
プログラム （昼食12:30～13:30）

１日目時間

２日目時間

ねらい・特徴

会期・開催地
会 場（東京）  2023年11月16日（木）～17日（金）

2024年11月14日（木）～15日（金）

講  師（敬称略）

野田 一臣　(株)プライムスタッフコンサルティング 代表取締役
中小企業診断士

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：108,900円／1名
会員外：121,000円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

10:00

17:00

10:00

17:00

営業の一連の流れを完遂でき、成果を上げる一段上の人材を目指す

営業パーソンのための
「5つの力」習得セミナー

2日間 JMA100622詳細は
セミナーID

42 対
象

・営業部門の担当者、マネジャーの方々
・営 業 活 動の成 果に伸び 悩んでいる

方々
・営業スタイルの確立に悩んでいる方々

成果を上げるための力として『トーク力』より重要な力があります。
それは、信頼関係構築力・ヒアリング力・問題発見力・課題設定力・
企画力です。
これらの5つの力を習得すると自ずとプレゼンテーション、クロー
ジングも行えるようになります。
また、講師の豊富な経験に基づいた詳細な解説により、自身の固定
概念を捨て、『知っている』から『使いこなしている』というステージ
へのレベルアップを目指します。

1. 営業に必要な5つの力とは
□ 営業に対する大きな誤解

・VUCA時代の営業に求められる3要素　　・結果を出している営業の特徴
2.■step1   信頼関係構築力

□ 顧客との関係構築に必要なヒューマンスキルを確認する
・営業は「お客様との関係づくり」から始まる
・顧客から期待を持たれるための商談の場づくり
■演習   自身の4つの持ち味と5つの影響力の要素を確認する

3.■step2   積極的傾聴力
□ 顧客のありたい姿を正しく引き出す

・顧客自身の商談への関心を引き出す為の傾聴力
・顧客自身から話してもらうための質問の3つの配慮
■演習   短時間での「ラポール形成」で商談の場をつくる

4.■step3   問題発見力
□ 顧客の状況を一緒に整理し、問題認識を共有する

・顧客を取り巻く環境から、ありたい姿を逆算していく
・顧客の今の立ち位置から、不足しているものを整理する
■演習   顧客の外部環境分析と内部資源の整理を行う

5.■step4   課題設定力
□ 顧客のめざすべき方向性と課題を組み立てる

・問題から仮説を作成し、課題へ繋げていく
・仮説作成時に意識したい「思考の罠」を確認する
■演習   問題の深掘りによる真因特定と仮説の策定

6.■step5   企画立案力
□ 仮説をもとにありたい姿を実現する為の企画を立案する

・アイデアと企画の違い、課題（テーマ）を生み出す4つの発想法
・顧客の意思決定プロセスを理解する
■演習   顧客目線で企画を整理する

7. 提案書作成のポイント
□ 提案書の目的、押さえておきたいポイント

・提案する相手を意識した提案構成
・顧客の問題を解決する為の筋道が通っているのか

8. プレゼンテーションのポイント
□ プレゼンテーションの目的、押さえておきたいポイント

・当日までに準備しておくこと　　・成功への鍵を握る質疑応答での対応

・相手の目線で課題解決を行うための手法（話の聞き方）を知ることができ、
役に立ちました。（40代・男性）
・営業として、他の営業マンと差をつけることが出来るノウハウを身につけ

られます。（30代・女性）
・全体を通して、自分の業務の中ですぐに実践・トライできることが沢山あり、

良かったです。（20代・男性）
・表面的なスキルだけではなく、深い実践力が身につきます。（30代・男性）
・これから営業になる方にも、行き詰っている方にもおすすめです。（30代・女性）
・野田講師がとても話しやすく、安心してグループワークなどセミナーに取り

組めました。（20代・女性）

受講者の声

１日目時間

9:30

17:00

２日目時間

10:00

17:00

プログラム （昼食12:00～13:00）

0. コースオリエンテーション
対人能力検査（TAOK）を実施します。

1. 自己のパーソナリティ分析（エゴグラム分析）
●批判的な自我、保護・養育的自我
●合理・論理的自我
●自由で明るい自我、他者に反応する自我

2. 他者とのやり取りの分析（対人交流分析）
●健全なやりとり
●不成立のやりとり
●不快感の残るやりとり

3. 他者を認め、受け入れる（ストローク分析）
●肯定的な態度、表情、しぐさ、メッセージ
●否定的な態度、表情、しぐさ、メッセージ

4. こじれてしまった話し合い（ケーススタディ）■グループ演習

5. 対人関係の密度分析
●自閉    ●儀礼      ●社交
●活動    ●ゲーム　 ●親密

6. 失敗・破壊的な対人対応のパターン（ゲーム分析）
●よくある軽い失敗
●恥ずかしく、みっともない失敗
●人生を破壊してしまう失敗

7. 他者に対する基本的態度（ライフポジション分析）
●自分に対する肯定・否定度
●他人に対する肯定・否定度
●ライフ・ポジション

8. 交渉プロセスのふりかえり
●プランニング　　●リレーション
●アグリーメント　 ●メンテナンス

講  師（敬称略）

岡本 正耿　JMA専任講師
(株)マーケティングプロモーションセンター 代表取締役

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：108,900円／1名
会員外：121,000円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

