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垣内：本⽇は株式会社サプリ主催のセミナーにご
参加いただきありがとうございます。本⽇は、株
式会社サプリの垣内が、進⾏を務めさせていただ
きます。
まず最初に本⽇の講師を紹介させていただきます。
⼤塚寿と申しまして、私ども営業サプリの講師を
務めております。

⼤塚さんは様々な本を書いていらっしゃるんです
けれど、先週6⽉17⽇に新しい本を出版なさった
ということで、おめでとうございます。

⼤塚：ありがとうございます。この厚いやつです
ね。

垣内：『＜営業サプリ式＞⼤塚寿の売れる営業
⼒養成講座』ということで新書を出されました。
先程Amazonで⾒たのですが、もう既に⾼い評価
のコメントがいっぱいついていて…

皆様ももしご興味ありましたらAmazonや書店さ
んなんかでも平積みにされているところもあるら
しいので、そういったところでご購⼊いただけれ

ばと思います。
蛇腹で営業⼒をアップするワークシートなどもつ
いておりますのでぜひご覧ください。

改めまして本⽇のタイムテーブルなんですけれど
も、最初に少しだけ私どもサプリのご紹介をさせ
ていたただいた後に、本⽇のメインコンテンツで
ある営業⼒強化お悩み⼀問⼀答。30という⾵に書
かせていただいたんですけれども、資料を作成し
たタイミングからご質問が増えまして、40ほど皆
様の切実な悩みいただいておりますので、⼤塚が
⼀問⼀答で回答させていただきたいと思っており
ます。
最後にお時間許す限り、質疑応答のところでも⼤
塚から回答させていただきたいと思っております。

最初に、私ども株式会社サプリについてご説明を
させていただければと思います。

垣内：私ども株式会社サプリと申しまして、営業
⼒強化プログラム「営業サプリ」や、マネジメン
ト⼒チームの強化のプログラムの開発・運営をせ
ていただいております。
ご導⼊いただいてるお客様を⼀例として書かせて
いただいておりますけれども、法⼈営業をやって
らっしゃる企業様にご導⼊いただいている状況で
す。

営業サプリというのはどのようなものかというと
ころなんですけれども、３つ特徴がございます。



垣内： 1つ⽬が法⼈営業に必要なスキルを全て網
羅したコンテンツをご⽤意しております。
そして2つ⽬として、学んでいただいて学んで終
わらせないことですね。学んでいただいた内容を
実践していただいて、「できた」というところま
で持っていく仕組み、このプラットフォームをご
⽤意しております。そして3つ⽬、営業のプロと
御社の職場の先輩にもご協⼒をいただく形でダブ
ルコーチ体制でのオンラインコーチング。こう
いったところを特徴としております。

今⽇お集まりいただいている⽅は営業でもっと売
れるようになりたい、ならせたいとお考えでい
らっしゃるかと思うんですけれども、その売れる
ようになるためにいくつかステップがあるとサプ
リでは考えております。

垣内：⾏動の⾒える化をし、その⾏動をきちんと
教え、実践させ、定着させ、それをやりきらせる。
このようなことの積み重ねが成果につながってく
ると考えております。そのため、各ステップに基
づいたコースをご⽤意しております。

垣内：今コースは全部で4つご⽤意しております。
勝ちパターンコース、営業基礎コース、部下育成
スキルアップコース、営業マネジメントコースで
す。このようなコースをお客様にご提供させてい
ただいております。

営業サプリではここに書かせていただいておりま
すようなことが叶うというふうに申し上げており
ます。

垣内：もちろんお客様によって今注⼒したいポイ
ントというのは違ってらっしゃるかと思います。
やりきる⼒をもっと伸ばしたいというお客様もい
らっしゃいましたら、⼈を育てる⽂化⾵⼟そうい
うものを作りに⾏きたい、OJTをレベルアップさ
せたい、などあられるかと思います。私どももそ
ういったお客様の課題感だったり、⽬指されたい
所を伺いましてご提案をさせてただいております。
是⾮、本⽇はせっかくご縁いただきましてご⼀緒
させていただいておりますので、営業⼒強化とい
うところで何か⼿を打ちたいなという⾵に思われ
た時には営業サプリを思い出していただければあ
りがたいなと思っております。

⽇本語は育成に最も不向きな⾔語



垣内：本⽇はなんと100名を超える⽅にお申し込
みをいただいております。ご参加いただいており
ますかたのご部署やお役職をテキストマイニング
させていただきましたところ、やはり営業部、営
業●●事業部といったところが最も多くいらっ
しゃいます。

垣内：ここで、皆様にご投票をお願いしたいなと
思うんですけれども、本⽇どのような⽬的でこの
セミナーにご参加いただきましたでしょうか。投
票を出させていただきます。

＜当⽇は参加者の皆様に投票いただきました＞

垣内：結果を皆様と共有させていただきます。

率としては、「ご⾃分の営業⼒を⾼める⽅法に興
味がある」という⽅が58%なんですけども、上2つ
のマネジメント系の内容にご興味がある⽅を⾜し

合わせるとそちらが1番多いという状況ですね。
それでは、いよいよここから本⽇のメインコンテ
ンツ、皆様から事前にいただいた営業⼒強化のお
悩みに対して、売れる営業・売れない営業、何が
違うのかという観点を踏まえまして、⼤塚の⽅か
ら⼀問⼀答形式で回答させてます。

事前にいただいたお悩みは、先週時点で約30問営
業マネジメントに関するお悩みが6割、ご⾃⾝の
営業スキル、営業ヒアリングで困っているといっ
たお悩みが4割といったような分布になりました。

