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営
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顧
客
視
点
の
営
業
プ
ロ
セ
ス
が

営
業
を
強
化
す
る

―
桜
井
さ
ん
は
こ
れ
ま
で
に
１
０
０
社
以
上
の

営
業
支
援
を
手
が
け
て
き
ま
し
た
。企
業
の
営
業

力
を
強
化
す
る
方
法
を
教
え
て
く
だ
さ
い
。

桜
井
：
ま
ず「
営
業
と
は
な
ん
ぞ
や
」と
い
う
と
こ

ろ
か
ら
考
え
て
み
て
く
だ
さ
い
。営
業
の
定
義
と
は

「
顧
客
の
課
題
と
自
社
の
商
品
・
サ
ー
ビ
ス
を
結

び
つ
け
る
活
動
」で
す
。こ
れ
は
、営
業
マ
ン
が
自
分

の
家
族
や
知
人
の
相
談
に
応
え
る
こ
と
と
同
じ

な
の
で
す
。お
そ
ら
く
、そ
の
際
は
御
社
の
営
業
マ

ン
も
相
談
相
手
の
状
況
を
一
生
懸
命
聞
き
、真
剣

に
問
題
や
解
決
策
を
考
え
、自
分
の
損
得
抜
き
で

ア
ド
バ
イ
ス
を
し
て
い
る
こ
と
で
し
ょ
う
。営
業
の

場
合
も
同
じ
で
す
。違
う
の
は
、相
手
が
顧
客
で
あ

り
、自
分
が
自
社
で
あ
り
、解
決
策
が
自
社
の
商

品
で
あ
る
だ
け
で
す
。

　

し
か
し
、い
ざ
営
業
に
な
る
と「
何
か
課
題
は

あ
り
ま
す
か
」、「
相
談
し
て
く
だ
さ
い
」ば
か
り

の
御
用
聞
き
営
業
、自
社
の
一
方
的
な
意
見
ば
か

り
の
商
品
説
明
型
営
業
が
多
く
見
受
け
ら
れ
ま

す
。こ
れ
で
は
、い
つ
ま
で
経
っ
て
も
営
業
力
は
強

く
な
り
ま
せ
ん
。私
流
の
表
現
を
使
え
ば
、「
顧

客
視
点
力
®」を
持
っ
て
い
な
い
の
で
す
。「
顧
客

視
点
力
®」と
は
、顧
客
目
線
で
考
え
、実
行
す
る

力
の
こ
と
。こ
の「
顧
客
視
点
力
®」が
課
題
解
決

型
営
業
を
強
化
す
る
の
で
す
。

―
自
社
の
営
業
を
課
題
解
決
型
に
変
え
る
た

め
に
は
、ど
う
す
れ
ば
よ
い
の
で
し
ょ
う
か
？

略
・
事
業
・
業
務
・
組
織
や
、そ
の
中
に
あ
る
課
題

な
ど
の
話
が
中
心
に
変
わ
る
わ
け
で
す
。そ
し
て
、

事
前
に
準
備
す
る
内
容
や
提
案
内
容
、ク
ロ
ー
ジ

ン
グ
方
法
な
ど
も
変
わ
っ
て
く
る
の
で
す
。

営
業
の
改
革
で
売
上
は
激
変
す
る

―
「
顧
客
視
点
力
®
」を
備
え
た
課
題
解
決
型

営
業
と
は
、実
際
に
ど
の
よ
う
な
も
の
で
す
か
？

桜
井
：シ
ス
テ
ム
開
発
会
社
さ
ん
を
支
援
し
た
事

例
を
お
話
し
し
ま
す
。私
た
ち
は
一
緒
に
大
手
Ａ

社
に
ア
プ
ロ
ー
チ
し
て
い
ま
し
た
。Ａ
社
の
案
件

は
、大
幅
な
組
織
再
編
と
制
度
改
革
に
伴
う
シ
ス

テ
ム
の
再
構
築
。そ
の
予
算
は
初
期
費
用
だ
け
で

数
千
万
円
で
し
た
。コ
ン
ペ
の
参
加
企
業
は
私
た
ち

の
支
援
企
業
を
含
め
て
４
社
で
、初
め
て
Ａ
社
に

コ
ン
タ
ク
ト
し
た
と
き
に
は
３
ヵ
月
後
に
１
社
に

絞
り
こ
む
と
い
う
状
況
で
し
た
。

　

