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毎月1日発行最近、私は、経営戦略論に相当興味を持っており、新規事業立ち上げの方向性を決

めるための戦略面の勉強をしています。この数十年の経営学者が構築してきた経営
戦略に関する様々な理論の中で、新規事業の方向性を定めるにあたって有益なもの
を抽出しています。その成果は、今後、新しいセミナー・コンテンツとして、皆様に
もご披露いたしたいと考えています。

事業提携 (Business Alliance) の研究では、博士号取得に向けた研究計画書の
作成に、週末のほとんどの時間を費やしています。日本における新規事業創造に向
けて、定義づけや類型化からスタートし、これまでの戦略的提携 (Strategic 
Alliance) の研究において抜け落ちていた双方向性を重視した鳥瞰する視点や仲介
者の機能や役割に関する枠組み（フレームワーク）を構築したいと考えています。
それにより、日本の経済システムを事業提携の観点から再評価することも可能に
なると思います。

実務と研究はあくまでもパラレルであり、実務の経験を踏まえた研究活動により新しい
理論構築が可能になる一方、研究活動によって得られた
知見は、コンサルティングの現場において、皆様にアド
バイスさせていただくにあたっての有益な示唆、裏付け
を得ることにもつながります。

引き続き、実務と研究を両輪とした活動を全力で行う
ことにより、皆様によりハイレベルなコンサルティング・
サービスをご提供いたしたいと考えております。

巻 頭 特 集
コンバージョンを上げてから、
コンタクトを増やせ！

冨田賢から皆様へ心を込めて…

【発行会社】

売上アップのための
留意ポイント
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売上を上げる方法は、
①コンンバージョン（成功率・決定力）を上げる ことと、
②コンタクト（顧客候補への接触）を増やすこと がありますが、
どうしても、②ばかりに目が行く経営者や営業支援会社が多いように思います。
営業ツールのそれぞれのコンバージョン（成約率、％）を上げてから、
訪問やリスト量を増やすことが重要だと私は考えています。
※次ページにも、先日のメールレターにて配信した解説文を掲載しますので、ご覧ください。

コンタクトを増やす！

★訪問回数 ↑
★営業マンの人数 ↑
★営業代行 ↑
★テレアポ（電話営業） ↑
★DM　回数・量 ↑
★リスティング広告 ↑

★新規開拓営業では、「見込み客フォロー」も重要です。
　メルマガ→Facebook→直接のメール→セミナー・交流会で直接会う→個別の面談
というように、不特定多数への間接的な緩やかコンタクトから、
個別的で直接的な具体的なコンタクトへと進めて行くことを意識して進めましょう。
売上が上がらないと嘆く前に、「見込み客フォロー」をきちんと行っているか見直しましょう！

コンバージョン（成約率）を上げる！

★面談・訪問（セール・ストーク） ％　
★営業資料・チラシ（デザインやキャッチ） ％
★テレアポ（トーク・スクリプト） ％
★DM（キャッチやテキスト） ％
★Web（デザインなど。お問い合わせ・注文） ％

それらを、改良して、成約率％を上げてから、コンタクトを増やす。
％を意識して、1％でも上げる努力をする。改良の余地は多い。

コンバージョンを上げる取り組みをせずに、
コンタクトだけ増やそうとする、経営者や営業支援会社が多い。
そこが問題！

By Satoshi Tomita

②
①

～ 約 6年で140社以上の豊富な実績 ～
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普段、30 数社のコンサルティングを行いながら、さらに、個別面談
などで、多くの経営者の方々のご相談をお受けさせていただいて、
問題だと感じることがあります。

それは、売上が伸びない時の売上アップへの取り組み方です。

売上をアップさせるためには、
　　①コンバージョン ( 成約率・決定力 )を上げる！、
　　②コンタクト( 顧客候補との接触 )を増やす！
の 2つの要素があります。