まず営業マネジメントに関するお悩みのところか
ら、⼤塚が⼀問⼀答でバシバシと回答させていた
だければと思いますのでよろしくお願いいたしま
す。

⼤塚：よろしくおねがいします。

垣内：まず、営業マネジメント編ということで組
織全体のモチベーション系のお悩みを3問いただ
いております。

Q.従業員間の温度差を解消するには？

垣内：まず1問⽬、従業員の温度差、取り組む姿
勢の違いにばらつきがあると。ここを向上させる

組織のモチベーションに関わるお悩み

従業員の温度差、取り組む姿勢の違いを向上させ
る⼿法が知りたい。



にはどうしたらいいだろうかというようなお悩み
なんですけれども、いかがでしょうか。

A.やる気スイッチを⾒つけること。また、集中体
験をさせましょう
⼤塚：ドライブをかけるというか、前向きにこの
仕事をやろう・やり切ろう、頑張ってやろう熱意
を持ってやろうとか、やる気スイッチってある
じゃないですか。そのやる気スイッチって個⼈差
がものすごく激しいんですよね。ですからその
彼・彼⼥のやる気スイッチがどこにあるのかとい
うこと。
例えばご⾃⾝の成⻑がやる気につながる1番⼿っ
取り早い⽅法だったりとか、あるいは「今に⾒て
ろ」というふつふつと悔しい過去の想いとかそう
いうのもあるでしょうし。あるいはお客様や同じ
会社の他の部⾨からありがとうって⾔われる、⼈
から感謝されるということがやる気をカチャッと
⼊れる。
これはものすごく個⼈差があるのでそれを観察し
てあげてですね、それをカチャッと押すというの
がまず1つ。

あとは集中体験をおすすめしたいと思います。負
け癖がついてる⼈とか勝ったことない⼈というの
は、どうしても守りに⼊って「頑張ったってどう
にかなるもんでもない」と思ってしまいがちなん
です。
そういう⽅に対しては成功体験ではなく集中体験。
⼩さいことでもいいんですけど、何かを集中して
やりきったという体験をたくさんやらせる。ゴー
ルを切る瞬間を⼩分けして与える。キーワードは
「⼩分けして」なんですけども、いろんなことで
成果の上がる⽅法の⼿本を⽰す。で、やらせてみ
せる。そこでまず⼿応えを感じさせてください。
任せるものはちっちゃくちっちゃく。その⼈なり
に成⻑させてくというのが正攻法となります。

垣内：成功体験というのはよくうかがうんですけ

ども集中体験ですね。

⼤塚：今どきそんな簡単に成功できないよという
ことが営業部隊って多いんですよ。成功体験と集
中体験で得られるものって全く⼀緒です。

垣内：なるほど、そうなんですね。ありがとうご
ざいます。それでは次の質問に⾏きたいと思いま
す。

Q.営業マンの気持ちを揺さぶる⽅法とは？

垣内：営業マンの気持ちを揺さぶる⽅法、モチ
ベーションを上げる⽅法ですね。これいかがで
しょうか。

A.ワンランク上の仕事任せてしまうこと
⼤塚：1番⼿っ取り早いのはワンランク上の仕事
任せてしまうこと。どのくらいの負荷を与える
かって⾔うとイメージとしてはその⼈の持ってる
⼒×1.1、つまり10%盛ったぐらいの1個上の仕事
を任せる。「●●さんだから頼むんだけど」とい
う⾔い⽅ですね。

褒めるというのは、褒めて欲しいところを褒めな
いとあんまり効かないんですよ。褒めないよりは
褒めた⽅がいいんだけど、ドンピシャの所を褒め
た⽅がいい。これもすごい個⼈差があるんで、そ
れを観察したほうが良い。個⼈別対応ですね。
あとは、ポジティブイリュージョンという⾔い⽅
するんですが、⽇本語に訳すと「豚もおだてりゃ
⽊に登る」ってことわざです。おだてておだてて
⽊に登らせるという事に真剣に取り組むことです。

垣内：なるほど（笑）ありがとうございます。

獲得事例などを皆の前で褒めるなどするとモチ
ベーションが上がり良い事ですが、もっと営業マ
ンの気持ちを揺さぶる⼿法があればご伝授いただ
きたい。



Q.コロナ禍でのモチベーションの保ち⽅

垣内：コロナでなかなかモチベーションが上がら
ない…というところ、これいかがでしょう。

A.コミュニケーション頻度を増やしましょう
⼤塚：これはコロナ禍であればこそなんですけど、
とにかくオンラインでいいので毎⽇のコミュニ
ケーションの頻度を増やすんです。毎⽇朝の5分
でもいいし、終業時間前の5時20分からの10分で
もいいので、とにかく定期コミュニケーション、
定例化です。朝昼晩でもいいんですけど、とにか
くコミュニケーション機会を増やすこと。ただ機
会を増やしてればいいのかと思うかもしれないん
ですけれども、コミュニケーションの中で、例え
ば振り返りだとしたら、今⽇1⽇で良かったこと
と、嫌だったなぁ、お客さんにこんなこと⾔われ
ちゃって、という負のものってあるじゃないです
か、モヤモヤしてる。そういうプラスの話とネガ
ティブな話を両⽅やり取りするような機会を作る
のがコツです。

垣内：ありがとうございます。

垣内：続きまして、今度は営業⼒の底上げについ
てご質問いただいております。

Q.スタッフ間の実⼒差を是正するには？

垣内：まず、スタッフ間において実⼒差が激しい。
これあるあるだと思うのですがいかがでしょうか。

A.それぞれのレベルに合わせて対応していきま
しょう
⼤塚：できる⼈にはさっきの話と⼀緒で、より負
荷の⾼い仕事をどんどん任せて、よりできるよう
にしていくこと。これは平均で考えなくていいで
す。できる⼈にはどんどん任せて育てていく。

実⼒のない⽅にはとにかく⼩分けすること。⼩分
けして「このくらいだったら私にもできそうだ」
という⾒せ⽅、仕事の振り⽅、アサインの仕⽅を
する。そして必ずその仕事の背景を伝える。こう
いう背景でこの仕事は振っていて、こういう⾵に
使われるからここのところ注意してね、と。ただ
振るんじゃなくて、どういう⾵に使われるかとい
う背景とか⽬的を明確にして、⼩分けして振るこ
とです。

また、コミュニケーションの様式というのが⾮常
に⼤事です。コミュニケーションの様式は例えば
指⽰・命令・説明・共感・期待・質問・⽰唆・叱
責というのを⾔うんですけど、これをモチベー
ションが⾼い・低いあるいはスキルが⾼い・低い
で分けて、そこで1番ふさわしい様式を選ぶ。
だから指⽰・命令じゃなくて「●●さんだったら
これどういうやり⽅でやりたい？」という⾃⼰決
定を促すやり⽅。やり⽅を考えさせれば、⾃分で
決めたことだからより頑張れる。その繰り返しで、
⼩分けして説明で伝えないこと。初めてのことは
説明でもいいんだけど、営業に関しては⼿本⾒本
のよっぽど効果があります。説明で伝えようとせ
ずに、まずは⼿本・⾒本。先輩なのか誰かそれが
上⼿い⼈のああいうやり⽅なんだよというそのリ
アルな姿かたちを⾒せるのが鉄則。説明では伝わ

