
すべての人の可能性を広げる

Go on

本資料は限られた方のみに送付しています
ファイル追跡機能の対象資料ですのでくれぐれも二次配布・使用はお控えください
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きっかけ

人や組織、文化や社会は図のような情報の輪廻に当てはめることが出来ます。

今後、フィルターバブルが進むことで生じる難点は、合理性の誤謬と社会関係資本の減少だと考えます。

その時、解決策を生み出す人材よりも、問いを作り出せる人材こそ貴重なのではないかと考えました。

問いを作ることで未来をコントロールし、
結果的に各自の選択肢と可能性を広げることに貢献していきたい。
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プロフィール

・大学院卒、MBA取得

・日本一営業する会社で日本一の社長アポ率を記録。SEOナンバーワンの在宅求人メディアの立ち上げ参与

・米国で120億の出資を受けるITセキュリティ会社のマネージャーにヘッドハンティング

・大手外資系アパレルブランド経営者と共に上場企業の物流倉庫立ち上げ、GISデータを用いた出店モデル計画
の提供、コスト削減PJTを実施。越境ECの営業部長も兼務

・国際連合諮問機関の認定を受けて、ITを活用して外国人の身分確認や就労管理を自動化するサービスを提供

・現在、総チャンネル登録者数300万人を超える日本有数のビジネス系Youtuber達と連携
企業のテストマーケティングを行い最も効果的な営業PR手法を在宅メンバーと共に構築することが得意

・みずほ銀行取締役秘書として大手から中小まで1,000社以上の企業マッチングを担当

・休日はJ１チームAAクラブのコーチとして大会9連覇中。才能の具現化をテーマに能力や可能性のデータ化、
園児から担当している学年9名に独自の指導法を実践。結果、9人中2人が県トレ、関東選抜入り

・ボーイスカウト世界大会2回、日本大会2回、世界大会では日本代表として「Youは何しに日本へ」の特別編
をサポート。

・ボーイスカウト、ライオンズクラブ等、各種ボランティア団体所属
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ご提案の概観

各成長フェーズに応じて、事業創造、成長促進提案、事業仕組み化等、必要とされる解決案をオリジナルで創出していきます。

経営課題に対して、最適な解決策をお持ちの企業様と常にコラボレーションを検討しています。

部署レベル
業務レベル

事業レベル

全社レベル
経営レベル

社会レベル

戦略の実行

事業・機能
戦略の策定

将来の
あるべき姿

トレンドに
基づく仮説
シナリオ

・ブレストMTG
・シナリオ作成

・全体スケジュール
・ビジョン・戦略
・価値提案戦略

・コンピテンシー
・評価指標・制度
・中期経営数値目標

・営業企画
・テストマーケティング
・業務フロー作成
・成功モデルの仕組み化

成果物

時間軸

目線

私たちが経営者の左腕となり、
未来予想～成功モデルの仕組み化まで
をアシストさせていただきます。

【一言で言うと】
A

B

C

D
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日本の現状とこれからの姿

(万人)(万人)

人手不足問題は企業体力の低下も引き起こす

労働力人口は年々減少。人口減少は今後も続く見込み。

2030年には金融保険と建設業界以外すべての業界で人手不足が発生し、全体では644万人が不足する。

企業が事業を継続するためには、業務のIT自動化、外部委託の拡大、外国人採用の強化のどれかを選ばなければならないと考えられる。
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これからはプロジェクトチームによる業務運用が主流となる

以前までは「トータルソリューション」が主流であり、自社で案件を獲得して自社社員で案件を運用していました。

しかし在宅ワークの普及で優秀な人材ほどフリーランス活動をするようになり、経営スタイル及び業務運用方法が変わりつつあります。

そこで必要となるのが「影請け」であり、外部スタッフの管理・マニュアル作成等、COOの働きが出来る存在が必要になってきます。
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企業の成長モデルについて

貴社は今、どの立ち位置でしょうか。
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○○社の全体スケジュール

