
The Model型人材リスキリング

サービスご紹介資料

BtoBに特化したDX人材リスキリング



BtoB領域の

で、

貴社事業グロースを支援します

現役トップ人材

The Model型人材リスキリング

が講師を務める





The Modelとは

The Model型の分業体制によるマーケティング・セールス活動が主流となってきている

「THE MODEL（ザ・モデル）」は、2019年に翔泳社から出版された福田康隆氏の著書です。このモデルは、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、そして顧客との 関係強化のためのカスタマーサクセスという4つのプロセスに細分化されています。それぞれのプロセス
において明確な権限とKPIを設定することで、部署間の連携を強化し、 営業の効果を最大化し、収益の向上を実現します。

The Modelとは
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BtoBマーケティングが重要視される背景

57%ルール：顧客と初めて商談を行うまでに購買プロセスの57%は完了している

顧客は営業と初めて商談を行うまでに能動的な情報収集を行う。

そのために意図的に商談を送らせている傾向にある。

初めての商談までに57%の購買の意思決定は完了している

購買意思決定のスタート

情報収集の顧客との接触

購入57%の意思決定が完了

営業担当との初商談

過去

現在

購買プロセス・進行度

参考：https://lladocomunicacion.com/wp-content/uploads/2013/07/digital-evolution-in-b2b-marketing.pdf

営業担当との初商談

展示会・ウェビナー オウンドメディア・SEO記事 広告 メルマガ

コンテンツ（PULL型）主軸としたマーケティング展開が必要

情報収集中のユーザーとの接触をコンテンツで行うことで、潜在層へのリーチを可能にする
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The Model型組織のよくある課題例

営業課題 組織課題

マーケ部署が質の低いリード

を多く取ってしまう

インサイドセールス部署が

テレアポ部署になっている

インサイドセールスが取った

商談を受注できない

マーケが取ってきたリード

を商談化できない

営業活動が属人化しており

受注見込みが立たない

必要なマーケティング施策

が分からない

プロダクト検証

マーケ課題 マーケ課題 マーケ課題
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The Model型組織のよくある課題例

営業課題 組織課題

マーケ部署が質の低いリード

を多く取ってしまう

インサイドセールス部署が

テレアポ部署になっている

インサイドセールスが取った

商談を受注できない

マーケが取ってきたリード

を商談化できない

営業活動が属人化しており

受注見込みが立たない

必要なマーケティング施策

が分からない

プロダクト検証

マーケ課題 マーケ課題 マーケ課題

分業している分、メンバー1人1人が自分の業務について

The Model全体でどこに位置づけられているか把握できず、

部分最適に陥ってしまう。
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フィールドセールスリード獲得施策（BtoBマーケティング）・SDR インサイドセールス

リード・商談獲得施策（インテント営業）・BDR

BtoB

マーケティング


セールス

全体戦略設計

全体戦略設計

アポイント

獲得 受注

The Model型人材に求められるスキルマップの全体像は広く専門性も高い

SEO（コンテンツマーケティング）

リスティング広告（G/Y/MS）

ディスプレイ広告（FB・Gなど）
サイト・LPなど

リード獲得地点

となるページの


制作
ホワイトペーパー制作

ウェビナー支援

マーケティングチーム主体のPULL型施策

マーケティング部署領域 インサイドセールス部署領域 フィールドセールス部署領域

SDRセールスチーム主体の

アポイント獲得

フィールドセールス

チームの対応領域

ウォームコール（架電）

メール

SFA/商談管理

ハイパフォーマー分析

ロールプレイング

営業資料改善

インテントデータを元にしたアウトバウンドコール

インテントデータを元にした企業・人物ABMアプローチ

BDRセールスチーム主体のPush型施策

The Model型人材に必要とされる知識とスキル
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10講座の高速研修で、The Model導入の組織土台を構築。どの部署でも活躍できる人材に。

The Model型人材に必要とされる知識とスキル

どの部署でも活躍できるTheModel人材を育成

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
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BtoBの最前線でThe Modelを実践するプロが講座を作成

BtoBコンサルティング部門

（戦略設計/分析）

太田 翔葵
Shoki Ota

創業直後のスタートアップにてwebディレクターに従事。
500万PVクラスのメディアグロースに貢献。予算1億の事
業責任者として、BtoBtoC事業の立ち上げを行う。2022
年2月に株式会社シャコウ創業し、

。2023年4月にBtoB SaaSの開発・
運営を行う株式会社White Lakeを設立。

BtoBに特化した伴走型
マーケティングカンパニーとして中小企業からエンタープ
ライズまで幅広く支援

Consulting

BtoBマーケティング部門

（マーケ実務運用/制作）

木戸 堅斗
Kento Kido

スタートアップにて、SEOディレクターとして月商1000
万円規模のメディアへグロース。太田と共に、BtoBtoC事
業の立ち上げを行う。その後、広告代理店にて、主にD2C
事業を展開する企業を支援。
を持つ。

を超える。

月間数千万円の広告運用経験
過去BtoB企業へのコンテンツ納品（SEO・ホワ

イトペーパー）は、1000本

Marketing

BtoBクリエイティブ部門

（デザイン/UIUX）

小関 優人
Yuto Koseki

リクルートやスタートアップで複数の新規事業開発に従
事。株式会社LITALICOでプラットフォームビジネスの立
ち上げに参画。その後

（Chief eXperience Officer）として参画し、プロダ
クト全体の体験・クリエイティブを統括した。2022年に
Nui株式会社を設立し、伴走型デザインサービスを提供す
ると同時に、クリエイティブ部門長も務める。

BtoBスタートアップのsoucoに
CXO

Creative

BtoBセールス部門

（インサイドセールス）

山下 裕貴
Yuki Yamashita

2020年に を経
験。累計6年間で、中小企業から東証プライム

を経験。上場SaaS企業の30名以上の大規模なインサ
イドセールス組織の構築や、新設法人のBDR部門立上げ等
を経験。2023年よりWhiteLakeに参画し、インサイド
セールスMGの業務を担当。

営業代行会社を創業し2021年に事業譲渡
上場企業を

含め100社以上のインサイドセールス(BDR/SDR含む）の
支援

Sales

セールス顧問

福山 敦士
Atsushi Fukuyama

新卒でサイバーエージェントに入社。27歳で独立し、
レーザービーム代表取締役に就任。28歳で東証一部上場
企業の株式会社ショーケースに事業・株式をそれぞれ譲
渡。2020年、DORIRU（旧ギグセールス）をM&A、代表
取締役に就任。3年で売上15倍、従業員数200名の採用を
実現後、ソニーの関連会社へ株式譲渡。2023年、香川オ
リーブガイナーズ球団をM&A、代表取締役社長に就任。

Sales

顧問・研究パートナー企業 BtoB領域での登壇活動



講座の進め方とアウトプット
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ZooMを活用したインタラクティブな講座と で講座完走までしっかりサポートアフターフォロー

講座の進め方とアウトプット
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The Modelにおける概論・マーケティング・セールスまで各講座は専門的かつ実践的な内容で構成

講座の内容
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＼ を活用した も解説！ ／ChatGPT 業務用プロンプト例



料金
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The Model型人材リスキリング

BtoBの専門家が作成したコンテンツの短期集中講座で

が可能！The Model型人材にリスキリング

助成金活用でお得に受講が可能

リスキリング助成金の活用で で受講が可能最大75%オフ



ご不明点・ご要望等あればお気軽にお申し付けください
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