営業⼒の底上げに関わるお悩み

コロナによるセールス組織モチベーションの低下
に悩んでいる。

スタッフ間において実⼒差が激しい。



らないことのほうが営業にはよっぽど多いです。
やり⽅を⼯夫していただけると良いかと思います。

Q.伸び悩んでいる中堅メンバーへのうまい指導⽅
法

垣内：先程の「みなさんができる営業パーソンで
はない」という話にも近いかもしれないんですけ
れども、伸び悩んでいるメンバーに、本⼈のプラ
イドも考慮した上で指導していきたい。そういう
時にどうすればいいのかというお悩みなんですけ
れども、いかがでしょうか。

A.ワンポイントレッスン⽅式で1つずつ変えてい
きましょう
⼤塚：プライドが⾼ければ⾼い⼈ほどやり⽅を変
えないんですよ。いつもの⾃分のやり⽅でやるか
ら、打率が例えば2割だったらずっと2割に決まっ
てるじゃないですか。ところが変えたくないんで
すよね。「これが俺のやり⽅、私のやり⽅だか
ら」という。それが業績低迷のボトルネックに
なっているし、成果の上がらないやり⽅をずっと
続けてるから早く気づいてほしいところなんです
が。
まずはそれぞれの営業プロセスごとの勘所、はず
してはいけないポイントを共有していただきたい
んです。頭から否定するのではなくて、その外し
ちゃいけないポイントを「もう1つやり⽅がある
としたらどんなやり⽅がある？」というふうに考
えさせて、わからなかったらヒントを出す、答え
を⾔うという⾵に分けて、やれる⽅法をいくつか
広げて、その中から選ばせるというやり⽅をして
いただくのが良いと思います。

これスポーツに⾮常に近くて。皆さんいろんなス
ポーツだとか楽器の習い事されたことあるかと思
うんですけど、1つずつ変えていくじゃないです
か。
こことこことここ直せっていっぺんに3つはでき
ないんですよ。なのでまず1個に絞って変えさせ
るワンポイントレッスン的なことが効果的です。

Q.事例共有で押さえておくポイントは？

垣内：今度は事例ですね。やっぱり営業シーンで
事例をしゃべれるってすごく⼤事だと思うんです
よね。その事例を皆さんが共有して、しゃべれる
ようになるために押さえるべきポイントはあるの
かということなんですけれども、どうでしょうか。

A.キーワードは「感情移⼊」。あたかも⾃分の案
件かのように話せるようにしましょう
⼤塚：これはセオリーがあって、あたかも⾃分が
担当してきたかのようにリアルに話せることが⼤
事ですね。そうなるにはどうしたらいいかという
と、直にその担当した⼈から⽣の情報を聞いてお
くこと。キーワードは「感情移⼊」です。感情移
⼊したことって憑依してますから話せるんですよ。
「へーっ」て思った事って話せるじゃないですか。
⽣の情報を聞いたほうが「へーっ」って思うじゃ
ないですか。「へーっ」というのを伝染させると
いうスタンス。勉強会に出るのがベストなんです
けど、そうではない時も、実際担当している⼈に
電話でもオンラインでもいいので、何が⼤変だっ
たんですかみたいなことを聞くと、熱く語ってく
れますから。その体験を1回でもすることですね。

垣内：⾃分の案件のように喋れるってことですね。

⼤塚：あと、できるだけ数多く。

中堅クラスのメンバーの数字が伸び悩んでいて、
知識も営業スキルもない訳ではないが、結果（数
字）に結びついていない。
本⼈のプライドも考慮しつつ、トーク・メンタ
ル・⾏動など、何を優先度⾼く持ってきた指導が
有効的なのかお聞きしたい。

営業の成功事例を共有するため効果的な運⽤⽅法
を教えてほしい。特に、事例共有で押さえておく
べきポイントなどを教えてほしい。



垣内：続きまして、育成・指導系のお悩みです。

Q.メンバーが思い通りに動かない！

垣内：育成しているもののメンバーが思い通りに
動かない。そういうときどうすれば良いのでしょ
うか。

A.「思い通りには動かない」を前提に60点主義で
⾏きましょう
⼤塚：これ夫婦関係に近いんですね。そもそも思
い通りに動くわけないんですよ。なので、無限の
ベクトル合わせだと思ってください。正解ではな
くて納得解を求めるイメージですね。納得できる、
お互いが。
そうしてまず60点主義。期待してることとか、指
⽰したことに対してパフォーマンスとか成果物が
出てくるじゃないですか。その合格点を60点ぐら
いにしておくこと。

垣内：⾼い⽬標にしすぎない。

⼤塚：そう。60点だったらOKぐらいにしておかな
いと、思い通りには動かない。なので、さっきの
⼩分けしたものをあわよくば60点ぐらいまで⾏か
ないかな、というその繰り返しを休まずにあきら
めずに続ける。100点にはならない。

垣内：求めすぎないということですね。ありがと
うございました。

Q.メンバーへの態度に対する注意の仕⽅

垣内：続いて、メンバーの⽅から後輩や部下、外
部パートナーの⽅への接し⽅がちょっと強すぎる
と。どういうふうに注意していけばいいのか、と
いうお悩みですね。

A.品格の⾯とコンプライアンス⾯、⼆⾯から諭し
ましょう
⼤塚：これは営業としての品格はもちろんですけ
ども、⼈間としても品格を問われてしまいますよ
ね。⽬上の⼈にはいいのに、業者さんとかパート
さんに対して⾼圧的だというのは、会社の品格を
問われるとこなんですよね。本⼈の問題だけでは
なくて、会社全体を「そういう社員教育してる会
社なんだね」というふうに思われてしまう。
あと、場合によっては今のコンプライアンス上ア
ウト。いわゆる優越的地位の濫⽤ってやつに抵触
してしまうところがあります。
なので、コンプライアンスの⾯から指導すること
と、会社の・⼈間の・そして営業の格として君は
そういうことをやっちゃいけない⼈間なんだから
という2⽅⾯から注意していきましょう。「●●
さんだから⾔うんだけど」「そういうふうに⾒ら
れると●●さんが損をするから気をつけようね」
という諭し⽅だと思います。

