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株式会社 東京ナレッジプラン

荷主のビジネス発展のために

「新たな付加価値サービス」提供

アフターコロナに
向けて、新たに

付加価値を模索中。

荷主のお困り事を
考えたことが無い。

ロジの仕事は
益々増えていくと
楽観視している。

新たな競合社
の存在に

気づいていない。

アフターコロナに
向けて、差別化
をどうのように

作ったらよいか。

解決する方法があるのです。解決する方法があるのです。
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講
師
紹
介

⼆宮章浩

担当分野︓ロジスティクス、事業企画、製品企画、健康経営、環境
＜経歴＞

・1997年04⽉ ⽇本HP社に⼊社 電⼦計測器製造部⾨に配属
・2003年06⽉ ⽇本ビジネスクリエイト（コンサル会社）に転職
・2019年01⽉ ⽇本ビジネスクリエイト退職
・2019年02⽉ ⻑岡技術科学⼤学 客員教授（産学連携コーディネーター）に就任
・2020年07⽉ 東京ナレッジプランのメンバーとなる

＜主な講師履歴＞
◆ポリテクセンターに対して3回の講師対応
◆事業企画・製品企画⽀援、SCM改⾰コンサル対応 25社
◆⼤⼿倉庫会社、酒類卸会社に対して営業研修12回対応

・物流会社は、荷主の⽬線から「荷主の顧客が感じる価値」に着⽬して、何ができるかを考え、新しい
付加価値の創造を実現する。（当社には荷主・物流会社の両⽅の経験者が存在する。）
・荷主の事業発展の為を最優先に、現状に拘らず荷主の課題解決に協働で取り組む。

 荷主の課題解決の視点から何でも考える思考
 荷主の事業を⾃らの事業のように考える姿勢
 荷主やその顧客（納⼊先）の為に、運ぶ以外の役割をも担う覚悟

【コンサルのねらい/特徴】



コンサルティングメニュー（荷主価値向上）

コンサルテーマ 荷主の「新たな付加価値サービス」を提供する

コンサル対象︓ロジスティックス

・EC拡⼤による物流急増
・荷主のお困り事が分からない
・競合の新規参⼊リスクが怖い
・新しい付加価値サービスとは︖

＜荷主⽬線で事業を考える活動＞
・顧客のサプライチェーンを描きながら、
顧客のニーズを想定して提案する
・差別化できる提案に向けて、検討事
項を整理する

【課題】 【課題解決・⽬標達成】

株式会社 東京ナレッジプラン
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【ステップ／スケジュール例】

【営業基礎研修①】

提案書までの標準⼿
順をケーススタディ
で理解する

【営業実践研修】
⾃社が狙っている
市場・顧客を対象
に顧客に喜ばれる
提案を作る

【営業検証研修】
作成した提案書を
もって顧客に持っ
ていた反応を踏ま
えて修正

若⼿・中堅営業職の営業研修プログラム
【営業基礎研修②】

顧客の事業とその中
での物流の実態を知
る
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＜基本料⾦＞ 料⾦につきましては、弊社にご相談ください。

【問い合わせ先】
株式会社東京ナレッジプラン
関東地区︓営業部 内藤 ☎:080-2091-7839 📧:junji_naito@kngplan.com
中部地区︓営業部 栩⼭ ☎:080-9756-6260 📧:masato_tochiyama@kngplan.com
関⻄地区︓営業部 吉⽥ ☎:080-6213-2758 📧:kenichi_yoshida@kngplan.com



メンバー紹介（ロジスティックス）

講師名︓⼆宮章浩 講師名︓夏野太郎

講師名︓⾼橋啓次郎


