
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 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：102,300円／1名
会員外：114,400円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

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

講  師（敬称略）

前原 芳雄　(株)日本能率協会コンサルティング 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：102,300円／1名
会員外：114,400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

顧客との関係構築に有効なシーンに応じた「コミュニケーション技法」を学ぶ「顧客の徹底理解」にもとづく有効な提案手法を学ぶ

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

33 対
象

【営業スタッフ研修プログラム】営業パーソンのための
コミュニケーションスキル向上セミナー

2日間 JMA100281詳細は
セミナーID

35 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。

・営業部門のスタッフ、マネジャー、教
育担当者
・営業スタッフとして、コミュニケー

ション力を向上させたい方
・お客様との良好な人間関係をつくり

たい方

ねらい・特徴
◆ 顧客視点・課題解決視点で提案できるスキルを習得します。
◆ 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びます。
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」

<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。

◆ファーストコンタクト、クロージング等、営業シーンに必要なコミュニ
ケーション技法の基本を理解します。

◆パーソナリティ分析（エゴグラム）をもちいて、自身や顧客の対人折
衝傾向を明らかにし、効果的なコミュニケーションのバリエー
ションを学びます。

◆ 自身のモチベーションのマネジメント手法も学び営業折衝に苦手
意識をお持ちの方も無理なくスキルアップし、自信をつけられます。

11. 営業におけるヒューマンスキルの重要性
①営業の成否を左右する「お客様との関係」
②お客様との関係構築に大きく影響するヒューマンスキル

12. お客様との良好な関係づくりのためのマインドセット
■演習   ①ヒューマンスキルセルフチェック

②セルフチェックを通じた自分の現状・課題の確認
13. 自然と受け入れられるファーストコンタクト

①第一印象がつくる、商談の雰囲気・流れ
②第一印象形成場面と、受け入れられるポイントを考える
■演習   ケース企業（Ａ社＝新規開拓）とのファーストコンタクト場面を充実しよう

14. 傾聴力・質問力が商談をエモーショナルにする
①「お客様の言葉」で商談が自然にすすむ傾聴
②お客様自身が、商談内容への自覚を自然に高める質問技法
■演習   ケース企業（Ａ社＝新規開拓）との商談をエモーショナルにしよう

15. 共感づくりでテストクロージング
①商談を進展させるテストクロージング
②テストクロージングで確認する、お客様の自覚・共感
③自覚・共感を確認するために

16. お客様のタイプを知り、広げる会話のバリエーション
①関係構築を左右する、人間的側面（いわゆる相性等）
②人間的側面の重要な視点＝コミュニケーションスタイルの違い
■演習   交流分析（エゴグラム）を活用し、自分の担当キーパーソンとの

ストレスの少ない関係構築方法を考えよう
17. マインドシェアを向上させるデイリーコミュニケーション

①積極的なアクションが自社（自分）への意識を継続する
②重要な「オフ・ザ・商談」のコミュニケーション
③デイリーな接点の考え方・つくり方

18. 心がけるべきフラットな対応
①提案内容ではなく、評判がお客様の社内を駆け巡る
②自社（自分）の評判を高めるコミュニケーションスタイル
　＝社長からアルバイトまでフラットに応対する

19. 成果につながるセルフモチベート
①自分のモチベーションが、お客様の感情を高める
②セルフモチベートの考え方・すすめ方
■演習   自分を振り返り、セルフモチベートしてみよう

10. ＢＯＳＳマネジメント＝お客様マネジメント
①BOSSマネジメント3つの基本スタンス
②BOSSマネジメント3つの手法

会期・開催地
会 場（東京）  2022年11月15日（火）～16日（水）

会期・開催地
会 場（東京）  2023年  2月  2日（木）～  3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。

