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講師プロフィール

青柳 創平

【得意テーマ・専門分野】
生成AIの活用研修／マーケティング研修／デジタ ルマーケティング（SEO、SNS広告、グーグル広告）研修／コンテンツライ
ティング研修／ロジカルシンキング研修／企画・プレゼンテーション研修／補助金活用研修

【経歴・資格・著書】

【主な実績】
・民間企業：大手商社の半導体部門、米国ナスダック上場の半導体メーカー、米国ナスダック上場の太陽光パネルメーカーほか
・公的機関：厚生労働省 職業訓練校のマーケティング講師ほか

（写真）

約30年にわたり、ハイテク業界でBtoBマーケティングと新規事業開発に従事。新規事業・新製品

のマーケティング戦略立案から実行、営業支援まで幅広い実務経験を持つ。半導体企業の日本

法人では、マーケティング部長として年商ゼロから1年間で4億円への事業成長を実現。

また、IT資産管理メーカーのWEBマーケティングチームのリーダーを務め、SEOやウェビナー施策、

展示会でのリード獲得に成功。IT業界最大の展示会であるInterop2024では 出展責任者と

して1,530件のリード獲得を達成。さらにウェビナー施策により前期比14倍のリード数を獲得。

マーケティング講師とマーケティング代行業務を実施している

中小企業診断士

ジャイロ総合コンサルティング（株）コンサルタント
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本日の研修の目的とゴール

国内企業の成功事例を紹介

+ 生成AI

国内企業による

・商談会の書類選考を通過するためのノウハウ
・商談会、展示会の準備と実践
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本日のアジェンダ

・商談会の書類選考を通過する方法

・商談会、展示会の準備と実践

【50分】

【20分】

第1部：戦略的準備編

【5分】
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講師実績紹介
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1,530リード獲得の具体的なノウハウ

36
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第1部 戦略的準備編
～商談会の書類選考を突破する方法～

顧客のニーズを掴む方法

商談申込書を作成するコツ

差別化のポイント
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サービス
サイト

マーケ施策による認知 育成・比較 リード獲得

□■■■■

□■■■■

お問合せ
コラム
サイト

コンテンツ作成

指名KWメイン

一般KWメイン

・有益なコンテンツが顧客に何度も閲覧される
・ザイオンス効果で好印象、高評価[1]

テレアポ

インサイド

商談

営業部門

有益なコンテンツは顧客に何度も閲覧され好印象を与える

B to Bマーケティングの理想的なフロー 集客から商談まで



©JAIRO 9

マッチングフェアなごや・技術提案商談会 書類選考突破戦略

書類選考を突破し、商談を実現するための即効性実践プラン

～申込書1枚で"選ばれる"秘訣～

書類選考の合格ポイント
発注企業が求める3要素を盛り込み、一次審査通過率
2倍以上 を実現

即実践！書類通過3ステップ

発注企業のニーズを掴む方法
潜在課題を特定し自社強みと接続

1.

2.AI x フレームワーク x 市場調査データで戦略案を数秒で作る

差別化された申込書作成
競合と明確に区別される1枚の作り方

3.
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書類選考を突破する方法
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発注企業のニーズを理解する方法

市場調査（3C + 顧客の3C分析）

・

競合分析
・競合他社の動向を把握

発注企業のニーズを理解
・ファクトベースの調査・分析・提案

市場調査データの活用
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発注企業のニーズ発見方法 市場調査
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6C分析とは？ 自社と顧客を取り巻く市場全体の理解

3C分析との違い
3C分析は自社の市場環境を分析するフレームワークです。6C分析は、自社の3C分析に加えて顧客企業
の3C分析も行い、より深く顧客企業の状況を理解することができます

B to Bビジネスでは、顧客企業の状況理解が自社の成功に直結します

[2]
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競合他社や顧客ホームページの分析方法

・クロームの拡張機能「SEO Meta in 1 click」をインストール
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競合・顧客分析ワーク：SEOメタデータ調査

10分間の個人ワーク

• 「SEO Meta in 1 click」をグーグルの
クローム拡張機能からダウンロードを
行い、使ってみましょう！

• 競合5社、顧客5社を分析

• タイトル・メタ説明・見出しを確認

• ワーク後、2分間の発表（数名）
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発注企業のニーズ発見方法 競合分析

