
今後の営業活動の方針
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今までと営業活動の方法を
変えたいですか

今までと同じで良い
10.3％

変えたい
89.7％

現在の営業活動の業績

普通 7.1％

不明  0.6％

非常に厳しい
48.8％

若干厳しい
39.1％

非常に良い  0.6％
若干良い
3.8％
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顧
客
が
発
注
す
る
際
に
重
視
す
る
も

の
と
し
て
は
、割
合
が
高
い
順
に
「
単
価
」

が
５７
・
８
％
、「
商
品
の
魅
力
」
が
４８
・
１
％
、

「
営
業
マ
ン
に
対
す
る
信
頼
性
」
が
３３
・
８

％
、「
営
業
マ
ン
の
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
力
」

が
２２
・
７
％
で
あ
っ
た
。「
単
価
」「
商
品
の

魅
力
」
の
よ
う
な
商
品
・
製
品
の
性
質
に

帰
属
す
る
も
の
が
高
い
割
合
を
示
し
、
次

い
で
「
営
業
マ
ン
に
対
す
る
信
頼
性
」「
営

業
マ
ン
の
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ
力
」
の
よ
う

な
営
業
マ
ン
個
人
の
資
質
に
関
す
る
も
の

が
続
い
て
い
る
。
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現
在
の
営
業
活
動
の
業
績
に
つ
い
て
は
「
非
常

に
厳
し
い
」
が
４８
・
８
％
、「
若
干
厳
し
い
」
が
３９
・
１

％
と
約
９
割
の
企
業
が
「
厳
し
い
」
と
回
答
し
て
い
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営
業
活
動
に
お
け
る
業
績
が
厳
し
い
理
由

に
つ
い
て
は
、「
売
上
単
価
の
下
落
」
が
５９
・
４

％
、「
受
注
数
量
の
減
少
」
が
５０
・
０
％
、「
市

場
の
縮
小
」
が
４９
・
３
％
と
高
く
な
っ
て
い
る
。
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厳
し
い
業
績
の
打
開
策
に
つ
い
て
は
、「
新

規
顧
客
開
拓
」
が
４４
・
２
％
、「
経
費
の
圧

縮
」
が
３４
・
１
％
、「
同
事
業
分
野
内
で
の

新
商
品
・
新
サ
ー
ビ
ス
取
扱
い
に
よ
る
他
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と
の
差
別
化
」
が
３０
・
４
％
と
高
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っ
て
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る
。

　
業
種
別
で
見
る
と
、
製
造
業
で
は
「
新

規
顧
客
開
拓
」
が
６０
・
０
％
、「
新
商
品
等

に
よ
る
他
社
と
の
差
別
化
」
が
３６
・
７
％

と
高
く
、
建
設
業
で
は
「
経
費
の
圧
縮
」

が
５０
・
０
％
、「
企
業
内
で
の
情
報
共
有
化

に
よ
る
効
率
ア
ッ
プ
」
が
２９
・
４
％
と
高
く
、

「
新
規
顧
客
開
拓
」
が
１７
・
６
％
、「
同
事

業
分
野
内
で
の
新
商
品
・
新
サ
ー
ビ
ス
取

扱
い
に
よ
る
他
社
と
の
差
別
化
」
が
１７
・
６

％
と
低
く
、卸
売
業
で
は
「
新
規
顧
客
開

拓
」
が
５３
・
１
％
と
高
く
な
っ
て
い
る
。

【
今
後
の
営
業
活
動
に
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い
て
】

　
今
後
、今
ま
で
と
営
業
活
動
の
方
法
を

変
え
た
い
で
す
か
と
い
う
質
問
に
つ
い
て
は
、

「
変
え
た
い
」
が
８９
・
７
％
、「
今
ま
で
と
同

じ
で
良
い
」
が
１０
・
３
％
で
、９
割
の
企
業

が
営
業
活
動
の
方
法
を
変
え
た
い
と
い
う

願
望
を
持
っ
て
い
る
。

　
業
種
別
で
は
、
特
に
卸
売
業
で
「
変
え

た
い
」
と
い
う
回
答
が
９７
・
４
％
と
高
く
、

ほ
と
ん
ど
全
て
の
企
業
が
現
状
と
は
違
う

営
業
活
動
方
法
を
模
索
し
て
い
る
。

【
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の
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】

