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クロージングを簡単な会話にすれば、セールス担当者が「私はこ

の提案があなたにとってメリットがあると思うのですが、どう思い

ますか？」と聞いて、お客さまが「私も良いと思います」となれば

クロージング成功です。

簡単な会話ですが、この会話が成立するためには次のような３つ

のポイントが重要になります。

������������������������������

《１》担当者の気持ち：クロ－ジングに対して前向きであること

《２》お客さまの気持ち：担当者の話を聞く気があること

《３》担当者の能力：担当者に提案のメリットを伝える能力がある

こと
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セールス担当者がクロージングすることを避けたり、後延ばしに

したり、また「お客さまにとって迷惑なことじゃないか」「お客さ

まから嫌がられることじゃないか」、さらに言えばクロージングす

《１》担当者の気持ち

クロ－ジングの
成功には
3つの視点が重要

1

5

ると「自分が傷つく」ように感じていたとすれば、クロージングは

うまくいきません。担当者がクロージングから逃げているのですか

ら、うまくいくはずがありません。

気持ちは分かりますが、すべてのセールス活動はクロージングす

るためにあるのだということを、担当者自身が心から納得すること

がクロージング力アップの近道です。

クロージングに対する意識や姿勢、また仕事に対する信念や使命

感を持つことが「ストレスの少ないクロージング」の近道です。

特に、クロージングの件数が少ない人は、まず「クロ－ジングに

対して前向きになること」を身につけましょう。

お客さまが担当者の話を真剣に聞く気がなければ、やはりクロー

ジングはうまくいきません。「顧客心理」や「購買心理」について

知る必要があります。

一般的にお客さまは「売り込まれるのは嫌いだが、買い物は好き」

という傾向があります。

担当者のほうから提案する場合、お客さまがそのセールス担当者

を「売りつけようとしている人」と思ってしまうと、話を素直に聞

かないどころか、話を聞くことからも逃げようとします。

逆にお客さまのほうから相談してきた場合などは、お客さまにと

って担当者は「聞きたい情報を教えてくれる人」になりますから、

担当者の話を真剣に聞きます。

実は、担当者がお客さまにどう見られているか、お客さまとの

「位置決め」が、クロージングには大変重要な要素なのです。

《２》お客さまの気持ち
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そして、この「位置決め」は最初が肝心で、最初にボタンを掛け

違えてしまうと、後からはなかなか訂正しにくいのです。

特に、お客さまが真剣に話を聞いてくれないことが多い人は、

「お客さまに話を聞きたくさせるスキル」を身につけると良いでし

ょう。

セールス担当者が「私はこの提案があなたにとってメリットがあ

ると思うのですが、どう思いますか？」と言ったのに対し、お客さ

まが「私はそうは思いません」または「あなたの言っていることは

理解できません」と応えたとすれば、クロージングは失敗です。担

当者は自分の提案を、お客さまが魅力を感じるように、メリットを

理解できるように話さなければなりません。

この場合、もちろん提案したプラン自体の善しあしもありますが、

多くの場合は「加入することのメリットを伝える能力」の方が大き

な影響を及ぼします。

ここで一番大切なのはトークです。お客さまの心を動かす、お客

さまに重い腰をあげて行動を起こさせるようなトークが必要です。

そして、そのトークをより伝えやすくするためにツールやテクニッ

クも必要です。担当者はお客さまと同じ立場ではありません。伝え

るべき情報を持っているのは担当者で、お客さまは担当者の話を

「そのまま聞き続ける」か「途中で断るか」を選択する権利を持っ

ています。

いつでも話を終わらせることができるお客さまを最後まで「リー

ド」する、お客さまが決断できるように誘導するのが担当者の役目

《３》担当者の能力
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です。情報だけを投げかけてお客さまが自分で結論を出すのをただ

待っているのでは不十分なのです。

特に、お客さまに話は聞いてもらえるが成約率が低い、また「検

討したけど今回はやめておく」と言われることが多い担当者の方は、

「メリットを伝えるスキル」を身につけると良いでしょう。

《３》もクロージングにとってとても重要ですが、《１》と《２》が

できていなければ《３》だけ身につけても成功しません。《３》ばか

りがクロージング力だと思わないほうが良いでしょう。

クロージング成立成立への 
3つのポイント 

クロージング成立への 
3つのポイント 

�セールス担当者側に、クロー
ジングしようという気持ちがあ
ること 

�お客さま側に、話を真剣に聞
こうとする気持ちがあること 

�セールス担当者側に、自分の
考えを伝える能力があること 
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クロージングに有効な ツールも整備し、効果的に使いましょう。

