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弊社研修プログラムの特徴
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経営課題の仮説→検証→質問→提案
で実績をあげる

戦略的思考を事例
で実践

200社以上の経営コンサルティ
ングの現場

顧客の生の声の把握

30行庫以上の金融機関の声

受講者の弱みの
把握

顧客視点

受講者視点 実践的視点

・弊社では、左記3点を強みとした研修
プログラムをご提供します。

●顧客視点
：売上数億円～上場企業までのコン
サルティングを200以上実施
：年商10億円強までの企業は「財務部
長」等の名刺を持ち金融機関と交渉
の場に同席し、実際に提案・交渉をし
ている（現場で同席している）

●受講者の弱みの把握
：集合研修から営業同行研修迄を通
じ、受講者の弱み、改善点を捉えた受
講者視点のプログラムを提供

●戦略的思考を事例で実践
：単なる知識ではなく、「現場で使う」こ
とに重点を置き、事例演習を通じてテ
クニック・ツール等の紹介ができる

強み



研修プログラム一覧

※売上3億円～500億円のコンサルティング実績を持つ弊社が、企業視点で金融機関に期待することに応える視点から以下のカリキュラムを企画しました。

※対象：中小企業については、Ｐ20を参照ください。東京商況会議所「エキスパートバンク」でもある講師が過去実績より反響の高かった
内容からセミナーを企画しています。
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・支店経営力強化研修 ～リーダーシップ・マネイジメントの視点から、支店経営強化
・融資推進のための支店幹部研修 ～部下戦力化のためのパターン化営業推進
・人を育てる〝達成感″と〝承認″研修 ～支店経営者としてのマネイジメント視点 等

支幹部向け

・企業価値向上研修 ～経営改善指導強化研修
・中小企業の事業継続・Ｍ＆Ａ研修 ～現場で押さえておくべきポイントと事例
・法人優良先新規開拓、発掘研修 ～同行営業開拓を含む 等

管理職向け

・財務基礎実践研修 ～融資の基礎から現場での提案の仕方
・融資渉外営業実践研修 ～仮説思考で融資推進・実績向上を図る
・実践同行営業研修 ～新規開拓同行営業研修 等

若手・中堅向け

Ｐ15～

Ｐ11～

Ｐ5～



若手・中堅向け研修

研修タイトル

・財務基礎実践研修
～融資の基礎から現場での提案の仕方／最初はパターンをもっ
て実践する

◎研修ゴール

：定量面の講義を中心として、カリキュラムグループ協議・プレゼンテーショ
ンを交え、「事業性融資（資金使途、返済源、保全）を定量面から現場で使う
ことを体系的に理解する」ことまで実施する。
＊他行庫では知識があっても、「現場で使える知識になっていない」「知識が
あっても話ができない」と言う声を多く聞く。決算書の見方をべ―スにその結
果から、融資業務をする（どんな企業か全体像を把握する、どこに問題があ
りそうか把握する、返済源は出るのかを確認する）などの融資視点での考え
方を学ぶ。

◎内容
①法人の会計と決算
②財務分析の基本
（１）収益性 （２）流動性 （３）安全性 （４）支払能力
（５）回転期間 （６）成長性 （６）生産性 （７）ＣＦ計算書（間接法）
※上記数字を使っての事例企業の演習
③定性面から企業をイメージする（訪問時のチェックポイントを含む）
④事業性融資の考え方
※よくある業種とその決算書上の特徴、資金使途／運転資金・設備資金、返済
源／運転資金・設備資金、保全／信用保証協会、不動産担保等
※事例企業の演習
⑤事例研究
※事例企業の財務上の課題を確認し、ロールプレイング又グループ協議・発表

◎実施日数
１日～２日研修
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・上記のような演習（取引深耕・新規開拓したい業種など
を希望頂くことも可）を複数設定し、受講者自らが研修で
学んだことを演習を通じフリカエリする

・グループ協議やロールプレイングなど、受講者間の交
流を図れるようなプログラムとし、研修終了後も店舗間の
コミュニケーションが取れるようにする

【演習例】



研修タイトル

・融資渉外営業実践研修
～仮説思考で融資推進・実績向上を図る

◎研修ゴール
： 現場で話ができない、コミュニケーションが取れない、取引先に対し自分
なりに取引イメージを持っていない渉外担当者が少なくない。

原因は、「経営者視点で仮説して考える」と言うことが不足しているからだ。
研修では、営業現場を想定して、「仮説（関心や疑問を持つこと＝発見する
こと）→検証（会話の中での検証）」のサイクルの構築を学び、演習を通じで
「現場で使える」ようにする。

◎内容
①融資推進活動のプロセスを見直す
②他行庫に当たり負けしないコンサルティング能力向上のポイント
※仮説思考で取り組み、取引先に対するストーリーを作る
③仮説思考で取引先にあたり問題発見する（定量・定性面からの仮説）
※問題を仮説→大きな問題・小さな問題に区分け→面談ストーリー制作
（例）定量仮説のパターン
・業種毎のコスト構造から仮説する
・決算書から仮説する 等
④自分の仮説パーターンを持つ
※パターンに当てはめることから思考する
（例）定性仮説のパターン
・事務所内（受付、社内のＴｅｌ、応接間）で仮説する
・工場を視察した際に仮説する 等
⑤演習

◎実施日数
１日～２日研修
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・演習では、上記のような「簡易な決算書」「業種毎の特
徴からその企業の良い点、悪い点、他社との差別化等を
整理して仮説を立て、質問（会話）するシナリオを作ること
を実践する。

