
    営業の生産性を１０％向上させ、 
   働き方を改革する！ 

 いま、多くの企業では、働き方改革が大きな課題となっております。営業部門に
おいても、残業の削減が求められております。仕事そのものの見直しや改善（生産
性の向上）を行わなければ、単なる掛け声だけに終わってしまう恐れもあります。 
  

 営業パーソンの場合、現場では自由裁量で活動することがあり、“働き方改革”
を推進するためには、会社としての抜本的な取組みや実践的な教育が必要です。 
  

 そこで、本セミナーでは、生産性向上を目指した、営業パーソン向けの実践的な
研修プログラム「タイムマネジメント」「業務改善」をご紹介いたします。 

 営業パーソン向け研修プログラム 紹介セミナー 

残業は仕方がない
と思っているから？ 

営業パーソンの生産性向上が難しい理由はなぜか？ 

顧客第一主義 
だから？ 

無駄な会議が 
多いから？ 

資料作成に 
時間がかかるから？ 

このため、実践的な研修によって補完することが必要！ 

生産性向上のために、営業パーソンの考え方・行動を変えることが急務。 

営業責任者（支店長・部長・課長など）が現場で指導することが求められるが、 
責任者も業務多忙で対応が難しい。 

非定型業務が 
多いから？ 

個人商店化 
（属人化）しているから？ 

平成２９年 １２月 １５日（金）１４：００～１７：００ （受付１３：３０～） 

一般社団法人日本経営協会 東京本部 
  東京都 渋谷区 千駄ヶ谷３－１１－８ 

最寄駅 北参道駅（東京メトロ副都心線） 代々木駅（ＪＲ山手線、都営大江戸線） 

開 催 
 

情 報 参加費 ：一般 3,240円（税込） / ＮＯＭＡ会員 無料 

企業・団体の人事・営業研修担当者、営業責任者の方々が対象となります。 
実際に上記研修プログラムの一部（エッセンス）もご体験していただきます。 



 
 

企業 
（団体）名 

ＴＥＬ 

所在地 ＦＡＸ 

参加者氏名 所属・役職 E-mail 

フリガナ 

 

フリガナ 

 

派遣責任者 
 

フリガナ 所属・ 
役職 

参加申込書にご記入いただいた情報は、以下の目的に使用させていただきます。 
①参加券や請求書発送などの事務処理 ②セミナー・イベントなどの本会事業のご案内 ※②がご不要の場合は□にチェックをしてください。 －□不要 

ＮＯＭＡ交流研究会 
参加申込書 

「営業パーソン向け研修プログラム 紹介セミナー」参加申込書 

申込・支払方法 

●振込手数料は貴社（団体）にてご負担ください。          ●領収書は「振込金受領書」をもってかえさせていただきます。 
●万一ご都合が悪くなった場合は代理の方がご出席ください。  ●教材は原則会場にてお渡しいたします。 
●天災などで場合により中止・延期をさせていただくことがございます。 すでにお振込の場合は全額返金をさせていただきます。 
●録音録画等はできません。ご了承ください。 

キャンセルについて 
開催日の3営業日前からは30％、開催日当日は100％をキャンセル料として申し受けます。 
なお、当日まで連絡がなく欠席の場合は、100％のキャンセル料となりますので、あらかじめご了承ください。 

参加申込書に必要事項をご記入のうえ、郵送またはＦＡＸにてお申し込みください。折り返し、振込口座名を記入した請
求書と参加券をご派遣責任者（連絡担当者）までお送りします。不着の場合は必ず電話にてご確認ください。参加料は、
開催日の３営業日前までにお振込ください（遅れる場合はご一報ください）。 

お申込み・ 
お問い合わせ先 

一般社団法人日本経営協会 東京本部 経営開発グループ 
〒151-0051 東京都渋谷区千駄ヶ谷3-11-8 ＴＥＬ：03-3403-1716 ＦＡＸ：03-3403-8417  

申込区分 会員 □ 
一般 □ 

  

１．営業パーソンに必要な５つのスキルとは 
  

２．営業パーソンにおけるタイムマネジメント力 
  

 （１）タイム＝コストであるという意識を持つ 
 （２）現状がよくわかるタイムマネジメント分析 
 （３）突発的な仕事の対処法 
 （４）営業としての“捨てる”テクニックとは 
 （５）実施事例（２時間研修）のご紹介   など 

本セミナーの主な内容 
  

３．営業パーソンにおける業務改善力 
  

 （１）これからの営業は“短い時間で深く考える” 
 （２）業務改善のための思考方法 
 （３）前例にとらわれない解決策立案のポイント 
 （４）会社・職場の問題を共有化する方法 
 （５）実施事例（1.5日間）のご紹介   など 
 

４．質疑応答 

 昭和37年2月生まれ。法政大学経営学部卒。中小企業診断士。 

 食品卸売業・営業課長を経て、1997年2月に経営コンサルタントとして独立。3Ｃ（コンセプト、コミュニケーション、

クリエイティブ）の実践をモットーに活動している。民間企業、自治体、JAなどを対象に、問題解決、リーダーシッ

プ、MBO（目標による管理）、営業力強化、プレゼンテーション、等の研修、講演を行う。（年間200日以上、指

導）。診断実績に人事制度の構築、店舗診断、市場調査等がある。 

【主な著書】 

 「提案営業を極める」同友館刊、「トップ営業マンの交渉術」ぱる出版刊、 

 「技術者のためのプレゼンテーション力向上講座」同友館刊 など 

講師紹介 田中 浩 氏 一般社団法人日本経営協会 講師 
株式会社ヒロ・マネジメント 代表取締役 


