
2日間 JMA150808詳細は
セミナーID
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テンプレートに沿って新事業開発プロセスを学ぶテンプレートに沿って新事業開発プロセスを学ぶテンプレートに沿って新事業開発プロセスを学ぶテンプレートに沿って新事業開発プロセスを学ぶ

・これから新事業開発を進めたいが、社内に新事業開発のプロ
セスがない
・新事業開発の知識・基礎がないまま事業企画・開発に従事し

てしまっており、体系的な知識習得の必要性を感じている
・新事業開発を進めているが、今のやり方が適切かどうか分から

ない
・新事業のタネがあっても、論理的に社内に説得することが出来

ない

本セミナーはこのような方々にお奨めします

　BtoB企業では、BtoＣ企業に比べて新事業の事例があまり公開されていないことから、各社が自己流で新事業を推進して
いるのが実情です。また、流行の新事業の方法論はBtoＣ企業やスタートアップ企業では数多く実践されているものの、顧客や
技術が特定されているBtoB企業では応用しづらい面が多々あります。
本セミナーではBtoBビジネスに特化し、BtoB新事業開発の重要な要素として、情報を幅広く収集して分析する力を身につけ、

それらに基いて新事業を構想する力をつけることに力点を置いています。また、はじめて新事業関連部署に配属された方や配属
されて日の浅い方にも、新事業開発の基礎知識を「体系的に」学んでいただけるよう、新事業開発のプロセスに沿った各種テン
プレートを用意し、知識習得と共に実務で役立つスキルを身につけていただきます。

BtoBの新事業をリアルタイムで支援している現役のコンサルタントが講師となり、事業を立上げた経験から導き出されたテン
プレートと方法論を提供し、実習を通じてご理解いただく実践的な内容となっております。

ご参加のお奨め

講  師（敬称略）

 

池田 裕一 （いけだ ひろかず）
 (株)日本能率協会コンサルティング チーフ・コンサルタント

機械販売会社の財務部門を経て、1990年㈱日本能率協会コンサルティングに入社。
以降、一般企業を対象とした新商品・新規事業企画、新サービス開発、事業立上げなどのコンサルティング、研修、講演にあたる。

【著書：共著】
「新製品・新事業の育て方」同友館
「限界を突き破る戦略的事業連携」日刊工業新聞社
「はじめての新事業開発マニュアル」（共著）海文堂出版
「新規事業・新用途開発技法とテンプレート」日本能率協会総合研究所

※各事業終了時の消費税率を適用させていただきます。会期、内容など一部変更の可能性もありますので、ご了承ください。※※最新の情報はJMAマネジメントスクールHPにてご確認ください。

BtoB企業で新事業企画・開発を担う方への基礎編として
①テーマ発掘から事業開発まで道筋を理解すること
②企画・開発担当者が持つべき基礎知識とスキルを習得すること

をねらいとして具体的に分かりやすく2日間で学び、理解する
セミナーです。

ね ら い

・一般的な3C、5F分析、SWOTのフレームだけではなかなか考え
づらかったので、BtoBならではの思考を学べて良かった。

（30代 男性 一般社員 営業企画・管理担当）
・新事業を検討するにあたり、主観ではなく客観的な分析によって

選定するプロセスを体系的に学べて、とても参考になった。
（30代 男性 係長・主任・リーダークラス 販売促進担当）

・マーケティング・企画部門はもちろん、研究・開発部門や設計部門
も知識として知るべき内容だった。企画→開発→販売まで社内
プロセスがスムーズになると思います。

（20代 男性 一般社員 商品開発・企画担当）

受講者の声

法人向けビジネスや素材・部品・機器など生産財ビジネスにおいて
・研究開発や技術開発の中で新事業企画・開発の知識・スキル

が求められる方々
・事業開発部門の幹部・管理者・担当スタッフの方々
・開発テーマ推進リーダー・推進スタッフの方々
・経営企画や事業開発部門に配属または配属予定の方々
・中小・中堅企業において事業企画が求められる方々

対　象

会 場（東京）  2024年11月  6日（水）～  7日（木）

会期・開催地

日本能率協会法人会員：108,900円／1名
会員外：121,000円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

参加料（税込）

プログラム

※昼休憩は１２：0０～１３：0０の予定です。
※内容は変更される場合があります。また進行の都合によりプログラムの時間割が変わる場合がございます。あらかじめご了承ください。

第2日目第1日目

新事業企画開発新事業ビジネスチャンス探索
10:00

～
17:00

時間

1 BtoB新事業の特長と事例
●最近のBtoB新事業開発事例と参考点

他社事例研究

2 BtoB新事業開発に
求められる情報調査力

●一次情報、二次情報収集の基礎
●情報範囲を拡げる
●情報源の種類と活用法

3 BtoB新事業開発の
基本プロセス

●ステップ１　新事業開発のガイドライン設定
●ステップ２　ビジネスチャンス探索
●ステップ３　ビジネスモデル構築
●ステップ４　新事業の実施プラン作成
●ステップ５　新事業の発展シナリオ

4 新事業開発のガイドライン設定
●マクロ環境分析

「マクロトレンド分析」
Webで得られる情報源をもとに事例テーマのマクロ
トレンドを分析する

●参考企業研究
●自社経営資源分析
●新事業成功失敗要因抽出
●新事業探索ガイドライン設定

5 ビジネスチャンス探索
●ビジネス領域選定
●ビジネスチャンス探索

－技術活用、成長市場、新たな顧客ニーズ
●新事業テーマ評価

「技術の顧客価値への変換」
事例企業の保有技術を顧客価値に変換し用途市場を
想定する

6 ビジネスモデル構想
●ビジネスモデルの構築

－事業構想、収益モデル策定、
事業フォーメーション選定

●需要予測

　「新事業の需要予測」
事例テーマについて需要予測を行う

●事業性評価

　「事業構想書の評価」

7 新事業の実施プラン作成
●新事業企画書の構成要素

　「新事業企画書（サマリー）の作成」
事例テーマの事業環境に基づき、新事業企画書の
サマリーを作成する

8 新事業の発展シナリオ
●発展シナリオの作成
●新事業開発推進
●事業化準備
●市場参入

9 新事業開発・事業化のポイント
●BtoB企業における新事業開発体制
●BtoB新事業開発に求められる人材

� 2日間のまとめ

ミニ演習

グループ演習３

グループ演習４

グループ演習１

ペア演習

グループ演習２

BtoB新事業開発基礎セミナー
～情報収集力、分析力、新事業の構想力を身につける～

※プログラム内容に関する問い合わせ先：【TEL】03（3434）1955　【e-mail】kaisou@jma.or.jp ※申込みに関する問い合わせ先：【TEL】03（3434）6271　【e-mail】seminar@jma.or.jp

本セミナーで使用するテキストの一部

★成長市場に対する強み特性に基づく新用途市場抽出

現行方式

自社商品

成長期導入期 成熟期

先取り対応

市場のライフサイクル

将来方式

■ 成長市場の先取り

将来ニーズの
見極めが重要

■ 成長市場　未来予測アプローチ

・今後の市場動向から見て、将来求められるニーズは何か？
・将来のニーズに当社の強みを活かすことができるか？
・置き換えのタイミングは？

将来ニーズ
・低コスト対応
・量産対応
・高精度化
・小型化 ETC.

※こちらに掲載されているテキスト、画像等の無断複写・無断転載・無断使用を固く禁じます。

★ＦｏｒｅｃａｓｔとＢａｃｋｃａｓｔの双方向リサーチ




