
出版でビジネスが変わった
実例集 30選

中小企業の社長が出版で手に入れた

「売上」「採用」「ブランド力」の劇的変化

株式会社スピーチジャパン

代表取締役 三橋泰介



事例01｜主婦から起業家へ（女性起業）
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松田リエ 氏

�『ずぼら瞬食ダイエット（小学館）』

■ 背景・課題
看護師資格を持ちながら専業主婦をしていた松田さんは、ダイエットの知識を活かした起業を考
えていました。しかし実績もなく知名度もゼロ。個人のSNS発信だけでは信頼を得ることが難しく
、ビジネスとして成立させるための突破口が見つかりませんでした。起業したいという想いはあ
るものの、「何者でもない自分」が顧客を獲得できるのかという不安が常にありました。

■ 出版戦略
自身のダイエットメソッドを書籍化し、ブランディング出版。書店で平積みされることを狙った
販売戦略を組み立てました。出版後は書籍を名刺代わりに使い、セミナーやオンラインスクール
の集客に活用する設計にしました。

■ 出版後の変化
書籍が書店で平積みになり、大きな反響を獲得。「本を出している先生」としてのブランドが確
立され、ダイエットスクールの受講生が急増しました。出版がきっかけで有名出版社から商業出
版のオファーが来るようになり、小学館から『ずぼら瞬食ダイエット』を出版。Amazonランキン
グでも上位を獲得し、今や大成功した女性起業家として活躍しています。出版がゼロからの起業
を成功に導いた典型的な事例です。

� 成功のポイント
「実績ゼロ・知名度ゼロ」の状態からでも、出版によって一気にブランドを確立できることを証
明した事例です。特に女性起業家にとって、書籍は最強の信頼構築ツール。1冊目の出版成功が、
大手出版社からのオファーにつながるという好循環も見逃せません。



事例02｜人事評価サービス
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セミナー型営業を行うBtoB企業

�『人事評価制度の解説書』

■ 背景・課題
人事評価制度の導入支援サービスを提供する会社が、セミナーでの成約率に悩んでいました。セ
ミナーには人が集まるものの、サービスの説明が複雑で、参加者が「本当に自社に必要なのか」
を判断できないまま帰ってしまうケースが多かったのです。また、セミナー参加者の人事担当者
が社長に説明する際に、内容が正確に伝わらないという課題もありました。

■ 出版戦略
セミナーと書籍を組み合わせた戦略を採用。セミナー参加者に書籍を配布し、社内に持ち帰って
回し読みしてもらう設計にしました。書籍には成功事例を豊富に盛り込み、人事担当者から社長
へ本を渡すだけでサービスの必要性が伝わる内容に仕上げました。

■ 出版後の変化
セミナーの集客数が増加し、成約率が右肩上がりに何倍にも向上しました。最大の効果は「社内
稟議の突破」。人事担当者が社長に本を渡すだけで、サービスの価値が正確に伝わるようになっ
たのです。さらに出す本がどれも売れたことで、出版社の目に留まり、企業出版ではなく商業出
版として出版社から直接オファーが来るまでに成長しました。

� 成功のポイント
「セミナー×出版」の掛け算が驚異的な成約率を生んだ事例。特にBtoBビジネスでは、商談相手
（担当者）と意思決定者（社長）が異なるケースが多い。書籍は『社内プレゼン資料』として機
能し、稟議を通す力を持っています。



事例03｜介護・福祉事業
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介護事業会社 社長

�『介護経営・理念浸透の書籍』

■ 背景・課題
複数の介護施設を運営する社長が、最大の経営課題として抱えていたのは「離職率の高さ」でし
た。介護業界の離職率は全業界の中でもトップクラスで、採用してもすぐに辞めてしまう。その
度に採用コストと教育コストが膨大にかかり、経営を圧迫していました。理念やビジョンを口頭
で伝えても、シフト勤務の現場スタッフ全員に浸透させることは困難でした。

■ 出版戦略
会社の理念と創業ストーリー、そして介護という仕事の社会的意義を1冊の書籍にまとめて出版。
入社時に全員に配布し、月1回の読書会でディスカッションするという社内教育プログラムも同時
に設計しました。さらに採用面接でも書籍を手渡し、「この本に共感できるかどうか」を選考基
準の一つにしました。

■ 出版後の変化
本を読んで理念に共感した上で入社する人材が増え、入社後のミスマッチが激減。離職率が大幅
に改善しました。採用面でも「社長が本を出している会社」として応募者の質が向上。さらに利
用者のご家族からも「この本を読んで、この施設に決めました」という声が寄せられるようにな
り、入居率の向上にも貢献しています。

� 成功のポイント
離職率の高い業界こそ、出版による理念浸透が効果的であることを示した事例。採用→教育→定
着の全プロセスで本が機能しています。さらに利用者への信頼構築にも使えるという、社内外の
両面で効果を発揮した好例です。



事例04｜税理士事務所
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相続専門の税理士

�『相続税の専門書』

■ 背景・課題
税理士事務所は全国に数万件あり、差別化が非常に困難な業界です。特に相続税という分野は需
要が高い一方で、多くの税理士が「相続に強い」と謳っているため、一般の方にとっては「どの
先生を選べばいいかわからない」状態。月の新規問い合わせは平均3件程度で、紹介とセミナーで
細々と顧客を獲得していました。

