
なぜ“売れる営業 ”を 
再現できないのか？  
買い手主導で変わる営業プロセスの新常識  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柴田 優哉  
Yuya Shibata 

株式会社マツリカ 
営業部門 

DealPods事業営業責任者 

経歴 

新卒で株式会社ネオキャリア（  jinjer株式会社  ）に入社 
・二期連続事業部 MVPを獲得 
・プレイングマネージャーを経験 
・セールスイネーブルメントプロジェクト Owner兼務 
 
セールスイネーブルメントスタートアップに入社  
・営業特化型 BIツールの営業に従事 
・SFA/CRMを基盤としたセールスイネーブルメントの支援を経験 
 
株式会社マツリカ  DealPods事業部に入社  
・DealPods事業部の営業責任者としてジョイン 
 
急成長ベンチャー〜日系大手企業の営業組織の 
営業アクション／営業オペレーション設計・実行を主導。 
「テクノロジー × 仕組み」を通じて強い営業組織を構築するべく DealPodsに入社。 



© Mazrica Inc.

再現性を生み出す営業活動  

本日のテーマ  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なぜ“売れる営業を再現”できないのか？ 
 
再現性ある営業活動を実現する方法とは？ 
 
まとめ 

Chapter1 
 

Chapter2 
 

Chapter3 

AGENDA 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Chapter1 
なぜ“売れる営業を再現”できないのか？ 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検討関与者全員の  
YESがないと進まない  

複数名がそれぞれ情報と  
意見を持ち検討に関与  

法人での購買経験がない人が  
約65% 

複数人の関与者   合議の意思決定   購買経験の乏しさ  

？ 

？ 

購買活動の実態 

なぜ“売れる営業を再現 ”できないのか？  Chapter1 



© Mazrica Inc.

検討関与者全員の  
YESがないと進まない  

複数名がそれぞれ情報と  
意見を持ち検討に関与  

法人での購買経験がない人が  
約65% 

複数人の関与者   合議の意思決定   購買経験の乏しさ  

？ 

購買活動の実態 

なぜ“売れる営業を再現 ”できないのか？  Chapter1 

？ 

営業難易度が高まっている
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下記をもとにマツリカ作成 
Fluint：Designing a Sale Around Buying Behavior — Two Shifts That Win Dealshttps://www.fluint.io/post/designing-a-sale-around-buying-behaviors-two-shifts-that-win-deals 

営業プロセス  購買プロセス 

案件創出 

デモ 

提案 

条件交渉 
(価格、要件、契約内容) 

契約 

課題定義  

リソースの優先順位決め  

プロジェクト組成   解決アプローチの決定  

ソリューションの評価  

要件策定  

ベンダー選定  
関与者合意  

予算と価格の調整   法務チェック、契約  

新オペレーション、  
ツール習熟  成果創出  

購買者が最も 
苦労していた範囲 

VS 

現代の購買プロセスの複雑性  

なぜ“売れる営業を再現 ”できないのか？  Chapter1 

https://www.fluint.io/post/designing-a-sale-around-buying-behaviors-two-shifts-that-win-deals
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下記をもとにマツリカ作成 
Fluint：Designing a Sale Around Buying Behavior — Two Shifts That Win Dealshttps://www.fluint.io/post/designing-a-sale-around-buying-behaviors-two-shifts-that-win-deals 

営業プロセス  購買プロセス 

案件創出 

デモ 

提案 

条件交渉 
(価格、要件、契約内容) 

契約 

課題定義  

リソースの優先順位決め  

プロジェクト組成   解決アプローチの決定  

ソリューションの評価  

要件策定  

ベンダー選定  
関与者合意  

予算と価格の調整   法務チェック、契約  

新オペレーション、  
ツール習熟  成果創出  

購買者が最も 
苦労していた範囲 

現代の購買プロセスの複雑性  

なぜ“売れる営業を再現 ”できないのか？  Chapter1 

VS 

購買プロセス適した営業活動が重要

https://www.fluint.io/post/designing-a-sale-around-buying-behaviors-two-shifts-that-win-deals
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Chapter2 
再現性ある営業活動を 
実現する方法とは？ 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検討開始・情報収集  比較検討  上申稟議・決裁 社内説明 

複数社から 
情報収集を行う  

いただいた情報を元に  
比較する 

メールで情報を転送  
関係者へ説明  

決裁者へ説明し  
稟議を通す 

A社情報   B社情報   C社情報  

再現性ある営業活動とは、『顧客の購買活動に沿った営業活動』  

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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ナレッジ アクション プロセス 

適切な情報提供  適切なアクション  適切な営業プロセス  

再現性ある営業活動の3要素 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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プロセス  

適切な営業プロセス  

再現性ある営業活動の3要素〜プロセス〜 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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具体面談  初回面談   見積もり  
提示 

お客様の現在地がわからず  
適切な営業アプローチが行えない  

プロセス 
最終見積もり  

提示

従来の営業プロセス 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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システム投資を 
行う目的の整理と合意

