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戦略立案の基盤�
Ø お客さまの話しがわかる�
Ø 仮説を提示できる�
Ø 課題を整理できる�

IT営業に求められる能力の３要素	


効率化の手段�
Ø 顧客満足度を管理できる�
Ø お客様を説得できる�
Ø 商談期間を短縮できる�

実務実践の手順�

Ø 今とこれからが分る�
Ø 進捗と課題が分る�
Ø 強みと弱みが分る�

ソリューション営業�

仕　事�

知識�

プロセス�スキル�

ソリューション営業力�
を強化するためには�
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目次	


Ⅰ．ソリューションとソリューション営業�

Ⅱ．営業活動プロセス�

営業とは、ソリューションとは、ソリューションを売るとは、どういうことかを確認します。	


ソリューション営業活動を行うための仕事の手順や実践ノウハウについて学びます。	
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Ｉ．ソリューション営業	


1.  営業とは 
2.  ソリューションとは 
3.  ソリューション営業とは	


4.  「課題を発掘する」とは	


5.  課題発掘のアプローチ 
6.  ソリューション営業の２つのスタイル	


7.  プロデューサー営業	


8.  本章のまとめ	


Ⅰ．ソリューションとソリューション営業�

Ⅱ．営業活動プロセス�
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営業とは	


お客様に 
商品やサービスを提供する	


対価としての 
売上と利益を得る	


お客様の 
満足と信頼を得る	


お客様に 
価値を提供する	


目的	
手段	


営業活動のゴール	
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営業とは	


営業	
 Sales	
 Representative	


会社の代表として取引に責任を持つ人	


1  販売�
2  取引�
3  販売�

　　する人�

1  代表者，代理人  �
2  代議士�
3  販売代理人�
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ソリューションとは／歴史的解釈	


　クラウド・システム�

Ø  ネットワーク・コンピューティング�
  （ＳＯＡ、ＷＥＢサービス）�

Ø  バーチャル・プラットフォーム�
  （ＶＭｗａｒｅ,Xen）�

Ø  オープン・スタンダード�
  （ＴＣＰ/ＩＰ，Ｊａｖａ）�

サービス・プロバイダー�

マルチ・ベンダーを一括サポート（ＩＢＭ）�

　オープン・システム�

Ø  オープン・アーキテクチャー�
　　　　・クライアント・サーバー�

Ø  オペレーティング・システム�
  （ＵＮＩＸ、Windows）�

Ø  オープン・スタンダード�
  （ＴＣＰ/ＩＰ）�

マルチ・ベンダー�

汎用システム�

Ø  シングル・アーキテクチャー�
  （360/370アーキテクチャー）�

Ø  オペレーティング・システム�
  （ＤＯＳ、ＭＶＳ、ＶＭ）�

Ø  メーカー・スタンダード�
  （ＳＮＡ、ＩＭＳ）�

シングル・ベンダー�

l  プロセッサー、周辺機器、端末�
l  ハード・ソフトの保守・サポート�
l  開発、運用�

l  組合せ保証�
l  運用ノウハウ�

同一メーカー�

メーカー�

l  プロセッサー、周辺機器、端末�
l  ハード・ソフトの保守・サポート�
l  開発、運用�

複数メーカー�

l  組合せ保証�
l  運用ノウハウ� ユーザー�

l  プロセッサー、周辺機器、端末�
l  ハード・ソフトの保守・サポート�
l  開発、運用�

複数メーカー�

l  組合せ保証�
l  運用ノウハウ� ユーザー�

各社各様の定義・キャッチフレーズ�

わが社のソリューションは・・・�
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製品による差別化の限界�
製品単体から�
製品やサービスの�
組み合わせへ�

l メーカーとベンダーの分離�
l 同一条件／体力勝負�
l 同等製品の氾濫�

製品のアドバンテージから組み合わせのアドバンテージへ�

ソリューションとは／環境的解釈	


情報格差の消滅�

低成長経済�

情報の量から�
最適な組み合わせ�
への転換�

l インターネット�
l マルチ・ベンダー�
l オープン・システム�

高付加価値�
高利益ビジネス�
への移行�

l 少子高齢化と市場の成熟�
l 厳選志向�
l 案件単価の低下�
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l  オープン・スタンダード�
l  マルチ・ベンダー�
l  テクノロジー・コンプレックス�

歴史的背景�

l 製品による差別化の限界�
l 情報格差の解消�
l 低成長経済�

環境的背景�

ソリューション営業とは／定義	


お客様の課題を明らかにし、その解決策（組合せ） 
を提案し、これを実現させる活動	


課題の多様化	
 プロダクト・ビジネスの限界	
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ソリューション営業とは／３つの疑問	


疑問１：どうすれば、「課題」を明らかにできるのか？	

	

	

疑問２：どうすれば、「解決策」を見つけ出せるのか？	

	

	

