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会社名

本社所在地

代表者

設⽴

資本⾦

事業内容

株式会社サプリ

〒100-0005
東京都千代⽥区丸の内2-2-1 岸本ビルヂング6F

酒井雅弘

2017年8⽉

9,000,000円

オンライン研修「営業サプリ」の開発・運営
マネジメント研修/チームづくり研修の開発・運営

すべての営業に良質な営業教育を

1978年 株式会社⽇本リクルート
センター (現リクルートホール
ディングス)に就職。数多くの事業
責任者を務める。 1995年 取締役
就任。2006年 退任し、現在 株式
会社サプリ代表取締役社⻑。2021
年CTI認定プロフェッショナル・
コーアクティブ・コーチ
（CPCC）を取得しコーチング活
動を開始
https://coach-masa.love/

代表 酒井雅弘プロフィール

私達は、営業⼒強化の専⾨集団です。
オンライン型営業⼒強化プログラム「営業サプリ」を提供しています。

会社概要

会社概要

https://coach-masa.love/


「営業強化したい」というお声の背景にある課題

l 営業プロセスが明確になっておらず、営業
パーソンのスキルや経験に頼っている

課題 サプリからのご提案

貴社オリジナル
営業の型作り
【標準化】

型を定着させるための
教育・仕組み作り
【体系化】

伴⾛型営業強化⽀援

l これまで営業教育のメインはOJTで、教える
側の「教える⼒」にもバラツキがある

l 特定のハイパフォーマーの売上のシェアが⾼
い（２:６:２の上位２）

l ⼈材が辞めてしまう、育たない（組織の⼒・
個の⼒どちらも⾼める必要がある）

l 属⼈的な営業活動はやめたいが、どう変えれ
ばいいかわからない

l 営業のやり⽅そのものを変えていきたい



営業の型はなぜ必要なのか

☓ 営業の型がない組織 ◎ 営業の型がある組織

営業⼈材の育成 l OJTによるところが⼤きい
l 営業スキルは個⼈に依存

l 体系的・効率的に育成することがで
きる

営業ノウハウの
蓄積

l ノウハウは個⼈に蓄積
l ハイパフォーマーのノウハウが形

式知化されていない
l ハイパフォーマーのノウハウが形式

知化され、誰でも参考にできる

営業マインド・
姿勢

l 何をやれば良いのかわからず、⽬
先にとらわれがち

l 全体像が理解できているので、ゴー
ルや顧客を意識した活動ができる

営業業績の再現性 l ⼀部のハイパフォーマーにしか良
い業績が出せない

l 誰でも営業の型を活⽤し業績を上げ
やすくなる

営業組織⼒
l 退社時にノウハウもなくなる
l ⼊社の度に個別に指導する必要が

ある

l 個⼈の持つノウハウをアウトプット
できる場所がある

l ⼊社時（異動時）の早期戦⼒化が可
能



営業の型化と業績とのつながり



業績向上に⾄るステップ



営業の型づくりの具体的な進め⽅

STEP 4
やり切らせる
《マネジメント》

STEP 3
⾏動を実践・定着させる
《OJT、フィードバック》

STEP 2
⾏動をちゃんと教える
《教育システム》

STEP 1
貴社の売れる⾏動の⾒える

化
《教材づくり》

貴社の営業ハイパフォーマーに営業サプリをご確認いた
だき、⾃分なりの営業ノウハウをアウトプットいただく素材集め

不要なコンテンツ（抵抗がある箇所）のあぶり出しや、貴
社流ノウハウを抽出する

営業プロセスについてインタビュー＆営業サプリアカウ
ントの準備準備

不⾜部分について追加でインタビューや動画撮影を実施。
貴社流のオリジナル教材を作成する

オリジナル教材を受講いただく（学習＆演習＆ロールプレ
イ）

組み⽴て

オリジナ
ルコース
受講

フィード
バック

職場の先輩にもオリジナル教材をご覧いただき、⾃分なり
のノウハウをフィードバックいただく

営業サプリに所属する経験豊富なサプリコーチ陣から⼀⼈
ひとりに向けたフィードバックを⾏う

育成⼒
強化

OJTトレーナー養成プログラムのご提供

⾏動を定着・やり切らせるための営業コンテストなどのご
提案・実施⽀援
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STEP1：売れる⾏動の⾒える化

