
結果活用を意図した設計の勘所を学ぶ

マーケティング・リサーチ
プランニングコース

2日間 JMA100252詳細は
セミナーID

29
ねらい・特徴

講  師（敬称略）

小田 宜夫　(株)インデックス・アイ 代表取締役社長

佐藤　 史　(株)インデックス・アイ リサーチ 事業部長 兼 メディカルリサーチ部長

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：102,300円／1名
会員外：114,400円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

対
象

◆ ビジネス、マーケティング上で発生する課題と調査課題に対応した
マーケティング・リサーチのプランニングを学びます。

◆調査結果を有効的に活用するために、マーケティング・リサーチの
プランニングを通して、意思決定に寄与する（インサイトを発見する）
価値のあるリサーチを企画するための勘所を講義と演習から実践
的に学び、実務に活かすことを目的としています。

マーケティング・リサーチの結果を活用され
ている以下の方々、リサーチを計画・管理
されている方々
・商品企画・開発部門、営業企画部門、宣伝

広告部門の方々
・ブランド・プロダクトのマネージメント

に携わっている方々
・生活者やユーザー研究に携わっている方々

会期・開催地
会 場（東京）  2022年11月10日（木）～11日（金）

4. 調査の品質を高めるためのツール、メソッド
●ビジュアルイメージ法
●ピクチャーマイニング法
●映像を使った行動観察（クロス・エスノ）

5. 分析すべき素材（データ）の見極め
●意味のあるデータの識別・選別の仕方
●集計ベースの違いによる数値の意味合い
●発言や既述内容を鵜呑みにすることのリスク

6. データの捉え方、分析の視点・方法
●断片的な捉え方による誤った解釈
●データの捉え方の要諦（俯瞰・紡ぐ）
●事象（行動）と意識（気持ち）の二側面から探ることの重要性
●多様な立場からデータを捉えることによる解釈の精度向上

7. 調査結果の共有と合意形成
●ワークショップの重要性と実施におけるポイント
■グループ演習   調査設計及びアウトプットイメージの検討

8. グループ演習の発表と講評

プログラム （昼食12:00～13:00）

１日目時間

10:00

17:00

２日目時間

10:00

17:00

1. マーケティングリサーチのプランニングとは
●プランニングの肝
●プランニングにおける必須要件

2. 的確な調査目的・課題の設定方法
●ビジネス上、マーケティング上の課題を見極め･･･“良い問い”の設定
●リサーチの目的・課題への落とし込み方　●課題の構造化とプライオリティ付け

3. 活用を意図したリサーチ設計の勘どころ
●対象者条件（誰を対象とすべきか）
●手法・調査票（どうデータを収集すべきか）
●調査内容（何を聴取・観察すべきか）
■グループ演習   リサーチの目的・課題の検討

・様々なリサーチ手法を学ぶことができた。いつも同じような調査手法しか
実施していなかったのは、他の手法を知らなかったこともあったので、できる
範囲で実践したい。
・実際に企画書を作る作業を通して、重要ポイント、改善ポイントがわかり

ました。常にマーケティング課題、リサーチの目的に立ち返ることを意識して
業務に当たります。
・日頃、前回踏襲的なリサーチにとどまっていたが、今回のセミナーで根本

的な目的・課題設定を体験できた。背景や目的の振り返り、議論を徹底して
行いたい。

受講者の声

１日目時間

10:00

17:00

２日目時間

9:30

17:00

プログラム （昼食12:00～13:00）

01. 営業の基本姿勢　第一人称行動の実践
（1）否定語を使うな　　（2）消極的になるな　　（3）頭でっかちになるな

02. 基本行動指針の３要素
（1）応用力を持ち、視野を広げる　　（2）実行力ですぐに対応行動
（3）協調性で連携プレーの実践

03. 受注型営業からメリット提案型営業へ
（1）三輪車の体制から四輪車の体制へ　　（1）営業変革「受け身」から「提案」へ
（3）情報収集から開発へ

04. 今、営業に必要な5Sポイント
（1）Speed（早く）:すべて数字で把握し、素早い対応行動
（2）Sincerity（まごころ）:お客様に喜び・楽しさ・満足を与える仕組みづくり
（3）Steady（確実な）：計画性のある仕事の進め方＝「行動計画」の立て方と管理ポイント
（4）Safety（安全）：安心感を与え、信頼と信用を得る“クレーム対応”の具体的進め方
（5）Smile（笑顔） ：陽気に・楽しく・ケジメある営業活動

