
安定的な受注が望める！

アウトバウンドコールで

再現性高く成果を出す為の準備について
― アプローチ実行までのプロセスを徹底解説
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アウトバウンドコールで
成果を出すために
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みなさんは

アウトバウンドコールに

どんな印象を持っていますか？



アウトバウンドコールの印象
01.アウトバウンドコールで成果を出すために

アウトバウンドコールは、正しく準備すれば再現性高く成果を生み出せる施策です

アウトバウンドコールへの
期待値が高いと…

アウトバウンドコールへの
期待値が低いと…

インバウンドリードに
適切に対応したい…

ハウスリードから
商談創出をしたい…

アウトバウンドコールで

成果を生みたい！



アウトバウンドコールの期待値が低い理由
01.アウトバウンドコールで成果を出すために

アウトバウンドコールへの期待値が低い理由として、
よくある失敗体験が影響しています。

これらは全て、正しい効果検証ができていないことが原因です！

テレアポ代行会社に依頼
したが案件化に至らない

思うような成果が出ず
組織も疲弊してしまった

商材がテレアポと
相性が悪いと思っている



失敗を招くよくあるケース
01.アウトバウンドコールで成果を出すために

CASE 1

上記のような状態では、アウトバウンドコールの効果が出にくい

ターゲットリストを
精査していない

CASE 2

顧客解像度が低い
人材に任せている

CASE 3

メリットを伝える
スクリプトがない

CASE 4

優先順位が
付けられていない



アウトバウンドコールの効果を高めるには...？
01.アウトバウンドコールで成果を出すために

アプローチすべき顧客を
明確にする

ポイント 1

これらを満たしていない場合、まずこれらを満たす取り組みから始める

顧客解像度を
高める

ポイント 2

顧客に
明確なメリットを示す

ポイント 3



ターゲットの特定
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ターゲットの特定
02.ターゲットの特定

最も陥りやすい失敗は望みのない相手へのリソース投下
ターゲットを明確にすることで必要な相手にリソースを集中する

ターゲットを特定するための5つのステップ

01
受注顧客分析

02
類似サービスの

事例調査

03
類似企業の

特定

04
部署・役職の

特定

05
CRMの突合



01 受注顧客分析
02.ターゲットの特定

過去の受注リストを作成し、顧客の共通点を分析
過去受注企業の共通点を見つけ出すのが最も精度が高い

受注企業のリスト化 共通点の洗い出し 仮説立案

● 共通点が多い項目を
ピックアップ

● 受注との関連性を検討

仮説を立て
ターゲットに活かす

企業規模 業種

エリア 対応部署

 商談担当者
の役職

抱えていた
課題

...etc



02 類似サービスの事例調査
02.ターゲットの特定

過去の受注リストが少ない場合、
類似サービスや競合サービスの事例記事調査が有効です。

仮説立案

類似サービスの事例とし
てどのような属性が多い

かを分析・把握

仮説を立て
ターゲットに活かす

ターゲットにしている情報

導入事例記事

顧客事例などの資料競合他社などの
類似サービス



03 類似企業の特定
02.ターゲットの特定

受注顧客の共通点を発見できたら、その条件に合致する類似企業を特定します。
共通点を条件に絞り込みを行い、ターゲットリストを作成しましょう。

元々のターゲットリスト アタックリストの生成

企業選定

共通点を元に
リストの企業を評価



04 部署・役職の特定
02.ターゲットの特定

次に、コール時にリクエストする繋ぎ先（部署・役職）を決定します。

悪い例

経理向けサービスだから
経理部がいいだろう

実態と異なる部署・役職にアプローチ

良い例

顧客分析や類似サービスの調査に基づいて検討

意思決定者である役員に
連絡をするのがいいだろう

実はIT部門を切り口にした
受注が多かった…！

実は課長クラスが推進者となって
受注したケースが多かった…！



05 CRMの突合
02.ターゲットの特定

ターゲットとすべき企業、部署、役職を反映したターゲットリストが作成できたら
CRMの顧客情報との突合を行いましょう。

アタックリスト CRMの顧客情報

突合
以下を対象から除外する

・既存顧客
・営業中の企業
・直近の失注企業

過去に接点がある企業は、活用できる情報をリストに反映



アプローチシナリオの作成
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アプローチシナリオの作成
03.アプローチシナリオの作成