＊訪問企業について、短時間で仮説を持って訪問するた
めの研修を行う

・グループ協議やロールプレイング形式で演習を実施し
し、参加者全員が参加意識を持つようにする。

【演習例】

若手・中堅向け研修



研修タイトル

・業種別メキキ研修
～業種別に良くある定量・定性上の課題から融資提案を
検討する

◎研修ゴール
： 特に若手に聞くと自身が携わったことのない業種に対するアプローチが
苦手と言うものが多い。そこで、業種毎に良くある問題、トレンド、融資チャン
スを整理しそれぞれのメキキポイント、アプローチすべき視点を掴むことを
ゴールとする。
：前項、「融資渉外営業実践研修」と組み合わせ、昨今の中小企業の思考・
方向性も含めプログラムに入れ込み紹介することも可。
：演習を通じ、業務改善の視点から資金提案まで行う。

◎内容
①融資推進活動のプロセスを見直す
②他行庫に当たり負けしないコンサルティング能力向上のポイント
③業種別に定量・定性面から企業のメキキポイント
※良くある業種毎の課題を整理する
④業種別にアプローチする
建設業、小売業、卸売業、不動産業、医療介護業、ＩＴ・・・等現場で多い業
種をピックアップ
※企業のライフステージ別（創業～成長～安定～衰退）に見る、「ヒト」「モノ」
「カネ」の良くある経営課題へ変更可能
⑤業種別に高付加価値をつけるための提案（資金ニーズを探る提案）
⑥課題演習（具体的事例：ご指定の業種・規模等の合わせて作成可）

実施日数
１日～２日研修
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・講義から上記のような良くある経営課題の整理を行い、携
わったことがない業種であっても、おおよそどこに課題がある
のかを大枠で捉える

・講義で大枠で捉えた後、演習を通じて実際の企業のメメキキ、
経営課題の勘所（演習では決算書を示す）、アプローチ時の
キッカケトーク、最終的な融資提案までを一連で検討するよう
な演習を実施する

・グループ協議・プレゼンテーションなどの手法で回答を実施さ
せると他の参加者の意見も聞け、更に効果的である

【テキスト例】/業種別の良くある経営課題

若手・中堅向け研修



研修タイトル

・実践 営業トーク構築研修

◎研修ゴール
： 「現場で話ができない」「コミュニケーションが取れない」と言う声から最初
はパターンを持っての会話からスタートすることから始める事を学ぶ。
＊演習で、トークのポイントをロジックツリーに仕立てる
： 会話を通じて融資提案、情報収集のためにキッカケトークの材料、具体
的パターンを提示し、明日から顧客と会話をするキッカケづくりをゴールとす
る

◎内容
①企業経営者が金融機関に求めていることを掴む
②事前準備で押さえるべきポイント
※事前情報から法人訪問時の「トークシナリオを作る」コツ
（新規・既存取引別）
※訪問目的・話題を狙った質問の仕方、仕切り言葉
※情報収集・整理の方法
（フロー情報とストック情報）
③融資提案キッカケになるトークを仕込む
良くあるキッカケトーク例
（１）資金ニーズをキャッチするためのキッカケトーク
（２）財務面に着目したキッカケトーク
（３）最近の話題を切り口にしたキッカケトーク
（４）コンサルティングテクニックを切り口にしたキッカケトーク
⑤課題演習
（ロールプレイングが最も有効）

実施日数
１日～２日研修
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・演習では、講義でのカリキュラムを参考に、上記のような
「ロジックツリー」に当て込み、実際のトークまでを検討する。

・ロールプレイング形式で実践することが最も有効

＊調査会社資料などから、新規開拓訪問を想定してロジッ
クツリーを構築することも良い（金融機関によっては、その
後新規開拓同行営業の研修をセットしている場合もある）

【演習例】
■ 定量 面での 優先 順位 ※緊急 性・重要性の枠に①②③ ④とマッピ ングす る ■ 新規訪 問時 の金 庫の 完結 な説明

【優先順 位項目】

　　　　　　　緊急性（高）

①

② ■ 定性面 ＋定 性面 での 優先順 位か ら、キ ッカ ケト ー クと融 資提 案・宿題 等ゴ ー ル想 定を す る

③ 　　　　重要性 （高） ■ Ｐatte rn　1

④

■ 定性 面での 優先 順位 ※緊急 性・重要性の枠に①②③ ④とマッピ ングす る

【優先順 位項目】 キ ッカケ

　　　　　　　緊急性（高）

①

②

③ 　　　　重要性 （高）

④

■ 定性 面＋定 性面 での 優先 順位 ※緊急 性・重要性の枠に①②③ ④とマッピ ングす る

【優先順 位項目】 ■ Ｐatte rn　２

　　　　　　　緊急性（高）

①

②

③ 　　　　重要性 （高） キ ッカケ

④

■ 想定 が崩れ た 場合 のシナ リオ

融 資 提 案 ・宿題 等 面 談 ゴ ー ルシナ リオ

Ｙ ｓｅ

Ｙｓｅ

Ｙ ｓｅ

Ｎ ｏ

Ｎｏ

Ｎｏ

Ｙ ｓｅ

Ｙｓｅ

Ｙ ｓｅ

Ｎ ｏ

Ｎｏ

Ｎｏ

若手・中堅向け研修



研修タイトル

・成果のでる新規法人開拓セミナー

◎研修ゴール
： 法人新規開拓に的を絞り、明日からすぐに実践し業績につながる手法や
ツールを持ち帰っていただく。実践できるところから実践すれば、おのずと効
果の出る実戦セミナー。
： 金融機関の法人営業のシーンで、過去、他行他金庫の研修等を通し実
践した結果、成果につながった営業手法、実際に営業活動時間を捻出する
方法、ツールを具体的に紹介。ツールについては実際の顧客との面談シー
ンを想定しながらツールの作成方法について説明する。

