
・戦略ターゲットの絞り込み、強者弱者の戦略の考え方が理解できたので、
実務に活かしたいと思います。（40代 男性化学 課長クラス）
・マーケティングに関する考え方、ランチャスター戦略が勉強になりました。

営業を始めて3年くらいの方に良いと思います。（30代 男性 精密機器 
係長・主任クラス）
・1日目のセグメンテーション、ポジショニング、ターゲティングの部分が

良かった。営業職になりたての方は考え方自体がおもしろいと思います。
（30代 男性 化学 係長・主任クラス）

受講者の声

ねらい・特徴
◆ 戦略、マーケティング定石のエッセンスをコンパクトに知り、会社と

して一貫性のある営業資源重点化、優先順位付けの考え方を習得
できます。

◆ 営業の短期的売上向上と中長期的なブランド訴求、顧客維持と
いう両側面の考えかたを習得できます。

◆上記内容を、理論、事例、演習という3段階で習得していきます。

会期・開催地
会 場（東京）  2024年  7月23日（火）～24日（水）

2024年12月  4日（水）～  5日（木）

講  師（敬称略）

濱田 由朗　(株)HIM 代表取締役
静岡大学 客員教授 / 名古屋工業大学 客員教授

参加料（税込）

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。

製品を売るための戦略的で効果的な仕組みを創る

マーケティング × 営業による
戦略的営業力強化セミナー

2日間 JMA100599詳細は
セミナーID

46 対
象

・若手～中堅の営業担当者
（営業経験がある方）

１日目時間

10:00

17:00

２日目時間

10:00

17:00

プログラム （昼食12:30～13:30）

1. 直面する営業上の課題
●よくある営業上の課題（お客様指向の解釈）
●日常感じている営業上の課題ディスカッション

■個人、グループ演習、全体討議、講評  

2. マーケティング発想の必要性
●セリングとマーケティングの違い
●マーケティングの本質（シーズとニーズ）
●3C視点（市場・顧客視点、競合視点、自社内部資源視点）
●マーケティング特性の認識

■個人、グループ演習、全体討議、講評  
●戦略的な営業資源配分の重点化と優先順位付け

3. 営業に役立つマーケティング視点
（1）SBU（戦略事業単位）の認識
（2）戦略ターゲットの絞り込み

■個人、グループ演習、全体討議、講評  
（3）市場成熟度、普及率の視点

3. 営業に役立つマーケティング視点（続き）
（4）強者・弱者の戦略視点
（5）エリアマーケティング戦略視点

■個人、グループ演習、全体討議、講評  
（6）得意先格付け、営業資源配分

■個人、グループ演習、全体討議、講評  
（7）活動計画への展開
（8）更なる営業力強化に向けて

4. まとめ

ねらい・特徴

講  師（敬称略）

水島 温夫　フィフティー・アワーズ 代表取締役 主席研究員

参加料（税込）
日本能率協会法人会員：  64,900円／1名

会員外：  77,000円／1名
（注）テキスト（資料）費が含まれております。

価格交渉力強化セミナー
（旧セミナー名：価格戦略強化セミナー）

1日 JMA150971詳細は
セミナーID

47 対
象

・営業担当幹部、営業マネジャー、
リーダー、中堅社員の方々
・営業企画部門、経営計画部門に所属の

方々
・営業部門の「働き方改革」を担当され

ている方々

１日時間

10:00

17:00

プログラム （昼食12:30～13:30）

1. 価格交渉の考え方、アプローチの解説
①価格交渉による収益アップが必要とされている現状を知る
②収益における機会損失の最小化という考え方で収益を高める
③限りある経営資源（製造ライン、チーム数など）からの限界利益最大

化を図る

2. 価格交渉のためのツールとその使い方
①分散図（価格ー数量）で現在のプライシングの傾向をつかむ
②限界利益の累積棒グラフで全体の利益構造の現状把握と今後の

あるべき姿を設定する
③「顧客から見た価値」のレーダーチャートで顧客に選ばれた定性的な

理由を把握し、今後のセットメニューづくりをする
④タラ・レバ分析図をつくり、現在、近い将来、中期的な視点での機会

損失を潰す
■グループ討議     顧客接点で営業が創る価値（カラ・ノデ分析）

取りこぼしの現状と課題（タラ・レバ分析)

