
ツールを活かして発想の独創力を鍛え、実務に活かす

成功商品開発のためのアイデア発想法

伝統的発想法の理解

プログラム （昼食12:30～13:30）

１日目時間

成功商品開発のための
発想力向上セミナー
（旧セミナー名：成功商品開発のための発想法習得セミナー）

2日間 JMA150995詳細は
セミナーID
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ねらい・特徴

講  師（敬称略）

清水 孝洋　商品企画考房 代表
一般社団法人日本市場創造研究会 理事

10:00

17:00

２日目時間

10:00

17:00

対
象

・メーカー､サービス業の商品企画部門
・マーケティング部門・営業企画部門

などのスタッフの方々
・ブランドマネジャー、プロダクトマネ

ジャーの方々

◆成功商品開発に必要な、梅澤メソッドのひとつでもあるキーニーズ
独創法を習得し、商品開発、事業開発、現場改善、問題解決など
様々な企業の現場ですぐに活用できる様々な「発想法」を習得する
ことができます。

◆ 古くからある優秀な発想法と新市場創造に貢献する独自の発想法
を小集団による実習形式で網羅的に体験し、時、場合、目的などでの
使い分けを学びます。

会期・開催地
会 場（東京）  2023年12月  7日（木）～  8日（金）

2024年12月10日（火）～11日（水）

1. ビジネスにおける創造力の必要性
①創造力の目的　②IT社会における仕事の位置づけ　③雇用の未来

2. 創造力と創造力の鍛え方
①創造力とは　②創造力の鍛え方

3. アイデア発想のポイント
①アイデア発想のメカニズム　②発想法とは　③発想は発散と収束
④アイデア発想メソッドの種類　⑤アイデア発想のポイント

4. シーン別発想法
①発想法は目的と状態で使い分ける

5. 発想メソッド ～アイデアの発散～
①アイデアの拡散と収束　②白紙状態からの発想法
■実 習　 ・頭の体操：AHA GAME　　・発想法【発散】

6. 発想メソッド ～アイデアの収束～
①アイデアの収束とは　②アイデアの収束手法　■実 習

1. 成功商品とは
①なぜ成功率が低いのか　②なぜMIPの成功率は圧倒的に高いのか
③「MIP（新市場創造型商品）とは何か」　④成功商品とは

2. 売れる商品を創るための理論
①消費者ニーズ理論　②C/Pバランス理論　③未充足ニーズ理論　④MIP理論

3. 商品コンセプトの重要性
①キーニーズ法とは　②コンセプトと発想法の関係

4. キーニーズ独創法
①独創力の重要性　②アイデアは必ずニーズと結びつける
③キーニーズ独創法発想メソッド

5. 非常識反転発想法 ～メラキアの発想～
①メラキアの発想とは　②非常識反転発想法（メラキア）の構造　③活用事例

6. メラキア事例分析
■実 習　 ・AHA GAME　　・アイデア発想の源をさかのぼる推論実習

7. 非常識反転発想法による多角的アイデア出し
■実 習　 ・実務に活かすメラキアチャートを使用した多角的アイデア出し・発表

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。

昨今は、「ヒット商品が生まれない時代」と言われています。
しかし、そのような時代にあってもヒット商品をコンスタントに生み

出している商品開発手法があることをご存じでしょうか？
本セミナーでは、大ヒットした商品の開発事例とともにヒット商品

開発のための開発理論や開発手法を学習いただきます。
講師である今村氏は、マーケティングコンセプトハウス㈱において

ヒット商品開発のコンサルティングに従事した後、2009年にエバラ
食品工業に開発部長として入社。わずか5年の間に「黄金の味 具だく
さん(2011年）」、「プチッと鍋（2013年）」、「プチッとうどん(2015年）」
など、売上10億円を超える大ヒット商品を連発させた実績をお持ち
です。2015年に同社の経営企画部長に就任。2020年にエバラ食品
を退職し、MIPマーケティング㈱を設立。現在は同社の代表コンサル
タントとしてヒット商品開発やブランドリニューアルのコンサルテー
ションに従事されています。本セミナーは、商品開発部門の管理職や
開発スタッフの皆様、マーケティング部門の皆様にとって非常に有意
義なセミナーです。
◆ ヒット商品開発のための開発理論、手法、開発フローを短時間で

