
日 時：2025年10月28日(火)
9：30～16：30

申込締切：2025年9月30日(火)

定 員：10名(最少催行人数6名)

推奨受講者：概ね45歳以上の方

（45歳以下の方も受講できます）

令和７年度 生産性向上支援訓練
オ ー プ ン コ ー ス

主催
独立行政法人高齢・障害・求職者雇用支援機構
東京支部 生産性向上人材育成支援センター

コース番号：077-012

＊本訓練は、厚生労働省の人材開発支援策として実施しております。
＊助成金を申請される場合の訓練コースの名称は、
「生産性向上支援訓練(経験に基づく営業活動の見える化と継承)」と記入してください。

受講料
3,300円
（税込）

経歴の棚卸し

・ 中堅・ベテラン営業の役割とは
・ 中堅・ベテラン営業としての心構え
・ 中堅・ベテラン営業の行動基準
・ 中堅・ベテラン営業としての悩み
・ 営業経験・スキルの棚卸し～ナレッジマネジメント

営業活動の分析と
改善

・ セールスプロセスの全体像
・ セールスプロセスごとに求められる能力・スキル
・ ＰＤＣＡとは
・ ＰＤＣＡが行き詰まる原因
・ 中堅・ベテラン営業のためのタイムマネジメント

コーチングを
活用した指導法

・ 部下の指導・育成~コーチングスキルの活用
・ ティーチングとコーチングの違い
・ コーチングスキルで部下の主体性を引き出す
・ ロールプレイング

会 場

エッサム神田ホール2号館

住 所：千代田区内神田
3-24-5

最寄り駅：JR神田駅北口・西口
より徒歩3分

実施機関

（株）インソース

＜コース内容＞

経験に基づく営業活動の
見える化と継承

<ホームページ>
https://www.jeed.go.jp/location/shibu/tokyo/seisansei/index.html
<お問い合わせ先TEL>03-5638-2791

中堅・ベテラン営業員の経験や知識、スキルを見える化し、
後輩営業員やチーム全体へ継承するための手法を学びます。

＜講師＞
内田 浩臣
（うちだ ひろおみ）

株式会社インソース
講師

＜講師経歴＞
大手ITサービス会社にて、法人営業を
担当。
大手事務機器製造業の直販営業とし
て、大手顧客をメインで担当。
主力製品の販売を行うとともに、マーケ
ティング活動責任者としても活動。
ソリューション販売推進部門に就任し、
営業本部の予算、組織編制、販売促
進を担当。数千名規模の組織の中期
経営計画や、予算、人事編制の責任
者も務める。
2020年より株式会社インソース講師
に就任し、管理職向けや営業研修に
多数登壇。

コース名

NEW




