
ソフトブレーン・サービス株式会社

「営業マン育成コンサルティング」
プログラム案内

～営業マンと営業マネージャーのスキルを向上させ、
成果を出す「仕組み」を90日間で構築する変革プログラム～



• 【プロフィール】

私立麻布中学校、麻布高等学校卒業。1996年早稲田大学第一文学部英文学専修卒業後、野村證券
㈱へ入社。トップ営業マンとして活躍。2000年にベンチャーキャピタル㈱エイチ・ティ・シーへ入社、国内
投資部課長に。その後、成毛眞氏から直々のヘッドハンティングでコンサルティング会社㈱インスパイアに
入社し、社長室、ディレクターを務める。
2005年ソフトブレーン・サービス㈱入社、執行役員を経て、2008年取締役に就任。また、日本売れる仕
組みづくり一般財団法人の設立とともに理事に就任。プロセスマネージメント大学学長として営業マーケ
ティングに関するセミナーを多数開催している。

• 【著書】

『９０日間でトップセールスマンになれる最強の営業術』（東洋経済新報社、１５００円＋税）

• 【取材】
『成功するコミュニケーション術』「プロが語る実践コミュニケーション術」（インフォレスト、2008年4月10日発行）

『BIG tomorrow』「質問力」（青春出版社、2008年10月1日発行）

『週刊東洋経済』「無敵の営業力」「営業に役立つビジネス書１２選」（東洋経済新報社、2009年3月7日発行）

『先見経済』「プロセスマネージメントで営業力強化＜売れる＞企業になれ！」（清話会、2009年5月1日発行）

野部 剛（のべ たけし）

営業マン育成先生
ソフトブレーン・サービス株式会社 取締役
日本売れる仕組みづくり一般財団法人 理事
プロセスマネージメント大学 学長



3大営業課題

①営業ﾏﾝの育成（ｽｷﾙｱｯﾌﾟ）

②現状の営業ｽﾀｲﾙからの脱却・変革

③売れる仕組みづくり（新規開拓、組織化）

営業ﾏﾈｰｼﾞｬｰの成長

全ての問題点は営業ﾏﾈｰｼﾞｬｰに集約される



営業幹部・ﾏﾈｰｼﾞｬｰに必要な4つの力と2つの役割

ﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄ力 ｾｰﾙｽ力

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ力 業務ﾌﾟﾛｾｽ力

①目標達成力
②PDCA力

③教育力

①ｾｰﾙｽｽｷﾙ
②ｾｰﾙｽﾅﾚｯｼﾞ
（商品知識）

③ｾｰﾙｽﾏｲﾝﾄﾞ

①集客力
②商品開発力

①IT

②業務設計・運用・改善

結果の最大化

営業課題発見×課題解決
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「目標達成」のために必要なこと

初回面談
（ｱﾎﾟｲﾝﾄ、飛び込み）

提案（ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰｼｮﾝ）
（ﾃﾞﾓ・ｻﾝﾌﾟﾙ提示）

見積提出
（価格提示）

受注
（契約）

目標（ｺﾞｰﾙ）からの逆算する思考

案件化率

見積提出率

成約率

２０%

８０%

３０%
必要受注件数

２５件

必要見積件数

８３件

必要提案件数

１０４件

必要面談件数

５２０件

月間目標予算 ５０００万円 平均受注単価 ２００万円÷

※営業ﾏﾝ５名の場合

1人当り必要面談件数

１０４件



強い営業部門の条件
ピーターピーターピーターピーター・・・・ＦＦＦＦ・・・・ドラッガードラッガードラッガードラッガー
『『『『企業企業企業企業がががが経営戦略経営戦略経営戦略経営戦略をををを実行実行実行実行するするするする上上上上でででで必要必要必要必要なななな要素要素要素要素はははは「「「「資源資源資源資源」「」「」「」「プロセスプロセスプロセスプロセス」」」」
「「「「価値基準価値基準価値基準価値基準」」」」であるであるであるである』』』』

人 仕組み
（ﾌﾟﾛｾｽ）

ビジョン

「ビジョン」や「人」にばかり注力しすぎて、「仕
組み」化を忘れてはいませんか。
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「営業マン育成ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ」ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑはココが違う

③【仕組みづくり】
「わかる」だけでなく、「できる」「続ける」仕
組みづくりまで定着を完全ｻﾎﾟｰﾄ

だ
か
ら
、
業
績
・成
果
に
直
結

①【実行性】
ｼﾝﾌﾟﾙ体系で、誰でも身に付けられる

②【ｵｰﾀﾞｰﾒｲﾄﾞ/ｶｽﾀﾏｲｽﾞ型】

ｼﾝﾌﾟﾙなｵﾘｼﾞﾅﾙﾏﾆｭﾙｱとﾅﾚｯｼﾞがまとま
る
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成果達成指標の共有

