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サービスビジネスの担い手 :SE&CE向け 



日本のＩＴ業界の現状と求められるＳＥ，ＣＥの変化 

 ● 今、 世界の企業の潮流は・・・？   「ITとWeb」を用いた経・営革新・ビジネスモデルの変革競走   

・過去、日本のITの活用領域は主に部門レベルでの合理化、省力化、即ち人の仕事の機械化の域を出なかった。 
 一方米国では「ITとWeb」をイノベーションとマーケティング面で活用し、グーグル、Amazon,アップルといった革新 
 的なビジネスモデルを開発し、グローバルを席巻してきた。 出典：「ITを活用した経営に対する日米企業の相違分析」 

（電子情報技術産業協会、2013年10月） 

・業務改善・効率化・コスト削減・ＩＴ置換 ・経営革新・マーケティング・サービス強化・ 
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プロダクト・ビジネス 比較項目 

機能･性能･品質・特徴 システムの付加価値 

目に見える・実感できる 付加価値の特徴 

仕様（機能・性能）の制限 
システムの範囲・制約の存在 
予算もある程度明確 

システムの限界 
  〃   制約 

具体的、明確、顕在化 顧客のニーズ 

ＩＴ部門、（一部客先ﾕｰｻﾞｰ） 

サービス・ビジネス 

問題解決によるベネフィット 

目に見えにくい 

仕様等無制限 
システムの範囲・制約も無限大 
予算等も流動的 

あいまい、潜在化、変化、膨張 

経営レベル（顧客の顧客） 付加価値の評価者 

ビジネスの起点 
先ず、製品ありき・・・・ 先ず、顧客ニーズありき・・・・ 

【One Way Communication】 【Two Way Communication】 

 ● IT業界のビジネスは・・・？   「プロダクト・ビジネス」から「サービス・ビジネス」にシフト  

・多くのITメーカーはプロダクトから､ソリューション・ビジネスに代表されるサービス・ビジネスにシフトしている。 
・顧客の求める価値がプロダクトの機能・性能・特長といったものから、顧客が抱える経営上の問題解決の支援サービス 
 を行うSE・CEの知識・スキル・経験といった見えない価値にシフトしたからである。 

販売するのは顧客の問題解決の支援サービス＝SE・CEの知識、スキル、経験 

http://home.jeita.or.jp/cgi-bin/page/detail.cgi?n=608&ca=1
http://home.jeita.or.jp/cgi-bin/page/detail.cgi?n=608&ca=1
http://home.jeita.or.jp/cgi-bin/page/detail.cgi?n=608&ca=1
http://business.nikkeibp.co.jp/article/report/20140701/267890/?SS=nboimgview&FD=-37780986


2.5点 4.1点 
引き合い前 引き合い後 

商談に求められるSE,CEの積極的参画 

 ● 今、 IT業界営業パーソンの実態は・・・？   「御用聞き型」ビジネスの終焉  
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①事前調査 

②カットイン 
  （New Call) 

③ヒアリング 
 （サーベイ) 

④提案＆ 
  プレゼン 

⑤継続アプローチ ⑦情報収集 
（競合・キーマン等） 

⑨価値提案 

⑧見積り提
出 

⑩クロージング 

⑥商談参加 

N＝50社・300人 

  営業戦略・計画の欠如 
  リサーチ、業界・業務知識 
  マーケティング戦略 
  アカウント・プラン（顧客戦略） 

  ニーズの発掘力の欠如 
   信頼基盤の構築 
   問題・課題の抽出 
   質問、傾聴のスキル 

  商談継続/顧客浸透力の欠如 
   情報収集力、発信力 
   業務知識、システム知識 
   提案力、プレゼン力 

＜箱売り型・御用聞き型＞ ＜問題解決型・市場創造型＞ 

・販売のためのスキルの５段階調査では・・・？ 
・顧客の「引き合い」に対する「見積り提出」と「契約取得（ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ）」がメインの仕事で「提案型」には程遠く・・・・ 

Get Customer 
 （新規顧客開拓） 

Keep Customer 
 （顧客の維持） 

Grow Customer 
（質的・量的拡大） 

・カットイン（New Call) 
・ヒアリング（ニーズ発掘） 
・問題発見・課題抽出 
・Fit & Gap 分析 
・提案内容の策定 
・プレゼン・デモ 
・要件定義/システム開発 
 

・システム開発サポート 
・システム運用サポート 
・システム改善 
・障害対応 

・改善・拡張提案 
・リプレース提案 
・アプリの拡張提案 

SEの役割・機能 

営業の役割・機能 

シフト 

 ● 販売の舞台に初期の段階からSE,CEの参画が必須・・・・・・組織営業、販売のプロジェクト化 

・サービス・ビジネスの主役は顧客の経営問題解決の支援サービスを提供するSE,CEである。 
 プロダクト・ビジネスとは異なり、専門分野の知識・スキル・経験を待ったSE・CEが直接顧客との商談が必須となる 
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ソリューション・ビジネスは「情報に始まり情報に終わる」・コミュニケーションが９０％占める 



日本の企業が直面する課題： コミュニケーション力 

 ● ビジネス場面のコミュニケーションの割合は？・・・・・ 仕事の60～90%を占める   

● 自分の考えがうまく伝わらないと思う事がある？・・・「88%のビジネスパーソンが悩み」 

 ● 社内のコミュニケーションに課題がある？・・「YES 71%」：  

ＮＨＫ放送センター：２０１２年度・「ビジネスコミュニケーション」の調査   （N=121社） 

 ① 報告・連絡・相談が不足している （60%） 
 ② 相手の本音やニーズを聞き出せない （40%） 

 ③ 筋道を立てて話すことができない （37%) 

 ④ 他の分野の人に分かるように話せない （32%) 

 ⑤ 相手の話を深める質問ができない （31%) 

 ⑥ 発言をしない （28%) 

 ⑦ 他人の話をよく聞かない (15%) 

 ⑧ 相手の話をうまく要約できない （10%） 

 ⑨ 社会人として適切な言葉使いができない （6%)  

 ⑩ 外部との対応（電話など）がうまくできない （2%) 

対人 
接触・交渉 

 
65～90% 

単 独 
10～35% 

部下との接触・交渉 
 

35～50% 

上司との〃 
10～20% 
他部門〃 
20～35% 
社外〃 

20～35% 

部下以外との 
接触・交渉 

 
50～60% 

  【ミドルの機能と行動】 

資料：産能大学 

相手の納得と行動をどう引出して行くのか？ 

上司・組織上層 

他部門 
同僚 

社外 
客先 

部下・メンバー 

時々ある 

42.4% 

よくある 

14.8% 

まれにある 

31.2% 

ない 

11.6% 

産能大学 2011/2 「第２回ビジネスパーソンのコミュニケーション感覚調査 
 ２０～５０代ビジネスパーソン 337人 
 

苦手だ 

49.0% 

とても苦手だ 

26.7% 

自信がある 

21.0% 

とても自信がある 3.3% 

人前で緊張してうまく話せない     （54.7%） 

全体の構成がうまく作れない  

話し方が単調・盛上り欠ける  

スピーチ原稿が苦手  

質疑への対応  

原稿棒読み  

提案内容不安  

39.6% 

32.0% 

29.4% 

25.3% 

20.6% 

20.6% 

・事前の準備、練習不足、 
・魅力的なタイトルが書けない 
・プレゼンソフトが分からない、 
・聞き手の顔が見れない 
・ボディーランゲージが使えない、 
・予定時間通り行かない 

● 人前で話すのが苦手・プレゼンが苦手 ・・・・・75.7%苦手・とても苦手で （N=400人） 
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http://www.google.co.jp/imgres?imgurl=http://www.iconsozai.com/upload/save_image/ks0159om260.jpg&imgrefurl=http://www.iconsozai.com/products/details5241.html&usg=__jYs7ERI2IRQJTqI5UrLgq4zZb3w=&h=260&w=260&sz=88&hl=ja&start=16&zoom=1&tbnid=D0MK59X_UGSBPM:&tbnh=112&tbnw=112&ei=ahOOT_SuBI_AgAek1oSZDg&prev=/images%3Fq%3D%25E3%2583%2597%25E3%2583%25AC%25E3%2582%25BC%25E3%2583%25B3%25E3%2583%2586%25E3%2583%25BC%25E3%2582%25B7%25E3%2583%25A7%25E3%2583%25B3%2B%25E3%2582%25A4%25E3%2583%25A9%25E3%2582%25B9%25E3%2583%2588%2B%25E7%2584%25A1%25E6%2596%2599%26hl%3Dja%26sa%3DX%26rlz%3D1T4ADFA_jaUS469US469%26tbm%3Disch&itbs=1