こんな課題をお持ちの方におすすめします
・つい一方的な売り込みトークに陥りがち。しっかりと会話のキャッチ

ボールを通じてお客様のニーズを聞き出せるようになりたい。
・初対面のお客様と話すことに苦手意識があり、態度やトークに自信の無さ

が出ていないか不安だ。
・お客様と接する機会が多いわりには、ビジネス成立の確度が低い。
・営業研修などなく、自己流でやってきたが欠けている営業スキルがあるの

ではないか。

受講者の声

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）  2022年11月24日（木）～25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：102,300円／1名
会員外：114,400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

34 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然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

アプローチからクロージングまで、効果的な話法を身につける

会期・開催地
会 場（東京）  2022年  9月28日（水）～29日（木）

講  師（敬称略）

名倉 康裕　(株)販売開発研究所 所長

ロールプレイングで学ぶ
営業話法スキルアップ実践トレーニング

2日間 JMA100280詳細は
セミナーID

36 対
象

・営業部門において、実践的なスキルアップ
を目指す方々　※営業経験1年以上
・自分なりの営業スタイルを確立させたい方
・商談経験が少ない営業部門への転属者
・営業チームのリーダーや管理者、営業

スキルを指導する立場の方

ねらい・特徴
◆ お客様へのアプローチからクロージングまでの営業折衝スキルを、

ロールプレイング演習を中心に体得できます。
◆営業活動ですぐに使えるトークマニュアルなどのツールを作成し、
それらを活用したロールプレイングを通じて、客観的なアドバイスを
受けながら、自身の癖などを改善します。

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：102,300円／1名
会員外：114,400円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

１日目時間

10:00

17:00

２日目時間

9:30

17:00

プログラム （昼食12:00～13:00）

1. 中堅営業パーソンに必須の営業活動指針「5つの意識」
（1）顧客対応意識   （2）イメージアップ意識   （3）行動効率意識
（4）経費節減意識   （5）コンプライアンス意識

2. 営業行動チェックリストで課題を把握し改善する
（1）自分の傾向を知り、客観的な視点を持つ    （2）長所を意識して伸ばす
（3）改善点を把握し、改善を図る

3. ロールプレイングⅠ：〈アプローチ〉 ■演習  
（1）ロールプレイングのポイントと留意点
（2）ロールプレイングの実践　2人1組でのロールプレイング

4. アプローチからクロージングまでの営業展開20段階のツールと活用方法
（1）見込客は既存客拡大戦略からリストアップ
（2）行動計画3種類の立て方と使い方
（3）販売促進ツール「アプローチブック」のつくり方と活用方法
（4）与信と回収管理を徹底する
（5）メリット表の作成方法と効果的な使い方
（6）他社比較表の作成方法と活用の仕方

5. 営業行動指針の再確認
時間厳守／約束厳守／顧客満足

6. ロールプレイングⅡ：〈ファーストコンタクト〉 ■演習  
2人1組でのロールプレイング

7. 営業行動のオリジナリティを創る
（1）「購買心理の7段階」での対応パフォーマンス
（2）営業行動の自己分析チェックリストからオリジナルパフォーマンスを考える
（3）営業基本プロセス10段階

8. ロールプレイングⅢ：〈応酬話法〉 ■演習  
2人1組でのロールプレイング

9. 営業トークの組み立てと留意点 ■作成 
（1）営業基本話法8の使い方　　（2）お客様7タイプ別の対応の仕方と留意点
（3）Q&A応酬話法のつくり方と活用法

10. ロールプレイングⅣ：〈クロージング〉 ■演習 
（1）グループでのロールプレイング　  （2）全体でのロールプレイングのポイントと留意点

11. これからの営業推進レポート作成の手順
（1）営業活動への姿勢と心構え　　（2）これから活用する販売促進ツール
（3）これからの営業活動の重点ポイント

・演習を通して、問題点を具体的に指摘してもらえたので分かりやすかった。
・アドバイスをもらい、その場ですぐ復習ができたので、スキルアップを実感

することができた。
・話の組み立てをしっかり意識すれば上手くできるということが分かり自信

がついた。
・事前準備の大切さにあらためて気づかされた。アプローチブックやメリット

表は早速活用していきたい。

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

※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。




