
お振込先

※ご興味あるテーマのみを選択してご受講いただくこともできます

催要項篇営業力を高める

２日間コースどちらも重要！〔既存顧客〕と〔新規開拓〕

４開催日時第１誌：１０月１５日（士）テーマ：既存顧客の維持法
成果が見込める営業マンに育てる！ 第２識：１１月５日（士）テーマ：新規開拓のやり方

※両日とも午前９時３０分～午後４時３０分

研修会場．．、大阪府商工会館研修室（大阪市中央区南本町４丁'１３－６）
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第一 Ｉ

景気低迷で従来のやり方では業績を伸ばすことが困難な状況のなか、第一線の営業マンは【既存顧客の深耕】と

【新規顧客の開拓】の２つをつねに考えて行動しなければなりません。会社が継続的に発展・成長していくため

には、既存顧客に対する新たな取引の獲得、また新規の優良顧客の開拓も不可欠です

今回のセミナーでは第一線の営業マンが、既存顧客の深耕・新規顧客の開拓を経験やカンではなく、科学的な

アプローチによる営業スキルを獲得することを’'約としています。体系的に営業のプロセスを学べますので、

営業マンのスキルが標準化され全体的なチーム営業力が向上する研修内容となっています。

ｄ研修会場 大阪府商工会館研修室（右図参照）

ｄ担当講師 株式会社クリエート・バリュー

代表取締役駒井俊雄氏

06-6245-9926

ｑお申込み

く第２講＞１１/5(土)９:30~16:3０<第１講＞１０/15(土)９:30~16:3０

下欄の受講|||込書に必要事項をご記入のうえ、ＦＡＸでお送りください、

折り返し、受講票・請求盤・振込用紙等をお送I)いたします。

なお研修州Ｉ・前'１取湘の場合は受講費を全額ご負担いただきます。（代哩出席可）

お問い合わせ先

４受講費用 １名様につき

【両請ご参加される場合１

会員企業の方３７，８００円（消費税込）

非会員企業の方４８，３００円（消費税込）

【どちらか一方のみご参加される場合］

会員企業の方２４ョ１５０円（消費税込）

非会員企業の方２９，４００円（消費税込）

どちらも重要!〔既存顧客〕と〔新規開拓〕鴬潔雪雲毒

＜第１講＞10/15(土)９:30~16:3０
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担当講師・・・株式会社クリエート・バリュー
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※ご記入いただいた内容は、受戒票・Ｉ,ｌＩｊ求蒔等の送付や‘i俳師に提示する名簿の作成などセミナー連衡のほか、
当協会セミナーのご案内に利用する場合がございます内容訂正や利用停止をこ希望の場合はこ巡絡くだきし

経営コンサルタント中小企業胴参断士１級販売士ＮＰＯランチェスター協会関西支部長

大手メーカーで、トップ営堆として数々の営熊賞に輝くその後、経常コンサルタントとして独立し、

鴬業戦略の立案やチーム営業の実践指導者として全国で活雌''１．根性論に頼らない論理的・科学的な営

業指導は、営業初心者や技術系にも分かりやすいと評判で、多くの製造業の営業力向上に貢献している
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新規開拓のやり方
継続的な成長を目指して
ｴ－－甲完－ぜ--一一一一一一一一一一コ.一一一一'一一一一一一一

セミナープログラム

1．新規開拓の基本

２．顧客選択にポイント

３．新規開拓一連の流れ

４．アフターフォロー

５．まとめ

既存顧客の維持法
|継続的に売上を上げる方法
セミナープログラム

1．今日の営業の状況

２．既存顧客から本音を聞きだす方法

３．自社商品を魅力的に伝える方法

４．既存顧客攻略作戦の立て方

５．まとめ
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