
　当社は「着実・前向き・具体的」な営業活動をご指導し

ているのですが、どうしても、活動に偏りが発生するので

す。引き合いのあるお客様に対応するのが第一優先な

のですが、この「引き合い」が大きいと打合せに何度も訪

問したりするようになり、他のお客様への訪問活動に支

障が生じるようになるのです。例えば、ビジネス・ボリュー

ムの小さいお客様（既存も新規も）は、こういう状況下で

は「後回し」になりがちなのです。「後回し」＝長期間ご

無沙汰という感じで、段々、営業マンが訪問し辛くなり、

疎遠になっていくのです。

　このような状況を補う手段として「メルマガ」を発信して

いるのですが、お客様が読んでくれているかどうか分ら

ないのです。（多くの場合、余り記憶に残らない）そこで、

営業活動用として「メルマガ」の記事をＡ４版１頁に編集

する事にして「これ、読んで頂けましたか？」という切出し

でアプローチする小ネタと企んだ訳です。

　営業マンは、お客様の口を開かせることが仕事なので

すが、ちょっと長いことコンタクトをとれていないと積極的

に次の訪問アポがとれないのです。確かに、断られると

か怒られるとかの不安な気持ちが湧くのは十分に理解

できるのですが、それを打開する工夫が必要なのです。

新製品の案内があれば、それをネタに訪問のアポを取

りやすくなるのですが、いつもタイミング良く新製品が出ているという訳では

ないのです。

　このメルマガ記事から抜粋したリーフレットは、お客様にメールで配信され

ているものを編集したものですが、コミュニケーションの初期に「つかみ」の

ネタとして有効なものになっています。現実に、計量的な数値はないのです

が、長期間未訪問のお客様への訪問が増えて、消耗品などの注文が増え

ているという感覚的な効果の報告を受けています。

　メルマガは社員が原稿を書き合いして作っているので「全員参加型」なの

で、このネタだけでも１０分～２０分の会話ができるのです。この例にあるマル

チ・アイボルト・ハイブリッドという新製品なのですが、展示会での人気度など

もご披露して、より具体的な会話となって進んだようです。このように、お客

様から商品について感想をお伺いして、その感想に応えるようなオーム返し

のネタをふる事が重要なのです。この辺がうまく行くように教育して行きたい

と思っています。

平成２２年８月１日（火）

今回は、営業マンの声から生まれた営業ツール
です。今ある記事を編集し直して新しいコンテン
ツとして再利用するものです。このちょっとの作業
が、なかなかできないのですが、コミュニケーショ
ン・ツールとして大活躍しています。　　　栩野
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ＭＭＱＣとは「もっと儲かる業務改善」で「業務改善は、人づくり、動きづくり」を実践する着実・前向き・具体的な活動です。
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ワンポイント・アドバイス

　　　「形は心を動かす」

ある統計データですが、お客様

は、営業マンに来て欲しいと思

っている訳ではなく、７５％位は

電話やＤＭ・

ハガキでの情報

提供で十分だと

思っている

のです。


