
新しい技術を売ろうとしている企業における
営業/事業開発に求められる能力
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技術営業・技術事業開発の４類型

◼ プロダクトの完成度 および 商材が目に見えるか/見えないか（有形/無形）によって、要求スキルや難易度が異なる

完成済
PMF後
(営業)

有形

プロダクト
タイプ

商材
タイプ

無形

未完成
PMF前

(事業開発)

有形

無形

①リスクに関する期待値調整
②対等交渉スキル (価格・契約)

CAN/CANNOT

の言語化
①ディールづくり
②顧客課題の言語化

①勝ちパターン特定
②事業づくり

合意点

合意点

合意点

合意点

顧客セールス

セールス 顧客

セールス 顧客

セールス 顧客

共通スキル：①一般的な営業・事業開発スキル、②テクノロジーへの理解・概念化スキル
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必須要件

＜スキル＞

⚫ 営業/事業開発スキル（またはそれを習得したいという強い動機・意欲）

⚫ テクノロジーへの理解（または強い関心・意欲）

⚫ 言語化能力

⚫ 概念的思考力

＜マインド＞

⚫ 前向き（出来ない理由ではなく、出来る理由を考えるタイプ）

⚫ 心の中に燃えるものを持っている、精神的な元気さ

⚫ 口よりも手が先に動くタイプ
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技術営業・技術事業開発の育成パターン

テクノロジー系スキル

営業・事業開発系スキル

総合商社
新規開拓営業

スタートアップ経験者

研究開発
エンジニア

事業経験の渇望
経営やお金への高い関心

テクノロジーへの好奇心
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End of the Document
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