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２日間の予定内容　（カリキュラム）
	基本編
	１日目　平成30年2月19日(月)　13:00-17:00
　営業力を高め、
収益性を高める戦略とは
	
	実践編
	２日目　平成30年2月20日(火)　10:00-17:00
持続可能な成長を
実現する営業戦略づくり

	１．経営環境の変化を知る
　　　　　　　～パートナー型企業への脱皮～
・私たちを取り巻く競争環境の大きな変化
２．営業力アップ・顧客創造の基本
　　　　～ＩＴとリアルの融合～
・顧客の創造に不可欠なリアル営業
・中小企業を救うＩＴを活用した営業とは？
・攻めのＩＴ：社外に向けたＩＴ活用営業術
・守りのＩＴ：社内に向けたＩＴ活用営業術
３．目的意識、目標設定の重要性
　　　　　　～成長する企業の共通点～
・経営戦略の基本的な枠組みと営業戦略
４．本日のまとめ
	
	１．持続可能な成長を実現する営業戦略づくり
　　　　　　　　　～ＩＴと人材～
・私たちの仕事の優先順位は？
・ＣＳ（顧客満足）とＥＳ（社員満足）の関係
２．営業とマーケティング
　　　　　　　　　～ＩＴを活用した営業活動～
・営業活動とマーケティングの基本の理解
・自社の価値づくり、ブランドづくり
３．経営力を高める顧客創造の実践
　　　　　　　　　～具体策の検討～
・自社のこれからの売上アップ・顧客創造の方向性を考える
４．まとめ／明日からの取り組みを考える
・二日間の総括、アンケート記入

	


（公財）あきた企業活性化センター　経営支援部　取引振興課行き （担当：田代）
平成２９年度 「営業戦略策定研修」 参加申込書
	会社名
	
	申込
担当者
	所属・役職

	住所
	〒　　　　　　－
	
	フリガナ

氏名

	
	
	担当者
連絡先
	TEL

	創業年数
	年
	従業員数
	名
	
	FAX

	資本金
	百万円
	営業職
の人数
	名
	
	E-mail

	取扱い製品・サービス
	（具体的な内容）

	主要顧客の数
（売上の５割を占める顧客）
	　  １社依存
	　  ２社依存
	　  ３～５社
	　  ６～９社
	　  １０社以上に分散

	主要顧客の業種や業界の分散
	　  １業界に集中
	　  ２業界
	　  ３～４業界
	　  ５業界以上に分散

	主要顧客の地域分散
（売上の５割を占める納入先）
	　  県内に集中
	　  近隣数県に分散
	　  ５都道府県程度に分散
	　  ６都道府県以上に分散

	主要顧客の属性（業種・業界）
	（顧客の特徴）

	参加の目的や意図
貴社の営業上の課題や悩み
	

	
	所属・役職
	フリガナ
参加者氏名
	営業活動・企画活動に費やす時間の割合
（合計が「100％」になるように。概ねで構いません）

	
	
	
	記　　①既存先への定期活動　　 80％
入　　②既存先への新規提案活動 10％
例　　③新規先の開拓活動　　　 10％（合計100％）
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	①既存先への定期活動　　　　  　　　%
②既存先への新規提案活動　　  　　　%
③新規先の開拓活動　　　　　  　　　%（合計100％）
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ACTIVE!




	①既存先への定期活動　　　　  　　　%
②既存先への新規提案活動　　  　　　%
③新規先の開拓活動　　　　　  　　　%（合計100％）
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	①既存先への定期活動　　　　  　　　%
②既存先への新規提案活動　　  　　　%
③新規先の開拓活動　　　　　  　　　%（合計100％）


FAXもしくはメールにてお申込みください。 定員に達し次第、締め切りとなります。
送付先　【FAX】 ０１８－８６０－５６１２　　【E-mail】 hanro@bic-akita.or.jp[image: image2.png]



講師　中小企業診断士　佐藤康二 氏／株式会社エム・イー・エル取締役





●企業勤務を経て起業後、実務経験を活かしてコンサルタントに。一人ひとりの「やる気」を引き出しつつ、組織としての力を活かした営業力、


マーケティング力の向上で多数の中小企業の経営力強化をサポート。　●中小企業大学校や全国の商工会議所における講演・セミナー講師


としても活躍。　●著書に『どうすれば組織はイキイキするのか？』、『なぜ、人は本気で働かないのか？』（同友館）。ダイヤモンド社の営業


専門誌『ダイヤモンドビジョナリー』に「繁盛店から学ぶ営業改革のヒント」を連載他執筆多数。


■平成29年度の講座実績の例


岩手県産業振興ｾﾝﾀｰ「次世代ﾏﾈｰｼﾞｬｰ養成講座」、　栃木県産業振興ｾﾝﾀｰ「経営リーダー育成塾」、　栃木県南地域地場産業振興ｾﾝﾀｰ


「営業マン・営業ウーマン研修」、　群馬県産業支援機構「ぐんま実践ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄｽｸｰﾙ」、　中小企業大学校「経営管理者養成ｺｰｽ」ほか





ITを活用して


営業活動？





まずは行動！


専門家の講座を受けてみるか！





技術や品質


だけでは


生き残れない？








お問合わせ先





がんばる企業を応援します


（公財）あきた企業活性化センター





〒010-8572　秋田県秋田市山王三丁目1-1 秋田県庁第二庁舎２階


公益財団法人 あきた企業活性化センター　経営支援部　取引振興課


TEL：018-860-5623　FAX：018-860-5612　E-mail：hanro@bic-akita.or.jp　　http://www.bic-akita.or.jp/





●会　場　　　ルポールみずほ　（秋田市山王４－２－１２）


●参加費　　　無　料　　　　　●定　員　　３０名 （先着順）


●対象者　　　県内企業の経営者、営業責任者および営業担当者等


●申込方法　　本紙裏面の申込書へご記入いただき、FAXもしくはE-mailにて平成30年2月9日（金）までにお申し込みください。※定員に達し次第、締め切りとさせていただきます。











平成２９年度











カリキュラムの詳細は


ウラ面へ





これからの営業戦略を考える実践講座





 売上アップ、販路開拓、自社の価値を高めるためにすべきこととは？！ 


今こそ手を打て！自社の「持続可能な成長」を実現する営業戦略とは？！ 





競争激化と人材確保が課題になるなか、営業力強化の具体策＝営業戦略は経営の最重要課題！





これからの営業戦略：


営業力を高め、収益性を高める戦略とは





これからの営業戦略：


持続可能な成長を実現する営業戦略づくり





１３:００～１７:００





２月１９日（月）





２月２０日（火）





１０:００～１７:００





基本編





実践編





《平成28年度　受講者の声》


◎「今後も継続して参加し、自分及び自社のレベルアップ、業績向上につなげていきたい。やむを得ない事情以外全てのカリキュラム受講を必須とすべき。」(運送業)


--------------------------------


◎「自社の現状や目標、課題、目的、未来ビジョンが明確になり、大変、有意義なセミナーだった。」�(サービス業)


--------------------------------


◎「顧客創造のために情報を統一することや経営目標を明確化することの必要性について学べたのは大変、参考になった。」(製造業)





初日は�午後


スタート





充実の


２日間


コース








