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コラボレーションを 
軸にした 
新たな営業チーム

商談成立のために 
全社が連携すべき理由



2

コ
ラ
ボ
レ     シ
ョ
ン
を
軸
に
し
た
新
た
な
営
業
チ     ム 新しい営業方法 

（以前より
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営業チームの土台には、3 種類の連
携があります。

	■ 顧客との連携。これにより大規
模な購買チームからの支持を結
集

	■ 営業チーム内の連携。これによって
営業成績を伸ばし、営業マネージ
ャーの活動に報いるほか、分散型
の営業チームで特に課題となる顧
客との会話を改善

	■ 他部門との連携。必要なリソースを
集めて、商談を早期に成立させるほ
か、顧客からのインサイトをビジネ
スに活用

今日のビジネスにおいて、営業は「変
化が最も速い」分野とも言えます。自
ら知識をつけた購買担当者。拡大し
てさまざまな分野を扱うようになった
購買チーム。購買体験に対する新た
な期待...。

こうした変化がもたらす課題（そし
てチャンス）に対して、新たな営業
モデルが生まれています。それは
昔ながらの強引な「一匹狼」の営
業モデルよりもはるかに優れた方
法です。スタイル、仕組み、ワーク
フローは新旧それぞれの手法で異
なりますが、次の点だけは明らか
です。

営業は大変ですが、 
ビジネスの成功には欠かせません。

どんな市場でも成功する
のは、あらゆる方向でコラ
ボレーションする営業チー
ムです。そうしたチームは
購買担当者のことをより理
解し、1 つ 1 つの会話の価
値を高め、商談を速やかに
成立させています。
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しい「考え方」でもあります。購買担
当者の期待に応えるために必要なリ
ソースを効果的に集められるだけで
なく、営業部門の効率も向上できる新
しい方法です。

しかしこれから見ていきますが、多く
の営業チームの社内コミュニケーシ
ョンは、残念ながらそうした新しいコ
ラボレーションには対応できていま
せん。

メール、電話、会議などは、購買担当
者とのコミュニケーションにおいては
問題ありません。しかし社内のコミュ
ニケーションに用いると、致命的な問
題を引き起こします。

そこで私たちは営業チームのコラボ
レーションを高める方法をこの E ブ
ックにまとめました。これはただの
理論ではありません。世界各地で急
成長している企業において、成果の
高い営業チームが採用している新た
なアプローチです。

この新しい方法では、社内メールの代
わりにチャンネルベースのコラボレー
ションプラットフォーム（Slack など）
を CRM （顧客関係管理）をはじめと
した主な営業ソフトウェアと連携さ
せた状態で活用しています。

メールからコラボレーションハブに移
行するだけで、何百ものちょっとした
仕事がスムーズになります。それらは
些細なことのように見えますが、結
果的にコンバージョンの改善、成約
スピードの向上、そして購買担当者へ
のサービス改善につながります。

詳しく見ていきましょう。

新しい方法



Slack 以外にも方法はある
このガイドでは、「チャンネルベースのコラボレー
ション」について取り上げます。 私たちの場合これ
は Slack になりますが、世の中にはほかの方法もあ
ります。Slack については Gartner、Gartner Peer 
Insights、IDC、Aragon Research などで取り上げられ
ていますので参考にしてください。また Slack について
詳しく知りたい場合は、ぜひお問い合わせください。
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https://slack.com/contact-sales
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購買担当者からの新たな期待

購買担当者は自ら学んで知識
を身につけており、営業への期
待レベルが上がっています。そ
のため、営業担当者はあらゆる
会話の価値を高めなければな
りません。

�複雑化

拡大してさまざまな分野を扱
うようになった購買チームから
は、あらゆる質問が飛んできま
す。そうした質問には社内エキ
スパートを総動員して迅速に回
答する必要があります。

�スピード

商談ペースはたいてい購買担当
者次第で決まります。購買チー
ムが急いでるなら、営業担当者
はそれに対応する必要がありま
す。社内チームからの回答をの
んびり待っている時間はありま
せん。

