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●営業と販売を区別しない企業は火の車
　儲かる企業はきちんと分けています

　かつては、一つの企業の中に「営業部」と「販売部」があ
ることも珍しくありませんでした。営業と販売は別の部門に
するぐらい、はっきりと違う仕事です。今再び、営業と販売
の役割を明確に分けてマネジメントすることで収益力を高め
ている企業が増えています。

　図1は、営業力と販売力の特徴比較です。営業力と販売力の特
徴を比較してみると、正反対といえるほどに違うと思いませんか。
　二つの大きな違いは、営業力というのは「顧客や需要を創
り出す力」であり、販売力というのは「需要に応えて、商品
と対価（お金）を交換する力」です。
　一つの例として、行列のできるお店では、お客様の行列に
テキパキと対応して計算違いも商品引渡しの間違いもおかさ
ず、どんどんと対価を回収できる事が大切で、その対応力が
販売力です。販売力が低ければ、行列客に対しての売り漏れ
が生じ、最大利益は達成できなくなります。この例に対して、
「行列したお客様に商品が行き渡らず機会ロスを生じるのは
<生産力>ではないか？」と問う方がいます。でも、生産に
指示を出し、備えさせるために必要なのは「販売量を予測す
る力」ですから、販売力の問題です。販売力が弱いと、生産
力に依存する結果になります。
　対して、営業力というのは、行列を創り出す力のことです。
売上は、行列したお客様と「商品と対価の交換」（販売）に
よって生じます。お客様を販売のフェーズに連れて行く活動、
それが営業です。この営業という活動と、マーケティングは
ほぼ同じ役割です。個人の能力に依存すれば「営業スキル」で、
組織的に力が発揮できれば「マーケティング力」です。
　特にBtoBでは販売と営業の考え方が混沌としていると、
努力が実らず火の車状態となります。

●営業とは、相手の行動を変える力
　販売とは、取引を完了させる力

　図2は、営業と販売を象徴する二つの写真です。営業とは、
行列を創り出す力です。行列に自らに意思で並ぶように「顧
客の行動を変える力」のことです。

　このポスターは、パリのムーランルージュというキャバレ
ーのオープン告知のためにロートレックが1891年に描いた
ものです。右の立て札は、寺への参道を案内するものです。
時も場所も違う二つですが、例えると、参道に向かおうとす
る人を、このポスターがキャバレーに誘う。それが営業です。
ポスターを見て、キャバレーに行く気になった人を立て札で
案内をして、売上を生む場であるお店に運ぶ。これは販売で
す。ポスターは顧客の行動を創り出し、立て札は正しい情報
提供で顧客の判断と決定をフォローします。
　営業と販売のもう一つの違いは、「その気にさせる」ことと、
その気になった人に「決断させる」という違いです。

●営業が成功しないと
　コモディティ化（値引き）になる

　営業とは顧客の行動を変えるという「効果」を生み出さな
ければいけません。対して、販売に求められることは徹底し
た「効率」です。例えば、ネット通販は、顧客が数量も送付
先も、代金支払い方法まで全てを入力しますから、極めて効
率的です。人的販売では、この効率は得られません。効果と
は対応が生み出すので、営業にはフェース・トゥ・フェース
が適します。

　顧客が何かを購入する、あるいは課題解決、という「行動」
をすでに決定している時に必要なことは「当社と取引すべき
だ。という決断を促がす情報提供」です。行動が決定してる
顧客に商品サービスを提供するフェーズが販売活動で、適切
な情報を、効率よく提供できる能力が決め手です。事前に
FABE（ファべ）という「特長・優位性・納得・実証」の
スクリプトで、カタログ作成し、提案資料もデータベース化
しておく事などが効率化のポイントです。
　さて、顧客企業が新製品を開発するときに、「とりあえず
話を聞いておこう」と指名される企業に心当たりありません
か？その企業が行っていることは、問題点や課題の明確化を
しながら、自社に有利な状況を創り出す「営業活動」です。
このような営業活動が実現できるようにするのが、企業のマ
ーケティング能力です。
　他社が営業で創り出した状況の中で戦っても、価格・品質・
納期対応以外で、顧客の「決定」を勝ち取るのは困難です。
提案では、すでに他社に軍配が上がっています。マーケティ
ング能力の低い企業が提案営業に取組んでも、コモディティ
化から脱却できません。
　営業のフェーズで役立つのがSPIN（スピン）と呼ばれる
顧客の行動を創り出すためのスクリプトです。スピンを効か
せるためには、営業マンが「カタログに書いていないことを
話せること」が必要です。

●御社の営業マンは、資料やカタログに
「書いていないこと」を話せていますか？

　営業のスクリプトを成功させるためには、営業マンが「対
話できる」ようになっていることが大切です。しかし、それ
は話術ではありません。見せて・魅せて・納得を生み出す「マ
ーケティング手法」の実践であり、凡人が天才に勝ち、小が
大を食うための必定法です。 この続きは次号にて。

株式会社創英代表取締役、一般社団法人組
織内コミュニケーション協会代表理事、学
生の集まる大学づくり委員会事務局長を務
める。BtoBマーケティングに必要なツー
ル制作やITシステム提供、コンサルテーシ
ョン、企業向け研修などを行う。
http://www.soway.co.jp
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知らなきゃ損する「営業」と「販売」の違い
この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ちたように」
くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手法と発想をお届けします。
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