疑問３：どのように、「活動」を行えばいいのか？	


To Be起点	


課題発掘のアプローチ	


営業活動プロセス	


お客様の課題を明らかにし、その解決策（組合せ） 
を提案し、これを実現させる活動	
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ソリューション営業とは／課題とソリューションの関係	


�
l  経費を３０％削減する�
l  売上高１０００億円を達成�
l  新サービスを立ち上げる�

望んでいること  （To  Be）�
�
l  経費がかかりすぎている�
l  売上高８００億円�
l  新サービスのイメージだけ�

現状  （As  Is）�

ギャップ�

ギャップをなくす�

課題解決�
望んでいることと現状と�

のギャップを埋めること�

課　題�

ソリューション�
ギャップをなくす手段�

や取り組み�

「こうありたいと望んでいること」と「現状」を明確にする�
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ＰＣ１００台の見積もりをお願いします。�

Ø ＷＦＭを導入し、オペレーターの稼働率を上げ、もっと少な
い増員／現行の人数で対応できるようにする。�

Ø ＣＲＭを導入し、お客様応対時間や応対後の後処理時間
を削減する。�

Ø Ｗｅｂからのオンライン受注ができるようにして、受
注処理に伴うオペレーターの作業負荷を平準化する。�

To Be／目的を解決�

Ø ＰＣ１００台の見積書を提出�

To Do／手段を解決�

ソリューション営業とは／WantsとNeeds	


欲しい（Wants）	
 新商品の通信販売を始めます。その受注のためにコールセ
ンターの要員を１００人増やさなくてはならないんです。�

増加する受注�
に対応すること�

仕様を確認する�

価格や納期などの�
条件を確認する�

見積書を提出する�

「なぜ」を確認する�

あるべき姿  （To Be）�
を明確にする�

あるべき姿を実現する�
最適の解決策を提示する�

必要（Needs）	
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To Be・Needs 起点�To Do・Wants 起点�

ソリューション営業とは／To Be起点のビジネス	


なぜ？の問いかけ�

解決策の選択肢拡大�

お客様の価値を�
最大化できる解決策�

お客様の期待を超える�

解決策の限定�

お客様の価値を�
限定する解決策�

お客様の期待の範囲�

価値による差別化�価格や条件による差別化�

ものたりない営業�
からの脱却！�
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「課題を発掘する」とは	


①  存在に気付いていない。説明できるほど整理できていない。�
②  存在には気付いているが、重要だとは考えていない。�
③  解決の必要性を感じていない。�

「ありません！」�

これ以上先へは�
進まない・・・�

「何か、問題はありませんか？」�
「何か、お困りのことはないでしょうか？」�
「何か、お手伝いすることはありませんか？」�

「何か・・・」　では、課題を知ることはできない�
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「課題を発掘する」とは	


　　「課題を発掘する」とは�

お客様の課題を知ること�

お客様が課題�
の存在に、�

気付き� 整理� 意欲�
を支援�
すること。�
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課題発掘のアプローチ	


「こんな課題があるのでは」�
事実に基づく仮説を設定する�

仮説をぶつけ�
課題に気づかせる�

課題を整理し�
解決策を探る�

「これが私の課題です」�
という自覚を持っていただく�

そんな課題があったんだ�

解決すべきだなぁ�

こうすれば解決できるんだ�

気付き�

整理�

危機感を煽り�
課題解決の意欲を引き出す�

このままではまずい�

早速対処しなければ！� 意欲�

合意する�
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お客様が抱えているであろう課題を想像し、仮説としてお客様にぶつける。�
それをきっかけに、課題を引き出す。  �

課題発掘のアプローチ／気付き／仮説検証のアプローチ	


l 御社のような業態の場合、お客様のお問い合せ履歴を音声も含めて確実に管理し、
いつでも取り出せるようにしておかなければならないと思うのですが、御社ではどのよ
うに対処されているのでしょうか？	


l 事業所がこれだけ分散していると、出張費もかさむのではありませんか？インター

ネットを介したテレビ会議システムを使えば、大幅な経費削減につながると思います
が、このようなことをご検討になられたことはありますか？	


［第三者］の視点	


常識と比較する 
（あたりをつける）	


「そうなんですよ・・・	


実は、ＸＸＸＸＸ・・・」	


を聞き出す	


さらに詳しく�
掘り下げる�
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課題発掘のアプローチ／気付き／問題提起のアプローチ	


l 個人情報保護といってもアクセス・ログを管理するだけは、問題の解決になりません。
アクセス権限の管理や運用の方法についても対策が必要です。御社では、どのよう
な対策をとられているのでしょうか？ 

l IFRSでは、決算処理の遡及、二重帳簿、資産や売上の計上方法など、大幅な会計処

理ルールの変更が求められます。これは、会計システムだけではなく、様々な業務シ
ステムにも変更が求められます。御社では、既に検討を始められたのでしょうか?	