まず事業の年間タスク＆スケジュールをご提示します。

参考



9

○○社のビジョン・戦略（■■重視）

▲▲をキーワードに右肩上がりの成長を推し進めるグローバルグループを目指す。

参考
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○○社価値提案

以下○○社の価値提案戦略である。

参考

参考
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○○社のコンピテンシー

本資料を基に評価制度設計及び人事採用設計を行う。

参考
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コンピテンシーを踏まえた評価軸素案

参考



13

報酬ベンチマーク

ソース：https://heikinnenshu.jp/store/world.html

求人情報及び有価証券報告書を基にした報酬ベンチマークは以下の通りである。

参考
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組織図イメージ

代表取締役社長

総務経理部 CRM(profitcenter)システム開発部 営業本部

営業部(Push) 営業部(Pull)

経営企画部
監査室

・法務
・出入金管理
・採用計画の策定
・人事配置計画の策定
・新卒・中途採用
・入社・退職手続き
・教育研修制度の導入
・人事制度の策定
・評価制度の策定
・報酬制度の策定

・システム開発
・DB情報の管理システム開発
・顧客管理システムの開発
・要件定義

・顧客対応(Support)
・営業事務
・フランチャイズ/代理店対応

・電話・問い合わせ対応
・営業事務
・Web/SNSマーケ

・営業開拓
・フランチャイズ開拓
・代理店営業開拓
・電話/メール営業

★-1名(役員想定)
・-1名(人事スキルあり) 在宅あり
外注-社労士、弁護士、税理士

★-マネージャー
●-社員
・-在宅社員

★-1(技術顧問+○○)
●-1名(○○)
外注-○○

★-1名(○○)
・-2~3名(顧客対応)

★-1名(○○)
●-1~2名(中途想定)
・-2~3名
外注-○○

★-1名(役員想定)
●-1名（○○）
・-2~3名

○○社の階層イメージは以下のとおり。

参考

参考
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業務フロー

参
考
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BS及び中期経営数値目標シート

概念を数値に落とし込みます。

ヒアリングより、販売計画を基に、現状の営業リソースを鑑みた上での試算となります(仮)

年間販売目標 278 年 2020 2020 2020 2020 2020

※目標120%計上 月 12 12 12 12 12

週 1 2 3 4 合計

目標売上 売上高 ¥144,000 ¥288,000 ¥504,000 ¥504,000 ¥1,440,000
販売件数 目標販売件数 1 2 4 4 10

売上単価 ¥150,000 ¥150,000 ¥150,000 ¥150,000 ¥150,000

目標販売件数 0.8 1.6 2.8 2.8 8

売上単価 ¥120,000 ¥120,000 ¥120,000 ¥120,000 ¥120,000

目標契約件数 0.2 0.4 0.7 0.7 2

紹介・口コミ 受注実績 受注件数 0 0 0 0 0

乖離 -1 -2 -4 -4 -10

定義 アポ実績 0 0 0 0 0

商談実績 0

残り商談数 0 0 0 0 0

見込み受注数 0 0 0 0 0

見込み金額 0 0 0 0 0

採寸/オーダ提案 購入率 100% 100% 100% 100% 100%

採寸件数 0.8 1.6 2.8 2.8 8.0

受注件数 0.8 1.6 2.8 2.8 8

来店 採寸率 50% 50% 50% 50% 50%

来店件数 2 3 6 6 16

採寸獲得数 0.8 1.6 2.8 2.8 8.0

必要来店アポ数 件数 2 3 6 6 16

アポイント実績 0 0 0 0 0

乖離数 -2 -3 -6 -6 -16

既存紹介

その他

イベント/新規

・自身の繋がりから

スーツや関連商品の興

味があり来店

・自身の繋がりから紹

介でスーツや関連商品

の興味があり来店

参考
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市場動向について

必要に応じて根拠を提示します。

2017年 2020年 2025年 2030年 2035年 2040年

シナリオA：スーツ着用推計人口 12,850 12,735 12,276 11,777 11,264 10,713

シナリオB：スーツ着用推計人口 12,850 12,735 5,288 5,077 4,860 4,625

シナリオA：スーツ市場規模 189,991 188,301 181,516 174,134 166,542 158,404

シナリオB：スーツ市場規模 189,991 120,110 78,181 75,072 71,865 68,391
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シナリオA：スーツ着用推計人口 シナリオB：スーツ着用推計人口