体系的に学ぶことができる。
◆ ヒット商品開発に不可欠なリサーチフローを学ぶことができる。

プログラム （昼食12:30～13:30）

実例に学ぶ
ヒット商品開発のための理論と手法

1日 JMA152118詳細は
セミナーID

22 ・商品開発部門の管理職の方
・商品開 発 部 門のスタッフ、マーケ

ティング部門の管理職、スタッフ

ねらい・特徴

講  師（敬称略）

今村 隆之　MIPマーケティング 代表コンサルタント

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：  56,100円／1名
会員外：  61,600円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

対
象

会期・開催地
オンライン開催　2023年11月  8日（水）
会 場（東京） 2024年11月  6日（水）

・ニーズのある商品でないと売れないということが身にしみました。商品開発に行
き詰っているマネージャー、製品担当の方々におすすめです。発想の仕方が変わる
かもしれません。（40代 男性 商品開発・企画担当 係長・主任クラス）
・メラキア法など実践でやってみると、現状の枠組みで考えてしまっていることに

気付きました。様々な手法の概念を知ることができて良かったです。商品開発、
コンセプト作りで悩んでいる人におすすめです。（20代 女性 研究開発担当 一般
社員クラス）
・グループでのアイデアを広げていく様々な方法は社内ですぐに活かすことができ

そうでした。（20代 女性 商品開発・企画担当 一般社員クラス）

受講者の声

１日目時間

1. 最初に：本日の内容／自己紹介・講師略歴

2. 多くの企業でヒット商品が生まれない理由 ～新商品開発の問題点～
●多くの企業が陥る商品開発の蟻地獄

3. 「ヒット商品開発」のための基本理論
●C/Pバランス理論
●未充足ニーズ理論
●MIP理論（ロングセラー商品の多くはMIP）
●新カテゴリー名／カテゴリー No.1の重要性

4. ヒット商品分析「なぜ、あの商品は売れたのか」
～ヒットのカギは消費者の「未充足ニーズ」～

●ヒット商品のベネフィット分析
●未充足ニーズ創造法「CAS」のご紹介

5. ヒット商品の開発事例（●●のケース）

6. ヒット商品を生み出す開発フロー（モデルフロー）
●ヒット商品開発と消費者受容性検証（リサーチ）
●リサーチ手法のご紹介

7. ヒット商品の開発事例
●消費者の“不”と消費者ニーズ
●ベネフィット開発
●ベネフィット評価（開発に値するか）
●PD(Product design）の作成
●パフォーマンス／スペック検討
●商品コンセプトシート作成

8. 質疑応答

10:00

17:00

カスタマージャーニーワークショップ

顧客の購買行動プロセスを、感動体験の旅として見える化する1日 JMA151440詳細は
セミナーID
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・複雑化している顧客の購買行動を理解するこ

とが難しいと感じている方々
・カスタマージャーニーを通じて顧客理解を深

め、効果的なUXを実現したい方々
・BtoB事業にもマーケティング力が必要にな

り、カスタマージャーニーの作成手法を習得し
たい方々

ねらい・特徴
◆顧客の行動をより深く理解することができる

行動の裏に隠れている思考や感情の変化に注目し、顧客の体験を
理解し、共感することができる

◆顧客の視点から、顧客によりそった効果的なマーケティング戦略・
施策を発想できる
企業側のひとりよがりの商品・サービス、提供方法、販促活動に陥
らない

◆組織の共通言語となり、素早く質のよい合意形成を図ることができる
営業、開発、マーケティング、製造、協力会社等とビジュアルで共有す
ることで、認識のズレが解消し、スムーズな意思決定が可能となる