ターゲットが特定できたら次にアプローチシナリオの作成を行います。
成果を出すために短時間で顧客の関心を獲得する必要があります。

アプローチシナリオの作成ステップ

01
ペルソナ整理

02
価値提供の

言語化

03
企業調査

04
個人特定リサーチ



ペルソナ整理
03.アプローチシナリオの作成

ターゲット顧客がどんな業務をしており、何に課題を感じているのか
想定できる顧客像を作成しましょう。

ペルソナB

営業担当

顧客のメリットを
理解した上で架電できる！

ペルソナA ペルソナC

属性や抱えている課題の組み合わせで
複数のペルソナを想定する

効果的なシナリオはそれぞれ異なる

ペルソナ整理によって
顧客解像度を高める



提供価値の言語化
03.アプローチシナリオの作成

整理したペルソナごとに伝えるべき提供価値を言語化します。
その上でトークスクリプトに反映し設計します。

言語化した
内容を反映

言語化すべき内容

● 自社商材が解決できる課題
● 課題を解決するための機能や特徴
● 課題解決の実績
● 自社商材を今検討することの価値
● トークスクリプト作成

トークスクリプトの基本構成

1. 自己紹介
2. なぜあなたに電話したのか
3. 数分の商材説明を行う許可依頼
4. 商材の概要
5. 商材が解決する課題
6. いま検討すべき理由
7. オファー
8. オファーへの反応に対する対応や質問
9. クロージング



企業調査
03.アプローチシナリオの作成

短い通話の中で顧客の関心を引くには、
「なぜあなたに電話したのか」を具体化することが重要です。

特定の企業・人に限定したアプローチ無作為にアプローチ

営業担当 顧客

なぜ自分に
かけてきたんだろう…

営業担当 顧客

営業をしてきた背景や
理由が納得できる…！事前に企業調査

・事業内容
・IR情報
・中期経営計画
・サイトやメディア



個人特定リサーチ
03.アプローチシナリオの作成

CRMの情報でターゲットの個人特定ができなかった企業に対しては、
SNSでの個人特定リサーチとメディアインタビューの検索が有効です。

SNSリサーチを行うメリット

01 電話受付で個人名を出して
打診できる

02 経歴や発信情報から
人物像を事前にイメージできる

03 直接メッセージを送って
商談に繋げられる可能性もある

リサーチを行うべきSNS対象

X（Twitter）

facebook

LinkedIn

Eight



アプローチの実行
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ここまできて

アプローチの実行です！

ここで重要になるのは

「手段と優先順位」です



アプローチ手段
04.アプローチの実行

アウトバウンドコールは名前のとおり電話を基本とするアプローチですが、
その前後でアクションを組み合わせることで効果を高められます。

アウトバウンドコール

フォーム手紙メール MAツール紹介

コール前 コール後



アプローチ手段の検証
04.アプローチの実行

検証は個人の判断に委ねず、必ず組織としてルールを作って取り組みます。
同じ条件下のデータが揃わなければ、検証が不十分になってしまいます。

個人の判断で検証する

● 各々が独自条件で行い、データが揃
わない。

● 結果的に検証ができず、効果的なア
プローチがわからない。

組織としてルールのもと行う

● 全員が同じ条件でアクションを行う
ことで、検証データが揃う。

● 結果的に、効果的なアプローチの判
断を行うことができる。



リストの優先順位付け
04.アプローチの実行

優先順位を付けずに上から架電したのでは非効率です。
リストを分類し、商談化可能性が高い順からアプローチしてください。

優先順位の付け方

02
個人特定あり

接点なし

01
個人特定あり

接点あり

03
個人特定なし

接点なし



まとめ
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まとめ
05.まとめ

今回は、アウトバウンドコールで成果を生み出すための
ポイントを解説しました。

アウトバウンドコールで成果を出すためには？

01 アプローチすべき顧客を
明確にする

02 顧客解像度を高める

03 顧客に明確なメリットを示す

ターゲットの
特定

アプローチ
シナリオの

作成



アウトバウンドコールは
地道な準備や検証を行えば、安定的に受注を生み出せる手段です。

やみくもに行うのではなく
成果を出せるアウトバウンドコールを目指しましょう。

さいごに

アウトバウンド施策のメリットについては、セレブリックス社の
今井さんが非常にわかりやすい記事を書かれていますので、ご一
読をおすすめします。

PUSHの新規開拓営業なんてツラくて嫌!! そんな貴方に伝えたい。
それでも私たちがアウトバウンドをやる理由
https://note.com/nikofu/n/n32e9717e88b2

https://note.com/nikofu/n/n32e9717e88b2
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