
「ソリューションビジネス事業　 ESD‐EXPERT-１(製造編)研修」概要

○研修の特長①顧客の立場に立ち、経営課題、業務課題・問題解決型　営業・インストレーション活動スキル能力を養成②従来の教科書的（一方通行）教育技法で無く疑似体験型　ﾛｰﾙﾌﾟﾚｲ方式採用により教育効果として習得率が飛躍的に向上③教材は全て商談事例をモデルに作成された教材を活用して　いるため、ｿﾘｭｰｼｮﾝ活動におけるｱﾌﾟﾛｰﾁ～調査・提案更には　インストレーション活動に効果的に活用が可能④豊富な商談実績事例を活用したロール・プレイングによる　体験型実践教育の実現（即座に習得した事を生かせる）③顧客のモノづくり工場を疑似体験できる制作ビデオを活用　した商品開発～生産製造ー原価管理に至る仕組みを視覚学習　（言葉や図式で伝わらない動きと情報の関連をビデオ化）＜対象者：ソリューション営業・ＳＥ（ﾍﾟｱ）１０名　研修期間：２泊３日あるいは４日間　　　　
○期待される効果！！①顧客対応面では、　ⅰ）顧客の現行業務や課題問題が的確に把握・理解　　ⅱ）ｱﾌﾟﾛｰﾁ・調査・提案からインストレーションに　　　至る工程での主導的効果的推進が可能　ⅲ）効果的提案作成及びプレゼンテーション力習得に　　よるプロジェクトの付加価値（高収益化）向上②研修生のスキル向上面では、　ⅰ）計画的／効果的な商談推進展開能力アップ　　　による成約率の向上　　ⅱ）商談を自ら生み出す新規開拓力向上　ⅲ）顧客ニーズ（課題・問題）を的確に把握　ⅳ）効果的プレゼンテーション力　Ⅴ）商談・プロジェクトの早期発見

本コースは、製造業向け顧客志向型ソリューションビジネス事業のプロを目指すために創設されたカリキュラムです。「相手（顧客）の立場に立って考える」をコンセプトに開発された体系的階層型教育です。顧客を取り巻く環境から顧客業務及び課題・問題を効率的に業務調査が出来る様になり、更に問題解決に基づく高付加価値提案及び効果的プレゼンテーションスキルが習得でき計画的に契約・受注が達成できます。またインストレーション工程でも 主導的立場での効果的プロジェクト推進が実現できます。

昼　　食

３日目

集中講義

３．製造業と　　情報システム

４．製造業を形成する　　業務基本要素と　　その役割
５．M RPSコンセプト　　と効果
　　 懇親会

◇オリエンテーション

１．本コースの趣旨・　　カリキュラム・　　講師ご紹介
２．製造業を取り巻く　　環境と企業の対応

昼　　食昼　　食

２日目１日目

ＶＴＲとロールプレイ

ＶＴＲとロールプレイ

集中講義とＶＴＲ

ＶＴＲとロールプレイ

ＶＴＲとロールプレイ

６．3分間スピーチ
７．生産管理業務に　於けるサーベイ　　アプローチ
８．アプローチブック　　作成方法説明

１２．3分間スピーチ
１３．ロール・プレイ　　　＜提案＞　１）サンプルＶＴＲ　２）実践：　　　各グループ　　　２0分／組　　　　の持ち時間で　「プレゼンテー　　ション＆　　　契約取得」

  ９．ロール・プレイ　　＜電話約束＞１０．ロールプレイ　　＜初回訪問＞　１）サンプルＶＴＲ　２）実践：　　　各人5分／人　　　の持ち時間で「サーベイの　　　ＡＰを取る」
１１．提案書作成＜グループワーク＞

＜午前中の続き＞
１４．ロール・プレイ　　　＜提案＞　１）サンプルＶＴＲ　２）実践　　　各グループ　　　２0分／組　　　　の持ち時間で「プレゼンテー　　ション＆　　　契約取得」１５．閉講　　・感想文　　・アンケート
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