
第五章： プレゼンテーション力第五章： プレゼンテーション力

元広告代理店、現場叩き上げ営業マンが伝授！
あなたの市場価値を、めちゃアップさせる
５年目からの営業マン・現場必勝マニュアル

元広告代理店、現場叩き上げ営業マン

エサキヨシノリ
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例
え
ば
、

職
歴
5
年
目
を
迎
え
た
20
代
後
半
の
営
業
マ
ン
が

「
も
う
一
段
上
の
レ
ベ
ル
を
目
指
す
に
は
・
・
・

ど
う

し
た
ら
い
い
ん
や
ろ
？
」
と
自
問
し
た
と
し
ま
す
。

近
頃
、
営
業
成
績
は
横
ば
い
。

仕
事
上
の
責
任
や
プ
レ
ッ
シ
ャ
ー
は
徐
々
に
重
く
。

転
職
で
き
る
力
が
あ
る
か
疑
問
。

そ
ん
な
不
安
が
募
り
始
め
る
時
期
を
「
5
年
目
の
壁
」

と
呼
ぶ
な
ら
ば
、

そ
の
壁
を
越
え
る
た
め
に
は
、
や
は
り
「
あ
な
た
の
営

業
と
し
て
の
市
場
価
値
を
あ
げ
る
」
し
か
な
い
よ
う
で

す
。

ど
の
会
社
に
行
っ
て
も
通
用
す
る
！
感
謝
さ
れ
る
市
場

価
値
の
高
い
営
業
マ
ン
に
な
る
た
め
に
努
力
し
た
い
と

い
う
あ
な
た
に
だ
け
、

そ
の
方
法
を
エ
サ
キ
流
で
お
教
え
し
ま
す
。

あなたの市場価値をあげたい、営業担当さまへ
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営業マンは、プレゼンの毎日！：本日のテーマ

【 今回、お話する営業マンのプレゼンとは 】

営業マンの
プレゼンテーション

企画書

稟議書
日々の
営業

人間関係
構築

外部
交渉

社内
プレゼン

報告書

セールス
ツール

得意先
プレゼン

日々の
営業

攻める
営業

守る
営業

初回訪問
を成功さ
るための
営業

テレアポ
を成功させる
営業

積み上げる
を成功させる
営業

クロージング
を成功させる
営業
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営業マンは、プレゼンの毎日！：本日のテーマ

【 本日のテーマとエサキ流ポイント 】

初回訪問
を成功させ
るための
営業

営業される側
の心理

おもろい！
と言われる
３つの技

実は、「初回訪問」こそ、営業マンがゲットすべきプレゼンテーション・
ノウハウが、いっぱい詰まっているのです。

相手を知る 自分を伝える
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初回訪問を成功させるエサキ流ポイント

【 １つ目のポイント：営業される側の心理を知る 】

企業担当者

既に取引先あるし
営業されても無駄

話ぐらいは
聴いてやろうか

独自性は
持っているかも

うちの問題を
話してみようか

見積もりぐらいは
とってみようか

あなたから営業される側に立
つ、お客さま（見込み客さ
ま）は基本的に、あなたとビ
ジネス・パートナーになりた
いなんて思っていないし、大
切な時間を割いてまでセール
スされる事を望んでいませ
ん！ですから、あなたの訪問
を知った瞬間から拒絶体制に
はいります。

だからと言って、営業マンの
あなたがネガティブ思考に陥
る事はないのです。お客さま
の心の動きを知り、その動き
に合わせて自分表現アプロー
チを的確にくりだす。結果
「こいつ、おもろい！」と言
わせる。これ！です。

ー心理の流れー
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自分表現
ツール

５つの
ステップ

のせる一言
しめる一言

【 ２つ目のポイント：おもろい！と言われる３つの技 】

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント
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自分表現
ツール

