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● オリエンテーション 
 

 

 

 

 

 

１．営業に欠かせない営業の基礎・基本（考え方、基本動作、関係構築の 

ポイント）を習得する。 

２．相手のニーズ・シーズを把握するためのヒアリング・リスニングの 

実践ポイントを習得する。 

３．ロールプレイングを通じて、ヒアリング・リスニングの基本的なスキルを 

習得する。 

 

実施目的 
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● 営業とは？ 

営業とは？ 

 

◆お客様の心理状況 
 

 

 

営業の成長プロセス 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

② 

欲しいか 
欲しくない

か 
わからない 

① 
 

欲しい 
 

③ 
 

欲しくない 
 

販売の仕事の範囲 営業の仕事の範囲 

導入期 成長期 成熟期 

日々のトライ＆エラー 営業のパターン化 
習慣化 

営業のパターンを 
実行しながら市場環境に 
応じて新パターンを構築 

時間軸 

成
長
レ
ベ
ル 

営業は根性ではなく、科学である 

ＭＥＭＯ 
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営業力とは？ 

 

 

 

 

 

◆しりとり質問 
 

効果 
・ お客様の言葉に関する質問なのでお客様が答えやすい 

・ テンポ良くスムーズに会話をすすめることができる 

質問例 

「色目はホワイト希望」というお客様の言葉を受けて 

・ お色はホワイトにされたいということですが、マットなホワイトとつややかなホワイト

ではどちらがよろしいですか？ 

・ お色をホワイトにされたいということの他に、デザインのご希望はございますか？ 

 

◆ワーク 

ＮＯ お客様  営業担当 

１ 

最近、昔はまっていたダンスを再開

したんです。昨日も踊って、筋肉痛

です。 

  

２ 
先日、似たような商品を付き合いの

ある会社から買ったんです。 

  

３ 
最近、チラシの効果があまりなくて、

どうしようか考えているんです。 

  

 

※ 実践ポイント 

 返答をする際、自分が知っていることや感想を入れて話す 

 話の最後は質問で終える 

 話の着地点を決めて、意図を持った質問をする 

営業力 質問力 ＝ でもある 
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● 営業に必要不可欠な「心」「技」「体」 

営業の「心」「技」「体」 

 

営業成果を出すために必要なことは営業の基礎である「人間関係構築力（コミュニケー

ション力）」を強化するとともに、基本となる３つのポイント「心・技・体」を習慣化

する必要があります。習慣化された行動を実践・応用していくことで、求めている成果

にたどり着きやすくなるのです。 

 

基

本 

心 
積極的な心の持ち方 

向上心や探究心 

技 
営業を行うために身につけて

おくべき技術 

体 
営業活動の実践行動 

・「営業」「自社（商品）」 

「会社」「自分」に惚れ込む 

・「使命感」「夢」「目標」を 

 持つ 

・お客様を好きになる 

（美点凝視法） 

・「自分」「会社」「自社 

（商品）」について説明がで 

きる 

・お客様の情報、ニーズを 

知ることができる 

・会話のキャッチボールが 

 できる 

（聞き上手・伝え上手） 

・営業成果の公式を実践する 

 営業実績＝ 

  営業の質×営業の量 

・営業サイクル（ＢＯＡ）を 

 効果的にまわす 

・営業の基本プロセスを 

体得する 

基

礎 
人間関係構築力（コミュニケーション力） 

 

営業サイクル（ＢＯＡ） 

 

営業サイクル（ＢＯＡ）は、営業活動の一単位です。この一連のサイクルを適切に回し

続けることが営業活動といえます。適切に回すためには、基礎・基本を習慣化し、土台

化する必要があります。 

 

 
Ｏｎ：セールス 

Ｂｅｆｏｒｅ：セールス Ａｆｔｅｒ：セールス 

面談時 

訪問前準備 訪問後の整理・整頓 

１ 

２ 

３ 