◎内容
①結果をだすためのメカニズム
（１）明日から本人次第ですぐに取り組める改善事項（行動編）
（２）明日から本人次第で直ぐに取り組める改善事項（考え方編）
②他行庫より早く提案するコツ
（１）早く情報収集しアウトプットを仮説する
（２）訪問時にインプットし、素早く事業課題を仮説する
③もう一段、コミュニケーション＆顧客対応力を向上させる
（１）簡単なパターン質問ではじめる
（２）キッカケトークで会話の壁を打ち破る
④ツールを使って相手との距離を縮める
（１）強み弱みリストで良い点・悪い点を整理する
（２）事業の成功要件（KFS）を攻める
※KFS＝key factor for success
⑤まとめと質疑応答

実施日数
ロールプレイング等、研修手法により応相談
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・講義から上記のようなツールを使って、新規開拓営業
の骨子を構築する。

・トークスクリプト制作、ロールプレイング実施等の研修手
法によってカリキュラム内容、応相談

【提出物例】

若手・中堅向け研修



研修タイトル

・実践同行営業研修
～新規開拓同行営業研修

◎研修ゴール
： 新規開拓営業の実践を通じて、営業推進思考を強化し手法・技術・思考
法を身に付ける）
： 「営業実績＝営業量（営業時間－結果怠慢時間）×営業能力（営業知識
＋営業推進思考＋コミュニケーション）」の方式を理解し、そのための事前準
備、訪問目的、行動管理を学ぶ
： 訪問目的、シナリオを明確にして渉外活動を出来るようにすると共に、新
規開拓では金融商品を「押す」ではなく「推す」ことからはじめ、Phaseを持っ
て継続的な新規開拓のできる思考を身に付ける

◎内容
①「営業実績＝営業量（営業時間－結果怠慢時間）×営業能力（営業知識
＋営業推進思考＋コミュニケーション）」であることを再整理する
②事前準備で押さえるべきポイントと取り組み方針の確定
※定量・定性・信用調査書等
③情報収集・融資提案キッカケになるトークを仕込む
④事前訪問シナリオ制作
※顧客情報の作成・管理、自社とＫＳＦ、出口戦略の想定
（例）トークスプリクト、訪問時チェックリスト等
⑤演習（実際の取引企業の定量定性情報からアタックシナリオ構築）
※ロールプレイング
⑥実践、同行営業
⑦同行営業内容のＦＢ（レポート提出）

実施日数
同行日数により、応相談
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・講義から上記のようなトークスクリプトを作成し、ロール
プレイング後、その翌日から営業訪問を実施。

・訪問結果を上記のような訪問管理表に記載・提出させ
る。講師の方で、訪問時の所感について別途レポートを
提出し、各受講者の今後の指導に役立てて頂く。

・受講者数と実施日数の兼ね合いで、その同行営業手法
については応相談。

【作成物・提出物例】

氏 名： 訪問年月日 平成　年　月　日

既

存

未

取

引

チ

ラ

シ

渡

し

軒

情

報

収

集

他

行

取

引

情

報

見

込・

再

訪

問

見

込・

予

約

獲

得

不

在

門

前

払

い

1 〇〇〇 〇〇〇 ✔ ✔ ✔ ✔ ✔ 祖父母、ツール提示、庭に自転車（5・6才用？）、夫婦共働き、他行ティッシュ ツ ール 2提 示 、他 行 取 引 、孫 預 金

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

備考

今回訪問面談者・内容・情報 次回訪問内容

新規 訪 問活 動 リス ト

No 顧客名 住所

区分 訪問結果
顧

客

情

報

カ

｜

ド

記載例

【新規訪問時のトークスクリプト】

第一回 目訪問

ゴール設定

：

：

若手・中堅向け研修



管理職向け研修

研修タイトル

・企業価値向上研修
～経営改善指導強化研修

◎研修ゴール
： 中小企業では、金融機関がコンサルティング機能を果たすことで、業務
改善と資金提供の両面のサポートがされる。そこで、経営改善の視点に焦
点を絞ってのアプローチを学ぶ。
： 経営改善計画など、中々計画通りに行かないケースが多い。改善計画中
でも、優良先でも経営者がキチンと経営課題、優先順位、手法を捉えていな
いケースは少なくない。
＊部下への指導への利用方法も紹介する
： 経営改善を主体的にアドバイス、モニタリングするための手法・勘所を捉
えることをゴールとする。

◎内容
①事業計画でも経営改善計画でも、計画通りに行かない理由
※経営課題の整理方法と着手手順
※経営全体から、販売・マーケティング、コストダウン、資産管理・債権回収
と各機能別見て行く
②金融機関らしい経営改善のメキキ
※売上予測の立て方、コストダウン予測の立て方、与信管理・債権回収の
ルールづくり
※最も経営上、インパクトの大きいものから着手する
③計画策定後のモニタリング手法・勘所・アラームの鳴らし方、撤退のさせ
方、経営会議参加時のアドバイスの仕方
④経営課題解決のためのアクションプランのチェック方法
⑤演習（具体的事例：ご指定の業種・規模等の合わせて作成可）

