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申込書●売る営業の仕組み

会社名　　　　　　　　　　　　　

所在地　（〒　　-　　　　）

T E L　　　 （　　　　）

F A X　　　 （　　　　）

業種　　　　　　　   従業員  　　人

氏名

役職

氏名

役職

●お申込後､会場地図･請求書･受講証を

  郵送いたします。

お申込先■

イーエフピー株式会社
　　　東京都千代田区富士見 2-2-5
　　  飯田橋メインビル 3Ｆ 〒102-0071

     TEL 03-3514-1975

ＦＡＸ 0 3 - 3 5 1 4 - 1 9 7 5

http://www.e-fp.co.jp
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お
申
込

※

書
籍
『
売
る
た
め
の
教
科
書
』
贈
呈
。

※

テ
キ
ス
ト
代
、
昼
食
他
全
て
を
含
む
。

※

イ
ー
エ
フ
ピ
ー
株
式
会
社
経
由
で
お
申
込
の
方
は　

％
割
引
い
た
し
ま
す
。

売る営業の仕組み

講師■花田 敬 氏

【
対
象
】　

営
業
課
長
、
若
手
営
業
リ
ー
ダ
ー

　
　
　
　

社
長
が
期
待
す
る
営
業
マ
ン　
　
　
　

【
こ
の
セ
ミ
ナ
ー
の
狙
い
と
特
徴
】

　

大
量
生
産
、
大
量
消
費
時
代
の
営
業
は
、「
気
力
」「
根

性
」「
熱
意
」
で
通
用
し
た
。
多
く
訪
問
す
れ
ば
、
売
上･

成
約
件
数
は
伸
び
た―

―

　

景
気
減
速
の
今
、
飛
び
込
み
営
業
や
顧
客
訪
問
を
一

日
に
何
十
件
実
行
し
て
も
モ
ノ
は
売
れ
な
い
。
商
品
の

販
売
や
成
約
を
決
め
る
の
は
、
情
報
提
供
型
営
業
を
徹

底
す
る
こ
と
で
あ
る
。
こ
の
セ
ミ
ナ
ー
で
は
、
情
報
提

供
型
営
業
を
い
ち
早
く
実
行
し
、
毎
年
売
上
を
伸
ば
し

続
け
た
、
花
田
式
「
売
る
営
業
の
仕
組
み
」
を
公
開
。

売
上
を
３
倍
に
伸
ば
す
秘
訣
を
伝
授
し
ま
す
。

　

営
業
マ
ン
と
し
て
の
個
人
売

上
を
伸
ば
し
、
さ
ら
に
、
部
下

育
成
に
も
お
役
立
て
い
た
だ
け

ま
す
。

景
気
変
調
の
厳
し
い
今
こ
そ
、

　
　
　
　

ト
ッ
プ
営
業
マ
ン
を
目
指
せ

明日から実践できるノウハウ公開

営業実績を飛躍的に伸ばす

売り勝つ！ 花田 敬の《トップ営業マン研修》

営業マン売上増大の方程式＝【情報提供】×【営業プロセス】

イーエフピー株式会社　代表
営業専門コンサルタント

▼あらゆる業種に、情報提供型･営業を

実戦指導する気鋭のコンサルタント。現

役営業マンの時代には「情報提供型･

営業」の実戦で人の５倍の売上を記録。

平成６年から６年連続でＭＤＲＴ（全

世界の生命保険営業職員の上位６％）

会員を維持。この手法は、異業種の経

営者に大きな影響を与える。（裏面参照）

▼どの業界の営業マンでも明日から実

践できる｢楽しく､ワクワクしながら加

速度的に営業成績が上がるノウハウ｣

は絶大な支持を受けている。講演は約

1500 回。指導先は､ 住宅メーカー、カ

ーディーラー、小売、都銀、保険会社、

証券会社、他全国の中小企業。

▼著書『営業のプロになる』『基本｢売

る」ための教科書』他多数。

昭和 35 年生まれ。大分県出身。

営
業
手
法
の
基
本
を
見
直
せ
！ 

今 

を
勝
ち
抜
く
営
業
を
教
え
る

花
田
式
『
情
報
提
供
型
』
営
業
こ
そ
、「
売
り
抜
く
」
セ
ー
ル
ス
術

《
自
社
の｢

売
る
営
業
の
仕
組
み｣

》
５
大
セ
ー
ル
ス･
プ
ロ
セ
ス

■
訪
問
数
を
増
や
す
だ
け
で
は
売
上
は
伸
び
な
い
！

や
り
方
を
変
え
ろ

　
　
　

●
訪
問
回
数
と
成
約
率
は
正
比
例
し
な
い　

●
商
品
Ｐ
Ｒ
だ
け
で
は
売
れ
な
い

■
面
談
の
き
っ
か
け
づ
く
り
の
見
直
し
方　

●
時
間
を
費
や
す
ポ
イ
ン
ト
を
掴
む

　
　
　

●
高
効
率
営
業
の
秘
訣　

●
Ｉ
Ｔ
の
進
歩
が
営
業
ス
タ
イ
ル
を
一
変
さ
せ
る

■
見
込
み
客
へ
の
接
し
方
の
留
意
点　

●
営
業
と
は
売
る
の
で
は
な
く
教
え
る
こ
と

　
　
　

●
見
込
み
客
に
は
、
売
り
込
ま
な
い　

●
情
報
提
供
で
信
頼
度
を
ア
ッ
プ
さ
せ
る

■
加
速
度
的
に
営
業
成
績
を
上
げ
る　

●
受
講
者
２
人
の
プ
チ
セ
ミ
ナ
ー

　
　
　