　
今
後
の
営
業
活
動
の
方
針
に
つ
い
て
は
、

「
同
業
他
社
と
は
違
う
独
自
の
商
品
・
サ

ー
ビ
ス
の
提
供
を
行
い
、差
別
化
を
図
る
」

が
４４
・
５
％
、「
顧
客
か
ら
の
発
注
を
待
つ

だ
け
で
は
な
く
、よ
り
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ

要
素
を
強
め
る
」
が
３１
・
７
％
と
高
か
っ
た
。

業
種
別
で
は
、「
よ
り
コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ

要
素
を
強
め
る
」
が
特
に
建
設
業
で
４８
・

４
％
と
高
か
っ
た
。

調　査　概　要

顧客が発注する際の重視ポイント（複数回答）

業　種　別　比　較

業種別比較（複数回答）

　
厳
し
い
経
済
情
勢
が
続
く
中
、企
業
と
し
て
も
こ
れ
ま
で
の
営
業
活
動
だ
け
で
は
な
く
、新

分
野
進
出
や
販
路
開
拓
と
い
っ
た
積
極
的
な
事
業
展
開
を
模
索
し
て
い
る
。そ
こ
で
、管
内
事

業
所
の
営
業
マ
ネ
ー
ジ
ャ
ー
を
対
象
に
営
業
活
動
の
現
状
及
び
今
後
の
方
向
性
な
ど
に
つ
い

て
調
査
を
実
施
し
た
。今
回
は
、そ
の
調
査
結
果
概
要
に
つ
い
て
お
伝
え
す
る
。

※業種別比較の小売業・その他業種については、件数が少ないため参考値として掲載。

【調査方法】

　調査票の郵送による調査

【調査期間】

　平成15年5月23日～6月6

日

【調査対象】

　当所会員事業所　700社
　（無作為抽出）

【回　答　数】

　156社（回答率22.3％）

【回答企業属性】

業　種　別

製　造 23.7%

23.1%

24.4%

3.8%

20.5%

23.7%

40.4%

16.0%

15.4%

41.7%

28.8%

12.8%

16.7%

4.5%

4.5%

20人以下 5人以下

その他

サービス 300人以上

小　売 101～300人 21人以上

卸　売 51～100人 11人～20人

建　設 21～50人 6人～10人

従業員規模別 営業担当社員数

教育訓練制度を充実する
単　価

57.8%

商品の魅力商品の魅力
48.1%

営業マンに対する信頼性営業マンに対する信頼性
33.8%

営業マンのコンサルティング力営業マンのコンサルティング力
22.7%

アフターサービスアフターサービス
14.9%

納　期
9.1%

付き合い
4.5%

その他
3.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

営業活動における業績が厳しい理由（複数回答）

教育訓練制度を充実する

その他
1.4%

経費（交際費など）の増加経費（交際費など）の増加
1.4%

クレーム発生件数の増加クレーム発生件数の増加
1.4%

市場ニーズとのミスマッチ市場ニーズとのミスマッチ
5.1%

他社の新規参入による競争激化他社の新規参入による競争激化
12.3%

他社との差別化が出来ていないための競争力の弱体化他社との差別化が出来ていないための競争力の弱体化
13.8%

市場の縮小市場の縮小
49.3%

受注数量の減少受注数量の減少
50.0%

売上単価の下落売上単価の下落
59.4%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

厳しい業績の打開策（複数回答）

教育訓練制度を充実する新規顧客開拓

経費の圧縮

同事業分野内での新商品・新サービス取扱いによる他社との差別化

企業内の情報共有化による効率アップ

既存客との付き合いの深耕化

優れた営業マンの確保・育成

新分野進出

営業先の絞込み

別会社とのタイアップ

迅速・的確なクレーム処理

その他

44.2%

34.1%

30.4%

19.6%

18.1%

12.3%

11.6%

7.2%

6.5%

5.8%

2.9%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

製 造 業 新規顧客開拓 60.0 新商品等による他
社との差別化

既存客との付き合
いの深耕化36.7 23.3

経費の圧縮 50.0 企業内の情報共有
化による効率アップ

迅速・的確なクレー
ム処理29.4 20.6

新規顧客開拓 経費の圧縮53.1

新規顧客開拓 43.3

新商品による他社
との差別化

新商品による他社
との差別化

37.5 34.4

経費の圧縮
60.0

40.0
営業先の絞込み 40.0

経費の圧縮 30.0
新商品による他社との差別

新規顧客開拓 85.7
企業内の情報共有化による効率アップ
経費の圧縮

30.0

28.6
28.6

第 １ 位 （％） （％） （％）第 ２ 位 第 ３ 位

第 １ 位

独自の商品等の取扱いによる差別
化を図る

独自の商品等の取扱いによる差別
化を図る

同業他社との連携で市場シェア拡
大を図る

同業他社との連携で市場シェア拡
大を図る

異業種との連携で新たな付加価値
を持った商品等を扱う

異業種との連携で新たな付加価値
を持った商品等を扱う

異業種との連携で新たな付加価値
を持った商品等を扱う

新システム導入・アウトソーシング利
用により販路拡大を図る

独自の商品等の取扱いによる差別
化を図る

独自の商品等の取扱いによる差別
化を図る

独自の商品等の取扱いによる差別
化を図る

独自の商品等の取扱いによる差別
化を図る

コンサルティング要素を強める

コンサルティング要素を強める

コンサルティング要素を強める

コンサルティング要素を強める

コンサルティング要素を強める

（％）

48.4

48.4

50.0

80.0

46.7

50.0

29.0

25.8

27.8

20.0

30.0

33.3

12.9

19.4

11.1

13.3

16.7

（％） （％）第 ２ 位 第 ３ 位

建 設 業

卸 売 業

小 売 業

サ ービ ス 業

その 他 業 種

製 造 業

建 設 業

卸 売 業

小 売 業

サ ービ ス 業

その 他 業 種

■同業他社とは違う独自の商品・サービ
スの提供を行い、差別化を図る

■顧客からの発注を待つだけではなく、よ
りコンサルティング要素を強める

■異業種との連携による新たな付加価
値を持った商品・サービスの提供を行
う

■同業他社との連携により、より広い市
場シェアの獲得を目指す

■新システムの導入・アウトソーシングを
利用しての販売拡大等、新たな販売
手法を確立する