Q.営業の楽しみ⽅、どう伝えれば？

垣内：それでは続きまして、営業の楽しみ⽅の伝
え⽅。最近よくうかがいますね。どうすればいい

育成・指導に関わるお悩み

育成しているものの、思い通りに動かない。

部下の態度に対する注意や是正を促すための有効
な声掛け⽅法が知りたい。
後輩や部下、パートナー様への接し⽅が「強すぎ
る」「⾼圧的」な⾯を持っているメンバーがおり、
信頼が下降している。指導⽅法を教えてほしい。

営業の楽しみ⽅の伝え⽅で悩んでいる。メンバー
には前向きに営業活動をしてほしいため、⾊々と
試⾏錯誤しているが成果が出ない。



んでしょう？

A.営業の中の楽しい部分を伝えましょう
⼤塚：そもそも営業って楽しいかどうかっていう
と楽しくないでしょ。

垣内：そんなそんな（笑）

⼤塚：楽しくないことを楽しいって伝えたって事
実じゃないじゃないですか。何が⾔いたいかとい
うと、営業は楽しい／営業は楽しくないという⼆
元論で考えさせないこと。
変わるんですよ。バンバン売れてる時は「営業楽
しい、3度の飯より好きだ」って思ってるかもし
れないし。でも種まきを怠って刈り取りばっかり
やって次の期になって売れる先がないってなった
時に、営業楽しいですかって⾔われると「楽しい
わけないだろ」みたいな。そういうものだと思う
んですよね。
なので、⼤事なことは営業の楽しい部分。営業が
楽しいかどうかじゃなくて、営業の中の楽しい部
分だとかやってよかったなーという⾃⼰効⼒感を
感じられる場⾯とか。どんな⼩さくてもいいので
営業の中の楽しみとか楽しさを発⾒させるってい
うスタンスが正しいですね。

垣内：ありがとうございます。
今なんとですね、チャットで「楽しくない」「納
得です！」という意⾒を3件もいただいてしまい
ました（笑）
みなさま様々なご意⾒あられるかと思うんですけ
ど、楽しいことを伝えてやろうではなく、楽しい
ポイントを探すという形でいきましょう！
⼤塚さんの思う営業の楽しいポイントってなんで
しょう？とご質問をいただいています。

⼤塚：短期的なものと⻑期的なものとあるんです
けど、短期的なものは達成感ですね。⼤きい受注
を上げたときの達成感というのはたまらないです

よね。
⻑期的な話は、35年前のお客さんと今でも⼈間関
係がずっと継続する。⾊んな⼈に出会えて、影響
受けて、共感しあって、共鳴しあってという⼈間
関係を社外に作れるじゃないですか。そこで⾃分
の世界がすごい広がって⽬が覚めるような体験を
させていただいたりとか。
ビジネスパーソンとして世界が広がるとか⼈間関
係が永続するというのは醍醐味だと思いますよ。

垣内：ありがとうございます。

Q.値引きに頼ってしまうメンバーへのアドバイス

垣内：⾊々な媒体があられると思うんですけれど
も、媒体の弱さ強さといったところで、営業に萎
縮してしまったり、値引きに頼ってしまう。そう
いう時にどういうふうに指導していけばいいのか
ということなんですけれども。

A.営業の介在価値を考えましょう
⼤塚：部下の⽅の気持ち、すごく分かりますけど、
媒体⼒が相対的に弱くても、やっぱり⾃社の商材
を好きになる、愛すこと。その時だけの⾃⼰暗⽰
でもいいんで担いでる媒体を愛すというのが⼤事
ですよね。
それにプラス、その商材を売るのが営業の介在価
値なので、媒体⼒がなくても「だから私が売って
るんだ」という⾃分がプラスを⽣み出して競合に
勝てればいいじゃないですか。
これ正解は営業の介在価値を考えること。他社よ
り媒体⼒が弱いんだったらそれを補って余りある
プラスを⾃分がどう作るかですよね。媒体売って
いるわけじゃないじゃないですか。提案を売って
いるわけじゃないですか。その提案の中⾝の⽅に
知恵を絞っていただきたいですね。

媒体⼒の弱さを理由に営業することに萎縮してし
まったり、値引きに頼ってしまう若⼿営業の指導
⽅法について、アドバイスをいただきたい。



Q.受け⾝営業に慣れきっている体制を変えるに
は？

垣内：次の質問ですね。受け⾝営業に慣れきって
しまっている営業マンの⽅がいらっしゃると。な
るべく任せるというのを⼼がけていらっしゃるも
のの、効果が出ないというお悩みですね。どうで
しょう。

A.⼩さい⾃⼰決定の場⾯をたくさん作ること、そ
して⼿応えを確認していきましょう
⼤塚：これもうちょっと⼩刻みにする⽅がいいで
すね。任せ⽅の話で、例えば「あなたならどうす
る」から「いつまでにやる？」。そして、やった
ところで「どんな⼿応えだった？」という確認を
して、結果は60点で合格、というのを繰り返しで
すね。やったことに対して⾃分は⼿応えを感じて
いるのかということを確認しながら、他の⽅法を
考えさせたりとか。
「どうする？」ってオープンクエスチョンじゃな
いですか。だとしたらたまには「Aっていうやり
⽅とBっていうやり⽅があるんだけどどっちがい
い？」とか選択させる、ある意味クローズドクエ
スチョンなんかを多様してみたり。
受け⾝ということは⾃⼰決定の場⾯をたくさん作
ることでそれを⼩分けにして、すでにやってらし
てるという事であれば、そのやっていることがど
んな⼿応えなのかということを確認していただく。
それを間に挟むと良いかと思います。

垣内：続いては組織づくり系のお悩みですね。

Q.エンジニア中⼼の会社での営業の組織編成や意
識付けの仕⽅

垣内：エンジニア中⼼の会社でらっしゃると、営
業が聖域みたいなところがあってちょっと⼿を出
しにくいと。そういった中で社員の⽅の意識付け
やら組織編成というのに悩んでらっしゃるという
ことなんですけれども…

