
  販売員  

チームで勝負

異質の協力

相互啓発

生産性の向上をはかる

直間比率の改善

人件費の削減

ノルマをもつ

販売目標

自己啓発

科学するセールスマンになる

データを大切にする

ＱＣを勉強する
モラールを高める

教育する

猛烈さも大切

  販売政策  

セールスポイント

重点商品

魅力ある商品機械損失をなくす

先手販売

商品計画

重点市場を明確にする

商品群

地域
販売施策

景品を考える

リベートも必要

価格政策をもつ

他社を知る

量で勝負する

  販売店管理  

販売店の体質をとらえる

ねらい

ニーズ 売掛金の減少

回収日数の短縮

経営状況を知る

コネクションを強化する

訪問回数をふやす

信用を得る
得意先をしっかり把握する

早い情報

管理台帳の整備

  広告宣伝  

ＰＲに力を入れる

展示会

ＤＭ キャンペーン

セールスポイントをＰＲ

軽くて小さいを強調

旅行用

販売用具

商品を見せる

パンフレット

広告の重視

効果分析

テレビの活用

  販売サービス網  

拠点をつくる

サービス網

販売網物流の管理

適正在庫

運送費

販売ルートを確立する

新ルートの開拓

現状ルールの維持

サービス会社をつくる

専門化する

  情報収集  

他社の動向をつかむ

分析力が必要

新製品の情報

アイデア

開発力の強化

景気の動向を知る

経済状況

物価上昇市場の嗜好を調べる

多様化している

高度化に対応

クレーム情報

処理方法を制定する

スピーディな処理
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特性要因図　販売高を拡大するには