５つの
ステップ

のせる一言
しめる一言

【 ２つ目のポイント：おもろい！と言われる３つの技 】

「こいつ、おもろい！」と言われるため
に、先ずは初回訪問時、現場での営業ス
テップを確認しましょう！

「こいつ、おもろい！」と言われるため
に、先ずは初回訪問時、現場での営業ス
テップを確認しましょう！

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント
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【 ５つのステップ 】

例えば、優秀と呼ばれる営業マンのセールスプレゼン・ノウハウを分析
すると、５つのステップを、たくみに踏んでいます。

営業マン 企業担当者

話のステップ2

聴のステップ3

空気創りのステップ1

分析の
ステップ

4

5 次に繋ぐステップ

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：５つのステップ
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【 ５つのステップ 】

次に、１～５のステップで営業マンは、どんな作業をしているか？

営業マン

話2

空気創り1
相手の警戒心を解き、
始めに自分が話し易い空気（自分の土
俵）を創る。
その後の信頼に通じる姿勢を形で表現。

見た目演出
意外性演出
地道な姿勢

会社でなく個人をアピール
主体的表現で用件を話す。
できる事、できない事をハッキリ伝える。
順序だてて話す。

相手からすべて引き出す！
本当は何をして欲しいのか、何をして
欲しくないのかを察知する。
担当者の社内立場を知る。

相手の話を聞き、こちらも話しながら
課題を見つける
どうすればいいかを見つける
解決策への道筋を見つめる

ストーリー想定
言い切りトーク
緩急トーク
ここだけの話

感心・共感を伝え
盛り上げの合の手
目を見る
必要部分だけメモ

次に繋ぐ5
次回訪問を約束してもらう
用事無く訪問できる仕掛けを作る。
簡単な宿題を頂く。
焦らず、後に３回訪問。

こちらの都合で訪問
できる技
不明確な宿題を安
請け合いしない

多面的に相手の立
場にたって分析（個
人、社内、得意先、
マスコミなど）

聴3

分析4

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：５つのステップ
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自分表現
ツール

５つの技と
ステップ

のせる一言
しめる一言

５つステップ、その流れにのって、相手
のニーズを捕らえつつ主体的にセールス
作業を進めていく事のできるツール

５つステップ、その流れにのって、相手
のニーズを捕らえつつ主体的にセールス
作業を進めていく事のできるツール

【 おもろい！と言われる３つの技 】

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント
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【 自分表現ツール 】

企業担当者

既に取引先あるし
買う気なんてなし

話ぐらいは
聴いてやろうか

独自性は
持っているかも

うちの問題を
話してみようか

見積もりぐらいは
とってみようか

空気創り1

話2

聴3

次に繋ぐ5

名刺

自分
紹介
記事

カタログ

得意先
情報管理
シート

レポート
メール

情報
新聞

営業マン

会社員としてではなく、あなた個人としての「人」をアピールする！

分析4

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：自分表現ツール
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【 会社から支給されるツール 】

御社の販売促進を
アップグレードさせる確
実サービス。

００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００

０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００００００
０００００００

For the future promotionFor the future promotion

サービス内容

料金

お問合せ：中小広告社株式会社（架空会社）
０００００００００００００００００００００００００００００００００００００
０００００００００００００００００００００００００００００００００００００

００００００００００００００
００００００００００００００００００００

００００００００００００００００００００
００００００．

００００００００００００００
００００００００００００００００００００

００００００００００００００００００００
００００００００．

００００００００００００００
００００００００００００００００００００

００００００００００００００００００００
００００００００．

００００００００００００
００００００００００００００００００
００００００００００００００００

営業本部 主任 情熱 学

住所：大阪市００００００００００００００００
電話＆ＦＡＸ：０６－６０００－００００

e-mail：xxxxx@xxxxxx.jp
URL：http://www.jounetsu.jp

中小広告社株式会社

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：自分表現ツール
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【 色 】

空気創りの技
（見た目）

1
第一印象で見た目は大事。
良いスーツを着なくても色を意識すれば変わる。
固い業界でもネクタイ、シャツは工夫できるはず。

色を意識していなかった時代 カラー診断後、表情まで変わる

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：自分表現ツール
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【 自分紹介記事 】