A.エンジニアに営業を教えましょう
⼤塚：これも定番があってですね。お客様のお困
りごと相談係をエンジニアに担わせること。営業
じゃなくて、エンジニアに営業を教えるほうが
よっぽどいいです。技術営業してもらう感じです
ね。お客様の⽅は直に⾃分達が相談して分かる⼈
に来てほしいわけですよ。特にDX だとか IoT だと
か、 IT 系のこみいった先進技術のところって、AI

とかも含めて、技術者がフロントに⽴ってやり取
りするように組織を作る企業増えてますね。

エンジニア中⼼の会社で、営業⼒（組織営業）強
化施策を推進。営業はエンジニアから⾒ると遠い
職種、特別な“聖域”というイメージがあるようで、
なかなか組織⼀丸となって進めることができてお
らず、社員の意識付け、⽅向付けの段階から試⾏
錯誤している。最近は、敢えて営業というワード
は使わず「DX時代に求められる意識、⾏動変⾰」
という視点で施策を推進しているが、組織編成に
悩んでいる。

受け⾝営業に慣れきっている体制を変えるには、
まずは⾃らが「このままではやばい！」と思わな
くては、いつまでも⾃分で動けないままだと思っ
ている。
指⽰すればするほど受け⾝になるので、任せる、
「あなたならどうする？」を試みているが、なか
なか効果が出ない。

組織づくりに関わるお悩み



実際そういうふうに今変わってきてますよね、い
ろいろなIT企業さんも。

Q.営業部を強化するための組織編成のヒントがほ
しい！

垣内：それでは次ですね。営業部を強化するとい
う観点で変⾰する時に、どんな組織編成にするべ
きなのかそのヒントをいただきたいというお話で
ございます。

A.マーケティング機能をもたせましょう
⼤塚：まずマーケティング機能を担う部⾨、例え
ば業界分析とか顧客分析とか⾃社の商材の分析の
上、開発・営業部に展開するという機能をどっか
に持たせたいですね。
そこでPDCAを回すんじゃなくてCAPDを回す。計
画して実⾏して検証して再実⾏じゃなくて、
チェックから⼊る。あるべき姿に照らして今どう
なんだっていう検証から⼊って、改善策のAct、
それを計画のPlanにして実⾏のDoにし…という
CAPDにして、短いピッチでやっていったほうがよ
ろしいかと思います。

垣内：ありがとうございます。ここまでマネジメ
ント系のお悩みに回答させていただきました。こ
こからは具体的にヒアリングでこういう⾵に悩ん
でるですとか、営業スキルの話に⼊ってまいりま
す。

今ご覧いただいておりますこちらはサプリが考え
る営業プロセスの全体像となっております。

垣内：これに則って⼤塚から回答させていただこ
うと思います。
ここで、このプロセスごとの売れる営業と売れな
い営業の違いを少し解説させていただければなと
思います。

⼤塚：売れる営業と売れない営業の差って紙⼀重
なんですよ。ほんのちょっとの違いなんだけど、
その結果は受注と失注の100対0。抜本的な改⾰な
んかいらなくて、ちょっと気をつけるだけですぐ
売れるようになります。

例えばアプローチだったら、量にこだわるんです
ね。売れない営業は質にこだわりたがる。量質転
換というんですけど、質って量からしか⽣まれな
いので、提案の数とか⾒積もりの数とかお客様の
訪問件数とか回数と件数を増やそうとするのが売
れる営業になるコツですね。
ただ、のべつまくなくやっていたってしょうがな
いので、「なぜ」にこだわって試⾏錯誤をするか
ら質になってくる。さっき出た話ですが、売れな
い営業は同じ⽅法を繰り返してしまうんですね。

ヒアリングで顕著なのは、売れる営業は主語が

売れる営業と売れない営業の違い

事業部（顧客軸、業界軸）の配下に営業部と開発
部があるが、この営業部を強化するという観点で
変⾰・改⾰するための組織編成のヒントを頂きた
い。



「御社は」とか「●●部⻑の直近の課題として
は」みたいに常に相⼿側なんです。ところが売れ
ない営業のトークの主語は「弊社は」とか「今度
出る新しい商品のラインナップは」みたいな⾃分
の話から始めるんですね。
あと、売れる営業は相⼿が話す時間が⻑くて、売
れない営業は⾃分で話す時間のほうが⻑い。説明
になっちゃうんです。ところが、お客様って興味
関⼼のないことって聞かないんですよね。だから
興味のあるのはここだなというのを把握した上で
話すのが正解。
あと、売れる営業はとにかくお客様の業界とかお
客様の事情とかお客様についてよく知っている。
売れない営業はお客さんについてあまり知らない。
はっきり⾔って失礼なわけです。お客さんを知ら
ないのに営業に⾏くということ⾃体が。

プレゼンの場⾯は、売れる営業は不満だとか課題
の解決策に現実味が感じられてリアリティがある。
売れない営業は「よくここまで知ってる、ここま
で考えててくれたんだ」みたいな演出がないんで
すよね。
あとは、売れる営業は掴みと落としどころが明確
でメリハリがある。売れない営業は冗⻑になっ
ちゃう。
プレゼンはお笑いに近くてですね。お笑いってツ
カミとオチじゃないですか。営業のプレゼンもお
客様の関⼼をここで掴んでどこを落としどころに
する、というスタートとゴールになるじゃないで
すか。そのプレゼンができると、お客さんがずっ
と興味関⼼を維持したまま聞いてくださる。

あとクロージング。ここまでは1位なんだけどク
ロージングで弱くて負けちゃうって⾔う⼈は1番
もったいない営業なんですけど。売れる営業は
「今⽇注⽂書ください」って迫れるんですよ。と
ころが売れない営業は「良い返事をお待ちしてま
す」なんてスマートに帰ってきちゃう。（売れる
営業は）今⽇発注書をもらえると思って聞いてる
わけじゃないんです。今⽇もらえない理由ってい
うのが知りたいんですね。「今、要員不⾜で⼤変
なんで、今⽇もし部⻑から内⽰という形でいただ
けたら、今すぐこのスマホから要員を確保できる
んですが、内⽰いただけませんでしょうか」と
かって⾔えると、お客さんは「そこまで⾔われた
ら⾔うけど、これ5300万だよね。うちの予算5000

