
 

永続的な、発展をめざす代理店経営を実現するために、30 年後に向けた成長戦略を考えてみませんか？ 

《売れ続ける仕組みづくり》は、３つの柱から成り立っています。それは、「地域密着と差別化による販売戦略」

「常にお客さまから相談がくる営業手法」「信頼関係を構築する営業スキル」の３つです。この３つが相互にか

つ効果的に融合することにより相乗効果が発揮されます。 

本セミナーでは、30 年後に生き残るために今、何をすべきか、戦略と戦術に分けて分かりやすく解説していき

ますので、是非、ご活用ください。 

 

本支援メニューは、下記のような方にご活用を推奨します。※ダイヤモンド認定代理店限定です 

  

 

 

 

 
【本支援メニューの内容・目指す成果】 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

【講師の紹介】 

 

 

 

 

 
   

 

 

 

 

 

 

【運営概要】 

 

 

1．自社の営業戦略をどのように立案したらいいのか悩んでいる 

2. 営業生産性をもっと上げたいと思っているが、そうしたらいいか悩んでいる 

3．営業担当によってやり方がバラバラであり、組織として統一された営業手法や営業スキルがない 

・我が国におけるマーケティングのバイブルともいわれる「ランチェスター販売戦略」をもとに、 
自社の営業戦略立案の考え方を学びます。 

・お客さまの購買心理にもとづく、常にお客さまから相談がくる営業手法 
（循環型セールス手法）を学びます。 

・お客さまとの信頼関係を高め、保険のプロの相談相手としての地位を築く営業スキルを 
学びます。 

【目指す成果】 
・営業の生産性を大幅にアップできます。 
・他社との差別化を図り、貴社のブランドを構築できます。 
・生保を始めとした多種目化を進めることができます。 
 

セブンスターコンサルティング㈱ 取締役会長 佐々木 篤史 
 
独立行政法人 中小企業基盤整備機構 2019 年度実務支援アドバイザー、特定非営利法人 

ランチェスター協会 認定インストラクター、健康経営アドバイザー、 

日本リスクマネジャー＆コンサルタント協会 リスクコンサルタント ２級ＦＰ技能士 

 
損害保険会社の勤務を経て、セブンスターコンサルティング㈱を設立。 
保険代理店等、中小・中堅企業から大企業に至るまで営業戦略、営業手法、営業スキル 
トレーニングの観点から営業力強化のための支援活動を中心に行い、現在は、様々な業種に対しオーダー 
メイドの経営支援プログラムを提供している。 
 
セブンスターコンサルティング㈱ シニアコンサルタント 平野 芳生 
 
特定非営利法人 ランチェスター協会 認定インストラクター 
健康経営アドバイザー、日本リスクマネジャー＆コンサルタント協会リスクコンサルタント 
２級ＦＰ技能士 

〇貴代理店事務所に講師が訪問し、最大２時間程度、セミナー形式で実施させていただきます 
〇参加メンバーは、経営者・幹部・スタッフを含め、出来るだけ多くの皆さまでの受講をお勧めします 
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「ランチェスター販売戦略による《売れ続ける仕組みづくり》とは？」 



 

 

生命保険を始めとした多種目化をもっと進めたいが、商品の売り込みではない、効果的はアプローチの仕方はな

いだろうとお悩みの方も多くいらっしゃいます。《循環型セールス》とは、お客さまへ自社の想いを発信すると

ともに、お役立ち情報（保険の選び方情報）を提供しながら良い人間関係を結び、マーケットを広げていく農耕

型のセールスモデルです。その結果、保険のプロの相談相手として常にお客さまから相談がくる仕組みを構築す

ることが可能となります。是非、この機会にご活用ください。 
 

本支援メニューは、下記のような方にご活用を推奨します。※ダイヤモンド認定代理店限定です 

  

 

 

 

 

 
 
 
【本支援メニューの内容・目指す成果】 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

【講師の紹介】 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
【運営概要】   

 

 

1．営業がうまくいなかくて困っている 

2. 保険提案の方法はわかっているが、うまく成約に繋がらない 

3．定期的な訪問のお約束を取ることができない  

4. 組織化を図り、代理店として地域に根ざしたブランド構築に挑戦したい 

5. 顧客接点において差別化を図り、お客様から相談がくる体制を構築したい 

6. 業手法の品質向上とプロセスの標準化を図りたい 

7. 永続的に発展できる経営モデルを導入したい 

・お客さまの購買心理にもとづく、常にお客さまから相談がくる営業手法（循環型セールス手法）を 
学びます。 

・お客さまとの信頼関係と高め、保険のプロの相談相手としての地位を築く 
営業スキルを学びます。 

 
【目指す成果】 
・営業の生産性を大幅にアップできます。 
・他社との差別化を図り、貴社のブランドを構築できます。 
・生保を始めとした多種目化を進めることができます。 
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ランチェスター協会 認定インストラクター、健康経営アドバイザー、 

日本リスクマネジャー＆コンサルタント協会 リスクコンサルタント ２級ＦＰ技能士 

 
損害保険会社の勤務を経て、セブンスターコンサルティング㈱を設立。 
保険代理店等、中小・中堅企業から大企業に至るまで営業戦略、営業手法、営業スキル 
トレーニングの観点から営業力強化のための支援活動を中心に行い、現在は、様々な業種に対しオーダー 
メイドの経営支援プログラムを提供している。 
 
セブンスターコンサルティング㈱ シニアコンサルタント 平野 芳生 
特定非営利法人 ランチェスター協会 認定インストラクター 
健康経営アドバイザー、日本リスクマネジャー＆コンサルタント協会リスクコンサルタント 
２級ＦＰ技能士 

〇貴代理店事務所に講師が訪問し、最大２時間程度、セミナー形式で実施させていただきます 
〇参加メンバーは、経営者・幹部・スタッフを含め、出来るだけ多くの皆さまでの受講をお勧めします 

代理店ブランド 構築への挑戦 

（実際に循環型セールスを取り入れ

た「地域密着型のプロ代理店」のブラ

ンド構築までの紹介をしています） 
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「常にお客さまから相談がくる仕組みを作る《循環型セールス》」 
 