①成約率の向上

②単価の向上

④商談期間の短縮/回数の減少

⑤人材育成の早期化

③有効面談数（案件数）の増加
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「営業マン育成ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ」のお客様の声

「１顧客当り商談単価が3倍に跳ね上がりました。」（ソフトウェア販売 取締役）

「1年間の平均成約率は99.2%でした。ここ9年間で最高記録です。」（生命保険 代表）

「自社の概要紹介方法を会社案内も作成し直し、全社員で統一化。これまで全く売れなかった新商品・新サービスが
導入後8ヶ月で40件獲得できた。県内業界ﾄｯﾌ企業に。」（システム販売 代表取締役）

「見積書・提案書の出し直しが激減。初回面談からご契約までの平均訪問回数が半分になった。」（電気設備 代表取
締役）

「新卒採用者の1年目の1一人当たりの平均売上が倍増。」（ｲﾝﾀｰﾈｯﾄﾍﾞﾝﾁｬｰ 代表取締役）

「実施後3ヶ月間で、定番以外の新製品の成約率が3割アップしました」（食品ﾒｰｶｰ 執行役員）

「ユーザー向けと代理店向けのマニュアル作成後、週１回のロールプレイングを全支社で１年間継続し、見事2ケタ成長

できた。」（農業機器ﾒｰｶｰ 常務取締役）

「ｵﾘｼﾞﾅﾙ版5ｽﾃｯﾌﾟ55ｽｷﾙを作成。訪問前の事前準備を徹底し、成約率20%が40%に。」（人材採用ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ

代表取締役）

「毎日30分間ロープレを実施。ここ2年間で2件しか売れなかったサービスが半年で4件獲得できた。販売実績8倍。」
（IT関連サービス 執行役員）

「ｵﾘｼﾞﾅﾙ版5ｽﾃｯﾌﾟﾟ63ｽｷﾙを作成。目標予算達成のためには、営業マン一人当たり1日6件の商談実施をﾙｰﾙ化。
導入後3ヶ月で、新規見込み案件が1.5倍に増加し、予算達成。業界ﾄｯﾌﾟｼｪｱに。」（設備内装工事 営業部長）



わかるわかる
できるできる

続ける続ける
売れない営業売れない営業

売れる営業売れる営業

知らない知らない

ﾌﾌﾌﾌﾟ゚゚゚ﾛｾｽﾛｾｽﾛｾｽﾛｾｽ
ﾏﾈｰｼﾏﾈｰｼﾏﾈｰｼﾏﾈｰｼﾞ゙゙゙ﾒﾝﾄﾒﾝﾄﾒﾝﾄﾒﾝﾄ標準化

共有化

仕組み化

人材育成 3STEP

一般的な営業研修

練習

準備
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「営業マン育成ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ」ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑは、一般的な営業研修とは異なり、「できる」「続ける」仕組
みづくりまで定着を完全ｻﾎﾟｰﾄ。



これまで２０００社を超える企業の営業ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ経験の中から、ﾄｯﾌﾟｾｰﾙｽの行動を分解し、
ｴｯｾﾝｽを抽出することで、「５ステップ７０スキル」の体系化が生まれた。ｵﾘｼﾞﾅﾙの面談ﾌﾟﾛｾｽ
と必要なｽｷﾙが標準化でき、それにより、上司と部下が共通言語で意思疎通できる。
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【標準化】ｽｷﾙ・ﾅﾚｯｼﾞの標準化