私
た
ち
の
ハ
ン
デ
は
最
初
の
ア
プ
ロ
ー
チ
が
遅

か
っ
た
こ
と
。通
常
、３
ヵ
月
と
い
う
短
期
間
で
は

大
型
案
件
の
受
注
は
難
し
い
。一
方
、他
の
３
社
は

半
年
前
か
ら
提
案
し
、そ
の
内
容
を
詰
め
て
い
ま

し
た
。し
か
も
、提
示
価
格
が
私
た
ち
よ
り
も
低
い

と
い
う
状
況
で
し
た
。

―
そ
の
苦
し
い
状
況
下
で
、ど
う
や
っ
て
受
注

し
た
の
で
す
か
。

桜
井
：
他
の
３
社
は
Ａ
社
の
Ｒ
Ｆ
Ｐ（
提
案
依
頼

書
）に
沿
っ
て
、同
じ
よ
う
な
内
容
の
見
積
り
書

と
提
案
書
を
提
出
し
て
い
ま
し
た
。一
方
、私
た
ち

は
Ｒ
Ｆ
Ｐ
の
範
囲
外
の
内
容
ま
で
提
案
し
た
の
で

す
。そ
の
内
容
と
は
、組
織
再
編
や
制
度
改
革
で

起
こ
り
う
る
問
題
や
将
来
的
な
組
織
間
の
連
携

や
相
乗
効
果
を
念
頭
に
置
い
た
提
案
で
す
。顧
客

の
担
当
者
に
と
っ
て
大
幅
な
組
織
再
編
や
制
度

改
革
は
初
め
て
の
経
験
の
た
め
、将
来
の
予
測
ま

で
は
で
き
て
い
な
か
っ
た
よ
う
で
し
た
。実
際
、私

た
ち
の
提
案
後
、顧
客
の
担
当
者
は
現
行
の
計
画

に
不
安
を
抱
き
、様
々
な
相
談
を
し
て
く
れ
ま
し

た
。そ
の
結
果
、私
た
ち
が
コ
ン
ペ
に
勝
ち
、受
注
す

る
こ
と
が
で
き
た
の
で
す
。

　
つ
ま
り
、顧
客
の
要
望
に
合
わ
せ
た
シ
ス
テ
ム

面
の
提
案
だ
け
で
は
な
く
、私
た
ち
が
組
織
再
編

や
制
度
改
革
に
関
し
て
顧
客
目
線
で
考
え
、実

行
し
た
結
果
、顧
客
の
課
題
に
対
す
る
意
識
が

高
ま
っ
た
た
わ
け
で
す
。

―
今
ま
で
の
お
話
を
聞
く
と
、自
社
だ
け
で

営
業
力
を
強
化
す
る
の
は
難
し
い
よ
う
に
感
じ

ま
す
。ど
の
よ
う
に
賢
く
外
部
リ
ソ
ー
ス
を
使
え

ば
い
い
の
で
し
ょ
う
か
？

桜
井
：
実
状
に
即
し
て
い
な
い
営
業
教
育
や
コ
ン

サ
ル
テ
ィ
ン
グ
、単
な
る
下
請
け
の
業
務
代
行
で

は
、営
業
力
の
強
化
は
困
難
で
す
。で
す
か
ら
、実

践
的
な
営
業
ノ
ウ
ハ
ウ
を
提
供
で
き
る
外
部
リ

ソ
ー
ス
を
活
用
す
べ
き
で
す
。た
と
え
ば
、先
ほ
ど

の
支
援
事
例
で
は
、シ
ス
テ
ム
開
発
会
社
さ
ん
の

営
業
を
支
援
し
な
が
ら
、営
業
ノ
ウ
ハ
ウ
も
提
供

し
ま
し
た
。営
業
の「
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ・ア
ウ
ト

ソ
ー
シ
ン
グ
・
教
育
」の
３
つ
を
三
位
一
体
で
提
供

し
、ク
ラ
イ
ア
ン
ト
の
営
業
力
強
化
と
受
注
を
同

時
に
実
現
し
た
わ
け
で
す
。こ
の“
ハ
イ
ブ
リ
ッ
ド・

セ
ー
ル
ス
ソ
ー
シ
ン
グ
”こ
そ
が
当
社
の
特
徴
で
あ

り
、強
み
で
す
。こ
れ
か
ら
も
当
社
は
、ク
ラ
イ