日本のIT業界：SE・CEが直面するコミュニケーション問題 
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 ● 今、日本の企業が望む人材の資質・能力・スキルは？・・・・・コミュニケーション能力 

・2014年9月、経団連が会員企業に対して新卒採用の選考にあたっての重視する点のアンケート結果は？   

● 日本のＳＥ、技術員の現状は・・・・？ コミュニケーション下手の定評？ 

・「無口で真面目、口下手の気質？」 （只黙々と機械修理・プログラムに取り組む職人肌） 

・「入社以降、技術教育一辺倒？」 （企業のビジネスマナー、対人スキル等の教育が不在） 

・「障害そのものよりも、技術員・ＳＥのコミュニケーション能力が個客満足度を下げている？」 （怒らせる） 

出典・参考：Nikkei System  

本当に分かってんの？ 
スルー 型 

説明が短くても長く感じる 
結論後回し 型 

言い訳・否定を塗りたくる 
でも、だって 型 

１or０でしか答えない 
ビット 型 

話が二転三転する 
支離滅裂型 

相手を無視して上から目線 
してやる 型 

何でその発言？ 
ＫＹ 型 

何か他人事みたいな？ 
非当事者 型 作業終了の報告もない？ 

マイペース 型 

ユーザーに 
無配慮の言動 

 ● 顧客・ユーザーが求めるＳＥの資質・能力とは？・・・・・ 「コミュニケーション能力がトップ」 

              
緻 密 性 
論 理 性 
根 気 強 さ 
洞察力・分析力 
管 理 能 力 
変化対応力 
企画・総合力 
広い視野・経営視点 
ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ力 
問題発見・形成・解決 
ニーズへの感知力 
柔軟・弾力的思考発想 
コミュニケーション能力 
  

6.6% 
6.8% 

17.7% 

3.25% 

18.7% 

19.6% 

21.2% 
23.6% 

31.6% 

33.0% 

34.4% 

43,7%        
47.22%   
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「高度情報処理技術者育成に関するニーズ調査報告書」 
（財）日本情報処理開発協会情報処理研修センター：回答；１４、４２０件（重複回答） 

① コミュニケーション能力 ・・・・・・82.8% 
② 主 体 性 ・・・・・・・・・・・・・・・・・61.2% 
③ チャレンジ精神 ・・・・・・・・・・・・・52.9% 
④ 協 調 性 ・・・・・・・・・・・・・・・・・48.2% 
⑤ 誠 実 性 ・・・・・・・・・・・・・・・・・40.3% 

最近のＳＥの新卒採用は文系が多い？ 

● 日本のＳＥは書くことが苦手？・・・・・議事録、仕様書、障害報告、等々・・・「ビジネス文書」に四苦八苦 

・ＳＥの資格試験を行う「情報処理技術センター」の小論文の結果からＳＥの「文章力」の欠如が明らかに・・・・  



BSW 
Solution Business入門 

 

SBM（宮沢百貨店） 
事例研究・顧客の人脈・心理変化 

図解入門 
ﾌﾛｰﾁｬｰﾄ・論理思考・フレームワーク 

 

SPIN 
質問＆傾聴技法・ニーズの顕在化 

 

 

プレゼン・クリニック 
プレゼンスキル演習 

CPC（ｿｰｼｬﾙ･ｽﾀｲﾙ演習） 
対人関係スキル 

 

ビジネス文書入門 
表現方法と文例・メールの作法 

ビジネス交渉術入門 
Win-Winの関係構築・説得術 

 

リーダーシップ 
状況対応型リーダーシップ 

パワーポイント実習 
効果的ｽﾗｲﾄﾞ作成法 

SEのための流通業入門講座 
流通業界の基礎知識 

新入社員 
中途入社社員 
必須コース 

 

営業・SE・CE 
必須Basicコース 

 

必須Advanceコース 

ビジネス・スキル研修コースの体系 

・BSW＝Business Skill-Up Workshop（１日、３日コース） 
   ・Solution Business 入門講座。NCRのDNA（ビジネスプロセス、サービスビジネス）の理解と習得 

・SBM＝Strategic Business Mind （２日コース） 
     ・実際の商談事例（宮沢百貨店・仮名）に学ぶビジネス最前線。ポリティカル戦略、顧客の人脈＆心の動きの追跡 

・図解入門（１日コース） 
   ・図で理解し、考え、伝える技法の講座。フレームワークによる思考法・表現法 （コンサルタントの思考ツール）、ＫＪ法演習 

・SPIN 質問＆傾聴技法（１日コース） 
   ・質問＆傾聴のスキル（ Solution Businessの肝）、  潜在ニーズを顕在ニーズ化するプロセス。（FSB+E) 

・プレゼンクリニック（半日コース） 
   ・ビジネスパーソンの75%が苦手なプレゼンスキルの向上講座。相手の決断と行動を促すプレゼンのスキルの習得。 
・パワーポイント実習（半日コース） 
   ・ビジュアルなプレゼン資料の作成法、実戦的ディジタル・プレゼンテーションの極意 
 
・CPC：ソーシャルスタイル演習（１日コース） 
   ・対人関係スキルの向上講座。顧客とのパートナー関係を築くことのできるコミュニケーション能力・スキルの習得 

・SE,CEのためのビジネス文書入門 別冊：メールの作法（１日コース） 
   ・円滑な社内、社外の文書による情報伝達向上講座。ビジネス文書の基本と構造（書式・フレーム）、障害報告の肝 

・ビジネス交渉術入門（１日コース） 
   ・交渉は勝ち負けにあらず。 共通課題に対するWin-Winの解答を創造する共同作業。交渉の事前準備とは？ 

・実践！リーダーシップ（SL-1）（２日コース） 
   ・変革の時代の状況対応リーダーシップ(SL-1）の理解習得。チームのパフォーマンスを最大化する３大機能とスキル 

・SEのための流通業入門講座（１日コース） 
   ・流通業界の基礎知識。（ダイヤルレジスターからオムニチャネルまで）、業種・業態・流通基本用語・利益の計算式・他 

 ● ビジネス・スキル研修のキーワードは・・・・・ 「コミュニケーション能力の向上」 
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・Solution Business基本の理解 
・ﾋﾞｼﾞﾈｽﾌﾟﾛｾｽの理解 
・ 〃 基本スキルの理解 

・現場ﾋﾞｼﾞﾈｽの全体像の理解 
・チームによる情報収集と分析スキル 
・ 〃 情報整理、問題解決スキル 

・問題発見、課題抽出のスキル 
・質問のスキル、積極的傾聴のスキル 
・顧客への効果的情報提供スキル 

・図で考え、整理するスキル 
・図で情報を伝達するスキル 
・図による論理思考のスキル 

・顧客を説得するプレゼンスキル 
・効果的プレゼン資料の作成スキル 
・PowerPoint効果的活用の要点理解 
・実戦的プレゼントレーニング 

・PowerPointの利用の基本的スキル 
・効果的プレゼン資料の作成スキル 
・ 〃 提案書、仕様書作成スキル 

・対人関係能力向上のスキル 
・効果的説得法・障害対処等のスキル 
・ソーシャルスタイル判定スキル 

・交渉力・説得力向上のスキル 
・具体的交渉術・説得術のﾛｰﾙﾌﾟﾚｲ 
・交渉事の苦手意識の払拭 

・社内・社外文書の作成スキル 
・障害報告の作成 〃 
・各種報告書の作成 〃 

・ﾁｰﾑ･ﾊﾟﾌｫｰﾏﾝｽ向上のスキル 
・ﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟｽﾀｲﾙの理解と実践 
・ﾘｰﾃﾞｨﾝｸﾞ,ｺｰﾁﾝｸ,ｶｳﾝｾﾘﾝｸﾞのスキルﾞ 
・チームメンバーの指導スキル 

基本的ビジネススキル 

BSW 
（Business Skill-Up Workshop) 

Solution Business入門 

SPIN 
（質問＆傾聴技法) 

潜在ニーズの顕在化・ＦＳＢ＋Ｅ 

図解入門 
（図で理解･考える・伝える) 

Ｗ/論理思考・ＫＪ法 

プレゼン・クリニック 
（相手の決断と行動を促す) 

