
平成２４年３月

since1995



MMQC

＜　１　＞

日報データ＆納入データで営業活動を見える化

１．地域一番戦略スキーム

企画・制作・発信
ＡＭＩの強み

目標達成
意志確認

日常管理
BB制度

即刻実践

推進エンジン
（ＡＭＩの使命）

テーラード営業
　・企画書
　・ロープレ
　・トーク集
　・事例集

見える化
（資料）

月２回

随時

訪問予定
Do指示

日報報告
案件登録

営業
支援
DB

形は心を動かす

レスポンス

事実は命令する

Since 1995

当たり前基準



＜　２　＞

「商品」はお客様をつくり、｢サービス」はリピーターをつくる

２．当社のマーケティング概念

１.売上＝Ｆ(ｍ,ｎ)
　　 ｍ＝品揃え数
　　 ｎ＝光る商品数

２.売上＝顧客数 x 単価 x 頻度

３.Ｙ＝　ａＸ２＋ｂ

　 Ｙ＝成果

　 Ｘ＝正味時間
　 ａ＝ 能力

　 ｂ＝ 事例

４.顧客満足＝商品
　　　　　　　　＋意外性サービス

テーラード営業

　・企画書
　・ロープレ
　　（手順・ツール・トーク）

　・事例集
　　（経験データベース）

Since 1995



＜　３　＞

プロジェクターを使って全員で討議する

３．営業会議

営業
支援
DB

日頃のデータ

全員が見ている内容で
コミットする

↓
議決して有言実行！

Since 1995



＜　４　＞

マルトク通信は日頃、営業が口にしない定番商品、イチオシ通信は光る商品

４．形は心を動かす

売上＝Ｆ(ｍ,ｎ)

　　 ｍ＝品揃え数

　　 ｎ＝光る商品数

Since 1995



＜　５　＞

５．テーラード営業

ロールプレイングで商品知識・手順・ツール・トークを磨く

・企画書
・トーク集
・事例集

Since 1995



＜　６　＞

全ては前日の晩に「訪問予定」を出すことから始まる！

６．事実は命令する①

Since 1995

　　当たり前基準

・ＳＡランク：週２回訪問

・Ａランク　：週１回訪問

・Ｂランク　：月２回訪問

・Ｃランク　：月１回訪問

・Ｄランク　：３ヶ月に１回訪問

営業マンは、前日に明日の行動計画を立て
翌朝、これだけはやると宣言して行動を始める



＜　７　＞

報告データ＆納品データで「見える化」

７．事実は命令する②

日報報告
案件登録

日報データ
案件データ

●：訪問、■：納品、☆：次回訪問

訪問予定Do指示
兼営業日報

明日、訪問すべき
お客様をリストアップ

【見える化】

Since 1995



＜　８　＞

日報報告時に案件データをメンテナンスする

８．事実は命令する③

SP：Suspect（気配）　⇒
　　　　⇒１ヶ月以上かかる案件

Since 1995

【案件登録画面】 【案件検索画面】

PP：Prospect（見込）　⇒クロージング
　　　　⇒１ヶ月以内に決める案件　　　受注ｏｒ失注
　　　　⇒正式見積を提出



＜　９　＞

営業マンが「日銭」＋「見込案件」を入力して月末予測を行う

９．事実は命令する④

月末予測＝売上＋受注残＋見込金額

日銭＋PP案件

Since 1995



１０．事実は命令する⑤

＜　１０　＞

人の動き・商品の動きでアラームを発信する

【人脈マトリクス】 【商品マトリクス】

担当者 係長 課長 部長 トップ

担当者

係長

課長

部長

トップ

お客様

自社

自社 ライバルA ライバルB ライバルC

A商品

B商品

C商品

D商品

E商品

F商品日報データより

納品データより

面談アラーム・リスト

納品アラーム・リスト

Since 1995


