
生成ＡＩ（チャットＧＰＴ）と行う営業力強化研修
「営業ロープレラボ営業力100点」のご紹介

新人営業の方 提案力に自信がない人 顧客開拓に

貴社の商品・サービスを 多様な顧客（パターン）で 商談成立まで訓練

お客
生成ＡＩ
（チャットＧＰＴ）

営業担当者
自社の商品の売り込み

実践的対話

顧客パターンは６通り

・協力的な顧客
・安さにこだわる顧客
・決断を先延ばしする顧客
・現状維持を望む顧客
・競合他社の情報を求める顧客
・上から目線の顧客

〇顧客ごとに顧客パターンを変えて
実践ロープレ

〇何度でも会話し、最終的に商談を
成立させる訓練

〇上手く顧客に提案できると点数が
上がる採点つき

〇ＡＩが課題を提示、解決することで力が着きま
す

販売店 アップ経営コンサルタント株式会社
東京都中央区日本橋浜町2-61-6 電話03-5651-0702



営業力１００点の使い方 ＰＣ、スマホ、タブレット

1.顧客のパターンを選択（5つの中から選択）
2.売りたい商品・サービスを選択（いくつかある場合）
3.生成ＡＩが選択したお客のパターンで受け答えをします
4.顧客のパターンに従って質問しますので、的確に答えて、最終的には商談成立にもっていきます。
6.なかなか商談成立できない場合では、何が問題であるかを考えながら、違うアプローチで施行し
顧客が望む答えにもっていくことです。

7.問題点を的確に示してくれます。自分の弱点を補強できます。さあ！始めましょう

まずはデモで体験を

1.デモは５回まで
2.顧客パターンと業界パターン（29種）の中から選択
3.すぐ始められます

デモはこちらから
営業ロープレラボ | 超実践的AIロープレサービス、優
秀な営業マンになるための必要なスキルや技術が磨け
る、GPT4活用

５つの視点で君の営業力を評価

1.顧客ニーズの理解度・・・
2.商品の説明力・・・・
3.関係構築能力
4.商談振興・クロージング・・
5.問題解決能力

全体のフィードバックとアドバイス

総合点 65点／100点

そして的確なアドバイス
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デモ紹介 ：現状維持を望む顧客にIoTソリューション営業。（IoT技術を活用して業務を改善したい企業を訪問）

お客（生成ＡＩ） IoT 技術で業務改善、ですか。ふむ、興味深いお話ですね。ただ、正直なところ、今のところは特に大きな困りご とは感じていなくて、今のままでも十分に業務
は回っているように思えるのですが…。具体的にどのような改善 ができるのでしょうか？ #購買意欲:20％ 

営業担当 この度は貴重な機会をいただき、誠にありがとうございます。 「今は特に困っていない」「現状でも十分に業務が回っている」というお気持ち、よく理解できます。しか
し、今のやり方では気づけていない、あるいは改善できる部分があるとしたらどうでしょうか？当社のIoT ソリューションは、まさにその「見えない部分」を可視化し、お客様のビ
ジネスに大きな変革をもたらすもので す。具体的にどのような改善ができるのか、当社のサービスがもたらすメリットを3つの視点からご説明させて ください。経験と勘から、デー
タに基づいた精密な環境管理ができます。 現在は、長年の経験や勘に基づいて環境調整をされているかと思います。

お客（生成ＡＩ）お気持ちを理解してくださって、ありがとうございます。今のやり方で見えない部分があるというのは、言われ てみれば、そうなのかもしれませんね。ただ、長年
の経験や勘というのは、私たちがこれまで大切にしてきた部 分ですので、それがデータによってどのように補強されたり、より精密になるのか、まだ具体的にイメージが湧 きません。
もう少し詳しくお聞かせいただけますでしょうか？ #購買意欲:25％  

営業担当 熟練の方の勘は確かに素晴らしいものです。しかし、天候不順や気候変動など、予測困難な要素が増える現代に おいて、データに基づいた精密な環境管理は、もはや不可
欠です。 当社のIoTセンサーは、農業分野であれば室温、湿度、照度、二酸化炭素濃度、電気伝導度（EC）、水産分野で あれば水温、pH、総溶解固形物（TDS）、溶存酸素量
（DO）といった多岐にわたるデータをリアルタイムで収集 します。これらのデータをスマートフォンやPC、タブレットからいつでもどこでも確認できることで、生育・育 成状況の
改善が期待できます。  

営業担当 時間とコストの削減ができます。 現場に足を運び、目視や手作業で確認されている時間や労力は、想像以上に大きいのではないでしょうか？ 当社のIoTソリューションを
導入することで、スマートフォンやPCからリアルタイムで状況を確認できるため、 毎日現場に足を運ぶ必要がなくなります。これにより、移動にかかる時間や燃料費、人件費といっ
た見えないコ ストを大幅に削減できます。削減できた時間は、例えば新たな販路開拓や商品開発など、より生産性の高い業務 に充てることが可能です。  

お客（生成ＡＩ）「なるほど、多岐にわたるデータをリアルタイムで確認できるというのは、とても便利そうですね。経験や勘に 加えて、客観的なデータも活用できるというのは、
たしかに新しい視点かもしれません。ただ、これらのデータが、具体的にどのように日々の業務や判断に活かされ、最終的に『生育・育成状況の改善』に結びつくのか、もう少し具
体的な例を挙げていただけますでしょうか？ 私たちの仕事の中で、どのように役立 つのか、まだイメージが掴みきれていなくて…。  