いくつかご案内します。

申込書はクロージングの重要なツールですから、細かい気遣いが

必要です。申込書については前のページでも書きましたので、ここ

ではポイントだけをご紹介します。

・申込書はできるだけ早い段階からさりげなく出しておく。

・設計書などの一連の資料と一緒にセットのように出してしまう

のが自然。

・記入する箇所などをていねいにマーク、または分かりやすく下

書きする。

・記入見本を作って横に置くのも親切。

・申込書を出したらペンを渡す。高級感のあるペンを穏やかに渡

す。

申込書

クロ－ジングに
有効なツールを
整備することも大切

15
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保険会社の設計書は一般のお客さまにとっては分かりにくい資料

です。理由は、プランの説明は書いてありますが、加入することの

メリットの形では書いてないからです。そしてもう一つ、訴求力の

高い順番に書いていないからです。

ですから、《設計書の説明文》「このプランに加入することのメ

リット」というツールを作ると大変効果的です。

《設計書の説明文》の内容は、加入することのメリットを訴求力

の高い順（お客さまが興味を持ちそうな順）に、箇条書きに書くの

が良いでしょう。

作成のポイントとしては、大きな見やすい文字で簡潔に書くこと

です。

��（例）������������������������

大きな文字で

「《メリット１》がん・心筋梗塞・脳卒中になった場合300万円が支

払われます」

少し小さな文字で

「高額な治療費に充てることができます。障害が残った場合のサポ

ート費用にもなります。日本人の死亡原因の実に７割がこの３大病

なのです」などです。

�����������������������������

書き出すメリットは「特約」の説明である場合も多いと思います

が、「特約」の場合は、付加した保障額と特約保険料も書いておく

と、より使いやすいでしょう。保険料の負担感に対する調整ができ

るからです。

設計書の説明文
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例えば先程の例で言えば、先程の説明に続けて「このプランでは300

万円で設計してありますが、全体保険料との兼ね合いで、200万の設

定にすれば保険料は３分の２の○○円になります」と説明するのです。

このツールは決断を迷っている、または先延ばしにしているお客

さまに効果的です。話法例としては「では、まずは診査を先にお受

け下さい。どちらにしましても生命保険は診査が通らないと加入で

きませんから、診査だけでも先にして下さい。明日の午後２時なら

訪問医の予約がとれますが、ご都合はいかがですか」などです。

お客さまが診査を受けることに「はい」と言えば、そのまま契約

になる確率は非常に高くなります。

また、「まだ、加入するかどうか決めていませんよ」と言われた

としても、「健康診断のつもりでお受け下さい」と言って、それで

診査を受けていただけば、お客さまも一歩前に行動したことで弾み

がつき契約率は上がります。

特に経営者に高額な法人契約を提案している場合などは、「評判

の良い診査医の予約をとりますので、取りあえず診査だけでも先に

お願いします。来週でしたらいつがご都合よろしいでしょうか？」

などと進めていくことも効果的です。

それから、もしお客さまから頂いた感謝の手紙などがありました

ら、それがクロージングツールになります。内容によってはかなり

強力な武器になります。

お客さまからの手紙は、加入者の立場での加入して良かったこと

お客さまからの感謝の手紙

訪問医・面接士のスケジュール表
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（メリット）が書かれていますから、最も説得力を持ちます。

実は、これは立派なセールス手法で、他業界ではよく使われます。

よく雑誌の通信販売などで、利用者の声や手紙が掲載されているの

を見かけると思いますが、この手法を使っています。

お客さまから感謝の手紙などなかなか頂かないかもしれませんが、

トップセールスマンの中にはお願いして書いてもらう人もいます。

例えば、給付金の手続きなどをしたお客さまに「その後いかがで

すか」と挨拶訪問し「あの時は助かったわ」と言われたとしたら

「良かったです。私としてもそう言っていただけると本当にうれし

いです。一つお願いがあるのですが、今のお気持ちを紙に書いてい

ただけませんか。これから加入される方にお見せしたいのです。ぜ

ひお願いします」と言うのも一つの手法です。

クロージングに効果的なツールクロージングに効果的なツール クロージングに効果的なツール 

すぐに使えるように整備しておく 

申 込 書 

メリットを訴求力の高い順に分かりやすく書く 

設計書の説明文 

一歩前に踏み出させるためのツール 

訪問医・面接士のスケジュール表 

お客さまの声が一番説得力がある 

お客さまからの感謝の手紙 
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