
No タイトル サブトピック 時間

2-1 営業向け研修 全5タイトルまとめ 64分54秒

2-2 ⑥営業と時間管理

時間管理の重要性とメリット
時間管理のマトリックス
スケジュール管理ツール
よくある時間管理の課題
時間の価値観と時間の使い方

14分30秒

2-3 ⑦営業成績とタスクの管理

タスクの優先順位付けとスケジューリング
目標設定と進捗管理
タスクの明確化と優先順位付け
タスクのコントロールと問題解決
何のために達成するのか?

13分25秒

2-4 ⑧お客様とのコミュニケーションスキル

コミュニケーションの重要性
コミュニケーションスキルの研修の目的と意義
簡潔さと具体性
伝えるためのテクニック
相手の理解度を確認するための質問
Win-Winの関係を築く
FOR MEとFOR YOU

12分10秒

2-5 ⑨クレームに対する対処法

クレーム対応の目的と意義
クレームをチャンスに変える考え方
傾聴と共感の重要性
冷静さと丁寧な対応
謝罪と対応策の提示

11分05秒

2-6 ⑩営業において本当に大切なこと 信頼関係構築の重要性 6分31秒

2-7 営業の基本マナー

丁寧な挨拶と礼儀正しい態度
詳細な商品知識
聴取と共感
提案と説明
追跡とフォローアップ

21分12秒



2-8 名刺交換の方法

タイミング
プロフェッショナルな姿勢
名刺の持ち方
自己紹介と同時に交換
名刺の確認と感謝の言葉

18分20秒

2-9 挨拶と敬語の使い方
挨拶の重要性
挨拶の基本ルール
敬語の使い方

29分46秒

2-10 身だしなみと服装

身だしなみの重要性
衣服の選び方
衣服の清潔さと整理
アクセサリーやジュエリーの適切な使用
髪型やメイク

14分53秒

2-11 顧客とのコミュニケーション

良好な対人スキル
アクティブリスニング
クリアなコミュニケーション
レスポンスの迅速さ
問題解決能力
フォローアップ

22分53秒

2-12 効果的なヒアリングスキル

積極的な聴取
開放的な質問
聴覚フィードバック
非言語コミュニケーションの理解
アクティブリスニング

15分53秒

2-13 顧客のニーズを引き出す質問技術

オープンエンディド質問
プローブ質問
非言語的なサイン
フォローアップ質問

13分26秒

2-14 アクティブリスニング（積極的傾聴）

傾聴の重要性
アクティブリスニングの要素
アクティブリスニングの障害
アクティブリスニングの実践方法

17分48秒



2-15 製品・サービスのプレゼンテーション技術

プレゼンテーションの準備
プレゼンテーションのデリバリー
プレゼンテーションの効果的な設計
インタラクティブなプレゼンテーションの活用

13分22秒

2-16 セールスポイントの強調方法

ユニークな特徴の強調
顧客のニーズに焦点を当てる
社会的な価値を示す
実績や信頼性のアピール
顧客の声を活用する

27分08秒

2-17 異議処理（反論対応）

異議処理の概要と目的
異議処理の手順とフレームワーク
反論対応のスキルとコミュニケーション
異議処理の実践とシミュレーション

21分41秒

2-18 営業戦略と計画

ターゲット市場の分析
製品やサービスのポジショニング
営業チームの訓練と育成
セールスプロセスの最適化
マーケティング活動の計画と実施

15分23秒

2-19 ターゲット市場の分析

市場規模と成⾧率
競合分析
顧客ニーズの理解
市場分析の結果

17分52秒

2-20 営業目標の設定と達成方法

目標の明確化
ターゲット顧客の特定
営業戦略の策定
チームの動機付けとトレーニング
モニタリングと評価
継続的な改善

16分30秒

2-21 効果的な営業スケジュールの立て方

目標設定
優先順位の設定
日次・週次スケジュール
効率的なルートプランニング
フォローアップとレポート

16分41秒



2-22 営業ツールの活用

ツールの選定と導入
データ管理と分析
