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営業スキル向上のための健康診断

Sales DockSales Dock
セールス・ドック



自らのスタイルを再
構築し、すぐに現場
で活かすことができ
ます

本人が映像を通して、
自分自身を振り返る
ことで、“良かった
点”“改善点”に自ら
気付きます

リアルなセールス現
場を体現することに
より、自己の営業ス
タイルを知ることがで
きます

知る知る

気付く気付く

変わる変わる

Sales Dock営業スキル向上のための健康診断
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数値の威力は絶大です。様々な角度から診
断を行い、定量的に提示することにより、自
分の強み・弱みを客観的視点で把握するこ
とができます。それによって何をすれば「変わ
る」のかが用意に理解でき、容易に「変わる」
ことが可能となります。

「つもり」の
自分

「つもり」の「つもり」の
自分自分

「本当」の
自分

「本当」の「本当」の
自分自分

GAPGAP

� そのセールススタイルは正しいのか？

� 会社が期待するセールススタイルレベ
ルに達しているのか？

その場
フィードバック

その場
フィードバック

映像で
確認

映像で
確認 診断診断

能力把握能力把握

実績アップ実績アップ

「鉄は熱いうちに打て」と言います。ロール
プレイが終了した直後が一番人のアドバイ
スを受け入れやすい状態です。「良かっ
た点」「問題点」「どのようにすれば良かっ
たのか」をその場で直ぐにフィードバックす
ることにより、大きく「変わる」ことが可能と
なります。

映像の力は圧倒的です。
自分のロールプレイを映像で見ることによ
り、今まで気付かなかった問題点、課題
に気付きます。その気付きこそが「変わ
る」ための大きな原動力となります。
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研修の流れ

予約時間までに弊社サービスルームにご
来店いただきます。

予約時間までに弊社サービスルームにご
来店いただきます。

半年半年半年半年にににに一回一回一回一回のののの定期的定期的定期的定期的ななななチェックチェックチェックチェックをををを
おすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたします

半年半年半年半年にににに一回一回一回一回のののの定期的定期的定期的定期的ななななチェックチェックチェックチェックをををを半年半年半年半年にににに一回一回一回一回のののの定期的定期的定期的定期的ななななチェックチェックチェックチェックをををを
おすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたしますおすすめいたします

【事前】
シナリオ確認・作成

11111111

弊社サービスルームに来店
22222222

商談のロールプレイをしていただき、ビデオ
撮影します。

商談のロールプレイをしていただき、ビデオ
撮影します。

ロールプレイ

33333333

診断レポートとＤＶＤ映像をお送りします。診断レポートとＤＶＤ映像をお送りします。

【事後】
貴社への映像・診断リポート送付

44444444

貴社内での評価・教育にご活用ください。貴社内での評価・教育にご活用ください。

確認・振り返り

55555555

人事ご担当者との事前のお打ち合わせに
より、ロールプレイのシナリオを確認、作成し
ます。

人事ご担当者との事前のお打ち合わせに
より、ロールプレイのシナリオを確認、作成し
ます。

Sales Dock営業スキル向上のための健康診断
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シナリオ確認・作成

