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第4章 例題 

ここでは実際に「SSS」の利用シナリオ例を挙げ、代表的な利用
ステップの流れを見ていきます（社名・人名等はすべて架空のもの

です）。 
 

4.1 営業マン・松本 隆の旅路 
それでは、「松本 隆」さんという若手営業マンの活動を見て
みましょう。松本さんはオフィス用品のセールスを手がけてお

り、リーダーの日野伸一さん・同僚の古川勇雄さんと３人で、

「営業第三課」という部署になっています。もちろん、他の営

業部署ともども「SSS」を導入しています。 
さて、今日の松本さんは真夏の外回りを終え、汗の数ほどの

達成感を抱えて帰社しました。「忘れないうちに交通費申請書を

書こうかな、それとも SSSの日報が先かな」などと考えている
と、日野リーダーに呼び止められました。 
「あー、今日から SSSが新しいのに変わったから。交通費は

そこで書いてくれ」 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

図１：交通費精算画面 
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「交通費？SSSで？」 
「こんどから SSSに交通費精算ってメニューが入ってる。日

報打ち込む所からも寄り道できるけどな・・・日付を選んで、

行った場所書いて、内訳入れて終わりだ。すぐわかる」 
かなりぶっきらぼうな説明でしたが、松本さんはいつも使っ

ている SSSにログインしてみました。画面をよく見ると、メニ
ューバーに「交通費精算」というものがあります。クリックす

ると、カレンダーの付いた画面が出てきました。 
「これか。日付を選べって？今日は１７日・・・と」松本さ

んが今日の日付を選ぶと、「場所」「内訳」というのを入力する

らしい画面に変わりました。数回試行錯誤するうちに松本さん

は操作をつかみ、１日分の交通費をまとめあげました（図１）。 
「課長、今まで経理に紙で渡してたのは、いいんですか」 
「ん？いや、今打ったのをエクスポートすると csv ファイル

になるから、それを印刷してくれ。月末にまとめてやればいい。

でも今みたいにその日の交通費登録しとくのは、忘れない内に

すぐやっとけよ。保有期間過ぎると書き込めなくなるから」 
「インポートの方は何に使うんですか」 
「そうだな、何人かで同じ所に行った時、誰かが打ち込んだ

のをエクスポートしといて、みんなで使いまわすとかだろうな。

日報も書いたら、俺のところに来てくれ」 
 

 
4.2 営業マン・松本 隆のその日 

続いて松本さんは、その日の営業日報を書くことにしました。

SSSが新しくなったというので心配したのですが、スケジュー
ル表を開くと今までの日報はちゃんと保存されています（図２）。 
今日は新規開拓顧客への挨拶回りばかりでしたので、日報は

それぞれ今日の日付で「新規」顧客訪問登録して作りました（図

３）。旧バージョンで「通知者」だった欄が「報告者」になって

いたり、顧客種別名や見込度名が変わっていたりしました（こ

れは管理者が共通設定で自由に設定するものです）が、あとは

ほぼ同じなので慣れたものです。ただ「見積・受注金額」が「見

積金額」「受注金額」に分かれていましたが、今回はまだ受注は

していませんので見積金額だけ記入しました。また粗利を粗利
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率でなく、直接金額で入力するようになっていましたが、これ

もむしろわかり易くなった位でした。他の必要事項も記入し、

１日分の日報をすべて登録して行きます。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
さて、松本さんはメニューバーの「受信ボックス」が黄色く

なっていることに気づきました（図４）。これは新たに他の人が

日報を自分に送ってきてコメントを求めているか、自分が他の

人に送った日報にコメントが書かれて返ってきたことを示しま

す。松本さんは、ついでにそれを確認することにしました。受

信ボックスを開けてみると古川さんが日報を送ってきていたの

で、それに返答します（図５）。 
松本さんの会社ではどちらかといえば、当初は他の人の日報

を勝手に読んで技術を盗む（かつ、それが可能な日報の書き方

をしておく）ような運用が主だったのですが、最近は日報がで

きた時点で報告が社内の多くの関係者に送られ、すぐいろんな

人が意見を交換するようになりつつあります。 
 

 

