
実践

結果報告

実践

結果報告

・創注型営業担当者としての提案力をつける
・提案を行動に移してもらうプレゼンテーション力を身につける
・作戦を推進するビジネスネゴシエーション術を磨く

お客様

上司 本人

実践
（Practice)

結果
（Results）

報告
（Report)

プロセス１
Plan（情報と作戦立案）

プロセス２
Do（提案とビジネスネゴシエーション）

プロセス３
See（進捗管理と創注）

お客様・上司・本人（営業担当）の活動関係のなかで

TSP

実践・報告・結果の研修のしくみで 目標達成のPlan・Do・Seeを回しながら

・期待される営業担当者像をつかむ
・自己の営業目標を明確にする
・目標達成に必要な得意先作戦・シナリオが立てられる

　）案立戦作と報情（ nalP　１スセロプ
第1会合

　）ンョシーエシゴネスネジビと案提（ oD　２スセロプ
第２会合

・作戦推進中に生じている障害等を発掘し、
  失注を回避させるための手を打つことができる
・どのような営業活動が創注につながるかを学ぶ

）注創と理管捗進（ eeS　３スセロプ
第３会合

業績に寄与できる創注型営業になる

TSPプロフェッショナルコース

TSPP

対　　象 営業歴3年以上（25歳前後〜管理職手前）を経過し独力で営業活動ができる立場の方

日　　程 6日間（2日間×3会合）

最適定員 20名
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3つのプロセスを通して、
研修効果を実績で確認できる
実際の商談の進行に合わせ提案から成約までを3つのプ
ロセスに分けて実践するコースであり、お客様から注文を
もらう「受注」から、注文を創造する「創注」営業のプロ
フェッショナル育成を目的とした体系的なシステムです。

組織力を活かした営業活動で
お客様を側面支援する
実際の業績に寄与するため、個人能力の向上、組織力の活
用、顧客−営業担当者本人−上司の三位一体となった営業
活動を展開するシステムです。

組織の力で業績に寄与する
“案件創出型”の営業へ転換する
診断を使い、営業担当者一人ひとりの強み・弱み、組織全体の強み･弱みを見える化し、
強化すべきポイントを明らかにします。
職場実践・結果だし・研修での報告を繰り返し、3段階のプロセスによる能動的な研修で、
案件を創り出すことのできる組織的な提案力を身につけます。

第1会合
（2日間）

▪オリエンテーション
▪期待される営業担当者の姿
▪創注のための目標設定
▪目標達成に必要な得意先作戦

事前課題 ▪「私の営業活動」、「情報整理シート」の作成

職場実践 ▪作戦の立案・実行、情報の収集、「パワーアップ行動目標」の推進

第3会合
（2日間）

▪オリエンテーション
▪確実に受注するための手を打とう
▪受注を確実にするために
▪まとめ講義−今後の成長を期待して

事前課題 ▪作戦書と中間レポートの作成　▪「パワーアップ行動目標」の点検　▪「提案書」の作成

第2会合
（2日間）

▪オリエンテーション
▪提案活動のあり方
▪顧客の問題をつかむ
▪的確な企画構想を描く
▪成功につながるプレゼンテーション

事前課題 ▪作戦書と中間レポートの作成　▪「パワーアップ行動目標」の点検

職場実践 ▪作戦の立案・実行、企画構想・提案書の完成、提案商談の実行、提案後の進捗・状況把握、
　「パワーアップ行動目標」の推進

カリキュラム