お客様が気づいていないこと、あるいは、気づいていても遠ざけていることを�
あえて問題として提起して、課題をあぶりだす。�

［経営者］の視点	


正論を伝える	


「ご指摘の通りです。	


対処すべきですね」	


を言わせる。	


さらに詳しく�
掘り下げる�
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課題発掘のアプローチ／気付き／整理整頓のアプローチ	


l 全国３０営業拠点に伝票発行用の専用端末を設置されているとのことですが、そのた
めの運用コストと汎用のＰＣとプリンターを組み合わせた場合のコストを比較されたこ
とはありますか。また、現在の専用端末は、専用回線を使っているようですが、イン
ターネットＶＰＮで構成した場合の費用や運用を考えられたことはあるでしょうか？	


l 営業マンがパソコンを社外に持ち出すことは避けられないことはわかりました。とする
と、次のような３つの課題を解決しなければなりませんよね。つまり・・・	


　お客様に成り代わって現状や課題を整理し、�
お客様に課題と課題でないことを切り分け、課題の存在を際だたせる。�

［担当者］の視点	


事実を整理する	


「ここに課題が、	


ありそうですね」	


を言わせる。	


さらに詳しく�
掘り下げる�
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課題発掘のアプローチ／気付き／まとめ	


何か、課題をお持ちではありませんか？�
何か、お困りのことはないでしょうか？�
何か、お手伝いすることはありませんか？」�

これについては、どう対処されていますか？ 
こういう課題を、お持ちではありませんか？�
こうされている    と思うのですが？�

答えの選択肢が広すぎる�

回答は多数�

答えの選択肢が狭い�

Yes　/　No �

具体的なイメージが浮かぶ�

何を考えればいいのか混乱する�

Open Question 

Closed Question 

お客様の気付きを引き出す�
お客様が「省エネ」で考えら
れるように手助けする�
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課題発掘のアプローチ／整理	


【お客様】�

競合の施策に、どう対抗すれば良いだろう。�

新しいビジネスで、他社にはない差別化を図りたい。�

グループ全体の連結業績を迅速に把握したい？�

何を言っているのか理解できる。�

要点を切り出し、話を整理できる。�

提案の方向を見極められる。�

クラウド� 仮想化� ＩＦＲＳ�

体系的に整理された知識の引き出し�お客様についての考察と理解�

会社� 業界� 個人�

【営業】�
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課題発掘のアプローチ／整理	


あるべき姿（To Be） 
売上高: 1000億円	


現状（As Is） 
売上高: 800億円	


顧客価値（Value Proposition） 
売上高を200億円増やすこと	


 
 
 
 

ビジネス・プロセス 
組織／体制 

オペレーション	


テクノロジー 
プロダクト／サービス	


スキル／知識 

提供すべき解決策（Solution） 

他社の協力を得てできること 
他社に任せること 自分達でできること 
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課題発掘のアプローチ／意欲	


危機感�ステップ１�

手段と要求� 実行可能であることと 
応分の負担と適正な費用 

ステップ２�

興味を持つ�
感覚的・一般的・概念的�
何となくイメージできる�

意欲を持つ�
具体的・個別的・客観的�
事実のようにイメージできる�

解決後の姿�

ギャップを示す�
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課題発掘のアプローチ／課題の所在	


外部環境� 内部環境�

変化�

課題�

現  状 (As Is) �望んでいること  （To Be）� ギャップ�

景気、法規制、�
トレンド　・・・�

人事、新製品、�
経営課題　・・・�

お客様�
の環境�



V.4.0 

All rights reserved by NetCommerce inc. 2014	


課題発掘のアプローチ／課題の所在／外部環境の変化	


l 景気・市場（ターゲット市場、コスト構造、事業領域など）�
Ø  失業率、インフレ率、穀物価格、石油価格、為替、人口動態、経済成長率・・・�

l 競争・代替（競合・競争条件、市場構造、コスト構造など）�
Ø  音楽販売：ダウンロード、書籍販売：ネット通販、広告宣伝：リスティング、アフェリエイト・・・�

l 規制・法律（事業運営方法、コスト構造、市場構造など）�
Ø  IFRS、消費者保護法、個人情報保護法、環境保護に関する基準、建築基準法・・・�

l トレンド・社会規範（販売方法、コスト構造、ターゲット市場、事業運営など）�
Ø  コンプライアンス、食の安全意識、事故や災害についての安全神話の崩壊・・・�

l 技術（販売方法、利益構造、対象顧客など）�
Ø  SD化、クラウド・コンピューティング、IoT、機械学習・・・�

l ビジネス・モデル（事業運営方法、コスト構造、競合・競争条件など）�
Ø  無店舗販売、ファブレス製造、アフェリエイト広告、ダウンロード販売・・・�
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課題発掘のアプローチ／課題の所在／内部環境の変化	


l 経営目標�
Ø  上場、事業拡大、事業構造の転換、コスト削減、重要経営指標の変更・・・�

l 業務運営�
Ø  決算期間の短縮、オフショア製造、直接販売からオンライン販売へのシフト・・・�

l 商品・サービス�
Ø  事業分野の拡大、画期的な高性能・高機能製品の開発、新技術の獲得・・・�

お客様情報のアンテナを張る�
新聞、雑誌、ホームページなど�
「発見フェーズ／お客様の情報とは」にて詳説�
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まとめ	


