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１．サポート・システムを強化する 

 右掲は、前号からご紹介している当社の１６年間で培った 

コンサルティング手法です。１～３は「自慢する物３つ」であり 

、会社・商品・自分という３つをご紹介しました。後半の４～７ 

条は「効率化の４ヶ条」と呼んでいるものです。今号は、これ 

についてご紹介いたします。 

 まず、「サポート・システムを強化する」という点から入りた 

いと思います。多くの中小・中堅企業の場合、「情報システム 

」という概念から程遠く、多くの場合、販売管理システムが導 

入されていて、伝票発行と請求書を作成するのに貢献しているのが「やっと」という感じなのです。 

 例えば、各種の統計表が用意されていても、多くは結果管理の為の物なのです。仮に、月の途

中に、各お客様の今日までの売上と受注残が分り、目標に対して「あと幾ら」という表が欲しいとな

ると予定されていないので作成できないというケースが殆どなのです。「あと幾ら」を営業員がシナ

リオを描いて有言実行をさせようとしても、「あと幾ら」のシナリオを打ち込む事ができないのです。

これを実施する為に、営業員がエクセルに転記しているのが現状なのです。 

 このように、データベースがあっても営業員に役立つように活用するのは非常に難しいのです。

孫子の兵法で「敵を知り・・」という格言がありますが、お客様に「何を」「いつ導入」されて「いつ更

新期」になるという情報も自動的には見えないシステムが多いのです。営業をサポートするには、

取引履歴がデータベース化されているので、例えば、「いつ更新期」を迎えるというタイミングを自

動計算して「Ｄｏ」を指示するようになって欲しいのですが、そういう風になっていないのです。コン

ピュータによる「業務改善」が望まれるのです。 

 さらに、サポート・システムと言ってもコンピュータばかりではなく、人的な側面も重要なのです。

古くから言われているＢＢ制度という新人育成制度の概念もなく、それこそ、トップから現場まで現

実に追われているのが実情なのです。まして、社外での研修というのは皆無に近いケースが多い

のです。商工会議所やジョブカフェなどで実施されている各種セミナーも限られた企業だけが利

用しているのが実情なのです。 

 

２．コンサルティングﾞ営業へシフトする 

 右掲は、「納入業」と言われている企業の情報の流れ図で 

す。お客様のオーダーから始動して、在庫していないのが 

殆どのケースなので発注をかけて仕入を行い、入荷してか 

ら納入という受身の業務パラダイムを描いています。この形 

態は「御用聞き」でもないのです。まさに「納入（配達）営業」 

なのです。これでは、お客様満足度は「欲しい時」に「欲しい 

量」を調達できるというメリットに留まるので、例えば、大手企業がネット通販の仕組みで同じ満足

を満たしてくれて、さらに「安い」というメリットがつくという脅威に晒されてしまうのです。 

 右掲は、ＣＰＦＲ（Collaborative Planning Forecasting and 

Replenishment 共同して計画と予測を行い補充する）という   企画  → まとめ → 発注 

形態を表しています。重要な点は、先に企画して先行発注                   ↓ 

で「在庫」というリスクを負う「やり方」です。提案型営業という   お客様 ← 営業 ← 在庫 

為に「在庫」が先行するかどうかは別問題として、企画として 

「コンサルティング７ヶ条」 

１．会社の顔をハッキリさせる 

２．誰でも売れる商品開発する 

３．「人」を売り込む「場」をつくる 

４．ｻﾎﾟｰﾄ･ｼｽﾃﾑを強化する 

５．ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ営業へシフトする 

６．効率的営業方法を導入する 

７．「やる気」を評価するｼｽﾃﾑ 

 

