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	　　　　　　　　　　　　　　　　　　2017年度　第３回　知財コンサルティングセンター（PCIP）勉強会　　　　　　　　� �【テーマ】　　　　　　～技術士個人のブランドを創る～� �【講　師】　　　　　（一社）技術知財経営支援センター　　福井　寛　氏 ��【開催日時】　　 　2017年10月24日（火）　18:30～20:00 ��【参加者】　　　　　PCIP会員　９名、　技術士会会員　５名、　一般２名　の合計１６名が参加しました。��【概要】�　　　　　コンサルタントも商品の一種である。「売るモノ」が悪い場合は論外だが、「売るモノ」が良くても「売り方」が悪くては売れない。�　　　　　講師の福井氏は化粧品業界に在籍されていたので、「売れる技術士」は売れ筋化粧品に学べば良いと�考えている。そこで、�①誰にも負けない強み、②その商品の意義、役割、③売る相手は誰（ポジショニング）、④世の中変わっている（リニューアル）、そして宣伝なども含めた全体のブランド育成について福井氏から実例を交えた講演をいただいた。��【会場風景】�　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
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