商談成立には全社の連携が必要
営業において 
コラボレーションが重要になった理由

結論 :
新たな課題に対応できる唯一の方法は
効果的な社内コラボレーションです。



「最近では『裏方』のメンバーが顧
客に対応することが増えてきまし
た。プリセールスエンジニアや分
野の専門家が営業会議に参加した
り、サービス責任者が顧客と会って
実施中のサポートについて話し合
ったりするほか、顧客企業の CIO 
の質問に対して社内の IT 担当者
が直接回答することもあります。要
するに、あらゆるところでチーム営
業を目にするようになったのです」
Salesforce、Global Customer Growth and Innovation 
Evangelist、Tiffani Bova 氏

「B2B ソリューション購入の決定
に関わる人数の平均は、この 2 年
で 5.4 人から 6.8 人に増加してい
ます」
CEB
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サイロ化した営業文化 コラボ―レーションを軸にした営業文化

閉じたコミュニケーションが基本 オープンなコミュニケーションが基本

メッセージはほぼ 1 対 1 メッセージはほぼチャンネルベース

孤立した営業チーム 他部門とこまめに連携し、 
必要な情報を備えた営業チーム

業務に不要な「職場スパム」メールが 
大量に届く

受け取る情報を取捨選択でき、 
「知る必要がある」内容のみ届く 

リソースや専門知識が分散 各商談に必要なリソースを集約

マネージャーは流れを遮って状況を把握 流れをほぼ遮らず状況を把握するという
「アンビエント社会」な状態

情報の囲い込み ナレッジ共有

営業ソフトウェアがサイロ化 営業ソフトウェアが連携

これまでと何が変わるのか

コラボレーションを軸とし
た営業文化とサイロ化した
営業文化には大きな違いが
あります。
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チャンピオンとうまく連携できるだけ
ではありません。

よいチームと優れたチームの違いは、
複雑な商談を前に進めて成立させる
ために、いかに「社内」で連携してリ
ソースを集結できるかという点にあり
ます。ここで、どんなコラボレーション
ができるのか見てみましょう。

「購買担当者の 89% 
が、製品についてのマー
ケティングメッセージと
営業担当者の説明が一
貫していることは重要ま
たは非常に重要だと回答
しています」 

LinkedIn、『State of Sales, 2018』

主な 
コラボレーション先

	■ 営業チーム内  
各アカウントやチーム、プログラム専用チャ
ンネルを使うことで、縦・横の連携が実現。

	■ マーケティングチームと  
訴求メッセージの把握や、購買担当者から
のフィードバックの共有が簡単に。またホッ
トリードについては、マーケティング自動化
ツールから適切なチャンネルに直接取り込
めます。

	■ 専門サービスチームと  
問題への回答を得られるほか、アラートの
送信も可能に。チャンネルでは情報が受信
トレイに埋もれるようなことはありません。

	■ 製品チームと  
製品の最新情報を把握できるほか、購買担
当者からの要望も直ちに共有。製品チャン
ネルでエキスパートを巻き込んで、商談の
サポートを受けたり機能アイデアへのフィー
ドバックを共有したりできます。

	■ 法務チームと  
条件の交渉や契約締結がスピードアップ。
クイック質問フォームを使えば返信スピー
ドが上がります。

	■ サポートチームと  
質問への回答をすぐさま入手したり、サポー
トの問題を共有したりできるほか、新たな
商談機会も発生。またチャンネル内からサ
ポートチケットを開いて対応することも可
能です。

	■ 財務チームと  
助言、価格設定、値引き、売上状況の確認
に活用。メッセージに承認・却下のアクショ
ンボタンをつけることもできます。

	■ ポストセールスチームと  
商談成立後の関係の土台となるレコードを
引き継ぐことがスムーズに。チャンネルの
会話とファイルはあとからすべて検索でき
ます。



双方向のコラボレーション
コラボレーションとは、商談のサポートを一方
的に求めることではありません。営業担当者は
製品やマーケティング、サポートなどのチーム
に対して、改善につながる顧客からのインサ
イトを共有しやすくなります。つまりウィン・ウ
ィン（・ウィン・ウィン・ウィン…）なのです。