見えない価値の説得法 

ビジネス交渉術＆説得術入門 
（Win/Winの関係を目指せ） 

交渉力の理論・原理原則 

CPC 
（ソーシャル･スタイル演習) 
対人関係スキル向上講座 

実践！ビジネス文書入門 
（ビジネス文書の掟) 

円滑な企業間の情報伝達 

SBM（宮沢百貨店） 
（Strategic Business Mind) 

事例で学ぶﾋﾞｼﾞﾈｽの最前線 

パワーポイント実技 
（PowerPointの作法) 
プレゼン、提案書等の進化 

SL-1：実践・リーダーシップ 
（SL1：Situational Leadership) 

チームのパフォーマンスアップ 

実施コース 

Solution Businessの理解 
（SEの機能・役割の理解） 

顧客のニーズの深堀 
（情報収集・分析・整理・課題化） 

効果的情報提供・説明 
（顧客への情報提供・説明・説得） 

プレゼンテーション 
＜Solutionの効果的説明＞ 
（顧客への価値の説明・説得） 

提案書・プレゼン資料作成 
（顧客へのSolutionの提供） 

要求仕様書の作成 
（要件定義の明確化・見える化） 

仕様・条件の変更対応 
（スケジュール・要員・コスト他） 

プロジェクトの条件確定 
＜＝契約条件の協議＞ 
（組織・スケジュール・価格等） 

顧客の理解・信頼の獲得 
（ビジネス案件・進捗・競合、他） 

システム障害対応・他 
（ﾘｶﾊﾞﾘｰ対応、報告、他） 

チームパフォーマンスの向上 
ﾁｰﾑﾒﾝﾊﾞｰのﾍﾞｸﾄﾙの共有 
契約会社､ﾊﾟｰﾄﾅｰとの協働 

ＳＥ・ＣＥの活用場面 

社内・社外文書の掟 
（障害報告・議事録・他） 

 ● ２０１６年ＰＳ/CSビジネス・スキル教育の目標： 「コミュニケーション能力の向上を！」 

  ① 顧客のニーズは潜在化・曖昧化し、真のニーズを引き出す能力が必須 

      プリセールス・要求仕様段階でも顧客の立場に立った問題発掘、課題形成の能力が求められています 
  ② 顧客が求めるのは長期的パートナーとしての存在・信頼関係 

      顧客とのコミュニケーションをベースとした人間関係の構築ができる人材が求められています  
      さらに顧客のニーズはより経営戦略レベルの上流工程に向かうため、コンサル能力も求められています。   
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ビジネス・スキルの活用場面ー① 



ビジネス 
プロセス 

Ｐｒｏｓｐｅｃｔｉｎｇ 
（ﾌﾟﾛｽﾍﾟｸﾃｨﾝｸﾞ） 

Ａｐｒｏａｃｈ 
（ｱﾌﾟﾛｰﾁ） 

Ｓｕｒｖｅｙ 
（ｻｰﾍﾞｲ） 

Ｐｒｏｐｏｓａｌ 
（ﾌﾟﾛﾎﾟｰｻﾞﾙ） 

Ｐｒｅｓｅｎｔａｔｉｏｎ 
（ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾃｰｼｮﾝ） 

Ｃｌｏｓｅ 
（ｸﾛｰｽﾞ） 

Ｉｎｓｔａｌｌａｔｉｏｎ 
（ｲﾝｽﾄﾚｰｼｮﾝ） 

必要なアクション 

・市場の情報収集・分析 
・機会・リスクの評価 
・顧客のノミネート 
・顧客戦略の立案 
・信頼の獲得 
・好感的注意 
  （第一印象、自社紹介） 
・興味の喚起 
・顧客の理解（ｷｰﾏﾝ） 
・情報の収集＆提供 
・問題発見＆課題の抽出 
 （潜在ニーズの顕在化） 
・価値の提案 
・必要性の立証 
・Ｓｏｌｕｔｉｏｎの明示 
（具体的実現への筋道等） 
・付加価値の説得 
・ベネフィットの立証 
・疑問・疑念の払拭 
・意思決定の要求 

・契約条件の折衝 
・決断の促進 
・契約の締結 

・顧客の課題解決の達成 
・約束（契約）の実現 
・次期ビジネスのスタート 

必要とされる 
スキル・知識 

・営業戦略立案 
・顧客戦略立案 

・訪問計画 
・対人スキル 

・質問技法 
・積極的傾聴 
・説得技法 

・説得技法 
・（価値） 
・提案書作成 

・プレゼン技法 
・デモ技法 

・交渉力 

・ﾌﾟﾛｼﾞｪｸﾄ・ 
    ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ 

BSW SBM 図解 SPIN CPC 
プレ 
ゼン 

交渉術 文書 
ﾘｰﾀﾞｰ 
シップ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

◎ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

◎ 

◎ 

◎ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

◎ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

ビジネス 
プロセス 

プロジェクト計画 
／キックオフ 

要件定義 

外部設計 

内部設計 

開 発 
結合テスト 

総合テスト 

客先 
受け入れテスト 

必要なアクション 

・リソースの招集 
・目標の共有 
・顧客・業務の理解 

・情報の収集＆分析 
・顧客ニーズの明確化 
・要件定義書の作成 

・外部設計書の作成 
・ﾕｰｻﾞｰｲﾝﾀｰﾌｪｰｽ 
・外部ｼｽﾃﾑ接続 

・内部設計書の作成 
・業務処理フロー 

・問題発見・分析 
・解決策の策定 

・チームによる 
   問題発見・解決・評価 

・最終仕様書作成 
・マニュアル等の整備 
・説明、教育、他 

必要とされる 
スキル・知識 
・チーミング技術 
・ﾘｰﾀﾞｰｼップ 
・プレゼン力 

・質問スキル 
・積極的傾聴〃 
・文書、図解 

・説明・プレゼン 
・図解、業務ﾌﾛｰ 
・文書 

・説明・プレゼン 
・図解、業務ﾌﾛｰ 
・文書 

・図解、 
・ﾌﾟﾛｾｽﾌﾛｰ 
・説明 

・図解、 
・ﾌﾟﾛｾｽﾌﾛｰ 
・説明・交渉力 

・プレゼン力 
・図解、文書 
・交渉力 

BSW SBM 図解 SPIN CPC 
プレ 
ゼン 

交渉術 文書 
ﾘｰﾀﾞｰ 
シップ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

○ 

◎ ◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

○ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

◎ 

○ 

○ 

○ 

○ 

◎ 

◎ ◎ ◎ 

◎ 

◎ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

◎ 

○ 

◎ 

◎ 

○ 

○ 

◎ 

○ 

◎ 

◎ 

○ 

○ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

◎ 

ビジネス・スキルの活用場面 

 ● 販売プロセスとビジネス・スキルの活用場面 

 ● ＰＳのプロセスにおけるビジネス・スキルの活用場面 
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 私塾・寺子屋． 受講者実績（２００６～２０１５年）  

２０１５年度の受講者数構成比 

ビジネス 
交渉術入門 

 ビジネス・スキル研修の受講者数の実績  

ＢＳＷ  
（１、２、３、５日） 
質問＆傾聴技法  
（２日・１日） 

 実践！ﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ（SL1）  
（２日） 

ﾌﾟﾚｾﾞﾝ・ｸﾘﾆｯｸ 
 （半日） 

ＣＰＣ（ｿｰｼｬﾙ･ｽﾀｲﾙ演習） 
（１日） 
図解入門  
（１日） 

ＳＢＭ（大宮百貨店） 
（１、２日） 

ビジネス交渉術入門 
 （１日） 

コース名 

ＳＥのための 
流通業入門講座（1日） 

営業マンのための 
ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ戦略入門 

合   計 

PowerPoint実技 
（半日） 

ビジネス文書入門 
（１日） 

OJTリーダー研修 
（半日） 

2001年改定第一版 
2014年よりの歴史追加 
2001年度改定第一版 
2016年度質問技法拡充予定 
2002年改定第一版 
2008年より一部外部講師招聘 

