
　今回のテーマは、「売る」「売れる」。その違いと、
対策方法です
　「売る」仕組みを作ることをセリングといます。そ
して、「売れる」仕組みづくりがマーケティングです。
セリングを日本語に訳すと販売。ですから、販売の仕
組みづくり=セリングです。
　販売の仕組みの基本構造は、「見込み客」を「売る
能力を持つ売り手」に引き合わせて商談を実らせる、
というシンプルなものです。人対人の場合であっても、
ネットの場合でもこの基本は同じです。ネットの場合
は、見込み客を販売サイトに遷移させ、販売サイトで
の「購入ボタン」を押してもらえる情報提供を行う。
人対人の場合は、販売員と見込み客の出会いの場を作
り、販売員が見込み客の購入決断を得られるように対
応する（能力）。このように、「見込み客と出会う場面」
と「購入決断を得るための、売り手の対応能力（販売
能力）」によって「売る」が実現します。
　次に「売れる」というのは、「状況づくり」です。
状況とは、「購入したい顧客が増える」ことを言います。
例えば、海外からの観光客が増えることで、「日本手
ぬぐい」をお土産物で購入する人が増える。日本人に
とっては、日本手ぬぐいへの需要は少なくなっていま
すが、海外からの観光客が増えたことで「購入顧客が
増える=売れる状況」が形成されます。

●売る能力は企業の実力
　売る=販売は、「見込み客との出会い」と「販売能力」
によって実現します。販売能力は、研修・教育によっ
て「能力づくり」が可能です。
　販売能力は、セールス・営業だけの問題ではありま
せん。需要に応えて製造し出荷できる能力。見込み客
からの電話に適切に対応できる能力。製品・技術・サ
ービスを顧客に伝えきれる説明能力。注文された製品
やサービスを顧客に届けるデリバリー能力。対価を請
求し回収する能力。このような「製造、販売、事務の
一連の能力」が全て揃って「販売能力」となります。
　能力があることを「有能」、能力が無いことを「無能」
といいます。販売業務のプロセスの中に「無能」な対
応が一つでもあると、全社的「販売能力は一つの無能
によって著しく低下」します。「売る能力」を高める
ためには、全社一丸となって取り組み、実力を高めて
いくことが大切です。

●売れる状況づくりは戦略
　平成28年度の経済センサスによると、企業等数は
385万6457企業、事業所数は557万8975事業所。主

な産業別の企業数は下表のとおりです。

「る」と「れる」の
処方箋

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

第 回60

　日本国内企業を顧客とするBtoBビジネスの場合は、
この数字の中にのみ御社の見込み客が存在します。こ
の表の中に御社の製品やサービスが「売れる」状況を
作るターゲットが含まれている。つまり、数字が大き
くても有限であり、分析したり、戦略を立てることが
可能であるという事です。
　戦略とは、求める状況を生み出すための「切り口」
です。「売れる」という状況を作るという事は、すな
わち「戦略」です。
　余談ですが、「正しい戦略」という言葉が使われる
ことが多々ありますが、厳密にいうと誤った表現です。
戦略として決めたことは、「何が何でも成功させなけ
ればならない」というのが正しい表現です。戦略が失
敗に終わる原因は、戦略を実行するチームの能力の見
極めにあります。無能なチームに高度な戦略を与える
と、ほぼ100％の確率で失敗します。また、高度な能
力を持つチームにレベルの低い戦略を与えても、油断
が生じミスが生じることが多々あります。戦略は能力
によって正否が決定され、能力は戦略の求めに応じて
変化させる。というのが大切なのです。
　さて、「売れる状況」を作る戦略を組み立てるフィ
ールドは、先に挙げた表の中にあります。一番下の行
「医療、福祉　29万4371社」を例にイメージを膨ら
ませてみましょう。町の医院のような入院施設を持た
ない病院から、入院できる大病院。デイサービスなど
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の介護から、高級なサ付き介護施設。様々な業態、規
模が混在しています。この産業分野のどこに、どのよ
うな角度で「切り口」を入れると、御社が求めるよう
な状況が創出できるか。その「切り口」が戦略です。
例えば、働く方々のメンタルを切り口にすると、新し
いサービスが求められるかもしれません。戦略は、大
きく考え、小さくち密にデザインすることが大切です。
戦略は具体的な行動によって実現します。業界全体を
俯瞰する広い視野で発想し、一人のお客様との対話と
いうような具体的で個別の小さな場面を想像して、戦
略像を作ることが重要です。
　注意点としては、「医療介護のメンタル」という切
り口は、他の分野にも展開できるはずです。広げてい
くと、一般論化して、戦略性が失われていきます。広
い視野から絞り込んで戦略を組み立てたら、その戦略
を広げる発想はしてはいけません。絞り込んだ戦略に
対して「こういうニーズにも応えられる」というよう
にアイディアを広げてしまうことは誰もがしてしまう
事です。ですが、絞り込んだ戦略を広げてしまうこと
は、せっかく折上げた「折り鶴」を元の紙に戻してし
まう行為です。手元には、折シワの残った「可能性の
残骸」だけが残ることになります。まっさらな紙の時
にアイディアを出し合う（ブレスト）は大切ですが、「鶴
を折る」と決めた後では「いかなる良いアイディア」
も破壊行為になります。もちろん、時には破壊が必要
ですが。

●「る」と「れる」の処方箋
　「る」と「れる」は薬のようなものです。必要な時
に適切に処方することが大切なのです。
　「る」欠乏症の場合には、「顧客との出会い」と「販
売能力」を診断してみましょう。販売・営業部門だけ
ではなく、事務や製造といった部門に処方が必要な場
合もあります。
　「れる」欠乏症の場合には、ターゲットとする市場
を「思い込みを捨てて広い視野でイメージ」すること
から始めてみましょう。切り口が見つかったら、イメ
ージをよりち密に具体化して「戦略」に折上げましょ
う。折上げた戦略を具現化できる有能なチームに託す
ことが大切です。そして、アイディ遊びの罠に陥らな
いように注意してください。

株式会社 創英　 代表取締役　
NHNホールディングス株式会社　代表取締役
BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
著書「誤努力」が、流通科学大学、神戸芸術工科大
学のテキストとして採用された。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp

著者●中井　淳夫（なかい　あつお）
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