
　提案営業では「顧客の課題を解決する提案」こそが
重要です。しかし、真の課題とは「顧客自身もまだ気
がついていない課題」です。例えるなら、提案を受け
た相手が「その手があったか！」と思ってもらえる。
その様な課題を発見することが必要です。が、表面化
していない課題を発見することはたやすくありません。
　今回は、課題発見の手法を解説する前に、そもそも

「課題とは何か」を解説します。
　まず、イラストをご覧ください。あなたの提案が役
に立つターゲットが二人いると想像してください。一
人は、モヤモヤと悩んでいる。もうひとりは、問題意
識がはっきりしている。
　「喜ばれる提案」内容は、この二人それぞれに、大
きく異なります。

●課題と混同されがちな「問題」
　課題とは、問題や障害を取り除くために取り組なけ
ればいけない「テーマ」です。古くから言われている
ことですが、「不」を見つけることが提案や商品開発
広い意味ではマーケティングのコツと言われています。
不効率・不利益・不便・不平や不満・不快などなど、
さまざまな「不」は「問題」を象徴しています。
　「不=問題」と「課題」を整理するために、「寝坊を
して遅刻してしまう」という現象を例にします。「問題」
なのは「遅刻」という結果です。遅刻=不利益や不誠
実といったさまざな「不」を生み出しています。その「遅

刻」という不の結果を解消するために「課題」となる
のが「寝坊」です。課題である「寝坊」の解消には、
多種多様な方法が考えられます。つまり、さまざまな
ソリューションがあるわけです。モーニングコール、
充実した眠りで爽やかな目覚め、いっその事職場で寝
る。この様に多種多様な課題解消プランが有り得ます。
一つの問題に対して、課題解決の手法は多種多様だか
らこそ「その手があったか！」と提案相手をうならせる
新手法が出せるのです。御社の独自性も発揮できます。
　つまり、課題発見の第一歩は、顧客の「問題」を正
確に把握することにあります。ですが、「寝坊=問題」
と誤認識してしまうと、課題解決の発想は狭くなって
しまいます。例えば、起こし方だけに発想が偏ってし
まい、「その手があったか！」と顧客をうならせる提案
を捨ててしまうことがあります。もし、顧客側が問題と
課題を混同している場合は? それは次号で解説します。

●問題と混同されがちな「リスク」
　また、問題と混同されやすい代表例に「リスク」が
あります。
　問題とリスクの違いは、「今生じている事象か」「今
後起こるかもしれない事象か」です。問題とは、今起
きている事象です。だから、今お金を使ってでも取り
除かねばならない優先順位の高い事象です。対してリ
スクは、「これから」「起こるかもしれない」事象です。
もちろん、先送りすることで、「今すぐ解決しなければ
いけない問題」へと成長する可能性があるのですが、
問題に比べると優先順位は低くなります。

●課題解決と混同されがちな「タスク」
　タスクとは、作業のことです。作業とは、手順と基
準に基づいて、実行する行動のことを言います。多く
の場合、課題を解決するためには、新しい手順や基準
が必要になり、新しい行動を起こすことになります。
遅刻問題であれば、目覚まし時計を購入し、遅刻しな
い時間にアラームをセットし、寝る前には必ず目覚ま
しをオンにする。このように、目覚ましセットの「手順」、

今さら聞けない
「課題」のお話

この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ち
たように」くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手
法と発想をお届けします。

はじめてのBtoBマーケティング
目からウロコがぽろぽろ落ちる連　載

第 回53

40



資料請求番号 11811-04101

時刻設定の「基準」、目覚ましを購入しオンにして眠る
という「新しい行動」が必要ですね。また、タスクは
ビジネスの利益と直結しています。

●問題を解消する切り口と方法
　提案営業がうまくいかないときには、まず「問題」
を見直してみることが大切です。
　顧客の課題を考える前に、まず「問題」想定が大切
です。遅刻問題の場合、解決すべき事象は「遅刻」と
いう具体的でたった一つの現象です。ですが、この問
題解決のための課題は多種多様。ということは、課題
解決のために競合する敵は同業他社だけでは無いとい
うことです。遅刻問題の解決のために競う相手は「時
計」「寝具」「睡眠アプリ」「リラクゼーション」「労働
環境」などかもしれません。ということは、顧客の問
題にフォーカスして発想することで、御社の課題解決
発想で新たなマーケットを開拓することも可能になり
ます。一つの例として、フィッシャーマンコールとい
う「漁師（漁業）さんがモーニングコールしてくれる
サービス」があります。思いがけない解決方法ですね。

　さて、提案とは、問題を解消するための「課題の確
定と、実行タスク」です。起点となる問題の把握が疎
かになると、提案はピンぼけし説得力を失ってしまい
ます。問題と課題を混同しないようにしましょう。
　次号では、問題の把握の方法についてご説明します。

株式会社 創英　 代表取締役　
NHNホールディングス株式会社　代表取締役
BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
著書「誤努力」が、流通科学大学、神戸芸術工科大
学のテキストとして採用された。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp

著者●中井　淳夫（なかい　あつお）
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