（例） （例）
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発注企業のニーズ発見方法

？

[3]



©JAIRO 18

顧客インサイトとベネフィットの関係（事例）

[3]
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顧客ニーズを掴む方法 まとめ

商談会の申込書作成
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AI活用で顧客にニーズを掴む方法

＊無料版でも有能



©JAIRO 21

AIで始める競合サイト・業界資料分析の基礎
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AI ＋市場調査レポート＋現場調査で勝ちパターン発見

発注企業の"隠れたニーズ"をFACTで読み解く

市場調査3ステップ

1 発注企業のHP・プレスリリース調査 + AI

最新の開発方針・新製品発表から課題を逆算

採用情報から不足している技術領域を特定

2 同業他社の納入実績 + AIで競合分析

競合企業の受注実績から発注傾向を分析

業界トレンド情報から未充足ニーズを特定

3 知人・展示会情報の活用

業界交流会・展示会で集めた情報を整理

取引先からの情報をもとに課題マップ作成

1

2

3

勝ちパターン発見の即効技

3つの"共通課題/悩み"を抽出
発注企業群に共通する技術課題や納期・コスト

問題を書き出す

自社実績の整理と紐づけ
課題に対応する自社の強みを実績データと共に

箇条書き

差別化キーワード特定
競合と明確に差がつくキーワードを3～5個厳選

1週間で実践できるチェックリスト

□ 発注企業5社のHP詳細分析

□ 業界新聞・展示会資料からトレンド抽出

□ 過去の受注案件から成功パターン整理

□ 技術提案書フォーマット準備
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AI×戦略フレームワークで作る競合優位性マップ
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AIを活用した市場調査・分析ワーク

10分間の個人ワーク

プロンプト資料1を使用
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商談申込書を作成するコツ 最重要ポイント
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申込書作成のためのライティング基本原則

✑審査で評価される文章構造の3原則

分かりやすさ

✓結論を文頭に配置

✓短文（30字以内）で記述

✓専門用語は最小限に

具体性
✓数値で強みを表現

✓実績・ 事例を簡潔に

✓比較優位点を明示

訴求力

✓課題解決力を強調

✓発注企業の利益に直結

✓信頼性を裏付ける

効果的な文章構成フレームワーク

「要点→根拠→期待効果」の3ステップ流
れ 1. 要点

自社の強みを端的に示す

「精度±0.001mmの微細加工技術」

2. 根拠

実績や数値で裏付ける
「航空機部品10年の納入実績」

3. 期待効果

発注企業へのメリット
「不良率1/10、コスト15%削減」

審査官視点のポイント

審査官が知りたい情報

→ 発注ニーズに合致するか
→ 技術力・ 実績は十分か
→ 他社との差別化ポイントは何か

「相手が何を知りたいのか」を考え、 課題解決に直結する情報 を厳選することが重要

20秒で伝わる文章例

難削材の精密加工技術で不良率0.01%を実現。 自動

車部品年間5万個の生産実績あり。御社の新規プロジェ

クトで工程短縮とコスト削減に貢献しま

す。
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差別化ポイントの作り方：競合とここが違う（即効技）

競合と「差がつく強み」の見せ方

①技術的優位性を数値で示す

特許・実用新案の具体的な件数と内容

特許保有5件 不良率0.01%

②生産体制の強みを具体化

納期短縮率（業界平均比▲○○%）

納期短縮▲30% 小ロット 1個～

③実績を"選ばれる理由"に変換

継続取引率・リピート発注実績を数値化

継続取引率95% 平均取引年数8.3年

微細加工 一貫生産

差別化キーワード例

特許技術 最短納期 カスタマイズ力

品質保証

最短1週間で実践する差別化戦略

1 自社技術棚卸し（1-2日）
特許・ 技術資料から「数値で示せる強み」を洗い出し

2 競合比較表作成（1-2日）
同業他社とのスペック・実績対比表を作成

3 発注企業別カスタマイズ（2-3日）
発注企業の課題に対応する差別化ポイントを強調

実践アクションプラン

□ 技術資料から数値データを抽出・整理

□ 過去納入先からの評価コメント収集

□ 発注企業3社の優先課題と対応表作成

差別化による効果

85%
書類選考通過率

3.2倍
商談成約率向上
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紙一枚で伝わる！申込書PR構成フォーマット

