
各部基本政策 【営業企画部】

営業行動の勝ち筋

見積もり提出など

・初回訪問の御礼
・スピード感をもって２度目の訪
問を行う。

（粘着力にて取引の幅を広げる。）

プランナーレシピには交
渉を成功させるヒントが

たくさん！

ターゲット選定

渉外の準備

初回訪問

次回交渉

契約開始

ユーソナー
ＳＤ情報
他店所・お客様からの紹介
ターゲット数10～15件/月

お客様の情報収集
会話が弾みそうな
ネタの収集

会社説明、提案書など
1日営業時間（平均5時間）
５～６件訪問
身だしなみ、清潔感
渉外時のトーク構成
初回訪問のゴール設定

お客様（決裁決定者）と密に
コミュニケーショーンを図る
管理職の同行
ご契約以外のサービス提案

2回目の訪問は
3日～1週間以内

特積みを維持して
ロジ・貸切を伸ばす

（営業レシピを真似る）

（インサイドセールス）

（好調業種を活用）
（ロジ3事業部）

（お客様のお困りごと
を迅速に解消）

アフターケア

営業アシスタント
少額荷主のフォロー
ＫＭⅡのセッティング
店所問合せ窓口

（店所の営業支援）
※ （ロジ3事業部） エレクトロニクス・ソリューション ヘルスケア・ソリューション オートモーティブ・バッテリー 略
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