
Withコロナの経営必須科目「オンライン営業」。

船井総研トップクラスのコンサルタントが語る「新しい営業様式」のすべて

その「ビデオ商談」、次の新規案件はどうやってつくりますか？

ビジネスフェア（展示会イベント）などがメイン販路だったが、その機会が失われ
新規受注できないで困っている

訪問営業を試みるも、営業先に訪問自体を煙たがられ、
商談すらさせてもらえず半ばあきらめている

少しづつ営業活動ができてきているが、
もっと効率のいい方法を模索している

営業支援のシステムはいくつか聞いたことはあるが、
何をどう使っていいのかわからない

ビデオ商談をやってみたはいいものの、成果がいまひとつで
何の解決策にもなっていない

既存取引先へのルート営業がメインであったため、
適切な新規営業手法がわからない

営業をオンライン化してみたいが、
どこまでの範囲をそうしていいのかわからない

このチラシをご覧いただき、ありがとうございます。 こんな方のために特別なセミナーをご用意しました。

船井総研トップクラスのコンサルタントが語る「新しい営業様式」のすべて

食品業界はこう変わる！
７割経済の中でも成長を続けるための方法とは

船井総研入社後、食品メーカー・小売店のコンサルティングに従事。船井流の食品
小売のノウハウを活かし、小売店の活性化はもとより、メーカー・卸の直販事業強化
や6次産業化を専門にコンサルティングを行っている。

株式会社 船井総合研究所　地方創生支援部　
マネージング・ディレクター

新型コロナウィルスが食品業界に与えた影響と「これからの未来」
コロナ禍で逆に伸びている？ 食品業界が押えるべき「新たな需要」
コロナ禍で食品業界が攻めるべき領域とその方法

5年後の経営は今の決断で決まる。
調味料メーカーの経営者が今考えるべきこと

中小企業向けデジタルマーケティングの専門家。国内最先端のマーケティングノウハウと
船井流経営法を駆使し、地域特化型の自社メディア開発をはじめとする様々な業界にお
いて企業の業績アップを実現してきた。実績数は累計100社以上、手がけた地域メディア
は100メディア以上に及び、同社における地域メディア開発の草分け的存在である。現在
は総勢50名を超えるマーケティングオートメーション及びセールステック導入に精通し
たDX専門コンサルタントが所属する部門の責任者を務めている。

株式会社 船井総合研究所　人材・ものづくり支援部
マネージング・ディレクター　西山 圭

Withコロナで完全2極化！変化できる調味料メーカーが
今後の市場を独占する！
5年後も成長を続けるために経営者がいま考えるべきこと

展示会もういらない？
調味料メーカーが新規受注するための「オンライン営業」とは

デジタルマーケティング専門のコンサルタント。デジタル・Webマーケティングの分野で独自の
ノウハウを持ち、営業課題解決において数多くの成功事例を持つ。現在は、クライアント企業の
営業戦略や広告運用、Webサイト制作を手がけるグループのマネージャーを務めている。

株式会社 船井総合研究所　人材・ものづくり支援部
デジタルマーケティンググループ　マネージャ―

失敗してからでは遅い！絶対に間違ってはいけないオンライン営業のポイントとは？
見込み客を集め、ホットな商談を生む「HPの設計」と「メルマガ配信術」
営業マンの残業は減るのに、売上は上がる！営業マンを最大効率で動かす
新たな営業体制の作り方

横山 玟洙野口 豊

オンライン営業
全国   万社　　業種以上の会社から見えた「外に出ない」セールス術

2月開催 068086    3,4月開催 069635

お問合せN0.2月開催 S068086　 3,4月開催 S069635

星野 野口

【Webセミナー】調味料メーカー向け「オンライン営業」導入

調味料メーカー対象

オンライン営業改革で、攻めの営業へ。
新規開拓推進で

訪問営業一切禁止。
お客さんに全く会うことなく

マーケティングオートメーション導入。
システムで市場を見直したことで

営業支援システム導入。訪問と非訪問の営業使い分けで

営業を機能不全にするのは、根拠なき「エクセル信仰」。
エクセルをやめてSFAシステムに切り替えたことで

2/18［木］   2/20［土］   2/22［月］   2/26［金］   3/9［火］   3/12［金］   3/16［火］   3/18［木］
4/5［月］    4/6［火］    4/15［木］    4/16［金］

新規開拓の

2021年

０から始めて
１ヶ月で結果を出す

本セミナーでは、「テレアポ」や「ビデオ商談」といった当たり前すぎる話は一切しません。
あらゆるBtoB、BtoC業種で成功連発！結果が出る“本当の”オンライン営業、お伝えします。
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新規営業は紹介がメインで、
自社からは特に実施していない

068086

2月開催　　　　3,4月開催

2月開催
069635 3,4月開催
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2月開催 3,4月開催

【Webセミナー】調味料メーカー向け「オンライン営業」導入

一般価格 会員価格税抜 10,000円 （税込11,000円）／一名様 税抜    8,000円 （税込  8,800円）／一名様

2月開催　お問合せNo. S068086
3,4月開催　お問合せNo. S069635

下記QRコードよりお申込みください。クレジット決済が可能です。 受講票はＷＥＢ上でご確認いただけます。
または、船井総研ホームページ（www.funaisoken.co.jp）、右上検索窓にお問い合わせNo.
2月開催は「068086」、3・4月開催は「069635」と入力し、検索ください。

2021年 2月18日（木） お申込期限：2月14日（日）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 2月20日（土） お申込期限：2月16日（火）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 2月2２日（月） お申込期限：2月18日（木）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 2月26日（金） お申込期限：2月22日（月）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 3月9日（火） お申込期限：3月5日（金）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 3月1２日（金） お申込期限：3月8日（月）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 3月16日（火） お申込期限：3月12日（金）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 3月18日（木） お申込期限：3月14日（日）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 4月5日（月） お申込期限：4月1日（木）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 4月6日（火） お申込期限：4月2日（金）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 4月16日（金） お申込期限：4月12日（月）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

2021年 4月15日（木） お申込期限：4月11日（日）（ログイン開始12：30より）

開始

13：00
終了

15：00

本講座はオンライン受講となっております。 諸事情により受講いただけない場合がございます。ご了承ください。　
オンラインミーティングツール「Zoom」を使用いたします。Zoomご参加方法の詳細は「船井総研 web参加」で検索

2月18日（木）
申込締切日2月14日（日）

2月20日（土）
申込締切日2月16日（火）

2月22日（月）
申込締切日2月18日（木）

2月26日（金）
申込締切日2月22日（月）

3月9日（火）
申込締切日3月5日（金）

3月12日（金）
申込締切日3月8日（月）

3月16日（火）
申込締切日3月12日（金）

3月18日（木）
申込締切日3月14日（日）

4月5日（月）
申込締切日4月1日（木）

4月6日（火）
申込締切日4月2日（金）

4月15日（木）
申込締切日4月11日（日）

4月16日（金）
申込締切日4月12日（月）

●申込みに関するお問合せ：星野　●内容に関するお問合せ：野口

Administrator
検