3. 営業のパワーアップポイントの解説
①スピードアップ、効率化 ………… 予めセットメニューを準備、

共有化する
②機会損失の最小化 ……………… 多様なセットメニューの準備、

TPOに応じた提案
③プライスアップ、値引き抵抗力… ９つの「顧客から見た価値」と

リンクした価格提示
④限界利益の最大化 ……………… 累積棒グラフの現状との対比で、

セットメニュー提示
■グループ討議     価格交渉実施に向けての課題

価格交渉力の方法を体系的に整理し、
①現状利益の取りこぼしの「見える化」　
②顧客が納得する「顧客から見た価値」に連動させた価格設定、価格交渉の方法
③利益のとりこぼしを無くすきめ細かな価格交渉
について具体的ツールを使った方法を解説します。

昨今、価格交渉の重要性が改めて認識されています。コストダウンに
頼った経営では生き残れません。

厳しい競争の中で利益を確保するための価格交渉力こそが今営業
マンに課せられた課題です。

本セミナーでは、現在取りこぼしている利益の「見える化」からス
タートし、利益を最大化する価格交渉の考え方と、具体的なツールを
学びます。

会期・開催地
会 場（東京）  2023年11月15日（水）

2024年  6月21日（金）
2024年11月21日（木）
2025年  3月11日（火）

顧客を納得させ、利益を増幅する

・顧客によって製品・サービスの価値は様々で顧客が感じる価値に応じた価
格設定をすることが大事だと学んだ。（30代 男性 一般社員 営業担当）
・自社で現在手がついていない領域について勉強になりました。収益の改善

に課題意識を持たれている方にお奨めです。（40代 男性 係長・主任クラス 
CS/カスタマーサービス担当） 

受講者の声

ねらい・特徴
◆相手から「論理的納得」と「心理的納得」の双方を獲得し、行動を
促していく真のビジネスコミュニケーション力を強化します。

◆ ビジネスにおけるコミュニケーションの本来の目的を理解したう
えで、以下を学びます
①論理的コミュニケーションの重要性を認識する。
②論理的コミュニケーションの基本原則を理解する。
③論理的コミュニケーションを支える思考プロセス（DAP思考）

を修得する。
④補完する心理的コミュニケーション技法を修得する。

会期・開催地
会 場（東京）  2024年  2月20日（火）～21日（水）

2024年  9月26日（木）～27日（金）
2025年  3月  4日（火）～  5日（水）

講  師（敬称略）

井筒 政弘　(株)DAPリアライズ 代表

参加料（税込）

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。

・社内外の人とのコミュニケーションを、
より有効なものにレベルアップさせたい
・お客様が満足して採用してくれるような提案をしたい
・自分がして欲しい行動を納得して行うよ

うに部下を導きたい
・経営層や上司に評価される説得力のある

企画を作成したい
・取引先と目標を共有し、その目標に向かっ

て協働していきたい

論理的コミュニケーション力
強化セミナー

2日間 JMA100169詳細は
セミナーID

44 対
象

相手の納得を得るための思考、働きかけを考え抜き、習得する

１日目時間

9:30

17:00

２日目時間

9:30

17:00

プログラム （昼食12:00～13:00）

1. ビジネスにおけるコミュニケーションの目的
（1）ビジネスにおけるコミュニケーションでは「働きかけ」が最も重要である
（2）自らの意図を相手に「同意」してもらい、「実現」してもらう

2. 論理的コミュニケーションの基本原則 
（1）働きかけには「納得性」と「具体性」が伴わなければならない
（2）納得には二種類ある （3）論理的納得をいかにして獲得するか？
（4）「働きかける」前にまず論理的に「考える」  ■グループ演習

3. 論理的コミュニケーションを支えるDAP思考
【3－1 全体概要】  ■個人演習  
（1）Why（なぜ行うか？）とWhat（何を行うか？）とHow（いかに行うか？）
（2）三つのステップで考える　　（3）「拡散」と「収束」を繰り返す
【3－2 Dステップの思考技法】
（1）目標には三つの要素がある
（2）S（Specific）M（Measurable）A（Attainable &Ambitious）

R（Relevant）T（Time-bound）原則
（3）「目標」と「課題」と「問題」
（4）大きな目標（課題）を個別目標（課題）へと分解する

【3－2 Dステップの思考技法】（続き） ■個人演習
（5）根拠と論拠によって個別目標（課題）を絞り込む
（6）目標を相手と共有する
【3－3 Aステップの思考技法】　 ■個人演習
（1）最適な施策をいかにして立案するか？
（2）要因を究明した上で施策へと進む　　（3）要因と施策を絞り込む
【3－4 Pステップの思考技法】
（1）施策を実施するために必要な作業をリストアップする
（2）時間軸上に展開する

4. 心理的納得を獲得するコミュニケーション技法
（1）心理的納得をいかにして獲得するか？
（2）相手に合わせることで「地均し」を行う
（3）三段階で「巻き込み」を深める

