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売上を伸ばす「本物の提案営業」の条件 
 

１．驚異の商談成功率が叶う理由とは？ 

飽和市場では、売ろうとしても売れない。顧客は商品でたいてい腹一杯であ

り、しかもその商品はおおよそ横並びである。そこで、売り上げを伸ばす手法

として「提案営業」が用いられる。この提案営業の根底には、自社の商品を売

るのと、顧客の役立ちを売るのでは、どちらがたやすいかという問いかけがあ

る。もちろん、楽で確かなやり方を選ぶ。 

ここで、「提案営業」の定義を明らかにしよう。思い切り簡素化するなら、

わずか２つの要素から成り立つ。①「課題の明確化」、②「解決策の提示」で

ある。これは提案営業の流れでもある。ちなみに、①を省いて②へ進むと、単

なる「推奨」になる。「役立ち」と呼べるのは、課題解決への明確な貢献が認

められるときだけだ。 

営業担当者が顧客の抱える課題を明らかにしたうえで解決策という「答」を

投げかける以上、相手は「○」しかつけられない。これが注目の「ソリューシ

ョン」の本質である。ゆえに、驚異の「商談成功率」が叶う。それも大口商談

に関して…。提案営業の中核スキルが「ソリューション」なのだ。 

 

２．提案営業は「提案」を重視しない！ 

提案営業の定義を発展させると、①「顧客理解」、②「顧客貢献」になる。 

①「顧客理解」とは「情報収集」である。法人顧客なら経営や業務における

課題を掘り下げて知ることだ。提案営業では、売るものの手がかりはすべて顧

客の側にあると考える。売るものを自社の側が決めると、単なる推奨になる。 

②「顧客貢献」とは、「提案」である。念を押すと、提案営業では顧客の役

立ちを売る。具体的に述べれば、課題解決の“仕組み”を売る。それは商品の

複合（融合・統合）となる。商品とはハードやソフト、サービスのことだ。当 
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和田創より、皆さまへ。 

和田創の「営業管理者研修」は企業研修として採用になってい

ます。また、みずほ、三菱ＵＦＪ、ＳＭＢＣ、りそな、地銀な

どで公開セミナーとして開催されています。いずれも抜群の評

価を得ています。新任の教育はもとより、中堅・ベテランの再

生にもきわめて有効です。目標必達を主眼とした「営業管理者

研修」は最短２日間から行えます。お気軽にご相談ください。 

営業部門や営業拠点の数字は管理者次第なのです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

和田創研代表 

営業再建屋 

和田 創 
（わだ･そう） 

 

 

営業立て直し一筋の経営コンサルタント。おもに「教育」を通じた成員の意識・行動

改革により、組織風土の刷新、業績の拡大、成長の持続を支援する。支出削減でなく収

入増加による企業再生にこだわる。業種や規模を問わず、多くの顧問先を営業が強い会

社に甦らせてきた。 

不毛の“ガンバリズム”と決別、「環境適応と経済合理性」を２本柱とした明確な営

業指導に対し、経営トップが絶大な信頼を寄せる。とりわけコンサルティングの思想と

ソリューションの技術に根差した“本物の提案営業”の定着に心血を注ぐ。 

「営業虎の穴」「営業トライアスロン（営業リーダー養成コース）」主宰。また、「

丸の内経営サロン」にて社長を対象とした個別相談に応じる。さらに、ＭＢＡ（社会人

大学院）講師として営業教育に当たる。企業での指導を含めた年間の講演実績は２百回

近く。最新刊『社長と幹部の営業活動』のほか、各種営業研修教材など著作は多数。 

和田創研 

営業マンは自分の成績さえ上げれば評価されますが、営業管理者はあくまでも部下の

働きを通じて部門や拠点の数字目標をクリアするしかありません。 

一兵卒として戦績を残すのと、大将として勝利を収めるのは別次元の問題です。過酷

な環境下で目標を達成するにはこの認識を胸に刻んだうえで営業管理者にふさわしい覚

悟と執念、スキルを備えるべきです。 

本講座では、営業立て直し・業績テコ入れ一筋の経営コンサルタントが、クライアン

トで行ってきた教育指導のエッセンスを分かりやすく解説します。 

最大の狙いは、目標必達の営業管理のキモの習得。的確な「行動先行管理」を通じて

勝てる営業チームに再構築するポイントをつかんでいただきます。 

営業管理者としての実力の養成は当然のこと、収益伸長を妨げる悪しき営業常識と営

業習慣を打破できる希望に満ちた内容です。縮小市場で成長持続を願う社長や経営幹部

の方々にとってもきわめて有益です。 

内容紹介 

講師紹介 

ＳＭＢＣ、みずほ、三菱ＵＦＪ、り

そな、九州生産性本部ほか、人気セ

ミナー講師。 

（特別号） 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

和田創より、皆さまへ。 

結果を残せる営業へ進化するポイントを指導する「営業社員研

修」は企業研修のほか、みずほ総研など銀行シンクタンクの公

開セミナーで採用になり、高い満足度を得ています。新人・新

任のフォローアップ、若手・中堅のブラッシュアップはもとよ

り、製造・技術・サービススタッフの戦力強化にも有効です。

ステップアップを主眼とした「営業社員研修」は最短２日間か

ら行えます。お気軽にご相談ください。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

和田創研代表 

営業再建屋 

和田 創 
（わだ･そう） 

 

