
人材派遣 営業研修プログラム提案書



目的
・リスキリングとしてのINPUT、営業プロセス体系化、実践トレーニングをふまえた自社での活用準備
・各個人のノウハウや取り組みの共有によるナレッジマネジメント

概要
 STEP1：事前アンケート
STEP2：基礎研修（営業としてのスタンス、知識、派遣営業のプロセス整理）
STEP3：実践研修（営業スキル）

基礎研修 実践研修

・営業基礎スタンス
・営業基礎知識
・営業プロセス体系化

1．営業とは
2．派遣営業をスムーズに進めるための事前準備
3．派遣営業プロセス体系化

課題のある営業シーンにおけるナレッジマネジ
メントによるトーク準備と実践トレーニング

1．利害が反する相手とのやり取り
2．交渉スキル①傾聴
3．交渉スキル②話法
4．営業シーン別トレーニング

目
的

実
施
概
要

取り組みテーマを一つ設定し、各個人で
取り組み実施

研
修
後
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実践研修 カリキュラム（4～5時間）

１．利害が反する相手とのやり取り

・体感（ロールプレイング）

・利害が反する相手へのアプローチ（スタンス、アプローチ）

2．交渉スキル①傾聴

・距離を近づけ、信頼を得るコミュニケーション

－傾聴を阻害する要因、傾聴技法

3．交渉スキル②話法

・応酬話法、伝え方、質問の活用、DESC法

・よくある断りに対する切り替えしトークを考える（ワーク）

4．営業シーン別トレーニング

・料金交渉など実際に発生する難しいシーンでの営業対応

を考える（個人、グループワーク）

・実践トレーニング（ロールプレイング）

基礎研修 カリキュラム（4～5時間）

1． 営業とは

・売上、営業、派遣営業の公式

・営業量と営業の質の確認

 －４つの営業スタイル

（御用聞き、説明、ソリューション、提案）

・営業に求められる要素

2．営業をスムーズに進めるための事前準備

・考え方

・事前準備：「差別化」、「情報収集」、「活かし方」

（個人ワーク、グループ共有）

3．派遣営業プロセス体系化

・派遣営業活動のプロセス確認
・自社における営業プロセス強化（グループワーク）
－プロセス整理
－取り組み工夫の共有

営業研修プログラム案
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1.営業とは
日常の営業活動及び営業としての意識のリマインド
として基本内容を確認

2.営業をスムーズに進めるための事前準備
派遣営業で必要な３つの事前準備に対して、
他メンバーの考えや意見をふまえ、気付きにつなげる
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【基礎研修概要】

3.派遣営業プロセス体系化
感覚や経験による営業ではなく、再現性・計画性の
ある営業を行うための整理と各メンバーのノウハウ共有

基礎研修概要

■ 売上 ＝



1.利害が反する相手とのやり取り
利害が反する相手とのやり取りを体感し、営業に必要
な要素を改めて確認

2.交渉スキル①傾聴
営業活動をスムーズに行うための傾聴スキルを確認
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【実践研修概要】

3.交渉スキル②話法
営業に必要な話法を確認し、トークスキル向上の準備
を行う

4.営業シーン別トレーニング
  現場で実際に発生する難しいシーンにおけるトークや
手法を考えトレーニングを行う

実践研修概要
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【事前アンケート】

営業研修事前アンケート

Q１：ご自身が新規営業を行う際のプロセスについて教えてください。

例） 1．アプローチ業界選定 2．企業絞り込み 3．テレアポ 4．訪問前リサーチ 5．訪問・情報収集
・・・ Ｘ．受注  Ｙ．稼働 Ｚ．フォロー

Q３：営業や交渉の場面で対応に困る、ノウハウが欲しいというシーンを教えてください。

例）・新規飛び込み訪問で先方が対応してくれたが、「うちは派遣は使わない」と言われた、「先週から始まったばかり」、
 「決まった取引先があるから」などと言われた時
・料金交渉

Q２：ご自身の営業における一番の成功事例を具体的に教えてください。
（結果とその結果に至った作戦やトーク、アクションなど）
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