『 技術×実績×市場性』で端的な3行プレゼン

1 技術力

独自の加工技術や強みを 数値 で示す

例：精度±0.001mmの研削加工

2 実績

業界/製品 での具体的な納入実績

例：自動車向け試作部品年間500点

3 市場性

課題解決や 将来性を簡潔に

例：EVシフトに対応した軽量部品

申込書PR構成の3要素

A タイトル

強みを端的に伝える一文 (20文字以内)

B サマリー

3行で要点を端的に (各20～30文字)

C 差別化ポイント

競合と区別できる特長 (3点まで)

PRフレームワークのポイント
次スライドで具体的な記載例と雛形をご紹介

採択率2.1倍
このフレームワークの活用効果
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4P理論で差がつく申込書ライティング術

4P分析を申込書に活用して競合との差をつける

P Product（製品・サービス）

自社の提供価値＆独自技術を1文で明記

P Price（価格・コスト）

強みやコスト面の優位点を数値で示す

P Place（流通・ 納品）

受注・納品体制や対応エリアの広さを強調

P Promotion（実績・ PR）

成果事例や受賞歴を短く列挙

4P構成で差別化と説得力を最大化

マーケティングの基本「4P」を申込書に落とし込むことで、発注

企業の興味を引き、具体的なイメージを持ってもらえる

2.3倍
商談獲得率向上

様々な精密加工に対応可能です

「特許取得の微細加工技術で ±0.001mm の精度を実現」✓

コスト削減のご提案もいたします

「工程集約で製造コスト15%削減 、 VA/VE提案実績25件 」✓

短納期対応可能です

「全国24時間対応 、緊急発注 48時間以内で納品可能」✓

多くのお客様にご利用いただいています

「大手A社10年継続取引 、 技術優秀賞受賞 （令和5年）」✓

[7]
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最初に結論を伝え、論理的に理由・根拠を説明する構成（PREP法・CR法）が効果的

[9]
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AI×ライティング統合実践法
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申込書PR構成の具体的記入例

業種別・具体的記入例

金属加工業 の記入例

技術： 5軸加工（±0.005mm精度）

実績： 航空機部品年間200点 不良率

0.01%市場性： 新素材CFRP複合接合技術

樹脂成形業 の記入例

技術： 耐熱150℃ 抗菌処理

実績： 医療機器月産1万個 10年間安定供

給市場性： 金型30日短納期で量産対応

効果を高める実践ポイント

発注企業視点で表現

品質管理を徹底

自動車部品品質基準対応

数値で具体化する

高精度の加工が可能です

±0.001mm精度の加工保証

即活用！業種別テンプレート

金属加工 樹脂/化学 電子/機械
30分でPR作成可能！
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第1部 戦略的準備編 まとめ

マッチングフェアなごや・技術提案商談会 書類選考突破戦略
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第2部 実践スキル編

～商談で成果を生み出すテクニック～
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商談フレームワーク

[4]
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BANT分析とSPINセリングを組み合わせたヒアリング型の提案

[4]
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SMART原則による目標設定
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商談会編 まとめ

[5]

[8]
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展示会で結果を出す方法

・展示会成功の鍵は事前準備

・明確な目標設定と、それに合わせたブース設計が重要

・来場者の心を掴むには、独自の価値提案が必須

・製品を並べるだけでは不十分

展示会後のフォローアップは24時間以内がベスト
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「事前に集客できているか？ 集客できるネタはあるか？ ネタ作りはやっているか？」

3. SEO/SNSを使った集客戦略

展示会に向けた戦略的準備編

2. PASONAの法則を活用した刺さるPR資料作成

1. ターゲット顧客のペルソナ構築と深層ニーズ分析
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なぜ出展するのか？

?