図２：スケジュール表（例は個人月間表の一部） 
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図３：日報の例 

図４：黄色い受信ボックス
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図５：日報にコメントを書いて返信 
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4.3 営業マン・松本 隆の新任務 
日報の作業が終わったので、松本さんは日野さんの所へ行き

ました。どうやら、新しい顧客をもらうようです。 
「２課の田中くんが最近開拓した、竹島社というところなん

だが。有望な顧客なのに、田中くんと先方の担当は相性が悪い

らしい。次からキミが行ってみてくれ。あいつは育ちが良すぎ

るからな・・・」 
ちょっと引っ掛かるものがありましたが、腕を見込まれての

ことと思うようにし、松本さんは顧客情報を読んでみました（図

６）。それと商談履歴で田中さんの日報を探します。最近開拓の

顧客ということなので、期待通り田中さんの日報だけ見つかり

ました（図７）。 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

図６：顧客情報 
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田中さんの記述を見る限り、先方の担当・島袋氏はかなりア

クの強い人物らしいとわかりました。また競合がいるかどうか

はわかりませんが、先方はコピー機はじめ商品需要がかなりあ

るともわかりました。それと今日松本さんが訪問した顧客など

はデザイン重視で機種を選ぶほうでしたが、ここはおそらく違

い、数が必要だから値段か、または忙しい運用をするから信頼

性が重要、音のうるささなどはどうでもよい・・・などと思わ

れました。そんなことを念頭に、松本さんはなんとか電話でア

ポを取り（予想通り大声で参りましたが）、竹島社を個人顧客マ

スタ登録したうえで、スケジュールを作っておきました（図８）。

一応日野さんと田中さんに、予定を立てた旨メールも同時送信

しておきます（図９）。 
なお iOffice2000 と連携するよう設定・環境構築されている
と、このスケジュールは iOffice2000にも登録されます。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

図７：商談履歴 
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4.4 営業マン・松本 隆の意外な運命 
翌日松本さんは、いつになく緊張して竹島社を訪問しました。

待合室に通され、どこからか聞こえてくる罵声を聞いて待って

いると、歯医者に連れてこられた子供のような気分でした。そ

してドアが開き、島袋氏がぬっと現れました。 
「お、お邪魔致しております！昨日お電話差し上げまし・・・」 

図８：スケジュール登録 

図９：同時送付メールの内容 
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松本さんは弾かれたように立ち上がりましたが、島袋氏は巨