■ 出版戦略
相続税の専門知識を一般読者にもわかりやすく解説した書籍を商業出版。「相続が発生してから
読む本」ではなく「相続が発生する前に読んでおく本」という切り口で、潜在顧客にアプローチ
する戦略を取りました。

■ 出版後の変化
出版後、月の新規問い合わせが平均3件から10件以上に増加。しかもその問い合わせの質が全然違
うのです。「相続税について相談したい」という具体的な内容で来るから、成約率が非常に高い
。営業に行く必要がなくなり、「本を読みました」という問い合わせだけで十分な状態に。さら
に税理士会や商工会議所からの講演依頼が年間15件以上入るようになり、講演をきっかけに顧問
契約がさらに増えるという好循環が生まれています。

� 成功のポイント
士業は「信頼で選ばれるビジネス」の典型であり、出版との相性が抜群であることを示した事例
。同業者との差別化が難しい業界こそ、「本を出している先生」という事実が決定的な差になり
ます。問い合わせ3件→10件以上という数字の変化は、出版のROIの高さを如実に物語っています
。



事例05｜資産運用コンサルタント
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内藤忍 氏（株式会社資産デザイン研究所）

�『内藤忍のアセットアロケーション革命』

■ 背景・課題
資産運用のセミナー事業を展開していた内藤氏。30代40代の資産形成層に「アセットアロケーシ
ョン（資産配分）」の重要性を広く伝えたいという強い思いがありましたが、セミナーだけでは
リーチできる人数に限界がありました。Web広告やSNSでの集客も行っていましたが、「この人の
話を聞きたい」という強い動機を持った参加者を集めるのが難しく、セミナーからの入会率に課
題を感じていました。

■ 出版戦略
資産運用の考え方を体系的にまとめた書籍をブランディング出版。書籍を読んで「この人の考え
方に共感した」という状態でセミナーに来てもらう導線を設計しました。書籍→セミナー→入会
という3ステップのファネルを構築したのです。

■ 出版後の変化
出版した書籍はすぐに1万部を突破。書籍を読んで興味を持った読者が続々とセミナーに参加し、
100名以上が無料セミナーに来場しました。しかも書籍を事前に読んでいるため、セミナー中の理
解度が高く、入会への意思決定もスムーズ。セミナーからの直接入会に繋がり、数千万円の売上
見込みが立ちました。書籍が「事前教育ツール」として機能し、セミナーの質と成約率を同時に
高めたのです。

� 成功のポイント
「書籍→セミナー→成約」のファネルが理想的に機能した事例。書籍を読んだ人は事前に著者の
考え方を理解しているため、セミナーではいきなり核心の話ができます。これは結果として、セ
ミナーの満足度向上と成約率アップの両方を実現します。セミナービジネスを行う全ての経営者
にとって、出版は最強のフロントエンドです。



事例06｜不動産管理会社
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遠畑雅 社長（株式会社922）

�『究極の物件管理術』

■ 背景・課題
不動産投資と物件管理を手がける遠畑社長は、質の高い見込み客の獲得と企業ブランディングに
課題を感じていました。不動産業界は競合が多く、ネット広告だけでは「価格で比較される」状
態から抜け出せない。また、不動産投資スクールへの集客も伸び悩んでいました。デジタルマー
ケティングが主流の時代に、アナログの書籍がどれほどの効果を持つのか、最初は半信半疑だっ
たといいます。

■ 出版戦略
1冊目で不動産投資スクールの信頼構築と集客を、2冊目で自社開発アプリの営業ツールとして活
用するという、目的別の2冊出版戦略を実行しました。

■ 出版後の変化
1冊目の出版で100名以上からの問い合わせを獲得。2冊目の出版記念セミナーでは自社開発の不動
産管理アプリの成約を7件実現し、新規顧客の開拓に成功しました。遠畑社長は「本は名刺代わり
になるもの」「デジタル時代だからこそアナログの書籍に価値がある」と実感。出版を通じて「
不動産管理のプロフェッショナル」としてのブランドを確立し、価格競争から脱却することに成
功しています。

� 成功のポイント
1冊目と2冊目で異なるビジネス目的を設定し、それぞれで成果を出した戦略的な出版事例です。
出版は1冊で終わりではなく、ビジネスのフェーズに合わせて複数冊出すことで効果が倍増します
。



事例07｜歯科医院
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浅田尚希 院長（株式会社彩良）

�『2代目歯科医こそ副業を始めなさい』

■ 背景・課題
歯科医院を経営しながら、同業の歯科医に向けて新しい経営の考え方を啓蒙したいと考えていた
浅田院長。歯科業界は非常に保守的で、新しい考え方がなかなか受け入れられにくい文化があり
ます。セミナーや勉強会で発信しても届く範囲は限定的で、全国の歯科医に声を届ける手段があ
りませんでした。特に「2代目歯科医」という、親から医院を引き継いだ世代に特有の悩みに焦点
を当てたいという明確なビジョンを持っていました。

