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2. 営業成果体系
営業マネジメント

［直販・ソリューション営業］

「行動」「商談」マネジメント 「モチベーション」マネジメント

知識発想 スキル 意欲営業成果 = × × ×

仮説アプローチの実践を学ぶ
案件創出実践

商談プロセスを前に進める
案件進捗促進

世の中の変化を知る
ビジネストレンドシリーズ

有価証券報告書を読み解く
企業分析

マーケティングツールを活用した
担当顧客の情報収集と整理

アカウンティング知識の活用
企業業績に関する記事を読み解く

デジタルテクノロジーとイノベーション

顧客との合意形成に役立つ
図解化コミュニケーション

財務部⾧を説得する
システム導入効果の算出

訴求力を高める
提案書作成

Win-Winの関係を築く
協調的交渉術

プロセス案件創出 案件進捗

複合（組合せ）提案実践に向けた
ロジカルヒアリングと提案ストーリーの組立て

「市場」「顧客」マネジメント

生成AIを活用した“準備8割”の営業術
顧客理解から始まる営業力

顧客の関心を引き付ける
ビジネススモールトーク

顧客と良好な対人関係を築く
スタイル別コミュニケーション実践

「モノ」から「コト」へ
ソリューション営業の基礎

顧客の経営を読み解き課題を設定する
生成AI活用した顧客課題設定の実践

DX提案に役立つ
BMCを活用したストーリーテリングの実践