解決策方向性の 
整理と合意 

関係者への説明と 
導入合意  決裁者への合意 プロセス 

購買プロセスの現在地が明確になり  
適切な営業アプローチが行える  

顧客起点の営業プロセス 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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アクション  

適切なアクション  

再現性ある営業活動の3要素〜アクション〜 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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商品説明 

ビジョン共有 

具体的な 
プレゼンテーション  お見積もりの送付 好感獲得 

具体面談 初回面談  見積もり提示   最終見積もり提示  

アクション 

プロセス 

最終お見積もり送付 

ネクストアクション 

ネクストアクション 

従来の営業アクション 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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従来の営業アクション 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 

商品説明 

ビジョン共有 

具体的な 
プレゼンテーション  お見積もりの送付 好感獲得 

具体面談 初回面談  見積もり提示   最終見積もり提示  

アクション 

プロセス 

最終お見積もり送付 

ネクストアクション 

ネクストアクション 

購買を前進させるための  
アクションが網羅できていない  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解決策方向性の  
整理と合意 

システム投資を  
行う目的の整理と合意  

関係者への説明と  
導入合意  決裁者への合意  

優先課題の整理 

営業フローに沿った 
具体的なご提案 

関係者の把握と 
頭出しの打診 

稟議プロセスの整理 

プロジェクト内容の整理 

営業フロー図の整理  間接・直接競合との 
比較資料提示 

想定ROIの算出 

意思決定者への 
プレゼン機会調整 

セキュリティ 
チェックシートの提示 

営業課題の 
ディスカッション 

上申資料の骨子作成と壁

打ち 間接・直接競合の把握 

意思決定者への提案 

上申資料の最終確認 

棄却リスクの確認  利用規約の提示 

プロジェクトスケジュールの提

示 

最終見積書の提示 棄却リスクの解消 

アクション 

プロセス 

顧客起点の営業アクション  

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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顧客起点の営業アクション  

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 

解決策方向性の  
整理と合意 

システム投資を  
行う目的の整理と合意  

関係者への説明と  
導入合意  決裁者への合意  

アクション 
優先課題の整理 

営業フローに沿った 
具体的なご提案 

関係者の把握と 
頭出しの打診 

稟議プロセスの整理 

プロジェクト内容の整理 

営業フロー図の整理  間接・直接競合との 
比較資料提示 

想定ROIの算出 

意思決定者への 
プレゼン機会調整 

セキュリティ 
チェックシートの提示 

営業課題の 
ディスカッション 

上申資料の骨子作成と壁

打ち 間接・直接競合の把握 

意思決定者への提案 

上申資料の最終確認 

棄却リスクの確認  利用規約の提示 

プロジェクトスケジュールの提

示 

最終見積書の提示 棄却リスクの解消 

アクション 

プロセス 

購買のために必要なアクションを  
買い手と共に進めることができる  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顧客社内での  
購買意思決定  

・目の前の人を営業担当と同じレベルのサービスを理解度にさせているか？ 

・顧客に検討を進めるためのアクションを設定できているか？ 

・商談で話した内容を正確に社内に伝えるために議事録は共有してるか？ 

・類似の業界の事例を話してもらうために送っているか？ 

・顧客社内からの反論にも答えれるように準備をしているか？ 

・誰が関与しているのか把握はしているのか？ 

・検討におけるキーパーソン、その他関与者と接触できているのか？ 

・検討関与者がサービスを理解し、検討できる状態なのか？ 

1 

目の前の人が  
社内営業を行う

営業が関与者全員と  
話し推進する  

2 

顧客起点の営業アクション  

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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顧客社内での  
購買意思決定  

1 

目の前の人が  
社内営業を行う

営業が関与者全員と  
話し推進する  

2 

社内に上手く説明できず棄却され失注  

上司が重要性を理解できず失注  

忙しくて検討がストップし失注  

キーパーソンに会えず失注  

顧客起点の営業アクション  

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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ナレッジ  

適切な情報提供  

顧客起点の最適化の3要素〜ナレッジ 

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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解決策方向性の  
整理と合意 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解決策方向性の  
整理と合意 

システム投資を  
行う目的の整理と合意  

関係者への説明と  
導入合意  決裁者への合意  

ナレッジ 

プロセス 

事例資料  

ディスカッション

シート 

課題啓蒙  

ROI 

比較資料  

業務フロー図  

As-is To-be 

上申資料  

セキュリティ

チェック  

利用規約  

見積書 

顧客起点の営業アクション  

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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ナレッジ管理   プレイブック化  

顧客起点の営業アクション  

再現性ある営業活動を実現する方法とは？  Chapter2 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Chapter3 
まとめ 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プロセスが決まることで必要なアクション・コンテンツ が決まる 

購買活動に沿ったプロセス定義が再現性の一丁目一番地 

上記を仕組み化・実行することで売れる営業の再現性 が生み出せる 

まとめ  Chapter3 



【お問い合わせ】 
 

株式会社マツリカ 
https://mazrica.com/ 

ご清聴いただき、ありがとうございました 