■ 出版戦略
「2代目歯科医」に焦点を絞った独自の切り口で書籍を出版。ターゲットを「歯科医」ではなく「
2代目歯科医」とさらに絞り込むことで、刺さるメッセージを発信する設計にしました。挑戦的な
タイトルも話題を呼びました。

■ 出版後の変化
ターゲットとしていた同業の歯科医からの反響は大きく、出版後わずか2ヶ月で全国から5件の講
演依頼が入りました。「あの本を読んで共感しました」という連絡が全国各地から届き、セミナ
ーやスクールの開講準備も進行中。歯科業界という閉鎖的な市場で、書籍が全国の同業者へのア
クセスを切り拓いた事例です。

� 成功のポイント
ターゲットを極限まで絞り込んだからこそ、そのターゲットに深く刺さった好例です。「歯科医
向け」ではなく「2代目歯科医向け」。この絞り込みにより、ニッチ市場で「唯一の本」になり、
その分野の第一人者ポジションを瞬時に確立しました。ニッチだからこそ競合がゼロであり、出
版の効果が最大化されるのです。



事例08｜内科クリニック
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金子俊之 医師（とうきょうスカイツリー駅前内科）

�『医者が教える「ヤブ医者」の見分け方』

■ 背景・課題
東京・押上エリアで内科クリニックを経営する金子医師。クリニックの集患と医師としてのブラ
ンディングが最大の課題でした。患者にとって「どの病院を選ぶか」の判断基準は曖昧で、Googl
eの口コミやHPだけでは技術力や人柄は伝わりにくい。地域に複数ある内科の中で「選ばれるクリ
ニック」になるための差別化が急務でした。

■ 出版戦略
一般の患者さんが最も気になるテーマ「良い医者と悪い医者の見分け方」をタイトルに据えた書
籍を出版。挑戦的で目を引くタイトルにすることで、メディアからの注目を集める戦略を取りま
した。

■ 出版後の変化
「商業出版した医師」としての圧倒的な信頼感を獲得。新規患者からの問い合わせが多数寄せら
れるようになりました。さらにインパクトのあるタイトルがメディアの目に留まり、テレビへの
出演依頼、雑誌や専門誌への掲載オファーが次々と舞い込むように。出版→メディア露出→さら
なる認知拡大→集患増加という好循環が生まれ、クリニックの経営は大きく改善しました。

� 成功のポイント
タイトルの力でメディアを動かした事例です。「ヤブ医者の見分け方」というキャッチーなタイ
トルは、テレビ番組のプロデューサーにとっても「使いやすいネタ」。出版は単に本を売ること
だけが目的ではなく、メディア露出のきっかけになるという副次効果が非常に大きいのです。



事例09｜心療内科
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野田泰永 医師（医療法人春陽会）

�『医師が教える心がバテない健康法』

■ 背景・課題
心療内科は特に患者との信頼関係が重要な診療科です。しかし初診時に信頼関係をゼロから構築
するのには時間がかかり、診療の効率化にも課題がありました。患者さんに正しいメンタルヘル
スの知識を持った上で来院してもらいたいという想いがありました。

■ 出版戦略
メンタルヘルスの基本知識と日常的な健康法をわかりやすくまとめた書籍を出版。患者さんが来
院前に読むことで「事前教育」と「信頼構築」を同時に行う設計にしました。

■ 出版後の変化
書籍を通じた情報発信で信頼感を獲得し、これまでの1.2倍の集患を実現。特に口コミ効果が大き
く、「先生の本を読んで来ました」という来院が着実に増加しています。患者さんが事前に正し
い知識を持った状態で来院するため、診察の質と効率が同時に向上しました。

� 成功のポイント
出版を「患者教育」と「信頼構築」の両面で活用した事例。本を読んでから来院する患者は、医
師への信頼度が最初から高く、診療がスムーズに進みます。医療機関にとって出版は、集患と診
療効率化の一石二鳥のツールです。



事例10｜がん治療クリニック
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水足一博 医師（目白醫院）

�『末期ガンから生還した患者さんが教えてくれた がんにならない体をつくる32の生活習慣
』

■ 背景・課題
がん治療の最前線で活動する水足医師にとって、正しい医療知識の啓蒙は使命とも言える課題で
した。インターネット上にはがんに関する誤った情報や根拠のない民間療法が溢れており、患者
さんが不正確な情報に振り回されている状況に強い危機感を持っていました。

■ 出版戦略
がん予防の生活習慣を具体的な32項目にまとめた書籍を出版。専門的な内容を一般の読者にもわ
かりやすく噛み砕き、実践しやすい形で提示しました。

■ 出版後の変化
出版後、全国から100件以上の問い合わせが殺到。遠方からの来院も増加し、正しい知識を持った
上で来院する患者が増えたことで、診察が格段にスムーズになりました。「先生の本を読んで、
ようやく正しい情報に出会えました」という声が多数寄せられています。

� 成功のポイント
専門性の高い医療情報を書籍で「見える化」した事例。信頼できる情報源が少ない分野ほど、商
業出版の「第三者保証」効果が高く、全国からの信頼獲得に直結します。



事例11｜画商・アートギャラリー
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髙橋芳郎 社長（株式会社ブリュッケ）

