
ら
な
い
。
何
回
も
会
う
こ
と
で
関

係
が
構
築
で
き
、
そ
の
後
の
ビ
ジ

ネ
ス
も
ス
ム
ー
ズ
に
進
む
こ
と
が

期
待
で
き
る
。
そ
れ
で
は
、
ど
の

よ
う
に
し
た
ら
経
営
者
が
「
ま
た

会
い
た
い
」
と
思
っ
て
く
れ
る
か

に
つ
い
て
紹
介
し
て
い
く
。

面
談
の
前
に

入
念
な
リ
サ
ー
チ
を

　
多
く
の
金
融
機
関
の
渉
外
担
当

者
は
、
初
め
て
経
営
者
と
会
っ
た

と
き
自
行
庫
の
商
品
の
セ
ー
ル
ス

か
ら
始
め
る
が
、
そ
れ
で
は
経
営

者
に
興
味
を
持
っ
て
も
ら
え
ず
、

次
に
続
か
な
い
。

　
渉
外
担
当
者
に
と
っ
て
は
、
そ

の
会
社
の
こ
と
を
事
前
に
よ
く
調

べ
る
こ
と
が
必
要
だ
。
ま
ず
は
会

社
の
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ
や
公
開
資
料

か
ら
事
業
の
内
容
、
取
扱
商
品
、

仕
入
先
、
販
売
先
、
従
業
員
の
採

用
条
件
、
業
況
な
ど
を
チ
ェ
ッ
ク

し
、
新
聞
記
事
、
Ｓ
Ｎ
Ｓ
な
ど
に

も
目
を
通
す
。
ま
た
、
業
界
動
向

な
ど
の
外
部
環
境
を
調
べ
る
こ
と

融
機
関
の
担
当
者
は
、
取

引
先
へ
の
営
業
推
進
に
当

た
っ
て
レ
ス
ポ
ン
ス
の
速
さ
や
訪

問
頻
度
を
高
め
る
こ
と
が
重
要
視

さ
れ
る
が
、
そ
れ
だ
け
で
は
競
争

に
勝
ち
抜
く
こ
と
が
難
し
い
場
合

も
あ
る
。
特
に
新
規
開
拓
先
や
、

前
任
者
か
ら
引
き
継
い
だ
既
存
取

引
先
へ
の
初
め
て
の
営
業
の
場
合

は
、
経
営
者
に
会
え
る
か
、
良
い

印
象
を
与
え
ら
れ
る
か
が
最
初
の

関
門
と
な
る
。

　
な
ん
と
か
経
営
者
に
会
う
こ
と

が
で
き
て
も
、
そ
の
後
に
ま
た
会

え
な
い
と
成
功
し
た
こ
と
に
は
な

経営者面談
における

マインド

経営者面談における
マインドと
テクニック

関係構築は
ここがポイント！

岡田光史 中小企業診断士
　ここでは、経営者との関係を構築し提案につなげ
る前提として、初回面談時のマインドとテクニック
について紹介する。

金
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る
。
相
手
の
会
社
の
こ
と
を
事
前

に
よ
く
調
べ
、
ど
う
い
っ
た
話
題

で
あ
っ
た
ら
経
営
者
の
興
味
を
引

く
か
を
考
え
た
う
え
で
面
談
に
臨

む
と
よ
い
。

経
営
者
の
話
を
よ
く
聞
き

支
援
事
項
を
見
つ
け
る

　
経
営
者
と
の
初
め
て
の
面
談
で

意
識
す
べ
き
こ
と
は
、
短
期
間
で

成
果
を
求
め
ず
、
長
期
的
な
関
係

を
構
築
す
る
こ
と
で
あ
る
。
そ
の

た
め
に
は
、
第
一
に
ガ
ツ
ガ
ツ
行

き
過
ぎ
な
い
こ
と
が
重
要
だ
。
会

社
の
こ
と
を
よ
く
調
べ
な
い
で
提

案
し
た
り
、
い
き
な
り
自
行
庫
の

商
品
を
売
り
込
ん
だ
り
す
る
と
、

セ
ー
ル
ス
と
と
ら
え
ら
れ
、
か
え

っ
て
引
か
れ
て
し
ま
う
こ
と
に
な

る
。

　
第
二
に
、
見
返
り
を
求
め
な
い

態
度
を
と
る
こ
と
が
必
要
だ
。

「
〇
〇
の
情
報
を
教
え
る
の
で
、

そ
の
代
わ
り
に
融
資
を
お
願
い
し

ま
す
」
で
は
、
損
得
勘
定
が
透
け

て
見
え
、
経
営
者
の
信
頼
を
得
る

る
。
こ
れ
は
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
の

法
則
の
一
つ
で
、
図
表
１
に
あ
る

と
お
り
購
買
者
に
行
動
を
起
こ
し

て
も
ら
う
プ
ロ
セ
ス
を
法
則
化
し

た
も
の
だ
。

　
こ
の
法
則
に
よ
る
と
、
購
買
者

の
行
動
に
つ
な
げ
る
た
め
に
は
、

興
味
を
抱
か
せ
る
情
報
が
必
要
で

あ
る
こ
と
が
分
か
る
。
興
味
を
持

っ
て
も
ら
え
れ
ば
、
話
を
聞
い
て

み
た
い
、
会
っ
て
み
た
い
と
い
っ

た
欲
求
が
発
生
す
る
。
そ
れ
を
記

憶
に
留
め
、
最
終
的
に
購
買
行
動

に
移
す
と
い
う
流
れ
に
な
る
。

　
こ
の
法
則
を
購
買
者
で
は
な
く

会
社
に
置
き
換
え
て
み
て
も
、
会

社
が
最
終
的
な
行
動
を
起
こ
す
に

は
同
様
な
プ
ロ
セ
ス
が
発
生
す

も
必
要
だ
。

「
Ａ
Ｉ
Ｄ
Ｍ
Ａ
（
ア
イ
ド
マ
）
の

法
則
」
と
い
う
も
の
が
あ
る
。

「
Ａ
」
は
ア
テ
ン
シ
ョ
ン
（
注

目
）、「
Ｉ
」
は
イ
ン
タ
レ
ス
ト

（
興
味
）、「
Ｄ
」
は
デ
ィ
ザ
イ
ア

ー
（
欲
求
）、「
Ｍ
」
は
メ
モ
リ
ー

（
記
憶
）、「
Ａ
」
は
ア
ク
シ
ョ
ン

（
行
動
）
を
略
し
た
も
の
で
あ

購買者が購買行動を起こすプロセスを法則化したもの

多くの商品の中で、購買者が特定の商品・サー
ビスに注意を向ける段階

注目
（Ａ）

最終的に商品・サービスを購入する段階行動
（Ａ）

注意を向けた商品が、自分の役に立つかもしれ
ないと興味を持つ段階

興味
（Ｉ）

その商品・サービスが欲しいという欲求が生じ
る段階

欲求
（Ｄ）

その商品・サービスの特徴やメリットを記憶
し、買いたいとの欲求を記憶する段階

記憶
（Ｍ）

図表１　AIDMAの法則

（出所）筆者作成

ワ
イ
ド
特
集 質問力質問力でで勝負！勝負！

経営者経営者とのとのリレーション構築術リレーション構築術
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