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	ビデオ撮影で振り返り、明日からの営業に使える技を身につける！
営業基礎力アップ講座



	セミナー概要

	

	日　時
	201８年６月７日（木）
１０：００ ～ １７：００

	

	会　場
	大阪商工会議所 本部402号会議室（堺筋本町･谷町四丁目）
 (〒540-0029　大阪市中央区本町橋2-8） 

	
	

	受講料
	◆会員２４，６９０円◆一般３７，０３０円
（一人あたり、テキスト代・昼食代・消費税込）

	
	

	対象
	営業初心者、若手・中堅営業社員　※定員25人

	

	講　師
	株式会社営業会議　
代表取締役　野口　明美　氏
㈱リクルート入社。女性営業部隊を立ち上げ、リーダーとして西日本一の実績を残す。現場での営業マネジメントをこなすかたわら、企業研修トレーナーとして実績を積む。2001年独立、(株)営業会議設立。大企業で多数の研修実績があるほか、中小企業には営業戦略の再構築で業績をアップさせるコンサルティングを展開中。著書「『営業力』の鍛え方」。


主催・お問合せ：大阪商工会議所　研修担当　FAX：０６－６９４４－５１８８　TEL：０６－６９４４－６４２１　　　　　　　　

①受講申込はＦＡＸでお願いします。お申込後数日以内に受付確認連絡を、開講約１週間前に受講票をメールでお送りします。
②受講料は下記に開講２営業日前迄にお振込み下さい。左記を過ぎてのキャンセルは受講料の返金はいたしかねます。

	りそな銀行大阪営業部 当座 ０８０８７２６
三菱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　９０８０１０００００ の１０桁と貴社名をご入力下さい。

・振込手数料は貴社にてご負担下さい。左記銀行と埼玉りそな銀行の本支店の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。
④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ほか講師に参加者名簿として配布します。
⑤本講座は国の助成金適用の可能性がある｢講座コース｣の対象です。検索キーワード｢大商　講座コース｣。助成金を申請しない場合、本FAX用紙からお申込み下さい。

この用紙のまま　06-6944-5188　にFAXしてください
	会社名
	
	会員番号
	

	所在地
	〒
	業　種
	

	
	
	従業員数
	人

	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
	
	連絡担当者所属部署･役職
	

	連絡担当者メルアド
	
	TEL
	
	FAX
	

	受講料
	人分　　　　　　　　　　円を　　　月　　　日　　　　　　　　　銀行へ振込予定

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


Thanks Ticket対象講座





営業職で業績を挙げ続けている人の共通点は、顧客との信頼関係がしっかりと築かれていることです。


信頼関係があるからこそ、情報を得ることも、競合先の動向も把握できます。


ですが、この信頼関係構築ということが、営業経験の浅い方には、なかなか理解し難く、腹落ちしません。この講座では、商談場面をビデオ撮影することで、「顧客との話題」・「聴き取り方」・「質問の仕方」が、


いかに、顧客との信頼関係構築に役立つかを確認できます。


講義を聴き、【わかる】から、実践面談で、【できる】まで到達することが、一番のポイントです。























プログラム（抜粋）





１．営業活動、その前に！　　　　10:00～11:00


２．｢売れる営業｣と｢悩む営業｣の違いを考える


　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　11:00～12:00


(1)お客様側のマインドの壁


(2)営業マン自身のマインドの壁


３．営業の基本活動　　　　　　　　13:00～15:00


(1)営業の基本的な活動って？


(2)リレーション構築が必要なわけ 【実習】


(3)リレーション構築のステップ


(4)実践課題　　【グループワーク】


４．営業の基本スキル　　　　　　　15:00～17:00


(1)「聞く」と「聴く」


(2)質問スキルについて 【実践ロールプレイング実習】


(3)反論、抵抗への基本姿勢


(4)“イエス”の続く企画書


５．顧客タイプ別攻略を考える








