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2009年年年年7月月月月16日日日日ににににシスメックスシスメックスシスメックスシスメックス様様様様をををを特別講師特別講師特別講師特別講師にににに迎迎迎迎ええええ上海上海上海上海ででででセミナーセミナーセミナーセミナーをををを実施実施実施実施したしたしたした

14:00-14:10 ご挨拶＆イントロダクション 日綜（上海）投資諮詢有限公司 副総経理 呉明憲

14:10-14:50 講演 『営業の“4つの見える化”で中国での営業力強化を図る』

（株）日本総合研究所 中国チーム 主任研究員 金海裕市

15:40-16:40   特別講演 『巨大市場中国で勝つ戦略

～シスメックスが欧米・中国企業に勝つ為に行っている事～』

希森美康集団（シスメックス中国地域） 董事長 樋口裕氏

16:40-17:20 講演 『事例をベースにした内販強化のための代理店育成方法論』

瑞為客国際科技（北京）有限公司 董事長／（株）レビックグローバル 代表取締役社長 川口泰司

17:20-17:30 質疑応答

セミナー・プログラム

14:50-15:30 講演 『中国営業人材の育成・強化施策～中国での商談の3原則「HPC」～』

思康博企業管理諮詢（上海）有限公司 董事長／サイコム・ブレインズ（株） 代表取締役CEO 西田忠康

呉副総経理 金海主任研究員

西田董事長

代表取締役CEO
樋口董事長

川口董事長

代表取締役社長

林総経理
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産業財

74.5%
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4.4%

サービス

21.2%

227人

178人

61人

178社

137社

56社

0

100
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300

申込 出席 アンケート回答

副総経理、

部長

43.3%

課長など

8.4%

不明／役職

無し

29.8%

董事長、総

経理

18.5%

178名名名名（（（（137社社社社））））のののの方方方方々々々々にごにごにごにご参加参加参加参加いただいたいただいたいただいたいただいた

【【【【セミナーセミナーセミナーセミナー申込申込申込申込・・・・出席出席出席出席・・・・回答状況回答状況回答状況回答状況】】】】

【【【【出席者役職状況出席者役職状況出席者役職状況出席者役職状況】】】】

(出席者率出席者率出席者率出席者率：：：：78.4%) (回答率回答率回答率回答率：：：：34.3%)

178名名名名(137社社社社））））がががが当日出席当日出席当日出席当日出席されされされされ、、、、出席者出席者出席者出席者のうちのうちのうちのうち少少少少なくともなくともなくともなくとも18.5％％％％ががががトップマネジメントトップマネジメントトップマネジメントトップマネジメント層層層層

のののの方方方方々々々々でででで、、、、産業財産業財産業財産業財をををを扱扱扱扱うううう企業企業企業企業がががが74.5%をををを占占占占めためためためた

N=178 など

など

N=137

【【【【主力事業主力事業主力事業主力事業のののの商品商品商品商品/製品特性製品特性製品特性製品特性】】】】
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やや不満足

11.9%

不満足

0%

普通

33.3%

満足

47.6%

大いに満足

7.1%

セミナーアンケートセミナーアンケートセミナーアンケートセミナーアンケート回答者回答者回答者回答者のののの5割強割強割強割強からからからから高高高高いいいい評価評価評価評価をををを頂頂頂頂くくくくセミナーセミナーセミナーセミナーとなったとなったとなったとなった