基本的な考え⽅として、既にサプリで⽤意している営業サプリベーシック
コースをベースに、取捨選択を⾏い、不⾜部分についてオリジナルコンテ
ンツを作成する、という進め⽅をオススメしております。

l 貴社ハイパフォーマーの⾏動の⾒える化
l オリジナルの営業の型づくり
l オリジナルコンテンツの作成と埋め込み

ベ
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ツ
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l 様々なハイパフォーマーへのインタビューを
通して得られた営業⾏動を12のプロセスに分
けて⾒える化した営業サプリ「ベーシック
コース」をベースに重要度に応じて取捨選択



STEP1：売れる⾏動の⾒える化

前半コース（8演習16単元）
※上記にまとめが追加されます

①貴社のハイパフォーマーの⽅に【営業サプリベーシックコース】の教材
をご確認頂いた上で、各単元に⽤意する設問に「⾃分流のノウハウ」につ
いてご回答いただきます。

これを12単元分お願いしたいと考えております



STEP1：売れる⾏動の⾒える化

②貴社ハイパフォーマーの⽅にご回答いただいたご意⾒をもとに、貴社独
⾃の営業ノウハウの洗い出しを実施、あわせて営業サプリの使える部分や
不⾜部分などの整理を実施します。

（◯）採⽤

（△）採⽤しない
⾃社においては重要でないので採⽤しない

（◎）新たに作成
サプリに存在しないが重要なので新たに作る

◯ｰ１
サプリコンテンツ＋
演習をそのまま使う

◯ｰ２
オリジナルコンテン
ツを作成し追加する

◯-1
そのまま採⽤

△
採⽤しない ◎

新たに作成

営業サプリ「ベーシックコース」

取捨選択 ◯-2
オリジナル

コンテンツ追加



STEP1：売れる⾏動の⾒える化

③不⾜部分についてはインタビューなどを実施し、コンテンツを作成、貴
社独⾃のオリジナルコースとしてまとめます。

オリジナル
講義動画・スライド

⾒本（お⼿本）
・営業場⾯の動画
・提案書などのドキュメント

独⾃の営業プロセス

オリジナルテキストや
トーク集

オリジナルコンテンツの例

講義動画・
⾒本動画

テキスト・
スライド

演習



STEP２：売れる⾏動を教える

型を定着させるためには、コンテンツだけでなく、学習のしくみとコーチ
ングが重要です。サプリのシステムとコーチ陣で定着に向けた教育を実施
します。

コンテンツ

・ 営業サプリのコンテンツ
・ 貴社オリジナルコンテンツの

 作成・埋め込み

ラーニングシステム

営業サプリのシステムを⾃社の
ＬＭＳとして利⽤できる

個別コーチング

営業サプリに所属する
経験豊富なサプリコーチ陣が
 貴社の営業⼒強化を⽀援

STEP1で作成済み



STEP３／４：⾏動を実践・定着させる

教科書を学ぶ 練習＆フィードバック

お客様先で本番

独⾃の営業プロセス

オリジナルテキストや
トーク集

貴社オリジナルコース

営業の型を定着させるために、貴社の中堅の⽅々にも「職場コーチ」とし
てご参加いただき、営業サプリ上でOJTを実施いただきます。これにより、
共通⾔語化や、営業組織における育成の⽂化・⾵⼟の醸成といった副次的
効果も⾒込めます。