会社を語るのではなく、自分を語るツール。
雑誌の取材記事風で読みたくさせる。

自分
紹介
記事
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空気創りの技
（意外性）

1

０００００００００００００００００００
０００００００００００００００００００
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０
０
０
０
０
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０
０
０
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０
０
０
０
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０
０
０
０
０
０

あなたの言葉「誰のた
めに何をしてあげた
い。」をキャッチコピー
としていれる。

０
０
０
０
０
０
０
０
０

０
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０
０
０
０
０
０
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０
０
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業界を志した「忘れられ
ないエピソード」。

しかし、現実は自分が
甘かった。自分の能力
の無さを痛感。そこから、
コツコツの努力がはじま
る。

自分自身がサービス提
供において大切にして
いる事。そしてこれから
の抱負。

業種らしく、そして自分
らしい動きのある写真
をいれる。

連絡先、会社URLなど
のアクセス情報

自分紹介のサマリー
（まとめ）を書く。

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：自分表現ツール



「情熱！」をテーマに起業した男の挑戦！
THE CHALLENGE OF A “JOUNETSU” ENTREPRENEUR

「
モ
ノ
は
え
え
け
ど
売
れ
へ
ん
」
と
悩
む
会
社
を

情
熱
で
後
押
し
で
き
る
男
に
な
り
た
い
。

Profile： エサキヨシノリ
----------------------------------------------------------
1968年大阪出身。広告代理店の営業としてさま
ざまな企業のコミュニケーション活動をプロデュー
ス。その経験を活かすべく、今年１月に独立。大
阪のプロ１２人で作る中小・ベチャー企業のため
のブランド創りコンサルティング＆セミナー事業、
「情熱の学校」を旗揚げした。３７歳。

連絡先： 080-０００００００ / ００００@0000000.jp
公式ＨＰ: www.jounetsu.jp
めるまが：http://www.mag2.com/m/0000149988.htm

大
手
広
告
代
理
店
を
退
職

し
て
ま
で
「
や
り
た
か
っ
た
事
」

広
告
代
理
店
は
大
学
生
に
と
っ
て

憧
れ
の
就
職
先
の
ひ
と
つ
。
大
学

時
代
の
エ
サ
キ
も
、
「
芸
能
関
係
の

仕

事

が
で
き
る
か
も
し
れ
な

い
」
と
い
う
ミ
ー
ハ
ー
な
気
持
ち
を
心
に
秘
め
、
就
職

試
験
に
臨
ん
だ
。
専
攻
は
美
術
だ
っ
た
が
、
「
デ
ザ
イ

ン
に
興
味
は
あ
っ
て
も
、
デ
ザ
イ
ナ
ー
に
な
る
腕
は
な

い
」
と
、
自
ら
の
力
を
冷
静
に
分
析
。
そ
の
代
わ
り
、

持
ち
前
の
社
交
性
と
行
動
力
と
を
生
か
せ
る
営
業

職
を
選
ぶ
。
入
社
後
、
そ
の
本
領
を
発
揮
し
、
頭
角

を
表
す
。
「と
に
か
く
飛
び
込
み
営
業
が
好
き
で
し
た
。

だ
っ
て
、
ど
ん
な
人
が
対
応
し
て
く
だ
さ
る
の
か
行
っ

て
み
る
ま
で
わ
か
ら
な
い…

そ
の
ド
キ
ド
キ
感
が
た
ま

ら
な
く
て
（
笑
）
」
そ
の
後
、
海
外
で
の
営
業
も
経
験
し

て
、
さ
ら
に
度
胸
と
話
術
に
磨
き
を
か
け
た
エ
サ
キ
は
、

誰
も
が
名
前
を
知
っ
て
い
る
メ
ー
カ
ー
の
コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー

シ
ョ
ン
活
動
を
プ
ロ
デ
ュ
ー
ス
す
る
な
ど
、
業
界
で
の
実

績
を
着
実
に
重
ね
て
い
っ
た
。
と
こ
ろ
が
、
プ
ロ
ジ
ェ
ク

ト
の
大
き
さ
に
逆
行
す
る
よ
う
に
、
入
社
当
初
に
感

じ
て
い
た
楽
し
さ
は
薄
れ
て
い
く
。
「
政
治
力
で
動
く

世
界
と
、
相
性
が
悪
か
っ
た
の
か
も
し
れ
ま
せ
ん
ね
。

広
告
や
販
促
は
、
予
算
を
も
っ
た
大
企
業
の
も
の
だ
、

と
い
う
暗
黙
の
定
説
を
壊
し
た
か
っ
た
。
た
ま
た
ま
、

ノ
ウ
ハ
ウ
も
人
脈
も
乏
し
い
中
小
・
ベ
ン
チ
ャ
ー
企
業

と
仕
事
を
す
る
機
会
が
出
来
た
と
き
、
コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー

シ
ョ
ン
や
ブ
ラ
ン
デ
ィ
ン
グ
を
心
か
ら
必
要
と
し
て
い

る
の
は
、
こ
の
人
た
ち
だ
と
実
感
し
た
か
ら
で
す
」
だ

が
、
会
社
に
残
っ
た
ま
ま
で
、
予
算
の
限
ら
れ
た
中

小
・
ベ
ン
チ
ャ
ー
の
仕
事
を
優
先
的
に
進
め
る
こ
と
に

は
限
界
が
あ
っ
た
。
そ
れ
と
な
く
独
立
の
意
思
を
告

げ
る
と
、
同
僚
た
ち
は
猛
反
対
。
が
、
愛
す
る
妻
は

「
あ
な
た
が
や
り
た
い
こ
と
な
ら
応
援
す
る
」

と
―
―
エ
サ
キ
は
決
心
し
た
。

退
職
す
る
や
い
な
や
、
事
業
プ
ラ
ン
を
企
画
書
に
ま

と
め
て
常
に
持
ち
歩
き
、
か
つ
て
一
緒
に
仕
事
を

し
た
プ
ラ
ン
ナ
ー
や
マ
ー
ケ
ッ
タ
ー
ら
に
熱
い
想
い
を
伝
え

た
。
「
商
品
・
サ
ー
ビ
ス
の
情
報
を
い
く
ら
伝
え
て
も
、
そ
れ

が
売
り
上
げ
に
つ
な
が
る
と
は
限
り
ま
せ
ん
。
他
社
製
品
と

の
差
別
化
策
が
ど
う
だ
と
か
、
機
能
が
ど
う
だ
と
か
い
う
話

は
、
知
名
度
の
あ
る
会
社
が
言
う
か
ら
意
味
が
あ
る
わ
け
で
、

中
小
企
業
が
語
っ
て
も
消
費
者
の
心
に
は
響
か
な
い
」
。
そ
の

結
果
、
い
わ
ゆ
る“
負
け
組”

と
な
っ
た
会
社
が
、
安
売
り
競

争
に
巻
き
込
ま
れ
、
ま
す
ま
す
自
分
を
追
い
込
ん
で
い
く
様

を
幾
度
と
な
く
見
て
き
た
エ
サ
キ
は
、
「
商
品
・
サ
ー
ビ
ス
に

込
め
た
そ
の
会
社
の
思
い
を
、
代
弁
す
る
仕
事
を
し
よ

う
」と
考
え
た
の
だ
。

今
後
の
野
望

情
熱
で
日
本
を
幸
せ
に
す
る
！

経
営
者
や
開
発
者
の
中
に
は
、
熱
い
想
い

を
持
ち
な
が
ら
、
伝
え
る
の
が
不
得
手

な
人
が
多
い
も
の
。
一
方
の
エ
サ
キ
は
、

「
周
り
か
ら
、“

熱
い
ヤ
ツ
だ”