 

営業立て直し一筋の経営コンサルタント。おもに「教育」を通じた成員の意識・行動

改革により、組織風土の刷新、業績の拡大、成長の持続を支援する。支出削減でなく収

入増加による企業再生にこだわる。業種や規模を問わず、多くの顧問先を営業が強い会

社に甦らせてきた。 

不毛の“ガンバリズム”と決別、「環境適応と経済合理性」を２本柱とした明確な営

業指導に対し、経営トップが絶大な信頼を寄せる。とりわけコンサルティングの精神と

ソリューションの技術に根差した“本物の提案営業”の定着に心血を注ぐ。 

「営業虎の穴」「営業トライアスロン（営業リーダー養成コース）」主宰。また、「

丸の内経営サロン」にて社長を対象とした個別相談に応じる。さらに、ＭＢＡ（社会人

大学院）講師として営業教育に当たる。企業での指導を含めた年間の講演実績は２百回

近く。最新刊『社長と幹部の営業活動』のほか、各種営業研修教材など著作は多数。 

和田創研 

営業の仕事に就き、それなりの教育指導を受けたり実務経験を積んだりしたものの、なかなか思

うような成績を上げられない…。市場環境が厳しくなる今日、そうした悩みを抱えて苦しむ営業担

当者は少なくないでしょう。 

とはいえ、営業の仕事は小難しくありません。むしろ、シンプルゆえに奥深いのです。胸を張れ

る結果を残すにはいくつかのツボを押さえなくてなりません。 

本講座では、豊富な指導経験を持つ講師が、営業の基本を再確認しながら、真の「プロフェッシ

ョナル」にステップアップするポイントを分かりやすく解説します。 

営業担当者が自らの実力を高めて「成績優良者」の仲間入りを果たすうえで、明確な指針と具体

的なヒントが得られます。 

新人・新任のフォローアップ、若手・中堅のブラッシュアップを図りたいとお考えでしたら、ぜ

ひ社員や部下の方々を送り込んでください。 

また、年齢や経験を問わず、数字を伸ばすコツを習得したい方々にも非常に有益な内容です。 

内容紹介 

売り上げづくりのプロフェッショナルへ 

講師紹介 

ＳＭＢＣ、みずほ、三菱ＵＦＪ、り

そな、九州生産性本部ほか、人気セ

ミナー講師。 

売上を伸ばす「本物の提案営業」の条件 
 

然ながら、単一商品ではストレートに他社と価格を比べられる。もしも値引き

に泣かされているとしたら、提案営業と呼べるレベルに達していない。 

すでに気づいたはずだが、提案営業では「提案」を重視しない。提案は「情

報収集」の結果にすぎないと考える。情報収集は「インプット」、提案は「ア

ウトプット」という関係である。「情報収集８割、提案２割」。インプットが

充実すると、アウトプットが充実する。それ以前に、情報収集が的確さを欠く

と、提案が顧客に突き刺さらない。結局、「段取り８分、商談２分」。 

 

３．売上を伸ばす最大の決め手はこれ！ 

実は、明確化した「課題」の大きさが、提示する「解決策」の大きさを決定

づける。課題が１から２、３、５、10に増えれば、おのずと解決策が膨らむ。

つまり、課題解決の仕組みとなる。いわゆる「付加価値」であり、結果として

「差別化」につながる。「見積書」は解決策に基づいてつくるので、「課題」

と「解決策」は正比例の関係となる。営業担当者の売り上げ（成績）の差は、

顧客理解の大きさの差にほかならない。 

商談の場でもらえる注文は減るばかり。こちらから働きかけて案件を育てな

くてならず、「潜在ニーズ」の掘り起こしが必須である。そして、その決め手

が「顧客理解」の掘り下げなのだ。営業担当者は、顧客の抱える課題をより広

くより深くつかまえよ。潜在ニーズとは課題のこと！ 

いまや「提案営業」という言葉はどの会社でも聞かれる。私は営業再建屋と

して多くのクライアントに伺ってきたが、その実態は別物どころか正反対であ

り、数字を押し下げている。「提案営業」はほとんど理解されていない。私が

教育指導に心血を注いでいた「本物の提案営業」は売り上げを劇的に伸ばす。 

（2013年６月４日執筆） 
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