ロールプレイ

貴社への映像・診断レポート送付

Sales Dock営業スキル向上のための健康診断

研修の流れ
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5段階評価

1 服装 営業マンとして適切な服装であるか？ 5.0 1.0
2 髪・髭 営業マンとして適切な髪型であるか？ 4.0 1.0
3 爪・化粧 必要以上の化粧、香水、爪ではないか？ 3.0 5.0
4 靴 きちんと磨かれているか？ 5.0 5.0
5 持ち物 営業マンとしてふさわしい持ち物（カバン・ペン・ノート・手帳他）であるか？ 4.0 3.0
6 挨拶 きちんとした挨拶ができているか？ 3.0 2.0
7 名刺交換 自ら進んで、スムーズに、名前の確認等ができているか？ 2.0 4.0
8 姿勢 背筋が伸びているか？肘をついていないか？ 1.0 5.0
9 言葉遣い 敬語をしっかり使えているか？ 5.0 4.0
10 メモを取る メモを準備しているか？要点を抑えてメモを取っているか？ 4.0 3.0
11 アイスブレーク いきなり切り出さずに和やかな雰囲気を作る会話をしているか？ 3.0 4.0
12 アポイント謝辞 時間をとっていただいたことに対する謝辞を伝えたか？ 2.0 5.0
13 訪問目的 冒頭に今回の訪問の趣旨を伝えたか？ 1.0 5.0
14 時間の確認 どれぐらいの時間をもらえるか確認をしたか？ 2.0 4.0
15 笑顔・スマイル 常に笑顔を絶やさず商談ができたか？不自然な笑顔ではないか？ 3.0 5.0
16 硬さ 緊張していることを感じさせる表情ではないか？ 4.0 3.0
17 余裕 落ち着き、余裕を感じさせる表情ができているか？ 5.0 4.0
18 目線 相手の眼を見て会話をしているか？ 4.0 2.0
19 スピード 早すぎない、ゆっくりすぎない適切なスピードで会話ができているか？ 3.0 3.0
20 大きさ 小さすぎない、大きすぎない適切な声の大きさで会話ができているか？ 2.0 2.0
21 喝舌 喝舌に問題はないか？ 1.0 4.0
22 抑揚・テンポ 淡々と話すのではなく、抑揚・テンポのある話し方か？ 2.0 4.0
23 自然体 極度な緊張がなく、自然体で商談ができているか？ 3.0 3.0
24 明るい/暗い 明るい雰囲気を醸し出すことができているか？ 4.0 4.0
25 組み立て 伝えるべきことを相手に理解しやすいように組み立てられているか？ 5.0 4.0
26 内容 大事なことをしっかりと伝えられているか？ 4.0 5.0
27 平易な言葉 分かりやすい言葉で伝えられているか？ 3.0 2.0
28 業界用語、専門用語 業界用語・専門用語を多用していないか？ 2.0 3.0
29 効果的 言葉だけでなく、パンフレット・資料などを効果的に使って伝えているか？ 1.0 1.0
30 依存度 パンフレット・資料などに依存しすぎていないか？ 2.0 2.0
31 詳細に迷い込まない 各論・詳細に迷い込むことなく、伝えたいことをしっかりと伝えられているか？ 3.0 3.0
32 長さ 長すぎない、短すぎない適切な長さで伝えられているか？ 4.0 4.0
33 相手の反応を窺う 一方的に会話を進めることなく、相手の反応を確認しながら伝えられているか？ 5.0 5.0
34 目線・アイコンタクト 効果的に相手に対してアイコンタクトを送って伝えられているか？ 5.0 4.0
35 自身の経験・略歴 会社・商品説明だけなく、自分自身のことも伝えられているか？ 4.0 3.0
36 うなづく 相手の言葉に対して、効果的にうなづくことができているか？ 3.0 4.0
37 相槌 相手の言葉に対して、効果的に相槌を打つことができているか？ 3.0 3.0
38 メモを取る ポイントをおさえてメモを取ってるか？ 2.0 5.0
39 現状の確認 現状をより知ることを確認できているか？ 3.0 4.0
40 顕在ニーズの確認 顕在化しているニーズを確認できているか？ 4.0 5.0
41 潜在ニーズの確認 潜在的なニーズを確認できているか？ 1.0 4.0
42 ニーズの最終目的 ニーズを満たすことで実現されること、新たに発生するニーズを確認できているか？ 2.0 4.0
43 ニーズ発生の背景 ニーズが発生した背景・事情を確認できているか？ 3.0 3.0
44 ヒアリングをする前に、きちんと許可を取っているか？ 3.0 4.0
45 ゴール設定 訪問のゴール設定をしているか？ 4.0 2.0
46 ストーリー展開 設定したゴールに向けて、ストーリーを描けているか？ 4.0 5.0
47 時間配分 ゴールに向けて、時間配分を意識できているか？ 5.0 4.0
48 会話のキャッチボール 双方向の会話でゴールに向かっているか？ 4.0 3.0
49 まとめ 商談の最後に、的確に今回の商談内容を整理・再確認できているか？ 3.0 3.0
50 今後の進め方 今後の進め方、次回のアクションについて伝えられているか？ 3.0 4.0
51 主導権を握る 商談全般において、主導権を握って商談を進められたか？ 2.0 5.0
52 予算 予算イメージを確認できたか？ 4.0 4.0
53 キーマン 決裁者、関係者を確認できたか？ 3.0 3.0
54 時期 実施・購入する時期を確認できたか？ 3.0 3.0
55 次回アポイント 次回アポイントを取り付けることができたか？ 4.0 3.0
56 受け止める ネガティブな反応・発言に対して、しっかりと受け止めているか？ 4.0 3.0
57 メリットを伝える ネガティブな反応・発言に対して、商品のメリットを伝えられているか？ 3.0 4.0
58 不安ポイントの確認 不安に感じている内容を確認できているか？ 3.0 5.0
59 解決事例の提示 不安に対して、過去の成功事例を伝えられているか？ 1.0 4.0
60 解決策の提示 不安に対して、適切な解決策を提示できているか？ 2.0 3.0
61 自社情報 自社について、きちんと説明できているか？ 4.0 2.0
62 強み・弱み 自社の強み・弱みについて説明できているか？ 3.0 4.0
63 業界における位置づけ 業界における自社のポジションについて説明できているか？ 5.0 4.0
64 業界・マーケット状況 業界の状況、マーケットの状況について説明できているか？ 2.0 3.0
65 強み・優位性 商品の強み、他社商品との違い・優位性について説明できているか？ 4.0 3.0
66 導入メリット 商品の購入・導入によって得られるメリットについて説明できているか？ 3.0 4.0
67 事例 過去の事例について説明できているか？ 4.0 5.0
68 基本情報の収集 お客様の情報について事前に収集しているか？ 5.0 2.0
69 ビジネスモデルの理解 お客様のビジネスモデルについて理解できているか？ 2.0 3.0
70 世の中のトピックス 一般教養として、時事問題についても興味を持っているか？ 5.0 2.0