面
談
の
プ
ロ
セ
ス

営業マンに必要なスキル

ﾄｯ
ﾌ゚
ｾー
ﾙ
ｽ
ﾏ
ﾝ

の
行
動
を
分
解



５５５５ステップステップステップステップ５５５５スキルスキルスキルスキル営業営業営業営業チェックリストチェックリストチェックリストチェックリスト

1. ■事前準備■
– 今回の面談ではどうなれば自分自身は成功か？

2. ■アプローチ■
– 信頼関係を構築するために何をしたか？

3. ■ヒアリング■
– 聞くべきことはモレなくちゃんと聞き出せたか？

4. ■プレゼンテーション■
– 商品・サービスの前に、解決策は提示できたか？

5. ■クロージング■
– 次の約束を決めてきたか？日時は確定しているか？



〈総合電気メーカー〉

株式会社 東芝

富士通 株式会社

ソニーマーケティング 株式会社

富士電機 株式会社

〈通信〉

ＮＴＴ東日本 株式会社

ＮＴＴ西日本 株式会社

ＮＴＴコミュニケーションズ株式会社

株式会社 ＮＴＴドコモ九州

株式会社 ＮＴＴドコモ北海道

株式会社 パワードコム

株式会社 ネットマークス

〈情報サービス・SI〉

株式会社 ＣＳＫ

株式会社ミロク情報サービス

キヤノンシステムソリューションズ㈱

トランスコスモス 株式会社

富士電機ITソリューション 株式会社

情報技術開発 株式会社

ネクストウェア 株式会社

日本ソフト販売 株式会社

株式会社 システムオリコ

株式会社 ＪＩＥＣ

旭化成情報システム株式会社

大興電子通信株式会社

〈ガス・電力〉大阪ガス
中部電力、東京電力
〈石油・化学〉
積水化学工業 株式会社
太陽石油 株式会社
富士化学工業 株式会社

ブリヂストン株式会社
〈紙・パルプ〉
大王製紙 株式会社

〈医療〉

株式会社 クラヤ三星堂

旭メディカル 株式会社

クインタイルズ・トランスナショナル・

ジャパン株式会社

〈食品〉

国分 株式会社

キリンビール 株式会社

アサヒビール 株式会社

株式会社 永谷園

エバラ食品工業 株式会社

マルハ 株式会社

東京ｺｶ･ｺｰﾗﾎﾞﾄﾘﾝｸﾞ株式会社

グリコ乳業 株式会社

株式会社 カクヤス

株式会社 サンフレックス

株式会社ニチレイ

〈コンビニ〉
株式会社 スリーエフ
株式会社 am/pmジャパン

シダックスシーアンドブイ株式会社
〈証券・投資〉
ＵＦＪつばさ証券 株式会社

〈建築〉
株式会社 大林組
日研工業 株式会社
株式会社 アドヴァン
NECアメニプランテクス株式会社
〈シンクタンク〉
株式会社 ＵＦＪ総合研究所
株式会社 三菱総合研究所
株式会社 野村総合研究所

〈教育〉
富士ゼロックス総合教育研究所

〈人材派遣〉

株式会社 フルキャスト

株式会社 スタッフサービス

株式会社 リクルート

株式会社 リクルートスタッフィング

パソナキャリアアセット 株式会社

〈放送・新聞〉

全国朝日放送 株式会社（テレビ朝日）

株式会社 時事通信社

〈商社〉三協商事 株式会社

（順不同）

〈機械、車両製造〉
本田技研工業 株式会社
三井精機工業 株式会社
スミダ電機 株式会社
株式会社 イズミフードマシナリ
日本車輌製造 株式会社
新明和工業 株式会社
株式会社 ソロカップジャパン
株式会社 アドバンテスト
日本電波工業 株式会社
〈葬儀〉株式会社 公益社
〈寝具〉株式会社 丸八真綿

〈カラオケ〉株式会社 第一興商
〈ｾｷｭﾘﾃｨ〉
セントラル警備保障 株式会社
〈娯楽〉フィールズ 株式会社

〈その他〉
日本郵政公社
千葉ゼロックス 株式会社

コニカミノルタ
ホールディングス 株式会社

アストロデザイン 株式会社
日本電計 株式会社
日経メディアマーケティング ㈱
など 合計1600社超

大手・中堅・中小企業でこれまでに1600社超

業種業態を問わず、「営業・マーケティング」ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ支援

（参考） 1600社プロセスマネージメント実践の実績
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【共有化】ｽｷﾙ・ﾅﾚｯｼﾞの共有化

お客様にとっての
価値

（メリット、解決策）

お客様のニーズ 商品・サービスの
特性（特徴）

6 （注意）商品・サービスの区分が難しい場合は、大きな枠組みでご検討ください。

商品・サービス名
取り扱い商品・サービスをカテゴリー毎に
分け、下記に記入してください。

■■■■価値価値価値価値・・・・特性特性特性特性「「「「商品商品商品商品」「」「」「」「特性特性特性特性」「」「」「」「価値価値価値価値」」」」をををを埋埋埋埋めてくださいめてくださいめてくださいめてください。。。。

特性（スペック）
その商品・サービスに関し、特に強
調すべき性質・機能・特徴はどのよ
うなものですか？

価値（メリット）
その商品・サービスを活用することで、
お客様はどのようなメリットを得るこ
とができるのか？

会社名： 様 記入者： 様

個別相談会ヒアリングシート④ 特性・価値検討法

②

①

③

問題・ニーズ（シーン）
その商品・サービスを使っているお
客様の問題・ニーズ（使用用途）は
どのようなものですか？

④

8 （注意）商品、ターゲット、USPをご記入ください。

商品 ﾀｰｹﾞｯﾄｱﾌﾟﾛｰﾁ

鉄鉄鉄鉄ｱﾚｲﾓﾃｱﾚｲﾓﾃｱﾚｲﾓﾃｱﾚｲﾓﾃﾞ゙゙゙ﾙﾙﾙﾙ

USPUSPUSPUSP（（（（Unique Sales PropositionUnique Sales PropositionUnique Sales PropositionUnique Sales Proposition））））

