
若手営業マン、営業に苦手意識を持つ皆さま向け 

― 営業マンの心のブレーキをはずして、前に進む！― 
 

 

 

開 催 日：2019年9月4日 (水)10:00～17:00 

会 場：りそな総合研究所 東京本社セミナールーム 

講 師：
㈱ヒューマンテック
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略 歴： 

1960年東京都出身。早稲田大学教育学部卒業後、住宅メーカー関連会社、
人材開発会社を経た後、独立。ヒューマンテックを設立し、ビジネスコ
ミュニケーションに関する指導、コンサルティング、セミナーや関連の
講演（年間150回以上）を行なうなど幅広く活動中。これまでに行った
セミナー・研修・講演は1900回を越える。 
〈著書〉「仕事ができる人の逆転ワザ４２」（すばる舎リンケージ）「あ
なたが上司から求められているシンプルな50のこと」（実務教育出版）
「仕事の基本」（ディスカバー・トゥエンティワン）「上司のタテマエと
本音 なぜ、あなたは評価されないのか？」（ＳＢクリエイティブ）ほか
全21冊。   

若手営業マンや営業担当に異動して間もない人々には、

必ず突き当たる壁が存在します。１つでも壁にぶつかっ

てしまうと、営業活動がうまく進まず、実績が上がりま

せん。また、苦手意識が芽生えると、営業活動に前向き

になれず、つい「自分は営業に向いていない」と考えて

しまい、モチベーションダウンにつながります。 

本セミナーでは、営業マンにブレーキを掛けているポ

イントを６つ挙げ、ひとつずつ解決の方法を提示してい

きます。また、方法を理解するだけでなく、実践の場で

活用できるようトレーニングします。 

 
 

１.営業マンの活動に支障をきたす苦手ポイント 
(1)アポイントがとれない 
(2)雑談ができない 
(3)ヒアリングで聞き出せない 
(4)説明が長い 
(5)説得できない 
(6)重要顧客に苦手なタイプがいる 

２.アポイント取りの苦手克服の方法 
(1)アポイントがとれないのには訳がある 
(2)相手が会ってくれるアポイントのトーク【実習】 
(3)アポイント確率を上げる話の材料 

３.雑談力の向上策 
(1)雑談に準備は必要か？ 
(2)雑談のカギは傾聴スキル【実習】 
(3)雑談をはずませるオープン質問【実習】 
(4)本題につなげる切り上げ方 

４.ヒアリング力のアップ方法 
(1)「困っていることは？」と聞いても情報はとれない 
(2)ヒアリングに必要な仮説 

(3)仮説からの深堀りで重要な情報を引き出す【実習】 
(4)仮説がはずれたときの対処法 

５.簡潔に説明できる力の身につけ方 
(1)相手の聞きたいことを察知する【実習】 
(2)相手の聞きたい順に話す 
(3)説明の２つの原則を活用する【実習】 
(4)相手をこちらの話に引き込むＱ＆Ａ進行 

６.説得力の上げ方 
(1)説得のための２つのアプローチ 
(2)問題解決型の説得 
(3)トータルメリット型の説得 
(4)とっさの返しに使えるブーメラン法 
(5)商談総合演習【実習】 

７.顧客のタイプ別苦手克服方法 
(1)25％の顧客は潜在的苦手タイプ 
(2)相性の悪い顧客をタイプ化する 
(3)タイプ別に話し方をチューニングする 

８.まとめ 
 強みを活かすためには苦手克服から 

 

 

参加申込書（ ） 

9/4(水) 営業力強化のための「６つの苦手」克服講座【ＦＡＸ．03-3699-6629･6729 りそな総合研究所 行】 

貴社名  区 分 ＭＳ・会員・一般 会員番号  

受講票 
送付先 

〒 

連 絡 
担当者 

部署・役職 

ふりがな 

氏名 

業種(具体的に記入してください)  Ｅ-Mail 

ＴＥＬ     （     ） ＦＡＸ     （     ） 取引店 支店 

参加者 

(  )内に 
ふりがなを 
ご記入くだ 
さい。 

氏名 （        ） 部署 役職 

氏名 （        ） 部署 役職 

氏名 （        ） 部署 役職 

当社使用欄 替 ／ 振 ( 会 ・ 個 ) 入力日    ／ 発送日    ／ 受講料       円 作成日    ／ 発送日   ／   同 ・ 別 

 〔お問い合わせ先〕 
03-5653-3951 

研 修 担 当 

1 

営業力強化のための「６つの苦手」克服講座 
 

りそな総研セミナー(東京開催) www.rri.co.jp 

 
◆特色 

＊個人情報の取扱いに関して「私は貴社の個人情報に 
関する利用目的を確認、同意の上、申込みをします」 

受 講 料：会員…23,760 円  一般…31,320 円 

(参加者１名様、消費税等・テキスト代を含む) 

会員の方：入会時にご選択いただきました「口座振替」あるいは「お振込み」のどちらかのお支払い方法になります。 
一般の方：受講票とともにご請求書をお送りいたします（原則）。セミナー開催前日までにお振込みください。 
＊キャンセルはセミナー開催前営業日の17時までにご連絡ください。それ以降のキャンセルは、受講料全額をいた
だきます。なお、参加申込みが少数の場合や講師の病気等により、開催を中止させていただく場合があります。 

◆カリキュラム ※録音・録画はご遠慮下さい。 

Ｈ 