TAOK診断や体験学習から折衝・交渉の能力を

対人折衝能力開発コース

2日間 JMA100171詳細は
セミナーID

43 対
象

・接客、営業関連のトレーナー、インストラ
クターの方々
・対人接点部門のマネジャー、OJTトレー

ナーの方々
・社内外の人と折衝を行う部門の方 （々営

業、サービス、システム、保守、渉外など）
・プランニング、企画などの説得や交渉を

行う方々
・会議や話し合いのファシリテータ役を担う方々

ねらい・特徴
◆TAOK診断（性格診断テスト）を行い、参加者自身の性格の傾向と

対人関係への留意を自覚する。
◆ 交流分析（TA）理論にもとづく実習を通して、よりよい対人関係

づくりと折衝・交渉能力の向上を実現します。
◆ 体験学習プログラムにより、職場ですぐ実践できるスキルが身に

つきます。

会期・開催地
会 場（東京）  2023年11月  9日（木）～10日（金）

2024年  7月  9日（火）～10日（水）
2024年11月  7日（木）～  8日（金）

・相手のタイプに応じて対応を変える必要性は今までも感じていたが今回の
セミナーでしっかりと整理できたので、より実用の実感が掴めた。
・対人のコミュニケーションにおいて、自分の落ち度に気づけ、変わるきっか

けになりました。
・苦手な人との関わり方に講義の内容を活かしたい。
・自分の気づいていない一面に気づくことができた。 職場のみならず自身の

ライフステージに活かし実践していきたい内容であった。 

受講者の声

１日時間

10:00

17:00

プログラム （昼食12:30～13:30）

1. “なぜ、提案営業が必要なのか”「事業戦略」視点
①事業戦略としての提案営業
②提案営業を実践している優良企業の事例

■受講生が得るもの 
自社の事業戦略を顧客視点に置き換えて理解する。
さらに、自社にとっての営業のポイントを理解する。

2. “どうすれば、顧客企業は他社でなく当社を選び、買うのか” 「顧客価値」視点
①営業マンが提供する９つの「顧客から見た価値」
②提案の質と量の高め方

■受講生が得るもの 
９つの「顧客から見た価値」の内容とポイント。
顧客に受け入れられる提案であるための条件を理解する。

■グループ討議    提案営業の現状と課題

3. “どうすれば、儲かるのか” 「事業性」視点
①個別フルオーダーメイドからイージーオーダー型での水平展開
②利益の源泉としての先取り提案の方法

■受講生が得るもの 
提案営業における効率化のポイント。
高価格化のポイント。

4. “どう、行動すればよいのか” 「営業行動モデル」視点
①提案営業の行動ステップの共有化
②営業行動の選択と集中の実施

■受講生が得るもの 
無駄な行動の削減と、効率的なルーティーン行動の内容について理解する。

■グループ討議    提案型行動モデルの設計

会期・開催地
会 場（東京）  2024年  1月17日（水）

2024年  6月12日（水）
2024年  9月12日（木）
2025年  1月24日（金）

講  師（敬称略）

水島 温夫　フィフティー・アワーズ 代表取締役 主席研究員

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：  64,900円／1名
会員外：  77,000円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

4つの視点から学ぶ
提案営業力強化セミナー

1日 JMA150972詳細は
セミナーID

40 対
象

・営業担当幹部、営業マネジャー、リー
ダー、中堅社員の方々
・営業企画部門、経営計画部門に所属の

方々
・営業部門の「働き方改革」を担当され

ている方々

ねらい・特徴
提案営業を「事業戦略」、「顧客価値」、「事業性」、「営業行動モデル」
4つの視点で整理し、
①対応型から提案型営業への転換
②利益につながる提案営業の在り方
③そのための営業マン行動の差別化
について学びます。
<こんな方におすすめ>
・提案企画書をつくるのに手間暇がかかる。その割には成果が出ない
・取引のネット化が進む中で、営業マン本来の価値創造として提案営業力を高めたい
・どのような提案を、どのようなやり方で提案すればよいのかわからない

顧客の課題解決をし、利益を創出する

・自社が目指すべき所、今後必要なベクトルを論理的に理解でき、参考に
なった。企画系のお仕事をされている方、経営層にもおすすめです。

（30代 男性 課長・マネジャークラス 営業企画・管理担当）
・お客様から必要とされる会社になるためのプロセスや提案方法が分かり

勉強になりました。（20代 男性 一般社員 営業担当）
・提案の作り方、提案までの流れを理解することができた。営業としてまず

何をするべきか学ぶことができた。（20代 男性 一般社員 採用担当）

受講者の声

１日目時間

10:00

17:00

２日目時間

10:00

17:00

プログラム （昼食12:30～13:30）

講  師（敬称略）

前原 芳雄　（株）日本能率協会コンサルティング　
CS・マーケティング／セールス革新センター シニア・コンサルタント

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：108,900円／1名
会員外：121,000円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