集客集客集客集客１４１４１４１４類型類型類型類型のののの内内内内、、、、何何何何をやればいいのかをやればいいのかをやればいいのかをやればいいのか
をををを考考考考えるえるえるえる、、、、見見見見つけるつけるつけるつける
売売売売れるれるれるれる仕組仕組仕組仕組みみみみ４４４４ステップステップステップステップ

絞絞絞絞りりりり込込込込みみみみ
理想的理想的理想的理想的なななな顧客顧客顧客顧客、、、、つきあいたくないつきあいたくないつきあいたくないつきあいたくない顧客顧客顧客顧客
USPUSPUSPUSPをををを聞聞聞聞いていていていて「「「「それくださいそれくださいそれくださいそれください！」！」！」！」
とととと言言言言ってすぐにってすぐにってすぐにってすぐに買買買買ってくれるってくれるってくれるってくれる顧客顧客顧客顧客

鉄鉄鉄鉄アレイアレイアレイアレイのののの数数数数をををを増増増増やしていくやしていくやしていくやしていく
（（（（通常複数通常複数通常複数通常複数ありますありますありますあります））））

おおおお客様客様客様客様のののの立場立場立場立場からからからから、、、、ライバルライバルライバルライバルのののの立場立場立場立場からからからから、、、、
商品商品商品商品ややややサービスサービスサービスサービスのののの特徴特徴特徴特徴をををを考考考考えましょうえましょうえましょうえましょう。。。。
約約約約２０２０２０２０秒秒秒秒くらいでくらいでくらいでくらいで、、、、ズバリズバリズバリズバリ、、、、コンパクトコンパクトコンパクトコンパクトにににに表現表現表現表現できますかできますかできますかできますか？？？？

貴社貴社貴社貴社にとってのにとってのにとってのにとっての顧客顧客顧客顧客とはとはとはとは？？？？絞込絞込絞込絞込みをしましょうみをしましょうみをしましょうみをしましょう。。。。

付付付付きききき合合合合いたくないいたくないいたくないいたくない顧客顧客顧客顧客をををを決決決決めるめるめるめる。。。。
既存顧客既存顧客既存顧客既存顧客のののの傾向傾向傾向傾向をををを検討検討検討検討するするするする。。。。
顧客顧客顧客顧客のののの「「「「欲求欲求欲求欲求・・・・悩悩悩悩みみみみ」「」「」「」「ニーズニーズニーズニーズ」」」」をををを考考考考えるえるえるえる

「「「「えっえっえっえっ本当本当本当本当にそんなことがにそんなことがにそんなことがにそんなことが出来出来出来出来るのるのるのるの？」？」？」？」
既存顧客既存顧客既存顧客既存顧客がががが貴社貴社貴社貴社からからからから買買買買うううう理由理由理由理由

□テレマ、□DM、□ミニコ
ミ誌、□雑誌、□新聞、□
インターネット、□テレビ、
□ラジオ、□業界紙、□パ
ブリシティ、□ファックスDM、
□チラシ、□飛び込み営業、
□紹介

※使ったものは□を■に

例）ドミノピザ：時間にルーズで、冷めたピザにうんざりしていた方に
『注文から必ず30分以内にピザをお届けします』

会社名： 様 記入者： 様

個別相談会ヒアリングシート⑤ 鉄アレイモデル 【重要】

5

（ﾜｰｸ）USP抽出5つの切り口
情報

（有益なﾉｳﾊｳ、考え方）

ｻｰﾋﾞｽ
（ｱﾌﾀｰｻﾎﾟｰﾄ、保証）

商品
（何を売るか）

会社
（誰が提供者か）

人
（誰が売るか）

ゴール
問題

背景

ニーズ

19

お客様が想定していること
そのような発言をするお客様が暗に想定
していること

■■■■無関心無関心無関心無関心のののの克服克服克服克服「「「「おおおお客様客様客様客様がががが想定想定想定想定していることしていることしていることしていること」「」「」「」「想定想定想定想定をををを覆覆覆覆すすすす証拠証拠証拠証拠やややや例例例例」」」」をををを埋埋埋埋めてくださいめてくださいめてくださいめてください。。。。