実施日数
1日
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現状認識

１ ． 事 業 ポ ジ シ ョニ ン グ （部 門 別 ）

　①事業規模

　②市場成熟度
　③競争力

　④事業の問題点

２ ． 成 り 行 き 収 支 予 測 （部 門 別 ）・・・現 時 点 では 不 要

　①部門別の過去２年の実績

　②事業別の将来３年の成り行き予測
　③収支の問題点

　　　　　↓
　④全社の合計値

中期経営計画

４ ． 基 本 方 針 （部 門 別 ）

　①事業コンセプト
　②方向性

　③製品／市場
　④人員数

４ ． 基 本 数 値 目 標 （部 門 別 ／ 全 社 ）

　①部門別の将来３年の目標値
　　　　　↓

　②全社の合計値

５ ． 基 本 戦 略

　①事業領域
　②展開方向

　③売上目標
　④人員数

　⑤戦略課題　　他

３ ． 組 織 ・管 理 の 現 状 （部 署 別 ）

（１）組織の現状、業務領域の現状
（２）人員の現状

（３）他部署との連携の現状
（４）組織・管理問題点

売上
（千円）

営業利益
（千円）

人員
（人）

参
入
期

成
長
期

成
熟
期

衰
退
期

優
位

ヤ
ヤ
優
位

対
等

ヤ
ヤ
劣
位

劣
位

400,000 120,000 20 商品名：

● ● 単価：

アラ利率：

30,000 15,000 6 商品名：

● ● 単価：

アラ利率：

20,000 4,000 4 商品名：

● ● 単価：

アラ利率：

-30,000 5 商品名：

単価：

アラ利率：

-50,000 7 商品名：

単価：

アラ利率：

商品名：

単価：

アラ利率：

商品名：

単価：

アラ利率：

450,000 59,000 42

商品
（企業ポジショニングへ）

営業員増員のための営業業績管
理、人事考課

保守・メンテナンス部

経理・総務

レンタル部

その他間接部門

市場成熟度 競争力

合計

業界的 に主力である販売に対し、
レンタル商品を展開

レンタル拡大を図る意向も、レンタ

ル品管理（管理システム）導入等
の必要性がある

他社が嫌うメンテナンス、保守管
理代行 を行っており、販売リピート
へ繋げている

社内メンテだけで手が足りず、外
注を使用しておりコストがかかる

仕入ロッド（仕入単位）が高く、販
売が落込むと在庫 が膨らむ

仕入メーカーの値引率が高く仕入
原価が抑えられている

前提条件 問題点

営業部

部　　　門

事業規模

【テキスト例】/事業の現状認識～プロダクトポジション～
対ライバルとのポジションを整理する

(1)現状認識

(2)プロダクトポジション

(3 )自社のポジション
A社　業務 用無線機販 売・レ ンタル 業

売上

（千円）

人員

（人）
-3 -2 -1 0 1 2 3

940,00 0 70 商品名：レンタルパックＡ

単価：1台20千円

アラ利率：

商品内容：2泊3日

特徴：イヤフォン付き

商品名：

単価：

アラ利率：

商品内容：

特徴：

商品名：

単価：

アラ利率：

商品内容：

特徴：

商品名：

単価：

アラ利率：

商品内容：

特徴：

※ 必要に応 じ別紙資料を添付

使い方仕様書、10台以上無償配

送のサービスを追加する

弊社の方が通話可能距離が長く、
防水機能付きで屋外可能

レンタル商品の機能、使い勝手で
優位性が高い

弊社は、小回りが利き、出張メンテ
ナンスを実施している

更に高付加価値サービスで差別化
（一部有償化の実現）

必要 対策・成功シナリオ

価格が安い

多機種・防水

アフターケア、メンテナンス

商品 比較項 目 優劣性

Ａ社

ライバ ル

事業規模 ポジショニン グ

Ａ社の方が20％程度安く、イヤフォ

ンが無償で付いている
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研修タイトル

・中小企業の事業継続・Ｍ＆Ａ研修
～現場で押さえておくべきポイントと事例

◎研修ゴール
： 中小企業のＭ＆Ａも浸透している中、事業承継、大手企業の海外シフト、
事業展望が見えないなどテーマとして避けて通れない課題。
：そうした中、中小企業の現実的な事業継続・承継成功のチェックポイントを
探り、中小企業に合ったＭ＆Ａについてもポイントを掴む。
： 管理職自身が最低限のポイントを押さえ、部下からの情報の正確な把握、
おおよその企業価値を押させることが出来るようにすることをゴールとする。

◎内容
①事業拡大・承継・縮小・廃業毎に打つべき企業価値への取り組みを掴む
※企業価値高・低に対するコンサルティング知識を持つ
※現場で良く聞かれる質問Ｑ＆Ａ（株価、手順、税金、リスク等）
②事業拡大・承継・縮小・廃業それぞれにおける融資提案の仮説
※対象企業だけではなく、後継者、買手企業に対する融資提案の仮説
③売手・買手企業がそれぞれ増加している要因と成功させるためのポイント
※製造業Ａ社の営業権譲渡、ＩＴ企業Ｂ社の事業譲渡、商社Ｃ社の事業承継
等、弊社事例を取り上げ紹介
④現場でチェックする株価の想定方法
※ＤＣＦ算出及び実例に見る株価算定
※中小企業の事業譲渡の事業価値算出
⑤課題演習（具体的事例：ご指定の業種・規模等の合わせて作成可）

実施日数
1日～2日
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【テキスト例】

Scenar io 0 ／ ス タン ドア ロ ーン ・シ ナリ オ 単 位：千 円

Bud B ud B ud

2 0 1 1 年 3月 2 01 2 年 3 月 2 0 13 年 3 月 2 0 1 4 年3 月 20 1 5 年 3月 補 足

売 上 高 前 年比 成長 率 89 .4 % 5 9.2% 21 4.2% 1 86 .4 % 1 63 .9 %

売 上 高合 計 1 06 ,1 55         6 2,8 33           13 4,57 6         2 50 ,9 14         4 11 ,3 12         著 しい 売上 上昇 率 とな って い る