「こんな課題があるのでは」�
お客様の情報から仮説を設定する�

「これが私の課題です」�
という自覚を持っていただく�

気付き�

整理�

意欲�

これが私の課題です。�
解決策を提供してもらえますか？�

【お客様】�

提案を受け入れる�
準備ができる�

喜んで、お手伝いさせて�
いただきます。�

提案のきっかけを�
手に入れる�

【営業】�

合意する�
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ソリューション営業の２つのスタイル	


これが私の課題です�
解決策を提供してもらえますか？�

課題を解決する�

仮説�

解決策�

お客様ごとの�
個別の事情やご要望�

プロダクト・ビジネス�
プロダクト・アウト型�

最適な商品適合させる�

Matching-business 

ソリューション・ビジネス�
カスタマー・イン型�

お客様個別の商品を作る�

Making- business 

狭義�

（お客様毎に最適化された「方法」や「プロダクト」の組合せを作り） 
このやり方で実現しましょう。�

このような方法では�
いかがでしょうか？�

このプロダクトを使っては�
いかがでしょうか？�

特定の商品を前提とする�
（商品が決まっている）�

特定の商品を前提としない�
（商品が決まっていない）�
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ソリューション�

コンセプト�

アーキテクチャ�

ソリューション営業の２つのスタイル／関係	


実現後の姿（To  Be）�

プロダクト�
ソフトウェア�

プロダクト�
ハードウェア�

プロダクト�
サービス�

フロダクト�
設備・資産�

実現のための手段（To  Do）�

これが私の課題です�
解決策を提供してもらえますか？�

課題を解決する�

プロダクトの�
思想と目的�
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ソリューション�
営業�

プロダクト�
営業�

お客様は、課題を解決したい　　�

ソリューション営業の２つのスタイル／営業の役割	


課題を明らかにする�

課題解決の戦略を決める�

課題解決の手段を決める�

課題を解決する�

気付き� 整　理�

意　欲�

To Be起点�

プロダクト�
（その組み合わせ）�

デリバリー�

プロダクト�
やサービスが�

欲しい訳ではない�
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経　営�

業　務�

ソリューション営業の２つのスタイル／狙い	


大規模、長期継続的な�
受注・契約の獲得 

狙　い�

手　段�Wants・To Do 
手段解決型�

Needs・To Be 
課題解決型�

事業規模�
拡　大�

規模を拡大しなければ成
り立たない�

Ø 販売期間の長期化�
Ø 組織や体制の拡大�
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プロデュース�

お客様自身もなにが最適解なのか分らない�

プロデューサー営業	


クラウド� 仮想化�

ＩＦＲＳ� ＯＳＳ�

ＳＯＡ�

お客様の価値を最大化する�

ソリューション�

お客様個別の最適な解決策を�

新しく創りだす�知　識� スキル�

プロダクト�

個人の力、既知の商材や
パートナーの組み合わせ
では解決できない。�
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l プロジェクトの全体像をしっかりと掴むこと�
l 最適な役割分担を決めて、責任を割りあてること�
l 進捗を把握し、調整、変更を管理すること�

ビジネス・ストラクチャー�
プロデュース�

体制・役割�

ビジネス・プロセス�
プロデュース�

手順・進捗�

プロデューサー営業／プロデュースの２つのタイプ 	


営業活動プロセス�チーム営業�

ü  誰が、どこの会社が・・・�
ü  どのような役割で・・・�
ü  どのような体制で・・・�

ü  どのような手順で・・・�
ü  今、どこまで進んでいるのか・・・�
ü  次にすべきことは・・・�

見える化�
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本章のまとめ	


お客様毎に異なる課題に対応する営業スタイル�
「特定のお客様のためにオーダーメイド商品を販売する」�

Needs・To Be 
実現後の姿�

Seeds 
実現に必要な材料�

ソリューション�
お客様個別の組み合わせ�

お客様の価値を�

最大化�

手段（To Do）�
を目的にしない�

自社の内外に�
こだわらない�

お客様の価値を最大化できる�
手段を提供できる力  �

ソリューション営業力�
（課題解決プロデュース力）�
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本章のまとめ	


お客さまは、解決したいこと、�
「困った」を持っている�

あなたは、会社の代表として、
商品やサービスを提供する�

お客さまは、満足する�
お客さまが、感謝する�

それがなにかを探り�
お客さまと合意する�

お客さまは、�
また御願いしたいと思う�

お客さまは、その満足と感謝に
対価を支払う�

お客さまの相談に乗る�
お客さまと一緒に考える�

信頼関係�

ITだけが、手段ではない�

　　営業とは、お客さまの「困った」�
　　を解決するプロデューサー�

　ソリューション�
営　業�
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「これが私の課題です」�
とお客様に言わせる�

