
Sales Consulting

営業革命
セールスの常識に、革命を
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◆会社紹介

◆サービス紹介

◆営業支援事例
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会 社 名 株式会社 Grand Central

代 表 代表取締役CEO 北口拓実

所 在 地

東京ヘッドオフィス｜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15F

名古屋ヘッドオフィス｜名古屋市中区錦2-20-15 広小路クロスタワー21階

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6階

事 業 内 容
営業領域のコンサルティング及び実行支援

セールスデベロップメント / セールスDX / セールスイネーブルメント

従 業 員 数 313名（正社員139名と業務委託を含む)

会社紹介
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役員一覧

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
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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



コンサルタント一覧

5
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セールスエキスパート

約100名在籍



クライアント実績
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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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ナショナルクライアント 上場企業/メガベンチャー ベンチャー企業

累
計 400社以上 98％

顧客
満足度

※自社CSリサーチ



Grand Centralの強み
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営業の品質 幅広いソリューション
クオリティの高い

成果物

01 0302

・経験豊富なコンサルタント
による営業戦略,仮説検証,

マネジメント
・キーエンス流営業を身につ
けたエキスパートによる

セールス実行

・営業結果を多角的に分析し
た営業データと顧客の声のFB

・勝ちパターンが構築された
スクリプトや応酬トーク集
・Grand Central独自の営業ノ
ウハウをクライアントのサー
ビスや組織に合わせた形で

ご提供

・戦略立案→IS→FS→CSまで
一気通貫でご支援

・ターゲットやサービス特性
に応じ、最適な営業を行える
よう様々なオプションを用意
・SFA構築/運用や営業研修,組
織構築など営業代行を越えた

ソリューションの準備

Grand Centralには、お客様を成功に導く3つの強みがあります
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Grand Centralのサービス
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キーエンス流営業マネジメント手法の

インプットと、営業を可視化する

SFAの構築支援によるインハウス化

キーエンス社やセールスフォース社が持つ営業マネ

ジメントのナレッジを言語化し、SFAの活用支援に落

とし込んだ再現性のある営業モデルのインハウス化

を行います。

セールスDX

：GC MODEL

インハウス・DX
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セールス
イネーブルメント

営業力評価・スキル開発
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自走可能で強固な組織構築

営業メンバーの方々を弊社トップセールスが第三者

目線で評価します。また営業の基礎的なフレーム

ワークやKPI設計方法など、課題や要望に合わせて

セールスの研修を行い、営業組織のボトムアップを

実現します。

セールス
デベロップメント

戦略立案・アウトソーシング
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各領域のセールスエキスパートで

構成されたチームでの支援と、

緻密な仮説検証による超伴走型支援

直近3年以内にTOPの成績を収めた各領域のセールス

プロフェッショナルが、サービスに合わせたペルソ

ナ構築から、戦略設計や検証を重ねることで、最速

かつ最も効果的な営業支援を実現します。
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イ ン テ ン ト セ ー ル ス

営業支援サービスカオスマップ

戦
略

立
案
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セールスデベロップメント



11

セールスデベロップメント

クライアント課題

CLIENT

“良い商品”
でも売る人が… “営業チーム”

採用コスト/時間…

“営業教育”
教育コスト/時間… “正社員リスク”

成功する保証…

Grand Central
最短2週間で

戦力になる営業を3～30人

+営業の育成管理
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営業支援領域
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BDR
（新規開拓型）

電話・問い合わせ
フォーム・SNS・DM

SDR
（反響型）

電話・メール・
チャット対応

ア
ポ
イ
ン
ト
獲
得

リードナーチャリング
メルマガ／SNS／電話／DM／セミナー／ウェビナー等

マーケティング リード獲得 セールス カスタマーサクセス

リ
ー
ド
精
査
・
リ
ス
ト
作
成

Field Sales Tel Sales On boarding

ハイタッチ
個別サポート／個者訪問

ロータッチ
電話・メール・チャット

オンライン会議・勉強会

テックタッチ
チャットボット・メルマガ・ウェビナー

オンライン

自社・外部メディア
マスメディア・PR
SNS
ウェビナー
メールマーケ

オフライン

DM
展示会・イベント・セミナー
リファラル（紹介）
紙媒体・看板広告

マーケティングオートメーション

ス
ク
リ
ー
ニ
ン
グ

初
回
商
談
／
訪
問

提
案
書
作
成

ク
ロ
ー
ジ
ン
グ

契
約
書
回
収

セールス領域において、どのプロセスもハイクオリティな支援を実施
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セールスデベロップメント



営業代行・コンサルの課題
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セールスデベロップメント

一般的な体制

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 等

営業代行

C o n s u l t i n g  Te a m

コンサルティング

営業戦略
ペルソナ選定

勝ちパターン構築 等

S a l e s  Te a m

絵に描いた餅…突貫工事…

別々で動くと…

・戦略を理解できない・・・

・アポ獲得がゴールに・・・

・立上りが遅い・・・

・コミュニケーションエラー・・・

・実現が難しい戦略立案・・・

・顧客要望をくみ取りずらい・・・

・営業現場を理解できない・・・

・戦略と実行が噛み合わない・・・
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GC式セールスアウトソーシングであれば
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セールスデベロップメント