05. 営業工程20段階のツールと活用方法
（1）購買決定権者を見極める　　（2）与信管理の重要性とポイント
（3）アプローチブックの活用　（4）メリット表の使い方　（5）他社比較表の活用方法

06. 営業装備（ツール）の整備の必要性と作成
（1）標準装備のポイントと活用方法　　（2）応用装備のポイントと使用方法
（3）車中装備のポイントと使用方法　　（4）社外秘リストのポイントと注意点

07. 見込客リストの作成
（1）見込客ABCのランクのつけ方　　（2）既存客から横展開で見込市場をリスト化
（3）見込客ランクから行動計画を立てる

08. 行動計画の必要性と書き方・個人別作戦会議
（1）行動計画の目的と種類　　（2）月間行動計画の立て方　　（3）進捗管理の仕方

09. ロールプレイング Ⅰ
（1）ロールプレイングの目的と実践ポイント　　（2）ロールプレイングの実践

10. タイプ別営業トーク
（1）セールス基本話法　　（2）お客様タイプ別アプローチ法
（3）営業基本話法Q＆Aの活用の仕方と作成

11. ロールプレイングⅡ
（1）Q&A活用ロープレ

12. 考働指針
（1）仕事の姿勢と行動指針　　（2）営業行動指針

会期・開催地
会 場（東京）  2022年10月26日（水）～27日（木）

講  師（敬称略）

名倉 康裕　(株)販売開発研究所 所長

参加料（税込）

日本能率協会法人会員：102,300円／1名
会員外：114,400円／1名

（注）テキスト（資料）・昼食費が含まれております。

「営業の基本」を徹底し、成果につなげる

営業担当者入門セミナー

2日間 JMA100275詳細は
セミナーID

30 対
象

・営業経験が浅い方、新入社員の方
・営業部門へ転属した方
・営業の基本を身につけ、自分なりの

営業スタイルを確立したい方

ねらい・特徴
◆ 営業で必要な

① 「実践的な営業行動の進め方」
② 「有効な“営業ツール”のつくり方」
を自分のものとして習得していただきます。

◆ 目標達成型の即戦力となる営業パーソンを目指し、職場ですぐ
活用できる実践的なスキルを身につけることができます。

・営業経験が全くなくても理解しやすく、ロープレで実践練習することで営
業のイメージを掴めたし、他の企業の参加者から学ぶ事も多かった。

（化学・薬品）
・営業マンとしての基礎知識、月間・週間行動計画など実際に会社で使える

ツールがわかり、今後やる必要がある事が学べて非常に役立った。
（電機・機械）

・今まで営業経験の無い自分でも、ロールプレイングを通して実際に商談の
場に立っているようだった。回数を重ねる毎に改善点が克服できたことが
嬉しかった。　（食品） 

受講者の声

※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。

プログラム （昼食12:00～13:00）

１日目時間

２日目時間

ねらい・特徴
◆ BtoB商材を扱う企業で働く若手営業担当者向けのセミナーです。

①ニーズヒアリング力　②ニーズ要約力　③ニーズ深耕力
④代替案発想力　       ⑤効果的提案力
の5つを通して、「考える力」の強化を重点としています。

◆ 5つの「考える力」を個人ワーク・グループワークといった演習を
中心に実践的に学びます。

会期・開催地
会 場（東京）  2022年10月  4日（火）～  5日（水）

2023年  3月14日（火）～15日（水）

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：102,300円／1名
会員外：114,400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

 5つの力を通して、ニーズを把握し提案する

BtoB若手営業のための
「考える力」向上セミナー

2日間 JMA100621詳細は
セミナーID

31 対
象

・若手の営業担当者、BtoB商材を
扱う企業で働く営業パーソン

☆前日の復習
5. 「ニーズ深耕力」の強化

～顕在化しているニーズ、課題の本質把握～
●課題展開と俯瞰の重要性－目的・手段の How Tree
●ニーズの本質把握演習　 ～個人、グループ演習、全体討議、講評～

6. 「代替案発想力」の強化
～思い込みに囚われない、多角的代替案の創出～

●代替案創出の考え方
●代替案創出演習 ～個人、グループ演習、全体討議、講評～

7. 「効果的提案力」の強化
～代替案を優先順位付けし、最適案を効果的に提案～

●お客様の顕在化ニーズだけでなく、潜在的ニーズを探索
－先行成功事例、他業界・海外成功事例による仮説立案
●お客様の現在の状況、意向に応じて優先順位付け
●お客様の期待を上回る提案でリピート獲得
●攻略策検討演習　～個人、グループ演習、全体討議、講評～

