
□□□□営業個人営業個人営業個人営業個人のののの能力能力能力能力だけにだけにだけにだけに頼頼頼頼るしかないのかるしかないのかるしかないのかるしかないのか？？？？    

□□□□おおおお客様客様客様客様からからからから自然自然自然自然にににに依頼依頼依頼依頼してくれるしてくれるしてくれるしてくれる方法方法方法方法はないのかはないのかはないのかはないのか？？？？                                                                                    セミナーセミナーセミナーセミナー主催主催主催主催    イーエフピーイーエフピーイーエフピーイーエフピー株式会社株式会社株式会社株式会社    

□□□□潜在客潜在客潜在客潜在客をををを本当本当本当本当のののの見込見込見込見込みみみみ客客客客にしたいにしたいにしたいにしたい！！！！がどうすればいいのかがどうすればいいのかがどうすればいいのかがどうすればいいのか？？？？     

 

 

例えば３３３３倍倍倍倍のののの売上売上売上売上をあげるためにはどうしたらいいのか？週 5 件の契約が取れる営業と 0.5 件の契約しか取れない営業の

差はどこにあるのか？一つの答えは営業営業営業営業のプロセスのプロセスのプロセスのプロセス（（（（しくみしくみしくみしくみ））））をををを簡単簡単簡単簡単にするにするにするにすることです。“簡単にする＝インターネットの活用”今で

は当たり前のように言われています。しかし、ホームページを作成したが売上はまったく変わらず・・。多くの経営者が同じような

状況に陥っています。重要重要重要重要なななな事事事事ははははＩＴＩＴＩＴＩＴをいかにをいかにをいかにをいかに営業営業営業営業プロセスにプロセスにプロセスにプロセスに組組組組みみみみ込込込込むかむかむかむかがポイントです。 

このセミナーでは、インターネットを使った情報提供型営業により、3倍の売上を上げ、週5件の契約が取れる組織的組織的組織的組織的営業部

隊をつくる秘訣を伝授します。全国約 6,000 のコンサルティング実績から言える、『情報提供型営業』で売上げアップ！     

『『『『売売売売れるしくみれるしくみれるしくみれるしくみ』』』』をををを作作作作るのがるのがるのがるのが『『『『社長社長社長社長のののの仕事仕事仕事仕事』！』！』！』！必聴必聴必聴必聴ですですですです。。。。おおおお早早早早めにおめにおめにおめにお申込申込申込申込をををを！！！！ 

～～～～経営者経営者経営者経営者・・・・営業管理者営業管理者営業管理者営業管理者・・・・会計事務所会計事務所会計事務所会計事務所のためのメール・のためのメール・のためのメール・のためのメール・HPHPHPHP によるによるによるによる頭脳労働頭脳労働頭脳労働頭脳労働のののの実践実践実践実践～～～～    

これからはこれからはこれからはこれからは『『『『情報提供型営業情報提供型営業情報提供型営業情報提供型営業』』』』でででで見込見込見込見込みみみみ客客客客のボリュームアップのボリュームアップのボリュームアップのボリュームアップ！！！！ 

■■■■    主主主主なななな内容内容内容内容    

 ・週 5 件の契約が取れる営業と 0.5 件しか取れない営業ではここが違う！ 

 ・より多くのお客様とコミュニケーションをとるポイントは？ 

 ・自然と「見込み客」が集まり、優良顧客・優良取引先が次々育ってドンドン売れる！ 

 ・事業成長に必要なのは、顧客を獲得し、育てていくしくみである! 

 

■■■■    参加者特典参加者特典参加者特典参加者特典（（（（イーエフピーイーエフピーイーエフピーイーエフピー株式会社提供株式会社提供株式会社提供株式会社提供））））    

  ①①①①営業営業営業営業のののの問題点問題点問題点問題点がががが見見見見えるシートえるシートえるシートえるシート    名探偵名探偵名探偵名探偵 SPRSPRSPRSPR シートシートシートシート進呈進呈進呈進呈    

②②②②営業営業営業営業メールのすごいメールのすごいメールのすごいメールのすごい活用法活用法活用法活用法」（」（」（」（PDFPDFPDFPDF 約約約約 30303030 ページページページページ）））） 

