
受講された
動機

■独立行政法人中小企業基盤整備機構とは

●受講対象者  資本金又は従業員数の何れかが下表の範囲内企業に従事する方が受講対象者となります。

●受講申込から受講決定までの流れ

コースNo.受講申込にあたっては、下記の受講対象要件を満たしていることが必要となりますのでご留意ください。

（独）中小企業基盤整備機構は、我が国で唯一の中小企業政策全般にわたる総合的な支援・実施機関として、平成16年7月1日から様々な
事業を実施しています。約358万社といわれる日本の中小企業の経営を支援するため、全国9か所の地域本部、9つの中小企業大学校、
29のインキュベーション施設を設けています。こうした現場で中小企業者の皆様の声によく耳を傾け、今その企業が抱えている課題や
問題を的確にくみ取り、適切な支援を行うことを組織の使命としています。

受講者へのアンケート
調査では、約99％の方が
研修に参加して「成果が
あった」と回答され、研修
全体の印象も「良かった」
が約99％と、ほぼ全員で
あり好評であった。

ある程度あった
（48.9％）

その他（2.4％）信用のおける研修
制度（4.5％）

会社の役に立つ
から（18.6％）

他社との交流の場
（8.6％）

なかった
（1.1％）

大いにあった
（50.0％）

研修手法が良い
（30.0％）

自己研鑽のため
（32.0％）

講師が熱心
（37.8％）

非常に良かった
（50.3％）

研修の成果

どんな点が
良かった

中小企業大学校 金沢キャンパス（（独）中小企業基盤整備機構 北陸本部）
〒920-0031 石川県金沢市広岡3-1-1 金沢パークビル10階
TEL 076-223-5573（人材支援課） 

FAX076-223-5762

※経営コンサルタント等（中小企
業診断士、税理士、社会保険労
務士等）、教育、研修事業者の方
は目的によっては受講をご遠慮
いただく場合があります。

中小企業大学校 金沢キャンパス宛
専用の受講申込書に必要事項を記載
の上、ファックスして下さい。

受講のお申し込みは、専用申込書により中小企業大学校 金沢キャンパス 宛 ファックスしてください。

受講者へのアンケートから （２０１９年度：受講者２１９名）

財務、営業・マーケティング分野の研修
短期コース

財務状況の把握で自社経営を“見える化”
売れない時代に売る”営業力と新規顧客開拓”

独立行政法人 中小企業基盤整備機構と連携して開催する研修
短期コース

中小企業大学校の研修が富山で受講できます！

ねらい
本研修では、事例企業の財務データーから課題と問題点を抽出し、健全な財務体質への改善策に

ついて、グループ演習を交えながら決算書が読めない！を解消し、自社の財務状況を把握することを
目的とします。

申込締切日 8月17日月まで 受講料納入期限 8月31日月

❶決算書が読めない！を解消する（１）  ●会計がわからない理由  ●決算書の読み方
❷決算書が読めない！を解消する（２）  ●決算書から安全性を読み解く
❸決算書が読めない！を解消する（３）  ●決算書から収益性と効率性を読み解く
❹財務とキャッシュフロー  ●キャッシュフロー計算書の読み方  ●決算書とキャッシュの関係
❺実践演習  ●ケーススタディ（事例企業の財務状況を分析）  ●事例企業のグループコンサル発表

9財務分析の考え方・進め方 総務・経理・経営管理に携わる方対象者

9月1日火・2日水［2日間］各日9：30～16：30開催日
30名定　員 13,200円（税込）受講料

講
座
内
容

長瀬 あさみ 氏
［合同会社リレーションサポート 代表 財務戦略パートナー/経理実務士］

■プロフィール
　会計事務所、大企業、中小企業での
会計実務や簿記講師の経験を通じ、実
践的企業会計を体得。2015年独立。お
金の流れが見えない経営者に資金繰り
の安定を届けるパートナー型コンサル
タントとして活躍。月次決算検討会、経
営幹部ミーティング支援、資金繰り表作
成、部門別会計導入などを通して経営
者に的確な業績情報を届けられる社内
環境づくりと業績向上をサポート。