ア
ン

ト
の
現
場
の
最
前
線
か
ら
営
業
を
支
援
し
て
い
く

つ
も
り
で
す
。　  
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セントリーディング 
代表取締役社長

桜井 正樹
さくらい まさき

桜
井
：
ま
ず
は
営
業
の
プ
ロ
セ
ス
管
理
か
ら
変
え

る
べ
き
で
す
。一
般
的
な
企
業
は
、①
事
前
準
備
、

②
商
談
、③
提
案
、④
ク
ロ
ー
ジ
ン
グ
の
よ
う
な

段
階
で
営
業
プ
ロ
セ
ス
を
管
理
し
て
い
ま
す
。し
か

し
、こ
の
プ
ロ
セ
ス
は
自
社
の
一
方
的
な
視
点
で
の

管
理
で
し
か
な
く
、「
顧
客
を
課
題
解
決
へ
導
く
」

と
い
う
プ
ロ
セ
ス
管
理
は
で
き
ま
せ
ん
。

　

課
題
解
決
型
営
業
で
は
、左
上
図
の
よ
う
な

「
顧
客
の
意
識
・
理
解
を
ど
の
よ
う
に
変
え
て
い

く
か
」と
い
う
プ
ロ
セ
ス
で
管
理
し
な
く
て
は
な
り

ま
せ
ん
。そ
し
て
こ
の
プ
ロ
セ
ス
を
基
準
と
し
て
、

受
注
に
導
く
た
め
の
方
法
を
策
定
し
ま
す
。

　

す
る
と
、自
然
と
商
談
の
内
容
も
変
わ
っ
て
き

ま
す
。従
来
の
商
品
説
明
中
心
か
ら
、顧
客
の
戦

1969年、埼玉県生まれ。1998年に日
総ブレイン株式会社に入社し、営業職派
遣事業・アウトソーシング事業の立ち上
げを経験。2000年に株式会社コンフィ
デンスに入社し、営業専門のコンサル
ティング・アウトソーシングを行う。その
後、株式会社ベルシステム24にて、法人
向け提案型セールス専門の営業コンサ
ルティング・アウトソーシング事業を立
ち上げ、事業責任者を務める。2009年
に株式会社セントリーディングを
設立し、代表取締役社長に就任。

桜
井
正
樹
氏
は
企
業
の
営
業
力
を
強
化
す
る
プ
ロ
フ
ェ
ッ
シ
ョ
ナ
ル
だ
。約
10
年
間
、提
案
型
商
材
を

扱
う
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
の
営
業
支
援
に
従
事
し
、高
い
成
果
を
上
げ
て
き
た
。そ
の
ク
ラ
イ
ア
ン
ト
は

Ｉ
Ｔ
系
企
業
を
中
心
に
、設
備
機
器
メ
ー
カ
ー
、販
促・マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
会
社
、食
品
メ
ー
カ
ー
な

ど
、１
０
０
社
を
超
え
る
。そ
ん
な
桜
井
氏
が
率
い
る
セ
ン
ト
リ
ー
デ
ィ
ン
グ
は
、ク
ラ
イ
ア
ン
ト
の
内

部
に
ま
で
入
り
込
み
、営
業
の
最
前
線
か
ら
変
革
を
支
援
。さ
ら
に
課
題
解
決
型
営
業
の
体
系
化・標

準
化
を
推
進
し
て
い
る
。今
回
は
桜
井
氏
に「
営
業
力
を
強
化
す
る
方
法
」を
聞
い
た
。

営業力を強化する5つのポイント
営業支援のプロが教える

己を知り、相手を知れば百戦危うからず
営業とは「顧客の課題と自社の商品を結びつける活動」である。相手の状況や課題を知らな
ければ、相手の課題と自社商品を結び付けることはできず、勝負にならない。また己のことは
わかっても、相手のことはわかりにくい。相手をわかるための努力とスキルと方法が必要。