2000年改定第一版 

2001年改定第一版 

2001年改定第一版 
2016年度・フレームワーク追加予定 

2001年改定第一版 

2009年・新規第一版スタート 

備  考 

２０１６年度版はCDで配布可 

2008年度新規第一版 
２０１６年事業計画作成・追加 

Solution Business対応の為 
2000年以降ｶﾘｷｭﾗﾑ、ﾃｷｽﾄを 
全面改訂：更新中 

2012年新規第一版スタート 

2014年新規第一版スタート 
２０１６年メールの作法・別冊を追加 

2014年新規第一版スタート 

1,767人日 

609〃 

356〃 

254〃 

407〃 

309〃 

463〃 

134〃 

延べ人日 

141〃 

203〃 

4,755人日 

29〃 

65〃 

１８〃 

731人 

405〃 

178〃 

254〃 

407〃 

309〃 

244〃 

134〃 

受講者数 

141〃 

191〃 

3.106人 

 29〃 

65〃 

１８〃 

114人 

40〃 

9〃 

49〃 

61〃 

50〃 

55〃 

10〃 

／その他 

28〃 

18〃 

533人 

46〃 

47〃 

6〃 
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● ２０１５年度受講実績  ● ２００６～２０１１５年・社内外合計受講実績累計  

ＢＳＷ 

533 
人 

ＳＢＭ 

図解 
入門 

CPC プレゼン 
クリニック 

Power 
Point 

ビジネス 
文書入門 

SPIN 

実践！ 
ﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ 

流通業入門 

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ戦略 



講座のポイント 

●「最も自分に不足していると感じたのはサーベイに関する能力である。製品の売込みではなく、相手のニーズを 
  引き出す事を意識しておくことで今までより良い対処が取れると思う」（SE） 
●「徹底した正確なサーベイを行う事により、顧客の満足できるシステムを常に行う事ができる」（SE） 
●「プリセールスという立場になって“何とか売らなければ・・”と言う気持ちが大きくなり過ぎていて、ソリューション・ 
  ビジネスのベースになる信頼の獲得と言う所に目が向いていなかった」（SE） 
●「最近ビジネスが変化し、既存顧客へのキープ＆グロースをしていくのは営業で無く、ＳＥの仕事だと言うお話 
  だったが、最近既存ユーザーそのケースにぶつかり、その重要性に気付かされました」（SE） 
●「何を売るか?では無く、何を解決するか？と言う言葉が強く心に残りました」（SE） 
●「顧客が主体でSolutionを売る新しいビジネスの変化をよく理解することができた」（CE） 
●「目からうろこであった。もっと早くこのコースを受講していれば・・・と痛感した」（CE） 
●「昨年よりＳＥからプリセールスをしておりますが、今日の研修を受講して、如何にきちんとしたサーベイに基づ 
  いた顧客志向の提案ができていなかったのだろうという反省をいたしました」（SE） 
●「ＳＰＩＮ 、プレゼン等のスキルアップの研修にも自ら進んで学習するようにしていきたい」（SE） 
●「ビジネスに対する考え方、サーベイスキル、プレゼンスキル等コースの中にさまざまな要素が取り入れられていて 
  非常に参考になりました。特に顧客との対話方法が重要だと感じた。（SE） 

 ｿﾘｭｰｼｮﾝﾋﾞｼﾞﾈｽの基本・プロセス・必要とされる能力・スキルについて学ぶ 

 顧客が求める営業・ＳＥ・ＣＥの能力、資質を理解する。 

 ソリューション・ビジネスのプロセスの理解とニーズの発掘法を理解する 

 顧客との永続的な信頼関係の構築について学習する   

 「何を売るか？」から「顧客の何を解決するか？」への意識転換する 

 全員（サービス）営業の意識づけをする（ＳＥ、ＣＥは販売・利益の中核に） 

 プロダクト経済からサービス経済へのシフトとソリューションビジネスの基本を理解する 

 ソリューション・ビジネスのゴールは「信頼」を基盤とした顧客とのパートナー関係を理解する。 

 プロダクト経済からサービス経済へのシフトとソリューションビジネスの基本を理解する 

 ソリューション・ビジネスのゴールは「信頼」を基盤とした顧客とのパートナー関係を理解する。 

BSW （ソリューション・ビジネス入門） 

Ｐａｇｅ：０９ 



講座のポイント 

●「最も自分に不足していると感じたのはサーベイに関する能力である。製品の売込みではなく、相手のニーズ 
  を引き出す事を意識しておくことで今までより良い対処が取れると思う」（SE） 
●「徹底した正確なサーベイを行う事により、顧客の満足できるシステムを常に行う事ができる」（SE） 
●「過去、営業のプロセスの存在もあやふやで、意識してこなかった。今後今の営業のプロセスはどの段階にある 
  かを絶えずチェックし、サーベイ、プロポーザル、プレゼンとタイミングよく進めたい」(SE) 
●「昨年よりＳＥとしてプリセールスをしておりますが、今日の研修を受講して、如何にきちんとしたサーベイに基づ 
  いた顧客志向の提案ができていなかったのだろうという反省をいたしました」（ＳＥ） 
●「何を売るか?では無く、何を解決するか？と言う言葉が強く心に残りました」（ＳＥ） 
●「“もったいないことをしてきたなあ“と言うのがこのコースを受けた率直な感想です。 
  今まで如何に漫然とお客様の話を聞き、ミーティングを過ごしてきたかを実感しました」（ＳＥ） 
●「SEと言えども積極的に提案やSales活動に参加していかなければならないと感じました。 
  顧客の方向を向いていないSEでしたが、今後は顧客と積極的にコミュニケーションをとり、顧客の潜在的な 
  ニーズさえも堀り起こせるように活動していきたい」（ＳＥ） 
●「今までは客先の潜在ニーズを探るところまではある程度出来てきたと思うが、その潜在ニーズを顕在ニーズに 
  変えるためのアクションは出来ていなかった」（ＳＥ） 
 

 顧客を深く理解するための質問技法の習得・・・・・コンサル必須スキル  

 顧客との信頼関係を深める傾聴の技法の習得・・・・・コンサル必須スキル 

 潜在化、あいまい化する顧客のニーズを顕在化する基本的な能力・スキルを身につける 

 ｿﾘｭｰｼｮﾝﾋﾞｼﾞﾈｽの基本・ﾌﾟﾛｾｽ・必要とされる能力・ｽｷﾙについて学ぶ 

 顧客の問題発見と課題形成のプロセスを理解する  （聞く・聴く・訊く） 

 同様にそのﾌﾟﾛｾｽにおける必須の質問技法、積極的傾聴の技法を学ぶ 

 問題解決策(ｿﾘｭｰｼｮﾝ）の効果的説明の話法を学ぶ     

 システム構築のために最前線で顧客と接する方 

 要件定義等の能力・スキルを向上させたい方 

 顧客のニーズの探り方に悩んでいる方 

SPIN： 実践！質問＆傾聴技法 

Ｐａｇｅ：１０ 



講座のポイント 

 過去の一流ビジネスパーソンの条件は文章力であったが、現在では「図解力」に変化している。 

   図解の原理原則とスキル体系を学ぶ。 

 図で理解し、思考し、伝達するスキル・・・・・・「考える技術」の習得 

 考えを整理し、纏め上げるプロセスの習得 

 図解、フローチャート等、ＳＥ/ＣＥの必須スキルとしての理解と認識 

 見えないValueの視覚化のための図解の理解と習得 

 図解による論理思考（ロジカルシンキング）の習得、コンサルの武器：フレームワークの活用 

 「KJ法」によるアイデア抽出・整理・表現スキルの習得 

●「お客様の不安やその解決のためのプロセスを資料化できそうです。 
  またそれが我々の価値だと気づきました」（SE） 
●「客先の週例会においてほぼ毎週のように資料作成と説明を行っているが、限られた時間で十分な説明が出来 
   るように図解とフローチャートを活用したい」（SE） 
●「プレゼン資料を作る方法、技術を知ることが出来た。これからのプレゼンに大いに活かしていけると思う」 
●「他人に自分の考えを理解していただける際の強力なツールとなる。 
   ほんの少しの色使いでこんなにも受ける印象が違うのかを実感でき、非常に参考になった」（SE) 
●「確かにPCはWindowsのアイコンの登場、カーナビも３D表現、携帯も絵文字･写真・動画で一気にマーケ ット 
   に広がった。文字よりも図解による表現は時代の流れである」（SE) 
●「“SWOT分析”や“３C分析”、“BSC”等、最近専門誌で良く見るが、この枠に沿ってまとめていけば論理的なも 
   のに出来上がってしまう。 “考え方”にもスキルがある事に気づかされた」（ＳＥ） 
●「コースのタイトルからは想像も出来ない量の“考え方”を多く学べた。 
  伝える技術が非常に足りないと痛感しているのでタイムリーなコースでした」（SE) 
●「分析で視覚的に訴える手法が明確になりました。論理的な日本語での表現のあいまい性が明確になりました。 
   今まで利用していたものがルール化され、整理された思いです」（ＰＭ) 