想定を覆す証拠や例
お客様の想定が間違っていることを示す
ことができる証拠

会社名： 様 記入者： 様

無関心の克服検討法

ありがちな断り文句
お客様の無関心を示す発言のうち、よく
耳にするもの、ありがちなもの

断り文句に対する営業トーク
左記断り文句に対するトーク例

22

■■■■不審不審不審不審・・・・不満不満不満不満・・・・誤解誤解誤解誤解のののの障壁障壁障壁障壁「「「「商品商品商品商品」「」「」「」「不振不振不振不振・・・・不満不満不満不満・・・・誤解誤解誤解誤解」「」「」「」「解決策解決策解決策解決策」」」」をををを埋埋埋埋めてくださいめてくださいめてくださいめてください。。。。 会社名： 様 記入者： 様

不審・不満・誤解検討法

商品 不審・不満・誤解 トーク、解決策 事例、証拠

2

■■■■現在現在現在現在、、、、営業営業営業営業・・・・マーケティングマーケティングマーケティングマーケティング上上上上でのでのでのでの「「「「現状現状現状現状のののの問題問題問題問題」「」「」「」「ニーズニーズニーズニーズ」「」「」「」「ゴールゴールゴールゴール（（（（狙狙狙狙いいいい）」「）」「）」「）」「背景背景背景背景」」」」からごからごからごからご説明説明説明説明くださいくださいくださいください。。。。

（例：営業プロセスの見える化ができていない。）
（例：俗人的な営業を排除できないでいる。）
（例：計画営業を実践できない。）
（例：営業マンがなかなか育たない。）
（例：マネージャーの育成が急務。）

（例：営業マンの仕事のモレを防止したい。）
（例：退職、離職リスクをなくしたい。）
（例：クレームに素早く対応したい。）
（例：知らないところでの失注をなくしたい。）
（例：リアルタイムで情報を共有したい。）ｃ

■当時の「問題」〔発生している事象〕
（～で困っている）※最も直接的なニー
ズの発現

■「ニーズ」〔具体的行動欲
求〕（～したい、～が欲しい）※お客様
にとって「ゴール」に至る「手段」

■最終的な「ゴール（狙い）」
〔望む状況〕（最終的に達成したいこ
と）

■上記のゴール（狙い）、ニーズが生じた「背景」〔現状を招いた理由・環境〕（何故そうなったのか？）

ニーズニーズニーズニーズのののの全容全容全容全容のののの整理整理整理整理

各ﾜｰｸｼｰﾄを活用して、受講者全員のﾅﾚｯｼﾞを共有化

（コアスキル研修のﾜｰｸｼｰﾄの一部抜粋）

ニーズと特性（スペック）と価値（バリュー） ニーズの全容

①無関心、②不要不急、③不審、④不満、⑤誤解（興味深々）、⑥優柔不断
お客様の抵抗の排除

13



【練習】ロールプレイング

営業

評価者

お客様

（事前準備、ｱﾌﾟﾛｰﾁ、ﾋｱﾘﾝｸﾞ、
ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰｼｮﾝ、ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ）

面談

評価 お客様視点

抵抗

オリジナルロールプレイングケース（営業役） オリジナルロールプレイングケース（お客様役）

オリジナル５ステップ○スキル（評価者役）

【ﾛｰﾙﾌﾟﾚｲﾝｸﾞ３つの意義】
①練習になる（営業マン役）
②お客様視点で気付ける（お
客様役、評価者役）
③自社のあるべき姿の合意
形成ができる（全員）

（基本情報のみ） （ニーズの全容情報）

（お客様の詳細情報）

（抵抗のシナリオと模範解答）

14



【準備】事前準備

【事前準備５つのポイント】
①自分自身のゴール設定
（商談のゴールと面談のゴール）

②お客様のニーズの全容の想定
③類似事例の準備
④お客様の抵抗の排除の準備
⑤お客様の事前理解

オリジナル事前準備シート

実際のお客様に対する面談が実施される前（例
えば、２日以上前）に、部下が上司のスケジュール
を１０～３０分確保し、事前準備の打合せを実施
する。
そのことで、より精度の高い仮説を持って面談に
臨むことができる。