�『アートに学ぶ6つの「ビジネス法則」』

■ 背景・課題
高額なアート作品を扱うギャラリーとして、富裕層の経営者へのアプローチが最大の課題でした
。アートの価値を理解してもらうための最初の接点づくりが難しく、展示会に来てもらうことす
ら容易ではありませんでした。

■ 出版戦略
「アート×ビジネス」という異業種の切り口で書籍を出版。経営者が興味を持つビジネステーマ
とアートを結びつけることで、アートに関心がなかった経営者にもリーチする戦略を取りました
。書店のビジネス書棚に並ぶことで、新しい顧客層との接点を作りました。

■ 出版後の変化
出版直後に3件の成約を実現。書籍を購入した経営者と面会し、わずか3日後に数千万円の売上を
獲得しました。これまでアプローチが困難だった富裕層の囲い込みにも成功し、出版を通じた新
規開拓ルートが確立されています。

� 成功のポイント
異業種の切り口で読者の興味を引き、本業の成約につなげた戦略が秀逸です。「アート本」では
なく「ビジネス本」として書店に並べたことで、経営者の手に届いた。本のテーマ設計が成約に
直結することを示した好例です。



事例12｜中古車買取フランチャイズ
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新佛千治 社長（株式会社ハッピーカーズ）

�『クルマ買取り ハッピーカーズ物語』

■ 背景・課題
中古車買取のFC事業を全国展開したいが、加盟店の募集に苦戦。また加盟店オーナーや顧客に企
業理念を浸透させることにも課題がありました。FC加盟は数百万円の意思決定であり、事前の信
頼構築が不可欠でした。

■ 出版戦略
創業ストーリーと企業理念を「物語形式」で書籍化。FC加盟を検討している人が読めば、事業の
全体像と理念を深く理解できる設計にしました。

■ 出版後の変化
他の媒体と比べて問い合わせの反響が圧倒的に多く、出版後にFC加盟店を5件獲得。書籍を通じて
理念を事前に理解した上で加盟するため、加盟後のミスマッチが大幅に減少。加盟店と顧客の双
方から強い信頼を獲得しています。

� 成功のポイント
フランチャイズ募集に出版を活用した先進的な事例。「物語形式」で書いたことで、ビジネスモ
デルの解説書ではなく「共感を生む本」に仕上がり、理念に共感した質の高い加盟希望者だけが
集まる仕組みができました。



事例13｜不動産投資会社
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松木正一郎 社長（株式会社明光トレーディング）

�『勤務医のためのマンション経営 / 東京・都心 中古ワンルームマンション経営』

■ 背景・課題
不動産投資の顧客はサラリーマン層が中心でしたが、より購買力の高い顧客層を開拓し、顧客単
価を向上させたいという経営課題がありました。高額物件を扱う上で、ターゲット層の転換は売
上に直結する重要な戦略でした。

■ 出版戦略
「勤務医のための」とタイトルでターゲットを明確に限定し、医師向けの資産形成本として出版
。書店の棚で「自分のための本だ」と医師が手に取る設計にしました。

■ 出版後の変化
「医師のための不動産投資会社」というブランドイメージの確立に成功。顧客層がサラリーマン
から医師へと完全にシフトし、1件あたりの顧客単価が急激に向上しました。2冊の出版を通じて
、ビジネスの方向性そのものを変革しています。

� 成功のポイント
タイトルでターゲットを絞り込むことで、顧客層そのものを変えた事例。「誰に向けた本か」を
明確にすることが、ビジネスの方向性を根本から変える力を持っています。全ての経営者に対す
る強いメッセージを含んだ事例です。



事例14｜スポーツ気象分析
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三宅誠 社長（株式会社スポーツウェザー）

�『競馬も「自然」との闘いだ スポーツ×気象の分析』

■ 背景・課題
スポーツ競技に影響する気象データの分析サービスという、非常にニッチな事業を展開。営業先
でサービスを説明しても「そんなサービスがあるんですか？」と驚かれるレベルで、認知度も理
解度も低い状態でした。会社案内やパンフレットだけでは、サービスの価値を十分に伝えること
が困難でした。

■ 出版戦略
「スポーツ×気象」という唯一無二の専門領域を書籍で体系的に解説。会社案内では伝えきれな
い「なぜ気象がスポーツに影響するのか」を200ページで語りました。

■ 出版後の変化
書籍を通じて「気象がスポーツ競技に与える影響」の啓蒙に成功。スポーツ界で話題となり、認
知度が大幅に向上。営業先で「あの本の会社ですよね」と言われるようになり、商談のスタート
ラインが全く変わりました。

� 成功のポイント
「説明しないと理解されないサービス」を書籍で可視化した事例。ニッチで新しいビジネスほど
、200ページの説明力が威力を発揮します。営業の前に本を送るだけで、商談の質が劇的に変わり
ます。



事例15｜経営コンサルタント
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原邦雄 社長（株式会社スパイラルアップ）

�『ほめ育のススメ（シリーズ）』

■ 背景・課題
「ほめて育てる」をコンセプトにした人材育成コンサルタントとして活動していた原社長。ユニ
ークなメソッドは持っていたものの、全国的な認知度が不足しており、大手企業からの依頼を得
ることが難しい状態でした。地方での研修実績はありましたが、年商10億円を超える企業を相手
にするにはブランド力が足りませんでした。

