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★企画の意図

　毎年年末商戦の時期は、販売台数が通常の１．５倍程度になります。しかし、営業の強化を行えば２倍以上の売り上げ増加も十分可能です。今回の企画では、各営業マンの業績によって奨励金が支給されるプランもあり、個々の営業マンとしての意識を高める効果もあると思われます。
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★専属アドバイザーの配置

　各得意先に「専属アドバイザー」というかたちで営業マンを派遣します。単なる営業にとどまらず、新商品のサンプリング、導入時のトラブル解決など、これまで別の会社からの専門職派遣社員で行っていた仕事をします。半期で約４０００万円程度の人件費削減も可能です。

販売実績表
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	Ｈ１０年度
	Ｈ１１年度
	Ｈ１２年度

	前　田
	\109,820
	\114,309
	\98,760

	中　島
	\98,720
	\98,270
	\12,830

	桜　井
	\86,549
	\109,820
	\98,720

	籠　谷
	\0
	\0
	\73,490

	田　口
	\98,720
	\0
	\109,820

	勝　野
	\0
	\109,820
	\98,720

	吉　岡
	\109,820
	\56,590
	\34,980
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TOP営業マンは、前田さんです！
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