 「成果の高い営業担当
者の 94% が、自身の成
功にとってコラボレーシ
ョンツールは『非常に重
要』または『重要』だと
考えています」
LinkedIn、『State of Sales, 2018』
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ラボレーションを考えてみましょう。

1 対 1 のコミュニケーション用に設計
され最適化された手段であるメールで
は、当然ながらうまく対応できません。
しかし今起こっているのは、まさにそう
した状況です。

	■ こんがらかったスレッド 
「全員に返信」のほか、過剰な CC 
と BCC でごちゃごちゃに

	■ ナレッジが公開されない 
多くの人に役立つ会話でも、閉じら
れたやり取りでは内容を見ることが
できません

	■ 限定的な検索性 
ユーザーが検索できるのは自分の
メール履歴のみ

	■ 組織化されていない 
巨大で真っ暗なメッセージの沼が 1 
つあるだけ

	■ 簡単に無視される 
業務に関係のないメール「職場ス
パム」問題によってやり取りがしづ
らくなっています

こうした問題は誰しも心当たりがある
でしょう。メールは効果的な社内コラ
ボレーションを妨げる手段です。

残念なことに、いまだに多くの営業
チームがメールに頼っています。そ
の結果、複雑な設定・価格・見積もり
（CPQ）プロセスへの対応から、購買
担当者からのちょっとした質問への
回答まで、あらゆる仕事のスピードが
落ちてしまいます。

社内メールでは
商談のチャンスを逃してしまう
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ラボレーションハブは、メールや基
本的なチャットアプリの構造を単
に改善しただけのように見えるかも
しれません。しかし実際には、すべ
てを変える力を持っています。

営業チームは商談をサポートしても
らうためのチャンネルを作成するよ
うになり、必要なメンバーを次 と々
招待するでしょう。ここでは Slack 
社内でも使っているよくあるチャン
ネルをいくつか紹介します。

チャンネルベースの 
コラボレーションが持つ底力

営業管理チャンネル  
予測、テリトリー、ノルマについてやり取り。

チームチャンネル  
地域または業界を担当するチームの方向性を
統一。

採用チャンネル  
候補者についての議論をスピードアップ。

営業オペレーションチャンネル  
テリトリー、アカウントの担当者、プロセスの問
題についてオペレーション担当者に相談。

商談デスクチャンネル  
営業、財務、製品チームのリーダーが複雑かつ
高額な商談について議論し、特殊な商談を速や
かに推進。

トリアージチャンネル  
サービスや製品、サポート、IT チームが顧客の問
題における優先順位を迅速に判断できるようサ
ポート。Jira にログインせずにトラブルチケット
を作成することも可能です。

全営業部門チャンネル  
大きな発表や経営幹部との AMA（何でも聞ける
セッション）、成約のお祝いなどに活用。

研修チャンネル  
新しい営業担当者や顧客担当者が社内プロセ
スやナレッジをすぐに学べる場。

取引先専用チャンネル  
商談ごとにさまざまな部門のメンバーを集結さ
せ、あらゆる会話やファイル、インサイトを集約。
ここでは承認者を巻き込んで迅速に対応しても
らうほか、新任担当者の研修も行います。また顧
客との関係がすべてここに記録され、残ります。

商談サポートリクエストチャンネル  
大規模な商談や一元管理したい案件専用のサ
ポートチャンネルで、リクエストを集約して優先
順位を割当。Salesforce のインテグレーション
を使うと、レコードシステムが常に最新状態に
なります。