■ 出版戦略
「ほめ育」をテーマにした書籍をシリーズで商業出版。テレビ・新聞などのメディア露出と連動
させ、全国的なブランド構築を狙いました。

■ 出版後の変化
年商10億円以上の企業38社からコンサル依頼を獲得するまでに成長。国内だけでなくアメリカ進
出まで実現しました。出版が事業のスケールアップの決定的な転換点となり、地方のコンサルタ
ントから国際的な人材育成の専門家へとポジションが変わりました。

� 成功のポイント
シリーズ出版でブランドを積み上げ、海外進出まで実現した事例。1冊で終わらず、テーマを深掘
りしながら複数冊出すことで「この分野の第一人者」のポジションが揺るぎないものになります
。



事例16｜整体院
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今野清志 院長（日本リバース）

�『目は1分でよくなる！ 他シリーズ』

■ 背景・課題
東京で整体院を経営する今野院長は、独自の視力回復メソッドを持っていましたが、地域密着型
の治療院ではリーチできる患者数に限界がありました。全国に同じ悩みを持つ人は無数にいるは
ずなのに、地元の患者しか来ない。この状況をどう打破するかが最大の課題でした。

■ 出版戦略
健康法をわかりやすくまとめた書籍をシリーズで出版。専門用語を避け、一般読者が自宅で実践
できる内容に徹底的にこだわりました。

■ 出版後の変化
著書が累計115万部のベストセラーに成長。日本全国から「先生の本を読みました」という問い合
わせ・予約が殺到する状態に。地域の整体院が「全国区の先生」へと完全に変貌しました。メデ
ィア出演も多数、健康書の著者として圧倒的な認知を獲得しています。

� 成功のポイント
115万部という数字が示すのは、出版にはビジネスの規模を根本的に変える力があるということ。
地域密着ビジネスが全国区になった最も劇的な事例の一つです。



事例17｜M&A仲介
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市村洋文 社長（ファーストヴィレッジ株式会社）

�『M&A関連書籍』

■ 背景・課題
M&A仲介は1件あたりの成約金額が非常に大きいビジネスです。しかしその分、顧客の意思決定は
極めて慎重で、「この会社に任せて本当に大丈夫か」という信頼の壁が非常に高い。通常の営業
活動だけでは、この壁を越えるのに膨大な時間とコストがかかっていました。

■ 出版戦略
M&Aの専門知識を体系的にまとめた書籍を出版。見込み客に事前に読んでもらうことで、商談前に
信頼を構築する「先払い戦略」を取りました。

■ 出版後の変化
1冊の書籍から3億円の売上を達成。本を読んだ経営者が「この会社にM&Aを任せたい」と指名で相
談してくるケースが増え、営業コストが大幅に削減されました。高額サービスにおける出版のROI
の高さを証明した事例です。

� 成功のポイント
高額サービスほど出版の効果が大きい。1件3億円のリターンに対し、出版にかかったコストは微
々たるもの。BtoBの高額サービスにおいて、出版は最もROIの高いマーケティング投資です。



事例18｜法律事務所
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鳥飼重和 弁護士（鳥飼総合法律事務所）

�『ベテラン弁護士の「争わない生き方」が道を拓く』

■ 背景・課題
大手法律事務所の代表弁護士として実力は十分でしたが、一般向けの知名度やブランディングに
課題がありました。法律の専門書は同業者には評価されますが、一般の潜在顧客には届きにくい
。より広い層に認知されるためのブランド戦略が必要でした。

■ 出版戦略
法律論ではなく「争わない生き方」という普遍的で親しみやすいテーマで書籍を出版。一般読者
が手に取りやすい内容にすることで、法律事務所のハードルを下げる設計にしました。

■ 出版後の変化
著名な各界の方々から多数の推薦文を獲得し、弁護士としてのブランド力が格段にアップ。法律
の専門家としてだけでなく「人生のアドバイザー」としてのポジションも確立。メディア露出の
機会も増加し、事務所全体の認知度が大きく向上しました。

� 成功のポイント
専門性を超えた普遍的テーマで出版することで、より広い層にリーチした事例。士業の方は専門
書を出しがちですが、「読者が読みたい本」を出すことがブランディングの鍵です。



事例19｜経営コンサルタント
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山下淳一郎 社長（トップマネジメント株式会社）

�『ドラッカー経営関連書籍』

■ 背景・課題
ピーター・ドラッカーの経営理論を実践に落とし込むコンサルティングを展開。独自性の高いメ
ソッドでしたが、全国的な認知度に課題があり、高額コンサルティング（数百万円クラス）の受
注を安定的に獲得するのが難しい状態でした。

■ 出版戦略
ドラッカー経営の実践ノウハウを書籍化。出版後のメディア露出と講演活動を戦略的に連動させ
、「ドラッカー経営の実践家」としてのブランドを確立する計画で進めました。

■ 出版後の変化
出版をきっかけに、なんと「もしドラ」の著者（岩崎夏海氏）とのコラボ講演会が実現。この講
演が話題となり、ブランド力が飛躍的にアップ。高額コンサルの受注が安定的に入るようになり
ました。著名人とのコラボという、出版なしでは絶対に実現しなかったビジネスチャンスを掴ん
だ事例です。