お客様の価値を�
最大化できる解決策�

営業という仕事の�
見える化�

本章のまとめ	


疑問１：どうすれば、「課題」を明らかにできるのか？�
�
�
疑問２：どうすれば、「解決策」を見つけ出せるのか？�
�
�
疑問３：どのように、「活動」を行えばいいのか？�

To Be起点�

課題発掘のアプローチ�

営業活動プロセス�

お客様の課題を明らかにし、その解決策（組合せ） 
を提案し、これを実現させる活動	
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Ⅱ．営業活動プロセス	


1.  営業マネージメントの現実 
2.  営業活動プロセスとは	


3.  営業プロセスと活動フェーズ	


4.  営業活動を「見える化」する２つのプロセス 
5.  営業活動プロセスの３つのメリット 
6.  営業活動プロセスと活動フェイズ 
7.  発見（Discovery）	


8.  定義（Define）	


9.  決定（Decision）	


10.  デリバリー（Delivery）	


11.  維持（Maintenance）	


Ⅰ．ソリューションとソリューション営業�

Ⅱ．営業活動プロセス�
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営業マネージメントの現実	


l 今週末、山田部長にお会いしますので、その
時に受注の内諾を頂く予定です。�

l 来週、中村係長に見積書を提出します。そ
のために、ＳＥと構成を作っているところです。�

l お客様から、見積金額を下げてほしいと言
われています。何を削ればいいのか、ＳＥさん
と相談しています。来週月曜日に、再提出
の予定です。�

l 既に稟議書は、あがっています。まもなく、受
注できると思います。　・・・�

Ø 今の状況をマネージャーに知ってもらいたい。�
Ø 一生懸命に働いている姿を伝えたい。�
Ø 多少の無理は何とかすればいい、うまく行くは
ずだ、なんとかうまく行かせたい。�

Ø 結果を知りたい。�
Ø 「やります」、「できます」ではなく、裏付けのある
確たる見通しを掴みたい。�

Ø 結局は、経験と勘に頼るしかないのか・・・。�

Ø  進捗状況�
Ø  問題や障害の所在�
Ø  アクションアイテム�

営業活動�

営業�

l ところで、いつ受注できるの？�
l 今月の受注予定だけれども、大丈夫？�
l いつ稟議の決裁がおりるんですか？今月中
には、受注できるんだろうね。�

l 売上げ計上が、来月の予定になっているけ
ど、導入や開発の要員手配は済んでいる
の？それができなければ、検収があがらな
いよ。売上げ計上できるんですか？　・・・�

営業課長�

「客観的」＋「共通」�
指標がない�
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営業活動プロセスとは	


