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午前対策の要点

問１
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問２

ＥＶＡについて
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問３

問４



4

プロビジョニングについて

問５
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ビジネスモデルキャンバスについて

問６



6

バイラルマーケティングについて

問７
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マーケティング戦略策定プロセスについて

環境分析 …事業に影響を与える内部環境，外部環境の分析

SWOT分析，3C分析，PEST分析，…

市場細分化 … ターゲット市場を定めるため，市場を細分化する

心理的変数，行動的変数，地理的変数，人口統計的変数

ターゲット特定 … ターゲット市場を決定する

ポジション決定 … ターゲット市場で自社製品が優位となるポジションを決定する

都市に住む10代～20代の女性

デザイン優先で価格は安価

マーケティングミックス決定 … 4Pの組合せを決定する

4P：製品戦略，価格戦略，流通戦略，プロモーション戦略

実行計画策定 …実行計画を立案・策定する

理

市場細分化の手法(マーケットセグメンテーション)
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問８

エスノグラフィーについて
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問９

コーズリレーテッドマーケティングについて
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アドボカシーマーケティングについて

問１０
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4Ｐと4Ｃについて

午後Ⅰ対策の要点
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３段跳び法の要点

問1を解いてみましょう
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設問１ ①

設問１ ②
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設問２(1) ①

設問２(1) ②

p.4
下から
8行目

〔パイプラインシステムの検討〕

C氏は，パイプラインマネジメントの運用の際も，案件管理システムで問題視したことが

起きないようにする必要があると考え，パイプラインマネジメントに基づいて営業プロセス

を管理するシステム(以下，パイプラインシステムという)をどのように設計すべきか検討

を始めた。

説明
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設問２(1) ③

設問２(1) ④

p.4
表1の
直下

表1の成約までの日数は，その案件を新規登録した日から成約した日までの日数が自

動計算される。成約率，及び成約までの日数の正確性に疑問を持ったC氏は，営業部員

にヒアリングを行った。その結果，案件を成約後に後追いで登録することが多いこと，

失注した案件は登録しない場合があること，受注確度を判断する基準が営業部員個人

に任されていることが分かった。これらの運用によって表1の数字が不正確になっている

ことを，C氏は問題視した。

悪

悪 悪
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設問2(2) ①

設問2(2) ②
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設問3(1) ①

設問3　〔ベテラン営業部員のノウハウの取込み〕について答えよ。

(1) C氏は，ベテラン営業部員の営業活動のノウハウの一つはパイプライン

システムのステージの設計に取込み済みである。どのような形で取り込んだ

か。5字以内で答えよ。

確証 or 確証の登録 or 確証の承認

Key

要求事項

参照指示

設問3(1) ②

p.5
下から
7行目

〔ベテラン営業部員のノウハウの取込み〕

① ベテラン営業部員は，営業活動において，グループ長，あるいは営業部門長を巻き

込んでいることが多い。組織のサポートを引き出すタイミングや必要なサポート内容の判

断が巧みで，グループ長らと協力して成約に結び付けている。一方，若手営業部員はグ

ループ長や営業部門長から適切な支援を得られないまま，多くの案件で失注している。

グループ長も，報告だけからでは若手営業部員にサポートを与えるタイミングが掴めず，

いつの間にか失注していたということが多くある

②……

C氏は，①のノウハウはパイプラインシステムのステージの設計に既に取込み済みであ

る。……

どのような形？

p.6
6行目

省略
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設問3(1) ③

設問3(1) ④



19

設問3(2) ①

設問3(2) ②

p.6
先頭行

〔ベテラン営業部員のノウハウの取込み〕

① ……

② ベテラン営業部員は，過去に失注した案件のデータを整理して，自身の営業活動に

生かしている。営業活動のある段階まで至った案件のうち成約に至らなかった案件の割

合はどのくらいなのか，失注した案件はどの段階でどのような原因で失注したのかなど

のデータを，個人のノウハウとして蓄積している。これらのデータは，案件管理システムで

は抽出できないものである。

C氏は，……②のノウハウをパイプラインシステムに取り込むには，表2で定義した五つ

のステージでは足りないことに気が付き，ステージの設計をやり直すことにした。

何に
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設問3(2) ③

午後Ⅱ対策の要点
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章立てとユニット分け

問１を考えてみる

問1を選択しなかった人
→ 動画を15分位止めて，問1について
自分ならどう論述するか，考えてみる
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設問イ

論述の構想
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ヒントの確認

ネタ出し ①

商品の実店舗への配送
→ 今日明日に配送する仕組み
→ 新規構築は費用が掛かりすぎる
(例) 巡回便の利用

どんなITが必要なのか
→ 位置情報管理システムの構築
→ 在庫管理システムの更新

ネットショッピングの利用層，20～40代の女性

・費用の見積もり
・利益の試算(販売シミュレーション)
・IRRの算出 → ハードルレートとの比較

2.1 提案した新サービス

・リアル店舗では商品の確認，商品の販売はインターネット

・ネット上で商品情報を提供，クーポンを配布 → リアル店舗に誘導

・見積りはインターネットで提供，契約内容の確認と契約は対面

・メタバースを使ったバーチャル空間で，商品やサービスを販売・提供

2．2 特に重要と考え検討した内容

・自社のIT活用の状況や提案内容の実現可能性

・想定する顧客層

・投資効果や必要な資源などを検討する
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ネタ出し ②

ネタ出し ③
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ネタ出し ④

ネタ出し ⑤
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展開 ①

論述 ①前半
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論述 ①後半

展開 ②
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論述 ②
2.2 特に重要と考え検討した内容

このような提案をするに当たって，私は次のような点を重要と考

え検討した。

(1) 配送の仕組みの検討

本サービスを実現するにあたって，最も重要と考え検討した点が

「配送の仕組み」である。具体的には，顧客が確認したい商品を，

顧客が予約した実店舗へ，顧客が予約した日付までに届ける仕組み

である。この仕組みを配送業者と協力して一から構築するのは，多

大なコストが必要で現実的ではなかった。そこで私は，在庫補充の

ための巡回便を活用することにした。具体的には，緊急配送を受け

付けた巡回便が，倉庫や配送元の店舗から商品を受け取り，配送先

の店舗に届けるようにする。基本的には巡回順序を乱さないように

するが，場合によっては巡回を一時中断して配送元の店舗や倉庫へ

立ち寄ることも可能とする。これによって，通常時の在庫の補充が

遅れる恐れがあるが，巡回経路の見直しや増便で対応する。

定番

既存の仕組みを
活用できるかどう
かは、検討内容の

定番！

気にしない

巡回経路を変える
場合があることを
うまく説明できな

かった。

でも，文章なんて

気にしない！

展開 ③



29

論述 ③

展開 ④
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論述 ④