「顧客の徹底理解」にもとづく有効な提案手法を

提案営業スキル向上セミナー

2日間 JMA100282詳細は
セミナーID

41 対
象

・営業部門担当者（ 営業経験3～10年
程度）
・提案営業力を向上させたいと考えて

いる方々
※これまでの営業スタイルを変えたいと考

える方々に多くご参加いただいています。

ねらい・特徴
◆ 提案営業のプロセスで最も重要な以下のアクションを学んでいた

だきます。
①「ターゲット顧客の徹底理解」
　②「成功する提案ストーリーづくり」
　③「イベントの仕掛け・プレゼンテーション」
◆ケース演習により、「顧客分析」など、実際の手法を疑似体験できます。
<こんな方におすすめ>

・提案営業の基本的なフレームが分かっておらず、個々の営業マンのスキルに営業力が
左右されている。

・顧客ニーズを的確に把握し、顧客の立場に基づいた提案書を作成したい。

会期・開催地
会 場（東京）  2024年  7月23日（火）～24日（水）

2025年  3月13日（木）～14日（金）

・顧客のSWOT分析、５STEP分析を組み込んだ分析をし、今までとは別の
視点から課題を見つけ、提案に活かしたい。
・各担当者のレベルを合わせる上で、戦略ミーティングの重要性に気づいた。

社内でも実施していきたい。
・参加者同士の色々な考え方が聞け、改めて営業活動を見直す機会として役に

立った。

受講者の声

01. 提案営業の基本の確認
●提案営業のプロセスと営業担当の必要アクションを確認し共有する。
●営業に求められる役割の変化を踏まえた提案営業の必然性や、基本的な提案営業プロセスと営業
のアクションを確認する。

02. ■演習   自分の強化ポイントを押さえる
●提案営業のプロセスとアクションにおける自分の強化ポイントを明らかにする。
●提案営業プロセスに準拠したセルフチェックツールを活用し、自分の現状水準を自己認識すると
ともに、自分自身の強化ポイントを考察する。

03. ターゲッティングとターゲット顧客を徹底理解するための情報収集のすすめ方
（1）ターゲッティング　　（2）情報収集のすすめ方

●顧客志向・課題解決志向でターゲット顧客を徹底的に理解するための考え方と具体的なアクションを学ぶ。
●ターゲッティングの定石を確認しつつ、ターゲットの特に事業面の課題を理解するために不可欠な
情報収集の着眼点・必要情報・収集の方法などを考察する。

04. 顧客の課題の整理・分析の仕方
●収集した顧客情報を提案に結びつけていくための、顧客の課題の整理・分析の考え方と具体的なアクションを学ぶ。

05. ■演習   顧客情報の読み取りと課題仮説づくり
●収集した顧客情報を提案に結びつけていくための、顧客の課題の整理・分析の考え方と具体的なアクションを学ぶ。
●5SSTEP分析・顧客のSWOT分析などの手法を使って、顧客の事業面の課題を抽出するとともに、ロジックツリー等

を用いて顧客の課題を整理・分析していく手法を考察する。また、ケース演習を通じて、上記手法を疑似体験する。
16. まとめ

07. 顧客の意思決定構造とキーパーソンの整理・分析の仕方
●収集した顧客情報を提案に結びつけていくための、顧客の意思決定構造＆キーパーソンの整理・
分析の考え方と具体的なアクションを学ぶ。

08. ■演習   顧客の意思決定構造とキーパーソンの明確化
●キーパーソン把握の重要性を再確認しつつ、意思決定構造分析・キーパーソン分析等の手法を
用いて、顧客のキーパーソンを正しく掴み、支援者にすべきキーパーソンを可視化する手法を考察
する。また、ケース演習を通じて、上記手法を疑似体験する。

09. 成功する提案ストーリー（課題解決のためのストーリーと
キーパーソン攻略のためのストーリー）の作り方

（1）課題解決ストーリーのつくり方　　（2）キーパーソン攻略ストーリーのつくり方
●顧客理解を踏まえた、成功する提案ストーリー、資料の組み立て方と具体的なアクションを学ぶ。

10. ■演習   提案ストーリーづくり
●「顧客の課題解決に貢献する提案」及び「支援者づくりのための仕掛け」の2つの視点で、具体的に
企画や提案内容を検討していく手法について考察する。また、ケース演習を通じて、上記手法を
疑似体験する。

11. プレゼンテーション＆まとめ 17:00

※プログラム内容に関する問い合わせ先：【TEL】03（3434）1955　【e-mail】kaisou@jma.or.jp ※申込みに関する問い合わせ先：【TEL】03（3434）6271　【e-mail】seminar@jma.or.jp
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※各事業終了時の消費税率を適用させていただきます。会期、内容など一部変更の可能性もありますので、ご了承ください。※※最新の情報はJMAマネジメントスクールHPにてご確認ください。 ※各事業終了時の消費税率を適用させていただきます。会期、内容など一部変更の可能性もありますので、ご了承ください。※※最新の情報はJMAマネジメントスクールHPにてご確認ください。
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