自社の営業プロセスを「徹底した顧客視点」のプロセスに変える
提案型の営業を行うためには、営業マンの意識と視点を変える必要がある。ただし、意識・視
点の変革は属人的な指導だけでは成しえない。営業マンの意識と視点を変えるため、まず自
社の営業プロセスを顧客視点のものに変えるべき。

顧客が真に課題を抱えている部門にアプローチする
ITシステムの営業をしたいとしても、提案する顧客の部署はシステム部門だけとは限らな
い。たとえば顧客が既存の営業支援システムに課題を抱えていた場合、提案する部署は営業部
になる。営業支援システムの課題に一番困っているのは、その会社の営業部だからだ。

顧客の課題に対する意識を高め、課題の解決法を理解させる
そもそも顧客が課題の重大性を理解しなければ、課題の解決策は導入されない。つまり、自
社が提案する商品やサービスを購入してくれない。まずは「解決しないといけない課題であ
る」という認識を顧客に持たせる。
※顧客に依頼されて安易に見積もりを出すのもタブー。顧客の課題意識が低い場合、値引き交渉をされてしまう。

効果的に外部リソースを活用する
営業力を強化するためには、営業マンの意識や営業プロセスを変革し、それを実践で継続し
なければならない。これには外部の視点が必要だが、あくまで営業現場の状況を踏まえた支援
サービスでなければならない。「コンサル、教育、実践」と総合的かつ現場に即した支援ができ
る外部リソースの活用がキーポイントである。

課題解決型営業へ脱皮した成功事例
〜システム開発会社B社の営業プロセスの場合〜

営業プロセスの
基本的な４ステップ

□ 「顧客の課題」が中心の営業
□ プロセスマネジメントによる体系的営業

●経営・事業・組織・業務から現状を想定

●上記現状から起こりうる課題の想定

顧客の現状想定

課題の仮説化

●用途・効果を中心に簡易的に説明

●体制・業務等のヒアリング
●内在する課題の提起～発掘
●課題による損失や支障を伝え、
　解決の必要性を訴求

課題の提起～発掘

課題意識の強化

自社の商品・サービス説明

●課題に対する解決策の提案
●解決策を実現するためのシステムのあり方

●システム構成、活用方法などの提案具体策の提案

課題の解決策の提案

●発注に影響する要因の分析・調整
　（決裁者、関係部署、予算など）決裁影響要因の調整

After（改善後） 

1 事前準備
営業マンの

顧客との

商談2

顧客への

提案3
顧客への

クロージング4

「
商
品
説
明
型
」「
御
用
聞
き
型
」営
業
か
ら

「
課
題
解
決
型
」営
業
へ
脱
皮
さ
せ
る

□ 「自社の商品」が中心の営業
□ 営業マンの経験による属人的営業

●会社概要、組織、拠点から
　取引会社やシステム構成の想定
●説明資料（商品パンフレット）、
　顧客と同業界の事例

●業務支援システムの時流・傾向
●機能・システム構成、活用方法の提案
●見積もり提示

●検討状況のヒアリング
●値引き価格や付加サービスの打診

顧客の現状想定

営業マンの準備

●実績・機能を中心にじっくり説明

●現在の取引会社、システム構成の
　ヒアリング
●困っていること、要望のヒアリング

現状把握・
要望確認

自社の商品・サービス説明

自社の商品・
具体策の提案

状況伺い・価格調整

Before（改善前） 

株式会社セントリーディング
設立／2009年1月
事業内容／法人向け提案型商材に
専門特化した営業支援事業
（営業コンサルティング事業・
営業アウトソーシング事業・営業教育事業）

http://www.centleading.co.jp

 info@centleading.co.jp

セントリーディング 検 索

   03-5909-7740

【 無 料 営 業 研 修  実 施 中 】


