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■参加料（税 込）

このような方々にお奨めします

このような方々にお奨めします
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広告、ＰＲ、販売促進など
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一般的なマーケティング戦略の視点

■ BtoBマーケティングの視点

小型・軽量 自動記録 耐衝撃性

Seeds
（製品特性）

Needs
（市場創造視点）
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携　帯　用
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24時間監視用

心電計
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河川水位
廃水水質

例．デジタル記録計
ニーズとマーケットから新用途・新市
場候補を抽出する。

◆ＳＮ変換とは、従来は存在しない新用途市場のアイデアの発想を円滑にするために、
商品の持っている技術的な特性（Seeds）を「顧客にどのような利点（機能）を与えうるか」
という顧客側の言葉（Needs）に変換し、新たな使い方を抽出するための発想技法

自社のシーズを顧客からみた
利点（ニーズ）に転換する。
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ニーズとマーケットのマトリックスから
新商品・新用途を発想する。

シーズがどのようなニーズを
実現しているかを記入する

■ SN（シーズ／ニーズ）変換発想
ＢtoＢの顧客は複数存在する。

販売者代理業者

消費者

影響者

技術責任者 購買責任者

購買の意思決定に5種類の関係者が存在

ユーザー 情報窓口

■ BtoBの顧客

商品コンセプト

商品の特徴
＆

商品イメージ

想定顧客

対応ニーズ

提供価値

商品名

■ 仮想カタログ

BtoBマーケティング
基礎セミナー

潜在ニーズに基づく独自価値の創造に向けて

本セミナーはこのような方々にお勧めします
・はじめて営業に配属され、モノの売れる仕組みを理解する必要があると感じている。
・BtoBビジネスのマーケティング手法がわかりにくいと感じている。
・顧客ニーズの収集力が弱く、どうすれば自社を選んでくれるかが分析できていない。
・狭い業界に対して決まった製品を拡販する難しさを感じる。
・他社と比較した自社優位性の見つけ方がよくわからない。
・新規案件が求められる中、どのように数歩先のビジネスを構築したらよいか迷っている。

本セミナーの特徴
・講師は、各社のBtoB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が担当。
・図表を多く使用してわかりやすく事例を解説する、より実務的な内容。
・演習時間を多くとることで手法の理解を促進。
・演習では他の参加者の発想・視点が刺激となる。
・法人向けビジネス、素材・部品・機器など生産財ビジネスに特化。

ご参加のお勧め

ティングは、実務の場面で一般消費財マーケティングと異なるところが多々あります。
従来は顧客から示される明確なニーズに対し、顧客との対話に応える形で事業を育てることが多かったのが、

現在では顧客企業の経営環境の変化も激しく、顧客が明確にニーズを示せる状況が少なくなっています。
そのため、積極的に顧客のニーズを創造したり、潜在ニーズに基づく自社独自の事業やサービスを生む必要が

強まっています。
本セミナーでは、BtoBビジネスに携わる営業・企画・研究開発・技術開発・生産部門などの方々に向け、BtoB

マーケティングの特徴を体系的に解説するとともに、
戦略などの事例や演習を図表を多く使用して、具体的にわかりやすく学んでいただきます。

E-mail : jma-kansai@jma.or.jp TEL : 06-4797-2050 https://www.jma.or.jp/kansai/

関西事務所 JMA100248

本セミナーの特徴

2026年 6月16日㈫～17日㈬
2026年 9月 8日㈫～ 9日㈬
2026年11月 5日㈭～ 6日㈮
2027年 1月21日㈭～22日㈮

大阪開催

大阪開催

大阪開催

名古屋開催

大阪開催

名古屋開催

大阪・名古屋開催のご案内

日本能率協会 関西事務所 研修室
または、AP大阪梅田東(大阪市北区梅田)
日本能率協会 中部事務所  研修室
（JR名古屋駅直結）

名古屋会場新設



※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

用途開発とBtoBマーケティング戦略BtoBマーケティングと現状分析

マーケティングの必要性
これまでマーケティングが重要視されなかった
企業にとっても、マーケティングが必要とされる
背景や目的・ねらいを解説する。

 BtoBマーケティングと
BtoC（消費者）マーケティング

との違いと共通点
BtoBマーケティングとBtoCマーケティングの
違いと共通点を明らかにし、BtoBマーケ
ティングの特徴を認識する。

■ミニ演習 買われ方分析

市場調査
❶ 市場調査の種類と方法
❷ 顧客調査・競合調査のポイント
❸ 海外市場調査における留意点

顧客分析
❶ BtoBビジネスにおける顧客の種類
❷ 顧客ニーズの収集
❸ 顧客ニーズの分析と体系化
■マーケティング実践演習1

① 顧客分析（ニーズ分析） ② 発表、講評

競合分析と自社分析
❶ 競争要因の理解
❷ 競合分析の視点
❸ 自社分析と競合との差別化視点
■マーケティング実践演習2

① 競合分析 ② 発表、講評

新市場発想
❶ 新市場探索の必要性
❷ 新市場探索に役立つSN（シーズ/ニーズ）
変換発想
■マーケティング実践演習3

① SN（シーズ/ニーズ）変換発想
② 発表、講評

BtoBのマーケティング戦略とは
BtoBビジネスにおける価値創造（製品・
価格）戦略、市場開発（販売ルート・販促）
戦略の基本要素を理解する。

製品価値創造の戦略
❶ 新製品の企画開発プロセス
❷ 製品ライフサイクルと戦略
❸ 新製品の価格戦略
■個人演習
① 仮想カタログ作成 ② 仮想カタログ発表

市場開発の戦略
❶ 新たなチャネルの創造
❷ 販促・プロモーションの種類
❸ 新市場参入の方法
■マーケティング実践演習4

① BtoBのマーケティング戦略の構想
② 発表、講評

2日間の振り返り
● 質疑・応答
● まとめ

時間

10:00

～

17:00

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】
「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
「中国市場開発AtoZ 」日経BPコンサルティング
「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　ほか

講師プロフィール（敬称略）
池田 裕一（いけだ ひろかず）　　㈱日本能率協会コンサルティング 技術戦略センター シニア・コンサルタント

【受講者の声】
●BtoBとBtoCの違い、マーケティング方法の基礎からの説明があり、初心者であったが良く理解できた。
●マーケティングのイロハも知らなかったので今後のやるべき事がイメージでき、考える良い機会となった。BtoBマーケティングの理論に
　基づき、自社のwebサイトの役割を見直し改良するという課題が新たに見つかった。
●客観的にマーケットを見直すことの重要性と定量、定性的に分析する必要性を理解した。
●参加された他の企業の方と一緒に演習をすることにより、各社の考え、知見をうかがい知ることができ、講義と合わせ非常に参考になった。
●SN変換は有効なツールだと思った。新用途、市場創出のための実践で活用したい。
●フレームワークを丁寧に説明してもらえたのでとにかく試したい。

プログラム
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