講  師（敬称略）

高橋 澄子　経営コンサルタント・公認心理師
(株)MOMO  代表取締役

対
象

1. 研修のはじめに
●ワークショップは体験から気づく場

2. カスタマージャーニーマップとは
●買い物は、顧客の体験の旅である
● 行動の裏には心理が隠されている

3. マップ作成ワーク（1）
●自分自身の体験を振り返る
● 感情・思考に注目する

4. マップ作成ワーク（2）
●他者の体験を引き出す
●顧客像（ペルソナ）を明らかにする

5. 分析・活用を考えるワーク
●顧客接点ごとの課題を明らかにする
●自社での活用を考える

6. 全体の振り返り

会期・開催地
会 場（東京）  2024年  7月23日（火）

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。

プログラム （昼食12:30～13:30）

１日時間

10:00

17:00

・ワークショップによるリアルなカスタマージャーニーを経験、理解する
ことができた。
・カスタマージャーニーの作り方を習得し今後の業務に活かしていきたい。
・他のメンバーのジャーニーを深堀できたところが良かったです。

受講者の声

顧客の心と行動を理解する3つの視点を学ぶ

顧客の購買行動を分析する

【心の専門家に学ぶマーケティングシリーズ】

購買行動分析と心理マーケティング活用セミナー
（旧セミナー名：購買行動分析・消費者理解セミナー）

顧客の心理を分析しマーケティング実務に活かす2日間 JMA100257詳細は
セミナーID

24
ねらい・特徴

対
象

・マーケティング業務の効果を高めたい方。
・消費者を理解するのが難しく困っている。
・顧客の心理や行動の一般的な傾向を知りたい。
・ユーザーの買い物体験を深く分析したい。
・顧客の気持ちを動かすコツを知って

マーケティングに活かしたい。
・BtoBtoC企業として最終消費者を理

解し顧客提案に活かしたい。

◆心理マーケティングの基本知識を「体系的」に解説すると共に、演習を
通じて顧客の心理が購買行動に与える影響の分析方法を学び、実務
に活かすスキルを取得します。

◆講師は各社のマーケティングをリアルタイムで支援している現役の
コンサルタントであり、公認心理師の国家資格をもつ心理の専門家。
豊富な経験から事例を解説し、カウンセラーの心理分析スキルを
学べる実践的な内容です。

1. マーケティングと心理学
●顧客の心を動かし行動に結びつける考え方を学ぶ

2. 個人の特性と心理
●特に重要となっている心理的な特性を学ぶ

3. 購買行動は心理的なプロセス
●顧客がニーズ（欲求）を感じてからどんな心理的プロセスを経て購買、再購買に至る

のかを学ぶ
■実 習1  購買プロセス分析

4. 外部から受ける心理的影響
● 影響を受ける集団や、口コミのメカニズム（SNS、インフルエンサー、オピニオン

リーダーetc.)を学ぶ

5. 顧客に影響を与える3つの心理的要素
●こだわり度合（関与）■実 習2 
●学習の効果　■実 習3 
●知覚と認知
が購買行動にどう影響するのかを学ぶ

講  師（敬称略）

高橋 澄子　経営コンサルタント・公認心理師
(株)MOMO  代表取締役

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

2025年  1月30日（木）～31日（金）

プログラム （昼食12:30～13:30）

１日目時間

２日目時間

10:00

17:00

10:00

17:00

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。

・消費者を体系的にとらえるのに非常に役に立ちます。
・消費者プロセスを理解することで、どうすれば「買い」につながるか見えて

きました。
・今まではそれぞれのテーマについてバラバラに考えていましたが今後は

統一のフレームワークで設計していきたいです。
・自社に戻ってからは、まず消費者の考えている現実と理想を整理し、少し

ストレッチした理想を提案したいと考えています。

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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