顧客管理とコミュニケーション
セールスプロセスの最適化
レポート作成と分析

15分21秒

2-23 CRM（顧客関係管理）システムの使い方

顧客情報の管理
セグメンテーションとターゲティング
セールスパイプラインの管理
レポートと分析

15分23秒

2-24 デジタルマーケティングツールの紹介

ウェブ分析ツール
ソーシャルメディア管理ツール
メールマーケティングツール
SEOツール
広告管理ツール

17分17秒

2-25 ソーシャルメディアの活用方法

ターゲットオーディエンスの特定
プラットフォームの選定
コンテンツ戦略の策定
コミュニケーションとエンゲージメント
データ分析と改善

17分07秒

2-26 顧客管理とフォローアップ
フォローアップ
ツールやシステムの導入

20分28秒

2-27 顧客データの管理方法

データの収集と整理
データの保護とセキュリティ
データの分析と活用
データの更新と管理

11分46秒

2-28 効果的なフォローアップのタイミングと方法
研修直後のフォローアップ
1週間後のフォローアップ
1ヶ月後のフォローアップ

14分46秒



2-29 ⾧期的な顧客関係の構築
顧客のニーズの理解
優れた顧客サービスの提供
信頼と信用の構築

14分15秒

2-30 成約率向上のテクニック

顧客のニーズを把握
信頼関係の構築
強力なプレゼンテーション技術の習得
クロージングの技術を習得する
フォローアップとアフターケア

22分19秒

2-31 クロージングテクニック

オルタナティブクローズ
時間制約クローズ
バンドルクローズ
問題解決クローズ

26分53秒

2-32 成約に至るまでのステップ

リードの識別と評価
リードへのアプローチ
ニーズの詳細な把握
提案の作成と提示
交渉と調整
契約締結
アフターサービス

19分06秒

2-33 成約後の顧客対応

注文の確認と手続き
配送や納品
アフターケアサービス
フィードバックの収集

24分23秒

2-34 自己管理とモチベーション維持
目標設定と計画立案
自己モニタリングと進捗管理

14分39秒

2-35 タイムマネジメントの方法
タイムマネジメントの重要性
タイムマネジメントの基本原則
タイムマネジメントのツール

15分31秒



2-36 ストレス管理とメンタルケア
ストレスの発生要因
メンタルケアの重要性

22分03秒

2-37 自己啓発と成⾧のための方法

メンターの選定
目標設定と計画作成
定期的なミーティングとフィードバック
スキルの開発と学習
ネットワーキングとコミュニティの形成

15分59秒

2-38 ケーススタディとロールプレイ
顧客対応
チームコラボレーションの強化

15分46秒

2-39 成功事例の分析
プロジェクトマネジメントの成功事例
カスタマーサービスの成功事例
マーケティングキャンペーンの成功事例

15分53秒

2-40 実際の営業シナリオでのロールプレイ

営業シナリオ:イントロダクション
カスタマイズオプションの説明
価格交渉
結論とアクション

16分23秒

2-41 フィードバックと改善点の共有

目標と目的の明確化
研修のカリキュラム
学習方法とツール
フィードバックと改善点の共有

20分35秒

2-42 最新トレンドとマーケットインサイト

トレンドの分析
マーケットインサイトの収集と分析
インサイトの活用と戦略立案
マーケットインサイトの共有と報告

18分21秒



2-43 現在の市場動向と予測

市場の成⾧率とトレンド分析
競合分析と市場シェア
顧客ニーズと要件
技術革新と市場の影響

17分47秒

2-44 業界の最新技術やサービスの紹介

ブロックチェーン技術
人工知能 (AI) と機械学習
クラウドコンピューティング
インターネット・オブ・シングス (IoT)
ビッグデータ分析

21分38秒

2-45 競合分析と差別化戦略 競合分析と差別化戦略 9分39秒