“

元
気

パ
ワ
ー
が
出
て
い
る”

と
言
わ
れ
続
け
て
き
た
」
と
い
う
キ
ャ

ラ
ク
タ
ー
の
持
ち
主
。
こ
の
「
情
熱
」を
ブ
ラ
ン
ド
テ
ー
マ
に
掲

げ
、
小
さ
な
会
社
の
プ
ロ
モ
ー
シ
ョ
ン
活
動
を
支
援
す
る
メ
ン

バ
ー
を
募
っ
た
。
「
僕
一
人
よ
り
、
プ
ロ
同
士
が
組
ん
だ
ほ
う

が
大
き
な
こ
と
が
出
来
る
と
い
う
の
は
、
会
社
員
時
代
の
経

験
か
ら
も
わ
か
っ
て
い
ま
し
た
。
そ
れ
に
、
大
阪
に
は
腕
は
あ

る
の
に
、
営
業
力
が
な
い
た
め
に
下
請
け
甘
ん
じ
て
い
る“

個

人
の
プ
ロ”

が
多
い
の
で
、
僕
が
営
業
窓
口
と
な
っ
て
彼
ら
を

束
ね
、
企
業
が
必
要
と
す
る
ノ
ウ
ハ
ウ
だ
け
を
予
算
に
応
じ

て
提
供
す
れ
ば
、
情
熱
と
情
熱
と
の
マ
ッ
チ
ン
グ
に
な
る
ぞ
と

閃
い
た
わ
け
で
す
」

現
在
、
広
報
、
広
告
、
販
促
、
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
、
プ
レ
ゼ
ン
、

自
己
ア
ピ
ー
ル
、
カ
ラ
ー
、
音
楽
、
市
場
調
査
意
、
デ
ザ
イ
ン
、

税
務
な
ど
１
２
名
の
プ
ロ
と
と
も
に
、
独
自
色
の
強
い
コ
ン
サ

ル
テ
ィ
ン
グ
と
セ
ミ
ナ
ー
を
次
々
に
打
ち
出
し
、
ノ
ウ
ハ
ウ
提

供
を
行
っ
て
い
る
。
「
近
い
う
ち
に
、
全
国
区
で
注
目
さ
れ
る

コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー
シ
ョ
ン
コ
ン
サ
ル
集
団
に
な
る
と
確
信
し
て
い
ま

す
。
そ
し
て
、“

情
熱”

と
い
う
コ
ン
セ
プ
ト
が
波
及
す
れ
ば
、

日
本
に
も
元
気
が
戻
っ
て
く
る
は
ず
で
す
よ
」

純日本系＆外資系、両方の広告代理店営業マンとして各種企業の
コミュニケーション活動をプロデュース。その後、05年に独立し、中
小企業の「表現力アップ」のためのコンサル＆セミナー 事業「情熱
の学校」を展開。1２人の大阪仕事人ネットワーク「情熱の学校」の
リーダー、兼赤いプレゼンプランナー。

全員を雇ったら予算オーバー！
だから、全員から学べる学校をつくった
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【 得意先・情報管理シート 】

事前に何を話すかを
知る。
相手のニーズ・ウォ
ンツを想定する。
５つのステップでの
アプローチとツール
を決める。
分析するキーワード
を意識して聴く。

話の技2

聴の技3

分析の技4

得意先・情報管理シート：得意先名／訪問日

得意先
情報管理シート

ウォンツ

ニーズ

３つの価値 価値が提供できるモノ

①空気創り

ツール

アプローチ

②話はじめ

ツール

アプローチ

③聴く

ツール

アプローチ

③聴く

ツール

アプローチ

【得意先の課題分析】 【次回訪問のアプローチ】

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：自分表現ツール



（Ｃ）Copyright 2006 Jounetsu no Gakkou, Yoshinori Esaki

【 オリジナル情報新聞 】

レポート
メール

次に繋ぐ技5

情報
新聞

定期的にお客さま
訪問できる理由。
セールス情報より、
現場の生情報。
ビジネスメルマガ
の紙版として。

今
週
の
お
悩
み
の
壷

私
の
お
客
さ
ま
で
あ
る
○
○
株
式
会
社

の
○
○
さ
ん
と
の
お
話
に
よ
る
と
、
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販
促
、
誤
解
の
壷