お客（生成ＡＩ）「時間とコストの削減について、詳しくご説明いただきありがとうございます。現場に足を運ぶ手間が省けると いうのは、たしかに大きなメリットかもしれません
ね。 ただ、一方で、私たちはこれまで、やはり自分の目で見て、肌で感じて、ということを大切にしてきました。完 全に現場に行かなくても、本当に現状を正確に把握し続けられる
のか、もし何か異変があった場合など、データ だけで全てを判断することに少し不安を感じる部分もあります。 それに、先ほどお伺いした『生育・育成状況の改善』に、これらの
データが具体的にどう結びついていくのかと いう点も、まだもう少し具体的に知りたいと思っています。#購買意欲:32％  

営業担当 「自分の目で見て、肌で感じる」という、これまで大切にされてきたお気持ち、そして、データだけで全てを判 断することへのご不安、非常によく理解できます。 私たち
は、IoTがお客様の経験や勘を「置き換える」ものではなく、むしろ「強化し、次のレベルへ引き上げる」 ツールであると考えています。IoTセンサーは、お客様の「目」や「肌」の
延長として機能し、これまで見えなか った、あるいは気づけなかった情報を提供することで、より確実な判断を可能にします。  



デモの結果生成ＡＩが採点し問題点を提示

総合点：62点/100点
・顧客ニーズの理解度：20/20点 解説：顧客の「経験や勘を大切にする」という価値観と、データのみへの移行に対する不安を的確に捉え、「置き 換えるの
ではなく強化する」という形で共感と理解を示せています。顧客の感情に寄り添う姿勢が非常に良いで す。

・商品サービス等の説明力：8/20点 解説：IoTセンサーが「目や肌の延長」として機能するという概念的な説明は分かりやすいものの、顧客が繰り返 し求め
ている「具体的なデータの活用例」や「それがどのように生育・育成状況の改善に結びつくのか」につい ては、具体的な回答が不足しています。前回の質問
にも具体的に答えきれていません。

・関係構築能力：20/20点 解説：顧客の懸念や大切にしている価値観を真摯に受け止め、「非常によく理解できます」と共感を示すことで、 高い信頼関係を
築けています。顧客の意見を尊重し、安心感を与えるコミュニケーションができています。 

・商談の進行、クロージング能力：7/20点 解説：顧客の不安を解消しようとする意図は評価できますが、商談を具体的な解決策の提示や次のステップ（例 え
ば、具体的な事例紹介やデモンストレーションの提案など）へ進めるための誘導が不足しています。顧客の具 体的な疑問が解消されていないため、商談の目
的達成には至っていません。

・問題解決能力：7/20点 解説：「経験や勘を強化する」という考え方は素晴らしいですが、顧客が求めているのは「具体的にどう強化され、 どう業務に役
立つのか」という実用的な解決策やその具体例です。抽象的な説明に留まり、顧客の具体的な業務 における活用イメージを形成させるには至っていません。
結果として、顧客の納得感を完全に得るには至ってい ない状況です。

全体のフィードバックとアドバイス： 顧客の感情や価値観への共感力、関係構築能力は非常に優れています。顧客の懸念を丁寧に受け止める姿勢は信 頼感に
つながります。 しかし、本質的な課題である「IoT導入による具体的な業務改善イメージ」や「データ活用の具体例」を提示でき ていないため、顧客の購買
意欲を大きく引き上げるには至っていません。
顧客は「具体的な例」を繰り返し求め ています。これまでの対話で、農業分野や水産分野の例が出ているので、それらの分野で「特定のデータ（例： 〇〇が
✕✕になったら）が、どのようにこれまでの経験や勘と組み合わされ、最終的にどのような判断に繋がり、 その結果、どのような生育・育成状況の改善（例：
収穫量の増加、品質向上、病害のリスク軽減など）が実現し たか」といった具体的なストーリーや数値例を提示できると、顧客はより深く納得し、自分たち
の業務への導入 イメージを持つことができるでしょう。 
次のステップでは、抽象的な概念説明から一歩踏み込み、具体的な事例やデモンストレーション、成功事例など を活用して、どのように顧客の業務にフィッ
トし、価値をもたらすのかをより明確に示すことが重要です。 

生成ＡＩが君を評価



貴社に合った商品・サービスを販売する営業スキルが身に付きます

貴社用にトップページを変更致します

ご契約後即利用できます.何度でもご利用可能

ご費用

利用者１００名まで 月２２万円 最低３か月契約
利用者１００名超 月３３万円 最低3か月契約

カスタマイズ対応します

貴社の商品・サービス・技術情報をより詳細に導入し、その情報をもとに営業研修を体験することもで
きます。
この場合、導入内容の情報量に応じてカスタマイズ費用が発生します。この費用についてはお見積りと
なります。

お問い合わせ、ご注文

販売店 アップ経営コンサルタント株式会社 https://upkei.jp/
東京都中央区日本橋浜町2-61-6 電話03-5651-0702


	スライド 1
	スライド 2
	スライド 3
	スライド 4
	スライド 5

