
　皆様、新年あけましておめでとうございます。
　今年は「亥年」。十二支の最後の干支です。一説に
よると、十二支は植物の成長サイクルを表していると
いいます。十二支の一年目の「子年」は種播き。播い
た種が植物として成長し、収穫を迎えていくサイクル
を干支それぞれがあらわしているそうです。そして十
二支の最後の年「亥年」は、新しい命が種として宿る
年といわれています。皆様の繁栄のお役に立てるコラ
ムを執筆するように頑張りますので、本年もよろしく
お願いいたします。
　さて、今回は、年末にお届けした、問題と課題につ
いての仕上げ。提案を実らせる「とどめのセールスト
ーク」を解説いたします。

●顧客が語ったから「トーク」が生きる
　前回のポイントとして、顧客が抱える問題と、課題
について仮説を立てたうえで「あえてヒアリングとい
う手法で顧客自らに語らせる」ことを解説しました。
　顧客の問題点と課題を指摘し、その解決策を提示し
ても、断られることは少なからずあり得ます。顧客が
オファーしていないことは、例え正論であっても「顧
客側の担当者の立場や状況によっては却下してしまえ
る」からです。
　BtoBといえども、すべての取引には「ヒト」が介
在しています。「ヒト」それぞれの立場で、正論であ
っても通せないことがあります。例えば、顧客の開発
部が取り組んでいる技術に対して、御社が決め手とな
る手法を持っていたとします。しかし、その決め手が
優れていることで、顧客側の開発担当者のメンツがつ
ぶれる場合もあります。だからこそ、ヒアリングを通
じて顧客側のキーマンから「力を貸してほしい」とい
うオファーを取り付けてから提案を繰り出す必要があ
るのです。
　仮説を立てて、あえてヒアリングを行い、質問の組
み立てによって「顧客キーマンからのオファー（依頼）」
を引き出す。それが、前回解説した「お話を伺ったと
ころ、△△△が御社のテーマ（課題）ということでし
ょうか?」という質問と、「当社に問題解決のご提案
の機会を頂けませんか?」という提案の許可を取り付
ける質問です。
　そして、顧客からのオファー（提案依頼）を得たか
らこそ、トークの威力が決め手となります。

●伝えるべきポイントは4つ
　セールストークは、提案依頼に応えて御社がアピー
ルする段階です。ですから、今から解説する4つのポ
イントを明快に伝えきることが重要となります。この
時に良くない行動は、控えめなアピールや、さらなる

質問を行うことです。トークの場面ですから、御社の
ペースで伝えきることを第一に考えてください。

　伝えるべき4つのポイント
1．特長
2．他社と比べての優位性
3．顧客企業と顧客担当者のメリット
4．メリットを証明できる事実

　「特長」は、製品やサービスの説明です。
　次のポイントからが「ヒアリング」をしっかり行っ
ていないと的を外しやすい項目です。
　「他社と比べての優位性」は、御社の競合製品だけ
とは限りません。顧客が検討している他の方法との比
較です。ヒアリングをしっかりしていないと、顧客が
何と比較対象としているのかが把握できず的を見失う
ことがあります。御社が戦っている競合先が何なのか
を把握して、それらと御社の提案との差別化ポイント
を明確にしてください。
　「顧客企業と顧客担当者のメリット」は、一致しな
いことが多くあります。担当者にとっては、しっかり
としたフォローや情報提供をしてくれるパートナーに
メリットを感じます。しかし、担当者の上司としては、
部下へのフォローにメリットを感じたとしても、それ
を稟議書に書くことははばかれるかも知れません。で
すから、組織的なメリット、法人として得るメリット、
そして、担当者に与えられるメリットを整理して、プ
レゼンすることが大切になります。特に、顧客担当者
は、御社の代理営業マンです。御社に代わって顧客社
内での意見調整や競合他社との比較を行います。です
から、顧客側の担当者が御社と取引する事についての
魅力を感じなければ、御社の見方にはなりません。
　「メリットを証明できる事実」とは、御社の取り組
み姿勢や対応の方針といったことを裏付けする事例な
どです。

提案を実らせる
「とどめのセールストーク」

この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ち
たように」くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手
法と発想をお届けします。

はじめてのBtoBマーケティング
目からウロコがぽろぽろ落ちる連　載
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　例えば、御社の担当者が不在にしていても、社内で
の情報共有を万全にしているので、代理の者でもある
程度の対応ができる体制にある。そういったことでも
十分な証明事実となります。できれば、公開してよい
程度の事例などを伝えると、説得力のあるエビデンス
となります。
　BtoBでは、顧客担当者の不安を払しょくすること
は大変重要です。仕事がスムーズに進むことよりも、
何らかのトラブルや変更などが生じることは、BtoB
取引では少なからず起こります。たとえ、顧客担当者
のミスであっても、一緒になってフォローしてもらえ
るパートナーであるかどうかは、顧客担当者の人事評
価にも結び付く重要な課題です。

●顧客からのオファーに応えてトークするから納得される
　ぐさりと刺さる提案は、的を外すと逆効果となりま
す。しかし、知ったつもりではなく、ヒアリングで裏
取りを行い、顧客自らの言葉で課題を説明し、御社へ
の提案を求めた内容に対しては、深く切り込むほど顧
客の納得が深まります。
　優れた提案であるほど、ヒアリングが重要なのです。
　そして、ヒアリングした内容を「1．特長」「2．他
社と比べての優位性」「3．顧客企業と、担当者それ
ぞれのメリット」「4．メリットを証明できる事実」
を余すところなく伝える。このプロセスが勝つ提案営
業のポイントです。
　しかし、陥りがちな落とし穴は、次の3つがあります。

　3つの落とし穴

1．�特長のみを説明して、他社との違いは顧客判断に任せて
しまう。

2．メリットは顧客が判断するものとして、アピールしない。
3．メリットを証明できる事実が提示できない。

　セールストークでは、顧客が判断するための材料を
すべて提示することが重要です。「当社と取引したご
担当者は、このように評価してくれています」という
ように、メリットと証拠をはっきりとトークすること
は、とても大切なのです。
　ヒアリングを疎かにした提案は「売り手目線となり
がち」。ですが、仮説に基づいたヒアリングを行うこ
とで、セールストークが生きて「顧客にとっての“な
るほど”」が得られます。

株式会社 創英　 代表取締役　
NHNホールディングス株式会社　代表取締役
BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
著書「誤努力」が、流通科学大学、神戸芸術工科大
学のテキストとして採用された。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp

著者●中井　淳夫（なかい　あつお）
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