
【⽇ 時】2025年3⽉4⽇(⽕) 14:00〜15:30 (開場13:30)
【場 所】⼤阪中⼩企業投資育成株式会社 セミナールーム

(⼤阪市北区中之島3-3-23 中之島ダイビル28階／京阪中之島線｢渡辺橋駅｣直結)
【費 ⽤】無料
【申込締切】2⽉24⽇(⽉)

【申込⽅法】⼤阪投資育成のＨＰ、または右の⼆次元コードからお申込ください。
※同業の⽅からのお申込はお断りさせていただきますので、ご了承ください。
◎リアル申込URL (https://sbic-wj.seminarone.com/kk117-r/event/)

定員：40名程度 直接会場にお越しください。
◎Zoom申込URL（https://sbic-wj.seminarone.com/kk117-z/event/)

2⽉28⽇(⾦)にZoom参加URLをお送りします。
翌営業⽇になっても届かない場合、お⼿数ですが事務局までご連絡ください。

※参加申込いただきました個⼈情報は、参加者名簿として講師機関と共有し、 セミナーの企画・運営・実施のために利⽤する他、関連するアフターサービ
ス、必要な情報提供及び投資育成制度に関する各種ご案内のために使⽤いたします。また、申込された⽅には出席・⽋席を問わず講師機関及び弊社より
後⽇ご連絡させていただく場合がございます｡

開催要領

営業⽣産性向上セミナー「営業ムダとり」実践法
〜ＡＩに仕事を任せる前に、ムダをとり、本当に必要な仕事を選別しよう〜

〜「営業ムダとり🄬」コンサルタントによるプレゼンセミナー〜

投資育成・⽇本政策⾦融公庫共催セミナー

お問い合わせ：⼤阪中⼩企業投資育成株式会社 セミナー事務局／三上
〒530−6128 ⼤阪市北区中之島3−3−23 中之島ダイビル28階
TEL:06−6459−1700 support@sbic-wj.co.jp

共催：

【Zoom参加：事前準備】
・ご予定の視聴環境にてZoomをご利用いただけるか、

事前に下記テストページにてテスト接続し、ご確認ください。
(https://zoom.us/test)

・当該Ｗｅｂセミナーのご参加にあたり、Zoomアプリの
インストールが必要となります。
セミナーをご視聴予定の機器（PC、スマートフォン等）へ
下記ＵＲＬよりZoomアプリのインストールをお願いいたしま
す。(https://zoom.us/download#client_4meeting)

【Zoom 参加：注意事項】
・参加者の確認のため、Zoom の名前登録は参加者の

[企業名・フルネーム]をご記載ください。
・動画の録画、画面撮影等を行い、SNSへのアップ等、

２次利用は固くお断りいたします。
・音声、画像の調整は参加者ご自身でご調整ください。
・参加者がご利用のシステムトラブルにより、音声、

画像に乱れが生じた場合については、弊社では対応
出来かねますので予めご了承ください。

◆講師 世古誠（せこまこと） 株式会社ミライの営業 代表取締役
営業DXエバンジェリスト
営業ムダとりコンサルタント

講師

「皆楽経営Ⓡ 」提唱者。⽇本で唯⼀の「営業ムダとりⓇ」コンサルタント。⼤⼿企業から中⼩企業まで500社を
超える企業のコンサルティングを経験。過去の研修受講者数は7,650名を超え、実践型研修講師としても第⼀線
で活躍。年間のセミナー·研修実施回数は80回を超える。研修受講者満⾜度、驚異の4.933点を獲得。
伴⾛型コンサルティングにも定評があり、実践にこだわるコンサル⼿法の独⾃性と優位性は、実践企業の成⻑
が証明している。近年は中⼩企業のDX推進コンサルも展開中である。

Zoom同時開催

セミナー概要

１．オリエンテーション
・今こそ、営業スタイルの進化の絶好機
・コンサルティング営業の実践で他社を圧倒する

２．営業の「断捨離」で競合他社と差別化する！
・「断捨離」＋「三⽅よし」の営業だけが⽣き残る
・営業DXは「ムダとり」なくして成功なし

３．⽣産性を⾼めるファーストステップ「捨」
・誰でもできる「営業ムダとり」実践法①〜分析が肝〜
・⾮接触で売る⽅法を考える

昭和・平成時代の⾮効率な営業活動⽅法では、売上・利益の獲得もままならず、⽣産性も向上できない状況です。
今まさに営業は、⼤転換期を迎えています。AIに仕事を任せる前に、ムダを取り、本当に必要な仕事を選別する。
DXの最初の⼀歩としての「ムダとり」を伴う改善を実⾏しましょう。
本セミナーでは、 ①どのように付加価値を最⼤化し⽣産性を向上させるべきか？②そのための営業現場のムダをどの
ように排除するべきか？③令和時代のコンサルティング営業の設計など、現実的な着眼点から営業活動を⾒直す⼿法を
「実践型コンサルタント」が解説します。

４．狙いを絞るために実践する「断」
・⼊ってくる要らない仕事は最初から断る
・断る基準を決め、組織的にムダを省く

５．昔からの営業を⾒直し、新たな営業を始める「離」
・「オンライン×リアル営業＝成果∞」を実現する
・営業は分業の時代へ

６．いよいよニューノーマルな営業の時代へ
・最後は「⼈」と「⼈」の関係性が決め⼿になる
・AIに任せる前にやるべきことがある

■リアル申込

■Zoom申込


