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会社概要

会 社 名 株式会社 Grand Central

代 表 代表取締役CEO 北口拓実

創 業 2021年9月

事 業 内 容 セールスディベロップメント / セールスDX / セールスイネーブルメント

所 在 地

名古屋本社オフィス ｜名古屋市中区錦2-20-15 広小路クロスタワー21階

東京本社オフィス ｜東京都港区三田3丁目5-27住友不動産東京三田サウスタワー15階

大阪オフィス ｜大阪市淀川区西宮原1-8-10 ヴィアノード新大阪3階



役員紹介

取締役CRO

青木 叶瑠
取締役COO

吉田 有汰
代表取締役CEO

北口 拓実

社外取締役

丸尾 浩一

取締役CHO

中家 一稀

社外監査役

国見 健介
常勤監査役

國立 英治

社外取締役

玉塚 元一
社外監査役

大村 健



出身企業例
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クライアント実績

ナショナルクライアント 上場企業・メガベンチャー ベンチャー
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セールスコンサルティング～各事業のご紹介～

営業戦略から実行支援まで、

ハイエンドな営業リソースをご提供。

高品質なセールスBPOを実現。

セールスデベロップメント
SALES DEVELOPMENT

キーエンス流“データドリブンな営業活動”を

実現するためのSFAの構築と、

マネジメント手法の定着化。

セールスDX

SALES DX

自走可能で強固な営業組織の構築

営業組織の立ち上げから、営業力の標準化・

営業力底上げなどの営業パフォーマンス向上

セールスイネーブルメント

SALES ENABLEMENT



売れない営業が存在する理由

現場の実感と課題

営業パーソン個々の目標の達成割合

達成

47％

未達成

53％

CSO Insights社
「THE GROWING BUYER-SELLER GAP 

: Results of the 2018 Buyer Preferences Study」

マネジメント層の営業活動における課題

18%

28%

39%

31%

36%

40%

43%

44%

3%

6%

5%

9%

14%

18%

10%

12%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

その他

セールスコンテンツが不足している

商品知識が不足している

案件や状況が可視化されていない

販売方法が属人化している

営業人員が不足している

育成に時間がかかる

売り上げの差が大きい

最重要課題と認識している 課題と感じている

全国的にも営業の達成は厳しくなっている
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売れるために追うべき指数がわからない
（会社として言語化されていない）

メンバーの行動量が視える化できない

営業によってトークや売り方が
バラバラで属人的である

（ 感覚的かつ属人化の壁）

営業担当による成績の差が
大きく広がっている

よくある企業の課題例

達成

未達成

大幅達成

営業の実力差 営業スキルの属人化

受注までのプロセスが不透明

 

 

新人の育成（独り立ち）に
時間がかかっている

進捗管理・PDCAが不十分

育成や振り返り（PDCA）

Copyright © grandcentral co.2025



GrandCentral流セールスイネーブルメント

1人のスーパートップセールスに頼る組織より、” 平均点が高い集団 ” へ

C N
(できることの最大化)

MUST
(やるべきことの明確化)＝ +

「育成」 × 「型化」×「仕組みづくり」

“ 全員が売れる組織 ” を目指す

Will
(成果/能力の向上)
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サービス概要

Sales Enablement

Service
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組織の改善余地を発見し、

売れる仕組みに伴走型でアップデート

コンサルティング

CONSULTING

インプットの場を通じて

営業の”あるべき姿”を学び、概念を変える

コーチング

COACHING

第三者視点で商談スキルを測定し、

強み/弱みを明確にする

アセスメント

ASSESSMENT

イネーブルメントの3つのサービス

#  型化 # 管理 # ルール # 研修 # 学び # 練習 # 診断 # チェック # 課題

営業力強化の３つのエッセンス紹介
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

コーチング
～オーダーメイド研修～

Service
Sales Enablement
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

オーダーメイドの研修カリキュラム例

スキルセット×テーマ、ご要望に合わせて実施可能

Step 01

• インサイドセールスの基本研修

• 目標達成に必要なKGIとKPIの基礎

• はじめてのオンライン商談

• KEYENCE研修（仕組み化された営業組織）, etc

Step 02
• インサイドセールスの極意研修

• 商談の構成と各ステップで意識すべきこと

• 案件フォロー強化研修（基礎編）

• KEYENCE流ロープレ術, etc

Step 03
• マネジメント研修

• その他カスタマイズ研修 , etc

・
・
・
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

「ヒアリング研修」～営業が聞くべきBANTC情報～

Budget

予算
Authority

決裁者
Needs

ニーズ

Timing

検討時期
Competitor

競合

研修内容例
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

研修内容例

「ヒアリング研修」～顧客の潜在ニーズを引き出すヒアリング術～
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

アセスメント
～営業の健康診断～

Sales Enablement

Service
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

アセスメント
商談スキルを可視化

事前準備

オープニング

会社紹介

商品紹介

クロージング

お約束事

スキルチェックシート
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

アセスメント評価

改善曲線
1位 2位 3位

STEP

各ステップで評価を行い課題を抽出

事前準備 作戦立案 名刺交換 アイスブレイク オープニング ヒアリング 会社紹介 商品紹介 クロージング お約束事

課題改善

Worst STEP 内容 評価

1位 アイスブレイク 商談に入る準備ができていない
商談に入る前のアイスブレイクや、本日の商談時の目的の確認ができていないため、
最終的なゴールが不明瞭になってしまっている。お客様が話す環境も準備する必要あり。

