
お問い合わせ 独立行政法人高齢・障害・求職者雇用支援機構三重支部
ポリテクセンター三重　生産性向上人材育成支援センター
〒510-0943　四日市市西日野町 4691　TEL ���-���-����

令和８年度生産性向上支援訓練オープンコース

受講料 3,300円（税込）

顧客の課題を引き出し、価値ある
提案へとつなげる営業力を養う

講師紹介

ポリテク三重　生産性

津会場

9月2日（水）
時　　間　9：30～ 16：30

申込締切　7月 31日（金）

会　　場　パナソニック津工場
　　　津市藤方１６６８（駐車場無料）

コース名：提案型営業実践

顧客課題を解決する

営業実践講座
顧客課題を解決する

営業実践講座

パナソニックエレクトリック
ワークス創研（株）

三谷　昌明氏
メーカーの営業／マーケティング部門での
30 年以上の実務経験と、中小企業診断士を
持ち、経営層から新入社員まで幅広い層への
指導実績を持つベテラン講師です。
実戦で培った営業／マーケティングのノウ
ハウや知識を提供します。

主 な 内 容基 本 項 目
（1） 営業の理解営業スタイル1

講

義

内

容

・営業の定義、営業の役割
・営業の類型（アプローチ・スタイル／アクション・スタイル）
・提案型営業とは何か
・提案型営業の 4つのモデル
考 察 ある営業部内の会話

（2） 営業の実践現場
・組織における購買行動の理解と対応
「意思決定者を押さえる」
「キーパーソンの動機を押さえる」
「悩みのカベ 人のカベ」
演 習 クリスタル工業案件

・コミュニケーションの重要性
ワーク ソーシャルスタイル分析

（1） 問題解決のポイント顧客の問題発見・
解決の支援手法
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・問題解決の全体像
・問題解決の手順
・問題解決の 7つのステップ
・顧客との商談シーン
ワーク 3Ｃ分析のフレームワーク
考 察 人事部ＡさんＢ課長の考察

（2） 顧客が求める価値と自社の提供価値
・顧客にとっての価値は何か？
・われわれが顧客に提供できる価値は何か
・顧客は数ある選択肢の中からなぜ自社を選んでくださるのか？
ワーク 自社の強み・競合の強み分析
考 察 高業績者のベンチマーク

（1） 提案の技術実践的提案の
ポイント
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・提案書作成の骨子（序論→本論→結論）
・提案の技術（論地思考力、仮説検証力、会議設計力、 資料作成力）
・適切に「考える」 適切に「伝える」
・思いが届く資料の 10箇条
・相手に伝わるプレゼン資料のポイント

（2） 実践演習
・実践における提案書作成のポイント
・ヒアリングから顧客課題を整理するステップを学ぶ
演 習 人材派遣会社の提案書作成ケース

受講者自身で考え、また討議で気づきを得ることが理解促進・スキル定着に
おいて非常に重要です。それ以外でも、講師からの問いかけの部分を多く
盛り込んでおり、極力一方通行にならない構成にしています。

演 習

自社もしくは自身の営業スタイルを認識し、顧客
の不満や問題点、要望など、顧客の立場に合わせ
た提案書作成から顧客への提案実施・説明ができ
る能力を習得する。