チャンネルは特定のプロジェクトやプログ
ラム、取り組みをサポートしたい場合に自
ずと生まれます。またメールでの長いやり取
りと違って、メンバーは必要に応じてチャン
ネルに参加・退出することが可能です。



オープンであることが基本
チャンネルではナレッジの囲い込みではなく共有が 
デフォルトです。これにより、営業サイクルのあらゆ 
る段階で、必要なメンバーがそれぞれ貢献すること 
ができます。プライベートメッセージも使えますが、 
ほとんどのアクティビティはオープンなチャンネル 
で発生するため、情報の発見、検索、共有が簡単 
です。

（Slack ではナレッジ共有に関する 
 フォーカスグループを何度か実施し、こちらにまとめています）
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https://slackhq.com/knowledge-base-working
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営業サイクルの各段階で 
コラボレーション

1.
顧客とのやり取り  
顧客が求める情報を素
早く得るために、アカウ
ントチャンネルにエキス
パートを巻き込んで知見
を集約。

�2.
ビジネスケースの作成  
全社のエキスパートの力
を借りるほか、記事やニ
ュース、トレンド、会社情
報なども活用。

�3.
契約内容の交渉  
プライベートチャンネル
で営業管理、法務、およ
び財務の各チームからの
承認をスピードアップ。

�4.
商談成立  
成功を祝い、学びを共
有し、すべての関係者に
感謝を伝える。

�5.
新たな顧客との 
関係構築  
これまでの履歴などあら
ゆる情報をポストセール
スチームと共有。

高橋 さや 09:22
どなたか ABC Anvils 
社で働いたことはあ
りますか？知りたいこ
とがあるんです。  

1 4

宮本 春香 11:46
@岡田さんが、石油・
ガス市場でのうちの
強みについて、すば
らしいスライドを用
意してくれました。  

3 1

ヘンリー・ウォン 08:51
@相楽 健二さん、新
しい割引の提案を見
ていただけますか。  
承認する 拒否する

3

3

1

1

1 1

ローズ ケーヒル 10:09
@加藤さんがやって
くれました。直前の問
い合せだったのに、
さすがでした。  

1 2

相楽 健二 11:17
@カスタマーサクセ
ス : アカウントチャン
ネルにピン留めされ
た組織図を見てくだ
さい。メンバーが全
員載っています。  
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に慣れないうちは、必要以上に多く
の会話に参加していると感じること
があります（メールでよく感じること
です）。

慣れているユーザーやチームは、プラ
ットフォームを実際の仕事の進め方に
合わせて設定したり、仕事が遮られな
いようにしたりするためにさまざまな
工夫をしています。

正直、仕事にはノイズや邪魔がつきも
のです。ノイズに邪魔されないための
鍵となるのは、コラボレーションハブ
での管理です。

	■ アラートを選別する  
緊急のリクエストだけ通知が来
るよう設定

	■ 重要なチャンネルに 
スターをつける  
自分の時間を優先

	■ 「おやすみモード」を使う  
日中に集中したい時や勤務時間
後に活用

	■ @ を活用する 
特定のメンバーの注意を引きた
い時に

	■ 絵文字とリアクションを使う  
メッセージに対して瞬時に応答

	■ 実際にやり取りしている 
会話のみ表示する  
メッセージのやり取りがあるチャ
ンネルだけを表示

	■ チャンネルから退出する  
関係がなくなったチャンネルか
ら退出 

	■ ワークフローを自動化する  
人がかける手間を最小限に

ノイズや溢れる情報に 
対処するには？
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です。メインとなるプラットフォームは
相変わらず CRM ですが、次の分野に
おいてもさまざまな営業テクノロジー
が登場しています。

	■ 見込み客の開拓 
	■ 報告 
	■ アナリティクス 
	■ 取引先責任者の管理 
	■ 予測
	■ 計画 
	■ セールスイネーブルメント 
	■ 報酬管理 
	■ 顧客インサイト 
	■ CPQ（設定・価格・見積り） 
	■ データ同期 
	■ ABM（アカウントベースドマー
ケティング） 

	■ 契約ライフサイクル 
	■ 管理テリトリー 
	■ 管理...

