
日 時：2026年11月4日(水)
9：30～16：30

申込締切：2026年10月7日(水)

定 員：10名(最少催行人数6名)

 推奨受講者：初任者層

令和８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：049-212

＊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(提案型営業手法)」と記入してください。

受講料
3,300円
（税込）

提案型営業とは

(1) 様々な営業スタイルと提案型営業の重要性
(2) 提案力の強化とマーケティング手法
    【演習あり】
(3) Win-Winの関係を構築する交渉スキル

【ロールプレイングあり】
(4) オンラインやメールによる営業手法

顧客ニーズと
自社商品・サービス
の強み分析

(1) 提案書の基本項目とプレゼンテーション力
(2) 自社の強みと顧客価値の分析手法
  【演習あり】 
(3) 顧客ニーズの分析と提案の質向上
   【演習あり】

会 場

ワイム貸会議室 高田馬場
Room 4C

住所：新宿区高田馬場1-29-9
TDビル 4F

最寄り駅：JR山手線・西武新宿線
｢高田馬場｣駅 戸山口 徒歩2分
東京メトロ東西線
｢高田馬場｣駅 5番出口 徒歩5分

実施機関

(株)日本コンサルタントグループ

＜コース内容＞

提案型営業手法

<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

コース名

顧客に対する製品、サービスの提案に必要な
マーケティングの基本と交渉スキル、および
オンライン、メール等を活用した営業手法を学びます。

＜講師＞
伊藤 誠一郎
（いとう せいいちろう）

(株)ナレッジステーション
若手社員育成研究所
代表取締役

＜講師経歴＞
2009年よりプレゼンテーション講師
として独立し、上場企業での研修や
商工会議所、中小企業振興団での
セミナー講演を行う傍ら、ストーリー設
計から資料や原稿の添削、本番リ
ハーサルまでを一貫して行うプレゼン
テーション個人指導塾を運営している。
これまでに昇進試験や企画発表を
控えた会社員を中心に学会や教授
選を控えた大学教員、商談会に臨む
経営者、転職希望者、AO入試を受
験する高校生など年間70～80人に
対して指導、コンサルティングを行って
いる。
学習院大学法学部法学科卒業・
サーティファイ Officeマスター取得
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