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はじめに

 近年、長らく続けられてきた企業の営業活動のあり方が大きく変化しており、大手企業

においても、営業プロセスを根本的に変革することが求められている

 営業活動の変化は分業化とデジタル化という2つの潮流を背景に進んできた。両者に

よって、人的リソースの最適配分、営業の精度向上が図られ、実績も出始めており、

今後もこの動きは加速することが予想される

 本レポートでは、過去から現在へ至るまでに営業プロセスがどのような変化を遂げた

のかを明らかにしたうえで、それを支えるIT/サービスプロバイダーの特徴、ユーザー

企業の導入事例などから今日のデジタル営業の実態を整理し、今後の展望を探る
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本資料の流れ

I. かつての営業と現代の営業

II. デジタル営業を支えるIT企業

III. デジタル営業の実践事例

IV. 営業デジタル化の今後の方向性
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用語の定義
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 営業プロセスの変化により、営業段階別にターゲットの企業を区別して管理する考え方が一般的となっている

 本レポートでは、営業の各段階における企業の呼称として、以下の用語を用いる

 リード

‒ 市場の中で、企業の商材
に興味をもった人たち

市場

コンタクト先

見込み客

提案先

 リードの中で企業が連絡可能な状態にある
人たち

 コンタクト先の中でも、購買意欲が存在する
と見込まれる人たち

 アポイントメントを獲得し、商談をおこなう相
手

デジタル営業を語る際の頻出ワード
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営業ステップと顧客ステータス
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 一般的な営業プロセスでは市場からリード（コンタクト先）を獲得、ヒアリング、提案などの商談プロセスを経て受注に至る

 受注後はリピート受注/アップセル・クロスセルを狙う既存客としてアフターフォロー、関係維持が図られる

注： *1. アップセル：より高額なモデルの商品を勧める手法 クロスセル：セットとして関連商品を勧める手法

 潜在顧客  リード  成約客
（既存客）

 リピート・優良顧客
 ファン

営業ステップと顧客のステータスの変化

マーケ
ティングマーケティング リード獲得

リード育成・
リード選定・
ヒアリング

提案 受注・契約

商談

アフター
フォロー

リピート受注
アップセル・
クロスセル*1
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営業プロセスにおける分業化の進展
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 営業担当がリード獲得から受注までを一気通貫で担うことが減り、分業化が進んでいる

マーケティング リード獲得 リード育成 提案・フォロー

商談力リード発掘力

営業担当

インサイドセールス
部隊

営業担当リード発掘～商談のアポイント
獲得までを社内で専門的に担当

求められる
能力

過去の
営業プロセス

現在

 データベースを活用した企業担当者へのアプローチ

‒ 例）リードへの適切な情報配信

‒ 例）サービス内容のアップデートの周知

 電話ヒアリング実施、アポイント獲得

 商談を実行

‒ 攻略シナリオ策定

‒ 提案内容検討情報共有
（ピッチ）

 リード獲得

‒ 飛込み営業

‒ テレアポ

 関係性の構築

‒ 顧客情報の収集

‒ 定期的な連絡・
ヒアリング

 再受注への関係維持

‒ 担当者への提案

‒ クロージング

 市場の興味を引く

‒ 広告

‒ イベント集客

マーケティング
担当

マーケティング
担当
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特集レポート一覧はこちら ▶

SAMPLE版はここまでです。

“業界チャネル 特集レポート“とは、

経営コンサルタントの目線で特に伸びているビスネスに注目して分析。
その成功の鍵や今後に言及し、「打ち手」を導出します。

続きは、業界チャネル 特集レポート にてご覧ください。

https://b2b-ch.infomart.co.jp/report/feature/list.page?utm_source=sprpt081&utm_medium=pdf

