
Adobe Experience Makers
〜変革の時代に求められるリーダーシップを考える〜



特別対談



法人マーケティング本部の担当領域



活用中のマーケティングツール

Webツール メールツール

・メール自動配信
・顧客行動の可視化

データ統合ツール

・様々なデータを統合
・他サービスと容易に連携



クロージング顧客育成

ソフトバンクのインサイドセールス

中堅層
（50億以上〜）
約1.9万社

トスアップ型（大企業）

自己完結型（中小企業）

顧客規模

インサイドセールス 対面営業

インサイドセールス

大企業

中小企業
クロージング顧客育成



インサイドセールス 対面営業デジタルマーケティング

ソフトバンクのデジタルセールス

・白地企業発掘
・担当者発掘
・案件発掘

・課題共有/ニーズ発掘
・商材紹介
・一次提案

・リレーション構築
・現地デモ
・クロージング

＋ ＋



法人マーケティング本部設立の背景

強い対面営業 取り扱い商材拡大 中小･零細企業カバー率

毎期増益 2,000超 ≒10％



企業の購買行動における変化を
どのように捉えているか



ハイブリッド営業

案件発掘 商談 契約 運用サポート

オフライン
（従来）

オンライン
（新常態）

訪問サポート押印訪問商談訪問ヒアリング

電子契約 リモート設定オンライン商談
メールマーケティング
/ウェビナーなど



ハイブリッド営業の特長

1対1社→ 1対N社への
アプローチ

距離にとらわれない
効率的な商談

データに基づいた
ターゲティング



変化への対応において
大事にしていることは何か



｢まずはやってみる｣：新しい営業手法

大手印刷会社

大手保険会社

大手自動車会社
取締役常務
執行役員

常務
執行役員

常務
執行役員

お客様

お客様

お客様弊社役員

ソフトバンク



｢まずはやってみる｣：組織の変遷

2年での組織改編数

７
※2018年4月〜2020年4月の2年間

組織の成長･変化は
子供のように早い

回



｢まずはやってみる｣ためには
どうしたらいいか



この｢不確実な時代｣に求められる
リーダーシップとは



リーダーシップのDO’s/DON’Ts

•足元の成果を
求めること

DON’Ts

・ゴールの提示
・意思決定の提供
・期限の決定

DO’s



リーダーシップという
言葉が意味するものとは



行動指針

１. 情報感度を上げる

２. スピードを速める

３. 新しい事に挑戦する
(初動を早く)
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