからこそ差別化ができる

・手書きの手紙は珍しいため目に留まりやすい

・手書きの手紙のため丁寧な印象や、自分のために書いてくれたという特別な印象を与えられる

▏送り相手だけに開示される

・対個人宛に送付しているため、手紙の内容を確実に本人に読んでもらえる

手紙でのアプローチには様々なメリットがあります

▏幅広い層にリーチできる

・Web広告等ではリーチしにくい業界の決裁者に直接アプローチができる
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他社事例・お客様の声
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実際のお客様の声

©︎2022 Onlystory,Inc 11

ハウスリストの活用で
見込み顧客の開拓

(名刺交換した展示会の参加者)に成功

A社 業種 メディア/店舗運営 ターゲット企業 小売/流通/商社/メーカー/製造系

ハウスリストへの手紙送付 アポ獲得から成約に！

展示会参加者と名刺交換し、
記載の連絡先に手書き手紙を送付。

手書き手紙が好印象となりアポ獲得(アポ率3.64％)。
アポ後も友好関係が続き、成約につながった。



ご利用事例（架電付きプラン）
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Case.1
ご利用企業

東証マザーズ上場 マーケティングツール販売 A社

ターゲット属性

小売業など店舗展開している／企業のマーケティング責任者

手紙経由の商談のうち、半分以上が見積もり・二次商談など案件化

アポイント率

2％

Case.2
ご利用企業

子供向けメディア運営 B社

ターゲット属性

従業員数1,000名以上のIT・教育企業／保育園

文面と架電時のトーク内容のPDCAを回しアポイント率UPに！

アポイント率

3.1％



ご利用事例（架電付きプラン）
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Case.3
ご利用企業

動画編集ツール提供 C社

不動産／学習塾／各種受託システム開発

業種ごとにセミオーダーメイド文面での送付を実施

アポイント率

2.2％

Case.4
ご利用企業

コミュニティプラットフォーム運営 D社

金融機関（地方銀行）／1,000名規模の大手企業

既存のハウスリストに送付しアポイント率がUP！

アポイント率

6％

ターゲット属性

ターゲット属性



1回目 2回目 成果・価値

A

社

・従業員～100名
→100名以上に変更
・宛名/役職を

お客様で補完

・過去送付リスト
・宛名/役職を

お客様で補完

累計アポ率2.5％

ターゲットの

明確化

B

社

・スクリプト修正※1
・リスト役職
・資料送付後追客架
電

・1回目送付の
残リスト活用

・スクリプト修正

追客架電で

アポ2件UP

リード顧客の

フォローアップ

C

社

・スクリプト修正※2
・ターゲット部署の

変更

・切り返しトークの
改善

最終アポ率3.3％

リード獲得8.0％

D

社

・リストを弊社用意
・文面変更
・宛名変更
・番号不明先の補充

・リストを特定の
サービスから抽出
・スクリプト修正※3
・オンライン手紙
・リマインドメール

アポ率3％UP

商材説明の

ブラッシュUP

ターゲットの

明確化

※1 サービス理解を深め、訴求文言のシンプル化

※2 ターゲット部署と訴求内容のシンプル化

※3 パワーワード、事例、他社との差別化

ご利用事例（ターゲット×文面×架電スクリプト）

PDCAを回すことで、

中長期目線での価値提供を可能に！
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参考資料①（定例MTGの議事録：一部抜粋）

PDCAを回すことで、

中長期目線での価値提供を可能に！



参考資料②（架電スクリプト：一部抜粋）

PDCAを回すことで、

中長期目線での価値提供を可能に！



料金プラン・差別化ポイント・運用のコツ
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問い合わせ

具体的な手紙やリスト、
料金や差別化ポイント等

サービス詳細については、
お問い合わせ・MTG頂いた方に
お渡しさせて頂いております。

http://onlystory.co.jp
より、お問合せ頂けますと幸いです。
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http://onlystory.co.jp/


本書の内容、テキスト、画像等の無断転載・無断使用を固く禁じます。

また、他サイトへの引用を厳禁いたします。
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