◆◆◆◆テーマテーマテーマテーマ

・中国というキーワード（トピックス）が少ない様に感じた。

◆◆◆◆時間時間時間時間のののの短短短短ささささ

・内容に対して設定された時間が不足している。

◆◆◆◆話法話法話法話法

・話の楽しさが足りない。余計な話が多すぎる。

・資料を見る限り期待通りと思ったが、スピーチは期待通

りでなかった。

・各テーマの先生方の独特の話法がよかった。

・シスメックス様以外の講演者は、声の調子が始まりから

最後まで一緒で動きがなく、人を引き付けることができ

なかった。途中帰る人もいました。おもしろくなかった。

◆◆◆◆講演内容講演内容講演内容講演内容

・限られた時間で致し方ないとは思うが、中身の濃さにか

ける。もし少し具体例が含まれている講演であればベ

ターであったと思う。

・自社の紹介や、教材の宣伝には興味はありません。

「組織求心力をかりに高めるか」についての内容を期

待していました。起承転結がほしい。

・事例紹介、現業のお話は大変参考になりました。

◆◆◆◆会場設備会場設備会場設備会場設備のののの不備不備不備不備

・資料を投影した画面が見えない。音響が悪い。（声が聞

こえない／外がうるさい）。空調が冷えすぎていた。

◆◆◆◆そのそのそのその他他他他

・社内での教育に対する内容の気づきとなりました。

N=42

54.7 %

【【【【セミナーセミナーセミナーセミナー総合評価総合評価総合評価総合評価（（（（満足度満足度満足度満足度））））】】】】

回答者回答者回答者回答者のののの54.7%ががががセミナーセミナーセミナーセミナー全体全体全体全体にににに対対対対してしてしてして、「、「、「、「大大大大いにいにいにいに満足満足満足満足」」」」もしくはもしくはもしくはもしくは「「「「満足満足満足満足」」」」とととと回答回答回答回答したしたしたした
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11.5%

6.7%

44.4%

5.6%

45.9%

16.7%

44.4%

31.5%

27.9%

43.3%

11.1%

31.5%

14.8%

0.0%

11.1%

0.0% 0.0%

1.9%

23.3%

10.0%

0.0%

20.0%

40.0%

60.0%

80.0%

100.0%

セッション１ セッション２ セッション３ セッション４

不満足

やや不満足

普通

満足

大いに満足

（（（（参考参考参考参考）））） 講演別講演別講演別講演別だとだとだとだとセッションセッションセッションセッション3（（（（シスメックスシスメックスシスメックスシスメックス様様様様））））がががが非常非常非常非常にににに高高高高いいいい評価評価評価評価をををを得得得得たたたた

セッション１:『営業の“4つの見える化”で中国での営業力強化を図る』 ＜日本総研＞
セッション2:『中国営業人材の育成・強化施策～中国での商談の3原則「HPC」～』＜思康博企業管理諮詢（上海）有限公司／サイコム・ブレインズ（株）＞
セッション3:『巨大市場中国で勝つ戦略～シスメックスが欧米・中国企業に勝つ為に行っている事～』＜希森美康集団（シスメックス中国地域） ＞
セッション4:『事例をベースにした内販強化のための代理店育成方法論』＜瑞為客国際科技（北京）有限公司／（株）レビックグローバル ＞

N=61

88.8%

57.4%

37.1%

◆◆◆◆講演内容講演内容講演内容講演内容へのへのへのへの共感共感共感共感

セッションセッションセッションセッションセッションセッションセッションセッション11
時間が短いため、内容がよくわからない部分が多かった。

時間配分がうまくできてなかった。

セッションセッションセッションセッションセッションセッションセッションセッション22
売込みになっている。 広告色が強かったので中身を説

明すべき。自社商材の売り込みとなっていた。

セッションセッションセッションセッションセッションセッションセッションセッション33
もう少しお話を聞きたいと思いました。特にチベットの話

が気になります。事例が豊富、これだけでセミナーをして

ほしい。実際にビジネスをやっている人の話は説得力が

ある。

セッションセッションセッションセッションセッションセッションセッションセッション44
少し貴社の宜伝色が強かったのではないでしょうか。前

回、北京で拝見した、日本語版を見た方が分かりやす

かったです。事例紹介は良かった。

【【【【セッションセッションセッションセッション別評価別評価別評価別評価（（（（満足度満足度満足度満足度））））】】】】

各各各各セッションセッションセッションセッションにににに関関関関するするするするコメントコメントコメントコメント（（（（自由回答自由回答自由回答自由回答））））

N=60 N=54 N=44

23.4%

回答者回答者回答者回答者のののの88.8%ががががセッションセッションセッションセッション3にににに対対対対してしてしてして、「、「、「、「大大大大いにいにいにいに満足満足満足満足」」」」もしくはもしくはもしくはもしくは「「「「満足満足満足満足」」」」とととと回答回答回答回答したしたしたした
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4.0% 3.9%

