
セールスとは・・・・？

セールスとは・・・

●下記の図を見てもらえば、一目瞭然であるように、コーチが提供する商品は、顧客

が問題解決をして、理想的な状態を手にするために必要な解決策なのです。した

がって良い（効果的な）解決策（商品）を提供するためには、クライアント候補が抱えて

いる問題がどの様なものであるかを明確につかんでおく必要があります。

●すなわちセールスする前に、クライアント候補のニーズ調査をしっかりやっておくこ

とです。ニーズ調査が中途半端なまま、解決策（商品提案・プレゼンテーション）行っ

ても、クライアント候補は納得しないでしょう。

そして、クライアント候補がコーチに価値を感じるのは、理想的な状態を手にした時の

ベネフィット（利益・恩恵）です。

つまり、クライアント候補の現状の問題点と、それによる不利益。さらに理想的な状態

とそれを実現した時のベネフィットが明確になれば、あなたをコーチにつけます。

●ここで手にする

ベネフィットが価値

●解決策（コーチを付け

る事で起こること）を提
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人は感情が先で理由は後付け

■どんな人（セールスパーソン）は嫌いですか

■あなたがファンになる（セールスパーソン）はどんな人ですか？

コーチングのように形がなく、成果物も見えにくいものを購入するのは、非常に不安

や心配を伴います。クライアント候補がどんな立場や役割を担っていても人間です。

人間は感情の動物です。クライアント候補があなたに感じる感情が、あなたをコーチ

に付けるかどうかの最初のステップです。

人間の脳は、好きなものは正しいとする特性があります。

つまり、クライアント候補が、無意識的にあなたのファンになるかどうかです。



安心・信頼の獲得

■安心を獲得するポイント

あらゆる人間関係において、安心・信頼の獲得はもっとも重要な要素です。

信頼のない関係では、発展性や相乗効果は生まれません。

クライアント候補との関係では、信頼されると本音や、本当の要望を言ってくれます。

また、コーチやコーチングに理解を示そうとします。

ポイント１．相手の関心のある事を話題にする
商品を話題にしても、それは売り手が関心がある事です。

ポイント２．事の先に人に関心を寄せる
人は自分の価値観や物語に関心を寄せる人に好意を持ちます。

ポイント３．相手のリズムや母国語に合わせる
人は自分のリズムに合わない人や、言葉が通じない人には拒否反応が高くなります。



■信頼関係づくりのポイント

ポイント１．ファースト・フォーミニッツの法則
第一印象は重要です。一度受けた印象を人は肯定しようとします。悪い印象を持て

ば、悪いところを探します。良い印象を持てば、いいところを探します。最初の１分間

で第一印象は決まります。勝負時ですね。

ポイント２．関係性の積み重ね
人は接点の多さと時間の長さによって信頼が増します。

ポイント３．共同体
何かを共同で行うと一気に信頼度（親密感）が高くなります。

ポイント４．カーネギーの法則
相手の名前を何回も呼ぶことによって信頼度は高まります。

ポイント１．質問と傾聴
相手に質問して、傾聴することは信頼獲得の大きな武器になります。

ポイント１．言葉より態度や行動で語る
どんなにいい事を言っても、行動が違う人を人は信頼しません。コーチがコーチン

グの成果を実証しているのが大前提です。



クライアント候補の問題を知る

あなたのクライアント候補が現在持っている問題や課題は何ですか？

上記の問題を持っている事で、クライアント候補が得てる不利益は何ですか？



バイイングトーク

■バイイングトークは質問です。明確にする質問はツールです

■クライアント候補の現状（問題）を明確にする質問文は？

■現状で手にしている不利益を明確にする質問文は？

■理想的な状態を明確にする質問文は？

■理想的な状態になる事で手にするベネフィット（利益・恩恵）を
明確にする質問文は？

昔のセールストークは説明でした。しかし人は説得されたり、正論を言われるとムカ

つきます。

つまり正しいから行動するのではなく、自分で気づいたり納得したり、感じたりした時、

行動します。その為に、クライアント候補が自分でも気づいてない現状や理想やベ

ネフィットに見づから気づく手伝いをするのが、バイイングトークです。



プレゼンテーション

■クライアント候補にベネフィットのイメージや体感を作り出す方法は？

プレゼンテーションとは・・・

●プレゼンテーションとは、クライアント候補が望んでいる状態とそれによるベネフィット

（利益・恩恵）を得るために、あなたが提供できるものを具体的に提案したり、体験した

り、体感しもらう行動です。形のないものは説明だけではなかなか決断につながりませ

ん。

ゴールのイメージやベネフィットのプチ体験が決断のキーです。

さらに、決断の不得意な人は、自分で責任を負う事を恐れます。その時はコーチ（売り

手）が責任を負えばいいのです。

今は、工業製品で品質を保証してないものはありません。これからはサービスも品質の

保証をする時代です。

●上記の為にも、先ずコーチ自身がコーチを付けたことによるベネフィットを実証し、さ

らには、クライアント候補がコーチを付ける事による効果・効能・利益をあらかじめ予測

しておくことです。

●次に、ニーズが明確になった時に、よりスピーディーにクライアント候補が、イメージ

したり、体験する為のツールや方法が必要です。



クロージング

■クロージングの効果を生む質問文は？

例：今から５分ほどコーチとの会話を体験しませんか？

クロージングとは・・・

●クロージングとは、相手の同意や理解の確認、小さな意思決定の質問です。

●クロージングは、最終結論を求める時だけのものではありません。商談の各ステップで、

数多くクロージングして、意思の決定を援助してあげましょう。クロージングのない商談は、

息つぎのないつまらない長話になります。一つの話題にピリョードを打って、次のステッ

プに上がる為に必要なのがクロージングクエッションです。

●クロージングを行うことで、会話が継続することが契約というゴールに近づく唯一の方

法です