キーパーソンに会う�

予算の有無を確認する�

自社の体制を整える�

課題を明らかにする�

反対派を説得する�提案書を作成する�

お客様の体制を確認する� ・・・	


1.  プロジェクト実施内容を確認（顧客が考えている内容）�

2.  プロジェクト実施理由を確認（顧客が期待する効果、メリット）�

3.  プロジェクト開始および完了期日を確認�

4.  競合他社の状況を確認�

5.  ・・・・・・・・・・�

6.  ・・・・・・・・・・�

7.  ・・・・・・・・・・�

8.  キーパーソン以外の影響力保持者へ説明し合意を取り付け�

9.  意思決定者に提案（または、説明されたことを確認）�

10.  契約内容について、内示（口頭を含む）受領�

11.  契約内容と金額について合意�

12.  ・・・・・�

仕
事
⎡
内
容
／
手
順�

営業という仕事の�

見える化�

営業活動プロセス	


個人の知恵�

組織の知恵�

仕事の状況や進捗�
説明・共有できない�

商談の手順	
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営業活動プロセスの３つのメリット	


営業活動プロセス�

見える化された�
仕事の流れ・手順�

行うべき仕事を�
順序だてて�
客観的に捉える�

課題の所在が明らかにし�

結果ではなくプロセスに対応�

３．プロセス視点の管理�

根拠に基づくフォーキャスト�

と進捗状況の共有�

２．進捗の共有�

１．要領のいい営業活動�

先読み・先回りして仕事を行う�



V.4.0 

All rights reserved by NetCommerce inc. 2014	


営業活動プロセスの３つのメリット／要領のいい営業活動	


1.  プロジェクト実施内容を確認（顧客が考えている内容）�

2.  プロジェクト実施理由を確認（顧客が期待する効果、メリット）�

3.  プロジェクト開始および完了期日を確認�

4.  競合他社の状況を確認�

5.  予算を確保していること、および予算内容を確認�

6.  発注予定時期を確認�

7.  意思決定プロセスを確認�

8.  キーパーソンとコンタクト�

9.  技術的妥当性を確認�

10.  自社が体制確保できることを確認�

11.  スケジュールを作製�

12.  提案書・見積書を作製(実施可能／ＧＰ確保が前提) 
13.  キーパーソンに提案・見積を説明�

14.  キーパーソン以外の影響力保持者へ説明し合意を取り付け�

15.  意思決定者に提案（または、説明されたことを確認）�

16.  契約内容について、内示（口頭を含む）受領�

17.  契約内容と金額について合意�

�・・・�

仕
事
⎡
内
容
／
手
順�

現在のポジションを確認�
①  今、どこにいるのか�
②  次、何をすべきか�

将来の予測�
受注、売上計上までに行なうべき
作業を事前に予測�

前始末／優先順位付け�
先読み、先回りして、効率よく仕事
をこなす�

先読み・先回りして仕事を行う�
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営業活動プロセスの３つのメリット／進捗の共有	


1.  プロジェクト実施内容を確認（顧客が考えている内容）�

2.  プロジェクト実施理由を確認（顧客が期待する効果、メリット）�

3.  プロジェクト開始および完了期日を確認�

4.  競合他社の状況を確認�

5.  予算を確保していること、および予算内容を確認�

6.  発注予定時期を確認�

7.  意思決定プロセスを確認�

8.  キーパーソンとコンタクト�

9.  技術的妥当性を確認�

10.  自社が体制確保できることを確認�

11.  スケジュールを作製�

12.  提案書・見積書を作製(実施可能／ＧＰ確保が前提) 
13.  キーパーソンに提案・見積を説明�

14.  キーパーソン以外の影響力保持者へ説明し合意を取り付け�

15.  意思決定者に提案（または、説明されたことを確認）�

16.  契約内容について、内示（口頭を含む）受領�

17.  契約内容と金額について合意�

�・・・�

仕
事
⎡
内
容
／
手
順�

進捗状況の評価に�
根拠を提供�

Ø  担当者もマネージメントも
同じ基準で進捗を把握�

Ø  目標達成上の課題、リス
クを明示的に把握�

Ø  統一された判断基準で確
度を判定し、フォーキャス
ト精度を高める�

根拠に基づくフォーキャストと進捗状況の共有�
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営業活動プロセスの３つのメリット／プロセス視点の管理	


1.  プロジェクト実施内容を確認（顧客が考えている内容）�

2.  プロジェクト実施理由を確認（顧客が期待する効果、メリット）�

3.  プロジェクト開始および完了期日を確認�

4.  競合他社の状況を確認�

5.  予算を確保していること、および予算内容を確認�

6.  発注予定時期を確認�

7.  意思決定プロセスを確認�

8.  キーパーソンとコンタクト�

9.  技術的妥当性を確認�

10.  自社が体制確保できることを確認�

11.  スケジュールを作製�

12.  提案書・見積書を作製(実施可能／ＧＰ確保が前提) 
13.  キーパーソンに提案・見積を説明�

14.  キーパーソン以外の影響力保持者へ説明し合意を取り付け�

15.  意思決定者に提案（または、説明されたことを確認）�

16.  契約内容について、内示（口頭を含む）受領�

17.  契約内容と金額について合意�

�・・・�

仕
事
⎡
内
容
／
手
順�

結果ではなく�
プロセスを管理�

売れたかどうかの結果ではなく�
特定の作業プロセスに着目�

�

状況把握と対策の検討�

Ø 問題点、課題の所在�
Ø 原因／理由の明確化�
Ø 解決策／計画の具体化�

課題の所在が明らかにし結果ではなくプロセスに対応�
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営業活動プロセスと活動フェーズ／オポチュニティとプロジェクト	


お客様は関心を示しているが、�

まだビジネスになるかどうかわからない�

何らかの作業を�

進めようとしている、�

あるいは、進めている�

提案活動を開始する�

見極め�
営業活動の効果、効率を高める�

オポチュニティ�

プロジェクト�
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営業活動プロセスと活動フェーズ／オポチュニティとプロジェクト	


お客様は関心を示しているが、ビジネスになるかどうかわからない状況�オポチュニティ�

プロジェクト�

ü  展示会でＣＲＭシステムの紹介をしたら、真剣に話を聞いて頂いた。�

ü  お客様を訪問したとき、オンライン受注の仕組みを検討しているという話を聞いた。�

ü  製造部で、新製品のラインを立ち上げる予定だが、そこの工程管理をどうするか検討してい
るという話しを聞いた。�

決定権限者の実行意思が明確、あるいは、組織的に実行している状況  �

ü  お客様社内でデータと音声を統合した新しい社内ネットワークの構築について検討するように、
社長がシステム本部長に指示した。�

ü  ＥＲＰの導入に向けた各事業部代表による検討チームが発足した。�

ü  ＳＣＭの構築についてのＲＦＰ（提案書提出依頼）が出された。�
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営業活動プロセスと活動フェーズ／オポチュニティとプロジェクト	


