
2009年7月10日全国書店で発売！

＜角川SSC新書＞

「ビジネスリーダーの『質問力』」　～最前線で差がつく加速交渉術～

この本は、コーチングを営業に使った画期的な本です。営業関係の方は必ず役立ちます！

リアライズの青木の出版第2弾です！

第１章　なぜ説明型営業マンが上手くいかないのか～売れない営業マンの誤解～

１説明型セールスマンの限界～今のお客さまは商品やサービスの説明を望んでいない～

２売れない営業マンの誤解　～なぜ時代が変わっていることに気づかないのか～

３求められる営業マンの意識革命～「いかに話すか」から「いかに話してもらうか」～

第２章　なぜ質問型営業マンだと上手くいくのか　～相手の心を開かせる質問の力～

１人間の本質「人は自分の思った通りにしか動かない」がわかると、営業での質問の重要性がわかる

２営業マンは、お客さまにどのような順番で質問をすればいいのでしょうか。

３質問だけではダメ。「共感」が相手に影響を与える！

４質問と共感がセットになり話が展開していくと、お客さまは自ら答えを見つけてくれる

５営業マンは自分自身にも言い聞かそう。「人は自分が思った通りにしか動かない」

第３章　どうすれば質問型営業マンになれるのか　～説明ではなく、質問で組み立てる～

１質問すれば、こんなに簡単に買ってもらえる

２営業マンは「話をするための台本」でなく、「質問をするための台本」を持つ

第4章　相手の心を動かす営業マンの質問力　　00
～売り上げを飛躍的に伸ばす３つの話法とは～

１アプローチ。質問することで、心を開いてもらえるようになる
２プレゼンテーション。質問することで、話を聞いてもらえるようになる

３クロージング。質問することで、買ってもらえるようになる

第5章 私はこうして質問型営業マンとして変身した

～質問力を体得して活躍する人たちの実例集～

１誰でも楽しんで、売れる営業マンになれる！

尾上大輔社長ほか（株式会社ベンハウス・兵庫県姫路市）
２質問を事前に用意できれば、誰でも営業で実績を出せる

伊東直紀さん（イトウ総合事務所・岐阜県瑞浪市）
３コーチ陣が感じた「短期間で変わる営業現場の瞬間」
神谷昌義（リアライズ ＭＬＣ認定エグゼクティブコーチ・神奈川県相模原市）


















