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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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商品の中身、パッケージなど
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定番価格、特売価格など
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売り場、売り方など

広告・プロモーション
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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）

Market
（市場）

携　帯　用

災害時記録用

長期間記録

農林・水産 都市・交通 環境・
エネルギー 医療・健康

交通事故
現場記録

紫外線照射
量計測

24時間監視用

心電計
スポーツ
診断

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㈬
● 2027年1月21日㈭～22日㈮

大阪開催

● 日本能率協会 関西事務所 研修室
　　（大阪市北区梅田）

● AP大阪梅田東 (大阪市北区梅田 )


