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0Orientation

0
セールスの仕事には、

他の職種とは決定的に違う大切な役割や意味があります。

このパートでは、セールスの重要性を

「会社組織にとって」

「お客様にとって」

「セールス自身にとって」という

3つの切り口で考えていきます。

セールスが担う役割や意義を踏まえ、

自分自身の成長へとつなげていくヒントを

探してみましょう。

CheckPoint
ポイントを整理しよう

…ビデオを視聴しながら、ポイントをメモします。

Work
考えてみよう・他

…ビデオで学んだ知識・情報を自分の業務や行動に
置き換えながら理解を深めていくための課題です。

■トレーナーの方へ
ワークには実務経験がない方を想定した［基本編］（新入社員導入研修用、配置転換者研
修用）と、実務経験がある方を想定した［応用編］（新入社員フォローアップ研修用、職
場勉強会用、OJT用）の2レベルを用意しています。
受講者の知識レベルや業務遂行レベルに合わせて、適切なワークを選んでください。
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CheckPoint ポイントを整理しよう

2

ビデオの内容に注目しながら、ポイントを書き留めましょう。

Orientation

企業の売上や（q 利益 ）は、セールスひとりひとりの行動の積み重ね

によって支えられている

つまりセールスが発揮するパフォーマンスや（w 成果 ）が企業の命運

を左右する

事業失敗の主要因のうち、76.4％が（e 営業 ）に関わっている

セールスの重要性 ～組織にとって～

＝売上と（r 利益 ）をもたらし、

（t 資金回収のリスク ）を最小化する

組織にとってのセールスの役割

セールスの重要性 ～顧客にとって～

＝「自分が抱える（y 課題 ）を一緒になって解決してくれる

大切なパートナー」

顧客の課題を発見・解決し、様々な制約の中で、

顧客の（u 利益 ）を最大化する

顧客にとってのセールスとは

セールスにとっても最も大切なことは顧客に満足していただくこと

顧客満足＝CS（i カスタマーサティスファクション　　）

セールスの重要性 ～自分にとって～

・多くの人に出会えること　・お客様との間に信頼関係が構築できること

・お客様に（o 役立てたこと ）を直接実感できること

・（!0 成果　 ）が目に見える形でわかること　など

セールスだからこそできる体験

「コミュニケーション力」「（!1 人間関係構築力　 ）」

「自分で考え行動する力」など

これらは、ビジネスパーソンとして成長していく上で不可欠な要素

セールスの仕事で身につく能力

あなたにとってのセールスの意味

Work-1 [基本編] 考えてみよう。
セールスの仕事は、あなたにとってどんな良い意味があるかを書き出してみましょう。あまり深
く悩まずに「こんな体験ができそう」「将来こんなことに役立ちそう」などの観点から、3つ以上
書き出してください。※記入が終わったらグループ内で発表を行い、意見を共有しましょう。

ワーク時間（ 5 ）分

・様々な企業のトップマネジメントから、直接話を聞くことができる。

・お客様から「ありがとう」と言ってもらえる。

・自分の力を最大限試すことができる。

セールスの仕事を通じ、どんな体験ができそうですか？

・コミュニケーション力がを身に付けることができる。

・起業に必要な人的ネットワークや資金調達力、交渉力を身につけることができる。

・仕事の進め方が身につく。

セールスの仕事を通じて、どんなスキルや能力が身につきそうですか？

・お客様の声を商品開発に活かすことができる。

・コミュニケーション力が上がり、後輩を上手に指導できるようになる。

・事業提案や独立の準備。

セールスの仕事は、将来どんなことに役立ちそうですか？



嬉しかった時大変だった時
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Work-2 [応用編] 考えてみよう。
セールスの仕事を通じてあなたが学んできたことを整理してみましょう。セールスの仕事で大変
だった時・嬉しかった時を書き出し、そこから何を学んだかを記入してください。
※記入が終わったらグループ内で発表を行い、意見を共有しましょう。

ワーク時間（ 5 ）分

・目標が達成できなかった時

・三の丸商事のクレームへの対応

具体的には…

・自

・自分で考えた提案が、初めてお客様に

受け入れてもらえた時

具体的には…

Session 3

1Session

1
セールス活動は

５つのプロセスとして考えることができます。

そして、あるスキルや原則、手順を学び、行動することで、

誰でも成果をあげていくことができます。

Session1では、セールスのプロセスについて

考えていきます。

・チームワークの大切さとリーダーシップの大切さ。

・心から謝れば、気持ちが通じること。

・どんなに厳しい条件でも何とかできるという自信がついた。

そこから何を学びましたか。また、どんな自信になりましたか？



セールスプロセスの準備・実践する事項
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Work-1 [基本編] 考えてみよう。
各セールスプロセスで、あなたが準備できそうなことや実践できそうなことを具体的に書いてみ
ましょう。
※記入が終わったらグループ内で発表を行い、意見を共有しましょう。

ワーク時間（ 5 ）分

・ 既存顧客リストを見て、自社商品が役立ちそうな企業のイメージをつかむ

・ 自社商品を提案できそうな企業を新聞からリストアップする

・ アポイントが取れた企業についてインターネットなどで調べる

CheckPoint ポイントを整理しよう
ビデオの内容に注目しながら、ポイントを書き留めましょう。

エンジニアリングとしてのセールス

セールスプロセスとは

（1）アプローチ

（r 見込客　 ）を発見してアポイントを取ること

どんな課題がありそうか仮説を立て、初回の訪問に向けた準備を

行うこと

（2）（t ヒアリング　 )