売 上 原価 34 ,8 17           2 0,6 08           5 4,60 7           1 27 ,9 58         2 36 ,5 50         

販 売 費 お よび 一般 管 理費 68 ,7 74           6 5,9 69           7 4,85 1           1 09 ,9 51         1 37 ,9 51         

総 費 用 1 03 ,5 91         8 6,5 77           12 9,45 8         2 37 ,9 09         3 74 ,5 01         

/ 総 費用 増加 率 8 3.6% 14 9.5% 1 83 .8 % 1 57 .4 %

営 業 利益 2 ,5 64             -2 3,7 44         5,11 8             13 ,0 05           36 ,8 11           

/ 営 業利 益率 2 .4 % -3 7.8 % 3.8% 5 .2 % 8 .9 %

営 業 利益 成長 率 -4 0.2 % 4 1.6% 1 .4 % 3 .8 %

営 業 外収 支 - 1,28 5           -1 ,0 04           -7 68             

特 別 収支 -                   -                   -                   

法 人 税等 20 5               2 05               2 05               ※ 繰越 欠損 金 有

税 引 後当 期 利益 3,62 8             11 ,7 96           35 ,8 38           

減 価 償却 2 0,35 6           18 ,9 18           13 ,7 61           

税 引 後当 期 利益 ＋ 減 価償 却 2 3,98 4           30 ,7 14           49 ,5 99           

想 定Ｃ Ｆ 2 3 ,9 8 4         3 0 ,71 4         49 ,5 9 9         

想 定 WACC （加重 平 均資 本 コ スト ） 2 0.0% 20 .0 % 20 .0 % ＊ 業績 の低 迷 、赤字 の ため 2 0 ％ での 算出

タ ーミナ ルバリュ ー 算出 の ため の 割引 率 16 .2 %

Ｔ Ｖ 3 05 ,5 31

Ｃ Ｆ 計 2 3,98 4 30 ,7 14 3 55 ,1 29

Ｐ Ｖ 1 9,98 7           21 ,3 29           2 05 ,5 15         

Ｎ ＰＶ・・・ ① 2 46 ,83 1

他 人 資本 ・・・ ② 9 2,8 22           

企 業 価値 ・・・ ③ 15 4,0 09         

発 行 株式 数 6,5 00 株

1 株 あた り企 業価 値 2 3.6 94           円

人 員は 2 01 3 年 の9 名から 2 01 5 年に 10 名増

の 19 名体 制 として い る

備考 ：スタンドアローンシナリオで見ても、現状業績を鑑みると、割引率20％設定でも、 1株あたり24千円
：但し、13期以降売上が新規事業を含め楽観的なシナリオのため、売上計画推移より検証必要

・講義から、事業承継・Ｍ＆Ａを顧客から伺った際の整理ポイ
ントを学ぶ

・上記のような株価算定の基本を学び、おおよその金額感を
捉えての会話ができるようにする。

・上記を押さえ、部下からの相談・支店上司や本部への報告
精度を向上させ、融資取引のみならずマッチングポイントも押
さえる

株価算定の実務

事業承継のパターン

管理職向け研修
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研修タイトル

・人を育てる〝達成感″と〝承認″研修
～役席者としてのマネイジメント視点

◎研修ゴール
： いつまでたっても部下が育たないのは、多くの場合、「アプローチ方法」が
間違っているからだ。
： リーダーシップ、コミュニケーション能力など のマネジメントの基本や能力
向上のポイントに ついて、理論と実践を体系的に解説する。
： 更には、管理者に求められる役割・能力、目標管理と部下育成などを、
具体例を交えて解説する。

◎内容
①役職者としてのマネイジメントの観点
②部署・チームとして継続的に業績をあげるには
③部署・チームとして成長し達成感を積み重ねる
：部下に理念・目標を明確にし、積極的な行動が出来る環境を作る
＊達成感と承認欲求を満たす
④７段階の承認で達成感を
：７段階の承認で小さな達成感を積み重ねる
⑤部下が自ら考えることを実践させる
：今ある情報から仮説構築して、検証するサイクルをつけさる
：上記を意識した会話を行う
⑥承認が現場を変え、組織を変える
：認められることで人は変わる
：徹底と継続だけでも部署・チームは変われる

実施日数
1日
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【作成・プレゼンテーション区フレーム(例）】

支店名 ：

部署・役職 ：

氏名 ：

■部署内組織図

役席者

　　部下職員

■部署内課題

①

②

③

■課題改善のための７つの承認
※7つに分類せず、実態に合わせ4つでも5つでも良い

■承認項目導入上の課題・改善

7段階の承認段階の設定（案）

承認タイトル 内容 目指す効果

①

②

③

④

⑤

１Y後のゴール

⑥

⑦

③

課題 改善策

①

②

連携部署

連携部署

・講義から、どのようにして継続的に実績のあがる組織にして
いくのかのヒントをまなび、上記フレームワークを作成・発表
頂く。

・自身の現状の組織を見直し、直近・中期で何をすべきかを
具体的に検討する。

管理職向け研修
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研修タイトル

・法人優良先新規開拓、発掘研修
～同行営業開拓を含む

◎研修ゴール
： 優良先の新規開拓(新規・融資未取引先)の事前準備、アプローチ方法について同行訪問営業で実践・習得をする。
： 事前準備では、業種毎の良くある経営課題、おおよその資金繰りを押さえておき、HP・調査会社等の情報から分かる範囲での面談時の仮説を立てる。
： アプローチ方法では、仮説検証の会話・質問のシュミレーション、良くある企業状況毎のアプローチ方法、実際に講師顧問先中小企業を通じて金融機関か
らあったアプローチ事例等を交え実施する。
： 事前にピックアップした企業へのアプローチシナリオを初日に構築し、その実践として営業同行で実践する。

