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 ◆本レポートの内容◆ 

【１】値上げしたら売れない～それは昔の発想では？ 

【２】しばしば“商品の良さ”が軽視されてしまう！ 

【３】“商品の良さ”を説明するのは難しいから…？ 

【４】顧客に“良さ”を理解させるアピールが急務 

【５】工夫の重要性と工夫をする“余裕”の必要性 

伝統的“営業感覚”を見直す時？ 

アピール･ポイント変更への挑戦！ 

2007年には“プレミアム（高品質・割高）商品”

が流行し、“安くなければ売れない”という伝統的

営業感覚に“風穴”があいた。 

もちろん、この“風穴”効果を自社に呼び込むた

めには特別の“工夫”が不可欠だ。そこで、その

工夫の“起点”にたどり着いた、ある営業部長の

“発想転換”経緯を追いかける…。 

２００８年 3月 