シナリオA：スーツ市場規模 シナリオB：スーツ市場規模

参考



今すぐお願いしたい
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顧客層の３層構造について

潜在顧客を見つける為の仕組みを構築

6～8割【潜在層】

1～2割【顕在化層】

頼める会社を知らない

効果が見えない

コスト感が分からない

などの潜在的なニーズ

1～2割【不買層】

一切興味が無い

【メリット】
・狙ったターゲットを攻めることが出来る
・仕組みにする事で経営が読みやすい
【デメリット】
・仕組みにする為にマンパワーがかかる
・ファーストコンタクトから受注する難易度が高い
（継続的なフォローが必要）

【メリット】
・すぐに案件に繋がりやすい
・営業が簡単
【デメリット】
・同じ手法をくり返す事が出来ない
(ノウハウが残らない)
・いつ案件が入ってくるか不明、継続性がない
・他社比較の状態の為、単価が下がりやすい



営業企画案_ブランド「TRESOR」御中

強み(魅力)：

営業力(対人販売/紹介)、専門性（服部様)、低コスト(他業種と比較)

メイン販売:多田(海)様,渡邉様,(服部様)

サブ販売:多田(健)様,近藤様,(服部様)

No 想定されるニーズ（感情） ニーズ×企画 企画（伝え方） ターゲット メインシーズン 優先順位

1 スーツは高いけど気になる ×
【リース契約】

オーダースーツにこだわらず、品の良いスーツを何着もテイスティングしていただく企画

最終的にスーツを好きになってもらうことが目的

男女

～30代

法人:福利厚生（大手企業）

第3四半期

2
店まで足を運ぶのは嫌だ

でも品質は良いものが欲しい ×
【LINE@からの取りこぼしを減らす】

麻布十番の店舗に来る人だけでなく、WEBから問い合わせが来るような体制を構築

LINE＠に会員登録して、啓蒙アプローチを実施する

男女

～30代

法人：商店街振興組合/スーツ販売企業

3 オーダースーツの良さを知りたい ×
【15分で分かるオーダースーツの魅力】

Youtuberからスーツの比較宣伝動画を配信

いかにオーダースーツが魅力的かを15分前後で訴求してもらう

男女

～30代

4 オーダースーツの良さを知りたい ×
【手間を掛けるべき理由を教えます】

ご来店いただいた方には特典をプレゼント

オーダースーツにするべき理由をご紹介

男女

20代～60代

5 息子への贈り物で悩んでいる ×

【受け継がれる意志】

重厚感溢れる黒いスーツはいかが

父から息子へ、最高のスーツを贈りましょう

3月～4月の卒業式や入社式に向けて使用することを想定した企画

企画の実施は1月～2月を予定

男性

～20代

法人:福利厚生（大手企業）

第4四半期

6 父の日のプレゼントで悩んでいる ×

【カッコいい父ちゃんはスーツでキメる】

父の日企画、男の価値はスーツで上がる

カッコいい旦那になってもらうためにオーダースーツで違いを作りましょう

企画の実施は6月、父の日を予定

男性

30代～

法人:大手企業/営業会社(広告代理店/金融

関係/人材)