体をどうとソファに落とし、そのままいびきをかきはじめまし

た。松本さんはどうしていいかわからず、部屋を半歩出て、近

くにいた眠そうな顔の人に声をかけました。 
「島ちゃん、だめだよ。お客さん来てるよ」眠そうな人は島

袋氏を起こそうと試みてくれましたが、どうやらむだでした。 
「申し訳ないっす、締め切りが近いもんで、みんなこの通

り・・・もしアレでしたら、どうかまた改めて・・・」 
 
松本さんは立場上、怒るわけにもいかないので、その人に伝

言を頼んで出直すことにしました。さて、思わぬ肩透かしを食

って早く帰社しすぎたので、数日分の「未訪問顧客」でも調べ

ることにします（図１０）。 
松本さんの担当顧客も、以前よりだいぶ増えてきました。毎

日訪問する顧客などは忘れないでしょうが、例えば週に１度く

らい顔を出すべき顧客なのに、それ以上ご無沙汰したまま忘れ

ているという事態は避けねばなりません。松本さんも毎日「顧

客情報」を端から調べて回るわけには行きませんので、「未訪問

顧客検索」を使ってそのような顧客がいないかチェックしてい

ます。 
たとえば明日は７月１８日です。訪問前日に電話アポをとる

としたら１９日に訪問すべき顧客、つまり毎週訪問の顧客なら

１２日以前が最終訪問の顧客を調べておかねばなりません。「未

訪問顧客検索」は訪問時期を１日過ぎた顧客を探すので、この

場合基準日を２０日にして検索します。 
すると「１９日に訪問しなければ訪問時期を逃してしまう顧

客（訪問頻度週一回なら１２日以前が最終訪問、月に一度なら

６月１９日以前訪問の顧客）」を見つけられるので、そこに１８

日にアポを取るわけです。 
ただし、祝休日に注意しましょう。７月２０日には訪問も電

話アポもできない会社が多いでしょうから、基準日を２２日に

して１９～２１日に訪問すべき顧客を探し、１８日の内にアポ

を取っておく必要があります。 
ここではアポを取るべき顧客が２つほど見つかりました。 
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帰り際、今島袋氏に再アポすべきかと思っていると、ちょう

ど向こうから電話がかかってきました。今度はだいぶ申し訳な

さそうな、そうでなければ眠そうな声でしたが、明日の朝もう

一度来てもらいたいとのことです。もちろん松本さんはこれを

快諾し、急遽翌日再訪問することにしました。 
帰り気分を塗り替えられてしまった松本さんは、思い立って

他部署のコピー機売り込みの日報でも読むことにしました。「日

報検索」で担当者に営業第１・第２課、商品に「コピー機」を

選んで検索します（図１１、１２）。 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
図１０：未訪問顧客検索 

 図１１：日報検索 
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検索された日報の詳細を順に読んでいて、いい加減に飽きて

きた頃、松本さんはついに「それ」にぶつかりました（図１３）。 
「・・・アフターファイブの麻雀に誘われてしまった。面子

は小島様と管理部遠藤部長、それに小島様の知り合いという、

竹島社の島袋様・・・な、なに！？」 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

図１２：検索結果 
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図１３：日報詳細 
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4.5 営業マン・松本 隆の三顧の礼？ 
翌日、松本さんは朝一番で竹島社に赴きました。昨日の発見

は何とか生かしたかったのですが、結局いい考えが浮かびませ

ん。松本さんは麻雀は余り詳しくありませんでしたし、おそら

く「締め切り前」に接待麻雀に誘っても、怒りを買うだけでし

ょう。むしろどこぞのセールスマンに会って話を聞いてくれる

というだけで、稀な幸運といわざるを得ません。 
どうしたものかと思いながら竹島社に着きましたが、またも

松本さんの心配は先送りされました。今度は島袋氏は遅刻して

いてまだいない、というのです。本当ならそこで待たせてもら

いたかったのですが、今日は昨日見つけた未訪問顧客２件も訪

問しなければならないので、時間が取れません。残念ながら、

またも手ぶらで引きさがらざるを得ませんでした。 
とはいえ時間が中途半端だったので、松本さんは近くのイン

ターネットカフェに寄り、日報登録メニューの「既存顧客訪問

登録」で昨日の日報に連ねて、手短に今日の日報を作ってから、

次の訪問先に行きました（図１４、１５）。 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

図１４：継続元日報の選択 
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そして松本さんが外回りを終えて戻ると、受付嬢に呼び止め

られました。「あの・・・竹島社の島袋様というお方がお見えで

すが・・・お昼前にお電話があって、松本さんが夕方帰社予定

とお伝えしたら先ほどお見えになって、差し支えなければ待た

せてくださいと」 
松本さんはギョっとして振り返りましたが、少し考えると応

接室には寄らず、まっすぐ営業第三課に向かいました。 
課に戻ると自分のパソコンを立ち上げるのももどかしく、

SSSにログインします。受信ボックスは黄色くなっていました。
朝の日報にコメントが来ています（図１６）。 

図１５：継続元日報の詳細確認画面 
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図１６：報告への返信 
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「純チャン三色ね・・・」何のことかはハッキリわかりませ