商
品
・
サ
ー
ビ
ス
を
売
る
た
め
の
販
促

ツ
ー
ル
と
い
う
誤
解
を
理
解
す
べ
き
で
す
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情熱！を伝える販促ツール制作のお問合せは：０６－６▼■●－＄％＃＆ ｅｓａｋｉ＠＄％＃＆．Ｃｏｍ

発行：
中小広告社（株）
５年目熱血営業マン
情熱学
（じょうねつ・まなぶ）

情熱

テクニック

販
促
ツ
ー
ル
制
作
の
壷

販
促
ツ
ー
ル
は
商
品
・
サ
ー
ビ
ス
に
込
め
た

御
社
の
情
熱
を
伝
え
る
た
め
の
ツ
ー
ル
で
あ

り
、
そ
れ
は
定
型
ノ
ウ
ハ
ウ
を
ベ
ー
ス
に
制
作

す
る
も
の
で
は
あ
り
ま
せ
ん
よ
！
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初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：自分表現ツール
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【 レポートメール 】

レポート
メール

次に繋ぐ技5

情報
新聞

本日はお忙しい中、貴重なお時間を頂き誠にありがとうございました。今回、
○○さまから頂いたお話内容を基に、お役に立てる提案ができればと考えて
おります。今後とも、よろしくお願い致します。

Meeting Report
-----------------------------------------------------------------------------------
記述者 ： エサキヨシノリ
記述日 ： 平成17年○月○日
To ： ○○、■■、
Cc ： ○○、■■
出席者：○○、■■ 計1１名
日時： 平成17年○月○日 13:00～14：30
会場： □□□□□□株式会社 ○○会議室
--------------------------------------------------------------------------------------
ご挨拶訪問

1.弊社,、○○よりご挨拶並びに弊社商品の紹介をさせて頂きました。
０００００００００００００００００００について
０００００００００００００００００００について

2..御社、○○さまより、御社の抱えていらっしゃる課題を含め以下のお話をいただきました。
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００

3..次の作業
オリジナル情報新聞の定期配布（ご了解頂きありがとうございます）
商品○○のお見積り提出（○月○日までに）

本日はお忙しい中、貴重なお時間を頂き誠にありがとうございました。今回、
○○さまから頂いたお話内容を基に、お役に立てる提案ができればと考えて
おります。今後とも、よろしくお願い致します。

Meeting Report
-----------------------------------------------------------------------------------
記述者 ： エサキヨシノリ
記述日 ： 平成17年○月○日
To ： ○○、■■、
Cc ： ○○、■■
出席者：○○、■■ 計1１名
日時： 平成17年○月○日 13:00～14：30
会場： □□□□□□株式会社 ○○会議室
--------------------------------------------------------------------------------------
ご挨拶訪問

1.弊社,、○○よりご挨拶並びに弊社商品の紹介をさせて頂きました。
０００００００００００００００００００について
０００００００００００００００００００について

2..御社、○○さまより、御社の抱えていらっしゃる課題を含め以下のお話をいただきました。
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００

3..次の作業
オリジナル情報新聞の定期配布（ご了解頂きありがとうございます）
商品○○のお見積り提出（○月○日までに）

２４時間以内にメー
ル・レポート。
議題→合意事項→課題
→次の作業を箇条書き
で明記。
相手からの依頼を正確
に相互で確認。
言った言わないを防ぐ。

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：自分表現ツール
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自分ツール５つの階段
のせる一言
しめる一言