◎内容
①優良法人の経営者の視点
（１）経営者の考える金融機関に対する期待値
（２）優良法人先を振り向かせるために必要な視点 （売上拡大、コストダウン、社内効率化、売掛金管理回収 等）
（３）他行庫の新規開拓事例
②優良法人先のリストアップとそのアプローチの仮説構築
（１）リストアップ元とそのリストアップ視点
（２）リストアップ企業に対する事業面の仮説構築例（定量・定性面からの業界毎、個別企業毎の経営課題を仮説・検討）
（３）面談現場である事務所、会社、工場等からの仮説構築
（４）リストアップ企業の取引金融機関に対する仮説構築（取引金融機関と金庫との強み・弱みの整理）
＊（２）（３）（４）から金庫がライバルに勝ち、新規取引するためのＫＦＳ（Key Success  For Factor）を検討する
③仮説の視点と課題改善のパターンを想定する
（１）最初はパターンを持って進める/1回目、2回目訪問等のStepも同時に
（２）課題改善・支援パターン（売上拡大/新規事業・マッチング、コストダウン/売上原価・一般費及び販売管理費、オフショア、内部管理 等）
（３） 企業価値UPの視点
（４） （１）～（３）をトークスクリプトに落としておく
④ロールプレイング実施

実施日数
講義1日＋同行日数
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管理職向け研修
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支店幹部向け研修

研修タイトル

・支店経営力強化研修
～リーダーシップ・マネイジメントの視点から、支店経営強化

◎研修ゴール
： 経営強化のためには、業務推進目標を具体的行動計画にブレークダウンし、行
動管理の強化を通じて推進目標を達成するためのマネジメント手法迄を支店長自ら
が策定しなければならない。
： 管理職だけでなく、若手・女性社員迄と言った支店資産を活用し、支店の雰囲
気・やる気を継続、改善するための具体的リーダーシップ手法を座学・ケース実習・
ロールプレーイングを通じて習得する。

◎内容
①支店経営者としてのマネイジメント視座
（１）組織・制度・管理手法・ 勤労意識の変化 （２）求められる管理者像
②支店経営における戦略構築
（１）自店の基本戦略/市場特性、強みと弱み、支店実態分析
（２）業務推進計画の作成/重点目標の予実差、差異（ギャップ）を埋める対策（行動
③基本戦略の組織内への浸透
（１）支店推進方針と行動基準の設定 （２）支店内での落し込み・浸透
＊演習 部署内検討、部署内ＫＰＩ作成、モニタリング手法確定
④個人の目標達成への動機づけ
（１）現在の仕事を通じ人間性を成長させること （２）自主的に考えられる「自立した
職員」を求める （３）評価を目に見えるようにする
⑤店舗のＫＰＩ・PDCA
⑥目標・実績の差異分析
（１）業績的な目標・実績の差異 （２）行動計画の目標・実績の差異
⑦部下へやる気・自信を付けさすための取り組み

実施日数
1日～2日
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【左記、⑤のＫＰＩ(例）】

・仮想若しくは、実例店舗をモデルケースにして、リーダーシッ
プ、マネイジメントの視点から実施する

・実際にグループ内で、戦略作り、管理ツール作りを行いプレ
ゼンテーション・ディスカッションを通じてブラッシュアップする

採用KPI 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

予算

実績

差異

融資取引先 予算

実績

差異

既存融資額 予算

実績

差異

新規融資件数 予算

実績

差異

新規融資額 予算

実績

差異

ネットバンキング導入件数 予算

実績

差異

〇〇支店/法人（例）

経営基盤拡大 総融資量(千円）

重点基盤

【左記、研修における事前必要資料(例）】

・科目別残高、取り引き世帯数、先数、口数、来店客数推移等、
支店別実績データー

・渉外活動実績データー（目的別商談件数、活動時間内訳等）

・市場データー（オープンデーター、世帯数、事業者数等）

・従業員満足度調査（ES調査）要領 等

研修企画時、打合せによって決定
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研修タイトル

・融資推進のための支店幹部研修
～部下戦力化のためのパターン化営業推進

◎研修ゴール
： 支店幹部が営業のメカニズム（営業実績＝営業量（営業時間－結果怠慢時間）
×営業能力（営業知識＋営業推進思考＋コミュニケーション＆顧客対応力）」を理
解させ、1名1名を戦力化する手法を習得する。
： 今の若手もすぐに戦力化するために、具体的な武器を持たせるヒントとする。

： ◎内容
①金融機関に求められる取引先企業支援
②結果をだすための営業のメカニズム
③営業推進思考（経営者視点で仮説する）を鍛えさせる
（１）発見する・気づくためのヒントを与える （２）経営者視点で関心を持って見さ
せる （３）本当の意味での情報を定義する （４）大まかなビジネスモデルの捉え
方 （５）良くある経営課題、資金需要の勘所
④コミュニケーション能力（質問力）を鍛えさせる
（１）常に面談のストーリーを準備させる （２）面談時のポイントとなる質問とその
対応／面談者・提案内容から質問ツリーを頭の中で構築させる
（３）時系列（直近と中期）で取引方針のストーリーを構築させる
※「質問」が最も重要なスキルであり、コミュニケーションになることを理解させる
⑤すぐに戦力化するため、具体的な「アプローチ・パターン」を持たせる
⑥部下に質問をし、日々訓練させる
※事例 ： 継続のために実施した某金融機関の情報獲得キャンペーン
※簡潔な説明やポイントを掴む訓練を日々重ねさせ、他行庫以上の面談力を付け
させる
⑦課題（グループ協議及びプレゼンテーション）

