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カリキュラムの順番は、進捗状況によって前後する可能性があります。
ホワイトボードマーカー（黒、赤、青）
プロジェクター、スクリーン

1 営業スタイル

2 顧客の問題発見・解決の支援手法
SWOT分析を使い、自社商品のストロングポイントを考察する手法を講義す
る。まずはSWOT分析の正しいプロセスと活用方法を伝え、クロス分析による
提案型営業確立のための具体的アクション計画ついてレクチャーする。

（２）SWOT分析による「自社商品の価値」創出と発見ワーク【演習あり】
自社商品の真の価値を把握し、魅力ポイント（ブランディング・ポイント）を明確
にする。ブランディングポイントが明確になったら、提案型営業実現のための
アクション（行動・仕掛け）について具体的戦略を立案する。講師は、巡回して
適宜アドバイスを行う。

3 実践的提案のポイント （１）【講義】『提案書によるプレゼンテーション』〜魅力的な提案書とは？〜
お客様のハートを掴むツールとして、提案書を使った営業スタイルがある。カ
タログやパンフレットだけではない、ワンツーワンマーケティングのためのオリ
ジナルツール。「あなただけの提案内容です」という想いが伝わったとき、購買
につながる可能性が高まっていく。

（２）ワーク『簡易提案書』を策定しよう！【演習あり】
成約率UPのための簡易提案書を策定する。小売業の方は、自社商品のひと
つを取り上げ「簡易セールストーク」を作る。お客様のハートを掴むような、提
案書、トーク。明日から成果を出す武器として持ち帰り、自らの営業・販売職と
しての成長ツールとして活用してもらう。

利用事業主に用意を求める機器等

カリキュラム
機構施設名： 大分職業能力開発促進センター
実施機関名： 株式会社日乃目

顧客拡大

コースのねらい
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。

「基本項目」 「主な内容」

講
義
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容

　（Ｃ）営業・販売
提案型営業実践

（１）【講義】『提案型営業の本質』〜モノ売りではない価値提案のあり方〜
お客様の課題を解決する提案営業は、ヒアリングマインドが根底にあることを
理解する。その上で自社の商品（サービス）の本質を正しく捉え、お客様満足
を実現する価値提供のあり方を講義形式で伝える。商品説明ではない”プレ
ゼンテーション”の手法も併せて講義する。

（２）売れる営業・販売力診断による現状認識【演習あり】
チェックリストによる自己診断票を使用し、自らの営業力・販売力を現状認識
する。自己の課題を発見し、成長のための強化ポイントを把握する。成長プロ
セスは”見える化”し、計画書にまとめて今後の指針およびマイルストーンとし
て活用してもらう。

（１）【講義】『自社商品のブランディング・ポイント』〜商品SWOT分析〜

　備考

合計時間

カリキュラム作成のポイント

　訓練に使用する機器等

　●機器・ソフトウェア（受講者用） 　●機器・ソフトウェア（講師用・その他）

　●使用するテキスト 　●その他

提案型営業は、お客様の真の要望や願望、お困りことやお悩みを把握することからスタートする。そのためには、ヒアリングスキルや接点開発によるラ
ポール形成スキルが必須であり、その解説を講義にてしっかりと行う。ワークではSWIT分析を使い、自社商品の真の強みを言語化し、ブランディングポイ
ントを浮き彫りにして実践提案の糸口を掴む。最後に、成約率を高めるための簡易提案書やセールストークを見える化するワークを実施する。

オリジナルテキスト、ワークシート、チェックリストを使用 ホワイトボード・マーカー（黒、赤、青）

講師作成オリジナルテキスト