62.0%

66.7%

32.0%

27.5%

2.0%
2.0%

0.0%0.0%

0.0%

20.0%

40.0%

60.0%

80.0%

100.0%

1　全く共感できない

2　やや低い

3　やや共感

4　大いに共感

5　自社でも同様の取組

みが必要

（（（（参考参考参考参考）））） シスメックスシスメックスシスメックスシスメックス様様様様のののの取組取組取組取組みはみはみはみは高高高高いいいい共感共感共感共感をををを得得得得たたたた

N=50 N=51

68.0%

セッション3:『巨大市場中国で勝つ戦略～シスメックスが欧米・中国企業に
勝つ為に行っている事～』＜希森美康集団（シスメックス中国地域） ＞

【【【【セッションセッションセッションセッション3にににに対対対対するごするごするごするご意見意見意見意見（（（（共感度共感度共感度共感度））））】】】】

70.6%

回答者回答者回答者回答者のののの7割近割近割近割近くがくがくがくがセッションセッションセッションセッション3（（（（シスメックスシスメックスシスメックスシスメックス様様様様のののの取取取取りりりり組組組組みみみみ））））にににに対対対対してしてしてして、「、「、「、「自社自社自社自社でもでもでもでも同様同様同様同様のののの

取組取組取組取組みがみがみがみが必要必要必要必要」、「」、「」、「」、「大大大大いにいにいにいに共感共感共感共感」」」」とととと回答回答回答回答したしたしたした

営業及び代理店

マネジメント

人材育成・ロイヤ

リティ向上策

◆◆◆◆講演内容講演内容講演内容講演内容へのへのへのへの共感共感共感共感

・代理店に対する考え方および経営に関す

るポリシー等についてはまったく同感だが、

特別ボーナス（一万元／人）については疑

問あり。

・非常に面白いお話が聞けてよかったです。

・よく頑張っておられると思う。あと現地語

(中国語）や文化も習得にほしい。
・非常に参考となりました。

・代理店の囲い込み方法、対策、社員との

付き合い方、マネージメントの姿勢等参考

になった

・大変興味深く拝聴しました。ビジネスの「意

識」というものをご教示いただきました。

シスメックスシスメックスシスメックスシスメックス様様様様へのへのへのへのコメントコメントコメントコメント

（（（（自由回答自由回答自由回答自由回答））））
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41.7%

35.6%

14.8%

21.7%

40.7%

24.1%

21.7%

16.9%

24.1%

8.3%

1.7%

13.0%

6.7%
5.1%

24.1%

0.0%

20.0%

40.0%

60.0%

80.0%

100.0%

1　低い

2　やや低い

3　普通

4　高い

5　大変高い

6　解決

販売力強化販売力強化販売力強化販売力強化におけるにおけるにおけるにおける重要課題重要課題重要課題重要課題はははは「「「「営業人材営業人材営業人材営業人材のののの育成育成育成育成・・・・研修研修研修研修」」」」

【【【【中国中国中国中国でででで販売力販売力販売力販売力をををを強化強化強化強化するするするする上上上上でのでのでのでの課題課題課題課題（（（（重要度重要度重要度重要度））））】】】】

63.3%

76.3%

38.9%

N=60 N=59 N=54

【【【【営業生産性向上営業生産性向上営業生産性向上営業生産性向上のののの仕組仕組仕組仕組みづくりみづくりみづくりみづくり】】】】のののの課題課題課題課題のののの重要度重要度重要度重要度はははは「「「「大変高大変高大変高大変高いいいい」」」」としたとしたとしたとした割合割合割合割合(41.7%)がががが
最最最最もももも多多多多くくくく、、、、【【【【営業人材営業人材営業人材営業人材のののの教育教育教育教育・・・・研修研修研修研修】】】】へのへのへのへの課題課題課題課題はははは「「「「大変高大変高大変高大変高いいいい」「」「」「」「高高高高いいいい」」」」としたとしたとしたとした割合割合割合割合(76.3%)
でででで最最最最もももも多多多多いいいい