8. まとめ

☆オリエンテーション
1. B to B営業の考え方

●B to B営業の目指すもの ●B to B営業の基礎知識とスキル
2. B to B（ソリューション）営業「考える力」の基礎スキル

●問題解決の基礎スキル－回復型問題と向上型問題
●ロジカルシンキング基礎－帰納的発想と演繹的発想

3. 「ニーズヒアリング力」の強化
～お客様の顕在化しているニーズ、課題のヒアリング～

●仮説立案の考え方－ロジカルシンキング発想
●ヒアリング準備（ロジックツリー）演習

4. 「ニーズ要約力」の強化  ～ヒアリング情報のまとめ方～
●人にも伝えやすいまとめ方－帰納的まとめと演繹的まとめの使い分け
●ヒアリング結果まとめ演習　～個人、グループ演習、全体討議、講評～

・ロジカルシンキングはかねてより知っていたが、実務に落とし込む方法が
知れて有益だった。（30代・男性　一般社員　建設、エンジニア）
・具体的な企業の例を用いた演習が大変理解しやすかった。新たな発想の展

開が出来るようになった。（20代・女性　一般社員　倉庫、運輸）
・先方から頂いた問題をただ回答のみで、本来のニーズ、目的などをしっか

り把握できていない状態なので、今後はニーズ深耕力を高めて常に考えて
行動をしていきたいと思います。（20代・男性　一般社員　食料品）

受講者の声

１日時間

10:00

17:00

プログラム （昼食12:30～13:30）

1. “なぜ、提案営業が必要なのか” 「事業戦略」視点
①事業戦略としての提案営業
②提案営業を実践している優良企業の事例

■受講生が得るもの 
自社の事業戦略を顧客視点に置き換えて理解する。
さらに、自社にとっての営業のポイントを理解する。

2. “どうすれば、顧客企業は他社でなく当社を選び、買うのか” 「顧客価値」視点
①営業マンが提供する９つの「顧客から見た価値」
②提案の質と量の高め方

■受講生が得るもの 
９つの「顧客から見た価値」の内容とポイント。
顧客に受け入れられる提案であるための条件を理解する。

■グループ討議    提案営業の現状と課題

3. “どうすれば、儲かるのか” 「事業性」視点
①個別フルオーダーメイドからイージーオーダー型での水平展開
②利益の源泉としての先取り提案の方法

■受講生が得るもの 
提案営業における効率化のポイント。
高価格化のポイント。

4. “どう、行動すればよいのか” 「営業行動モデル」視点
①提案営業の行動ステップの共有化
②営業行動の選択と集中の実施

■受講生が得るもの 
無駄な行動の削減と、効率的なルーティーン行動の内容について理解する。

■グループ討議    提案型行動モデルの設計

会期・開催地
会 場（東京）  2022年  9月  6日（火）

2023年  1月17日（火）

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：  58,300円／1名
会員外：  70,400円／1名

（注）テキスト（資料）費が含まれております。

4つの視点から学ぶ
提案営業力強化セミナー

1日 JMA150972詳細は
セミナーID

32 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

ねらい・特徴
提案営業を「事業戦略」、「顧客価値」、「事業性」、「営業行動モデル」
4つの視点で整理し、
①対応型から提案型営業への転換
②利益につながる提案営業の在り方
③そのための営業マン行動の差別化
について学びます。
<こんな方におすすめ>
・提案企画書をつくるのに手間暇がかかる。その割には成果が出ない
・取引のネット化が進む中で、営業マン本来の価値創造として提案営業力を高めたい
・どのような提案を、どのようなやり方で提案すればよいのかわからない

顧客の課題解決をし、利益を創出する

・自社が目指すべき所、今後必要なベクトルを論理的に理解でき、参考に
なった。企画系のお仕事をされている方、経営層にもおすすめです。

（30代 男性 課長・マネジャークラス 営業企画・管理担当）
・お客様から必要とされる会社になるためのプロセスや提案方法が分かり

勉強になりました。（20代 男性 一般社員 営業担当）
・提案の作り方、提案までの流れを理解することができた。営業としてまず

何をするべきか学ぶことができた。（20代 男性 一般社員 採用担当）

受講者の声

※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。




