
マーケットをカテゴリ分けする

優良顧客をどうやって探すか？
（どこに情報が集約されているか？）

の
客
顧
良
優

ス
セ
ロ
プ
化
語
言

）
善
改
の
質
（

の
集
収
ト
ス
リ

ス
セ
ロ
プ
化
率
効

）
善
改
の
量
（

ニーズの高そうなカテゴリを抽出する

（探し方の）仮説を立て検証

（選び方の）仮説を立て検証

活用するリストを選定する

（選び方の）仮説を立て検証

他にもないか？
（他の顧客セグメント、他の情報源）

この精度を上
げれば、後工
程の負担が激
減する

無料で使える
データベース
は探せばいく
らでもある

有益な情報を
効率よく集める

有益な情報を
聞き出す

（アプローチ後）

ストックされた
情報

（知識、ヒアリン
グ済みの情報）

情報の取捨選択
（仮説構築に必要な因子の見極め）

ニーズの仮説構築（アプローチ前、面談前、プレゼン前）

（探し方の）
仮説を立て検証

（聞き出し方の）
仮説を立て検証

仮説の検証（アプローチ時、面談時、プレゼン時）

アプローチ、面
談、プレゼンと
営業プロセスを
経るごとに情報
量が増え、仮説
精度が高まる！

コンタクト先を選ぶ
（B to B なら社長か部長か、など）

アプローチ方法を選ぶ
（メール、DM、テレアポ、飛び込みなど）

（選び方、組み合わせ方の）仮説を立て検証

（選び方の）仮説を立て検証

アプローチをかける

（アプローチの仕方や手法の）仮説を立て検証

（トークスクリプトの）仮説を立て検証

対担当者や社長：興味喚起 または 信頼関係の醸成
（どうやったらアポが取れるか？）

テレアポや飛び込
みの場合、特に重
要なのが受付突破
の PDCA

ニーズをズバリ言
い当てるとアポ率
は飛躍的に上がる

数値目標から逆算して
必要な見込み顧客数を算出する

見込み顧客を
短期、中期、長期でカテゴリ分けする

（適切な数値の）仮説を立て検証

（売り込み方の）
仮説を立て検証

（仕組みの）
仮説を立て検証

常時、リストをアップデートする

短期：
高密度のアプローチ

中期、長期：
仕組みを使ったアプローチ

メリハリを
つけて時間
を有効活用
する

初回：
顧客タイプの見極め

戦略的雑談
（人間的信頼とビジネス的信頼の獲得）

２回目以降：
ニーズの温め直し

動的な情報のヒアリング

ニーズ喚起（論理と感情）

静的な情報のヒアリング
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（喚起の仕方の）仮説を立て検証

（話の流れの）仮説を立て検証

ニーズ（課題）の提示と修正

ニーズ喚起が十
分できるまで次
のステップに行
かない

潜在的ニーズを
顧客と共に言語
化していく

相手が聞く耳を
持つまで続ける

NOの場合は原因を探る 検討する場合は期限を切る

課題・前提条件などの整理

課題の復習=ニーズの温め直し（Why）

解決案の検討＝提案資料作成

解決策の提示（What)

実行策の提示（How,When,Where,How much）
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仮説を立て検証
（社内や仲のいい顧客からフィードバックをもらう）

（真因の）仮説を立て検証

真因次第で次の
アクションが変
わる（他にも課
題があった、信
頼されてい な
かった、など）

必ず温め直す
（顧客は簡単に
忘れる）

キャラクターにエッジを立てる
（紹介されやすくする）

優良顧客との人脈がある人を探す
（コミュニティーに参加する、など）

（探し方の）仮説を立て検証

（自己ブランディングの）仮説を立て検証

Give & Give
（ビジネスマッチングや相談など）

（奉仕の仕方の）仮説を立て検証

紹介されるのを待つ

その人も優良顧客
であることが理想

もらう一方でお返
しのない相手は接
触を控える

仮説営業 解剖図
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マーケティングプロセス

セールスプロセス
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