売上が上がらない状況の時、どうしても、いきなり、②のコンタクトを
増やそうとしてしまう会社さんが多いようです。営業マンにひたすら訪問回数を
増やさせたり、テレアポやDMのリストを増やしたりといったことです。

皆さん、心当たりは、ありませんか？

①のコンバージョン (これは、ネットでのお問い合わせを示す言葉ですが、
訪問・面談による営業やテレアポやDMなどでの営業においても、使える言葉です )
を上げられていない段階で、いくら、コンタクトを増やしても売上は増えません！

まずは、訪問や面談でのセールス・トークを見直したり、営業資料やチラシなどを
改良したり、電話営業でのトーク・スクリプトを見直したりして、
コンバージョン ( 成約率 )を上げることが必要です。

コンバージョンが上がるように、様々な改良をしてから、コンタクトを増やすと
売上は上がります^^　是非、試してみてください♪

  By Satoshi Tomita

コンバージョンを上げてから、
コンタクトを増やす！

Today’s Lesson 冨田賢のつぶやき

Working 
Space このコーナーでは、冨田賢が日々の仕事の中で、

気が付いたことやお会いした方について、お届けします
♪

●11月14日　18：30～20：30
　『新規事業のためのアライアンス戦略』
　日刊工業新聞社主催　メトロガイドセミナー
　＠茅場町（新聞社･本社）
　http://www.metroguide.jp/seminar/20131114/index.html

●12月3日　19：00～21：00
　『中小ベンチャーに特化した新規事業の立ち上げ方』
　エン・ジャパン株式会社主催　＠西新宿（新宿アイランドタワー）
　https://shachou.en-japan.com/public/seminar/view/52

冨田賢の今後のセミナー講演の予定 ★詳細とお申し込みについては、
   当社Webサイトから！ 「とみたさとし」と検索！

●11月6日　19：00～21：00
　『中小ベンチャーのためのアライアンス戦略～新規事業立ち上げと売上アップの秘訣～』
　＠神保町・小川町
　イノベーションズアイ主催IBCセミナー（フジサンケイビジネスアイ）
　http://www.innovations-i.com/seminar/id/44.html

●11月12日　19：00～21：00
　『売上アップのための事業提携戦略』　エン・ジャパン株式会社主催　
　＠西新宿（新宿アイランドタワー）
　https://shachou.en-japan.com/public/seminar/view/53

受付中！

受付中！

受付中！

受付中！

私は、日々、多くの方とやり取りをさせていただいて
いますが、リスク・テイカー（risk taker、リスクを
取る人）と、リスク・アバーター（risk averter、
リスク回避的な人）がいるな～と実感します。

人によって、リスク選好度（やや経済学的な言い方
ですが…）が違うことは当然なのですが、あまりに、
リスク・アバーターな方とはやり取りをしていても、
話が広がらないし、おもしろみもなくなります。

リターンは、リスクの裏返しなので、リスクを何も取
らなければ、リターンは何もありません。

人生の広がりもいらないし、リターンも大きくなくて
もよい、ということであれば、ひたすら、リスク回避
的な行動を取ることもよいでしょう。そこは、人の生
き方、価値観にかかわってくることだと思います。

でも、私は、自分の人生でも、相応にリスクは取り
ますし、付き合いをする人としては、リスク・テイカー
のほうが好きですね！

むやみやたらに、リスクを取りすぎるのも問題かもし
れませんが、やっぱり、リスクを取っていく人生のほ
うが面白いと思います^^

By Satoshi Tomita

リスク・テイカー（risk taker）とリスク・アバーター（risk averter)

（メールレター2013.10.22掲載文章を転載）

☆メールレターを
　月2回、5000人以上に配信中！

　⇩配信登録はこちらから⇩
https://www.tcconsulting.co.jp/mailmagazine

▼感想・ご相談・お問い合わせは、こちら！お気軽に♪　⇒　tomita@tcconsulting.co.jp

ティーシーコンサルティングのクレド
お客様から愛され続ける会社を目指します！


