
講師

参加費

「 計画力 」 ・ 「 準備力 」 ・ 「 会話力 」 を身 に付け 、

明日か ら実践で き る営業 ノ ウ ハ ウ を
取得す る ！ ！

顧客の課題やニーズが多様化・複雑化する現代、営業担当者にはこれまで以上に自社の価値を、
同じトーンやフレーズではなく顧客に応じて伝え、自社の売り上げに繋げることが求められます。

対象
・営業部門の担当者・管理者
・営業社員研修の担当者
・自らの営業の価値を高めたい方

行動変容コンサルティングオフィスTTA
　代 表      中 西    功  氏

賛助会員企業　29,700円 
未会員企業　　41,800円

３ステップで実践する

営業力ブラッシュアップセミナー

公益財団法人　九州生産性本部　
（担当：西田）＃756
〒810 - 0 0 0 4　福岡市中央区渡辺通２-１-８２ 電気ビル共創館６階
TEL:092 - 7 7 1 - 6 4 8 1／　FAX:092 - 7 7 1 - 6 4 9 0

申込要領

▶本セミナーは、ＷＥＢでの申込受付となり
　ます。お申込み後、参加証・請求書をメー
　ルにてお送りいたします。
▶同業の方のご参加、プログラムの転用は、
　ご遠慮ください。
▶参加費は開催前日までにお振込みください。
　その他詳細はHPをご覧ください。　  

お問合せ先

会場 九州生産性本部  セミナー室
（福岡市中央区渡辺通2-1-82電気ビル共創館6階） 

(税込/１名様)

※ キ ャ ン セ ル 料 に つ き ま し て は 、 ホ ー ム ペ ージ で
　 ご 確 認 く だ さ い 。

九州生産性　営業力ブラッシュアップ　　検索

10:00～17:00

(木)５.８５.８

“お願い営業” や“運”に頼る営業担当者から、“確実に成果を出す”営業担当者へ生まれ変わる！

「営業は事前準備が最も大事！徹底して
　準備をしよう。」

「営業担当者は逆算して行動することが
　大切である。」

「取引相手の話は徹底的に聴くこと！
   傾聴力を身に付けよう！」

そこで、本セミナーでは、営業現場の第一線で結果を出し続けてきた、元外資系製薬企業トップ営業マ
ンであった講師が、営業活動を「計画・準備・会話」の3ステップに分けて、それぞれの具体的行動ノウ
ハウを講義します。
「何を話したら良いかわからない」「お願い営業」「たどたどしい説明」から脱却する具体的行動に関心
のある方は、是非この機会にご受講ください！

「どのように事前準備をするのか。
　どこまでやったら事前準備をしたことになるのか。」

「何をすることが逆算することなのか。」

「どのように傾聴し、どう聞き出すのか。」



　１．概論：求められているもの、理解できていますか？
　 　 ⑴ あ な た に 求 め ら れ て い る も の は ？ あ な た は 期 待 さ れ て い る ！

　 　 ⑵ 顧 客 が 本 当 に 求 め る も の と は ？

　 　 ⑶ 土 台 と し て 必 要 な 「 人 間 力 」 と は

　２．「営業に求められる計画力」～達成者と未達成者…違いはコレ！～
　 　 ⑴ 成 功 者 は 実 施 し て い る ！ 次 年 度 の 販 売 計 画 が 降 り て く る 前 に す べ き こ と 　

　 　 ⑵ タ ー ゲ ッ ト 顧 客 ： 中 長 期 活 動 目 標 の 設 定 方 法

　 　 ⑶ タ ー ゲ ッ ト 顧 客 ： 訪 問 目 標 の 設 定 方 法

   ３．「営業に求められる準備力」～準備7割？いえいえ、9割です！～
　 　 ⑴ 用 意 し て い ま す か ？ オ ー プ ニ ン グ
　 　 　～単 な る 『 天 気 の 話 』 は オ ー プ ニ ン グ で は な く 、 雑 談 で す～
　 　 ⑵ 面 談 ス ト ー リ ー を 考 え ま し ょ う

　 　 ⑶ 攻 略 の た め の 重 要 ス キ ル ： 質 問 の 仕 方 と は
　

　４．「営業に求められる会話力①」～一方的な営業からの脱却のカギはココ～
　 　 ⑴ 顧 客 と の 「 目 線 」 、 合 っ て い ま す か ？ 　

　 　 ⑵ 「 こ れ が ニ ー ズ で す ！ 」 な ん て 言 っ て く れ る 顧 客 は い な い ！

　 　 ⑶ 成 功 の た め の 重 要 ス キ ル ： 傾 聴 実 践

　５．「営業に求められる会話力②」～相手に響く「提案」を考える～
　 　 ⑴ 顧 客 ご と に 響 く 提 案 方 法 の 見 極 め 方 ！

　 　 ⑵ 良 い 返 事 G e t ！ そ れ だ け で 大 丈 夫 ？

　 　 ⑶ 否 定 的 な 態 度 へ の 対 応 ： あ な た 自 身 が 否 定 さ れ て い る 訳 で は な い ！

　６．「営業に求められる振り返る力」～出来たこと、出来なかったことを明確にして線の営業に～
　 　 ⑴ 振 り 返 り の キ モ は エ ビ デ ン ス ： 隠 れ て い る ニ ー ズ を 見 逃 さ な い た め に

　 　 ⑵ 次 に つ な が る 効 果 的 な 振 り 返 り の 方 法

　 　 ⑶ 最 後 に ： 生 産 性 向 上 の 秘 訣

                行動変容コンサルティングオフィスTTA    代  表  　中   西      功　氏
            

                　大学卒業後、外資系製薬会社にて１８年間営業職として活動し、プレジデントアワード２
　　　　　　 回を含む全国表彰 を５回獲得。
                   その後、本社研修部に異動し、営業に「売り方」を教えるスキルトレーナーとして３５０
人                を超える営業パーソンに同行。座学ではなく、実際の担当先にて同行者の上長が捉えてい
                   る課題の奥にある「真の課題」を見抜くことで、同行者が納得して課題に取り組む１ON１
コーチングを実施し続けてきた。
また、起業後は過去に同行した優秀な営業が実施しているコンピテンシーを基に、営業が成功するため
のセリングスキル「成功のための７つのチカラ」を開発。
営業職向け研修では優秀な営業が実施しているメソッドを基にした理論と現場同行により得られた実践
的ノウハウを合わせて講義している。

【資格】
DiSC 認定講師（コミュニケーションスキル）
CP360（リーダーのための360度評価）
SLII 認定講師（コーチングスキル）
産業カウンセラー（日本産業カウンセラー協会認定）
アンガーマネジメントファシリテーター™（日本アンガーマネジメント協会認定）

講師紹介

講座内容

※ 当本部事業の案内は会員企業・労組のほか、一般の企業・労組にもお送りしております。今後、このような経営・教育等の講座案内が一切不要
    な場合は、上記に記載の担当者または当本部お客様相談窓口までご連絡ください。