� 成功のポイント
出版で「著者」のポジションを得ることで、同じ「著者」同士のネットワークが開ける。講演や
コラボの機会が格段に増え、ビジネスの可能性が何倍にも広がります。



事例20｜建設業コンサルタント
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建設業専門の経営コンサルタント

�『建設業経営ノウハウ本』

■ 背景・課題
建設業に特化した経営コンサルとして実績は十分ありましたが、従来の紹介ルートだけではリー
チできない新たな顧客層へのアプローチが課題でした。特に若手経営者との接点が少なく、次世
代の顧客開拓が急務でした。

■ 出版戦略
これまでの支援実績とノウハウを体系的に整理し、自身の経営に対する思いや考え方も盛り込ん
だ一冊を出版。プレスリリースやWeb媒体への露出も同時に仕掛けました。

■ 出版後の変化
出版後わずか1ヶ月で重版が決定。17媒体のWebニュースに掲載されるなど大きな反響を獲得しま
した。新たに10数件の顧客が増え、特に若手経営者からの育成相談が急増。出版がきっかけでメ
ディア露出も増加し、業界内でのポジションが一段上がりました。

� 成功のポイント
ニッチ市場×メディア戦略の組み合わせが短期間で重版という結果につながった事例。専門性の
高い分野での出版は、少部数でも確実にターゲットに届くため、ROIが極めて高くなります。



事例21｜写真館経営
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写真館オーナー

�『写真館経営の秘訣本』

■ 背景・課題
スマートフォンの普及により利用者が年々減少する写真館業界。全国で個人経営の写真館が次々
と姿を消す厳しい環境の中、生き残りをかけたブランディングが急務でした。技術力には自信が
ありましたが、それを伝える手段が限られていました。

■ 出版戦略
厳しい業界で生き残ってきた秘訣と経営ノウハウを書籍にまとめて出版。地元の兵庫県と大阪府
、東京都の書店を中心に戦略的に配本しました。

■ 出版後の変化
地元の大型書店でランキング1位を獲得。写真館経営者だけでなく、飲食業や小売業など他業界の
経営者からも「うちの業界でも参考になる」と経営相談の問い合わせが相次ぎました。地域密着
ビジネスにおける出版ブランディングの成功モデルとなっています。

� 成功のポイント
斜陽産業であっても、出版で「業界のサバイバー」としてのブランドを確立できることを示した
事例。配本エリアを絞ることで、地域No.1のインパクトを効率的に作り出しました。



事例22｜人材採用コンサルタント
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人材採用コンサルタント

�『中小企業向け採用ノウハウ本』

■ 背景・課題
人材獲得に悩む中小企業経営者を対象にしたコンサルティングを展開していましたが、商談件数
の確保と成約率の向上が最大の経営課題でした。WebマーケティングやSNS発信も行っていました
が、見込み客の「本気度」にばらつきがあり、商談の質に課題がありました。

■ 出版戦略
中小企業経営者が思わず手に取りたくなるタイトルを設計し、類書とは異なるデザインで差別化
。さらにサラリーマン経営者が多く立ち寄る駅構内の書店に重点配本するという緻密な戦略を実
行しました。

■ 出版後の変化
3書店でランキング1位を獲得。商談件数が前年比10倍、成約率は約9割を達成しました。本を読ん
でから商談に来るケースが大半のため、サービスの説明に時間を取られず、すぐに本題に入れる
ように。好調な売れ行きを受けて重版も決定しています。

� 成功のポイント
「どこの書店に置くか」まで緻密に設計した配本戦略が秀逸な事例。本のクオリティだけでなく
「誰の手に届けるか」の設計が、商談10倍という驚異的な結果を生みました。



事例23｜建設会社
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地方建設会社 社長

�『地域建設業の経営本』

■ 背景・課題
地方の建設会社の若手経営者。地域の同業他社との関係性に課題を感じており、「若造」と見ら
れがちな自分のポジションを変えたいという思いがありました。業界内での存在感を高め、同業
者から一目置かれる存在になりたいというのが出版の動機でした。

■ 出版戦略
自社の取り組みと、地域建設業の未来についてのビジョンを書籍にまとめて出版。地元メディア
への露出を意識したプロモーション戦略を組み合わせました。

■ 出版後の変化
地元新聞など複数のメディアから取材依頼があり、狙い通りの認知アップ効果を実感。業界内の
集まりでも「あの本を出した社長」として一目置かれる存在に。同業他社との関係性が劇的に変
化し、協業の話も出るようになりました。

� 成功のポイント
地方の若手経営者が出版で業界内のポジションを変えた事例。「本を出した」という事実が、年
齢や経験の壁を一気に飛び越える力を持っています。



事例24｜通販会社
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通販会社 社長

�『自社ブランド関連書籍』

■ 背景・課題
通販ビジネスにおいて、既存顧客との関係を深化させ、リピート購入率を高めることが経営課題
でした。新規獲得コストが年々上がる中、既存顧客のLTV（生涯顧客価値）を最大化する施策を模
索していました。

