
　新型コロナウイルス感染症の影響で商品・サービス 
の売上の低迷が続き、さらに32年ぶりの円安に見舞
われる等、中小企業にとって厳しい状況が続いていま
す。しかし、昨今はコロナの影響も徐々に回復傾向で
あり、外国人のインバウンドが増加する等、景気回復
の兆しも見え始めてきました。今こそ、生き残りをか
けて、新たな販路の獲得に本格的に取り組む時期では
ないでしょうか。今後、仕事の進め方は大きく変化し
ていきます。本研修では、自社の「生き残りをかけた
新規顧客開拓」を本気で考え、発見する為のプロセス
を学びます。そしてその中で、リーダーにとって重要
なチームワークの醸成と推進力を身に付けて頂く事を
狙いとしています。
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研修のねらい 研修のポイント

研修期間

対象者

会場

2023年
2/9木、2/10金
2/20月

・中小企業の経営幹部
・管理者等
・営業責任者
・経営企画室担当者

定 員

受講料

15名
29,000円（税込）

講師紹介（敬称略）

株式会社マインズコンサルティング　代表取締役

稲田　裕司（いなだ　ゆうじ）
大手企業に勤めた後、2005 年に独立・会社設立。以後、1000 社以上の企業と苦楽を共にしてきた。中小ベンチャー企業
から大手企業まで、マーケティングを軸に経営革新、営業活性化、事業計画策定、新事業進出と提携戦略、Ｍ＆Ａ、資本
政策・資金調達等の支援により " 日本の企業を元気にしたい！ " その想いを胸に活動を続けている。抽象的ではない、現
場を重視した指導には定評がある。
独立行政法人中小企業基盤整備機構アドバイザー、荒川区あらかわ経営塾講師。

月 日 時 間 科 目 内 容

2/9

9：15～9：30 オリエンテーション

9：30～12：00 新規顧客開拓の基本

外部環境の変化が自社に及ぼす影響や新規顧客開拓に取り組む必要性を理解
するとともに、「仮説を立て、検証し、改善に取り組む」新規顧客開拓の基
本的な考え方について学びます。
　・中小企業を取り巻く環境変化と新規顧客開拓の重要性
　・顧客の納得・共感につなげる客観的かつ多角的な視点

13：00～16：30
演習問題（事例研究）
自社の新規顧客開拓
戦略の検討

現状分析の結果を踏まえた、自社の今後の新たな戦略の検討を行います。
　・SWOT分析、クロスSWOT
　・戦略オプションの抽出、PPM分析、アンゾフマトリックス
　・セグメンテーション、ターゲティング、ポジショニングマップ
　・長期的な視点からの評価
　・自社の新たな新規顧客開拓戦略の検討

2/10

9：30～12：00

新規顧客開拓戦略の
明確化
4Pの考え方
課題設定
解決策・戦術の検討

自社の新規顧客開拓戦略を明確化し、実行するための課題と対策について検
討します。その際必要となる4Pの知識、IT知識、プロモーションの手法等
について学びます。
　・ファイブフォース、商品ライフサイクル、4Pの使い方
　・課題設定の方法
　・対策（実行策）の検討方法
　・アクションプランの作成方法

13：00～16：30

演習問題（事例研究）
自社の戦略実行に向
けた具体的な課題設
定と対策の立案

自社の新規顧客開拓戦略を実行するための課題と対策について検討します。
さらに課題をクリアするための対策（実行策）を検討し、アクションプラン
に反映して行きます。
　・ 顧客の絞り込み、ニーズの収集、具体的な販路（チャネル）検討、競合分析
　・ターゲットのリスト化
　・アプローチ手法
　・IT を活用した見込客の獲得
　・ 自社の新たな新規顧客開拓戦略を実行する際の課題の明確化、対策の検討