ü  意思決定プロセスが明らかでない、あるいは、決定権限者が関与していない。�

ü  具体的な計画や予算が決まっていないか、明確ではない。�

ü  プロジェクトが動いているようだが、どこまで進んでいるのかよく分からない。�

お客様は関心を示しているが、ビジネスになるかどうかわからない状況�
オポチュニティ�

プロジェクト�

ü  お客様は、作業を開始しようとしているか、既に開始している。�

ü  規模や期間、体制や予算の有無について確認がとれている。�

ü  提案や検討に参加するように要請された。�

決定権限者の実行意思が明確、あるいは、組織的に実行している状況  �

リソースをかけて提案などの積極的な�
営業活動を実施するかどうかを判断すること�

両者を区別�
する目的�

営業リソースの�
効率的、効果的な運用�
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営業活動プロセスと活動フェーズ／活動区分	


提案活動�

稟議書起案�
定義(Definition) 

稟議を開始する�

意志決定支援�

受注／契約締結�
決定(Decision) 

契約書をもらう�

プロジェクト�

オポチュニティ�

発見（Discovery）�
提案活動を開始する�

納期・品質・コスト管理�

売上計上・新案件開拓�
デリバリー(Delivery) 請求する�

顧客の開拓と案件の発掘�
l  新規顧客の開拓�
l  新規案件の開拓�
l  優良案件の絞り込み�

解決策の具体化と提案�
l  合意条件の明確化�
l  案件内容の具体化�
l  稟議起案�

提案した解決策の採用�
l  意思決定プロセスの把握�
l  キーパーソンの説得�
l  稟議手続きの完了�

デリバリーの成功／運用の継続�
l  お客様との意思疎通�
l  社内での意思疎通�
l  課題の顕在化と迅速な対処�

オポチュニティ�

プロジェクト�

維持�
（Maintenance）�

�
�
�
�
�
�

継続的な信頼関係の維持�
l  お客様の状況把握、�
�情報の収集�

l  個人的な人間関係の�
�維持�

l  お客さまの課題探求�
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暗黙知	
人それぞれ	


営業活動プロセスとは	


営業活動	


Aさんの商談手順	


Bさんの商談手順	


Cさんの商談手順	


営業活動プロセス 
「できる営業」のノウハウを見える化　＝　形式知	


「できる営業」が受注するために 
必ずやっている基本動作	


体系的に整理	
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確度�
評価基準�

進度�
評価基準�

案件獲得の確実性を評価する基準�

案件受注までの進捗状況を評価する基準�

l 既に実施した案件の継続や追加の案件であり、他社に置換えることが難しい�
l トップ同士の信頼関係が、しっかりとできていて、競合他社の参入が難しい�
l 資本提携や人事的交流があり、競合他社の参入が難しい�
l 自社の製品やサービスに他社に対して､圧倒的な競合優位がある�
l 企画の初期段階から参画し、計画実行の主導権を確保している場合　など�

l 意志決定に関わる人との合意を十分に取り付けている�
l 稟議決済に必要な資料がそろっている�
l 稟議書が承認権限者に回されている�
l 発注の内諾を取り付けた�
l 正式な見積書や契約書を提出し､事務処理の完了を待っている　など�

営業活動プロセスとは／２つの評価尺度	
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営業活動プロセス 
「できる営業」のノウハウを見える化　＝　形式知	


営業活動プロセスとは／２つの評価尺度	


営業案件	


確度　�
評価基準�

�

�

案件獲得の確実性 
を評価する基準�

進度�
評価基準�

�

�

受注までの進捗状況 
を評価する基準�

案件評価�
マトリックス�
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営業活動プロセスとは／ふたつの評価軸	


進度�
確度�
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5 

4 

3 

2 

1 

D C B A CL 

70% 

50% 

10% 

90% 

認知	


必然	


期待	


受注後	
定義提案	
要望確認	
機会発見	


意義	


関係 
優位	


0% 

見積決定	

進　度　評　価 

確
　
度
　
評
　
価
 

案件A 
案件B 案件C 

30% 

確度と進度のふたつの基準で評価	


営業活動プロセスとは／ふたつの評価軸	
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4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 

売
り

上
げ

	


実績	
 ９０	
 ７０	
 ５０	
 ３０	
 １０	


▼　年間売り上げ目標  フォーキャスト	


案件金額毎に歩留(%)を掛け合わせ予実の精度を高める。 

ギャップを埋めるためにはどうする？ 

営業活動プロセスとは／目標管理の方法	
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営業活動を見える化する２つのプロセス	