■ 出版戦略
自社のブランドストーリーや商品へのこだわりを書籍にまとめ、既存顧客へのプレゼント企画と
して活用。「顧客ロイヤルティ強化」を目的とした出版戦略を取りました。

■ 出版後の変化
書籍プレゼント企画に予想の8倍以上の応募が殺到。書籍を受け取った顧客の半数以上が継続購入
につながるなど、極めて高い販促効果を発揮しました。さらにメディア出演や講演依頼も相次ぎ
、新規顧客の獲得にも貢献。既存と新規の両方に効果を発揮した稀有な事例です。

� 成功のポイント
出版を「新規獲得」ではなく「既存顧客のロイヤルティ向上」に使った独自の活用法。書籍プレ
ゼントがこれほどの反響を生むのは、本に対する信頼感・特別感が他のノベルティとは段違いだ
からです。



事例25｜医療機関向けHP制作
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安岡俊雅 社長（株式会社DEPOC）

�『医療機関のブランディング ～求人・集患の秘訣～』

■ 背景・課題
医療機関向けのホームページ制作と学会運営サービスを展開。意思決定者である病院の院長や理
事長に、サービスの価値を深く理解してもらうことが課題でした。HPのデモや提案書だけでは自
社の考え方や強みを十分に伝えきれず、競合他社との差別化が難しい状態でした。

■ 出版戦略
HP制作のノウハウ本ではなく、読者ターゲット（医療機関経営者）の課題である「ブランディン
グ」に焦点を当てた書籍を出版。取引前に読んでもらうことで、自社の考え方と実力を深く理解
してもらう「事前理解ツール」として設計しました。

■ 出版後の変化
安岡社長は「取引する前に読んでもらって、弊社の考え方や事業について深く理解してもらえる
のが何よりのメリットです。実際に本を読んでもらったら、ほぼ間違いなく受注に繋がっていま
す」と語っています。商談の質が劇的に向上し、成約率はほぼ100%に近い状態です。

� 成功のポイント
「自社サービスの説明本」ではなく「読者の課題解決本」として出版したことが成功の鍵。読者
にとって価値のある本だからこそ読んでもらえ、結果として自社への信頼と理解が深まり、受注
に直結するのです。



事例26｜人事評価制度コンサル
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人事評価コンサル会社 社長

�『人事評価制度の導入ノウハウ本』

■ 背景・課題
人事評価制度の導入支援サービスを提供していましたが、サービスの内容が複雑で、商談で1時間
以上説明しても理解してもらえないケースが多々ありました。さらに意思決定者（社長）に直接
説明できるとは限らず、担当者が社長に伝言するうちに内容が薄まってしまうという課題もあり
ました。

■ 出版戦略
人事評価制度のメリットと導入ノウハウを体系的にまとめた書籍を出版。商談前に見込み客に送
付し、読んでもらってから商談に臨むフローを設計しました。

■ 出版後の変化
本を読んだ状態で商談が始まるケースが大幅に増加。サービスの説明にかかる時間が劇的に短縮
されました。さらに社内稟議の際も「この本に書いてある通りのサービスです」と本が「社内プ
レゼン資料」の代わりになり、稟議が通りやすくなった。成約率が大幅にアップしています。

� 成功のポイント
BtoBの複雑なサービスでは、商談前の「事前理解」が成約を左右します。本は200ページの「説明
資料」として機能し、しかも社内稟議にも使ってもらえる。パンフレットにはないこの「伝達力
」が出版の真価です。



事例27｜SaaS・ITスタートアップ
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ITスタートアップ 代表

�『BtoB向けサービス解説書』

■ 背景・課題
エンタープライズ企業の担当者にリーチすることが最大の課題。通常のインサイドセールス（テ
レアポ、メール営業、Web広告）では、大企業の意思決定者まで情報が届かない。受付やゲートキ
ーパーで止まってしまい、決裁者と直接話す機会を得ることが非常に困難でした。

■ 出版戦略
自社サービスの価値と技術的な強みを体系的に解説した書籍を出版。大企業の意思決定者に「本
」という物理的な形で届ける戦略を取りました。DMに書籍を同封して送付するアプローチも実施
しました。

■ 出版後の変化
書籍があることでエンタープライズ企業の担当者からの商談機会を獲得。問い合わせ・受注件数
が大幅にアップしました。「本を同封したDMは、通常のDMの何倍もの確率で開封される」という
効果を実感。スタートアップでも出版を柔軟に取り入れることで、大手企業へのアクセスを実現
しています。

� 成功のポイント
上場企業の社長が言う「本は絶対届くDM」を実証した事例。通常のDMは秘書課で止まりますが、
本が同封されていると意思決定者まで届く。営業コスト対効果で見ても、出版は最も効率的な大
手企業攻略の手段です。



事例28｜軽貨物運送業
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阿部観 代表（一般社団法人愛商塾）

�『軽貨物運送で成功した10人の社長たち（シリーズ4冊）』

■ 背景・課題
軽貨物運送事業の経営者育成を行う一般社団法人を運営。業界の発展と全国へのFC展開を目指し
ていましたが、軽貨物運送という比較的閉鎖的な業界で全国的な認知度を獲得するのは困難でし
た。従来のセミナーや交流会だけではリーチに限界がありました。