目的を明確にしないまま出展する企業の落とし穴

①「とりあえず出展」の罠：
目的不明確のまま展示会に参加し、得られる成果も不明確になる

②

成功の第一歩は「目的の明確化」から

明確な目的設定の効果：

• 営業活動の焦点が絞られ、適切な準備ができる

• 成果測定基準が明らかになり、投資対効果の検証が可能に

• 商談中の提案内容や対話の質が向上する

明確な目的設定は、すべての準備活動と商談成功の基盤となる
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効果的なブース設計

何屋が何を売っているか一瞬で分かる！
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ペルソナ構築の重要性と実践方法
プロンプト資料2を使用

[2]

引用：フィリップ・コトラー（2024）『コトラーのマーケティング5.0』 朝日新聞出版
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PR資料作成とPASONAの法則

もう諦めていませんか？

プロンプト資料3を使用

引用：神田昌典、衣田順一（2020）『売れるコピーライティング単語帖』 SBクリエイティブ

[3]

もう諦めていませんか？[6]
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オンライン集客戦略（SEO・SNS活用）



商談後24時間以内
のフォロー必須

価値のある情報発信
を行い関係継続

次回のイベントに活かす

第3部 フォローアップと未来戦略編
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フォローアップと未来戦略編

99%は

テレアポのトークスクリプトと練習は必須！
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効果的なお礼メール

ペルソナ像は必須商談メモと社内連携は必須



©JAIRO 49

効果測定と改善
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第3部 未来戦略 まとめ

フォローアップと未来戦略編 – 5つの重要ポイント
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製造業向け実践AIツール例
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次のステップ

展示会・商談会後に実践すべき具体的なアクション項目
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全体まとめ
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添付資料1

・展示会、商談会を実施する際のチェックリスト

・展示会レイアウトのコツ



©JAIRO 57

実践チェックリスト

セミナー後に実践すべき具体的なアクション項目

事前準備

SWOT分析実施

SMART目標設定

ターゲット企業選定

PR資料作成‧ 更新

チーム役割分担

ブース配置計画

当日実行

効果的な声かけ実践

BANTフレームワーク活用

名刺交換とメモ記録

具体的な次のステップ提案

チーム間情報共有

成果‧ 課題の記録

事後フォロー
24時間以内お礼メール

追加資料の提供

具体的提案書作成

定期的なフォローアップ

成果測定‧ 分析

改善点の洗い出し

重要なポイント

チェックリストは印刷して持参し、実際にチェックを入れながら進めることで、確実な実行と継続的な改善に

つながります
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主要通路側が圧倒的に有利な理由

来場者の視認性向上

多くの来場者が自然に目にする位置

通行量が多い

人流が多く、ブースへの立ち寄り率が増加

アクセスの容易さ

来場者が迷わずにたどり着ける
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効果的な展示ブースデザインと立地の基本原則

認知ゾーン（主要通路側）
通行人の視線を捉える高さ2m以上のバックパネル、5m離れても読める社名・ロゴ、動画や照明で視覚的注目度を高める

興味喚起ゾーン（ブース手前～中央）
製品実機のハンズオン体験コーナー、3分以内で理解できるデモンストレーション、来場者参加型のインタラクティブ展示

商談ゾーン（ブース奥側）
周囲の騒音を30%軽減する半個室型スペース、4～6人が着席できるテーブル配置、商品資料やタブレットを設置した専用

カウンター

回遊性の確保（全体設計）
人の滞留を考慮した最低1.5mの通路幅確保、15分以内で全展示を巡れる動線設計、出入口を複数設けて混雑緩和

※事前の会場下見と競合ブース分析に基づき、自社の展示目的に合わせて各ゾーンの広さ比率を調整することが重要
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視認性の最大化

・遠くからでも目立つデザイン

・何屋？、何を訴求？が瞬間的に分かる

アクセスビリティ

・入りやすい導線設計

・体験型要素（触れる、見る、聞く仕組み）

理想的なブースデザイン

Interop2024で結果を出したレイアウト
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添付資料2

・検索意図を深堀する方法

・アクセス解析ツールの使い方
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検索意図の詳細をシークレットモードで分析する方法 1



©JAIRO 63

検索意図の詳細をシークレットモードで分析する方法 2
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検索意図の詳細をシークレットモードで分析する方法 3
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ツールを使った競合分析方法 その1
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Semrush（有料） 世界No.1シェアを使った分析

出典：

ツールを使った競合分析方法 その2
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概要からタイトル、見出し構造まで細分化して把握する方法
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添付資料3

・展示会開催時のコツ

・展示会、商談会の開催計画作成ガイド
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実践（実演）スキル編
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効果的な声かけ
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1ヶ月即実行アクションプランとまとめ
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