インターバル期間：新規顧客開拓の行動計画を社内で検討するとともに実践して頂きます。

2/20
9：30～12：00

行動計画のブラッ
シュアップ
（演習）

インターバル期間中に実施した検討と実践の活動報告を通じて、グループ討議
を実施するとともに、講師の講評を交えながら、さらに実効性の高い行動計画
に磨き上げます。金融機関とのお付き合いを、販路開拓に生かすにはどうすれ
ば良いかを学びます。
　・営業ツールの作成
　・人手不足を克服する営業の進め方
　・新たな顧客開拓に向けた課題の整理
　・具体的な解決策の検討（アクションプランの見直し）

13：00～16：30 計画発表 自社の新規顧客開拓戦略を発表し、他の参加者の方々よりアドバイスを頂きま
す。また、講師より講評をさせて頂きます。

16：30～16：40 修了証書の授与
※カリキュラムは都合により変更する場合がありますので予めご了承ください。

・ ノートパソコンでの作業がありますので、ご持参ください。ノートパソコンをお持ちでない方でも研修に参加できます。

水

金

月

顧客が納得する新規顧客開拓の効果的なプロ
セスが学べます。

販路開拓での金融機関の活用方法が学べます。

自社の新規顧客開拓の可能性に気づき、チャ
レンジ意欲を高めることができます。

中小企業大学校研修
サテライト・ゼミ with

営業・マーケティング

独立行政法人 中小企業基盤整備機構

中小企業大学校 東京校

新商品・サービス開発をする際の販路開拓手
法を学べます。

※中小企業大学校では、新型コロナウイルス感染症の予防対策を進めております。
　本研修は当対策を実施した上で開催いたします。詳しくはこちらをご覧ください

実践的新規顧客開拓の
進め方
～こうすれば勝てる！貴社の顧客開拓～

茨城県信用組合

演習を通して自社に合った新規顧客開拓行動
計画書が作成できます。

茨城県信用組合 研修センター
茨城県東茨城郡茨城町大字小幡
７０３－１

茨 城 開 催



E-mail

E-mail

反社会的勢力でないことの確約について
当社（当機関）は、暴力団等の反社会的な勢力に該当せず、今後においても反社会的勢力との関係を持つ意思がないことを確約します。また、反社会的勢力に該当し、
もしくは暴力的な要求行為等に該当する行為をしたことが判明した場合には研修の受講を中止されても異議申し立てを行いません。

受講申込書 No.85　実践的新規顧客開拓の進め方

受入決定後、開講日の 1.5 ヶ月前頃から貴社の連絡担当者様あてに「受講決定通

知兼振込依頼書」等を送付いたします。受講料は指定日までにお振り込みください。

（恐れ入りますが、振込手数料は貴社でご負担ください）

交通アクセス

※納入後の受講料は、キャンセルされた場合にも一部または全額を申し受けますので予めご了承ください。

※ より多くの企業の皆様が受講できるよう、原則として１コースあたり1社 2名様までのお申し込みといた
します。（2名を超える場合はキャンセル待ち扱いといたします）

中小企業者の方であればどなたでも受講できます。下記の QR コードを読み取り、

HPからのお申込みが大変便利です。 また、「受講申込書」に必要事項をご記入の上、

FAX または郵送でもお申込みいただけます。

※ 中小企業の定義は HP等でご確認いただくか、当校までお問合せください。士業・経営コンサ

ルタント等のかたはお断りさせていただく場合がございます。

※応募者多数のため、キャンセル待ちとなる場合がございますので、お早めにお申込みください。

※上記QRコードから
　お申込みできます。

茨城県信用組合　研修センター

〒 311-3157　茨城県東茨城郡茨城町大字小幡７０３－１

TEL:029-240-7707

※ 上記の電話番号へ研修に関わるご連絡を頂いても対応いたしかねます

ので、研修に関わるご連絡、お問い合わせ等については、左記の中小

企業大学校　東京校　企業研修課までご連絡ください。

＜カーナビ等に行先を入力される際は、下記の住所、電話番号をご使用ください＞