Sales Development

S a l e s  Te a m C o n s u l t i n g  Te a m

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 等

営業戦略
ペルソナ選定

勝ちパターン構築 等

2軸で伴走支援をすることにより

より解像度の高く実践的な

“営業の勝ちパターン”を創り上げる

１week×15サイクル

営業 コンサルティング

Team
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営業代行とGrand Centralの違い
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Grand 

Central

営業代行

営業支援

戦略 IS

〇

△

アプローチ
の種類

〇

〇

〇
状況に応じて

柔軟に変更

△
アプローチは

基本TELのみ

成果物 組織課題支援

〇

△

FS

KGIの達成(KPIの達成に加えて、目標売上やLTV,営業組織の強化など)支援のゴール

※ご要望に応じて、営業代行のみの支援も可能です。

支援のゴール

〇
SFA/BIツール

を使用

△
会社により実

施有無がある

データ分析 スクリプト,
資料など

SFA/CRM
構築,運用

研修,組織構築
アセスメント

〇
〇

企業に合わせて

カスタマイズ

－ －

ノウハウ

〇
勝ちパターン

構築済みの

ものを提供

〇

〇
テクニック~管

理面までGC流

ノウハウを提供

△

KPIの達成(アポイント数や架電数など)

Grand Centralは、課題に応じて幅広いソリューションを提供しています

Copyright © grandcentral co.2025
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◼GrandCentralでは戦略設計,セールス,振り返り,改善活動とPDCAに関わる全てを実施することにより、

最速かつ高品質なPDCAサイクルを実現します。

A
Action

C
Check

P
Plan

D
Do

計画・準備
▪商材知識共有とペルソナの理解

▪現状分析ヒヤリング

▪ KPI・KGIの設定

▪カリキュラム策定

▪営業支援の効率ツールの共有

営業必勝法の確立
▪スクリプトの作成

▪最も効率の良い要素を抽出し、

再現性があるかを検証

▪ KPI・KGIの再設定

営業活動
▪高品質な営業パーソンによる

圧倒的ボリューム投下

▪リード～商談、クロージングに実施した

具体的な情報の記録⇒即情報展開

▪スクリプト作成を見越したABテストの実施

営業結果の振り返り
▪営業結果の定量的/定性的精査

▪定例ミーティング（週1回～）

▪営業計画との進捗確認

▪ KPI達成に至った要素分解

営業部としての業務プロセスを一気通貫でご支援

セールスデベロップメント
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TELデータ分析
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■数値管理ベース | Salesforce

◼リスト情報をSFAに取り込み、管理することで営業指数や業界ごとのクロス分析、時間帯ごとのTEL結果など

インハウス化において価値のある、定量的データを算出いたします。

数値管理ベース

営業指数

業界ごとのクロス分析

時間帯ごとのTEL結果

定量的データを算出

Copyright © grandcentral co. 2025
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https://grandcentral2.lightning.force.com/lightning/r/Dashboard/01Z5h000000xvsFEAQ/view?queryScope=userFolders


支援期間中のナレッジ提供例
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TELテクニック(アポ率上昇に向けて)
架電を行う上での各種スキル・テクニック

POINT 01

勝ちパターンを確立したスクリプト

POINT 02

仮説検証で得られた最良ターゲット先
PDCAを繰り返し回すことで実証された生産性の高

いターゲット先を根拠と併せて提供

POINT 03

▼トークスクリプト ▼切り返しトーク集

定量,定性データサマリー
支援期間中に収集し,分析した営業結果のサマリー

POINT 04

▼架電毎の記録例アポ率推移

4⽉ 5⽉ 6⽉ 7⽉

アポ率

タイト ル

製造業 ⾦融 インフラ HR

業界別推移

製造業 ⾦融 インフラ HR

不在 PR アポ

架電結果

製造業

⾦融

インフラ

HR

アポ PR 不在

業界別受注

5⽉ 6⽉ 7⽉ 8⽉

受注⾦額

4⽉ 5⽉ 6⽉ 7⽉
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定例MTGの実施
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各種数字の還元

▪DM配信数、開封率および返信率

▪架電数、有効架電数、アポ率

▪商談率

▪ペルソナごとの数字関連性

定量的な見える化

DMコンテンツのABテストの結果共有

スクリプトや録音データ還元 定性的な見える化

各種データから読み取れるペルソナ設定

スクリプト、コンテンツの精査

KPI/KGIの設計

▼定量報告 ▼スクリプトFB/回収

▼エリア分析 ▼企業規模規模分析

報告基本内容

内容抜粋：報告内容イメージ

セールスデベロップメント
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具体的なプロジェクト事例

弊社Webサイトに多くのプロジェクトの事例を多数掲載しております。

よろしければご覧ください。

Copyright © grandcentral co.2025
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弊社にご依頼いただくメリット

質の高い稼働人員による、定量/定性含め質の高いFBを保証

ご提示したKPIに関しては必ず達成するという自信と実績

営業活動にて出た指数やFBを元に勝ちパターンを構築し

将来的なインハウス化に向けた取り組みが可能
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