
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）

○提案型営業の基本を一連の流れにそっ

て教えていただきとても勉強になりま

した。訪問準備からアプローチまで、

ロールプレイングを含めた体験型の研

修になっており実際の営業でもすぐに

ためしてみたいと思っています。プレ

ゼンテーションはあまり経験がなく、

とてもいい体験ができました。（製造

業・男性）

○訪問準備からアフターフォローまでわ

かりやすく教えていただきました。事

前準備は必要なのだということ、反対

話法など想定しておくこと、この研修

で学んだことを明日から実行したいと

思います。（サービス業・女性）

○営業についてほとんど分からない状態

での参加でしたが、講義だけでなく、

ロールプレイング等で実体験しながら

分かりやすい講義だったと思います。

（建設業・男性）

○既に知っている内容もブラッシュアッ

プできた。自分の弱みの再認識ができ

た。他の方のプレゼン演習を見る機会

で、自分の不足部分、見習いたいこと

が知ることができた。（製造業・男性）
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