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	７年連続「受講者満足度」100％！
「売るためのアイデア発想と思考法」
特別トレーニング
日本屈指のマーケティング・コンサルタントは、どう論理思考し、どうアイデア発想しているのか？

アイディア発想は才能ではなく、学べる技術。講師が苦しみながら身につけた技術をお持ち帰りいただきます！






	セミナー概要

	

	日時
	２０１６年 1２月６日（火）
１０：００ ～ １７：００（昼食お弁当ご用意）

	

	会場
	大阪商工会議所502号会議室（堺筋本町･谷町四丁目）

	

	
	

	受講料
	会員２４，６９０円　一般　３７，０３０円
※テキスト、お弁当、消費税込み

	
	

	講
師
	ストラテジー＆タクティクス株式会社
　代表取締役社長　佐藤 義典 氏
早大政経学部卒業後NTTを経てペンシルバニア大学ウォートン校でMBA取得。大手の不動産会社・メディア・航空会社、外資系化粧品会社など幅広い規模・業種の企業でコンサル実績を持つ。中小企業診断士。著書：『図解実戦マーケティング戦略』は30刷のベストセラー。約3万人の購読者数を誇る人気メルマガ「売れたま！」の発行者としても有名。



　　　　　　　　　　　　　　　申込方法・注意事項・お問合せ　　　　　　　　　　　　　　　　
①下記欄にご記入のうえFAXでお申し込み下さい。申込み後３営業日以内に受付確認のご連絡を、開講１週間前に受講票を原則メールでお送りします。受付の確認や受講票が届かない場合は下記までご連絡下さい。
②受講料は下記に開講２営業日前迄にお振込み下さい。左記を過ぎてのキャンセルは受講料の返金はいたしかねます。

	りそな銀行大阪営業部 当座 ０８０８７２６
三菱東京ＵＦＪ銀行瓦町支店 当座 ０１０５２５１

三井住友銀行船場支店 当座 ０２１０７６４
	・口座名 大阪商工会議所  ｵｵｻｶｼｮｳｺｳｶｲｷﾞｼｮ 
・ご依頼人番号　９１１０１０００００ の１０桁と貴社名をご入力下さい。

・振込手数料は貴社にてご負担下さい。左記銀行と埼玉りそな銀行の本支店のATMからのお振込は手数料不要。


③講師業・士業・コンサルタント業等、講座の進行を妨げたり他の受講者の迷惑となる行為がある(あった)方、反社会的団体の構成員と認められる方は、受講をお断りします。
④ご記入頂いた情報は大阪商工会議所からの各種連絡･情報提供のために利用するほか講師に参加者名簿として配布します。
◎主催・お問合せ：大阪商工会議所　研修担当　TEL：０６－６９４４－６４２１　FAX：０６－６９４４－５１８８

受講申込書　この用紙のまま　06-6944-5188　にFAXしてください
	会社名
	
	会員番号
	

	所在地
	〒
	業　種
	

	
	
	従業員数
	人

	フリガナ
受講者名
	
	年齢
	歳
	性別
	男・女
	所属部署･役職
	

	
	
	受講者メルアド
	

	連絡担当者名
	
	連絡担当者所属部署･役職
	

	連絡担当者メルアド
	
	TEL
	
	FAX
	

	受講料
	人分　　　　　　　円を　　　月　　　日　　　　　　　　　　銀行へ振込予定

	受講票について
	□受講票は連絡担当者気付けでメール希望　□受講票は受講者本人宛でメール希望　□受講票はFAXで送信希望


Thanks Ticket 対象講座





　プログラム　※一部変更の可能性有





マーケティングで成功するには、論理的な戦略フレームワーク(一貫性)が不可欠ですが、実際に「売る」ためには、肌感覚的なアイデア発想(具体性)がなければ販促行動に移ることができません。


正確な論理思考と豊富なアイデア発想の両方をバランスよく駆使することが「売れる仕組み」を生む最大の秘訣です。


　本講座ではアイデア発想に焦点を当て、アイデアを出すうえでの前提知識と着想方法について解説します。











１．導入：「アイデアを出す」とは　　


①アイデアや「発想」の基礎的な心構え


②｢枠組み」を使って発想するとアイデアが湧く


２．アイデアの枠組み①（基本の考え）


①マーケティング基礎理論：ベネフィット、ター


ゲット、強み・差別化、４P


②「組み合わせ」で体系的に発想する。 


３．アイデアの枠組み②（売上５原則）


①売上ＵＰは「新規顧客獲得」「既存顧客維持」「購


買頻度増加」「購買点数増加」「商品単価向上」のみ


②戦略とアイデアを結びつける３つの差別化軸


４．アイデアの枠組み③（マインドフロー）


①売り手視点でなく、顧客視点で考える。


②７つの関門（認知・興味・行動・比較・購買・


利用・愛情）を別々に考える。顧客の流れが「止まっている」点を改善する。


５．アイデアの触媒：アイデア100本ノック


①売れるアイデアは他業種にある（他業種の成功事例）


②様々な成功事例を、ノックを受けるかのように浴び、それをヒントとしてアイデアを発想する


③ビジネスモデルのアイデア／商品開発のアイデア／売り方のアイデア