★★★★このようなこのようなこのようなこのような方方方方にににに特特特特におにおにおにお勧勧勧勧めしますめしますめしますめします 

顧客を増やしたいと考えている 

・経営者 

・営業管理者（役職者） 

・個人事業主 

・会計事務所 など 

 （プロフィール） 

1958年 埼玉県出身。ＯＡ機器販売のリコー販売を経て 1994 年ソニー生命に入社。 

法人・個人を問わずお客様に役立つ保険作りをモットーにしている。特に、経営者、資産家に対する 

リスクコンサルティングには定評がある。「狙ったお客を顧客にするには？」「一度の出会いで顧客にするには？」 

を実践し実績を上げている。 

１．日 時  2008年６６６６月月月月２５２５２５２５日日日日（（（（水水水水））））13:3013:3013:3013:30～～～～15:0015:0015:0015:00    （受付開始13:15） 

２．会 場  行田市商工センター 404研修室  〒361-0077埼玉県行田市忍2-1-8 TEL048-553-0510 

３．講 師  ソニー生命保険株式会社 東京中央ライフプランナーセンター第 7 支社 第 1 営業所  

ライフプランナー 副部長 金子 幸弘先生 

４．定 員 20 名（定員になり次第締め切らせていただきます） 

５．受 講 料 5,2505,2505,2505,250 円円円円（（（（費用費用費用費用はははは事前振事前振事前振事前振りりりり込込込込みとなりますみとなりますみとなりますみとなります）））） 

６．申込方法 下記に必要事項をご記入の上ＦＡＸにてお申込ください。  

フリガナ 

お名前 
会社名・ 

部署（支社）名・役職 

TEL                       FAX                       E-mail 

主催主催主催主催    イーエフピーイーエフピーイーエフピーイーエフピー株式会社株式会社株式会社株式会社(eFP)(eFP)(eFP)(eFP)    
千代田区富士見２－２－５ 飯田橋メインビル３Ｆ 

http://www.ehttp://www.ehttp://www.ehttp://www.e----fp.co.jpfp.co.jpfp.co.jpfp.co.jp    
※上記ホームページにてその他セミナー情報をご案内

しておりますので是非御覧下さい。 

おおおお問合問合問合問合せ・おせ・おせ・おせ・お申込先申込先申込先申込先    

セミナーに関するお問合せ、お申込はイーエフピー株式会社までお願い致しま

す。「６月２５日（水）開催セミナー」とお伝え下さい。講師「金子 幸弘先生」

のお知り合いの方は、その旨もお伝えください。 

おおおお申申申申しししし込込込込みはみはみはみは、、、、イーエフピーパートナーズあるいはイーエフピーパートナーズあるいはイーエフピーパートナーズあるいはイーエフピーパートナーズあるいは、ＦＡＸ：、ＦＡＸ：、ＦＡＸ：、ＦＡＸ：    ０３０３０３０３    ----    ３５１４３５１４３５１４３５１４    ----    １９７６１９７６１９７６１９７６    までおまでおまでおまでお送送送送りくださいりくださいりくださいりください。。。。    

第１９８回 熊谷 

講師講師講師講師    金子金子金子金子    幸弘幸弘幸弘幸弘ささささまままま 

※※※※ごごごご記入記入記入記入いただきましたおいただきましたおいただきましたおいただきましたお客様客様客様客様のののの個人情報個人情報個人情報個人情報についてはについてはについてはについては、、、、イーエフピーイーエフピーイーエフピーイーエフピー㈱㈱㈱㈱またはイーエフピーまたはイーエフピーまたはイーエフピーまたはイーエフピー㈱㈱㈱㈱パートナーズがセミナー・パートナーズがセミナー・パートナーズがセミナー・パートナーズがセミナー・ASPASPASPASP等情報等等情報等等情報等等情報等のごのごのごのご案内案内案内案内のためにのためにのためにのために利用利用利用利用させていただくことがさせていただくことがさせていただくことがさせていただくことが    

ありますがありますがありますがありますが、、、、それそれそれそれ以外以外以外以外にににに使用使用使用使用することはございませんすることはございませんすることはございませんすることはございません。。。。                                                                                                                                                                                                                SL08SL08SL08SL08----331331331331----034034034034                                                    


