
レーザートークの構造 

 

クライアント候補の話に注意していれば、相手にとってどんなことが関心のある事かが見

えてきます。話の調子を相手に合わせて、クライアント候補が得られる利益を考えて、あ

なたのサービスについて話します。最後に、私の話を聞いてどんな印象を受けたか訊いて

みましょう。幾度か対話ができたら、次は電話で話しましょうと、約束を取りつけます。 

公的な場では深い話をすることを人は恐れます。安全な場を整えましょう。 

 

 

レーザートーク 

 

私は、従業員が５０人くらいまでの中堅企業の経営者               の 

             （クライアント候補の特徴） 

 

１０年先のビジョンの策定と後継者の育成、それに伴う売り上げ目標の達成 という課題

や目標を 

            （クライアント候補の利益や不利益） 

 

達成する事を、主にコーチングを通じて支援しています。 

 

具体的には、 自社の強みを明確にしてそれに資源を集中すること         や 

 

社内の風土改革をリーダー自ら率先する                     や 

 

後継者に必要なコンピタンシーを明確にして、その育成計画を作成すること      

を 

 

おもに扱って支援しています。 

 

 

 

 

 

 



 

 

レーザートーク 

 

私は、                                    の 

             （クライアント候補の特徴） 

 

                               という課題や目標を 

            （クライアント候補の利益や不利益） 

 

達成する事を、主にコーチングを通じて支援しています。 

 

具体的には、                                 や 

 

                                       や 

 

                                       を 

 

扱って支援しています。 

 