15



（参考） 事例によって解決できるお客様の抵抗

16

その他事例・証拠
ニ
ー
ズ
潜
在

ニ
ー
ズ
顕
在

対処方法 対処方法

【ｱﾌﾟﾛｰﾁ】

①無関心

【ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰｼｮﾝ】

⑤誤解
（解決できる不満）
※興味深々

【ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰｼｮﾝ】

③不審

【ﾋｱﾘﾝｸﾞ】

②不要・不急

【ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰｼｮﾝ】

④不満
（解決できない不満）

【ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ】

⑥優柔不断



【仕組み化】「商談プロセス」と「面談ステップ」

ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰｼｮ
ﾝ

ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ
ｱﾌﾀｰﾌｫﾛｰ
（ﾌｧﾝ化）

ｱﾌﾟﾛｰﾁ ﾋｱﾘﾝｸﾞ
契約
（受注）

①事前準備

②ｱﾌﾟﾛｰﾁ

③ﾋｱﾘﾝｸﾞ

④ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰ
ｼｮﾝ

⑤ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ

面談結果

①事前準備

②ｱﾌﾟﾛｰﾁ

③ﾋｱﾘﾝｸﾞ

④ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰ
ｼｮﾝ

⑤ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ

面談結果

①事前準備

②ｱﾌﾟﾛｰﾁ

③ﾋｱﾘﾝｸﾞ

④ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰ
ｼｮﾝ

⑤ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ

面談結果

①事前準備

②ｱﾌﾟﾛｰﾁ

③ﾋｱﾘﾝｸﾞ

④ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰ
ｼｮﾝ

⑤ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ

面談結果

①事前準備

②ｱﾌﾟﾛｰﾁ

③ﾋｱﾘﾝｸﾞ

④ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰ
ｼｮﾝ

⑤ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ

面談結果

商談プロセス （ｾｰﾙｽ標準ﾌﾟﾛｾｽ）

面
談
ス
テ
ッ
プ

（
5
ス
テ
ッ
プ
70
ス
キ
ル
）

課題解決法の提
示、価値提示、ﾃﾞ
ﾓﾌﾟﾚｾﾞﾝ、手段と
して商品を提案

条件交渉、
ｽｹｼﾞｭｰﾙ調整、
決断の促進、成
約

取引の継続・拡大、
ﾘﾋﾟｰﾄ、ｱｯﾌﾟｾﾙ、ｸ
ﾛｽｾﾙ、紹介、口ｺ
ﾐ。顧客満足度の
向上

見込み客の発見、
アポ取得、信頼関
係の構築、期待
値を高める

課題の発見、課
題抽出、ﾌｧｸﾄﾌｧ
ｲﾝﾃﾞｨﾝｸﾞ、真の
課題の共有

ﾏｰｹﾃｨﾝ
ｸﾞﾘｻｰﾁ

集客14類型、

ﾘｽﾄｱｯﾌﾟ、見
込み客の関心
を引き上げ

集客
見込み
客ﾌｫﾛｰ

販売・見極め ﾌｧﾝ化

17



【ﾌﾟﾛｾｽﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄ】
ｾｰﾙｽ標準ﾌﾟﾛｾｽとﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄﾎﾟｲﾝﾄ設定

30件

２５０２５０２５０２５０件件件件

17件

５５５５件件件件

３３３３件件件件

電
話
・
メ
ー
ル
・

Ｈ
Ｐ
等
問
合
せ

リ
ス
ト
か
ら
の
ア
ウ
ト
バ
ウ
ン
ド
コ
ー
ル

２２２２件件件件

初
回
面
談

初
回
面
談

一
次
選
考

（
担
当
者
）

二
次
選
考

（
部
長
）

社
長
決
済

ご
発
注

商談期間 ３～６ヶ月

１１１１件件件件

１３１３１３１３件件件件

見
積
提
出

４４４４件件件件 ４４４４件件件件

初回面談からの見積提出率は６３％

見積提出からご発注は１４％

初回面談からご発注は９％

①【週次】
週３．５件の
見積書提出は
出来ているか。

②【月次】
成約率は上昇しているか。

③【日次】
１日３件×８名
新規商談が
実行できているか。

18



【ﾌﾟﾛｾｽﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄ】
ﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄﾎﾟｲﾝﾄによるﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄの標準化