これらにはそれぞれ独自の役割があり
ます。しかし情報の分散化が進むと、
営業担当者はさまざまなコンテキス
トの切り替えやアプリへのログイン・
ログアウトに無駄な時間を費やすこ
とにもなります。

インテグレーションで 1 つに
コラボレーションを軸にした新たな営
業チームでは、このような技術スタッ
クを、仕事を進めているコラボレーシ
ョンハブに集約しています。ハブでは、
ほかのアプリを連携させてデータの
やり取りをすることで、ユーザーがワー
クスペースを離れなくてもアクション
を実行することが可能です。

簡単な例として CRM を見てみましょ
う（もちろんどんな営業アプリでも可
能です）。

CRM などの 
ソフトウェアと連携
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CRM は、営業チームや営業リーダー
にとって最高の記録システムです。
あらゆる商談の状況を 1 つにまとめ
られるため信頼できる情報源となる
うえ、強力な分析、予測、レポートの
機能を備えています。

ただし、CRM はコラボレーションに
最適化されていないうえ、営業に必要
な会話ができるように作られていま
せん。このため、営業担当者がレコード
をスムーズに更新できず、営業マネー
ジャーが最新かつ正確な情報を得ら
れない場合があります。

CRM をうまく設計されたコラボレー
ションハブに連携させると、次のこと
が可能になり、その価値を最大化す
ることができます。

	■ 活動内容を簡単に記録  
チャンネルまたはワークスペース
を離れることなく、CRM に更新
内容をプッシュ

	■ CRM データに瞬時にアクセス 
会話に関連データを取り込むこ
とが可能に

	■ CRM のインサイトをライセンス
ユーザー以外に共有  
マーケティングや製品、サポート
の各チームも商談の状況を把握

西野 09:53

鈴木 09:54

Salesforce             09:54

西野 09:55

P.18
こんにちは@鈴木さん。今月の一押しの商談は何ですか？

Starchip 社です！いい感じなんです。        http://abccorp.salesforce.com

経営管理がしっかりしている会社だと聞いています！

Starchip Enterprise - Klingon 部門の 商談
アカウント : Starchip Enterprise

アカウントオーナー : 澤野 真弓
成約日 : 2016 年 10 月 31 日
ステージ : 提案 / 価格見積り
金額 : $50,000

アカウントを表示

ボット

まとめ : コラボレーションハブは 
CRM の定着を加速し、データの
信頼性を高めるだけでなく、その
効果を組織全体に広げます。



Salesforce と Troops
常に進化している Slack と Salesforce のイ
ンテグレーションでは、アカウントデータを
取り込んで更新結果を返すという基本的な
ユースケースに対応します。
より複雑なユースケースでよく使われるアプ
リは、Salesforce と Slack をつなぐ Troops 
です。Troops を使うと、Slack から直接アカ
ウントデータを検索したり、電話の内容につ
いてメモを残したり、連絡先に変更したりす
ることができます。
営業オペレーションの統合 
今後、Slack にすべての営業テクノロジーを
集約させる営業オペレーションチームはます
ます増えていくでしょう。Salesforce はもち
ろんですが、それだけではありません。利用
できるインテグレーションは、Marketo、 
Zendesk、Drift、Troops、SalesLoft、 
Clearbit、Highspot、Demandbase など、 
1500 以上に及びます。すべてのインテグレー
ションを確認するには、Slack App ディレク
トリを参照してください。
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https://slack.com/apps
https://slack.com/apps
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新規リードに関するアラートから契約
の交渉までのあらゆることに、Slack 
のようなチャンネルベースのコラボ 
レーションハブを活用しています。

ここではよくある 3 つのユースケース
を見ていきましょう。

3 つのユースケース 
コラボレーションを
軸にした営業事例
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@相楽 さん
@安居 さん

