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	様々な業種で驚異的な実績をあげ続ける勝ち組営業の成功事例に学べ！

お役立ち提案営業講座

そこまでやるか！究極の事前準備！必ず信頼獲得！


利益を出すには「価格競争」から脱し、顧客に有益情報と具体的プランを提案する「お役立ち」による「付加価値競争」で勝ち抜くことが必要です。「そこまでやるか！」というほどの情報収集と事前準備を徹底したうえで、キーパーソンの信頼を獲得する「課題解決お役立ち提案書」作成法や、実践的なプレゼン・商談・アフターフォローのノウハウを身につけます。
	セミナー概要

	

	日時
	2016年７月８日（金）１０：００ ～ １７：００

	

	会場
	大阪商工会議所 北支部 会議室（南森町）

	

	対象
	営業の能力と成績を伸ばし、営業以外の部署に行ったとしても通用する実力をつけたいと思う方

	

	受講料
	会員････････お１人２５，７１０円
特商･一般･･･お１人３８，５７０円

昼食代・テキスト代（講師著作「90

日で最強の営業をつくる」）・消費税込。

	

	講師
	有限会社ヒューマン・クリエイト 

代表取締役社長・主席コンサルタント　山口 真一 氏
ホンダとIBMでトップ営業マン・営業管理職として活躍。コンサルタント開業後も多数のトップ営業マンを育て、多くの企業を勝ち組部隊に変貌させた"営業界のカリスマ"。営業・マーケティング指導を専門分野とし、多くの企業を勝ち組急成長企業に変貌させている。勝ち組企業の最新事例や即使えるお役立ち情報や提案の方法が満載のセミナーは大変好評。



	申
込
方
法

・
注
意
事
項
	①下記申込書にてFAXでお申し込み下さい。申込み後３営業日以内に受付確認のご連絡を、開講１週間前に受講票を原則メールでお送りします。受付の確認や受講票が届かない場合は下記までご連絡下さい。
②受講料は下記銀行口座に開講１週間前迄にお振込み下さい（振込手数料は貴社にてご負担下さい）。開講前１週間を過ぎてのキャンセルは受講料の返金をいたしかねます。
りそな銀行大阪営業部 当座 ０８０８７２６
三菱東京ＵＦＪ銀行瓦町支店 当座 ０１０５２５１
三井住友銀行船場支店 当座 ０２１０７６４
・口座名 大阪商工会議所  ｵｵｻｶｼｮｳｺｳｶｲｷﾞｼｮ 
・ご依頼人番号「９１１０１０００００」の
１０桁と貴社名をご入力下さい。

・本所取引銀行と埼玉りそな銀行各本支店のATMからのお振込は手数料不要。
③講師業・士業・コンサルタント業等、講座の進行を妨げたり他の受講者の迷惑となる行為がある(あった)方、反社会的団体の構成員と認められる方は、受講をお断りします。


	主催
	大阪商工会議所研修担当 ☎０６－６９４４－６４２１



[申込書]　FAX 06-6944-5188　　（番号間違えにご注意ください）　 　大阪商工会議所　研修担当　行　　　
	会社名
	
	会員

番号
	
	従業

員数
	　　　人

	所在地
	〒
	業種
	

	フリガナ
受講者名
	
	年
齢
	　　　歳
	性
別
	男・女
	所属部署･役職
	

	
	
	受講者メルアド
	

	連絡担当者名
	
	所属部署
	

	連絡担当者メルアド
	
	TEL
	
	FAX
	

	受講票について
	□受講票は連絡担当者気付けで送信希望　□受講票は受講者本人宛で送信希望　□受講票はFAXで送信希望

	受講料
	人分　　　　　　円を　　月　　日　　　　    　銀行へ振込みます


※ご記入頂いた情報は､大阪商工会議所からの各種連絡･情報提供のために利用するのをはじめ､講師には参加者名簿として配布します。
Thanks Ticket対象講座





プログラム





１．競争激化する時代でも軽々と「目標を達成する極意」とは？！�（１）なぜ「新規開拓」をうまく行うことが出来ないのか？！�（２）「価格競争」脱皮！「価値競争」への変貌「成功体験」せよ！�（３）“目標必達”への「お役立ち提案営業成功方程式」はこれだ！�　　　①究極の情報通　②究極の聞き上手　③究極のサプライズ提案�　　　④究極のアフターフォロー　⑤究極の信頼客化・紹介客化�２．必ず「キーパーソン面談を実現」する秘訣・テクニック　 事例研究�（１）地域・業界名簿活用・期間限定・キーパーソン面談実践作戦！�（２）人的ネットワーク・フル活用、キーパーソン紹介面談�　　　成功への五縁作戦（血縁、地縁、学縁、社縁、交流会縁）�３．そこまでやるか！究極の事前準備と情報通で初回面談で信頼獲得！事例研究　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　�（１）事前準備！お客様（川上・川下）を熟知することから始めよ！�（２）最新のお土産情報でキーパーソンに強烈インパクトを与えよ！�（３）NET情報・オープン耳より情報・本当に知りたいフィールド現


場ナマ情報（ユーザーの声等）の掴み方！�４．究極の競合差別化「付加価値提案」で勝利！面談２回で新規受注！  成功  


ナマ事例に学ぶ！【そこまでやるか！の周到な事前準備！】　  事例研究�＜お土産資料の充実！初回面談で信頼勝ち取れ！＞


（１）究極の「情報通！」・究極の「聞き上手！」�　　　①初回面談で信頼掴む「最新情報・お土産資料」作成せよ！�　　　②キーパーソンの信頼掴み、「お役立ち提案書」作成に繋がる「課


題・要望ヒアリング」を行え！�＜二回目面談時のサプライズ提案にて受注獲得！＞�（１）究極の「課題解決お役立ち提案」にて受注獲得せよ！�　　　①ニーズにピッタリの「お役立ち提案書」を作成せよ！�　　　②強烈な印象づけ！「裏付け資料」が商談を成功に導く！�　　　③力強い「お役立ち提案」がキーパーソンを納得させた！�（２）究極のアフターフォローでファン客化せよ！　�５．初回面談で“必ずキーパーソン信頼”を獲得する現役トップ営業　


マン・リーダーの実践成功ナマ事例に学べ！　　　 　事例研究�（１）お役立ち情報提供により驚異的スピードで次々と大手企業開拓に成功（製造業A社）�（２）エンドユーザー支援による差異化提案で圧倒的シェアを獲得（サービス業B社）�（３）課題解決トータル提案にて新規受注を獲得（製造業C社）�（４）キーパーソンから信頼を獲得し次々と紹介受注（サービス業D社）�（５）価格競争回避への斬新な「付加価値提案」で次々と受注獲得（販売業E社）�６．「信頼客化」継続受注に不可欠　事後活動　　　　　　　事例研究�（１）面談即日、心に残る御礼状・御礼メールを出状せよ！�（２）受注後の定期訪問やお役立ち情報提供を欠かすな！�（３）「お客様をご紹介頂くパートナー関係」を構築せよ！�７．「付加価値提案で競争に勝ち続ける！」プロ営業マンを目指せ！事例研究�（１）今から付加価値提案で勝ち抜く、正しい「お役立ち提案営業成功�　　　ストーリー」を理解し実践せよ！�（２）成功体験への「燃える５訓」を胸に刻み込め！