19

・セールスプロセスにおける計数目標を設定し、個々の営業の管理をしていく
・社内で実施するロープレは下記の計数を意識して実施する

営業プロセスと計数例営業プロセスと計数例

セールスプロセスを標準化し、全体計数を把握します

マネージメントポイントマネージメントポイント

営
業
本
部
・
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
本
部

コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
本
部

面談数面談数

提案･見積提出数提案･見積提出数

成約数成約数

案件数案件数

追加課題把握数追加課題把握数

追加提案数追加提案数

追加成約数追加成約数

案件化数案件化数

案件把握率が低い

成約率が低い

案件把握率（％）案件把握率（％）

追加提案率（％）追加提案率（％）

追加成約率（％）追加成約率（％）

追加課題把握率（％）追加課題把握率（％）

成約率（％）成約率（％）

案件把握率は高いが、成約率が低い

ヒアリングスキル（理解の範囲orトーク）が不十分？

→ヒアリングのロープレでチェック＋強化

ニーズを誤解している？
→ヒアリングのロープレでチェック＋強化

価値の提示が不十分？
→プレゼンのロープレでチェック＋強化
→価値設計をチェック

追加課題把握率が低い

追加提案率が低い

追加成約率が低い

追加課題把握率は高いが、追加成約率が低い

課題（ニーズ）を誤解している？
→ヒアリングのロープレでチェック＋強化

ヒアリングスキル（理解の範囲orトーク）が不十分？

→ヒアリングのロープレでチェック＋強化

価値の提示が不十分？
→プレゼンのロープレでチェック＋強化
→価値設計をチェック

ヒアリングをしていない？
→ヒアリングのロープレでチェック＋強化

見積提出率（％）見積提出率（％）



「営業マン育成コンサルティング」の6つの価値

•全社員（特に売れる営業マン）の持つナレッジが共有できる
•商品・サービスの「特性・価値」を正しく理解できる
•成功事例が共有化できる
•オリジナル営業マニュアルができあがる

•OJTに依存せず、自然と営業マンが育つ仕組みができる

•正しいロールプレイングと事前準備が社内定着する
•新人・中途採用でも短期間で即戦力化できる
•星取表に基づく評価制度の仕組みができる
•プロセスマネージメントの仕組みができる

•売れる営業マンのスキルが標準化できる
•商談プロセスが標準化できる
•上司と部下とで言葉が共通言語化できる
•マネージャーのマネージメントポイントが標準化できる
•属人性を排除し、組織的営業が実現できる

①標準化

②共有化

③仕組み化

•「押し売り、御用聞き、物売り」営業スタイルから脱却できる
•少数の売れる営業マンへの依存から脱却できる
•「ソリューション営業」へ変革できる
•自社の商品・サービスに自信が持てる
•WIN-WIN関係の構築により、値引き要請に軽々しく応じ

なくなる

•マネージャーの部下育成の負荷を軽減できる
•個々の営業マンの育成のポイントが明確になる
•マネジメントスキルを保有したマネージャーが増える
•マネージャーの違いによる売上・利益のブレが少なくなる

•成約率が向上する
•商談規模（案件単価）が大きくなる／クロスセルできる
•商談期間・回数が減少する
•ヒアリングスキルが向上し、聞きモレがなくなる
•誰でもできる「トークスクリプト」化で必ず身に付く