●
相
談
し
た
い
と
思
わ
せ
る
営
業
マ
ン
を
目
指
す　

●
信
頼
感
の
源
と
は

潜
在
的
な
ニ
ー
ズ

顧
客
心
理

効
果
的
な
面
談

顧
客
の
攻
め
方

成
功
の
コ
ツ

１ 

面
談
の
き
っ
か
け
を
つ
く
る
【
ア
ポ
イ
ン
ト
】
の
と
り
方

２ 

お
客
様
と
の
距
離
を
縮
め
る
【
ア
プ
ロ
ー
チ
】
と
は

３ 

要
望
を
聞
き
、
提
案
す
る
【
ヒ
ア
リ
ン
グ･

プ
ラ
ン
ニ
ン
グ
】
の
急
所

４ 

契
約
に
結
び
つ
け
る
【
プ
レ
ゼ
ン･

ク
ロ
ー
ジ
ン
グ
】
の
進
め
方

５ 

顧
客
の
満
足
度
は
【
紹
介
先
入
手
】
で
決
ま
る

売る営業の仕組み

切　

り　

取　

り

■
異
業
種
の
営
業
法
を
自
社
に
応
用
す
る　

●
グ
ル
ー
プ
デ
ィ
ス
カ
ッ
シ
ョ
ン

　

 

　

 

問
題
点
の
抽
出 　

 

セ
ー
ル
ス
プ
ロ
セ
ス
作
成　

 
 

ト
ッ
プ
営
業
マ
ン

●
売
ろ
う
と
い
う
気
持
ち
を
捨
て
る　

●
徹
底
し
て
相
談
に
の
る

●
顧
客
が
ニ
ー
ズ
に
気
づ
く　

●
営
業
マ
ン
は
付
加
価
値
を
提
供

●
時
間
軸
の
違
い
に
注
意
す
る　

●
複
数
の
商
品
か
ら
選
ぶ

●
で
き
る
営
業
マ
ン
は　

秒
で
顧
客
の
信
頼
を
勝
ち
取
る

●
売
上
を
２
倍
に
す
る
面
談
と
は　

●
営
業
は
恋
愛
で
あ
る

●
ム
ダ
な
行
為
と
は　

●
一
生
懸
命
だ
け
で
は
売
れ
な
い

●
顧
客
分
類
と
攻
め
方
と
は　

●
成
功
の
サ
イ
ク
ル
を
つ
く
る

●
断
る
こ
と
の
で
き
る
営
業
マ
ン
が
支
持
さ
れ
る

●
何
故
、
コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー
シ
ョ
ン
手
段
と
し
て
メ
ー
ル
が
一
番
な
の
か

●
潜
在
客
が
見
込
み
客
に
な
る
瞬
間
を
見
逃
す
な

30

【贈呈書籍】

たかし

“

”

ロ
ー
プ
レ
演
習　

顧
客
の
心
を
掴
む
「
商
談
術
」
の
急
所
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営業力強化！

営業力強化！「売る基本」

■株式会社ヤスカワ 代表取締役社長 安川 政壱氏

　（包装物流商社／東京都）

われわれのような中小企業にとって、いかに少ない人数で効率よく「潜在

客」を「本当の見込み客」にするかは永遠の課題でしたが、イーエフピー

の花田社長のコンサルティングを受けて「情報提供型営業」を実践したと

ころ、見込み客を目の前に座らせることが思いの他簡単にでき、目指して

いる究極の営業､『相手から来て欲しい』と言われて出かける営業スタイル

に変身しつつあります。

■株式会社松浦製作所 代表取締役社長 宛木 宏之氏

　（機械工具商社／東京都）

花田社長のお話で一番印象深いのは､「営業とは売ることではなく、教える

ことである」でした。これを実践することにより相手はどんどん詳しくな

り、結果として高い買い物をするようになることをすぐに体感できました。

また、経営者の一番の仕事とは「売れるしくみ」を考えることだと勉強さ

せてもらいました。

■ソフトブレーン株式会社 創業者 宋 文州氏

　（東証 1部／東京都）

『基本「売る」ための教科書～営業は楽ではないが､楽しい～』（中経出版）

出版時に帯書きを寄せていただきました。「この本の内容は、まさに私が

考えていたこと！」

■株式会社ウイッシュアップ 代表取締役社長 牧野 克彦氏

　（研修会社・保険代理店／大阪府 )

トップ営業マンにありがちな、あの人だからできるなどの「属人的」な要

素がなく、すべて「しくみ」で考える所に今でも毎回考えさせられます。

特に保険営業の場合、見込み客を目の前に座らせれば、一定の確率で成約

になりますが、実はその見込み客をどのように作り出すかが一番難しいの

です。その手法を教えてもらい実践することにより大成功しています。

【花田式「売る営業の仕組み」を推薦します】

「情報提供型営業」の実践で、永遠の課題を解決できた

経営者は「売る仕組み」を考えることが、最大のテーマである

「営業は楽ではないが､楽しい」の原点がここにある

見込み客を作り出す手法を修得し、大成功することができた

●営業は大変だという営業マンが沢山いますが、そんな声を聞いてい

ると、それはきっとやり方が間違っているのではないかと思います。

●私はこのセミナーで指導する「楽しく、ワクワクする営業手法」を

自ら実践して、できるといわれていた営業マンの５倍以上の売上をあ

げて、会社の社長になりました。さらに、私が社員にもこの営業手法

を教えたところ、彼らの売上も３倍になりました。

●つまり、「楽しく､ワクワクする営業手法」は、時代に即した問題提

起とマーケット・リサーチ、そしてそれに基づいた「新たな価値の創

造」なのです。

花田 敬氏■営業専門コンサルタント

【著書紹介】
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