実施日数
1日～2日
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【左記、⑤の(例）】

効率化・コスト削減
①業種・コスト構造毎の勘所

②コスト削減の勘所

③コスト統制・効率化の勘所

マッチング（他行庫の事例を交え説明）
①販路拡大のパターン

②製品商品づくりのパターン

③事業承継・M&Aのパターン

※最も顧客が欲するのは、「売上拡大のためのマッチング」

付加価値をつけさせるための勘所
①中小零細企業の出来る付加価値のつけ方

②業種別付加価値になる勘所

③②実施のための助成金・補助金活用の検討

※助成金や補助金は中期事業計画を作成するケースがあるため、事業計画作成
のPointのアドバイス

企業ステージ毎に良くある経営課題のパターンを押さえる
①企業のステージとそれぞれ想定される経営課題

②企業のステージから業種毎に落とした経営課題

・上記などから、どの商品（主に融資）提案をするのか？最初
はパターン化して提示させると良い

・意識を持たせて実施させると、目的を持って企業訪問するよ
うになり、更に情報収取面でも「必要な情報」を押させることが
徐々に出来るようになる

支店幹部向け研修
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研修タイトル

・人を育てる〝達成感″と〝承認″研修
～支店経営者としてのマネイジメント視点

◎研修ゴール
： いつまでたっても部下が育たないのは、多くの場合、「アプローチ方法」が
間違っているからだ。
： リーダーシップ、コミュニケーション能力など のマネジメントの基本や能力
向上のポイントに ついて、理論と実践を体系的に解説する。
： 更には、支店幹部に求められる役割・能力、目標管理と部下育成などを、
具体例を交えて解説する。

◎内容
①支店経営者としてのマネイジメントの観点
②部署・チームとして継続的に業績をあげるには
③中間管理職（支店役席）を孤立させない、サポートする
④部署・チームとして成長し達成感を積み重ねる
：部下に理念・目標を明確にし、積極的な行動が出来る環境を作る
＊達成感と承認欲求を満たす
⑤７段階の承認で達成感を
：7段階の承認で小さな達成感を積み重ねる
⑥部下が自ら考えることを実践させる
：今ある情報から仮説構築して、検証するサイクルをつけさる
：上記を意識した会話を行う
⑦承認が現場を変え、組織を変える
：認められることで人は変わる
：徹底と継続だけでも部署・チームは変われる

実施日数
1日
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【作成・プレゼンテーション区フレーム(例）】

支店名 ：

部署・役職 ：

氏名 ：

■部署内組織図

役席者

　　部下職員

■部署内課題

①

②

③

■課題改善のための７つの承認
※7つに分類せず、実態に合わせ4つでも5つでも良い

■承認項目導入上の課題・改善

7段階の承認段階の設定（案）

承認タイトル 内容 目指す効果

①

②

③

④

⑤

１Y後のゴール

⑥

⑦

③

課題 改善策

①

②

連携部署

連携部署

・講義から、どのようにして継続的に実績のあがる組織にし
ていくのかのヒントをまなび、上記フレームワークを作成・発
表頂く。

・自身の現状の組織を見直し、直近・中期で何をすべきかを
具体的に検討する。

支店幹部向け研修
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研修タイトル

・営業店マーケティング講座
～融資取引拡大のためマーケティング

◎研修ゴール
： 地域金融機関として安定した経営を継続するためのドメイン確定、営業
推進、生涯顧客づくりのマーケチィング、顧客との取引深耕についての見直
するキッカケづくりをゴールとする。
： 顧客＝市場から評価されるには、顧客の事業・ライフシーンを知らなけれ
ばならないが、現場では中々できていない。そこで、もう一歩踏み込んだ顧
客との関係を構築するためのマーケティング・戦略を体系的に学ぶ。

◎内容
①地域シェアを拡大するには
＊なぜ、担当者は顧客の事業・ライフシーンを押さえてないのか？情報収集
意欲を向上させて支店資産にするには？
②地域（エリア）対応の営業戦略
＊地域対応の事業活動の考え方 、地域単位の市場の捉えかた・読み方
③営業活動の現状を把握する
＊全社的営業戦略の把握 、拠点（自社，自店）の人・物・金の把握
④エリア（地域）分析
＊需要と競争力の分析、地域環境の変化を予測する
⑤業績向上に向けての課題抽出
＊強み，弱み、拠点の機会と脅威、置き換え現象
⑥営業活動の方向性の決定
＊重点地域の選定と競争優位の確立、伸ばす地域，撤退する地域 、重点
顧客へのアプローチ 、ライバルのＫＦＳ（Key Factor for Success）の確立等
⑦演習/.エリア（地域）対応の営業計画立案

実施日数
2日
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【フレーム(例）】

・他行庫の営業店単位でのマーケティング例を提示

・演習において、グループ協議にて、仮想のＤａｔａから営業店
のエリアマーケティングを構築する

その際、あわせて組織・体制・リスクについても整理し、プレ
ゼンテーションを行う

　　　　：顧客情報 　　：商圏と顧客情報 　：エリア分析 　：プロモーション ：アクション

　　　のマッピング 　：ターゲット分析 　：媒体
　　（例） 　　（例） 　：営業手法
　　　顧客分布と国勢調査 　　　顧客分布と国勢調査
　　　上記と商業統計 　　　上記と商業統計