■ 出版戦略
業界の成功者10人の事例を集めた「事例集」形式の書籍をシリーズで出版。学研プラスなど著名
な出版社からの出版を実現し、業界全体の活性化と自社のブランディングを同時に狙いました。

■ 出版後の変化
シリーズ4冊（学研プラスから2冊、玄文社から1冊、他1冊）を出版し、全国へのFC展開を実現。
書籍を読んで「この業界で起業したい」と考える人が増加し、求人にも直結。出版が業界のプラ
ットフォーム的存在としてのポジション確立に大きく貢献しました。

� 成功のポイント
「他社の成功事例を紹介する」という形式で、自社の信頼性も同時に高めた戦略的な出版。シリ
ーズ化することで業界のオーソリティとしてのポジションを確立しました。



事例29｜ハンドメイド協会
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クラフトバンド協会 代表

�『クラフトバンドのレシピ本（約15冊）』

■ 背景・課題
クラフトバンド（紙バンド）の普及と協会会員の拡大を目指していましたが、ニッチな趣味の分
野であり、いかにして新規ファンを開拓するかが永遠の課題でした。SNSやワークショップだけで
はリーチに限界があり、全国の潜在ファンに届ける手段が不足していました。

■ 出版戦略
レシピ本をシリーズで継続的に出版し続ける戦略を採用。「出版するたびにファンが増える」と
いうサイクルを意図的に作り出しました。最初の成功をきっかけに、扶桑社、朝日新聞社、牧野
出版など複数の出版社からオファーが来るようになりました。

■ 出版後の変化
約15冊を出版し、出版するたびにファンと会員数が着実に増加。協会の会員数はついに10万人を
突破しました。会社の業績も成長の一途を辿っており、出版がビジネスの中核エンジンとして機
能し続けています。

� 成功のポイント
出版を「一回のイベント」ではなく「継続的なマーケティングエンジン」として位置づけた理想
的な事例。出版→ファン増加→次の出版のオファー→さらにファン増加、という好循環が10年以
上続いています。



事例30｜学校向け写真販売
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佐藤堅一 社長（株式会社ハッピースマイル）

�『元自衛官社長の経営本』

■ 背景・課題
学校向け写真のネット販売事業を手がける佐藤社長は、元自衛官という異色の経歴の持ち主。企
業理念の浸透に非常に力を入れており、ミッション・ステートメントを社員全員に配布し、テス
トも実施するほどの熱心さ。しかし口頭や社内文書だけでは、理念の深い部分まで伝えきれてい
ないという歯がゆさを感じていました。

■ 出版戦略
自身の自衛官時代の経験と、そこから得た経営哲学を1冊の本にまとめて出版。社員教育の永続的
なテキストとして活用することを前提に、内容を設計しました。

■ 出版後の変化
出版した本を社員教育の核に据え、企業理念の浸透が大幅に進展。週1回の朝礼で本の内容をベー
スにしたディスカッションを実施するなど、組織の一体感が向上しました。社外に対しても「本
を出している社長の会社」として信頼性が向上し、取引先との関係強化にも貢献しています。

� 成功のポイント
出版を「社員教育ツール」として活用した事例。朝礼で話す言葉は消えますが、本は残ります。
社員がいつでも読み返せる「経営者の想いの結晶」として、組織に永続的に効き続けます。経営
者の想いを伝える最も確実な手段が出版です。



30の事例に共通する5つの法則
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法則1 出版はゴールではなくスタート
出版後にセミナー・DM・採用にどう活用するかで結果が決まる。本を作って終わりではなく、ビジネスの武器として使い倒す。30

事例すべてに共通するのは「出版後の活用」が明確だったこと。

法則2 ビジネスから逆算で本を作る
「何を書くか」ではなく「どのサービスを伸ばすか」が先。ゴールが明確だから読者に刺さる本ができ、成果につながる。

法則3 商業出版だからこそ効果がある
自費出版やKindleでは同じ結果は出ない。書店に並ぶ信頼性と、出版社の第三者保証がビジネスの加速装置になる。

法則4 業種・業態は問わない
清掃業から医療、不動産、コンサル、美容室、法律事務所、写真館まで。あらゆる業種で出版の効果は実証されている。

法則5 本は最強のDM・営業ツール
上場企業の社長にも届く。名刺交換で渡せる。5年10年使い続けられる。広告費のように毎月消えない「資産」になる。



通常3万円 → 特別無料

個別面談のご案内

あなたのビジネスに最適な出版プランを

150冊以上の実績を持つプロが直接お伝えします

✓ あなたのビジネスに最適な本の企画を一緒に考えます

✓ 出版後の活用戦略（セミナー・DM・採用）を設計します

✓ 出版までの費用・スケジュール・具体的な流れをお伝えします

▶  今すぐ無料面談に申し込む

https://timerex.net/s/eo.pocoapoco_6d7e/4abd708d/

※ 毎月先着5名様限定。お早めにお申し込みください。

株式会社スピーチジャパン ｜ 代表取締役 三橋泰介

150冊以上の商業出版プロデュース実績 ｜ https://bizsp.net/

https://timerex.net/s/eo.pocoapoco_6d7e/4abd708d/
https://timerex.net/s/eo.pocoapoco_6d7e/4abd708d/