@古谷 さん
@広瀬 さん

既存の顧客を支援する CSM の新規リクエストです。CSM マネージャーから間もなく適切な担当者が割り当
てられます。

アカウント名 : NewLife Insurance
AOV : 0.0000
ARR : 0.00
アカウントエグゼクティブ :
営業マネージャー :

ジャーニーステージ : 立ち上げ

鈴木一郎が Helix Live, Inc のリクエストに割り当てられました
アカウント名 : Helix Live, Inc。

アカウントエグゼクティブ :
CSM

案件名 : Helix Live, Inc - Plus - Fair Billing - 2018-12-01。

営業テリトリー : AMER-LENT-East-1

商談の背景 :

リクエスト

2 件の返信 最終返信 : 23 時間前

アカウント 案件

CSMRequestor            15:18

CSMRequestor            20:28

Customer just signed (paperwork received) for 500 user 170k Quarterly Refresh 
ELA and has plans to roll out 5k users.

Immediate Needs:
Launch & Comms planning
Governance guidance and Grid Org Design 

リクエスト

1 1

アプリ

アプリ

1 つ目は Slack 活用の中核であり、最大
の価値を引き出すユースケースです。チ
ャンネルで連携することで、営業サイク
ル全体を合理化し加速します。このユー
スケースでは、次のことが実現します。

	■ 迅速で的確な商談サポートと見積
りの承認

	■ 製品、マーケティング、サービス、
法務、経理チームとの素早いやり
取り

	■ 新任担当者を速やかに育成し、取
引先をスムーズに引き継ぎ

	■ 十分な情報や求める答えが速やか
に得られる優れた購買体験を提供

ユースケース 1
組織の力を 
商談に結集 
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ではなく、営業マネージャーにとっても
メリットがあります。例えば次のことが
可能になります。

	■ あらゆる商談や活動の状況をリア
ルタイムで把握

	■ 会話のスピードを向上・改善 

	■ 重要度や緊急性の高い商談に集中
するための柔軟な対応

これらはいずれも、営業担当者の報告
の負担を増やすことなく実現できます。

ユースケース 2 
見える化を進めて 
営業管理に活用 

相楽 15:14

安居 15:15

ウォン 15:16

P.21
@安居 さん、ありがとう。Zoom コールで簡単に打ち合わせでき
ますか？他にも、参加したい方はどなたでもご自由にどうぞ。

今日からグループ責任者達が顧客と一緒にセキュリティ関連のレビューを開始してい
ます。素晴らしい担当者ばかりが揃ったチームですので、スムーズに進むはずです。

Zoom

Meeting ID: 536-174-082
Click here to join

浅野 has started a meeting

他 5 人をこのチャンネルに招待しました

15:14アプリ

 「平均すると、営業担当者
が営業活用に費やしている
時間は全体の 3 分の 1 にす
ぎません」
Salesforce、『State of Sales, 3rd Edition』
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Troops 10:55

カレンダーに会議が 2 件ありました。Salesforce に記録する
アクティビティ

商談のチャンス : Pivot Piper 社 の更新に関連するフィールドを更新
2): デモのミーティング 91
日時 : 2019 年 8 月 23 日午後 12 時 ～ 午後 1 時
Salesforce 連絡先 : 小林 大貴

案件名 : Verge Paper

成約日 : 2019 年 8 月 31 日
金額 : $75,000
ステージ : 評価

通話を記録

案件の更新

案件

タスクの作成

アプリ

ソフトウェアは、使って初めて価値
が生まれます。コラボレーションハブ
では、会話を進めている場所に営業
アプリを連携することができます。そ
れによって得られる効果は明らか
で、たとえば次のことが可能になり
ます。