④スキル向上

⑤脱却・変革

⑥マネージャー支援

20



①マインド
（心構え、考え方、ﾓﾁﾍﾞｰｼｮﾝ）

②
スキル
（ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ技術）

③
ナレッジ
（商品知識、ﾉｳﾊｳ）

セールスに必要な3つのもの

コアスキル研修

定着研修

ﾌﾟﾛｾｽﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄ研修

21



営業マン育成コンサルティング 6つのSTEP

③ｺｱｽｷﾙ
研修

④ｽｷﾙ定
着研修

⑥ﾌｫﾛｰ
ｱｯﾌﾟ

①ｲﾝﾀ
ﾋﾞｭｰ

②ﾌﾟﾛｾｽﾏ
ﾈｰｼﾞ
ﾒﾝﾄ研修

⑤ﾏﾈｰｼﾞﾒ
ﾝﾄ定着研
修

3ヵ月目1ヵ月目 4ヵ月目以降2ヵ月目

1名1時間×3名 1回3時間 1日8時間×2日間 1日8時間 1回2時間×6ヶ月間1日8時間

売れる
営業マン

売れない
営業マン

わかる できる 続ける知らない

練習練習練習練習、、、、準備準備準備準備

ﾌﾌﾌﾌﾟ゚゚゚ﾛｾｽﾏﾈｰｼﾛｾｽﾏﾈｰｼﾛｾｽﾏﾈｰｼﾛｾｽﾏﾈｰｼﾞ゙゙゙ﾒﾝﾄﾒﾝﾄﾒﾝﾄﾒﾝﾄ

標準化

営業の基礎知識

事前準備

共有化

ﾃｷｽﾄ教材/書籍

5ｽﾃｯﾌﾟ70ｽｷﾙ ｼｽﾃﾑ/ｿﾌﾄｳｪｱ

仕組仕組仕組仕組みみみみ化化化化

ｾｰﾙｽ標準ﾌﾟﾛｾｽ星取表（人事評価制度）

ﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄﾎﾟｲﾝﾄ

ﾛｰﾙﾌﾟﾚｲﾝｸﾞWBS

意識変革意識変革意識変革意識変革

ﾄｯﾌﾟﾊﾟﾌｫｰﾏｲﾝﾀビｭｰ

ﾄｯﾌﾟｲﾝﾀﾋﾞｭｰ

事前ﾋｱﾘﾝｸﾞ

5ｽﾃｯﾌﾟ○ｽｷﾙ

ﾛｰﾌﾟﾚｹｰｽ作成

ﾅﾚｯｼﾞﾜｰｸ完成ﾅﾚｯｼﾞﾜｰｸ共有

営業の基礎知識
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「⑥フォローアップ」の6つのｽﾃｰｼﾞ

ｽﾃｰｼﾞ1

ﾅﾚｯｼﾜｰ
ｸﾞの完成

ｽﾃｰｼﾞ2

ﾛｰﾌﾟﾚの定
着

ｽﾃｰｼﾞ3

事前準備
の定着

ｽﾃｰｼﾞ4

ﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄ
ﾎﾟｲﾝﾄの計
測･見える
化

ｽﾃｰｼﾞ5

ﾌﾟﾛｾｽﾏ
ﾈｰｼﾞﾒﾝﾄ
の推進

ｽﾃｰｼﾞ6

評価制度
化

全ﾜｰｸｼｰﾄの完
成100%（完璧

でなくて良い）

ﾛｰﾌﾟﾚのﾄｰｸｽｸ
ﾘﾌﾟﾄの丸暗記

重要案件に関す
る事前準備の実
施率100%

ﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄﾎﾟｲﾝ
ﾄの計数の改善
を達成

日次、週次、月
次での営業ﾏﾝ
の活動を明確化

人事評価制度
にﾌﾟﾛｾｽ評価お
よび星取表（ｽｷ
ﾙ＆ﾅﾚｯｼﾞ）が
反映

2ヵ月後ﾌｫﾛｰ 4ヶ月後ﾌｫﾛｰ1ヵ月後ﾌｫﾛｰ

目
標

3ヵ月後ﾌｫﾛｰ 5ヶ月後ﾌｫﾛｰ 6ヶ月後ﾌｫﾛｰ
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※進捗ｽﾋﾟｰﾄﾞは、個別企業様毎に異なります。ひとつの目安としてお考えください。



価格表

③ｺｱｽｷﾙ
研修

④ｽｷﾙ定
着研修

⑥ﾌｫﾛｰ
ｱｯﾌﾟ

①ｲﾝﾀ
ﾋﾞｭｰ

②ﾌﾟﾛｾｽﾏ
ﾈｰｼﾞ
ﾒﾝﾄ研修

⑤ﾏﾈｰｼﾞﾒ
ﾝﾄ定着研
修

3ヵ月目1ヵ月目 4ヵ月目以降2ヵ月目

1名1時間
×3名

1回3時間
1日8時間
×2日間

③とｾｯﾄ

0円
※原則単一事業部門
（追加1事業部門3名
までｾｯﾄで10万円）

50万円
75万円
＋4.25万

円×人数

本研修導入ご決定
者の方のﾄｯﾌﾟｲﾝﾀ
ﾋﾞｭｰ、ならびに貴
社内のﾄｯﾌﾟﾊﾟﾌｫｰ
ﾏｰｲﾝﾀﾋﾞｭｰを2名

分させて頂きます。

ﾌﾟﾛｾｽﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄ
発想の基礎を理解
し、身に付け、これ
までの営業ｽﾀｲﾙ
からの脱却・変革
を促します。

ｿﾘｭｰｼｮﾝｾｰﾙｽの
ﾍﾞｰｽとなる考え方
とｽｷﾙをﾜｰｸを通
じてｽｷﾙ理解に勤
めます。

ｵﾘｼﾞﾅﾙの5ｽﾃｯﾌﾟ

○ｽｷﾙを作成し、
それを練習するた
めの綿密なﾛｰﾌﾟﾚ
ｹｰｽを作成します。

6ヶ月間に渡った

テー着に向けたﾌｫ
ﾛｰﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ。正し
いﾛｰﾙﾌﾟﾚｲﾝｸﾞの
あり方や正しい事
前準備のあり方を
説明し、運用定着
につなげます。

※注１）1回の参加人数の上限は24名程度。

※注２）会場費、交通費、宿泊費は上記に含まれません。
※注３）営業マニュアルの作成をご希望の場合はご相談下さい。

ｾｰﾙｽの標準ﾌﾟﾛｾ
ｽを設計し、それに
応じたやるべきこと
を明確化する。更
にﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄﾎﾟｲﾝ
ﾄを明確化し、誰で
も日次・週次・月次
でのﾏﾈｰｼﾞﾒﾝﾄﾎﾟｲ
ﾝﾄを共通化する、。

1日8時間
×2日間

1回2時間
×2ヶ月間

75万円
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1回
25万円

75万円



野部 剛（のべ たけし）

nobe@softbrain.co.jp

『９０日間でトップセールスマンになれる
最強の営業術』

（東経済新報社、１５００円＋税）