【営業生産性向上の

仕組みづくり】

【営業人材の育成・

研修】

【代理店向けの育

成・研修】

6 解決を選択した人はいなかった
ため、グラフから「0.0%」の表記は
削除してある
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42.0%

38.0%

34.6%

50.9%

31.4%

30.0%

32.0%
36.5%

30.2%

21.6%

22.0% 26.0%
23.1%

13.2%

43.1%

4.0%
2.0% 5.8%

3.8%
2.0%

2.0%1.9%0.0%2.0%2.0%

0.0%

20.0%

40.0%

60.0%

80.0%

100.0%

1-11-11-11-1 1-21-21-21-2 1-31-31-31-3 1-41-41-41-4 1-51-51-51-5

1　低い

2　やや低い

3　普通

4　高い

5　大変高い

6　解決

（（（（参考参考参考参考）））） 自社営業力強化自社営業力強化自社営業力強化自社営業力強化のののの重要課題重要課題重要課題重要課題はははは「「「「販路開拓販路開拓販路開拓販路開拓・・・・ 顧客基盤拡大顧客基盤拡大顧客基盤拡大顧客基盤拡大」」」」

【【【【自社営業力強化自社営業力強化自社営業力強化自社営業力強化にににに関関関関するするするする課題課題課題課題（（（（重要度重要度重要度重要度））））】】】】

N=50 N=50 N=52 N=53

プ
ラ
イ
シ
ン
グ

N=51

【【【【販路開拓販路開拓販路開拓販路開拓・・・・顧客基盤拡大顧客基盤拡大顧客基盤拡大顧客基盤拡大】】】】へのへのへのへの課題認識課題認識課題認識課題認識がががが高高高高いいいい(81.1%)

81.1%

営
業
の
プ
ロ
セ
ス
管
理

、
見
え
る
化

社
内
の
情
報
共
有

顧
客
満
足
度
の
向
上

販
路

開
拓

販
路

開
拓

販
路

開
拓

販
路

開
拓

・・ ・・
顧

客
顧

客
顧

客
顧

客

基
盤
拡
大

基
盤
拡
大

基
盤
拡
大

基
盤
拡
大

6 解決を選択した人はいなかった
ため、グラフから「0.0%」の表記は
削除してある
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23.4%

26.1%

20.4%

27.1%

23.8%

34.0%

34.8%

36.7%

39.6%

23.8%

34.0%

30.4%
36.7%

25.0%

26.2%

8.5%

6.5%

4.1%

6.3%

14.3%

0.0%

2.2% 2.0% 2.1%

11.9%

0.0%

20.0%

40.0%

60.0%

80.0%

100.0%

2-12-12-12-1 2-22-22-22-2 2-32-32-32-3 2-42-42-42-4 2-52-52-52-5

1　低い

2　やや低い

3　普通

4　高い

5　大変高い

6　解決

（（（（参考参考参考参考）））） 自社人材育成自社人材育成自社人材育成自社人材育成・・・・強化施策強化施策強化施策強化施策のののの重要課題重要課題重要課題重要課題はははは「「「「キャリアキャリアキャリアキャリア形成形成形成形成・・・・能力開発能力開発能力開発能力開発」」」」

【【【【自社人材育成自社人材育成自社人材育成自社人材育成・・・・強化施策強化施策強化施策強化施策にににに関関関関するするするする課題課題課題課題（（（（重要度重要度重要度重要度））））】】】】

N=47 N=46 N=49 N=48

教
育
研
修
制
度
の
整
備

N=42

【【【【販路開拓販路開拓販路開拓販路開拓・・・・顧客基盤拡大顧客基盤拡大顧客基盤拡大顧客基盤拡大】】】】へのへのへのへの課題認識課題認識課題認識課題認識がががが高高高高いいいい（（（（66.7%））））