万しか取ってないから5300万だと内⽰の出しよう
がないんだけど」みたいな。そうすると、持ち
帰ってまたちょっと仕様変えて…みたいな2回⽬の
チャンスが得られるんですね。クロージング1回
で終わるのと、2回チャンスがあって、それも1回
⽬にダメだった理由が分かってて2回⽬のチャン
スがあるとしたら受注の確率ってよっぽど違って
くるってお分かりですよね。

細かくはサプリの⽅でも読めますし、本にもじっ
くり書いてありますんで、もっと細かいところは
そちらを読んでいただければと思います。

垣内：はい、それでは、プロセスごとの売れる・
売れない営業の違いはわずかというお話をいただ
いたところで、プロセスごとに具体的なお悩みに
⼊っていきたいと思います。

Q.⾒込み顧客を発⾒するためにやるべきことは？

アプローチに関わるお悩み

業種やBtoB、BtoCの業態によっても違うと思うが、
⼀般的に営業パーソンが⾒込み客を探すため、発
⾒するためにするべきことを教えてほしい。



垣内：アプローチ系のお悩みで⾒込み客を発⾒す
るために何をやるべきなんでしょう。

A.ターゲットリスト+キーパーソンリストで考え
ましょう
⼤塚：これはリストで決まります。ターゲットリ
スト+キーパーソンリストっていう考え⽅。⾃分
の商品を待ってましたとばかり買ってくれるお客
様。これは2.5%〜3%ぐらいいると⾔われてますね。
それを取り切ったら次はベネフィットが伝われば
買ってくるお客様。ベネフィットというのは、そ
の商品を通して得られる恩恵のこと。10〜13.5%

ぐらいいらっしゃいます。そのワンツーをまず取
る。そのためのリストは何かというふうに考える。

例えば、動物の動物病院をターゲットにした動物
の販促カレンダーを売りたいとするじゃないです
か。これ全国で47都道府県のテストしてみるんで
す。例えば新潟県だけがたくさん買ってくれるみ
たいな特性ってすごい出るんですよ。そうしたら
まず新潟県だけをまず狙った⽅がいいですよね。
どこに持ってったら1番売れるかを考えてまずそ
のリストを作る。
そしてキーパーソンの収集の技術があって、今
ネットで簡単にキーパーソンまで取り上げるよう
になってるんで、それがどこの部⾨でその部⻑は
誰かみたいなところまで個⼈名で把握するのがコ
ツでございます。

Q.有効なアプローチ⽅法は？

垣内：続いて有効なアプローチ⽅法にはどのよう
なものがあるんでしょうか。

A.扱っている商品の価格とお客様の数によります
⼤塚：扱ってる商品の価格とお客様の数によりま
す。それによって絨毯爆撃的にどういうお客さん
でもいいのであればテレアポの⽅がいいでしょう
し。
メールはほとんど効果ないので時間の無駄に近い
ですね。ただし誰でも知ってる限られた売り⼿と
限られた買い⼿だったらメールでもぎりぎりセー
フ。⾃分の会社がめちゃくちゃ有名企業であった
としてもメールっていうのは1番歩留まり悪いで
すね。
やっぱり電話が1番強いんだけど、今ちょっとコ
ロナ禍なので、相⼿がテレワークでいないという
ことがあるんですけど、それがなければ電話が1

番今でも最強ですね。

垣内：お⼿紙なんかもいいっていいますよね。

⼤塚：直筆の⼿紙はやっぱ強いですよ。もの（書
籍など）を送るのはもっと強いです。

Q.ターゲットと顧客の選定、アタック⽅法を教え
てほしい

垣内：では次はまた近しいかもしれないんですけ
れども、ターゲットと顧客の選定、アタック⽅法
というところなんですけれども。

新規開拓の際の、有効なアプローチ⽅法（テレア
ポや訪問、メールetc…）を教えてほしい。

ターゲットと顧客の選定、アタック⽅法（どのよ
うな業種の顧客にアタックすればよいのか等）を
教えてほしい



A.営業トークで決まります
⼤塚：ターゲットが決まったらもうトーク。営業
トークで決まります。トークスクリプトってやつ
ですね。1度会ってみたくなる営業トークを作っ
て、1番量を買ってくれそうで買ってくれる確率
も⾼いポテンシャルがある順番に仕掛けてくんで
すね。ちょっと練習してから。

垣内：ありがとうございます。トーク集も本に
載っていましたよね。

⼤塚：ああ⾔われたらこう切り返すというのを包
み隠さず出しています。

垣内：ご質問いただいた⽅、何かそういったアプ
ローチで切り替えしトークなど悩んでるところが
あればご参考にいただければと思います。

垣内：ヒアリング系のお悩み多くてですね。⾏き
たいと思います。

Q.短時間でニーズを的確に掘り起こす⽅法とは？

垣内：ニーズを短時間で掘り下げる的確なヒアリ
ング⽅法はないでしょうか。

A.ヒアリングの前に相⼿に役⽴ちそうな情報を提
供できるかどうかで決まります。
⼤塚：これはヒアリングのテクニカルな技術では
できないんですよ。これは前振りの技術。ヒアリ
ングの前に相⼿に役⽴ちそうな情報を提供できる
かどうかで決まっていて、そのあといくらやって
もダメです。

垣内：なるほど、こんな感じですね。

⼤塚：そうです。ポイントは、「相⼿に役⽴つ情
報」じゃなくていいんで「役⽴ちそうな情報」、
数が⼤事なんですね。それを振ってから、最近感
じてる課題のヒアリングに⾏く。
その後も課題に対して役⽴てそうなことを明⽰し
て相⼿の感触を把握して、感触が良かった⾏けそ
うだなって初めて商品の説明して、という流れが
売れる営業の流れです。

Q.お客様の真の課題の⾒つけ⽅

垣内：それでは次ですね。お客さまの真の課題の
⾒つけ⽅。これどうでしょう？

ヒアリングに関わるお悩み

現在、BtoBのインサイドセールスをおこなってお
り、商談時間30〜45分の中でニーズの掘り起こし、
クロージングまでを⾏います。
質問をさせていただいても、曖昧な回答や辻褄が
合わないご回答を頂いたり、本⾳を素直にお話い
ただけないお客様に対して、1回で本来のニーズ
をヒアリングできず苦戦しています。
ニーズを短時間で掘り起こす適切な営業のヒアリ
ング⽅法を教えて下さい。

