
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
『顧客・販路拡大に結びつく提案型営業実践』受講申込書 

福島商工会議所 行  ＦＡＸ：０２４-５２５-３５６６ 

※ご記入いただいた情報は、当会からの各種連絡・情報提供のために利用するほか、セミナー参加者の実態調査・分析のために利用することがあります。 

事業所名  業  種 

(該当業種に○をお付けください) 

・建設 ・製造 ・運輸 ・卸/小売 

・サービス ・その他 

お名前 

かな 
性別 

男・女 

かな 
性別 

男・女 所 在 地 

連 絡 先 

 

 

 

 

 

 

 

TEL：          FAX： 

  

年齢 

     歳 

年齢 

   歳 

就業状況に○をお付けください 

・正社員 ・非正規雇用 

就業状況に○をお付けください 

・正社員 ・非正規雇用 従業員数 

(該当する従業員数に○をお付けください) 

A:1～29 人 B:30～99 人 C:100～299 人   

D:300～499 人 E:500～999 人 F:1000 人以上 

・営業員とサービス 
１．サービスの考え方 ２．サービス実現に必要な力 
３．サービスの区別 

・提案型営業の考え方 
１．営業手法の区分 ２．提案の段階 
３．提案のあり方 

・営業員自身を売る 
１．自身の特性を知る ２．「かわいがられる人」になる 
３．自己アピールのあり方 

会社の更なる発展に営業活動は無くてはなりません。
見込客を顧客にするため、顧客の要望やニーズを満たす
ため、提案型営業は今後益々重要になっていきます。本
セミナーでは、提案型営業の基本編・応用編に分けて、
稼げる手法・仕組みについて解説します。 

 

長谷川
は せ が わ

 孝
た か

幸
ゆ き

 氏 

場 所 福島商工会議所 会議室 
 

定 員 ２０名 
(※定員になり次第、締め切らせていただきます) 

受講料 ５，０００円(税別)  

※後日請求書を送付しますので事前にお振込いただきます。 

■お申込み方法 
下記申込書に必要事項をご記入頂き、ＦＡＸにてお申し込みください。 

申込日(2019/       /       ) 

・提案型営業の考え方 
１．営業手法の変化  ２．マスから個へ、そして一般化 
３．提案の段階 

・顧客との関係構築 
１．「ほめる」という価値創造 ２．雑談力を伸ばす 
３．顧客の区分 

・プレイングマネージャーとして機能する 
１．提案できるチームを作る ２．点検を自働化する 
３．「見える化」の徹底 

・提案力向上シート作成 
・まとめ 

風土刷新コンサルタントオフィス ハセガワ 主宰 
日本ほめる達人協会特別認定講師 

大学卒業後、大手消費財メーカー、消費財マーケティング団体勤務を経て
１９９９年より研修講師として活動。「ダメ社員」として苦しんだ自らの経
験を基に、職業人として損をしないための発想と手法を指導。「よくわかる」
「すぐわかる」「必ず役に立つ」研修としてリピート多数。官公庁、地方公
共団体、医療機関、教育機関からのオファーも多く、行動改善を重視した
カリキュラムを提供。２００９年より風土刷新コンサルタントオフィス 
ハセガワを主宰、職場風土、組織風土の改良を推進するための発想と行動
のあり方を伝えている。 


