
戦後の日本は、国民主権、基本的人権の尊重、平和主義を基本原理とする日本国憲法のもとで、平和で豊か
な社会を築き上げてきました。
一方で、この70年の間に内外の諸情勢は大きく変わりました。
成長社会から成熟社会へと移行するなか、人口減少や巨額の財政赤字といった問題を抱え、日本は持続可
能な経済社会を構築できるのでしょうか？
中国が台頭する一方で、米国の影響力が低下するなか、安倍政権は集団的自衛権の限定的な行使を容認
するなどの安全保障政策を打ち出しました。この防衛政策の転換が、日本の平和と安全にどのような影響を
及ぼすのでしょうか？
そして、戦後70年の「安倍談話」。時代の転換期とも言える今、私たちはこの談話の持つ意味合いをどう捉え
たら良いのでしょうか？
第2回トライアングル・トークでは、私たちの来た道を振り返り、私たちの行く道を考えたいと思います。
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公開講座
ビジネス&アカウンティングコース

（                 ）
【土曜日集中講座】
時 間…13：00～17：00
受講料…18,000円
定 員…30名
会 場…東京丸の内キャンパス

同窓生割引15,000円
※他の優待との併用は出来ません。
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丸の内講座 監修
関西学院大学教授
NEWS ZERO メーンキャスター

村尾 信尚

第2回トライアングル・トーク
「戦後70年 ～日本の過去・現在・未来～」

時　　 間…13：30～15：30
受 講 料…無料
定　　 員…200名
会　　 場…ステーションコンファレンス東京 5階
　　　　　　 （東京都千代田区丸の内1-7-12 サピアタワー内）
お問い合わせ…03-5222-5678（平日10：00～18：00）
　　　　　　　関西学院大学 丸の内キャンパス

キヤノングローバル  
戦略研究所研究主幹
立命館大学客員教授
外交政策研究所代表

宮家 邦彦1960年埼玉県生まれ。1989年東京大
学大学院人文科学研究科（国史学専
攻）博士課程修了。山梨大学講師を経
て、1994年東京大学助教授、2009年
から現職。1930年代の外交と軍事を
専門とし、著書に『模索する1930年
代 日米関係と陸軍中堅層』（1993
年 山川出版社）、『徴兵制と近代日
本』（1996年 吉川弘文館）、『満州事
変から日中戦争へ』（2007年 岩波新
書）、『それでも日本人は「戦争」を選
んだ』（2009年 朝日出版社）、『昭和
天皇と戦争の世紀』（2011年 講談
社）がある。

1978年東京大学法学部卒業、外務省
入省。外務大臣秘書官、在米国大使
館一等書記官、中近東第二課長、中
近東第一課長、日米安全保障条約課
長を経て、在中国大使館公使、在イラ
ク大使館公使を歴任、中東アフリカ
局参事官を最後に2005年退官。第一
次安倍内閣で総理公邸連絡調整官。
著書・コラム・論文多数。

お申し込みは
こちらのQRコードで！要申込み

webで検索

「収益を好転させるビジネス・モデルの創り方」
　　　～売れる仕組みを構築するイノベーション発想法

こんな方におすすめ

　生活者のニーズが多様化している昨今、世の中に出る製品
やサービスもそれに伴って多様化しています。まずは自社独自
の強みを生かした製品・サービスを開発することが最初に行う
べきことです。
　しかしせっかく社会やお客様に素晴らしい価値を提供でき
る製品やサービスを持っていても、それだけでは十分ではあり
ません。自社製品の価値がわかる顧客層を絞り込むことが重
要になります。
　自社の「何を」「誰に」買ってもらうかを徹底的に明確にした
うえで「どうやって」買ってもらうかを立案します。この3つの戦

略のセットができてはじめて「自然に売れる仕組み」が構築さ
れます。この儲かる仕組み＝ビジネス・モデルができて初めて、
安定的な売上と継続的な利益を生み出すことはできません。
　今回はビジネス・モデルをしっかりと定義したうえで、大企業
の成功事例を紹介します。そしてセミナーの参加企業が自社
にいかに取り入れていくかを、弊社独自のワークシートを活用
するワークショップ形式で徹底的にご自身に落とし込んでいた
だきます。
　ぜひこの機会に本セミナーに参加し、新しいビジネス・モデル
を構築してください。

開催趣旨

【1日目】
１．「売れる仕組みを創るには」～マーケティングの基礎知識
「何を」＝自社プロダクトの独自性を明確にする
「誰に」＝自社プロダクトに共感し買ってくれるお客様を明確 
にする
「どうやって」＝お客様に響く表現と、見てくれる媒体を明確
にする
「ブランド」＝発信したことにお客様が共鳴してもらえる仕組
みづくりをする
－　自社独自の顧客価値（＝USP）を見つけるワーク
－　まだ見ぬ顧客層を発見するターゲット設定のワーク
－　顧客視点でニーズを表現するワーク

2．ビジネス・モデル
－　ビジネス・モデルの定義～あいまいな思考からの脱却
－　日本と海外の大企業の事例～ レーザーブレード、フリー
ミアム、ブルーオーシャンなど

－　競争相手より優位に立てる理由と注意点
－　自社にフレームワークを取り入れる時に考えるべきポイント

【2日目】
3．イノベーション発想法
－　イノベーション的な発想を阻害する2つの理由：固定観
念と成功体験

－　自社に適合する発想を生み出すコツ
－　暗黙知を形式知と集合知に転換し、結果を出せるチー
ムにする

4．成功企業の事例に学ぶ
－　自転車小売業の季節性を活かした共同購入の仕組み
－　引越・運送業の優良顧客獲得のための仕組み
－　酒造会社の顧客視点のDM
－　建築会社の新規顧客獲得のためのプラットフォーム戦略

5．ワークショップ
－　新結合を生みだすためのワークショップ
－　ビジネス・モデルの構築ワークショップ

プログラム

静岡大学人文学部経済学科卒。フィリップモリスなどを経て、イ
ンディアナ大学経営大学院にてMBA(経営学修士)を取得。ア
マゾンジャパン、マスターカードなどで、マーケティング・マネー
ジャーを歴任。
2010年に起業し、マーケティング アイズを設立。翌年法人化。
収益を好転させる中堅企業向けコンサルティングと、従業員をお
客様目線に変える社員研修、経営講座を提供。

おもな著書（理央 周として）
『なぜか売れる営業の超思考』『なぜか売れるの公式』『サボる時間
術』（日本経済新聞出版社）、『外資系とMBAで学んだ先を読む会
話術』（PHP研究所）、『テレビショッピングはなぜ、値段を最後に言う
のか』（ダイヤモンド社）等

テレビ東京、ZIP FM(準レギュラー)、朝日新聞、日経ＭＪ、中日新聞、プレ
ジデント、日経ビジネスアソシエなど、テレビ、新聞、雑誌、ラジオの出演・
掲載実績も多数。講演実績として日本経済新聞社、宣伝会議、日刊工
業新聞社、ダイヤモンド社、各地商工会議所・市役所、ロータリークラ
ブ、ライオンズクラブ、各地倫理法人会など。

講師プロフィール
関西学院大学経営戦略研究科 准教授

マーケティング アイズ株式会社 代表取締役
児玉 洋典

テキスト：『なぜか売れるの公式』日本経済新聞出版社　ISBN-10：4532319544

● 限られた予算で確実に顧客獲得につなげたい経営者・
事業主

● 理論だけではなく、自社のケースを具体的にイメージして
学びたい方

かん　せい　がく　いん

2015年度後期

または
関西学院大学丸の内講座