 顧客や社内で伝えることに苦労している方 

 仕様書、提案書、マニュアル等の作成スキルの向上を身につけたい方 

 理解力、構想力、伝達力に興味のある方・・・・・「考える技術」 
 

実践！ 図解入門 

Ｐａｇｅ：１１ 



講座のポイント 

●「SEとしてお客様と話をしたり、プリセールスをする機会が多いので実践していきたい」(SE) 
  「ビデオで自分を見る機会は初めてでとても嫌であったが普段気が付かない部分を気づくことができた](SE) 
●「最近行ったプレゼンを思い返とゾッとします。準備と練習を怠らなければ自然に口と体が動くことを学べた](SE) 
●「プレゼンはプレゼント」という言葉が残っています。確かに相手の立場で話すことは必要です。 
  現時点では目的のCSサービスを顧客担当の営業さんに理解してもらえるように使いたい」（CE） 
●「プレゼンの内容以上にその伝え方が重要だと分かりました。常に聞き手の気持ちを感じ取る努力をします」(CE) 
●「これからはＳＥがセールスをしていかなければならないと思うので、プレゼンをする機会は増えると思います。 
   今日、学んだことを思い出しながら、練習を重ねて身につけられればと思います」（ＳＥ） 
●「プレゼンはまったく複雑なことではなく、いくつかの基本事項を守れば良い事が分かった。 
  この少ない事項を確実に行い、ＪＲ（準備と練習）をキッチリこなす事から始めたい」（ＳＥ） 
●「より効果的なプレゼンにより顧客への説得が増すことが出来ると思う」（PM） 
●「今までは会社のｿﾘｭｰｼｮﾝを如何に効果的にアピールするか？というところに重きを置きすぎてきました。 
  聞き手の利益を考える！と言う姿勢を忘れずに取り組んで生きたいと考えます」 （ＳＥ） 
●「実際に最近は入札時に営業ではなく、ＰＭがプレゼンをすることが条件となってきており、昨年も１回実施して 
   おります。大変役に立ったと思います。リハーサルが大切だと思いました」（ＰＭ） 
 

 目に見えない付加価値を顧客に伝える技術はＳＥ/ＣＥにとって必須であり、本講座では
実技を通じて自己の課題を明確にする。 

 プレゼンの重要性の再認識と、成功の方程式を身につける 

 クリニックとしてプレゼン実施経験者のスキルの点検・修正 

 ビジネスにおけるプレゼンテーションの重要性の再認識：営業場面でのプレゼンはＳＥが主役に！ 

 プレゼン成功のキーとプロセスを理解 

 プレゼンテーション成功の法則 「ＪＲ＝準備と練習」 
 ビデオ撮影による気づきの促進 （自分のプレゼンを録画し、評価・実感する） 

 顧客と接する方・・・定例会、ミーティング等でのプレゼン機会がある方 

 営業活動（プリセールス）でプレゼンを担当する方 

 プロジェクトマネージャー、チームリーダー等でメンバーで、顧客へのプレゼンの機会の多い方 

実践！ プレゼン・クリニック（半日） 

Ｐａｇｅ：１２ 

＊午前中は「プレゼン・クリニック」コース、午後は「ＰｏｗｅｒＰｏｉｎｔ実技」コースを開催 



講座のポイント 

●「PowerPointの使い方が分かった。今後機会を見つけて積極的に利用したい」（ＳＥ) 
●「ネットワークの提案書、設計書などに活用していきたいです」（ＳＥ） 
●「PowerPointを用いて資料を作る上での基本的なテクニックが理解できた。 
  今後のプレゼンに効果的なPowerPoint資料作成が期待できます」（ＳＥ） 
●「特に苦労していた小さなオブジェクトを整列させるテクニックは個人的には大変役に立つと思う」（ＳＥ） 
●「Word主体であったが今後PowerPointをマスターして提案書等に活用したい」（CE） 
●「製品説明資料やネットワーク図等PowerPointを活用できると思う」 （CE） 
●「プレゼン内容の高度化、PowerPoint等のＴＯＯＬのマルチメディア化に伴い、今日のようなプレゼン･スキル 
  のレベルアップは必須と思います」 （ＳＥ） 
●「二日後に早速提案が控えております。今後も客先に対してプレゼンする事が多くあるはずなので、話し方や資 
   料を作る上での注意など非常に参考になりました」 （ＳＥ） 
●「客先への報告･説明等を行う際に有効と思われます。もう少し早く受講できればと思いました。 
   又、客先には電話でのコンタクトも多いため、このような場合にも有効に活用できると思います」 （ＣＥ） 
●「お客様への説明する機会が多くなってきており、本日受講して改めて足りない部分があることが分かった。 
  今後の業務上、役立てるには先ず準備により多くの時間をかけて行うべきと考えました」 （ＳＥ） 
●「カラーリングやコーポレートカラー等、色の使い方にもきちんとしたルールがあるのに驚いた](SE) 

 実技を通じてのPowerPointの特長と技法を理解できる 
 実戦的PowerPoint作成のコツを伝授する 
    デザイン、テンプレート、要素、色使い、一葉一義、図、写真、動画、アニメーション、画面切替 
 最前線におけるビジネス・プレゼンテーションの内容を学習する （最新事例のデモ） 

 提案書作成、プレゼンテーションの必須ツールとなったPowerPointの知識、技法を理解する 
 効果的プレゼンに結びつく実戦的PowerPointの技法を身に付ける 
 顧客の視覚に訴えるディジタル・プレゼンテーションのスキルを習得する 

 ワード、エクセルのみを日常的に使って、PowerPointに馴染みのない方 
 提案書、仕様書、プレゼン資料等でPowerPointoを使わざるを得なくなっている方 
 自身のプレゼンスキルアップを高めたい方 

実践！ PowerPoint実技（半日） 

Ｐａｇｅ：１３ 

＊午前中は「プレゼン・クリニック」コース、午後は「ＰｏｗｅｒＰｏｉｎｔ実技」コースを開催 



講座のポイント 

●「ソーシャルスタイルで先ず自分のタイプが分かり、不足しているところが再認識できました。 
  自分の良いと思われる部分は大切にして、弱みについては注意して行動していきたい」 （ＳＥ） 
●「今回自分のスタイルが整理された。今後顧客の客観的なスタイル把握を行い、極力対応する事によって交渉 
  ･提案･相手の決断補助と積極利用を心掛けます」（ＳＥ） 
●「相手によって自分のスタイルを変えることは、自己を偽る卑屈な行動と誤解していました。  
  確個としたオブジェクトがある限り、相手の気持ちを尊重し、誠実で建設的な対人関係を構築するために、意 
  識してスタイル変換を活動の中に取り入れます」 （ＰＭ） 
●「ソーシャルスタイルの講義で自分の何がしか苦労した体験と結びついて納得でき、「あの時の対応は・・・」と言 
  う記憶がよみがえり、今後の現場での対応にかなり成果を上げることが出来る自信となりました」(SE) 
●「過去、自分が苦手な人を敬遠して来たが、その原因は相手にあるのではなく自分自身の対応の仕方が悪か 
  ったと気づきました。お客様にも苦手なタイプの人がいますが、今回その理由が理解できたので、再度チャレンジ 
  していく勇気が湧いてきた」 （SE） 
●「私自身、人付き合いはあまり得意でないため、ビジネスの場だけでなく、実生活の場においても活用して行きた 
   いと思いました」（ＳＥ） 
●「今まで苦手としていたお客様との雑談にも、積極的に入っていきます。本を買いました」（ＰＭ） 
 