知識

身だしなみ

ビジネスマナー

雰囲気

声

表情

論理的

自分をセールス

営業マンとしての基本

パーソナリティ

道具・ツールの利用

分かりやすさ

商談推進力

問題解決力

伝達力

傾聴力

シナリオ構築

ヒアリングの許可

双方向

簡潔・シンプル

項目

ニーズの把握

共感

お客様情報

商品知識

自社情報

不安の解消

応酬話法

確認事項

商談のイニシアチブ

RP後

一般教養
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チェック事前 RP後

Sales Dock 診断シート

氏名 山本 実施日 2008 5 月 15 日年

3.7 3.2

3.5 3.5

2.6 3.8

3.7 3.2

点数

3.1 3.6

セールス
チェック

自己診断

事前

3.6

3.1 3.4

2.6

コメント

3.5

3.5

3.8

3.1 3.4

3.5 3.3

会社名 部署名 営業１部2課 報告日 2008 日

自己採点

良太郎 年 5 月 15

2.7 4.0

3.5

0.0

1.0

2.0

3.0

4.0

5.01.0 2.0 3.0 4.0 5.0

自己診断
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問題が
ある 気になる

普通
問題なし 良い 素晴らしい
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ご来店 事前説明
[事前]

自己診断
フィード
バック

ロールプレイ
[事後]

自己診断
終了

ご退出

状況設定 顧客心理

販売促進モデル 商品Ａ 販売促進車を商品Ａに変更。現在所有している商品があるため。

顧客背景 年齢 50歳 職業 大手企業　管理職

家族構成 4名（子供：息子就職1名、娘大学生1名） 趣味 ドライブ、国内旅行、音楽鑑賞

現在所有

設定条件 面談場所

顧客ニーズ

問題点

顧客背景

競合商品
競合Ｂ社　＊＊＊。500万円。７インチのナビも付いている。以前は爺臭
かったが、スポーティーなデザインになったので。１．８リットルなのは、今
もそうなので、あまり気にならない。

