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2019 開催場所 契約件数 契約本数 営業人数 測定後B3 測定後B3以外 測定無契約

2019/10/1 火 千葉のスーパー 13件 週101本 3人 3件（週17本） 2件（週14本） 8件（週70本）

2019/10/4 金 千葉のスーパー 10件 週79本 2人 4件（週35本） 2件（週14本） 4件（週30本）

2019/10/6 日 千葉のスーパー 8件 週56本 3人 4件（週28本） 0件 4件（週28本）

2019/10/7 月 千葉のスーパー ９件 週94本 2人 3件（週35本） 1件（週7本） 5件（週52本）

2019/10/8 火 千葉のスーパー 13件 週100本 3人 6件（週42本） 0件 7件（週58本）

2019/10/8 火 愛知のスーパー 11件 週113本 4人 2件（週8本） 4件（週22本） 5件（週83本）

2019/10/13 日 千葉のスーパー 17件 週180本 4人 3件（週25本） 3件（週57本） 11件（週98本）

2019/10/14 月 福岡のスーパー 14件 週121本 4人 1件（週7本） 6件（週48本） 7件（週66本）

2019/10/15 火 愛知のスーパー 11件 週85本 4人 2件（週9本） 2件（週10本） 7件（週66本）

2019/10/22 火 愛知のスーパー 10件 週95本 2人 3件（週18本） 3件（週24本） 4件（週53件）

始めはセールスのペースに幾らか影響があることを予期していましたが、むしろ様々な面で効果性を実感していま

す。「ダイエットアナライザーが使えます。測っていかれませんか」という声かけは、わたし自身まだ効果的に呼び

込めていないため、測定に応じられる人は少ないです。しかし、多くのお客様がのぼりと機器を目にしているため、

自分から測定してほしいと言ってこられる方が少なくありません。興味深いのは、測定者は必ずヨーグルトを試飲

し、セールスを聞かれます。今日自分から測定を希望された老夫婦は結果的に数値が良かったこと、R-1とLG21を

買っておられたことからカラダ強くするYを夫婦で契約されましたが、アナライザーが呼び込み役として役立ちまし

た。特に感じるのは「アナライザーが置いてあることの重み」です。例えば、カラダ強くするYを宣伝して試飲に来

られる方も、「どちらに関心がありますか」と尋ねると、B3を選ばれることが多々あります。この場合測定すること

なくB３の試飲・セールスを行えますが、これまで以上に契約率が高いように感じます。アナライザーがあることに

より、プロアドバイザーとしてセールスに重みを与えているように感じます。興味深いのは、測定した後になって

「ヨーグルトはいらない」と言われる人がいないことです。ヨーグルトの宣伝であることはわかった上で測定するか

らでしょうか。なかには測定が主な目的で時間が無駄だと感じることもありますが、その人がいることで他の試飲者

を呼び込みやすくなるというメリットを感じます。

セールススタッフのコメント

ダイエットアナライザー成功例

　　シンシアリティーでは10月にダイエットアナライザーを用いてイベントセールスを行いました。多くの方

が足を止めてくださり想定してくださいました。



その日のイベント会場は、何度も行われているスーパーでした。「こないだ契約しました。」、「前に試しました。」と

いった反応が比較的ありました。私はこれはチャンスと考え、「今日はダイエットアナライザーを持ってきてます、無料で

すので測っていきませんか？」と先回とはちょっと違うんですよ、という雰囲気で臨みました。「じゃあ、測っていきま

す」と二人の女の子を連れた若いお母さんが測定されました。なんでも、先回は子どものためにカラダ強くするYGをご契約

されたとのこと。さて、測定結果はあまり良いものではありませんでした。結果を踏まえてB3を紹介すると、進んで試して

くださいました。そして、「先回はお子様の為にご注文下さったと思うのですが、今回はお客様ご自身の為にいかがです

か？」と進めると、二つ返事で「じゃあ、お願いします」と追加注文を下さいました。（開催販売店が追加注文も許可して

下さっている）アナライザーで目に見える結果が出るため、そのお客様は今度は自分が必要としていることに気づかれたの

で、ご契約につながったと思います。お客様が「（今回は）自分の為」とボソッと言われた時、ヤッタゾと思いました。人

は自分の為なら動くと新人研修で学びましたが、この測定器はまさに「自分の必要」に気づかせてくれる道具だと感じまし

た。

セールススタッフのコメント

測定結果は，やはり予想通り「痩せ型」でしたので，ラクトフェリンに切り替えようかと思いましたが，念のため「ダイ

エット効果が期待されている商品と免疫力アップ効果が期待される商品ですと，どちらに関心がおありですか」と尋ねる

と，迷いなくBー3を選択されました。飲まれながら，「測定結果は良かったものの，太ももの脂肪を気にしておられるこ

と，運動して落とそうとしているがなかなか効果がでないので，プラスαになるものを探していた」ということを話してく

ださいましたので，後はラミネートを読んでいただき，スムーズに契約へと移行できました。学んだ教訓として，やはり免

疫力の話では契約にならないお客様でも，美容やダイエット効果が期待できる商品なら簡単に契約になるお客様が一定の確

率で必ずおられること，個人的には痩せておられるようにみえダイエットなどには関心を持たれていないような方でも，質

問してみるまでは何に関心があるかは分からないことを改めて痛感しました。お客様が気にしておられる効能を聞き出し，

ぴったりの商品を提供したいという気持ちが強まりました。ダイエットアナライザーを用いたセールスをきっかけとして，

これまで契約できなったお客様を獲得できるチャンスを広げることが出来ました。

スーパーでのイベントセールスにてダイエットアナライザーを使いました。他の方が測定をしていると二人組の奥様が 「こ

れ何？何してんの？」 近づいて来られました。測定していただいたところ、一人はやせ型、一人はやや肥満との結果でし

た。（本来私達はお客様の診断結果を見ることはしませんが、この度はお客様の方から見せて下さいました）。その後ヨー

グルトを試飲していただき、「やや肥満」の結果が出た奥様がB-３に関心を示して下さり、契約となりました。その後もう

一人の奥様に「じゃあ奥様はどちらにされますか？」と聞くと B-３をご注文した奥様が「あなたはこっちよ！」と カラダ

強くするヨーグルトを強く勧められ、それぞれ１本ずつ契約になりました。こういった測定器を使うとイベント感が増しま

すので自然とお客様が集まって来ますし、結果が良くも悪くもそれで盛り上がったりしますので、良い雰囲気が出来ます。

本来なら契約になりにくい人でも契約になることがあると感じました。






