
　皆様の会社では、事業拡大のために「営業を深掘り
する」とか「ビジネスの横展開」という言葉を聞くこ
とはないでしょうか?
　そのものズバリではなくとも、顧客関係を深耕（し
んこう）するとか、深めるというような言い方かもし
れません。また、今取引のある部門以外にも、横展開
でお取引を広げよう、とか、（わが社の技術や商品を）
業界を超えた横展開で広げようという言い方もあるか
もしれません。要は、深さ（≒縦）と、広さ（≒横）
という表現は、ビジネス拡大を説明する際によく使わ
れる言葉です。
　さて、今回は、この「タテ」と「ヨコ」をマーケテ
ィング的にご説明します。

●よくある失敗事例
　「売上の拡大を図るために、重点顧客を徹底的に深
掘りしよう」という取組みをする。これは、基本的に
良い考え方だと思います。深掘りの実現策として「重
点顧客向け営業チーム」が編成されたり、「もっと顧
客との対話（コミュニケーション）を深めるためのキ
ャンペーン営業」が行われることがあります。
　では、この取組みでどのような失敗例が生まれるの
かについて、解説していきます。
　現実の穴掘りをイメージしてみてください。

　顧客との関係、特定の顧客をターゲットにした深掘
り施策でも、このイラストのように、水が出たり骨が
出たり、ゴミが出ることは十分にあります。むしろ、
重点顧客を掘れば、自社の都合の良い宝がザクザクと
出る、という発想にこそ問題があるといえます。
　営業会議の場面で、「なぜ、骨しか出ない?　なぜ、
宝を掘り当てないのだ!」と叱咤激励をしたところで
宝が出ることは無いのです。「ここ掘れワンワン」の
おとぎ話のように、顧客関係を深く掘るだけでビジネ
スの宝が出ることは、まずないということをご理解く
ださい。

●では、なぜ?　顧客関係の深掘りが必要なのか?
　深く掘ることの意味は、新たな鉱脈を探すことにあ
ります。
　顧客との関係や、特定分野を深掘りしたい動機は、
現在のマーケットが疲弊していることが多いでしょ
う。儲かる事業を展開している企業の99%は、横展
開は考えても深掘りは行いません。なぜなら、今のビ
ジネスでの最大効率を上げるために必要なのは、深さ
よりビジネスフィールドの広さだからです。

　もし、金鉱脈を見つけたら、他の鉱脈を探すより（縦
に掘るより）、横に掘り尽くすことが先決です。

●縦に掘る時と、横に広げる時の最もカンタンな心得とは
　縦に掘る時に目指すべきテーマは「顧客のご用（ご
よう）」をとことん掘ることです。
　「ご用」とは、顧客が求めている課題の本質です。
例えば、皆様の職場には、椅子と机があると思います。
では、椅子と机に求められる「ご用」とはなんでしょ
うか?
　もし、単に書類を広げて、座って読むためならば、
ご用は「書類を広げるだけの広さのある安い机」と「座
っても壊れない安い椅子」で事足ります。しかし、8
時間も椅子に座り机に向かうなら、ご用は「8時間作
業しても、能率が落ちない椅子と机」へと変化します。
さらに、腰痛などによる健康と経済のロスを生み出さ
ない、というご用が加わると「腰痛になりにくく、心
地の良い椅子と机」とご用はますます変化します。
　ここで肝心なのは「わが社に求められているご用を
探せ!」という発想に陥ってはいけないということで
す。椅子と机であれば、使う側はひょっとしたら、立
っていてもよいのかもしれません、寝て仕事ができる
なら、椅子も机も要らないという答えさえあるかもし
れません。実際に、宇宙ステーションには椅子も机も
ないのです。つまり、お客さまの「ご用」という本質

深掘りと横展開
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。

はじめてのBtoBマーケティング
目からウロコがぽろぽろ落ちる連　載
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に立ち返ると、常識がひっくり返ることすらあるわけ
です。
　自社の顧客の3社が、自社にとって都合の悪い「ご
用」を求めだしたとしましょう。この時、最大のチャ
ンスと、最悪のピンチが同時にやってきたと覚悟をし
て、ビジネスの転換を図るときかもしれません。ご用
が変わるということは、イラストの金鉱脈が違う地層
に変わったという兆しなのです。

●つまり、ご用を掘ることがタテの営業
　新しいご用の発掘活動こそが、重点顧客を深掘りす
る意味なのです。自社のサービスや商品を「くどく説
明すれば買っていただける」という活動ではないので
す。では、深掘りに適した人材と方法とは?　要点は
明快で、自社を全否定してでも「顧客の話を聞き取る
ことのできる人材」こそが深掘りに適しています。極
端な表現をすれば「お客さまに教えて頂く」というス
タンスで営業できてこそ、深掘りが実現できます。間
違っても、お客さまにお教えしよう、というスタンス
は破壊的な誤努力となります。

●金鉱脈を掘るのはベテラン
　横に展開していく時に、新人や転職者を当てること
は少なくないようです。しかし、ヨコ展開こそ、自社
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のサービスや商品に精通しているベテランでなければ
ならないのです。
　なぜならば、横展開先のお客さまが求めているのは、
実績や事例や導入方法に関する深い情報だからです。
深い話をヨコに展開するから、広がるのであって、新
人や転職者が対応できる浅い話でヨコへの展開を作る
ことは大きな矛盾があることを理解してください。極
端な書き方をすると、技術に強い企業の場合、タテを
掘るのは新人、ヨコに広げるのは技術者、といえるの
です。このタテとヨコへのつなぎ方を間違えると、自
社のマーケットそのものを破壊していくことにもなり
ます。

55
情報通信機器・

ソフト
電子機器・
部品

計測・試験・
光学

機械・
ロボット 産業機器 機械要素 環境・

エネルギー素材・化学 その他