講師

ねらい

申込締切日 9月18日金まで 受講料納入期限 10月5日月

❶顧客から選ばれるための仕組みとは
❷ステージ別顧客への対応の仕方
❸新規顧客との商談成立を実現するためのツール
❹自社の営業ツール検討と作成

成果を出す新規顧客開拓 営業部門の管理者・新任管理者・リーダー対象者

10月6日火・7日水［2日間］各日9：30～16：30開催日
30名定　員 13,200円（税込）受講料

講
座
内
容

吉見 範一 氏
［日本営業ツール研究所 代表］

■プロフィール
　神奈川県予防医学協会、東京都
電機健康保険組合を経て書籍・教
材販売会社に入社。その後、電器
部品メーカーや大手通信会社で
の営業を経て現在は35年間の実
務経験から得た営業力に頼らない
販売戦略の構築など、経営者や企
業の強みを引出し「小さな会社の
販売戦略」を設計する専門家とし
て活動中。

講師

ねらい

申込締切日 原則、開催日初日の約１ヶ月前まで 受講決定通知の記載に
従いお振込み下さい。

受講決定通知の記載に
従いお振込み下さい。

❶管理者に求められる職務と役割
❷自身のたな卸しと目指すべき管理者像
❸対人関係力と経営課題の統合的な解決力を高める
❹自立した中堅管理者としての行動計画

中堅管理者セミナー～組織をまとめ上げる底力を身につける～ 将来の経営幹部候補として期待される方対象者

12月1日火・2日水・3日木［3日間］各日10：00～17：00開催日
20名定　員 29,000円（税込）受講料

講
座
内
容

溝井 伸彰 氏
［溝井＆パートナー経営コンサルティング事務所 代表］

■プロフィール
　広告会社などを経て（株）ティー
ビーシーでコンサルティング事業部
長就任。1999年に独立し現在に至る。
事業戦略、マーケティング活動、営業
活動支援、ビジネスモデル構築支援
を中心にコンサルテーションを行って
おり、実績は多岐にわたる。中小企業
大学校のほか、東京電機大学、光産業
創生大学院大学などでも指導。産業
能率大学では、ドラッカー特講を担当。

講師

ねらい
問題の本質を見極め、的確な解決策を導き出すために必要な手順や思考法を理解したうえで、

自身の職場が抱える問題の解決策やアクションプランの策定に取り組みます。

申込締切日 原則、開催日初日の約１ヶ月前まで

❶変化に対応する新しい管理者の条件  
これからの時代に求められる管理者像を明らかにする。

❷問題の発見から解決までのプロセスを理解する　 
各種の思考法を用いた問題解決の実践的な進め方について、事例を交えて学ぶ。

❸職場の問題解決策の検討(演習)  
自身の職場（組織）が抱えている問題の解決策やアクションプランの策定に取り組む。

業　種 製造業、運輸業、建設業、ソフトウェア
業、情報処理サービス業ほか 卸売業

資本金
従業員

３億円以下
300人以下

1億円以下
100人以下 50人以下

小売業

5千万円以下

受講申込
中小企業大学校 金沢キャンパスから、
受講決定通知を送付します。

受講決定
受講決定通知書の記載に従い最寄り
の金融機関から納付してください。

受講料の振込
受講票や筆記用具等を持参のうえ
受講してください。

受　講

サービス業

5千万円以下
100人以下

旅館業

5千万円以下
200人以下

問題発見・解決力強化セミナー 管理者・新任管理者対象者

12月8日火・9日水・10日木［3日間］各日10：00～17：00開催日
20名定　員 29,000円（税込）受講料

講
座
内
容

上岡 実弥子 氏
［（株）キャラウィット 代表取締役］

■プロフィール
　雪印ドール（株）マーケティング
部、（株）日経スタッフ派遣社員等を
経て、中小企業診断士を取得。現在、
ＳＣ、小売店、メーカー等の幅広い
クライアントに対し、ＣＳコンサル
ティング、人材育成、経営革新支援、
事業計画策定支援等を行う。女性
の視点を活かし、全国での講演・
支援を精力的に実施している。

講師

初日9：50～、最終日～17：10

初日9：50～、最終日～17：10

研修の全体
的な印象

その他（2.7％）

受講料が安い
（3.8％）

関心に合致した
（25.7％）良かった

（48.6％）

悪かった（1.1％）
※非常に悪かったは0件

経営者からの要請
（33.9％）

理 由

コースNo.

コースNo.

コースNo.

コースNo.

