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勘違い①分業化させただけで上手く回ると思ってしまう
⇒一気通貫のスタイルから急に変えると、「今までならこういう事を聞いていたのに！」

「なんでこんな条件で成約したんだ！」「MTGじゃなくて電話で十分じゃないか！」等々

今までと比較してしまい属人性のぶつかり合いになる可能性があります

勘違い②ボトルネックが見つかり易いから改善が容易
⇒例えば、継続率が低い＝カスタマーサクセスの責任には直結しません。

実はフィールドセールスが無理やり成約していたり、もっと手前のインサイドセールスが

コールドリードをトスアップしている可能性やマーケの取るリード自体に問題がある場合もあります

勘違い③いわゆる部署（役割）間の溝が無くなる
⇒勘違い②を理由に自役割の数値が悪いのは、他役割が楽をしていて皺寄せが

来ているからだ！など役割毎の対立が生まれる可能性があり、

逆効果になる可能性があります。



勘違い①分業化させただけで上手く回ると思ってしまう

マーケティング インサイドセールス フィールドセールス カスタマーサクセス

1000件もリードが
あるのに何でアポが
取れないんだ！

リードの質が
あまりにも
悪すぎる！

なんであの
温度感の
商談を失注
するんだ！

商談の質が
あまりにも
悪すぎる！

なんでしっか
りと成約した
のに継続出来
ないんだ！

成約の仕方があま
りにも悪すぎる！
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SEO Web広告
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アポイントの獲得
成約

質を役割間で担保したリードを元に回していく

カスタマーサクセス

案件継続案件解約

問い合わせ

IS架電

ナーチャ
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架電

情報NG 情報OK

1次商談
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失注
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サービス提供
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アップセル





理想の設計は？ 避けるべき設計は？















https://meetings.hubspot.com/kurakazu/fstmtg
https://sora1.jp/insidesales/
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