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研修では
コンビネーション・パンフを活用します。

企画・開発：特定非営利活動法人キャッチボールクラブ
Catch Ball Club

【
個
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対
応
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注文を増やす
営業の仕組みを　する

「あの手この手」の達人を養成する

①社会性（A・B）　②適応性（D・E）
相手の個性の強みを発見し

ストレス・コントロールをアドバイスする
※自分の個性の強み発見も行う

①アプローチ　②ヒヤリング
③プレゼンテーション　④クロージング
それぞれの機会の対話をアドバイスする
※⑤フォローアップも含めて研修する

相手を見極める
コツ

相手に合わせる
ツボ

Step Step1 2

Catch Ball Club

あの手この手の達人を養成する

営業のプロには不要ですが…

注文を増やすプロの技を伝授する仕組みがあります。
セールストーク トレーニング プログラム注文したくなる
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