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していただいたのに、満足い

ただけない結果となってしま

います。少なくともこの３つを

押さえておくと、他社さんと差

別化できたり、お客様からの

信用を得られると思います。

皆さんも商談の際に一度試

してみてくださいね！ 

先日、中部びじねすに激

震が走りました。それは

スマホの充電ケーブルは 

iphoneとアンドロイドで 

違うのですが、なんと 

１本のケーブルでその問

題を解決できちゃうんで

す。充電の口が両機種に

対応しているため、コネ

クターやケーブルの差し

替えすることなく充電で

きちゃうんです!!これだけ

でもすごいのに、何が一

番驚いたって、これ100

円均一で売ってるんで 

∑(=ﾟωﾟ=;) ﾏｼﾞ!?     

すごくないですか??鈴木

さんが教えてくれて、速

攻みんなで買いに行きま

した(笑)売っているのは

エルエルタウンの2階の

ワッツっていう100円均

一です。皆さんもぜひど

うぞ！ 
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言われると、理由も聞かず

に見積もりを出していまし

た。でもそれではお客様が

何を望んでいるのかが見え

てきません。続いて『何を？』

ですが、これは正確には「何

をしたいですか？」です。先

ほどのコピー機ですと「紙を

パソコン上で保管したい」と

か「変な広告ＦＡＸが送られ

てくるので何とかしたい」など

の要望を聞きます。今より

もっとこんな事がしたいな…

という事を聞くことで、それを

実現できる機械を選定する

のです。最後に『重要なの

は？』ですが「一番重要なの

はなんですか？」という事で

す。先ほどのコピー機の例

で言いますと、例えば「導入

コストを抑えたい」とか「うち

は枚数が多いからランニン

グコストに重点を置いてい

る」、「とにかく壊れにくいコ

ピー機がいい」など、お客様

によって重要な点が違いま

す。これを聞いておかない

と、せっかく高いお買い物を

先日社長と同行した際にコ

ピー用紙の納品がありまし

た。その様子を見ていたら、

コピー用紙の箱を指定の場

所に置いて、中から1冊だけ

出して、箱の上に置いていま

した。車に戻った時に「何で 

1冊だけ出したんですか？」

と聞くと「あのお客様は女性

の方が多いでしょ。女性が箱

からコピー用紙を出す時って

すごく面倒だと思うの。手や

爪が傷着いちゃう時もあるし

ね。さっきみたいに1冊だけ

でも出してあげれば、出しや

すいし手も傷にもならないで

しょ。」と教えてくれました。

すごーい。そこまで考えてい

たんですね。「誰かに言われ

てやり始めたのですか？」と

続けて聞くと「いや、誰にも

言われたことないし、俺が勝

手にやっているだけ。だから

本当に喜んでもらえている

かは疑問なんだけどね」と 

笑って答えてくれました。普

段自分で紙を出していて、開

けにくいな～と感じてやり始

めたのだと思います。小さな

事でも、ちゃんとお客様の事

を考えて、色々やっているん

だな～って感心してしまいま

した。でもこれだけ気が付く

のに女性には全くモテた事

がないなんて笑えてしまいま

すね。社長の良さがわかる

人は世界中で何人いるのか

な…？(笑) 
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         （イチロー） 

 

真剣にやっているからこそ 

出る言葉だと思います。 

毎日の積み重ねをとても 

大切にしているイチローさん 

らしい言葉ですね 

喜んで喜んで喜んで喜んでいただけました？いただけました？いただけました？いただけました？のコーナーのコーナーのコーナーのコーナー!!!!    
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突然ですが、皆さんの会社

には営業さんっています

か？この間、弊社にも営業

の方が来て、バーって自分

の商品の説明をして帰って

いきました。私もお客様に

色々とご提案をする機会が

あるのですが、その際に必

ず聞くことがあります。それ

は『なぜ？』『何を？』『重要

なのは？』です。まず『な

ぜ？』ですが、その商品を買

おう（検討しよう）と思った

キッカケです。例えばびすて

むではコピー機を販売してい

ますので、コピー機の例でご

説明しようと思います。「今

回、なぜコピー機の入れ替

えをご検討されるのです

か？」と聞くと「もう部品がな

くなるから…」とか「最近調子

が悪いから…」、「もっと効率

よく仕事をしたいから…」な

どの答えが返ってきます。

『なぜ？』と聞くことで、お客

様の現在のお困りごとが見

えてきます。私も昔はお客様

から見積もりを持ってきて!と

聞いてみよう！聞いてみよう！聞いてみよう！聞いてみよう！    


