
　今回は、前回に続き「訪問商談がやりにくくなった
ニューノーマル時代の営業と販売」の続編。SPINと
いう質問の技術で営業した後のクロージングに必要と
なる、4つのコミットメントをご説明します。

●営業と販売の違い
　前回「良い指示待ち人間」の説明をしました。良い
指示待ち人間は、自らがしたい事、できる事を「上司
や先輩に、上手に指示させる」ことができる人です。
この事を営業活動に置き換えると、「自社がしたい事」

「自社ができる事」を発注させるように、お客様の要
望をコントロールする事です。ここが大切なポイント
です。顧客の要望を「自社の能力が活かせるように創
出する」事が営業活動です。そのためには、売り込む
のではなく「顧客に語ってもらう」事が重要で、その
ためにSPINという質問の技術を使います。
　対して、販売はSPINで創出した注文に応え、サー
ビス・商品を対価に変えて回収する仕事です。営業と
いう投資を、回収することが販売です。売れる仕掛け
を作り、しっかりと売り切るために、4つのコミット
メントを強く打ち出してください。

●クロージングとは決断
　クロージングの段階で大切なことは、「発注内容を
具体化」して発注書という指示を出してもらう事です。
指示を出させるために必要なことは、「顧客の決断」。
そして、顧客の決断は、売り手側からの明確なコミッ
トメントの提示によって成立します。
　コミットメントとは、「責任を持った約束」。顧客の
決断に対して、我社は4つの「責任を持った約束」を
します、と伝えることがリモート商談の時代だからこ
そ、重要になっています。

●営業が成立したからコミットできる
　「責任を持った約束」は、とてもハードルが高い事
に思われたでしょうか。
　名ピッチャーが投げるボールは、打つ側にとっても
難しいが、捕球するキャッチャーにとっても難しい。
しかし、互いにサインを交わし、投手と捕手のコミッ
トメントがあるからこそ、打者を打ち取るプレーが生

まれます。営業と販売も同様で、顧客からの発注を創
出しているからこそ、販売時のコミットメントが出せ
ます。顧客要望が見えない成り行き販売では、4つの
コミットメントを発することは不可能です。

●顧客が決断するために
　BtoBの場合、顧客の決断とは「稟議書」です。説
得力のある稟議書とは、販売者のコミットメントがし
っかり記載されている稟議書です。BtoBで最も重視
される4つのコミットメントは、4つの項目の頭文字
をとって「FABE」といいます。

　Feature「機能・特徴」、Advantage「優位性」、
Benefit「実感できる価値」、Evidens「証拠となるデ
ータ」この4つのコミットメントを簡単に解説します。
　Feature「機能・特徴」とAdvantage「優位性」は、
製品やサービスによってもたらされる内容と、競合と
の違いについてのコミットメント。ウリモノを顧客が
評価するための最も基本となる情報で、機能・特長・
優位性に競合との違いが無い場合、コモディティに陥
り価格と納期だけが評価対象になります。
　BtoBの場合、Benefit「実感できる価値」とEvidens

「証拠となるデータ」が、勝負を決める重要ファクタ
ーになることが多々あります。FとAで競合他社に圧
倒的な差が生み出せなくても、時には競合他社よりも
劣っていたとしても、BとEで競合に勝つことは珍し
くありません。では、どのようなBとEのコミットメ
ントであれば、勝つ商いとなるのか? 
　ところで、BtoBは合理的な判断で購入が決まると
いわれています。しかし、筆者が、700社にヒアリン
グしたところ「購入を決める要因の第一位は、担当者

訪問商談ができない
時代のクロージング

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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の安心」にありました。
　新しい取引を始める時、顧客側が重視するのは販売
側の人的な対応です。例えば、「当社の製品を導入す
ることで、御社の生産性が上がります」というセール
ストークは、購入企業の経済メリットというベネフィ
ットと思えるでしょう。しかし、機能・特長が得られ
れば必然的に手に入る内容です。
　顧客担当者は、ご自身が被るかもしれない不測のリ
スクへの心配があると、御社の事を強く推奨する稟議
書を書きません。稟議を承認する上司や部門も同様で
す。対応に安心できることを、販売側がコミットしな
ければ、顧客担当者の決断（発注）は鈍くなります。
だからこそ、担当者が実感できる価値を、その証拠と
なる事例や根拠を交えて強いメッセージで伝えること
が重要になります。

●顧客とのワンチーム
　実感できる価値、証拠となるデータとは、売り手側
の担当者が「顧客担当者とワンチーム」で課題解決を
達成できるという安心感にあります。安心感は、売り
手側が顧客に対して言葉にして発することで生まれま
す。どの企業でも「我社は責任を持って対応します」

と考えているはずですが、そこにもう一押しが決め手
になります。「私たち販売側はこのような体制でこの
ような対応をしています。その結果、お取引いただい
ている企業様からはこのような満足の声をいただいて
います。」という内容を、「コミットしている」という
強い意識で伝える。リモート商談の場合、明確に伝え
ることが特に重要です。
　強いコミットメントを発することができない原因
は、営業にあります。営業と販売の両輪が、正しく役
割を果たしてこそ、ニューノーマル時代に飛躍するこ
とが可能となります。

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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