
｢スマート営業｣のご提案｢スマート営業｣のご提案
～営業現場からのリサーチ展開～

Channel Management

今朝も部下に、

「営業に行って来い」

と言いませんでしたか。

営業に行くのは当然ですが、少しスマートな視点を付け加えて、頑張る営業マンの負担をなくしませんか？

「売りの現場」に立ち帰って、

お客様をもう一度理解することで初めて成し得る

改善策・具体策があります。

購入決定要因の分析、競争相手の動向、効率的な新規開拓etc.
営業現場の知恵とリサーチの情報力が、『営業力』を確実に一歩前進させます。

是非、お手伝いさせて下さい。



｢スマート営業｣を実現する弊社の支援メニュー
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下図の①～⑩に3つ以上が該当する場合は､『営業力開発』(＊)に経験豊富な弊社にご相談下さい。
営業活動が「負のスパイラル」に陥いる前に、外部の処方箋を。

Channel Management

①個人のスキルや経験に依存。

②営業マン毎に異なる「お客様満足度」の定義。

③様々な間接業務に追われている。

⑤満足度の低下＝客離れが進展。

④｢予算が無い｣が断り文句。

⑨販促ツールを「思い入れ」で作成している。

⑩少人数で多様な業務をこなしている。

営業

営業

営業
営業支援

営業支援

お客様

⑦一通りの説明で後は現場任せ

⑥お客様や現場の情報が伝わらない。

(A)営業負荷の軽減

「非生産業務」を削減して商談に集中
することが可能になります。

外部化できる業務は委託し、余力を休

眠客の復活や新規開拓に活かします。

(C)調査の自前化支援

実施すること自体が「目的」に
なっていませんか。

自前の調査が再び軌道に乗るまで

をお手伝いさせて頂きます。

(B)営業支援メニュー
の活性化

継続活用されない支援策。

「現場起点」の支援策やツールを

一緒に考えさせて下さい。⑧関係が希薄。

他社の提案書

(＊) ｢営業力の再開発｣を基本命題に､1982年より提唱している営業強化の基本的な考え方。



(A) 営業負荷の軽減
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営業時間の多くを割いている｢Before活動｣のプロセスを簡素化 → 商談に集中できる環境づくり。
「余裕のある営業」がお客様満足度や受注率アップにつながります。

ターゲット選定 アポイント 商談 After活動

現地調査･納品時の立会い

クレーム処理など

プレゼン資料作成

｢見込客復活サポート｣
カスタムQ＆Aの導入

○商品（製品）特性やお客様の担当部署、

説明の難易度等に応じた、貴社独自の
スクリプトを作成します。

○貴社の経験豊富な電話オペレーターに
よる、出向しての指導も可能です。

○アポイントが不成功に終わった見込み

客に弊社が再度アプローチ。
○資料送付やアンケート調査の事前要請
など、今後の関係づくりの一助として
もご活用を頂けます。

○WEB画面への誘導など活用法は様々。

見込客の発掘 資料づくりの後方支援

「次の一手」探索

○商談の成功には「情報」をベースとした

プレゼン資料が不可欠です。
○商談相手の特性や属する業界、抱えてい
る問題点や課題など、活用すべき不可欠
な情報の収集を代行いたします。

○更新されていない既存リストへの訪問で、

効果は上はっていますか。
○受注確度の高い見込客を発掘できるリス
ト作成をお手伝いさせて頂きます。

○一からの作成も承ります。

○相手によって商談は長期間に渡ります。

○追い掛け続けるか、あるいは諦めるかの
判断は難しいところです。

○弊社で蓄積した見極め成功事例や汎用実
践マニュアル等をご活用下さい。

（未成立）

Before活動
「実質営業総時間」の70％を占める(＊)

Channel Management(＊) 移動や休憩時間を除いた実質的な営業活動時間。その内の約70％が事前準備に費やされています（弊社調べ）。



(B) 営業支援メニューの活性化
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営業を活性化する｢武器｣があれば､支援スタッフの業務負荷も軽減されます。
お客様を取引開始や拡大に向かわせるお手伝い。

お客様

問合対応･苦情処理
他緊急対応

競合ベンチマーク

生産･開発

商品及び開発関連情報
導入計画立案etc.