達成目標

①前任セールススタッフからの引継ぎ顧客。
②住宅ローンや学費もあるため、経済的出費はなるべく避けたい。（住宅ローン残り10年）
③奥様も平日に買い物で運転する。息子は社会人1年目で免許取得済み。娘は大学3年生で免許取得
の予定あり。
④商品Ａそのものは大変気に入っている。どうせなら次も6気筒。

自社への信頼を回復した上で、自社商品のほうがニーズに合っていることに気付かせ、次回詳細提案のアポイントメントを
取ること。

ショールーム（自宅から車で10分）
初回カタログ渡しのみ、今回が2回目の商談で、前回も今回もご主人一人で来訪。

①二人の子供も大きくなり育児からも開放されてきたので、今後は夫婦二人での国内旅行やドライブを楽
しみたい。
②MB Cクラスのモデルチェンジの案内を見たのが、今回の代替を検討し始めたきっかけ。
③E46の前は、スバルレガシーワゴンに乗っていた。次の車に求めるものは、ステイタスと走りの良さ。

①以前の担当セールスの動きが悪かったことを懸念している。（以前の担当は買ってすぐやめた、その後、
連絡なし）
②現商品をかなり気に入っており、値段が合えば、ちょっといいかもと思っている。

現在所有商品は９年目。買い替えをしないといけない状況ではある。

競合商品を「奥様が気に入っている」とは言わない。決定権はご主人に
ある。
子供の教育からも開放されて、金銭的にも余裕が出てきた。もっと車で
の国内旅行を楽しみたいと思っている。
メンテナンスコストも年間１０万円ほどかかってきているので、買い換えた
い。

今回の営業マンのを品定めすることが目的。
今までのBMWの新しいモデルに興味を示さなかったのは、子供の教育
費などの問題があったから。以前よりは多少の余裕が出てきた。

実は、競合商品は試乗済み。現在所有商品のエンジン音がうるさいの
で、静寂性と足回りに浮気心が出ている。
奥さんや娘が乗ることを考えると、競合商品の、フロントセンサーとリア
バックセンサーが７万円弱でオプションで付けられるのにも良いなと思っ
ている。
「どせなら次も６気筒」は削除。

営業ロールプレイ シナリオシート

弊社で開発した業界別のシナリオを基に、営業ロール
プレイを実施します。

また、貴社のセールススタイルに合わせて、貴社独自
のシナリオを作成することも可能です（オプション対応）

顧客心理も盛り込んだシナリオイメージ

弊社へご来店いただき、緊張感のあるリアルなシチュエーションでロールプレイを行います。

30分～1時間30分（コースによる）

ロールプレイ実施後１週間程度で、診断レポートと撮
影した映像をＤＶＤにして貴社にお送りいたします。



評価者が、ロールプレイヤーの強み・弱みを
分析し、一人ひとりレポートを作成しお渡しし
ます。
また、本研修は、営業スキルの「健康診断」
であり、事前・事後の自己診断と客観的な
目線とのＧＡＰにより自分自身で課題に気付
くシステムです。
身にしみる強烈な「気付き」があれば、自分
自身「変わろう」とする努力が生まれます。

網羅性のある
診断

リアルな実践
来店型

人事のプロ
による診断

客観的視点に
よる診断

映像による
振り返り

５つの特徴
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貴社で行う集合研修ではありませんので、
一人からでも研修を行えますし、営業スタッ
フの都合の良い時間に研修を受講すること
ができます。

はじめて行く場所で、初対面の相手に向
かって売り込む、「本番」と同じ環境だからこ
そ、緊張感を持った「本気」の売り込みが再
現できます。

弊社の経験豊富な専門スタッフにより、
営業マンの一連の行動を評価シート
を元に確認しつつ、お客様役としての
質問を通して商品知識や応酬話法に
ついても確認します。

Sales Dock営業スキル向上のための健康診断

本研修の特徴

「映像（ビデオ）」という事実は圧倒的
です。「映像（ビデオ）」を利用すること
で、参加している営業スタッフの「気づ
き」がさらに深まります。

第三者からのアドバイスである
ため、客観的な能力把握がで
きるとともに、受講者も納得しや
すくなります。
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営業ツールの見直しにつながります。