　　　事業所統計 　　　事業所
　

ＰＤＣＡ

顧客分析 商圏分析 ターゲット分析 プロモーション分析 アクション

内部分析/強み・弱み

外部分析/機会・脅威

支店幹部向け研修
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その他、金融機関取引企業向け

※取引先である中小企業向けの講座になります

研修タイトル 内容 研修タイプ

経営幹部エキスパート講座
～企業価値向上と経営改善のために～

（対象：経営、経営幹部）

①経営者のための思考プロセスと経営ロジック
１）経営者の思考プロセスと経営ピラミッド
２）ビジネスモデル
３）ストラック図表と会計
４）限界利益の求め方、使い方
②経営者のための企業分析と財務諸表の基礎

企業活動と財務諸表のつながり
③経営者のための事業計画の作り方と予測ＰＬの作り方
④作った事業計画の実現可能性をチェックする

経営幹部・管理職がおさえるべき数字
～財務・与信・債権管理基本研修～

（対象：経営者、経営幹部、営業管理職）

①幹部・管理職はここだけ知れば良い財務３表
１）財務３表のチェックポイント
２）財務体質改善、コストコントロールのツボ
②売上拡大時の財務チェックポイント

③売上減少時の財務チェックポイント
④与信管理、債権回収をする際のポイント
１）与信基準の作り方
２）債権回収手順書の作り方
３）売掛金延滞管理

強い組織作り
～強い組織こそ無駄がなく、成長もできる～

（対象：経営者、経営幹部、管理職）

①中小企業の経営者の組織に対する意識
１）営業出身、技術で異なる
２）10人、20人でも何故バラバラの組織が多いのか
②現状の人を使って、強い組織を作る
１）明確な事業領域、ミッションを作る

２）１）を実践した時には「承認欲求」を満たす演出
③継続的に実践するには、人事考課を見直す
※定量的な評価とする

※コストをかけなくても実施できる人事評価演出の例
④事例紹介

・1日～3日研修

・グループディスカッ
ション

・2時間～1日研修

・2時間～1日研修
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その他 取引先企業向け講座

※取引先である中小企業向けの講座になります

研修タイトル 内容 研修タイプ

財務基本研修
～財務3表の見方と改善の仕方～

（対象：新人、中堅、経営幹部向けそれぞ
れにカスタマイズ可）

①財務諸表の見方
１）ＰＬ・ＢＳ・ＣＦ
２）１）のつながり
②財務分析の基本
③損益分岐点
１）損益分岐点の出し方
２）固定費・変動費の押し下げ方
④（事例）ライバル企業との比較をする
⑤（事例）新事業進出、事業撤退のケース

【その他、中小企業向けセミナー実績】

・中期経営計画策定講座
・ＩＰＯ（株式公開）基礎講座
・事業承継講座
・インターネットビジネス講座
・モバイル・スマートフォンビジネス講座
・新事業の立ち上げ方のPoint講座
・資金繰り強化／銀行評価をＵＰするには講座

【実績企業名】

富士電機株式会社

株式会社KDDI
株式会社弥生
ＮＥＣソフトウエア株式会社
財団法人東京都中小企業振興公社
東京商工会議所
習志野商工会議所

他多数

・1日～3日研修

・グループディスカッ
ション

Copyright Asterisk All Rights Reserved                                                                       20



【金融機関での実績】

群馬銀行、三重銀行、武蔵野銀行、もみじ銀行、沖縄海邦銀行、（社）全国地方銀行協会、（社）東京都信協金庫協会、亀有信用金庫、
静清信用金庫、西武信用金庫、きのくに信用金庫、飯田信用金庫、長野信用金庫、焼津信用金庫、滝野川信用金庫、姫路信用金庫、
広島信用金庫、呉信用金庫、三井生命、リコーリース株式会社、SMBCコンサルティング
他 銀行・信用金庫・生命保険会社多数

【執筆実績】
渉外マンの現場力／近代セールス社、ザックリ会計力／幻冬舎（協力）、金融商品取引法・各種業法に基づく「金融商品セールス対応
話法集」／銀行研修社（共著）、強い営業組織を作る／（SMBCコンサルティング）、近代セールス社／『ポケットブック・経営コンサルティ
ング』（監修） 他、雑誌等多数

【講師】

指名：星 武志（ほしたけし）
株式会社アスタリスク代表取締役

略歴： 金融機関在職中は融資渉外業務を中心に支店・本部を経験。 その後、コンサルティング会社で建設業・不動産業・商社を中
心に経営企画・財務戦略、マルチメディア企業でインターネット教育事業の立ち上げを行う。
現在はコンサルティング会社を経営。大手携帯コンテンツ企業をはじめとして、IT、商社、ディベロッパー等の業種へ、財務視
点での経営企画、営業戦略、業務改善、IPO支援等のコンサルテーションを行っている。また、デューデリジェンス、都市再開
発事業の支援等まで幅広く活動をしている。

特記事項：東京商工会議所エキスパートバンク

氏名：時田 和臣
株式会社アスタリスク シニアコンサルタント

略歴：元証券会社出身。上場企業へ転職し、その後子会社へ出向。子会社をジャスダックへ店頭公開させた実績を持つ。（公開時の
執行役員経営企画部長としてＩＰＯプロジェクトの取りまとめ、金融機関対応、人事・法務を含む）
社内業務改善、ＩＰＯコンサルティングを得意とする。

実績・講師紹介
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