第4四半期

7 新たな門出、お祝いをしたい ×

【初めてのスーツは、真心のスーツでした】

大量生産大量消費が多い世の中だからこそ、世界で1つのオーダースーツが輝く

想いが込められたスーツをプレゼントしよう

企画の実施は1月、成人式を予定

男女

～20代

法人：大学(購買部)/学生バイト/インターン受

入企業

第3四半期

【参考】評価基準について

5：今すぐ着手できる、営業のイメージができる

4：営業のイメージはでき着手できるが、「5」ほど優先順位が高くない

3：アプローチ内容／ターゲットに精査/準備が必要（精査/準備後

なら動ける可能性がある）

2：中長期的には良いが、今すぐ着手するものではない

1：今回は見送り

中長期目標(1~5年)：日本の文化を海外へ展開する

短期目標(～1年)：日本の若者に本物を知ってもらう
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営業企画シート

参考

参
考

参考

参考

参考

参考

参考

参考

参考
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テストマーケティング



21

他社との差別化は動画マーケティングから

動画マーケティングは簡単に見えて成果を上げるまでのハードルが高いと言われていますが、その効果は抜群です。

動画広告市場の成長要因の1つとして、難しい技術や差別化が説明しにくい商材であっても編集技術でカバー出来ることが挙げられます。

質を落とさずに成果を上げるまでの時間を短縮したいとお考えの場合には最適なご提案が出来ます。
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日本最大の発信力をご活用いただけます

本来、登録者数が近くなければコラボは出来ません。（相場では前後1,000人～1万人）

しかし事務所の垣根を超えてネットワークを形成しており、横車を押してコラボ出来ることが最大の魅力です。

各Youtuberとコラボレーションすることで皆様の事業展開を推進させます。
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日本最大のネットワークを保有

全体で見ると、月再生数は3,500万回を超えて、高評価率95％を獲得。

リードの解析、顧客育成を通じて成約受注までアシストさせていただきます。
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ご提案の最終的なイメージ
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業務フロー

参考

参考

参考

参考

参考

参考
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未来創造プロジェクトを通じて社会に貢献する
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主なパートナー

これまでに大手企業から中小企業まで、要望に応じて多様な業務を経験してきました。

対応業務の幅と深さから多くのクライアントからご指名をいただいており、近年はブロックチェーン案件も増えてきております。

ぜひ、構想段階からPM運用、立て直しまで広くご相談ください。

元鎌倉市議会議長

中沢 克之

地方政界で唯一中東地方と親交があり、閣僚を始めと
して国や地方政界に太いパイプをお持ちです。

立教大学院特任教授

梅本 龍夫

日本のスターバックス立ち上げ総責任者です。

著書「日本スターバックス物語」

みずほ銀行取締役

三橋 信一郎

日本で二番目の顧問先を持っており、私は秘書として、
顧客先すべてのマッチング支援中。総数1,000社以上。

プライマリーネットワーク代表

松本 純孝

日本一の顧問先を持つ方です。半分以上の上場企業代
表取締役社長と面識があります。

株式会社ARiNa

鈴木 彩乎

世界女性サミット日本代表、自身のブログは1日100万
PVを記録しています。

フォード代表

堀内 博

横浜、東京、メルボルン、デトロイト、広島、勤務
（物流、生産管理、購買、生産、部品＆サービス、広
報、マーケティング、４５カ国向け輸出事業経営、交
渉等各部門部長職歴任

モーガン会長

岩瀬 浩人

不動産王です。世界的なパイプをお持ちです。

ホテルサーブ代表

八木 豊

特許管理、システム開発、ホテル、旅行、飲食、あら
ゆる分野のエキスパートです。

参考

参考

参考 参考

参考

参考
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料金表

現
状
分
析

取
材

本
申
込
み

提
供

ご
提
案

準
備

※各コースの範囲で実現していきたいご要望に応じて調整を進めます

仮
申
込
み

ス
コ
ー
プ

設
定

本日 次回 各コース

梅コース 月15万円＋株 ■月1回のブレストMTG、ご紹介

竹コース 月35万円＋株 ■梅コース、ABCDコース別各種資料を納品

松コース 月55万円＋株 ■梅竹コース、伴奏（パートナー活用時には別途費用が発生します）