外部関与者

広告宣伝･流通管理
情報の開示etc.

情報営業の実践

販促ツール作成

○営業体制や活動、価格、納入条件などの

実態だけでは無く、営業マネジメント体
系を明らかにします。

○競合の取引先の満足度等も把握できれば、
戦略の見直しに大きく寄与します。

○各種の情報が脱価格交渉や疎遠化の防止に

役立つことがあります。
○業界動向、流行、地域の話題、時事etc.
○情報の引き出しを多く持つ営業マン育成に、
「情報誌」の活用をご検討下さい。

○商品カタログやスペック一覧表だけでは、

価値が伝わらなくなっています。
○お客様が納得し、営業マンも使いやすい
ツールがあればベストです。

○既にある販促ツールは、「現場起点」で
見直しを図ります。

営業支援
営業マン

活動支援･管理･教育
商品情報提供etc.

(＊) 上記以外に営業活動マニュアルの作成や営業支援の先進取り組み事例研究など､営業支援部門の本格的な展開や､
立ち上げ時の一助となる各種メニューにも対応しています。

Channel Management



(C) 調査の自前化支援

4

自前の調査に疑問や問題点を感じている皆様へ。
難解な解釈や高度な分析手法が無くとも、調査結果は十分に活用できます。

調査実施上の問題点、素朴な疑問

○実施目的が不明確

○実施時期や頻度が不定期

○営業マンが取引先に対して実施
・結果の客観性に疑問がある
・あくまで「担当者」の意見しかわからない
・営業マンの負担になる

○調査結果の活用が十分ではないと感じている

○一般的な「ひな型」は自社には合っていない

○記入式アンケートは「特になし」が多い

○郵送調査の回収率が悪い

○本音を聞き出せていない気がする

○今さら「新しい事実」は出てこないと思う

社内的な問題 実施上の問題

【弊社の『調査支援プログラム』が皆様の問題・疑問にお応えします】

各種調査票の(再)設計
○設問や選択肢が「聞きたいことの列挙」

になっていませんか。
○聞く側と答える側の双方に負荷がかから
ない調査設計を行います。

調査結果の運用サポート
○例えば顧客満足度（CS）調査は定期的
な実施が効果的です。

○調査の継続化、結果の営業活動に活用す
る方法などをサポートいたします。

初回実施代行

○調査票の作成から報告書までを一貫し

てお手伝いいたします。2回目以降は
貴社内で自前化して下さい。

○実施の規模に関わらず対応可能です。

Channel Management(＊) 実施の規模や期間､回答の難易度などに応じた様々な調査手法があります（裏表紙をご参照下さい）。



｢スマート営業｣の支援展開例
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新規開拓営業プロジェクトを後方からサポート。
新たな評価制度の中に組み込み、やる気と成果アップにつなげています。

Channel Management

新規営業開拓
プロジェクトの発足

電話アポイント 訪問（初回商談）

アポイント成功

拒否･不在

資料送付

受注成功

拒否･不在
（3ヶ月後に再トライ）

電話アプローチ
（再トライ）

潜在顧客の発掘

◎

◎

単純集計のみだったCS調査
の結果を再整理

アポイントには至らなかった

｢脈あり｣の顧客。
弊社で独自に判断させて頂き、
再度アプローチを実施。
（アポ成功率は10％弱）

一方通行のアポを見直し。

｢課題引き出し型｣のスクリプト
に変更して実施。

（アポ成功率は約2倍に）

アポ時の情報を元に課題別の

導入提案書を送付。
スペック中心だった製品案内は
利便性を追求した資料に。

業務用メーカー様との初年度

の共同取り組み事例。

2年目は自前化を進めました。
また、CS調査は内容を大幅に変更し、

引き続き弊社で実施中です。

効率の悪い相手は外部
（弊社）に委託。

訪問（初回商談）



費用と期間の目安
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ご相談やリサーチの実施企画書作成などは無料です。
メニューの一部分や、数サンプルでの短期間のリサーチにも対応いたします。