ロールプレイの実施により、自社商品における効果的なセールススタイルが把握でき、
口頭で伝える部分、営業ツールを用いる部分の見極め等、会社全体としての営業ツー
ルの見直しにつながります。

人材採用時の要件を作ることができます。

蓄積されたレポートをもとに、“うまくいっている営業”“うまくいっていない営業”の傾向を
分析でき、自社に必要なスキルは何か、どういった人物が自社に適性か、といった人
物像を導くことができます。

会場設営や日程調整など、人事ご担当様の負担を最小限にします。

ご契約後は、弊社が予約日時管理・会場準備をいたします。
受講者数が多くても、人事ご担当者様の負担となりません。

営業マンの能力・課題が把握でき、人事システムに反映できます。

現場まかせのＯＪＴでは、どうしても営業マンの能力にばらつきが出ます。
それぞれの営業マンのスキルレベルが明確になれば、評価・教育がしやすくなります。
また、計画的に診断することで、一過性のものではなく計画的な育成が可能となります。

短時間で、営業マンの行動を変えられます。

受講者の拘束時間は１時間程度。
個人研修ですから、忙しい職場や入れ替わりの激しい職場でも調整可能です。

Sales Dock営業スキル向上のための健康診断

研修の効果・メリット
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50名中堅派遣会社

60名ホテル

120名専門新聞社

50名大手生命保険会社

200名大手派遣会社

1500名大手自動車輸入代理店

40名食品卸売会社

50名不動産デベロッパー

30名中堅人材サービス

10名

研修実施人数

情報誌出版社

実績

これまでに、大手企業から中小企業まで
多くの企業様での営業研修実績があります。

Sales Dock営業スキル向上のための健康診断

実績
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主な企業主な企業



対象

営業マン
お一人様当り

10,500円
（税込）

営業マン
お一人様当り

31,500円
（税込）

営業マン
お一人様当り

52,500円
（税込）

金額

◆基本的な営業スキルの確認
（会社説明、商品説明のプレゼンテーション中心）

◆診断結果をその場で受講生に簡易にフィードバック

Cコース
所要時間

1回当り30分

◆本格的な商談スキルに重点
◆診断結果をその場で受講生に簡易にフィードバックBコース

所要時間
1回当り45分

◆本格的な商談スキルに重点
◆診断結果をその場で受講生に丁寧にフィードバックAコース

所要時間
1回当り1時間30分

内容コース

Sales Dock営業スキル向上のための健康診断

費用
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本格的な商談
＋

充実ＦＢ

本格的な商談
＋

充実ＦＢ

[事前]
自己
診断

フィードバックロールプレイ
[事後]
自己
診断

20分 40分

撮影した映像を見ながら、
Goodポイント、改善点の

指摘

[事前]
自己
診断

フィードバックロールプレイ
[事後]
自己
診断

15分 10分

撮影した映像は見ない。
感想のヒアリング、ロープレ
で感じたことのフィードバッ
クのみ。

本格的な商談
＋

簡易ＦＢ

本格的な商談
＋

簡易ＦＢ

基本スキル
＋

簡易ＦＢ

基本スキル
＋

簡易ＦＢ

[事前]
自己
診断

フィードバックロールプレイ
[事後]
自己
診断

10分 10分

撮影した映像は見ない。
感想のヒアリング、ロープレ
で感じたことのフィードバッ
クのみ。

●新入社員
●入社直後の営業マン

●ベテラン営業マン
●中堅営業マン

※すべてのコース、ロールプレイ研修＋ビデオ撮影＋評価シート作成＋発送料を含みます

210,000円
（税込）

1時間程度のインタビューを実施して、貴社のセールススタイル、
商品特性、営業マンのスキルを把握した上で、貴社独自の営業
ロールプレイのシナリオを作成します。

貴社オリジナル
ロールプレイシナリオ作成

オプション

営業マンロールプレイ