お客様→ オーダー → 会社 

   ↑              ↓ 

  納品             仕入 

   ↑              ↓ 

   ＋――  営業  ←  入荷 



「売る物」を決めて対象になるお客様に紹介して行くという方法なのです。 

 この流れの相違は非常に大きいものがあります。「受身」の場合、お客様が商品を選択している

ので、会社としては在庫しておく必要もなければ、営業員も深い商品知識がなかっても対応できる

のですが、後者の「提案型」の場合、自分で企画して「商品」を選択する必要があるのです。さらに、

価格優位をもたらす為に「まとめ買い」を行うと在庫リスクが発生するのです。仮に、在庫リスクを回

避する「やり方」を模索するには、「商品」を決めて仕入先やメーカーと事前に協議して「商品知

識」を取得してからターゲットになるお客様に「専門的な説明」または「デモ」を実施するという手筈

になるのです。 

 提案型とコンサルティング型とは若干の相違があると 

思います。右掲は、機械販売業のコンサルティング営業 

の構図を表しています。赤い点線で囲った部分が重要で 

あり、「調子伺い」・「消耗品」・「点検・修理」という日常の 

業務で「顧客満足」を獲得する中で、次の機械の購入と 

いう流れになる構図なのです。提案型ならば、文字通り 

一方通行のケースでもニーズとマッチすればＯＫなので 

すが、コンサルティング型では、相手の状況を把握して、 

さらに、ニーズ（困っている事）を顕在化するというステッ 

プが加わるのです。アップセルという身勝手な営業スタイ 

ルは提案型であっても、決して、コンサルティング型とは 

言えないのです。必要に応じて「点検」や「修理」あるいは「機能アップ」という改善も施すのが真の

コンサルティング営業と考えています。 

 

