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	営業社員入門②
お客様との距離を近づける！コミュニケーションＵＰ講座




	セミナー概要

	

	日時
	２０１8年 ４月24日（火）１0：00 ～17：００

	

	会場
	大阪商工会議所 北支部２階（南森町･大阪天満宮）

	

	受講料
	会員２４，６９０円　一般３７，０３０円（お一人様・テキスト･税込）
4/11(水)「営業社員入門①お客様から信頼される！営業マナー講座」とのダブル受講で受講料が会員44,230円／一般68,910円に割引

	
	

	講
師
	㈱Smart Presen　代表取締役
プレゼンコンサルタント 新名史典 氏
大学院で生態学・環境科学を研究。サラヤ株式会社で営業・マーケティング・商品開発の仕事に携わる。同社在職中に約３千件の開発案件を手掛け、20代で部長職に抜擢される。独立起業後は、プレゼンテーション力・組織力・企画開発力等を得意分野とするコンサルタントとして活躍。年間280件以上の研修を行う人気講師。著書に『上司を上手に使って仕事を効率化する「部下力」のみがき方』（同文舘出版）ほか。


　　　　　　　　　　　　　　　申込方法・注意事項・お問合せ　　　　　　　　　　　　　　　　
①下記欄にご記入のうえ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　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。左記銀行本支店ATMからの振込は手数料不要。


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

受講申込書　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
	

	Ｗ受講有無
	す る ・ しない  （4/11(水)「営業社員入門①お客様から信頼される！営業マナー講座」とのダブル受講）

	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





プログラム





営業の基本はお客様との関係構築です。特に長期的な取引になることが多い法人営業では、信頼を得ることがそのまま仕事に影響することもあります。


本研修では、営業として必要な顧客への配慮、コミュニケーションの取り方、クレーム対応、顧客視点、自社が提供している価値などについて統合的に学び、またワークをふんだんに入れることで実感いただきながら学ぶ研修です。





























アイスブレイク（研修のための場づくり）10:00～10:10


１．ディスカッション　10:10～10:20


みなさんの期待（問題意識）


すぐれた営業とは？


２．伝えると伝わるの違いとは？　10:20～10:50


ペアワークでやってみましょう


人は話を「共感」でうけとる


相手をしっかり「観る」大切さ


３．自分のコミュニケーションタイプ　10:50～12:00


自分で自分を診断する


他の人からどう見える？


お客様との対話に活かすために


４．相手への関心を示す雑談力！　13:00～14:00


雑談は雑学ではない


相手に「関心」を示す（ペアワーク）


人の感情の仕組みを理解する


５．自社の提供価値を顧客視点で観る　14:00～15:30


提案は誰のためのもの？


特徴・利点・価値で整理する【個人＋グループワーク】


相手の懐に飛び込んでパートナーになる！


６．上司への報告も重要な営業の仕事！　15:30～16:50


外へ出てしまうと上司も把握できない


報告や相談を行うことが自分の立場を作ってくれる


報告の「ひと手間」を考える（グループ討議）


顧客の信頼を得るために


本研修のまとめ　16:50～17:00