 顧客とのパートナー関係を築くことのできるコミュニケーション能力・スキルを身に付ける。 

 コミュニケーションの原理・原則を学習 

 人間のタイプ・スタイルの分析と、効果的コミュニケーションの架け橋の構築が出来る 

 コミュニケーション能力を向上させたい方。 

 対人関係、コミュニケーションを苦手とする方・・・苦手な顧客・上司等のいる方 

 チームメンバーとのコミュニケーションに悩むマネージャー､リーダーの方 

 対人関係の基本であるコミュニケーションの原理・原則の理解をする （共感・柔軟・基本ニーズ） 

 人間のタイプ・スタイルの分析（ソーシャル・スタイル）について学ぶ 

 各スタイル別特徴（強み・弱み・他）の理解と自己分析をする 

 各スタイル別の効果的なコミュニケーションの取り方を理解する 

CPC （実践！ソーシャル・スタイル入門） 

Ｐａｇｅ：１４ 



講座のポイント 

●「社内外を問わず、業務のあらゆる場面で応用できる内容でした。今後実戦、トライアル＆エラーを繰り返し 
   て自分のものにしていきたい」（SE） 
●「ご自身の体験談や業界の裏話等含め、非常に印象的な講義でした。実際現場での応用の仕方が良く分 
   かりました。現場で実践します」（ＳＥ） 
●「個人的に交渉ごとは不得手なので、何とかしたいと日ごろから思ってました。 
   今回いろいろとヒントを頂いた。ありがとうございました」（ＳＥ） 
●「交渉術に必要なスキルはプレゼンを行う場合のスキルとは異なると感じた。表現するスキルよりも相手の話を 
   聴くスキル、相手に色々と話していただいて情報を引き出す事が重要」（ＳＥ） 
●「コンサルをやっているが交渉力に不足を感じてこの研修を受けた。充分に応用していけると考えます」（ＳＥ） 
●「カスタマーサービスのサービスオファリングの業務に際し、要件定義やトランスファーに活用していきたい。 
   相手の要望や真意を聞き出してから、こちらの考えを伝えたい」（ＣＥ） 
●「心を開かせる勇気を貰った気がします。テクニックだけでは少してこずる相手ですが、熱意を持って案件化出 
   来るように頑張りたい」（ＳＥ） 
●「受講してみて多くの“気づき”を得る事ができました。自信・情熱・執念を持って仕事します」（SE) 
●「最近CEの客先説明能力の低下が見られる。不用意な障害等についての説明を客先に行って、不安に陥れ 
   るケースもある。CE向けの説明能力に関するショートコースがあればよいと思う」（CE) 
 

 ビジネスにおいて、顧客とのＷｉｎ-Ｗｉｎの関係を構築できる交渉術の基礎を習得する 

 要件定義等の場面での活用領域を理解する 

 交渉は勝ち負け、嫌な事ではなく、ビジネス上ついて回るものである事を理解する 

 ネゴシエーション能力（顧客に対する説得力）を向上させたい方 

 交渉事が苦手な方 

 要件定義力を向上させたい方 

 交渉術の理論・原理原則を含め基礎的知識の学習・習得 
 現代の第一線の交渉術についてスキル・テクニック面で学習 
 自己のビジネス・スキルを再点検して、＜課題に気づく ＋ 行動化計画＞ 

実践！ ビジネス交渉術入門 

Ｐａｇｅ：１５ 



講座のポイント 

●「リーディングとマネージングを混同して理解していた。受講して、今までの自分の行動がチームにとって適合して 
  なかった事を反省させられた。 
  今後はこのＳＬ理論でリーディングの実践を心掛け、必ず最強のチームを作り上げたい」（ＰＭ） 
●「ＳＬ理論は本当に目からウロコでした。現場で実際に活かしたいと思います」（ＳＥ） 
●「プロジェクトを進める上でのメンバーとの接し方を考えた場合、ビジョンを明確に持ち、示すという重要性に改め 
  て気付かされました。今後実践していきたい」（ＳＥ） 
●「リーダーシップというものは最初から存在するのではなく、フォロアーが決めるものであるということを学んだ。 
   又、ビジョンという強い想いが周囲を動かす事を学んだ」（SE） 
●「今は移動してきたばかりでチームで一番下の立場ですが、上司・先輩の生きたリーダーシップを観察して、身に 
   付けて行きたい。思い当たる事が多かったと思います」（ＳＥ） 
●「今までの自分のスタイルがＳ２であり、メンバーの意見、意欲を押しつぶしてきたかも・・」（ＰＭ） 
●「現在のプロジェクトの問題点として“目標のあいまいさ”、”指示の仕方がうまくない“、”メンバーの意欲が把握で 
   きてない”と言った点に気付かされた。今後は目標を明確にし、コーチング、カウンセリングによって意欲の高揚 
   を図り、チームを立て直したい」（PM） 
●「リーダーシップはチームのメンバー１人１人が自分の分野で取っていく時代になっている事を認識できた。 
   リーダーは全ての知識・スキル・経験を有するわけではないのだから・・・」（CE) 
 

 変革の時代におけるリーダーシップの役割・機能を理解し、現場で実践できるスキルを習得する 

 チームメンバーの意欲・能力を引き出す理論・スキルを習得する 

 チームパフォーマンスを最大化する考え方を習得する 

 現状の仕事の壁にぶつかっている方・・・・・変化の時代のリーダー、メンバーの在り方 

 若手、中堅の方・・・・・ＰＴ及び契約会社のメンバーとの付合い方等で悩んでいる方 

 チーム運営、パフォーマンス問題に悩んでいるマネージャー､リーダーの方 

 大きく変化するビジネス環境の中でのリーダーシップの機能・役割を理解する 
          「成長の担い手としてのマネージャー」 「変革の担い手としてのリーダー」 
 状況対応リーダーシップ理論（ＳＬ１理論）の理解と実践 
 リーダーシップの３大機能の理解と実践 
 チームパフォーマンスを最大化するパワーの再認識と気づきの持ち帰り 

実践！リーダーシップ （SL-1) 

Ｐａｇｅ：１６ 



講座のポイント 

●「クレーム報告のため障害報告書を作成することが多々ありますので、今回学んだことを踏まえて客先に納得 
   していただけるものを作成したいと思います」（CE） 
●「初めは書き出しにも困った報告書ですが、テクニックとテンプレートで書けるものと感じた」（SE） 
●「実際に報告書を書く時に（本）テキストを参考にできます」（CE） 
●「基本を押さえると、報告書も意外に簡単なものと気づかされました」（技術） 
●「報告書、議事録の質の向上が図れる。又障害報告書の作成に活用したいと思います」（CE） 
●「文章を書く際は、相手の立場に注意することを学びました。こメール・電話も含めて注意していきたい」（SE） 
●「今後大きな障害が発生したときに、本スクールが心強い味方となってくれるかと思います」（CE） 
●「（報告書等の）テンプレートらしきものがあるとは思ってましたが、明確な形として学習できて面白かった」（CE） 
●「ＳＥ、ＣＥの障害報告スキルアップに関しては有効なテキストだと思う」（コンサル） 
●「ちょうど学びたい内容であったため、とても有効であると感じました」（SE） 
●「１日コースでしたが、継続的に書く内容を学べる機会があればよいと思った」（SE） 
●「まだ客先向けの報告書は書いたことがありませんが、今後書くことがあれば生かしたい」（SE） 
●「実際に社内、社外にビジネス文書を出す際には、今回のコースで学んだテクニックトテンプレートを生かして活用 
  していきたいと思った」（SE） 
●「（ビジネス文書同様に）ビジネスマナーも表現の一つ。もっときちんと勉強しようと思う」（SE） 
●「いずれ作成するであろう障害報告で、お客様に納得してもらえる文書をかける。  
   少なくとも余計なミスは減ると思います」（SE） 
●「入社直後に学んでおいた方が良かったかなという内容でした」（SE） 

 ビジネス文書・メールを構造（フレーム・書式）として理解し、記述するスキルを体験する 
 最前線における報告書、議事録、障害報告書等のサンプルを多用 
 文書の慣用語、慣用句の活用方法 
 障害報告の現状と顧客の納得するその記述について 

 ビジネス文書・メールの作成の基本について理解し、同スキルを身に付けられるスタート台に立つ 
 社外文書：顧客に提出する文書（報告書、依頼書、詫び状、他）の品質の向上を目指す 
 社内文書：社内発生文書（通知、コール報告、議事録、仕様書、他）の品質の向上を 〃 
 読み手の治験、情報レベル、関心、興味、心情等を配慮できる文書力の向上を 〃 

 文書（障害報告書、議事録、訪問報告、メール）を書くのが苦手な方 
 文書作成、メール作成をもっと効率よくこなしたい方 
 相手にこちらの意図・内容が良く伝わる文書の書き方を求めている方 

 SE/CEのためのビジネス文書入門 

Ｐａｇｅ：１７ 



講座のポイント 

 日本の流通業の歴史的流れを学習する （日本の流通業の流れを作った) 
 小売業界の業界の動向と現在、そして今後の動向について学習する 
 小売業経営の基本的計算式、計画経営、分析レポート等の基本について学習する 
 今後の流通業界のシステム化のトレンドについて学習する （オムニチャネル、ビッグデータ、他）    