海外のお客様と商談をしていく中で、お客様の真
の課題（クリティカルポイント）を発⾒できてい
ないと感じている。お客様の真の課題の⾒つけ⽅
やヒント等アドバイスを頂きたい。



A.最初に実績を告知して、信頼に値する⼈物であ
ると思ってもらうことです
⼤塚：まず最初に実績を告知すること。相⼿は
「この⼈は信頼に値する、この⼈に何かを話せば
もしかしたらいい提案だとかヒントくれるんじゃ
ないかな」と、そこが分からない限り話してなん
かくれないんですよね。値踏みされてるんですよ
ね。信頼に値する、相談の相⼿に値するとなって
初めてヒアリングが成⽴してくるので。うちの会
社はこういう実績があるんですよ、ということで
まず信頼に値するレベルまでいかないと、商談の
テーブルには乗らないんですね。
あとはクローズドクエスチョンの多⽤ですよね。
オープンじゃなくて「御社の場合こういう⽅がお
好みですか、それとも前にこいうことありました
か」という感じですね。
あと、類似事例。イメージのつく近い事例の話を
呼び⽔して使う。あと例え話で「例えばこうなん
ですけど、御社としては…」みたいにして聞くの
が良いと思います。

Q.雑談中にヒアリングをするコツは？

垣内：雑談中に知りたいことをヒアリングする⽅
法、これ聞きたいですね。どうでしょうか。

A.商談中に伏線を張っておきましょう
⼤塚：オフィシャルな場となると⾔ってくれない
ことが、雑談だと気軽なカジュアルな場⾯で⾔っ
てくださいってなることがあるんで、まずは聞き
たい事の核⼼を雑談の話題にする流れ、伏線をつ
くるんですね。
例えば、競合の情報とか、ある価格感とかでそれ
になりそうなことを散りばめて予め流れを作って
おくということですね。

垣内：伏線貼っておくというやつですね。

⼤塚：そう。もっと⾔うと、その中で相⼿が喜ぶ
話題とか、素朴な疑問だとか共通する話題の中で
雑談のテーマを作ってそこに混ぜるというのが鉄
則でございます。

垣内：難しいですね。頑張ります…！

Q.顧客の求めるサービスを聞き出す⽅法

垣内：お客様の求めるサービスを聞き出す⽅法を
教えて欲しいと。迷惑になるのではないかと尻込
んでしまうと⾔うことなんですけれども…

A.もう1歩前に進んでみましょう
⼤塚：まず「役⽴ちそうな情報」を提供すると⾔
うのはさっきの通りなんですけれども、この場合
は、迷惑になるって思った時点で聞いていいサイ
ンなので聞いちゃってください。
迷惑な⼈ってそれに気づけない⼈なんですよ。
「こんなこと聞いたら相⼿の迷惑になるんじゃな
いかな」って⾃分の中でふっと思った瞬間にそれ
はもうOK。そう思えない⼈が失礼な⼈なんです。

垣内：彼⼥は失礼な⼈ではないということですね。

⼤塚：はい。もう1歩前に進んでみてください。

Q.次回の商談につなげるためには？

雑談中に聞きたいことをうまくヒアリングするポ
イントがあれば、教えて欲しい。

顧客の求めるサービスを聞き出す⽅法を教えて欲
しい。案件の情報を聞くことが怖い、相⼿の迷惑
になるのでは？という思いから尻込みしてしまい、
ヒアリングができず悩んでいる。

初回訪問のアポイントの取り付け⽅や、2回⽬の
商談につなげるためのお客様の潜在的ニーズのご
提案ができていないケースが多いため、お客様か
ら課題をいただかないと次回の商談につながらな
いケースが多い。



垣内：課題をいただかないと次回の商談につなが
らない。どういう⾵にこの宿題もらって帰ればい
いのか、みたいなところでございますね。

A.商談の流れを意識しましょう
⼤塚：これは先程のチャートの流れですね。
「この⼈は何かいい情報を持ってきてくれる⼈な
んだな」という⽴場にならないと次の約束って取
れないんですよね。なので話術ではなくて、この
全体的な流れを重視すること。

垣内：あともう少しだけご質問いきたいと思いま
す。今度はプレゼンですね。

Q.具体的なイメージが伝える⽅法

垣内：なかなか具体的なイメージを伝えられなく
てお客様の共感を得られないと⾔うことなんです
けれども。

A.顧客⽬線でベネフィットを伝えることを意識し
ましょう
⼤塚：この家具製造業者さんがどんな恩恵を得る
のかをまず3つ⾔えないといけないですね。それ
が⾔えないと難しいです。ベネフィットを伝える。
さらに⾔えばそれを⼀⾔で⾔うとどういうサービ

スなのかってこと⾔わないとお客さんが伝わらな
い。

垣内：売れないと考える時はやはりお客様にとっ
て何がメリットがあるということを考えないとい
けないということですね。

⼤塚：そうですね、⾃社⽬線でなくてお客様⽬線
で組み⽴てないと刺さらない。

垣内：さらにお客様⽬線を営業チーム全体で語れ
るようにならないといけないということですね。

垣内：続きましてクロージング系のお悩みです。

Q.具体的なイメージが伝える⽅法

垣内：最後⾦額勝負になってしまうことが多いと
いうことです。

A.点ではなく⾯で捉えて、条件闘争に持ち込みま
しょう
⼤塚：必ず条件闘争とすること。こういう条件に
してくれたらここまで下げられます、ということ
ですね。安易に値下げすると「あの会社って⾔え
ば下がるから」と徹底的に下げられちゃうんで、
例えばイニシャルとランニングやるとか。トラブ
ル起こった時の対応含めてトータル6年で考える

家具製造業者様に、新技術によるクラウドサービ
スを提案している。事業全体を変える可能性を持
つサービスゆえに、導⼊効果の具体的イメージを
伝えることができず、顧客の共感が得られていな
い。営業⽅法を確⽴するための⽅法が知りたい。

新規のお客様への攻略について、機能⾯などの優
位性をご提案させていただいても、最終的には⾦
額勝負になることが多いため、どのような動きか
たが良いかお聞きしたい。