66.7%

6 解決を選択した人はいなかった
ため、グラフから「0.0%」の表記は
削除してある

人
事
制
度
の
整
備

評
価
制
度
の
整
備

キ
ャ
リ
ア

キ
ャ
リ
ア

キ
ャ
リ
ア

キ
ャ
リ
ア
形
成

形
成

形
成

形
成
・・ ・・
能
力
開
発

能
力
開
発

能
力
開
発

能
力
開
発

代
理
店
と
の
情
報
共
有
（
販

売
実
績
情
報
・
顧
客
情
報
）
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20.0%

17.5%

23.1%

12.2% 12.8%

20.5%

27.5% 32.5%

28.2%

22.0%

38.5%

33.3%

27.5% 22.5% 20.5%

34.1%

20.5%

20.5%

7.5%

10.0%
10.3%

9.8%

10.3%

10.3%

17.5% 17.5% 17.9%

22.0%

17.9%

15.4%

0.0%

20.0%

40.0%

60.0%

80.0%

100.0%

3-1 3-2 3-3 3-4 3-5 3-6

1　低い

2　やや低い

3　普通

4　高い

5　大変高い

6　解決

（（（（参考参考参考参考）））） 内販強化内販強化内販強化内販強化のためののためののためののための代理店育成代理店育成代理店育成代理店育成のののの課題課題課題課題はははは総総総総じてじてじてじて重要重要重要重要

【【【【自社人材育成自社人材育成自社人材育成自社人材育成・・・・強化施策強化施策強化施策強化施策にににに関関関関するするするする課題課題課題課題（（（（重要度重要度重要度重要度））））】】】】

N=40 N=40 N=39 N=41

代
理
店
と
の
目
標
・
計
画

の
共
有
・
コ
ミ
ッ
ト
メ
ン
ト
（

長
期
的
信
頼
関
係
構
築
）

N=39

【【【【販売販売販売販売エリアエリアエリアエリアのののの拡大拡大拡大拡大】】】】(34.2%)以外以外以外以外のののの課題認識課題認識課題認識課題認識はははは5割前後割前後割前後割前後となったとなったとなったとなった

N=39

6 解決を選択した人はい
なかったため、グラフから

「0.0%」の表記は削除して
ある

店
舗
・
代
理
店
の
デ
ー
タ

の
効
率
的
な
整
理
・
管
理

店
舗
・
代
理
店
の
デ
ー
タ
の

代
理
店
マ
ネ
ジ
メ
ン
ト
へ
の

活
用

代
理
店
の
開
拓
・
囲
い
込
み

（
競
合
と
の
代
理
店
政
策
の

差
別
化
）

地
域
を
越
え
た
販
売
エ
リ

ア
の
拡
大
（
例
.
 
上
海
→

広
州
／
都
市
部
→
地
方
）

代
理
店
と
の
情
報
共
有
（

販
売
実
績
情
報
・
顧
客
情

報
）
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そのそのそのその他他他他

◆◆◆◆営業力強化営業力強化営業力強化営業力強化とととと営業人材育成営業人材育成営業人材育成営業人材育成におけるにおけるにおけるにおける課題認識課題認識課題認識課題認識（（（（自由回答自由回答自由回答自由回答））））

� 今日のセミナーの内容実施しようとしているが、現地営業から理解が得られない
� ローカル社員のコア人材化への取り組み
� 人事評価制度について優先度は低いが、他社事例などを知る機会があると良い
� 現在中国本社の評価システムを流用していますが、地域ごとに調整が必要と感じます

◆◆◆◆今後今後今後今後どのようなどのようなどのようなどのようなセミナーセミナーセミナーセミナーをををを希望希望希望希望しているかしているかしているかしているか（（（（自由回答自由回答自由回答自由回答））））

� 中国での駐在営業のものの考え方、統計と今後の傾向のようなセミナー
� 今日お話しをいただいた内容を中国語で実施してほしい（日本のよいシステムや考え
方を中國のスタッフに知ってほしい）

� 現地幹部の育て方（中國人営業マネージャーのコミュニケーションのあり方）
� 電子部品（機械）産業の生き残り策とは・・・・、投資抑制下での効果的経営方法とは…
� 契約書のポイント、代金回収について


