
平成２１年度マ－ケティング研修方針 

 
全農グループの経営理念である「生産者と消費者を結ぶ懸け橋になります。」を実現

するため、マネジメント能力や営業スキル向上、お客様対応・関係法令等の営業に必須

な知識習得など、経営層から若手営業担当までグループ各階層のマンパワー向上につな

がる研修とします。 
 

１．平成２１年度マーケティング研修基本方針 

（１）合同研修の実施（情報の共有化） 

   受講対象者を JA グループ全農本所・県本部・各関連会社の職員・社員等を対象

とし、さらに受講者の参加拡大をはかる。 

（２）人事部研修、部門企画研修との連携 

   部門が実施する営業関係の人材育成として、人事部の研修と連携して、体系的に

サポートする。 

 

２．重点実施策 

（１）研修アンケート、職場の要望に応じたセミナーとして「プレゼンテーション強化

セミナー」「取引条件の価格交渉、値上げスキルアップ」「新規開拓、新規取引提

案の強化」に関するセミナーを新設する。 
（２）研修アンケートを反映し、より実践的カリキュラムにするため、少数精鋭で「結

果を求める営業実践セミナー2009」を新設し、ﾌｫﾛｰ研修とセットで実施する。 

（３）営業の基本から実践まで段階を踏んだ研修としてステップアップ方式の研修講座

を前年度に引き続き実施する。 

（４）前年度受講者数の多い講座については、東西の開催とし受講拡大を図る。 

（５）「販売士２級資格取得」のきっかけとして、前年度実施したセミナーも受講者に

好評なので、引き続き、「2級販売士試験チャレンジセミナー」として資格取得の

直前対策セミナーとして実施する。 

 

３．平成２１年度研修会の概要 

（１）前年度新設講座の継続実施 
前年「コミュニケーションセミナー」および「取引先等のクレームを含むクレ

ーム対応セミナー」を新設しましたが、受講者の要望とアンケート結果により継

続する。 
     ○ 「コミュニケーション強化セミナー」 

         ○ 「チームリーダー ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｽｷﾙｱｯﾌﾟ実践セミナー」 
○「営業のクレーム対応実践セミナー」（東・西） 

（２）これまでの営業手法の整理・確認、再認識や営業力向上のためのセミナー 
  ア．基礎的な整理・確認、再認識 



○ 営業スキル向上実践セミナー（ステップⅠ、Ⅱ） 
         ○ 食品表示対策基礎セミナー（東・西） 

○ ストアマーケティング実践講座 

イ．ライン・キャリア・中堅営業マンのこれまでの整理・確認、再認識 

○ 新規開拓必勝法セミナー（新設） 

○ 営業のリスクマネジメント講座 

○ ゲーム理論活用営業戦略セミナー 

（３）アンケート等にもとづく新規カリキュラムの充実・見直し 
○ 結果を求める営業実践セミナー（パートⅠ、パートⅡ） 

上司の推薦をうけた受講者限定で、進捗管理、アドバイスを 
きめ細かく対応し、フォロー研修とセットで実施します。 

○ 価格交渉スキルアップ実践セミナー 

  対象者を原則としてライン長およびライン長に準ずる営業 

 管理者を中心に交渉の心構え、テクニックを学びます。 

          ○ 新規開拓必勝セミナー 

            新規取引開拓、新品目取引提案をいかにするか基礎から学び

ます。 

（４）名称の変更  ○ ｅビジネス・マーケティング強化セミナー2009 
         ○ 外食企業向け 商品提案強化セミナー 

（５）東西開催講座 ○「営業のクレーム対応実践セミナー 」 
○ 食品表示対策基礎セミナー 

（６）各講座の申込手続き、受講料、食費、宿泊費等は、研修会要領どおりとします。 
（７）その他 

海外研修についてはＥＵ農畜産物販売・流通事業視察研修（10 月予定）を別途

に計画します。 
 

４．研修受講体系（目安） 

 

★企業の成長は、トップの「うつわ」で決まる 

                        経営層                   ２１世紀の企業理念、事業戦略を明確に 

                      ラ イ ン 長     ★ライン長は，リーダーシップを発揮し、   

                    （部課長クラス）                        事業革新、事業目標の達成 

                 キ ャ リ ア 営 業 マ ン    ★キャリアを活かし新たな挑戦、 

                 （キャリア１０年以上）                            チームの牽引力発揮 

              中    堅    営   業   マ   ン       ★やる気に燃える積極営業マンを目指す 

                 （キャリア３年以上）                                         

           若   手  （ 新  人 ） 営  業  マ  ン        ★ビジネスは基本をしっかりと 

                  （キャリア３年未満）                    

 



５．講座別受講対象者一覧表（目安） 

 

区 

分 

主な対象 

講座名 

部課長

(ﾗｲﾝ) 

キャリア

営業マン 

中堅 

営業マン 

若手 

営業マン 

価格交渉スキルアップ実践セミナ－（新規）     

箱田式プレゼンテーション強化セミナー（新規）     

ゲーム理論活用営業戦略セミナー     

ｅビジネス・ﾏｰｹﾃｲﾝｸﾞ強化セミナー2009     

経 
営
･ 
営
業
戦
略 

外食企業向け 商品提案力強化セミナー     

新規開拓必勝法セミナ－（新規）     

食品表示対策基礎セミナー2009(東・西)     

結果を求める営業実践セミナー（パートⅠ・Ⅱ）新     

営業スキル向上実践セミナー（ステップⅠ・Ⅱ）     

コミュニケーション強化セミナー     

チームリーダーのｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｽｷﾙｱｯﾌﾟ実践セミナ－     

２級販売士チャレンジセミナー     

営業のリスクマネジメント講座 2009（2日）     

消費者のクレーム対応実践セミナー     

ストアマーケティング実践講座 2009（2日）     

営業のクレーム対応実践セミナー(東・西)     

営

業

知

識

・ 
技

術 

     

     １８ 講座 ２０回     

＊ （１）新設 ４講座、見直改定（講座名及びカリキュラムの変更）１講座、継続１１講座 

  （２）海外研修については、ＥＵ農畜産物販売・流通事業視察（１０月）を予定します。 
 
 