営業プロセス	
 営業活動プロセス	


受注するためにやるべき活動を確認し 
抜け漏れや、今後やるべきことを把握 

 
ü 案件受注の勝率向上 
ü 営業活動の生産性向上 
ü 課題の把握と対処方法の確認 

営業活動の進捗状況を可視化する手段	


組織目標の達成	
 案件の受注	


管理者の視点	
 担当者の視点	


各案件の進捗段階（パイプライン）の把握と 
全体の予実の見通しを把握 

 
ü 予実の精度向上 
ü 適正なリソース配分の実施	

ü 問題への迅速な対処 
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進度�

確
度�

定義されたプロセスを�
遂行した/していないで評価�

顧
客
顧
客
⎛
⎡�

信
頼
関
係
␡競
合
状
況
⎝
⎜
⎚
評
価�

自社が非常に優位にある状況�
機能追加案件、トップ同士の強い信頼関係、人事
的な交流などで競合が入る余地が無いなどの場合�

自社が非常に不利にある状況�
厳しい競合状況にあり、自社が提供できる価値が不
十分、お客さまのとの信頼関係が深まっていない、自
分たちのアドバンテージが発揮できないなどの場合�

55 

【ワークショップ】　営業活動の行動チェック・シート	
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確度　確度評価基準のランクを評価�

０％�

５０％�

３０％�

７０％�

５０％�

９０％�

７０％�

１００％�

オポチュニティ　� チャレンジ� コミット� ファーム� クローズ�

1	


56 

5  関係：お客様との関係は良好か�
　　良好な人間関係がなければ競合他社に入り込まれる�

5  優位：自社に優位性はあるのか�
　　競合優位が明確でなければ案件獲得は難しい�

4  意義：この案件を獲得する意味はあるのか�
　　自社にとって価値がないものは獲得する意味がない�
�

3  認知：この案件は認知されているか�
　　責任の所在や具体性がないものは実現性に乏しい�
�

2  必然：この案件に必然性はあるのか�
　　稟議を通す根拠がないものは案件とならない�
�

1  期待：自社は期待されているか�
　　差し迫った期限や担当者だけは、て馬の公算が高い�

2	


3	


5	


4	


【ワークショップ】　営業活動の行動チェック・シート 	


進度　決められた作業タスクの完了で評価�
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【ワークショップ】　営業活動の行動チェック・シート／確度	


吁
吴
吘
吼
吢
吝
叺	


吮
呄
吏
叾
吆
吟	
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【ワークショップ】　営業活動の行動チェック・シート ／進度	


発
見	


定
義	


決
定	


（SI）	
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【ワークショップ】　営業活動の行動チェック・シート ／進度	


発
見	


定
義	


決
定	


（プロダクト）	
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補足資料 
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ソリューション営業の限界、営業3.0の時代	


営業1.0 
プロダクト営業	


営業2.0 
ソリューション営業	


営業3.0 
イノベーション営業	


競争優位 
のシフト	


プロダクト�

組合せ=ソリューション	


プロダクト�

組合せ=ソリューション	


プロダクト�

デザイン	
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ソリューション営業の限界、営業3.0の時代	


プロダクト営業	
 イノベーション営業	
ソリューション営業	


自分たちの製品やサービス	
 お客様の変化	
顧客の課題やニーズ	


製品やサービスの性能や機能の優
位性、あるいはコストパフォーマンス

の高さ	


顧客に新しい気付きやビジョンを与
えられること	


課題解決やニーズを満たすための
テクノロジーやプロセスの組合せの

適応性や優位性	


購買担当や責任者	
 変革推進者	
プロセス責任者	


購買担当者や責任者の発見 
↓ 

要求仕様の明確化 
↓ 

競合優位な条件の設定と交渉 
↓ 

調達とデリバリー	


変革推進者の発見 
↓ 

徹底した顧客理解と深い考察 
↓ 

ビジョンと変革プロセスの提示 
↓ 

プロジェクトへの貢献とプロデュース	


プロセス責任者の発見 
↓ 

ニーズや課題の収集と分析 
↓ 

最適な組合せの設計と提案 
↓ 

プロジェクト管理とプロデュース 

v 自分たちの製品やサービスにつ
いての知識 

v 競合の製品やサービスについて

の知識と差別化についての見解 
v 調達や購買の知識や有利な条件

を引き出すことができる交渉力 

v 経営やビジネスについての広範
な知識 

v 経営の課題やビジョンについての

分析力・考察力 
v 共感を引き出すコミュニケーショ

ン能力	


v テクノロジーやビジネス・プロセス
についての知識 

v 意志決定プロセスの理解とプロセ

スを遂行・管理できる能力	

v 納得を引き出すドキュメンテー

ションやプレゼンのスキル 

営業 １.０	
 営業 ３.０	
営業 ２.０	
バージョン	


スタイル	


活動起点	


営業活動 
プロセス	


カウンター
パート	


求められる
能力	


提供価値	
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SalesMeister for iOS(iPhone&iPad) / Android	


63 
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ITビジネス・プレゼンテーション・ライブラリー	


http://libra.netcommerce.co.jp/	



