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② 掲載コンテンツの種類
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研修動画

営業のノウハウや手法の講義を動画で配信

実習シート

研修動画の営業方法を作成する実習

ZIPファイルでダウンロードして実施

三択テスト

各コースに関する三択テスト

三択テスト終了によりコースの受講が終了

評価シート（実習チェックシート）

研修内容に対し実習をチェックするシート

実習マニュアル

実習の作成方法や注意事項などを記載

実習サンプル

実習のイメージをつけるためのサンプルを提供

講義資料（研修動画のスライド）

ブラウザー閲覧または印刷しご利用できます

① 貴社の課題に合わせて有効な受講コースを選定

下のCent Ondemand Sales Trainingコースの中から

お選びいただき受講していただきます。

（Cent Ondemand Sales Trainingコース）

• 顧客情報の収集と想定コース

• 顧客課題の仮説化コース

• 商品価値の仮説化コース

• 相談関係とコミュニケーションコース

• 価値の訴求コース

• 顧客課題の発掘コース

※ 提案コース、クロージングコース、新規開拓営業コースは

順次リリースする予定です。

※ 貴社の課題に合わせて必要なコースを設計させていた

だきます。

～ セントリーディング オンデマンド営業研修の有効活用方法 ～
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詳細は・・・https://www.centleading.co.jp/cot-course

https://www.centleading.co.jp/cot-course


③ 実習を有効に行うための３つのPOINT

④ 複数名でサンプルをマネしながらグループワーク

• 複数の人の視点や考えを集めて議論しながら作成

• サンプルの記載内容や書き方をマネして作成
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営業研修は、実践を前提に受講することが大切です。そして、新たな営業に対し体系的、論理的に考えることは難しいことです。

そのため、下の３点を踏まえて実習を行うことをお勧めします。

顧客課題の仮説化、商品価値の仮説化、課題発掘のシナリオ、提案書・・・

受講者の担当顧客、ターゲット顧客と提案したい商品を題材にすることで研修後に

実践でき、研修を有効活用できます。

体系的かつ論理的な営業手法、顧客のビジネス視点での考察・・・

慣れていない状況で１人の視点や思考力に依存すると難しい。複数名

で複数の人の視点や思考を集めて議論することで精度が上がります。

※３～４名程度のグループワークが望ましい。

受講者の担当顧客、ターゲット顧客に対し

実習で営業方法を作成

複数名でのグループワーク実習サンプルをマネする

顧客課題の仮説化や課題発掘シナリオなど初めて考えるフレーム・・・

視点や思考方法に慣れていない状況で精度を上げるため、また論理性

にこだわるにはできているもののマネから入ることは効果的です。

・・・この２つのPOINTが短期間での適正なスキル習得を実現

商品や技術

の視点

経済や業界動向

の視点

顧客の

経営課題や戦略

の視点

顧客の

現場の状況や課題

の視点

競合他社の

視点

決裁者や予算の

視点

考えたことのない新たなフレーム

・ 顧客課題の仮説化フレーム

・ 商品価値の仮説化フレーム

・ 価値訴求シナリオ

・ 提案のフレーム、・・・

1人では・・・

視野が広がらない、考えられない

複数名でサンプルをマネしながら作成する

※ ３～４名が望ましい

市場環境・経営課題

情報サンプル

商品価値の仮説化

サンプル

顧客課題の仮説化

サンプル

価値訴求シナリオ

サンプル

課題発掘シナリオ

サンプル

提案書

サンプル



⑤ 動画の講義と作成マニュアル、サンプル、評価シートを組み合わせて実習

フレームや手法の講義動画 実習の作成マニュアル

実習のサンプル

実習シート

ケーススタディによる

POINTや注意事項の講義動画

顧客課題の仮説化、価値訴求シナリオ、提案書・・・はじめてやるフレームや手法は難しい・・・

                                                                       講義とマニュアル、サンプルで実践可能な実習で実践力を身につける

評価シート

実習のチェックシート

⑥ 売りたい商品と顧客を題材にした実習で研修後の実践と営業成果を促進

営業研修は営業活動で実践しないと意味がない・・・

 お勉強だけにならず、研修後の営業現場での実践を促進しスキルと成果を同時に向上

自分が売りたい

商品

自分の

ターゲット顧客

顧客課題の仮説化

商品価値の仮説化

価値訴求シナリオ

課題発掘シナリオ

提案書

研修後に実習で作成した営業方法を売りたい顧客へ実践
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⑦ 課題解決型営業スキルマップと連動し研修効果と計画的な営業教育を実現

Cent Ondemand Sales Trainingと連動した課題解決型営業スキルマップ・・・

  定期的なスキル評価により計画的な営業教育とスキルのPDCAによる継続的な成長を

課題解決型営業スキル評価

概論・プロセス、商談、提案、クロージングの4テーマ

20項目からなる営業スキル評価シート

半期、通期のスキル評価・・・

スキルアップと課題の明確化から計画的な営業教育

⑧ オンデマンド研修とリアル研修の組み合わせで営業部全体を効率的に教育

教えることでさらなる理解とスキルが向上する・・・

 オンデマンド研修と講師の指導付きリアル研修の組み合わせで効率的に営業全体を教育

選抜メンバー

オンデマンド研修で

手法、テクニックを理解

営業部全員

ワーク型リアル研修の講師の指導で

実践方法や応用方法を習得

オンデマンド研修で

手法、テクニックを理解

選抜メンバーが他の営業社員に

実践方法や応用方法を指導

選抜メンバーが

講師の指導付きワーク型研修で

実践方法や応用方法を習得

選抜メンバーが他の営業社員に

営業手法・テクニックを指導・教育

営業現場での指導を促進することで現場での実践・継続と組織的な営業強化を実現

大人数の営業組織でも効率的な全員に対する営業教育を実現

営業部全員が

営業手法やテクニックを理解

手法やテクニックを共有

※ セントリーディングSSmap参照（https://www.centleading.co.jp/ssmap）
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お問い合わせ

お気軽にお問い合わせください。

https://www.centleading.co.jp/ssmap
https://www.centleading.co.jp/
mailto:info@centleading.co.jp
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