
代理店展開のバリエーション

代理店

お客様

本部

紹介のみ・トスアップ

①営業・開拓

②クロージング・契約

内容 ：見込み客の開拓のノウハウを教え、その後の説明やクロージング・契約獲
得は本部で行います。代理店が使いやすく成果の出るセールスツールを用
意できるかどうかが重要。申込や契約獲得まで行う上位制度も用意したい。

名称例：紹介代理店、紹介パートナー、販売代理店、販売パートナーなど
報酬例：成約時に契約代金の10％～20％（申込獲得までの場合は難易度に応じて）

紹介のみで報酬を発生させても良いが不正に注意が必要

＜マーケ型＞

新規顧客リストの獲得（マーケティング）を目的とした代理店展開の方法です。顧客リストを持っている代理店だけでなく、
新規開拓を行ってもらえる代理店も募集・育成していくことが、事業拡大には必要不可欠です。

代理店

お客様

本部

集 客

①告知

②案内・契約

内容 ：セミナーや小冊子提供、無料デモ体験など、受け皿となる仕組みを作って
おき、代理店に告知してもらう方法。ランディングページや動画、告知文
書など、取り扱いやすく成果が出る仕組みを用意する必要がある。

名称例：集客代理店、集客パートナー、アンバサダーなど
報酬例：成約時に契約代金の5％～10％

告知活動に対する報酬を発生させても良いが不正に注意が必要

代理店

お客様

本部

ポスティング

①ポスティング

②案内・契約

内容 ：集客とほぼ同じ流れだが、個人客を対象とした商材で地域を面で攻めるの
に効果的。個別にチラシを発送して任せる方法と、車両を用意して複数名
でチームを組んで行う方法がある。チラシの企画、デザインが重要。

名称例：ポスティングパートナーなど
報酬例：成約時に契約代金の5％～10％（チラシの反響率が低ければ増額）

個人は完全成果、チームは時給プラス成果など労働と見合う報酬が必要

代理店

お客様

本部

技能提供

②本サービス営業

③本サービス契約

内容 ：診断やコンサルティングなど、それだけで対価を得られる技能を代理店に
教えて、収益を得られるように育成する。本部は、その導線上に必要とな
る商品やサービスを提供し収益を得る。

名称例：コンサルティングパートナー、特約店、加盟店など
報酬例：前サービスの売上80％～100％、プラス本サービスの売上10％～20％

前と本を入れ替えたり、代理店の商材を本サービスに位置付けることも可

①前サービス提供

Copyright © Priceless. All Rights Reserved.



代理店展開のバリエーション

代理店

お客様

本部

店 舗

②販売

内容 ：商品を卸す場合はディスプレイや販売トークまで、サービス提供の場合は
ノウハウのすべてを研修を行い提供します。すでに成功している方法を地
域による若干のカスタマイズで使えるようにすると良い。

名称例：取扱店（代理店）、加盟店（フランチャイズ）など
報酬例：商品の場合は、仕入れか委託販売により卸価格との差益を収益にする

サービスの場合は、売上に比例したロイヤリティの設定が一般的

＜シェア型＞

商圏が限られている場合は、自社が行っている業務の一部、または全部を任せて事業拡大を狙います。ブランド使用とノウハウ提供を行う
フランチャイズも代理店展開の一つ。より早く成功するためには、複数パターンを試すことを推奨します。

催 事

内容 ：店舗を構えるのではなく、ショッピングセンターなどでの催事販売をノウ
ハウとして教える。催事を行ったことがない代理店でも経験を積んで成長
していける育成プログラムを用意しておくと良い。

名称例：催事販売代理店、催事販売パートナーなど
報酬例：成約時に契約代金の10％～20％

高額商材の場合は後追い営業まで行ってもらいより高い報酬を設定する

ボランタリーチェーン

内容 ：フランチャイズのような本部と代理店の関係ではなく、ノウハウを共有す
る共同体として組織化する。大量仕入れや設備投資、広告宣伝などを共同
で行うことがメリットになるビジネスに向く。

名称例：加盟店、ビジネスパートナーなど
報酬例：本部の収益モデルをそのまま代理店に適用する

ロイヤリティなどを設けない公平なルール作りが重要

サポート・メンテナンス

内容 ：獲得したお客様のサポートやメンテナンスが地理的に難しい場合は、代理
店を募って業務を委託する方法がとられます。顧客の離脱を防いだり、サ
ービス提供自体で収益を得ることができる。

名称例：代理店、サポートパートナー、特約店、加盟店、協力店など
報酬例：サポート・メンテナンス１件につきいくらと設定

夜間・休日対応時の特別料金や、顧客からの料金の徴収方法などを工夫

①ノウハウ提供

お客様
異なる商圏

販売

代理店

お客様

本部

②催事販売

①ノウハウ提供

代理店

お客様

本部

②販売

①ノウハウ共有

お客様
異なる商圏

販売

代理店本部

②サポート・
メンテナンス

①ノウハウ提供・
リスト提供

お客様

販売
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代理店展開のバリエーション

リスト提供

内容 ：地理的な課題やリソース不足を解消するための代理店展開です。いかに迅
速に対応できるか、リストを振り分ける仕組み、お客様へのサービスレベ
ルをどこまで高められるかが売上に直結します。

名称例：営業パートナー、訪問パートナーなど
報酬例：どの時点で成約するかと、業務内容によって報酬を設定

リストを無駄にされないように購入してもらうという方式も有効

＜サプライ型＞

商品・サービスのニーズが強く、全国から問い合わせ・注文が入るという状況では、機会損失を避けるために代理店展開を行います。
自社で採用、教育をするよりもスピーディーに、加盟金を設定すれば資金調達しながら事業拡大することが可能です。

アポイント提供

内容 ：リスト提供より一歩進んだ方法に、本部がコールセンターなどでアポイン
トを取得して、入った日程を代理店に振り分けていくというものがありま
す。代理店はアポイント調整などの業務が不要で数多く対応できます。

名称例：営業パートナー、訪問パートナーなど
報酬例：訪問で1件いくらプラス成約でいくらと設定

代理店を中長期で育てたい場合は固定費を支払うケースもある

ローカル展開

内容 ：ポータルサイトのようにWebの仕組み自体ができている場合は、都道府県
単位などローカル展開することも可能。権利を販売してシステムを提供。
広告やマッチングサイトなどで使用される展開方法。

名称例：加盟店、ローカルパートナー、ビジネスオーナーなど
報酬例：ビジネスモデルによるが決済は代理店に任せて100％収益にするなど

本部へは売上連動のロイヤリティか固定ランニングのいずれかを支払う

代理店

お客様

本部
③訪問・説明

①問い合わせ・注文

②リスト提供
代理店

お客様

本部
③訪問・説明

①営業・アポイント取得

②アポイント提供

代理店

お客様

本部
③訪問・説明

②問い合わせ・注文

①サイト提供
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