
営業・セールス研修の主な内容

Ⅰ．チャンスをとらえ強みを活かす
１.市場の環境変化の中でチャンスを探す

２.環境変化に合わせて自己も変革する

３.チェックリストによる自らの強みを探す

Ⅱ．「提案型営業」の基本
１.お客様の購買心理を理解する

２.購買心理に合わせた商談手順を身につける

Ⅲ．訪問準備
１.訪問準備チェックリスト

２.持ち物チェックリスト

３.身だしなみ

Ⅳ．アプローチ～コミュニケーション
１.アプローチ

お客様の抵抗感（警戒心）を取りリラックスし

た状況をつくる。お客様の注意を引きつける

２.コミュニケーション

お客様の本当のニーズを引き出す

Ⅴ．提案書づくり
１.提案型営業とは？

従来型営業と提案型営業

お客様を納得させる提案書づくり

２.提案書の作成（個人ワーク）

Ⅵ．反対克服 ― お客様の断り文句に誠意をもっ
　　　　　　　　  て対処し相手を納得させる方法

１.断り・反対のタイプ

２.反対話法の技法

３.反対話法のつくり方

Ⅶ．デモンストレーション～クロージング
１.デモンストレーション

効果的なデモンストレーション方法

２.クロージング

クロージングのチャンスとその方法

Ⅷ．アフターフォロー
１.アフターフォローの留意点

２.クレームはチャンス

３.クレーム処理の基本プロセス

Ⅸ.プレゼンテーション
１.プレゼンテーションでの留意点

２.プレゼンテーションの打合せ

３.プレゼンテーションの流れ

４.成功するための5つの配慮

５.プレゼンテーションを成功に導く

Ⅹ．プレゼンテーション実習
（ロールプレイング）

○講師のお話がわかりやすく頭に

しっかり入ってくる内容の講義

でした。研修のカリキュラム内

容についても、わかりやすい順

番で構成されており、誰でもわ

かるように噛み砕いた内容でし

た。一人一人の個性や長所、短

所を本人に教え、直したりまた

伸ばすやり方も教わりました。

この２日間の研修を受けられ、

本当によかったです。

○講義→ロールプレイングとイン

プット、アウトプットの関係で

研修が進んだので、理解、記憶

の定着がしやすかった。営業す

るにも段階を踏まなければなら

ないと痛感した。営業先では仕

事の話ばかりしていたが、相手

のことを知り、もっとくだけた

話も出来るようになりたい。
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昨年度の受講者の感想から