	■ CRM やすべての営業ツールを
常に最新状態に

	■ 営業アプリの情報をマーケティ
ング、製品、サポートチームのメ
ンバーが利用

	■ 市場開拓の取り組み全体を連携

	■ 営業担当者が営業活動にかけ
る時間をさらに確保

ユースケース 3 
Salesforce などの営業ソフトウェアを 
すべて最大限に活用

まとめ : コラボレーションハブによって、
営業チームの機動力が高まります。それ
によってチームは速やかな顧客対応と一
貫したメッセージの発信が可能になり、
商談を成立させることができます。
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さまざまなメリットをもたらします。その概要を見てみましょう。

コラボレーションを軸にした 
新たな営業モデルのメリット

営業チーム全体 営業マネージャー 営業オペレーション

あらゆる社内リソースを有
効活用し、より多くの商談
を速やかに成立。

営業活動を優先して重要な
商談に集中。

優れた購買体験を実現し
て、顧客満足度を向上。

顧客に関するナレッジを蓄
積し、チーム全体で活用。

管理タスクではなく、価値
の高い営業活動にかける
時間が増加。

マネージャーにとってあら
ゆる商談がより見える化さ
れ、営業担当者に聞かずと
も状況を把握。

重要なタイミングでサポー
トすることで、より効果的
なマネジメントを実現。

正式な割引承認ワークフ
ローを確立することで利益
を確保。

新任担当者を速やかに育
成し、各自の生産性を短期
間で最大化。

営業活動を進める場所に、 
営業テクノロジーを集約。

CRM の更新や検索をより簡
単にすることで、利用価値
を向上。

プロセスを自動化し、デー
タフローを合理化。

営業担当者の 
時間を奪う作業トップ 5

1.	�メールの管理
2.	活動の記録
3.	�売上やメモの入力
4.	 �連絡相手の検索
5.	�フォローアップタスク

の作成

Salesforce、『State of Sales, 3rd Edition』
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メールから Slack などのチャンネルベー
スのコラボレーションプラットフォーム
に移行するのは、シンプルなうえ管理も
簡単です。社内メールを廃止するわけで
はありません。単に使う機会が減ってい
くだけです。

営業チームがチャンネルで仕事を進め
るようになると、そのやり方に合わせて
プラットフォームも進化します。すべて
が一気に変わるわけではなく、皆さまの
ペースに合わせて有機的に移行が進ん
でいきます。

まず行いたいこと :
チャンネルベースのコラボレーションへの移行

 「部門を越えたコラボレー
ションが形として定着すれ
ばするほど、営業チームの
生産性も向上します」
CSO Insights、Tamara Schenk 氏
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チャンネルベースのプラットフォームへ
の移行は、営業部門から始めるのが
最適です。試しに採用、研修やトレー
ニングなど社内プロセス用のチャン
ネルを作ってみましょう。さらに商談
を進めるためのコラボレーションとは
どんなものか体験するために、取引
先専用チャンネルをいくつか作ってみ
ます。

ただし Slack の真価がわかるのは、
部門や分野を越えたコラボレーショ
ンを始めた時です。

 

マーケティング、サポート、 
製品チームへ拡張
次の妥当なステップとしては、営業と
連携することの多いマーケティング、
サポート、製品の各チームに参加して
もらうことです。ここまでくると、コラ
ボレーションのメリットが急速に増し
ます。というのは、使っているうちに同
僚をまき込む方法やタイミング、そし
て効率よく連携する方法がわかってく
るからです。

こうなると、当然ながら次のステップ
が見えてきます。 

全社規模の展開
組織全体で Slack を利用する企業は
ますます増えています（IBM では 
100,000 人規模、Autodesk では 
8,500 人規模です）。

全社で同じコラボレーションハブを使
うと、そのメリットが跳ね上がります。
コラボレーションがあらゆるものを
改善するからです。複雑なプロセスは
合理化し自動化できます。メンバー
は戦略に沿って方向性を揃えやすく
なります。

繰り返しますが、移行は簡単で、大部
分はユーザーベースによって管理され
ます（ガイドラインとコントロールは 
IT 部門が設定します）。皆さまの社内
でもすでに多くのチームが Slack を毎
日使っているかもしれません。
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的な手法はもはや通用しません。

