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Ｃ. マーケティング
実務に基づくマーケティング入門

概論

カリキュラム

機構施設名：千葉職業能力開発促進センター
                         実施機関名：株式会社テクノ経営総合研究所

2 市場調査・分析

（1）市場環境分析の基本

コースのねらい
　実務に基づいたマーケティング活動を行うため、マーケティングの基礎知識、マーケティング業務の流れを理解し、企業内での自部署だけでなく、
企業全体で顧客を満足させるマーケティング手法を習得する。

基本項目 主な内容

基
本
項
目

1 マーケティングの基礎知識

(1)マーケティングの定義

1.5

マーケティングとは何か。「売る」ではなく「選ばれる仕組みづくり」を学び理解する。

（2）企業活動におけるマーケティングの役割と基本プロセス

営業・開発・生産・サービスの関係を学び、市場理解 → 価値設計 → 提供 → 改善のプロセスを解説
する。

（3）顧客志向と価値創造の考え方【演習あり】

顧客満足を軸とした価値提供の仕組みについて解説する。
【グループワーク】「最近、自分が買った商品・サービスはなぜ選んだか」の選択理由をグループ共有

1.5

身近な商品をテーマにして、企業と市場・競合を整理し、STP・４P・SWOT分析・戦略などの基礎を学
ぶ。

（2）顧客分析とセグメンテーション

定量データ（数値）と定性データ（声）に基づく顧客分類とターゲット設定手法について解説する。顧客
を理解する視点を、顧客の課題・ニーズ・利用シーンで知る。

（3）SWOT分析【演習あり】

強み・弱み：自社視点、機会・脅威：市場・競合視点でアイデアを出し整理する。
【グループワーク】身近な商品事例を用いたSWOT分析をグループで実施する。

3 商品・サービスの開発・販売

（1）商品・サービス開発の基本ステップ

1.5

顧客ニーズに基づいた商品・サービスの開発手順について解説する。
顧客課題 → 解決策 → 提供価値の基本ステップを学ぶ。

（2）4P（製品・価格・流通・プロモーション）の最適化

マーケティングミックスの考え方と実務適用方法について解説する。
実務としてのペルソナ・カスタマージャーニーの利用法を学ぶ。

（3）4P分析とペルソナ・カスタマージャーニー【演習あり】

4P分析とペルソナ・カスタマージャーニーの実践事例を紹介する。
【グループワーク】身近な商品事例を用いて4P戦略を検討し、ペルソナ・カスタマージャーニーにまとめ
てグループ間共有する。

4 価値を高める商品戦略

（1）価値とは何か

1.5

顧客との接点で生まれる価値（機能価値／情緒価値／体験価値）を最大化する方法を学び、「安く売
る」以外の発想を身につける。

（2）競合との差別化の考え方と継続的に価値を高める視点

価格競争に陥る理由と強みをどう活かすかを学び、顧客との良好な関係を維持するための改善・付加
価値提供に方法を知る。

（3）総合演習（まとめ）【演習あり】

研修の成果を振り返りまとめる。
【グループワーク】身近な商品事例を用いて商品・サービスの簡易戦略を作りグループ間共有する。
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