テーマ 対応メニュー 実施内容（例） 費用概算（目安） 実施期間 実施要領

リスト更新(顧客情報収集) 2千円～／件(成果報酬) 2週間～ 電話サーベイ

電話応酬マニュアルの作成 10万円～ 1～2ヶ月 社内関与者への聞き取り

電話での再アポイント 8千円／件(成果報酬) 1ヶ月～1年 電話サーベイ

資料送付の事前了承 700円～／件(同上) 50件／日 電話サーベイ

報告書作成 7万円～(内容で変動) 2～3週間 データの整理･分析
調査結果運用サポート

（CS調査など）

(C)調査の自前化
支援

見込客復活サポート

貴社向けマニュアル導入 20～25万円 1～2ヶ月 汎用マニュアルを加筆･修正

(A)営業負荷の
軽減

｢次の一手｣探索

競合企業調査 15万円～／社 約1ヶ月 直接面接調査

運用計画の立案と助言 8万円～ 1ヶ月～ 弊社雛形＋貴社のお考え

競合ベンチマーク

カスタムQ＆Aの導入

見込客の発掘
初期リスト作成 5万円～

(B)営業支援メュー
の活性化

公開データ整理､電話サーベイ

資料づくりの後方支援 プレゼン資料用の情報収集 3万円～

1週間～

3日～

半日～

-

2週間～

2週間／回

2週間(3社)

2週間～

-

各種関連情報の収集と整理

出向指導 2万円／回(4h) 解説と質疑応答

弊社社内事例ご提供 （＊ご相談の上） -

販促ツール作成 提案書や企画書の作成 3万円～ 弊社雛形＋貴社のお考え

情報営業の実践支援 情報誌の編集 10万円／回 公開データ整理と加工

競合企業の取引先調査 3万円×3(3社から対応) 直接面接調査

各種調査票(再)設計 既存の調査票の見直し 5万円～ 見直し案のご提示

2～3ヶ月

運用の進捗定期チェック 5万円～ チェックシート作成など

初回実施代行 調査票～報告書作成 20万円～ 各種調査手法(＊裏表紙ご参照)

(＊) アウトプット例や実際の作業の進め方などで不明な点がありましたらお問い合わせ下さい。資料をお持ちしてご説明いたします。

Channel Management



㈱チャネルマネジメント

〒102-0083 東京都千代田区麹町5-4 セタニビル7階

Tel:03-3262-7571
http：//www.channel-m.co.jp

ご相談/お問い合わせ：柴田･永易(ながやす)
E-mail:

shibata@channel-m.co.jp
nagayasu@channel-m.co.jp

リサーチ手法のご案内

SMART

Speedy(先手)

Active(前向き)

Research(現場)

Time(効率)

Motivation(やる気)

■電話サーベイ

■WEB調査

■直接(訪問)面接

■グループインタビュー

①電話で10～20問程度を聞き取る手法です。

②ある程度の回収数に加えて、定性情報も欲しい場合に有効ですが、
設問数が多い調査には不向きです。
③競合他社の代理店や販売店､新規の取引先候補など。

①対象者に直接会って聞き取り（通常は約1時間）

②詳細に渡る事実の把握が可能。調査対象の確かな情報源（人物）から、
実態や課題、問題点、今後の戦略構想などを引き出します。
面接までの事前準備に時間を要します。
③競合や同業企業､競合企業の取引先、業界関連団体など。

①想定する客層を5～6名集めて、自由に意見を聞く手法。

②主に商品開発や試作品のテストに活用します。
想定外の評価や発言が期待できる一方で、事実確認に終わる可能性も
低くはありません。対象者の「質」が結果を左右します。
③ターゲット客層（消費者）。

①登録モニターがWEB上でアンケートに回答する手法。

②50問以上の設問が可能で、対象者の条件によっては万単位の回収が
見込めます。地域限定など、条件の厳しい調査は不向きです。
③登録モニター（全国の個人および法人）

①手法の説明､②主な特長(メリットとデメリット)､③主な対象

○出口調査､会場テスト､留め置き調査など上記以外の手法については、

外部委託先で対応が可能です。
○その他、リサーチ全般に関してお気軽にご相談下さい。