STEP5：やりきらせる

営業の型の
⾒える化

型の浸透による
営業⼒の底上げ

重要な営業プロセス
における

KPI達成率のアップ
業績のアップ

アプローチ数

接触数

提案数

売上

案件数

接触率
例：現在50％

提案率
例：現在75％

案件化率
例：現在50％

成約率
例：現在20％

KPI（重要業績評価指標）の考え⽅例：提案数が重要な営業プロセスであれば…

売上
1億円

案件数
100件

提案数
200件

接触数
270件

アプローチ数
540件

⽬
標
か
ら
逆
算
し
て
算
出

実
績
数
値
か
ら
プ
ロ
セ
ス
間
の
率
を
算
出

KPIはこの数値

具体的な⾏動で結果を変えていくために、重要な営業プロセスの特定など
をマネジメントの⽅と共に考えます。

（例）売上⽬標１億円 平均売上500万円



STEP5：やりきらせる

マネジメント⼒・育成⼒を⾼めるためのプログラムや、 営業の型定着のた
めの営業コンテストの実施⽀援などもご⽤意しております。

OJTトレーナー養成プログラム

「部下育成スキルアップコース」の提供

営業コンテスト実施の⽀援（例）

l レポートコンテスト（営業ストーリー）
• ⾃分が成し遂げた営業プロセスをストーリーとし

てレポートしプレゼンテーションする。

• 望ましい営業プロセスを最も⾼度に実践した作品

を表彰する。

l 実践記録コンテスト（商談場⾯）
• ⾃分の営業場⾯を録⾳・録画し、出品する。

• 優秀作品は新たなお⼿本として、教材に追加する。

l ロールプレイコンテスト
• 強化したい営業場⾯を設定し、営業ロールプレイ

を⾏なう。

• コンテストにせずロープレ⼤会でも⼗分な効果が

ある。

番号 名称 学習内容

1 部下を観る 部下を育成する時の視点・考え方

2
部下を育てる3つの
スタイル

部下育成の3つのスタイルと活用方法

3 教えるスキル 教えるスキルの4つの基本ステップ

4 経験させるスキル 経験させるスキルの4つの基本ステップ

5 考えさせるとは？ コミュニケーションの違い

6 聴くスキル 聴くスキルの活用方法と実践例

7 問いかけるスキル 相手に考えさせる問いかけ6種類

8
フィードバックす
るスキル

2種類のフィードバック

9
経験学習を深める
型

部下の行動を促進したい時の声かけ例

10 問題を解決する型 中長期目標を設定する時の声かけ例

11
育成計画・育成面
談

育成計画の立て方と育成面談の実践方法

12 部下育成5つの心得 部下育成を進めるための5つの心得



STEP5：やりきらせる

マネジメント⼒・育成⼒を⾼めるためのプログラムや、 営業の型定着のた
めの営業コンテストの実施⽀援などもご⽤意しております。
マネージャー養成プログラム

「営業マネジメントコース」の提供

番号 名称 学習内容

6
⽬標達成と組織強
化を実現する会議
の実施⽅法

•営業会議とは
•営業会議の3つの⽬的
•営業会議での営業マネジャーの4つの役割
•営業会議での営業マネージャーの4つのスキル
•営業会議でのマネージャーの5か条

7 個別指導⾯談
•個別指導⾯談の⽬的
•メンバー育成の⼤前提
•個別指導⾯談のポイント
•個別指導⾯談 3つのプロセス

8 営業同⾏コーチン
グ

•営業同⾏の⽬的
•営業同⾏の進め⽅
•営業同⾏時の上司のスタンス

9 強い組織をつくる
•強い営業組織とは
•新たなことに挑戦するために必要な4つのポイン
ト
•贈る⾔葉

1
0

半年後の⾃⾝の姿
を描く

•マネージャーとしての⼼得（from ハロルド・ジェ
ニーン）

番号 名称 学習内容

1
基本的なマネジ
メント活動の流
れ

•マネジメントの定義
•営業マネージャーのミッションと役割
•基本的なマネジメント活動の流れ

2
営業資源分析の
やり⽅

•資源①顧客の分析
•資源②提供価値の分析
•資源③メンバー・組織の分析
•資源④営業マネージャー⾃⾝の分析

3
営業戦略と営業
戦術の⽴て⽅

•営業戦略の⽴て⽅
•環境分析のやり⽅
•ターゲット決定のやり⽅
•商品・サービス決定のやり⽅
•営業戦術の⽴て⽅

4
営業プロセスマ
ネジメントのポ
イントと⼿順

•プロセスマネジメントとは
•営業プロセスマネジメントを⾏う際のポイン
ト
•営業プロセスマネジメントの⼿順

5
「⽬標」による
マネジメント

•「⽬標」によるマネジメントとは
•「⽬標」によるマネジメントの成功させるた
めの要件
•「⽬標」によるマネジメントの流れ
•メンバーの活動内容への修正アドバイスの⽅
法

https://www.eigyousapuri.online/pages/samples/sales_management/5/1
https://www.eigyousapuri.online/pages/samples/sales_management/5/1


ご不明点・お打ち合わせはお気軽にお問い合わせください。
ぜひお申し込みください。

お問い合わせ

ご不明点やお打ち合わせのご希望はこちらからお
気軽にお問い合わせください。
営業サプリと他の研修⽅式との⽐較表など、ご検
討の参考になる資料もご⽤意しております。

https://www.sapuri.co.jp/contact/contact

お問い合わせ・デモのご紹介

こちらから直接オンラインミーティングのご予約も可能です。

https://www.sapuri.co.jp/contact/contact
https://meetings.hubspot.com/kakiuchi

