
※募集期間中に定員になり次第、締め切らせていただきます。 ※講演のテーマ、講師、時間などは、一部変更になる場合がございます。
※主催者と同業他社の方のご参加はお断りさせていただきます。 ※製品名およびサービス名等は、各社の登録商標となります。

〜コロナ禍で明確になった販売チャネルの重要性。今、企業はチャネルの再構築を急いでいる〜

2020年7月15日(水)
15:30〜16:40

申し込みURL（視聴URLはお申し込み後にお知らせいたします）
https://event.ricoh.co.jp/public/seminar/view/2024#/

コロナ禍で多くの企業がグローバル戦略を改めて考えるようになりました。2000年頃から急激に加速したアジア新興国
市場をターゲットとしたグローバル展開は、一度もその足を止めることなく今日に至りました。しかし、コロナ禍で一時
的に鎖国を強いられたからこそ、改めて、グローバル化の重要性やグローバル戦略の重要性と真剣に向き合うことができ
るようになりました。

一つだけ、分かったことは、ウィズコロナの世界でも、アフターコロナの世界でも、グローバル化は止まらないというこ
とです。人々の移動が一時的に制限されても、価値ある製品はこれからも国境を超え世界中で求められます。

本セミナーでは、『ASEAN市場における販売チャネルの重要性』と題し、日本企業の弱点と言われてきた販売チャネル
戦略やマーケティング戦略を中心にお話しします。先進的なグローバル企業や現地シェアが高い企業に共通する３つのこ
とや、逆に海外販売が伸びない会社が間違えるマーケティング。そして、強固な販売チャネルを構築する３つのポイント
など、限られた時間で可能な限り要点を絞って分かりやすく解説します。

本セミナーは、海外事業担当者や駐在員の皆様、また海外展開を検討している企業の経営者の皆様にとっては、今、まさ
に直面する課題を解決する内容となっております。皆様の参加をお待ちしております。

W E B セ ミナ ー
＜参加費無料・定員80名＞

セミナー概要

https://event.ricoh.co.jp/public/seminar/view/2024#/


【お問い合わせ】リコージャパン株式会社 グローバルセミナー事務局
RGSJ／ Mail：zjc_rj_global@jp.ricoh.com

セミナーお申込方法

① 下記URLよりお申込みください。

https://event.ricoh.co.jp/public/seminar/view/2024#/

③ さらに「お申し込みへ進む」ボタンをクリックしますと、お申し込みフォームが表示されますので必要事項をご入力ください

★セミナー申し込みフォーム”入力時、「個人情報の取り扱い」を 必ずご確認
ください。尚、個人情報に関するお問合せは、リコーお客様相談センターにて
受付ております。
リコー お客様相談室 TEL:0120-001-331
＜受付時間＞ 平日(月～金)：9時～17時 ※土日、祝祭日、弊社休業日を除く

② 「お申し込みはこちら」ボタンをクリックしますと、 「セミナープログラム」が表示されます

④ ご入力内容を確認いただき、お間違いなければ「上記の内容で申し込む」ボタンをクリックしお申し込み完了です

セミナープログラム

お申込みURL QRコード

⑥ セミナー前に、利用環境・動作確認をお願いいたします（参加者様に確認方法を事前にお知らせします）

⑤ セミナー前に、“視聴URL”が届きますので、ご確認ください

https://www.ricoh.co.jp/solutions/workstyle/telework/all-in-one

詳しくはWebで！

＜働き方改革＞場所にとらわれない働き方の実現

15:15～15:25 15:15より入室が可能です。この時間を利用し、正しく視聴できているか、動作環境をご確認ください。

15:30～15:35 開始あいさつ

15:35～16:35

ASEAN市場における販売チャネルの重要性
〜コロナ禍で明確になった販売チャネルの重要性。今、企業はチャネルの再構築を急いでいる〜

■講師：スパイダー・イニシアティブ株式会社 代表取締役社長 森辺 一樹 氏

16:35～16:40 アンケート／セミナー終了

講師紹介： 1974年生まれ。幼少期をシンガポールで過ごす。アメリカン・スクール卒。帰国後、法政大学経営学部を
卒業し、大手医療機器メーカーに入社。2002年、中国・香港にて、新興国に特化した市場調査会社を創業
し、代表取締役社長に就任。2013年、市場調査会社を売却し、日本企業の海外販路構築を支援するスパイ
ダー・イニシアティブ株式会社を設立。専門はグローバル・マーケティング。海外販路構築を強みとし、
市場参入戦略やチャネル構築の支援を得意とする。大手を中心に18年で1,000社以上の新興国展開の支援
実績を持つ。


