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	中堅幹部クラス:企画型営業の応用知識を習得している。 製品取り扱いにおける応用知識を習得している。
	マスター
	幹部クラス:経営に関する高度な専門的知識を身に付け、経営、企業評価、製品評価、商品·サービスの取り扱いにおける実践知識を習得している。
	日本営業士会  https://www.nrep.jp 〒115-0055 東京都北区赤羽西1-22-15 大亜コーボ 各種研修·試験はお申込みフォームより受け付けております
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