５つステップ、その流れにのって、相手
を「のせる一言」、さらに次に繋げるた
めの「しめる一言」を使いこす！

５つステップ、その流れにのって、相手
を「のせる一言」、さらに次に繋げるた
めの「しめる一言」を使いこす！

【 おもろい！と言われる３つの技 】

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント
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【 のせる一言、しめる一言 】

営業マン 企業担当者

既に取引先あるし
買う気なんてなし

話ぐらいは
聴いてやろうか

独自性は
持っているかも

うちの問題を
話してみようか

見積もりぐらいは
とってみようか

空気創りの技1

話の技2

聴の技3

次に繋ぐ技5

•意外性の出だし
•前のめりにさせ
る間

•意外性の出だし
•前のめりにさせ
る間

•笑顔の合の手
•びっくり反応
•具体的にほめる
•例えば？？

•笑顔の合の手
•びっくり反応
•具体的にほめる
•例えば？？

•３つあります
•ズバリ！
•ＮＯすみません

•３つあります
•ズバリ！
•ＮＯすみません

•次の行動を決定
•中途半端な依頼
は受けないＮＯ

•次の行動を決定
•中途半端な依頼
は受けないＮＯ

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：のせしめの一言
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営業マン

企業担当者

既に取引先あるし
買う気なんてなし

話ぐらいは
聴いてやろうか

空気創り1
•意外性の出だし
•前のめりにさせ
る間

•意外性の出だし
•前のめりにさせ
る間

【ポイント】
名刺交換の後、構え
る担当者の予想を裏
切る。
ユニークな導入で
ちょっと違う？って
思わせる。

「本題に入る前に、
ちょっと面白い自己
紹介してもいいです
か？」

【 空気創り 】

「・・・・・・、最
近、こんなお話をお
客さまからお聴きし
ましてね～。」

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：のせしめの一言
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【 話 】

話ぐらいは
聴いてやろうか

独自性は
持っているかも

話2

•３つあります
•ズバリ！
•ＮＯすみません
•緩急間で強調

•３つあります
•ズバリ！
•ＮＯすみません
•緩急間で強調

企業担当者

営業マン

【ポイント】
数字やシャープな強
調表現で自信をア
ピール。
自分の間で話を展開。
カウンターをくらっ
た時ほど、間＋確か
にその通り

私達が御社にご提
供できる価値は、
ズバリ！３つです。

実は・・・○▼な
んです。

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：のせしめの一言
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【 聴 】

うちの問題を
話してみようか

聴3

•笑顔の合の手
•びっくり反応
•具体的にほめる
•例えば？？

•笑顔の合の手
•びっくり反応
•具体的にほめる
•例えば？？

営業マン

企業担当者

【ポイント】
話し手をいつも不安に
させるのが無反応。最
高の笑顔で合（愛）の
手を。
のってきたら「例え
ば」で掘り下げる質問。
相手の説明に対し実感
こめて具体的にほめる。

「本当ですか！そん
な凄いプロジェク
トってあるんです
か？」

「例えば？？」
なるほど～、この
商品○▼◇％＄が
いいですね！

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：のせしめの一言
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【 次に繋ぐ 】

見積もりぐらいは
とってみようか

次に繋ぐ5
•次の行動を決定
•中途半端な依頼
は受けないＮＯ

•次の行動を決定
•中途半端な依頼
は受けないＮＯ

企業担当者

営業マン

【ポイント】
出来る限り、こちらの
都合で訪問できる理由
を作る。
中途半端な依頼は受け
てこない！次の訪問タ
イミングを失う可能性
がある。

「これから、一週間
に一回、この新聞を
届けに上がっていい
ですか？」

「何かおもしろい提案
というのは、例えば
○▼◇についてのアイ
ディア出しからでいい
ですか？」

初回訪問を成功させるエサキ流ポイント：のせしめの一言
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５回に渡り、熱くお付き合い頂き
ありがとうございました！

また、どこかでお会いしましょう。

情熱の学校 エサキヨシノリ