んでしたが、松本さんはそれだけ覚えると、応接室に向かいま

した。 
 

4.6 営業マン・松本 隆のギャンブル 
島袋氏ははじめこそ、床に手をついて謝ろうとまでしました

が、松本さんが「とんでもございません、お忙しいところ、私

が勝手にお話に伺っているのですから」と言い、田中さんから

引継ぎした旨と（田中さんは新顧客開拓専門で詳細交渉は自分

の担当だ、などと言って丸めることにしました）、そして竹島社

におけるコピー機の必要性、松本さんの商品の性能説明まで話

が進むうち、島袋さんは値ぶむような表情で黙ったままでした。

本題の商談となると、全く別の話題であるかのように冷静です。 
やがて説明はすべて終わりました。二人は何分黙っていたの

か、やがて島袋氏が野太い声を発しました。 
「・・・性能のいい方がいいね」 
「では、Ｃ－６Ｓ－ＦＺ型が最高です」 
「他のどの会社のより？自信があるのか」 
「そりゃあ、もう。キレイだしアガリも早いしチョンボも出

にくい。純チャン三色ですな」 
島袋氏はしばらく表情を固めていましたが、やおら廊下の人

たちが驚くような大声で笑い始めました。 
「気に入った！」 
 
商談はみごとまとまりました。島袋氏は帰り際、入り口まで

見送った松本さんに言いました。 
「純チャン三色は、おれの腕じゃ早あがりできなかったな。

きみが麻雀がうまいなら、友人として今度お手合わせ願おう。

おれ相手に出任せで言ったんなら、その度胸に感服だ。ははは

は・・・」 
島袋氏は夕闇に消えていきました。 
「あの日報にもあったな、そういえば・・・」 
松本さんは島袋氏をずっと見送りながら、思いました。 
「運がよかったんじゃない。おれの粘りだ」 
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4.7 営業マンたちの戦後 
月末が近くなって、松本さんと古川さんは日野さんに呼ばれ

ました。日野さんのパソコンには、当月売上推移表が出ていま

す（図１７）。 
「古川くんは・・・この表だけだとまあまあよくやってるよ

うに見える。目標にはあと一歩だったな。おれもそうだが昇格

できそうな濃厚ランクの商談もないから、今月の確定売上はこ

れ以上増えないだろう。松本くんはみごと目標達成だ。しか

し・・・」２人は少しだけ安心しながら、息を呑みました。 
日野さんは古川さんの商談状況履歴を検索し、さらにそのう

ち１系統の履歴画面に移行しました（図１８、１９）。 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

図１７：当月売上表 
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図１８：商談状況・履歴（商談一覧） 

図１９：商談状況・履歴（詳細履歴・古川） 



第４章 例題 
 

140 

「たとえばこれだな。キミは最初高めの値段を見積もってお

いて、高いと言われるとすぐにガンと値段を下げてしまう。相

手はだんだん足元を見てきて、こっちはじりじり原価にちかづ

かされていく悪循環だ。結局売上額はまだしも、苦労した割に

粗利はほとんどなくなってしまったし、今後の別の商談にも影

響する」古川さんは情けなさそうな顔をしました。 
「引き際を知らないのは松本くんも同じだ。ただ、強気か弱

気かの違いだけだ」今度は松本さんがドキリとしました。 
「キミの場合は、たとえばこの商談だ。粘り強いのはいいが、

見込のない顧客に３日おきに出向いて、結局無駄だった。こっ

ちは値引き戦略すらなく、同じ押しを繰返してるだけじゃない

のかね。先週の竹島社のでかいの・・・２００万ちょっとだっ

たな。あれがハズレてたら、キミの月間売上は目標の３分の１

だったぞ」（図２０） 
「・・・・・・。」 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

図２０：商談状況・履歴（詳細履歴・松本）
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「さ、キミらは有望ランク以下の商談がかなりな額あるよう

だな。売上表の数字のうえでは来月以降期待が持てることにな

るが、じっさいそのうち決定ランクに上げられる可能性はどう

なのか、いくら以上で受注できればどこまで苦労する価値があ

るのか。洗い直してみるんだ。粗利が交通費に負けるようじゃ

どうにもならんぞ」 
「は、はい！」 
 
営業マンたちは、またそれぞれの持ち場に散っていきました。

次の晴れ舞台に備えるために。、 
彼らの日報１枚１枚は、きっと永久に語り継がれるのでしょ

う。 
 