 顧客との会話についてゆける日本の流通業に関する基本的な知識を身に付ける 
 現在の日本の流通業を取り巻く経営環境、顧客のニーズについて学習する 
 流通業に知識の体系化を行う事で、業界に対する興味・関心を継続的に保持する事を期待する 
 上記によって、顧客に対する提案力、要件定義力の向上を目指す 

●「実際の業務では細かいところの話になってしまうので、業界全体の話が分かり、客先での話題についていけそう」(SE) 
●「まずは今日学んだ内容をもとに、会議や資料の理解を深めることで業務の効率を図りたいと思う。 
   いずれは客先で、お客様と話したり資料の作成に活かしていくつもりです」(SE) 
●「本日の講座で流通業の全体図のようなものを頭に思い浮かべる事ができるようになったと思う」(SE) 
●「流通業における言葉や概念を理解できたので、社内や客先での会話の理解に役立つ」(SE) 
●「流通業の過去、現在、そしてこれからの展望等について学べたので、こういったことを日々意識しながら生活して 
   いく事で普段とは違った視点や発想をすることができ、客先に新しいシステムを提案していく際の糧になる」(SE) 
●「現在携わっているシステムがお客様の業務に如何に関わるか理解することに役立ったと思う。今B社のMDシステ 
   ムを勉強しているところだが何のためにこの情報が必要なのか等、システムの理解につながると思った」(SE) 
●「流通、小売業に関する他の講座があれば参加したいと感じました」(SE) 
●「素人に対して一から説明していただけたので本当に助かりました。内容は復習して今後の仕事に活かしていきたい」 
●「変化が激しい中でその先端を追って新たな試みができる環境にいると言う事が分かり、ワクワクしました」(SE) 
●「今後業務に取り組む姿勢や、現状の見方、歴史を学ぶ重要性を再認識する事が出来たと思う」(SE) 
●「流通業は暗黒大陸であり、新大陸にもなるとの言葉通り、私も最先端で新大陸を作る一員になれるように注力 
   したいと思うようになりました」)(SE) 
●「セブン＆アイのお話を聞いて、オムニチャネルの可能性にワクワクしました」(SE) 
●「システムに関わる上でお客様の仕事を理解する事がとても大切だと気付きました。流通業の基礎知識は知ってい 
  て当然であり、この知識をさらに深めてお客様を理解する事で相手が求めるシステムを作る事ができる」(SE) 

 流通業の知識、学習経験の浅い新入社員 
 中途入社、BU転籍で流通業についての知識、経験の浅い方 
 流通業の歴史、業態の変遷、経営手法、最新トレンドについて興味のある方 

 SEのための流通業入門講座 

Ｐａｇｅ：１８ 



講座のポイント 

 実際にあった商談の詳細なコール報告を極力手を加えずに編集し、ツールブックとして使用する 
 最前線での他企業との競合、コラボレーションの実態を考察できる 
 商談における人脈、各種リソース、チームワーク、信頼関係等の関わり方を考察する 
 ツールブックによって商談の疑似体験ができ、その中から 多くの気づきに出会える   

 実際にあった商談内容を基に現場ビジネスの全体像を学び、考察する 
 競合の中での情報収集、分析、次回アクションプラン、実行、検証のサイクルを学習する 
 チームによる情報整理・分析・問題解決の手法を身に付ける 
 ビジネスにおける戦略的マインド・行動の必要性を学習する   （信頼の貸借対照表） 

●「自分の考えが詰まった時に整理する際に相関図・時系列を利用したグラフ、KJ方は活用できると感じました」(SE) 
●「明日から客先で自分の準備してきた原稿を読み上げるだけではなく、お客様の一言一言や心境の変化に気を配る。 
  そしてその後、それらを繋げて戦略を造れるまでになりたいと思います」(SE) 
●「お客様との信頼関係をどのように築いたらよいかなどを学び、客先での態度に反映できる」(SE) 
●「客先とのコミュニケーションを取る際に、相手の心理を追う、相手のニーズを聞きだす事に活用できると思います」(SE) 
●「KJ法を利用した情報整理は問題解決に繋がると考えています」(SE) 
●「付箋を使って想いのままに情報を書き出して、その後グルーピングとまとめをすれば時間の節約ができます」(SE) 
●「自分がしている業務以外を学ぶ事によって、より速く自分の仕事をこなす事や完成度を高める事に繋げられると思う」 
●「今回学んだことを業務でどのように活かすかイメージできてよかった。有難うございました」(SE) 
●「２日間、全く無駄のない講義でした。今後とも継続して教育クラスを受講して、自分の斧を研いでいきます」(SE) 
●「問題などに直面した時、どのように細分化し解決すればよいか学ぶ事が出来ました。有難うございました」(SE) 
●「普段の仕事ではあまり頤使することのなかったこと、意見を集める際に有効なKJ法を知る良い機会でした」(SE) 
●「ビジネスは（キーマン・ライトマン等の）人の気持ちに左右されることを感じた」(SE) 
●「内容の豊富な２日間です。入社後１年間で同期の考えが変化し、良いところを出し合った結果、これからもっと仕 
   事ができるよう頑張ります」(SE) 
●「信頼を築くのは大変だが、壊れるのは一瞬だと言う事を学んだ」(SE) 
●「今は受注をとれた段階のプロジェクトにいるのでスガ、キーマン、ライトマンといった概念を意識して出張に戻る。 
   人に心境の折れ線グラフなども空いた時間に作成して分析したいです」(SE) 
 

 基本的に新入社員のブラシュアップコース 
 顧客戦略、戦術と実際の現場での商戦に興味のある方・・（コンサル向けケーススタディ） 
 担当客先に対するビジネスの発掘、拡大を志している方 

 SBM （宮沢百貨店） 

Ｐａｇｅ：１９ 



講座のポイント 

 顧客と常時接している営業がマーケットの変化を、企業のレーダーとして絶えずキャッチする必要がある 
 絶えず変化する顧客のニーズによって、過去の知識、成功体験はすぐに陳腐化しリスクに転化する 
 顧客のニーズはＩＴ，Webを用いたビジネスプロセスとマーケティングの革新に変化している 
 マーケット、業界、顧客の変化を正確に把握しての戦略的なビジネス展開が出る事を目指す 

 マーケットの変化・現状の把握、分析、マーケティング戦略立案の手法の習得 
 事業戦略、営業戦略のプランニングのプロセス・スキルの習得 
 次代を切り開くイノベーションを「考える技術」の習得 
 コンサルタントのスキル：「フレームワーク」の理解と習得 

●「今まで学んでこなかったマーケティングのフレームワークが体系的に理解できた」（営業MGR） 
●「３C分析、５C分析等で今まで感覚的に行っていた事が体系立てて理解でき、社内でも説得に使える」（〃） 
●「普段どうしても直面している案件や仕事に追われてしまい、将来に向けての計画を考える事が少なかった事を反省」 
●「マーケットやお客様のニーズ、競合状況等分析・整理するツールとして役立ちそうです」（SE) 
●「マーケティングと事業計画書の作成の仕方を体系的に学べた。自身が明確に方針を定め部下に向けて発信したい」 
●「プリセールスに関わっているので、お客様とビジネス的な観点から議論できるように活用したい」(SE) 
●「販売活動を行っていく上で“的外れ”な提案にならないように活用したい」（営業） 
●「年度、半期、４半期、月次の目標設定や現状分析・戦略策定・実行といった様々な場面で活用したい」（本部） 
●「広く正しい情報を集め、深く考える習慣を身に付けなければならないと痛感した」（営業MGR) 
●「事業のキーはイノベーションとマーケティング。何かを変えるリスクよりも、変えないリスクを意識して活動していきたい」（〃） 
●「事業計画と立案については上司や部下を巻き込むことのできる明確な意思とシナリオを持って臨みたいと思う」（〃） 
●「戦略立案と同意形成。一人歩きしても何ら恥ずかしくないマーケティング戦略、事業計画書を目指したい」(〃） 
●「現在の部下の営業活動に対して、数多くの指導すべきポイントがあることに気づかされた」（〃） 
●「御用聞き営業からの脱皮、プロジェクト型（組織）販売、SEの販売プロセスへの参画等の課題が明確になった」（〃） 
●「担当部署の成長、営業・SEの人的リソースの強化等に対する活動が不足していた」（〃） 
●「Change or Die!」のフレーズが非常に印象に残った」（〃） 
 