2位 ヒアリング 仮説に基づくヒアリングができていない
仮説に基づいたヒアリングを行えていないため、
ヒアリングと全く関係のないご提案になってしまっている。

3位 クロージング 購入を促すゴングを鳴らせていない
クロージングにお客様の購買意欲を確認できていないため、
ただのご挨拶、紹介アポイントになってしまっている。

4位 会社紹介 会社紹介の時間が長すぎる 時間配分が上手くできておらず、メインの商品紹介時に間延びをしてしまっている。

5位 商品紹介 商品紹介時に競合との優位性がアピールできていない 商品紹介時に実績の訴求や競合との差別化が行えていない。

WORST
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

コンサルティング
～課題抽出から型化/定着化までの伴走型パッケージ～

Sales Enablement

Service
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

強い営業組織づくりにおける重要な４ステップ

このループを繰り返し

全員が売れる

強固な営業組織を

創っていく

Sales

Enablement

学び
わかる

02課題把握

01

チェック
振り返り

04 型化
できる

03

伴走型のフルパッケージ
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement

コンサルティングサービス

組織の成長余地を発見し、売れる仕組みにアップデートする

営業評価制度の
構築

インサイドセールス
強化

商談フローの
型化

営業資料
ブラッシュアップ

ヒアリング
スキルの強化

KPI・行動管理
設計

営業会議の
改善

管理職者
育成

営業ルールの
見直し
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement01
課題把握 自社営業の現状課題を把握する

できる状態

分かる状態

課題が明確化

課題が不明確

◆ 自社営業組織の課題は、ずばり「 」です。

◆ その原因は「 」にあります。

◆ 具体的な対策は「 」が必要なので、

◆ 対策は「 」のように進めていくべきです。

After

◆ 自社営業組織の課題は…。

◆ その原因は…。

◆ 具体的な対策は…。

◆ 対策の正しい進め方は…。

Before

営業組織としての課題を経営層/現場の両サイドから抽出し、
目指すべき姿に向けて必要な、具体的な対策を明確にする

課題・弱みが不明確 課題・弱みが明確

原因に対して具体的な打ち手もわからない 原因に対して具体的な打ち手がわかる
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement02
学び 本質を理解し、組織の目線合わせをする

できる状態

わかる状態

課題が明確化

課題が不明確

◆ 強い営業組織が何を意識しているかわかる

◆ 過去の商談結果（成功/失敗）の理由がわかる

◆ 足りていなかった考え方やアクションがわかる

After

◆ これまでこうやってきたけど正しいのか…

◆ 自社の営業しか知らないからなんとなくやってる…

◆ なぜうまくいってるのか…

◆ なぜうまくいっていないのか…

◆ 社内のエース社員がなぜ売れているのか…

Before
目的地・目的地へのルートが不明確 目的地・目的地へのルートが明確

セオリーを理解しておらず手探り状態。
効果的な営業方法や正解が言語化できていない。

無意識にできていたことが、言語化できるようになる。
営業の基礎知識や重要なポイントがわかる。

知らないことはできない。
本質を学び、うまくいく営業のイメージを明確にする
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コ ー チ ン グ ア セ ス メ ン ト コ ン サ ル テ ィ ン グSales Enablement03
型化 実践して行動に落とし込む

営業における強力な型を構築して、全員ができる状態までグッと引き上げる

できる状態

課題が明確化

課題が不明確

◆トークの型を構築する

B ：今回のご予算は◯円以下かそれ以上かというといかがでしょうか

B ：これ以上であれば検討できないという金額はどのくらいでしょうか

A ：最終的な決定は◯◯様がなさるのでしょうか

A ：他にご意見を尊重されたい型はいらっしゃいますか

N ：社内のどのような方にご相談されて今後を進めていくのでしょうか

After

◆ 受注確度を上げるためにBANT情報が重要である。

B ：Budget（予算）

A ：Authority（決裁者）

N：Needs（ニーズ）

T ：Time frame（導入時期）

Before
わかる状態 できる状態

いざ本番になると、スムーズに聞き出せない。
なかなかうまくいかない。

トークの型を武器にスムーズに実践できるため、
すぐに効果や変化が実感できる。

「わかる状態」から「できる状態」にするためには、型化が重要である

分かる状態
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例：サービス紹介

例：会社紹介

納品アウトプットイメージ ～商談の型をつくる～

例：オープニング

商談構成や各ステップで徹底すべきこと 貴社専用の型を作成
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納品アウトプットイメージ

コンサルティングご支援での納品物の一例をご共有

ロードマップ セールスシート 営業資料
SALES ROADMAP SALES SHEETS SALES DOCUMENTS
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補足資料

Sales Enablement
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直近トピック

グラフィカルユーザーインターフェイス  , Webサイト

自動的に生成された説明

中部経済新聞

https://forbesjapan.com/articles/detail/66415

Forbes JAPANBest Venture 100

Link

Link

Link

Link
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