顧客の真の課題を発見し共有すること

質問を通じて顧客の状況を正確に把握し、課題の明確化や

達成すべきゴールの設定を行う

（3）プレゼンテーション

顧客の課題解決への手段として自社の商品やサービスを提案し、

顧客に（y 価値 ）を納得してもらい成約への道筋をつけること

（4）（u クロージング　 )

商品・サービスの購入について顧客に決断を促し、成約（契約や発注）

へと結びつけていくこと

（5）アフターフォロー

（i 顧客満足 ）を高め、成約後も取引を継続・拡大させて

いくこと

また、競合他社の参入を防ぐこと

※実際のセールス活動では、ヒアリングとプレゼンテーションを繰り返して、
課題解決に向けた提案を修正していきます。

（1）
アプローチ

（2）
ヒアリング

（3）
プレゼンテーション

（4）
クロージング

（5）
アフターフォロー

・　訪問先の企業へ渡す資料を用意する

・　顧客企業の課題になりそうなことを想定しておく

・　お客様への質問事項をあらかじめ考えておく

・ 課題解決のための方法を考え出す

・ 自社商品の強み・弱みを整理しておく

・ プレゼンテーションが得意な人の商談に同席させてもらう

・ お客様の発注意思を確認するトークを考えておく

・ 先輩を相手に、クロージングのロープレをやってみる

・ 成約に必要な手続きや書類を準備しておく

・ 自社の商品について顧客企業の満足度が高い点を理解しておく

・ 優良顧客を持っている先輩にアフターフォローで実践していることを聞く

・ 競合企業のアフターフォロー内容を調べておく

セールスには（q 成果　 ）を出すための原則や手順、

（w スキル　 ）があり、これを（e 学習　 ）し身につけ

行動することで、誰でも成果を出すことができる

セールスの活動全体は5つのプロセスに分けて考えることができる
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セールスプロセス

Work-2 [応用編(1)] 考えてみよう。
成約した商談を振り返り、各セールスのプロセスで何を行ったかまとめてみましょう。
※記入が終わったらグループ内で発表を行い、意見を共有しましょう。

ワーク時間（ 20 ）分

（1）
アプローチ

（2）
ヒアリング

（3）
プレゼンテーション

（4）
クロージング

（5）
アフターフォロー

Work-3 [応用編(2)] 考えてみよう。
ワーク時間（ 20 ）分

何を行ったか、工夫した点など 良かったところ、悪かったところ

商談の概要

成功要因は何だと思いますか？

セールスプロセス

失敗した商談を振り返り、各セールスのプロセスで何を行ったかまとめてみましょう。
※記入が終わったらグループ内で発表を行い、意見を共有しましょう。

何を行ったか、工夫した点など 良かったところ、悪かったところ

商談の概要

失敗から何を学びましたか？

（1）
アプローチ

（2）
ヒアリング

（3）
プレゼンテーション

（4）
クロージング

（5）
アフターフォロー
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Column [購買プロセスモデル] 

Session 3

2Session

2
セールスの仕事では、成果を出すことが大切です。

Session2では、セールスに求められる能力と、

それらを成果に結びつける上で欠かせない

「コンピテンシー」の考え方を見ていきます。

高い成果をあげられるセールスになるための

ヒントをつかみましょう。

「人がモノを買う」ということはどういうことなのでしょうか。
人の購買行動を説明した最も有名なものに「AIDMA（アイドマ）の法則」があります。

AIDMAの法則とは、アメリカのローランド･ホールが提唱した、「消費行動」における仮説で

す。消費者が製品やサービスを知り、それを買うという行動に至るまでの心理的プロセスを説

明するモデルのひとつです。

AIDMAの法則では、人の購買行動を「認知段階」「感情段階」「行動段階」の3つの段階に分け

られる５つのプロセスから成るとしています。

「認知段階」は、広告メディア等を通じて、消費者が商品やサービスを知るという段階です。「感

情段階」は「好きか嫌いか」「使ってみたいかどうか」などを判断する段階です。「行動段階」

は「買う」という行動を起こす段階です。

AIDMAモデルの各段階に対して適切なマーケティング戦略を考えることで、消費者の購買行

動を喚起したり、ビジネス上の課題を抽出することができます。

■ AIDMAモデル

また、社会環境の変化やインターネットの普及にともなって、新しいモデルも提唱されています。

「AIDASモデル」は、「Action（行動）」の後に「Satisfaction（満足）」を用意することで、顧客

満足向上とリピート顧客の囲い込みが重要な戦略となる現在の環境に対応したものであり、

「AISAS」や「AISCEAS」では、インターネットによる新しい消費行動を前提としています。

これらのモデルでは、「検索」や「比較検討」と「意見や情報共有」のフェイズが加わります。

セールス活動の中でも、顧客の購買行動やマーケティング戦略を理解するうえで、これらの法

則は参考になります。

■ 購買プロセスモデル

認知段階

感情段階

行動段階

A

I

D

M

A

Attention（注意）

Interest（興味、関心）

Desire（欲求）

Memory（記憶）

Action（行動）

製品やサービスを知り、
それに対して注意をはらうようになる

興味や関心をもつ

欲しいと思う

製品やサービス名を記憶する

購買行動を起こす

AIDAS AISAS AISCEAS
Attention（注意）

Interest（興味、関心）

Desire（欲求）

Action（行動）

Satisfaction（満足）

Attention（注意）

Interest（興味、関心）

Search（検索）

Action（行動）

Share（意見共有）

Attention（注意）

Interest（興味、関心）

Search（検索）

Action（行動）

Share（意見共有）

Comparison（比較）

Examination（検討）




