
◉本研修によって習得が期待できるスキル・ノウハウ
▷内部にいたら気付かない貴社営業の課題を明らかにします

各企業によって営業の文化はそれぞれ異なります。しかし全てが良い方に
回っているとは限りません。講師は35年に渡って営業畑を歩んでまいりました。
外部である私の目と皆さまの複数の目で、貴社営業の課題を見つけてまいりま
す。

▷顧客との関係性を再発見できます
営業の現場で最も課題となるのが、既存顧客の方との関係性を維持・向上さ

せていくことです。「新規よりも既存」と言われます。現在の営業オペレー
ションや訪問サイクルなどを確認する中で、適切な既存顧客との関係性構築に
ついて講師とともに考える場としていきます。

▷攻略したい顧客への「営業シナリオ」を描きます
全ての営業マンにとって、1つや2つは必ず「攻略したい顧客」があるもので

す。しかし業務多忙の中、多数の顧客に紛れ、なかなか攻略策を講じられない
状況になっているのも事実です。今回の研修においてはそうした顧客に対する
「営業シナリオ」をしっかりと描いていただき、明日から実践につなげていく
ことを目指します。



◉カリキュラム（例）
※概ね3時間コースの場合
Chapter1：こんな営業してませんか？
（1）カタログ営業
（2）3割営業（とっ散らかし営業）
（3）※貴社営業で目立つ営業上の課題もこの中で取り扱います

Chapter２：営業は準備が8割
（1）相手を知る
（2）課題を想定する
（3）第1回目の面談で確認すること

Chapter３：営業のスケジュール管理
（1）年間のスケジュール
（2）個別顧客単位の攻略スケジュール

Chapter４：具体的な顧客をイメージしたシミュレーション

見積概算 ※3時間コース×1コマの場合
20万円（＋交通費・宿泊費・税）

※コマ数、時間、お客様ニーズ等によって見積額が変動いたしますので、
事前の見積依頼をお願いいたします。


