
お客様が見えていますか？

　セールスの現場でのお客様の反対や抵抗は営業マンにとって最も恐

いものです。多くの営業マンはその恐怖を避けて通ろうとするため、

商談が強引になったり、価格交渉だけに陥ってしまい、お客様の本当

の問題（ニーズ）を聴き出すことができません。

具体的には次のような現象が見られます

◆かなりの得意先を訪問しているが、なかなか実績に結びつかない。
◆お客様の心を揺り動かすような説得力のあるプレゼンテーションが
  できない。

◆競合他社とセールスの上で差別化できない。

◆新規開拓をしたいが開拓のノウハウがないためいつも尻切れになる。

◆重点顧客への取り組み強化が課題だがお客様のニーズがつかめない。

◆ 営業マンそれぞれが自分流のセールス方法で、会社としてのセール

　スノウハウが確立されない。

◆研修を受けても実際の現場とは勝手が違うので実践で役に立たない。

従来型のセールスは

　 ●製品ｼｰｽﾞ志向の　　　　　　　 　　  ●商品説明

　 ●製品発想の　　　　 セールスで　    ●接客技術      中心の

　 ●売り手主体の　　　　　　　　 　　  ●販売態度

プロダクト・アウト志向のセールス

これからのセールスは

　 ●顧客ﾆｰｽﾞ志向の　　　　　　     ●顧客ﾆｰｽﾞの把握

　 ●顧客発想の　　　　セールスで　                     を図る

　 ●買い手主体の　　　　　　　　   ●顧客ﾆｰｽﾞの満足

マーケット・イン志向のセールスが大切になる

顧客ニーズの把握・顧客ニーズの満足を図るセールス

　顧客ニーズ対応の提案型営業は、顧客が選択肢を豊富に持つ成熟化社会におけ

る最も有効なセールス手法の一つです。

但し、その提案内容の価値( ﾒﾘｯﾄ) をお客様が認識している状況下で

初めて意味を持ちます。

即ち、営業マンの最初の役割は『お客様に価値を認識させる』ことに

あります。

　　　　  　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

＊ 　ＣＳＳ( ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞｾｰﾙｽｽｷﾙ )とは、営業マンがお客様との商談を質問スキル

によってコントロールし、お客様に自社のサービスの価値を認識させ、自社

のセールスポイントとお客様のバイイング・ポイントの接点であるセリング

ポイント (＝お客様のメリット )によるクロージングへと導くセールス・スキ

ルです。

ＣＳＳプログラムの特徴

　営業マンが実際の営業現場で直面する課題を想定してプログラムが

　構成されていますので、受講後すぐに活用できます。

　ＣＳＳは行動科学に基づいた理論体系ですので、現在の営業スタイ

　ルはもちろんのこと、今後迷った時にもセルフチェックできます。

　商談をスタートする前にまずゴール（目標）を設定して行ないます

ので、目標意識を確立することによりセールス活動の効率化も図り

ます。

ＣＳＳ研修終了後に、受講者が作成したＣＳＳストーリー表（下図）

をまとめ、索引（商品・内容・金額等）をつけて、トークマニュア

ルを作成し配布します。

①トップセールスマンの営業スタイルの共有化（組織財産化）

②職場への研修内容の周知（上司及び周囲の理解と協力を得る）

状況質問 状　　況

潜在ニーズ問題提起

掘り下げ 顕在ニーズ

セリングポイント

( ＝お客様のﾒﾘｯﾄ )

自社のセールスポイント

ニーズ引出し

ニーズ顕在化

ＣＳＳの体系

効 果 発 揮

営業力・提案力

お客様のﾊﾞｲｲﾝｸﾞﾎﾟｲﾝﾄ

営業マン お 客 様    


