
 

【⻭科個⼈ラボでも営業⼒は必要︖】 
ラボを経営する上において組織ラボ、個⼈ラボに関わらず継続的な発展は不可⽋です。 
そのためには、営業⼒を磨く必要があり、新しく顧客を開拓する⼒や、既存顧客への対応
⼒も備えておかなければなりません。 
今回のセミナーでは、⻭科業界の現状や展望、⼈の⾏動原則に沿った営業のあり⽅や新規
訪問のポイント、スタッフや関連業者の⽅との関わり等について、ご紹介します。 
『営業』というやや曖昧になりがちな定義を⾒直す良い機会になると思います。 
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  現在に⾄る  
【レジメ】 
①⻭科技⼯を取り巻く環境 
②営業とは何をする⼈か︖ 
③営業スタイルの変化 
④⼈の⾏動原則に沿った営業とは︖ 
⑤⾔葉でないコミュ⼆ケーション 
⑥関係性の薄い⼈とのコミュ⼆ケーション 
⑦ロールプレイングとは? 
⑧新規 7 顧客訪問時のポイント 
⑨個⼈ラボの成功事例 
⑩おつきあいのある医院への対応 
⑪スタッフや関連業者との関わり 
⑫⾃ラボの強みや業務連携  
⑬継続の重要性など 