5. 具体的なビジネス場面での実践
（1）組織内での働きかけ　　（2）組織外での働きかけ　　　　■サンプル解説

・現在の実務の課題を演習テーマに反映させながら取り組むことができる
プログラムだったので、理解を深めることができた。
・多様な業種の人々が直面している課題であり、グループワークも有意義

だった。
・人に働きかけることに対して、論理性、具体性をもつこと、論理性の構築の

仕方がわかった。論理的側面、心理的側面の両面を学べる点がよかった。 

受講者の声

プログラム （昼食12:30～13:30）

１日目時間

２日目時間

ねらい・特徴

講  師（敬称略）

前原 芳雄　（株）日本能率協会コンサルティング　
CS・マーケティング／セールス革新センター シニア・コンサルタント

参加料（税込）
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。

10:00

17:00

10:00

17:00

経験と勘の営業から、論理的マネジメントへ

営業マネジャーのための
プロセスマネジメント実践セミナー

2日間 JMA100283詳細は
セミナーID

45 対
象

・営業部門のマネジャー、管理者、主任、
リーダーの方々
・近い将来、営業部門のマネジメントを

担うリーダーの方々
・プレイングマネジャーとして働き、

これからの働き方を変えたい方

【基本的な考え方を共有する】
  1. 営業マネジャーに期待される役割の変化

（1）戦略実現をリードする役割　　（2）最適な営業プロセスを展開する役割
（3）営業現場を活性化させる役割

  2. 自分の強化ポイントを押さえる■演 習
（1）対社内（関連部門・営業現場）・対顧客の動き方の現状をセルフチェック
（2）セルフチェック結果と自身の強化ポイントの確認
（3）他のメンバーとのセルフチェック結果の共有

【戦略実現をリードするマネジャー】
  3. 戦略実現をリードする営業マネジャーとは？（Part1）

（1）何故、戦略（企業・事業）への集中が求められるのか？
（2）戦略実現リードのために…マネジャーの3つの役割
（3）ソリューション営業をリードする

  4. 最適な活動方針を考える ■ケース演習
  5. 最適な営業プロセスを展開するマネジャーとは？（Part1）

（1）プロセスマネジメントの重要性
  6. 1日のレビュー

【プロセスマネジメントとKPI】
  7. 最適な営業プロセスを展開するマネジャーとは？（Part2）

（2）プロセスマネジメントのポイント
  8. 最適な活動方針を考える ■ケース演習

【営業担当者への指導】
  9. 営業担当者への指導手法を学ぶ■演 習

（1）クリニックミーティングビデオの視聴
（2）ビデオから気づいたこと、感じたことを書き出し、グループで議論・整理する
（3）営業担当者を指導する上でのポイントについてグループで議論・整理する
（4）グループ発表を行い、気づき・ポイントを共有する

10. 指導の重要性とポイント
（1）営業担当者との信頼関係が、戦略実現の重要要素
（2）信頼関係構築の鍵が個別指導　　（3）個別指導のポイント確認

11. 戦略実現をリードする営業マネジャーとは？（Part2）
（1）ソリューション営業のロールモデルとしてのマネジャー
（2）ソリューション営業の環境を整備する
（3）プロセスマネジメントを通じて担当者を育成する

12. 2日間のまとめ講義

◆ 今までの経験や勘に頼るのではなく、KPI（※）を活用し、プロセス
指標を明確にした論理的な営業マネジメントの実現や営業担当者
への指導手法の習得を目指します。

◆ 組織の目標を達成し成果をあげるためには、以下の営業マネ
ジャーの役割がきわめて重要です。
① 戦略をリードする役割　② 最適な営業プロセスを展開する役割
③ 営業現場を活性化させる役割

◆本セミナーでは上記3点について、ケースを用いた演習を通して実
践的なマネジメントの勘どころを学んでいただきます。

※Key Performance Indicator…目標を実現するために設定した具体的な業務プロセスを、
モニタリングするために設定される指標のうち、特に重要なもの。

会期・開催地
会 場（東京）  2024年  2月15日（木）～16日（金）

2024年  7月  9日（火）～10日（水）
2025年  2月  4日（火）～  5日（水）

入 門 編

・KPIなど営業計画の指標としたい。また研修には活用できそうなフォー
マットがいくつかあり、自社でも実践してみたい。
・営業に特化したマネジャー研修だったので、日々の業務に通じる事例が

多く日ごろの課題と結びつけて考えることができ、振り返りの良い機会と
なった。
・ケーススタディのうち、自分が現場に発信する演習が役立った。

営業マネジャーの３つの役割を意識し、特に戦略実現リードに注力したい。

受講者の声

※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
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※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。 ※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。
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