３．効率的営業方法を導入する 

 右掲は、当社の「Ｆａｘちらし・３段活 

用マーケティング」を実施している会社 

の事例です。３段活用というのは、 

第１段：Ｆａｘちらしでレスポンスをとる 

第２段：レスポンス客に電話フォロー 

    してニーズを顕在化する 

第３段」顕在化したニーズに対して営 

業員がクロージングする 

という３段階の絞込みを行う手法なの 

です。 

 当然、Ｆａｘを活用するマーケティング 

なのでターゲットになるお客様のデー 

タベースがベースとなります。多くの場 

合、新規顧客のデータベースを使用して「新規開拓」を目論むお客様が 

多いのですが、当社の場合、既存のお客様を重視して「広く・深く・早く」 

の３拍子、すなわち、「広く」は全てのお客様にＦａｘで情報を届ける、「深 

く」は、今まで商品に「季節商品」や「新製品」などの情報を提供して、自社から購入して頂くように

して深く入り込むようにする、「早く」は、文字通り一斉にＦａｘ送信して、営業が「あと追い」を行うと

いう「やり方」で実現しています。 

 さらに、ホームページもＦａｘ送信と同時に更新して充実させる事によって、例えば、工具屋なの



だが「ミリングマシン」を販売したり、営業エリア外のお客様から「ねじ」の定期購入が始まったりとい

うプラスαの効果も出ています。 

 業種業態によって「効率的な営業方法」は違って来るのですが、基本は「情報発信」と「ホームペ

ージ」によるＱ＆Ａから始まる営業機能の２種を備えることにあると思います。従って、発信する為

に「ターゲット」を選択する必要があるのです。ターゲットも既存客と新規客の２種に分類出来ます

が、目が行きやすいのは「新規」なのです。しかし、新規も 

大切ですが、右掲に示すようにＲＦＭクロス分析で示すＢ 

ランクやＣランクのお客様は、実に８０％を超えていて、年 

に少額の取引しか出来ていないのです。場合によっては、 

９０％に近い既存客が「少額」という事で営業のアプローチ 

がされないでいるのです。まさに「売りっ放し」状態なので 

す。私は、例えば、３００社のお客様をもっていたとすると 

約２７０社がこの範疇に入ってしまうので、仮に、月１万円 

でも買ってもらえるようにすれば２７０万円のビジネスが生まれると言っています。この中に、Ｂラン

ク客も含まれていて「将来、金のなる木」に「蛻変」する可能性があるのです。しかし、営業は「売っ

て来い」と言われるのでＳＡランクやＡランク客にアプローチして、仮のニーズ（気配）を引き出して

報告するのです。この現実のギャップが大きいのです。この認識差を調整して「既存」にも注力す

るのが重要なのです。 

 右掲は「イチオシ情報」と名付けているものです。普段の商 

品ではなく、まさに「イチオシ」という商品を案内するものです。 

この情報の効果は、時差があることを考慮する必要があります 

。もちろん、資料請求や見積というお客様からのオファーが来 

るのですが、それよりも「こんな風に役に立つ情報がくる」とい 

う満足と「こんな商品」という認識が重要なのです。言い古され 

た感がありますが、広告のＡＩＤＭＡ理論では 

Ａ：Ａｔｔｅｎｔｉｏｎ（注意を惹く）    

Ｉ：Ｉｎｔｅｒｒｅｓｔ（興味を持ってもらう） 

Ｄ：Ｄｅｓｉｒｅ（欲しいと思う） 

Ｍ：Ｍｅｍｏｒｙ（記憶する） 

Ａ：Ａｃｔｉｏｎ（購入する） 

という５段階なのですが、□で囲った 

ように「興味」を記憶して、必要になった時に思い出してもらう 

という時差を織り込んでおく事が重要なのです。これも効率的 

営業方法の１種として重要な「やり方」となっています。 

 

４．「やる気」を評価するシステム 

 右掲は、季節指数とＭＳＰ（Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ  

Ｓｕｐｐｏｒｔ Ｐｒｏｇｒａｍ）と呼ばれるものを表した 

表です。普通のお客様は、季節指数という概 

念がないのです。多くの場合、年間の売上目 

標を算出して、それを１２等分して月間目標 

としているのです。この表では季節指数を百 

分比で表していますが、７月と９月では約１.８ 

多くのお客様に 

興味を持って頂き

必要になった時に

あれがあったと 

思い出してもらう



倍も差があるのです。従って、７月は、営業員から見ると到底届かない数値目標になり、逆に、９月

は「楽勝」という感じで誰もが目標達成しやすいのです。 

 こんな具合で「よかった」とか「悪かった」と言っても客観性がないのです。客観性がない評価は

心に響かないのです。やはり、自社のマーケット事情に応じた、季節指数で調整された月間目標

を与えられて、それを公平に評価される事が重要なのです。 

 さらに、ＭＳＰと書いていますが、月別にメーカーや業界のイベントがあって「市場」を活性化して

くれるのです。この他力のイベントをうまく自分の営業促進に織り込んで「シナリオ」感を磨くと営業

が本物の醍醐味を味わえるようになるのです。まさに「やる気」を評価する事に繋がって行くので

す。業界のイベント・メーカーのＳＰをうまく利用して「お客様」に仕掛けるというダイナミックな営業

スタイルになるのですが、意外に、このＭＳＰを意識して営業活動している方が少ないのです。経

営者すら「その時」になって初めて気づくという近視眼的な動きなのです。 

 このように、事前にＭＳＰを把握しておいて、お客様を選別し 

てアプローチするのです。右掲は、この概念のマーケティング 

を概念図として表したものです。「商品」⇒「お客様」という図式 

を細分化したものです。まず、「商品」を決めて、その「商品」の 

ターゲットになる客を選択するのです。このターゲット客に情報 

を発信して「レスポンス客」（ＳＰ：潜在ニーズ客）⇒「見込み客」 

（ＰＰ：見込み客）⇒「コミット客」（ＣＰ：今月受注すると宣言した 

客）⇒「受注」と工程を進めて行くのです。このプロセスをシッカ 

りと管理する事が重要なのです。 

 「プロセス」を管理しているとＳＰ⇒ＰＰへ進める「手順・トーク・ 

ツール」が見えて来るし、さらに、ＰＰ⇒ＣＰへ進める「手順・トー 

ク・ツール」が見えるのです。このような分析を行って「手順・トー 

ク・ツール」を開発するなり、メーカーや仕入先の協力を得るなどの支援策も用意できるのです。 

多くの場合、闇雲に「売って来い」という「檄」を飛ばすだけという精神論の世界なのですが、こ

のようにプロセスをマネジメントしていると対応策は、自ずから、見えて来るのです。このような支援

策があって営業活動の成果を公平に評価できると考えるのです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

【まとめ】 

 

１．コンピュータによる業務改善が余り出来ていない（ムダなことが多い） 

２．「納入営業」⇒「御用聞き営業」⇒「提案型営業」⇒「コンサルティング営業」 

３．「情報」により「広く・深く・早く」を行い高効率営業スタイルに変身 

４．プロセスをマネジメントする事で科学的な営業スタイルとなる 

 

【ＡＭＩニュースのバックログはhttp://www.web-ami.com/siryo.html でご覧になれます！】 
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