今求められるのは、全社と連携して必
要なリソースをうまく活用できる営業
チームです。そこでは関係者全員が商
談機会を逃さず売上につなげることに
専念しています。

今、コラボレーションの重要性がかつ
てないほど高まっています。社内メール
では今の課題を解決できないことは言
うまでもありません。そうした目的で作
られていないからです。

CRM などの営業アプリと連携したチャ
ンネルベースのコラボレーションプラ
ットフォームなら、この課題に対応でき
ます。

サポート、製品、財務、法務などのチー
ムもこれを使うようになれば、すべて
が変わるでしょう。

そして働き方も変わります。

私たちはそんな皆さまのお手伝いをし
たいのです。

結論
コラボレーションを軸にした営業を 
今すぐ始めましょう
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者に通知されます。デスクトップでも
モバイルでもリアルタイムで通知が届
くので、より積極的に対応できるよう
になりました。受信トレイに届くのを
待っていた時とは大違いです」

「新たな顧客を獲得するたびに、顧
客の詳細や購買理由、顧客の課題を
どう解決できたのかについて Slack 
のチャンネルで共有します。こうした
情報共有は、世界中に広がる営業担
当者全員にとってとても大切な学び
になります」 
HubSpot、SVP of International Operations、 
Jeetu Mahtani 氏

「Slack ならビジネスが正しく進み
ます。どこかで進行中のコラボレーシ
ョンについて報告するために、経営
幹部をメールの CC に入れてもらう
必要はありません。Slack チャンネル
でプロジェクトの内容を把握し、何
かあれば会話に参加すればよいので
す」 
Lyft Business、Area Vice President of Sales、 
Benjamin Sternsmith 氏

「質問をしなくても最新状況が手に
入るため、当社のエグゼクティブスポ
ンサーは常に状況を把握していま
す。彼らには長文メールを読む暇な
どないため、Slack 上のサマリーが
とても役立っています」

「営業部のメンバー全員にメールす
るのは気が引けますが、Slack チャ
ンネルには気軽に投稿できます。
この 2 つはまったく別ものです」 

Lyft Business、Senior Field Account Manager、 
Samantha Lutz 氏

Slack を活用する営業チーム
ユーザー企業の皆さまからの嬉しい声 
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さらに詳しく

その他のご質問やご相談もお気軽に。
Slack チームにぜひご連絡ください。

問い合わせる

Slack App ディレクトリの 
営業関連のインテグレーション。

Slack 社内での Slack 活用 
チャンネルで営業チームを強化する方法

製品の概要 
営業チームのための Slack ソリューションページ

ユーザー事例 
HubSpot が Slack の活用でビジネスを拡大

ユーザー事例 
Lyft Business の営業チームが Slack でミッション
を実現

https://slack.com/contact-sales?cvosrc=demand_gen.in-prod.in-prod_HR_Adaptive_Collaboration_Hub&cvo_creative=null&utm_medium=demand_gen&utm_source=in-prod&utm_campaign=d_demand_gen_in-prod_all_en_null_null_null_201902_2A5D7D46-174C-4FFE-BE72-EFEC2DF7D357
https://slackhq.com/slack-on-slack-how-channels-power-our-sales-team
https://slack.com/intl/en-gb/solutions/sales
https://slack.com/intl/en-gb/customer-stories/hubspot
https://slack.com/intl/en-gb/customer-stories/lyft


Slack について
Slack は、ビジネス用技術スタックの新たな層です。コラボレー
ションのハブとして人やアプリ、データをつなげることで、誰もが
効果的に連携し、必要なアプリやサービスにアクセスし、重要
な情報を発見できるようになり、その結果として最高の成果が生
まれます。

世界中の人々が、Slack でチームをつなげてシステムを集約し、
ビジネスを加速させています。皆さまのビジネスライフをよりシ
ンプルに、より快適に、より有意義にするのが Slack です。