プレゼンテーションに関わるお悩み

クロージングに関わるお悩み



と結局うちが安いんじゃない、ということですね。
⼟俵を⾃分に有利なほうに広げてどんどん広げて
いくこと。単純にその時点だけで「いくら下が
る」と考えさせないことです。

垣内：そのほかも質問いただいているんですけれ
ども、お時間内に収まらないので、申し訳ござい
ませんが私の⽅で選別させていただきます。

Q.オンラインでの顧客関係の維持⽅法

垣内：オンラインでどのように顧客関係を維持伸
ばすことができるか、というところなんですけど
いかがでしょう。

A.話し⽅を⼯夫しましょう。オンライン商談には
コツがたくさんあります
⼤塚：私はこの1年間ずっとやり続けているんで
すけど、まず「呼び⽔話法」といって、相⼿に話
させる。例えば状況の質問とか、⽰唆質問とか、
事例とか、ここだけの話なんですけどみたいな呼
び⽔を振ってから相⼿に話をさせる。

あと「区切り話法」。これは電話営業もそうなん
ですけど、⾔葉をなるべく区切って話す。そうす
ると間ができるので相⼿が話しやすくなる。

あとは呼びかけ話法。「MC話法」とも読んでる
んですが、「●●部⻑にお聞きしたいんですが
…」って名指しするんですよ。オンラインって顔
出ししてなかったら誰がしゃべってるかわかんな
いし反応が分かんないじゃないですか。なので
「●●部⻑、この機能特性についてはいかがです
か？」って名指ししちゃう。相⼿の役職・名前を
連呼する。
あと「例えば」話法。「例えばこれ御社が導⼊

されるとしたら…」みたいにすると相⼿は「そこ
まで考えてないですけど」といった反応をします。
普段のリアルな状態よりも相⼿の反応が出てしま
うような前提を仮につくることですね。さらには、
いつもより1.25倍⼤きな声で話すとか、ジェス
チャーを⼤きくするとかってことも⼤事ですね。

垣内：オンラインでお客様と上⼿にやり取りをす
るというのは⾊々とコツがあるという事ですね。
今⼤塚からたくさんお話しさせていただいたんで
すけれども、営業サプリの無料トライアルでも今
の内容をコンテンツとしても載せておりますので、
もしよろしければご覧いただければと思います。

Q.これからの時代に必要な営業⼒

垣内：それでは最後の質問です。これからの時代
に必要な営業⼒というのはどういうものか、とい
うのをお話いただきたいなと思うんですけれども。

A.3つの⼤事な⼒があると考えます
⼤塚：やはり、お客様⽬線で、お客さんの所に
⾏ってまずお客様の課題を引き出す⼒、そしてお
客さんの課題に⾃社製品サービスの強みを訴求す
る切り⼝を作り出す⼒、最後はこの営業から買い
たいよなーという⾵に思わせる⾏動、この3つが
⼤事なのかなというにまとめたいと思います。

垣内：ありがとうございます。
本⽇お話しさせていただいた内容は、⼤塚の本に
も書いてありますし、営業サプリにもございます。
営業サプリは1つ1つ読んで分かるだけではなくて、
実践してできるようになるところまでマンツーマ
ンでコーチングさせていただくサービスでござい
ます。ぜひ皆様にもまずは無料体験でお試しいた
だければなと思っております。

新規アプローチ後の、オンラインでの顧客関係の
維持、伸⻑⽅法を教えてほしい

その他のお悩み

営業経験がない新⼈スタッフ、オンラインでの営
業しか知らないスタッフに向けて、これからの時
代に必要な営業⼒について伺いたい。



垣内：最後に、営業サプリを導⼊されたお客様か
らどのようなお声を頂いているのかご紹介させて
いただいて本⽇終了とさせていただきます。

まず受講者様からどういう声をいただいているか
というと、「⾮常に実践的だった」「⾃分⾃⾝の
⾃信につながっている」というお声をさまざまい
ただいております。

また、営業サプリはダブルコーチ体制を謳ってお
りまして、私どもの⽤意するサプリコーチ、御社
内にも職場コーチという⽅に⽴っていただいて進
めていただきます。
その職場コーチの⽅からは「後輩・受講者を指導
する時に、誰がどこが苦⼿で、どこが得意なのか
という物差しを持てるようになった」「⾮常に今
の若⼿に対してはマッチしているプログラムなん
じゃないか」というお声をいただいております。

そして導⼊ご決定者様は、やはり「チームの⼀体
感の醸成というようなところにつながった」です
とか、このコロナでなかなか全員が揃うのが難し
くなっているといった時代の流れを汲んで「スキ
ルの平準化だったりですとか、時代の流れと共に
刻々と営業スタイル変わってまいりますのでそう
いったような現場で使えた」という話をいただい
ております。

皆様、本⽇ここにお集まりいただいたということ
は何かしら営業⼒強化に関して⼿を打っていかれ
たいなとお考えかと思います。ぜひ営業サプリも
皆様の⽬指すべき姿にたどり着くための⼀助とな
りたいな思っております。是⾮お困りのことがご
ざいましたらお声掛けいただければと思います。

今後もこのようなセミナーを定期的に開催させて
いただきたいと思います。
本⽇はお忙しいなか皆様お集まりいただきまして
⼤変ありがとうございました。

⼤塚寿 書籍のご紹介

https://www.amazon.co.jp/dp/4534058594/

営業サプリのご紹介

https://www.sapuri.co.jp

https://www.sapuri.co.jp/144skill

https://www.sapuri.co.jp/salesmodel

https://www.sapuri.co.jp/training

https://www.sapuri.co.jp/manager

関連リンク

〈営業サプリ式〉⼤塚寿の
「売れる営業⼒」養成講座

営業サプリ 公式サイト

営業基礎コース

みんなで勝ちパターンコース

部下育成スキルアップコース

営業マネジメントコース

https://www.amazon.co.jp/dp/4534058594/
https://www.sapuri.co.jp?ebook
https://www.sapuri.co.jp/144skill?ebook
https://www.sapuri.co.jp/salesmodel?ebook
https://www.sapuri.co.jp/training?ebook
https://www.sapuri.co.jp/manager?ebook