 営業パーソン（中堅以上・マネージャー・部長） 
 コンサルタントを志向するＳＥ （上流工程：経営戦略レベル） 
 事業プラン等を担当する本部スタッフ 

 マーケティング戦略入門 

Ｐａｇｅ：２０ 



・前ページで既述したように、サービスビジネスの90%以上は社内外の多くの立場の人々との会議や打 
 合せ、説明、報告、プレゼンといったコミュニケーションで占められています。 
・コミュニケーションが拙い場合にはその後の確認やフォロー等でチーム全体のパフォーマンスが悪くなるだけ 
 でなく、ビジネス自体を大きなリスクにさらします。（横浜の傾斜マンション問題等）  

・言い換えればコミュニケーション能力の優劣が、企業のビジネスの効率や優劣に直結しているからです 

・過去には営業が契約を取ってきてからがPS/CSの仕事のスタートでしたが、昨今では販売の段階からSE/ 
 CEの参画が求められてきており、顧客との直接の協議、説明、プレゼン等の出番が増えています。 
・「Solution Businessは情報に始まって情報に終わる」といわれますが、対顧客、対社内、対他部門、 
 プロジェクトチーム内等での情報のやり取り、意思疎通が益々重要になってきています。 

・確かにプレゼンやリーダーシップ等１０年以上前から継続しているものもありますが、2500年前の「孫子の兵 
 法」が現代でもビジネス界のバイブルになっているように物事の原理・原則は全く変わりません。 
・「賢者は歴史に学ぶ、愚者は経験に学ぶ」の諺通り、先人の知恵の中に未来に向けてのヒントがあります。 
・例えばプレゼンコースも20年前はホワイトボード、その後OHPを用いてましたが、現在ではパワーポイントで動 
 画やアニメを駆使してるように、その時代の先端に合わせた研修内容に絶えず改善しています。 
・現在も外部の研修機関・顧客からもの研修内容はＩＴ業界でもトップクラスとの評価も得ています。 

Q4）参加者に対する期待や要望は何かありますか？ 

・中堅の方々は顧客を含む水平・垂直方向の方々とのコミュニケーションの効率化が最重要課題です 
・若い方々も今のうちにコミュニケーションのスキルを磨いてください。プロジェクト・マネージャーとしても最重 
 要スキルとなりますので、忙しいMgrになる前にどんどん身に付けた方が良いと思います。 
・スキルのコースですから過去に受講したかしないかではなく、現在身についているか否かが重要です。 
 中にはSPIN,CPC等のコースは繰り返し参加され、新たな気づき（課題）を見つける方もいます。 
・皆さん方が超多忙な日々を送られていることは重々承知しています。しかしキコリの物語のように刃の 
 なまった斧で木を切るのではなく、研修を通してその斧（スキル）を研いでいただきたいですね。 

ビジネス・スキル研修に関しての良くある質問にお答えします 

●ある所で仕事熱心なきこりがおりました。朝から晩まで働きづめの毎日を送っていました。 
 しかしながら、今ひとつ仕事の効率が悪いように感じた監督がきこりの使っていた斧を見たところ、 
 刃先が磨り減って丸くなっていました。 
 監督はきこりに「斧の刃を研いだほうが良いのでは・・？」とアドバイスしました。 
 きこりはこう答えました。「忙しくて斧の刃を研ぐ暇なんてありません」と。 
 

●有る外資系企業で仕事熱心なＳＥがいました。朝から晩まで働きづめの毎日を送っていました。 
 しかしながら、今ひとつ仕事の効率が悪いように感じた上司が、客先での要件定義の現場で観 
 察したところ、客先とのコミュニケーションが余り円滑ではありませんでした。 
 上司はＳＥに「コミュニケーション力を向上させるスキルを身につけたら？」と研修を薦めました。 
 ＳＥはこう答えました。「忙しくて研修に出ている暇なんてありません」と。・・・あなたは？  

忙しい原因は自分に 
あったんだな・・・・ 

Ｐａｇｅ：２１ 

Q１）研修のテーマがコミュニケーション力の向上となっている訳は？ 

Q２）具体的言うとどのような事ですか？ 

Q3）失礼ですがコース内容が「古いのでは？」という声も一部でありますが・・・？ 



SE,CEの機能・役割・仕事の中身が変化している・・・・ 

 ●  SE、CEの仕事環境の変化・・・・・・・・「人と会う」ことが仕事になってきた！   

・かって、SE,CEの仕事は営業の販売の後からスタートするものであり、顧客との直接の交渉事等は 
 営業の役割であった。 
・しかしながら研修時の受講生との会話の中からSE・CEの機能・役割の大きな変化が伝わってくる。 

① 販売活動に取られる時間が増えた・・・ 
    「客先提案時に営業さんからの相談やミーティング、客先同行のケースが増えてきています」 
    「客先に対するプレゼンは、客先からもSEと言う事で私がやらなければならないケースが増えてきています」 
    「客先担当者の方の知識・経験も豊富になってきているので、営業さんだけでは商談を進めるのが難しくなってる」 
    「数値（コスト）管理が厳しく、実態としては我々もサービス販売の営業としての当事者になってきた」 
② 契約会社との関係・・・ 
    「入社２年目ですが、契約会社の方々とのコミュニケーションの取り方に苦労しています」 
    「客先との要件定義に予定よりも２ケ月以上も時間がかかって、契約会社さんの役員さんからからは何時まで我が 
     社のSEを遊ばせておけばいいのか？ 他にも引き合いがあるとクレームを受けました」 
③ 要件定義の場面では・・・ 
    「客先IT担当者の言う通り作り込んだのですが、稼働後に現場のユーザーさんのクレームで手戻りでやり直しでした。 
     結局、誰が本当の決定権者か？即ちキーマンの見極めの間違いが原因でした」 
    「客先の要求通り作ろうとやってきたのですが、逆に担当SEとしての具体的提案が無いのか？と厳しく指摘されました。 
     単純に客先の要求通り作るのだったら、もっと安いベンダーがいくらでもいるとも言われました」 
④ 顧客とのコミュニケーション 
    「客先に提出する文書類が苦手です。特に障害報告等は過去営業さんが書いて提出していたのですが、最近では 
     我々が書いて提出し、客先が納得できる説明も求められるようになった。障害報告書を突返されたりしました」 
    「定例ミーティング等で客先に対する報告、プレゼン等の場面が増え、技術職だから苦手とか言ってられなくなった」 
⑤ 販売に対する意識の変化 
    「今年からPMなりますが、私が担当する客先の商談案件を掘り起さなければならないと思っています。 
     何故なら客先の状況や抱えている課題を一番知る位置にいるからです。営業さんの出番はその後となってきます」 
    「客先で現在稼働中の他社製PCの運用サポートに関して相談があり、ヘルプデスクとしては案件として提案します」 
⑥ 何処から来るの？その自信、過信、盲信 
    「自分の成功体験でこれでいいんだと自信を持っていたが、世の中の変化について行けてない自分に気づかされた」 
    「昔のやり方・考え方で指示・主張する上司がいますがが、どこから来るんでしょうか？あの自信は？ 確かに過去の 
     体験は貴重ですが、変化する客先のニーズに付いていけてません。このような上司こそ研修を受けるべきです」 
⑦ 営業体制＆採用条件について 
    「我が社の営業の新入社員の採用がここ数年途絶えて新陳代謝がなく、今後営業力の低下が心配だ」 
    「ＩＴ業界全体で新入社員の営業職採用が激減し、中堅のＳＥ、ＣＥが社内異動で営業になるケースが増えてる」 
    「入社試験の面接時、文系でSEが務まるかと質問したら、これからのSE職は顧客とのコミュニケーションのうまく取れる 
     人が重要なのでむしろ文系を多く採用してると言われた。目指すべきはコンサルタントだと自分自身納得している」 
⑥ 教育研修・ラーニングについて 
    「自分自身の知識やスキルで何が出来ていないのか？の貴重な“気づき”の場だと認識できた」 
    「客先のプレゼン時に企業トップや経営層が出てくるケースが増え、それに応えるより上流工程のコンサルタントを目指 
     す必要があると感じた。より経営戦略、マーケティング戦略レベルの知識・スキルアップの研修が望まれる」 
    「中途入社の方々に対する教育をしてほしい。新入社員教育に比べて体系化されていないのが実情だ」  
   Ｐａｇｅ：２２ 
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