本研修では、“新規顧客開拓”で成果をあげるために工夫された営業手法を学び、これを戦略
的に組織で実現するためのステップを理解した上で、自社用の戦略的営業ツールを検討、作成
していただきます。

新任管理者から中堅管理者へと脱皮し、より高いマネジメント能力を得るため、その土台である
意識・意欲と組織をまとめる力を向上させることを学び、また、これらを自社へ波及させていくための
自身の行動計画を作成します。



※　ＦＡＸ送信にてお申込ください。なお、本研修の申込先は、中小企業大学校 金沢キャンパス となっております。

令和　　　　年　　　月　　　日

【事務連絡先】（必ずご記入ください）

連絡先住所　　（住所は左記と異なる場合のみご記入ください）

企業住所 〒　　　　　-

ふりがな

企業名 担当部課

ふりがな

連絡先電話　　（　  　　　　　）　　　　　　　　－　　　

代表者役職 連絡先ＦＡＸ　　（  　　　　　　）　　　　　　　　－　　　　

代表電話（　　　　　　　　）　　　　　　　　　－　　　 Ｅ-ｍａｉｌ

資本金 千円 従業員数 名 創業　　　西暦　　　　　年　　　　月

主な取り扱い品

業種（該当する業種のアルファベットに○印をつけてください）

Ｄ 建設業

Ｅ 製造業 製造業内訳（業種が製造業の場合、該当する内訳分類の数字に○印をつけてください）

Ｇ 情報通信業 09 食料品 15 パルプ・紙 21 革製品 27 電器機械器具

Ｈ 運輸業 10 飲料・たばこ・飼料 16 印刷・出版 22 窯業・土石製品 28 情報通信機械器具

Ｉ 卸売業・小売業 11 繊維 17 化学 23 鉄鋼 29 電子部品・デバイス

Ｊ 金融・保険業 12 衣服 18 石油製品 24 非鉄金属 30 輸送用機械器具

Ｋ 不動産業 13 木材・木製品 19 プラスチック製品 25 金属製品 31 精密機械器具

Ｍ 飲食店・宿泊業 14 家具・建具 20 ゴム製品 26 一般機械器具 32 その他

Ｒ サービス業

Ｔ その他

コース名： 「中堅管理者セミナー」（富山県）

ふりがな 役職名

　　（役職を記載の上、該当区分に○印をつけてください。）

E-mail
( 男　　・　　女 )
(      　　　  歳）

ふりがな 役職名

　　（役職を記載の上、該当区分に○印をつけてください。）

E-mail
( 男　　・　　女 )
(      　　　  歳）

コース名： 「問題発見・解決力強化セミナー」（富山県）

ふりがな 役職名

　　（役職を記載の上、該当区分に○印をつけてください。）

E-mail
( 男　　・　　女 )
(      　　　  歳）

ふりがな 役職名

　　（役職を記載の上、該当区分に○印をつけてください。）

E-mail
( 男　　・　　女 )
(      　　　  歳）

※応募状況により人数を調整させていただく事がありますので、ご了承ください。

〔事務処理欄〕2020- 富山研修案内

代表者　・　役員　・　管理者　・　管理者候補

代表者　・　役員　・　管理者　・　管理者候補

受
講
者

代表者　・　役員　・　管理者　・　管理者候補

FAX： 076-223-5762

代表者名

担当者名

受
講
者

氏名

代表者　・　役員　・　管理者　・　管理者候補

受講申込書
中小企業大学校 金沢キャンパス　行

◇個人情報の保護について

個人情報保護法に定義されます個人情報に該当する情報については、当機構内で実施する事業で使用いたします。当該個人情報の第三者（業務委託先を除く）への提供または開示はいた
しません。ただし、お客様の同意がある場合および、法令に基づき要請された場合については、当該個人情報を提供できるものといたします。

◆受講者　ご希望のコースの欄に受講者氏名等をご記入ください。（１コースに３名以上で申し込まれる場合は、本用紙をコピーしてお使いください）

受
講
者

氏名

受
講
者

【１２】

〒　　　　　-

氏名

氏名

【１１】

１１ 「中堅管理者セミナー」 ～組織をまとめ上げる底力を身につける～

中小企業大学校 金沢キャンパス （中小企業基盤整備機構 北陸本部）

１２ 「問題発見・解決力強化セミナー」 専用 受講申込書




