
 

 【鮒谷周史の、圧巻！ いま明かそう！ 

 「北斗セールス拳＆南斗コンサル拳」の秘奥義を！音源】 

 

～お客さま・クライアントを一撃必殺で購買の意思決定へと導き、  

問題解決へと誘（いざな）うための 20 の極意 

お前はもう、買っている。 

ほぉわたぁ！！ 

 

 

（インデックスここから） 

 

 ▼アッという間にお役御免！？ 

  タピオカ屋セールスしていませんか？ 

 

 ▼売り込みなし、対話だけで売れていくために 

  必要な 2 つの「察」とは 

 

 ▼あなたもやっていませんか？ 

  お客さまのテンションを氷点下まで落とす、 

  断罪セールス 

 

 ▼クライアントには話す隙を与えません！ 

 

  そんなマシンガンセールスを 

  ついやってしまう理由を 

  2 つの観点から解き明かしてみた。 

 

 ▼マシンガンセールスを抜けだすために 

  まず、意識すべき 2 つのポイントとは 

 

 ▼これを押さえれば OK！ 

  短時間でお客さまと仲良くなるための 

  鮒谷流、コミュニケーション術 

 

 ▼知っていますか。 

  お客さまと仲良くなることを 

  最優先すべき意味を 

 

 ▼「ここだけの話」を 

  クライアントから自然に引き出すための 

  3 つのポイント＋1 つのイメージとは 



 

 

 ▼営業とコンサルタントの 

  一つのベンチマークは顧客に 

  「●●●●●●●●●」と言ってもらうこと 

 

 ▼クライアントの期待値を超える！ 

  真のニーズ発掘の最重要ポイントとは 

 

 ▼月商 2000 万円！でも、仕事に打ち込めない。。。 

  そんなクライアントの真のニーズを 

  鮒谷はどう発掘したのか 

 

 ▼お客さまに「なるほど」と納得頂く、 

  潜在ニーズの伝え方 

 

 ▼ピンチ！ 

  お客さんも自らのニーズが分からない、 

  自分も分からない、そんな場合の対処法 

 

 ▼焼き畑営業ではなく、 

  ご縁が繋がり続ける営業、コンサルを 

  行うために意識したいキーワードとは？ 

 

 ▼一撃必殺セールスを行うために、 

  鮒谷が常に脳内で回し続けている 

  あるフレーズ 

 

 ▼潜在ニーズを引き出す方法を 

  あらためてまとめてみた 

 

 ▼鮒谷の比喩、冴えわたる！？ 

  海女さんの素潜り漁になぞらえて 

  潜在ニーズの発掘プロセスを語る 

 

 ▼未充足の潜在ニーズを見出すために 

  鮒谷が日々、取り組んでいること 

 

 ▼潜在ニーズを満たせるようになるために、 

  まず、取り組むべきこととは 

 

 ▼「楽をしたい、、、」 



 

 

  という本能を乗り越え、 

  更なる高みを目指すために 

  鮒谷が採用している、ある考え方 

 

 （インデックスここまで） 

 

 

 

あなた様の 

 

鮒谷周史の、圧巻！ いま明かそう！ 

 「北斗セールス拳＆南斗コンサル拳」の秘奥義を！音源 

 

のご購入をお待ちしております。 

お求めは下記リンクよりどうぞ。 

 

カードでのお求めはこちらから 

https://form.os7.biz/f/441e8888/ 

銀行振込でのお求めはこちらから 

https://form.os7.biz/f/8276f5f5/ 


