
えし、ぎ ょう かいはつ 営業開発 事輸送市場調奈に基づ

き顧客の意向を的確にはあくし ， それにより輪送サーピスの改

善または新しい輸送サービスの創造を行ない，市場条件に合わ

せて能率的な救販売促進をするというマーケティ γ グ (mar

keting) の手法を駆使した積極的な伊;業情進活動をし、 ぅ。

l 営業開発の機能

常業開発の進め方は，まず第 1 に需要のすりJ向を科学的な方法

により，具体的かつ正慌にはあくする。次に，このよ『な市場

調夜の結果をもとにして，顧客の意向に適合した本商品計 画(運

賃制度 ・ 取扱制度・輸送計岡 ・ 設備計画など)を立てる。第 3

に， このようにして生産された輸送サービスを効果的な広告 ・

宣伝およびセールス活動により，適切な販売組織を通じて顧客

に提供する。このように併業開発は，最終的には収入の増加を

目標にして，市場調査，商品計悶および販売促進とし、う 三つの

具体的な機能をもっている。

(1) 市場調査の内容

国鉄の商品に関する顧客の意向や販売実績の調夜分析を行な

う とともに， 他運輸機関の商品内容や市場における比重につい

ても調べる。さらに，現在，販売されている商品の動向だけで

なく，顧客の意向を反映する改良品や新製品の販売可能性にl刻

する調脊も積械的に行なう必要がある。そのためには市場にお

ける有効需要のみならず，潜在需要についても分析する。また，

現在の市場分析だけでなく，さらに進んで今後の経済的，社会

的変化を織り込んだ将来市場の分析が必要て'ある。特に，市場

は需要 ・ 供給の原1I1Jがきびしく 支配するか ら ， tjiに需要の分析

にとどまらず，供給の分析もする必要がある 。 最後に，以上の

市場調伐によ っ て裏づけられ，しかも科学的にも実詞:でき る国

鉄の商品販売可能量(輸送需要最)を具体的に予測する 。 これ

が市場調布の実際的な内宥である 。

(2) 商品 ~I 闘の内容

市場調奄によ っ て具体的に示された輸送需要量および顧客の

意向を満たすために，適切な車両と施設とによ っ て輪選力を生

み出 し， さらに I1町村~ (運賃 ・料金)と販売方法と を公[1":妥当に

決めることにより，間Ilh と しての形態をワえること である。

商品計画を進めるに当たっ て，まず第 l に考えることは顧客

の意向を十分に反映させることである。需要に適合しない商品

は，いかに販売活動を能率的に行なっ ても版売実績をあけ'るこ

とはできなし、。次に，技術革新を推し進め，常に製品の改良あ

るいは新製品の従供が必要であること を忘れてはな らない。 lji

に輸送力の憎強i とし、う量的鉱大のみに終わることは，きわめて

危険であって，列車稀別・速度・運賃 ・ 料金 ・ 輸送形態など商

品内容の質的向上が必姿である。さらに，鉄道輸送の本質から

い って，国鉄は長期的な経常安定を必要とし，そのためにも商

品計商は長期的有効需要を確保し，育成すると L、う性絡のもの

でなければならない。

(3) 販売促進の内容

輸送計画によって作 られた商品を，適切な広告 ・ 宣伝と 販売

組織によ り ，事T板的に顧客に提供することである。一般に消費

者が商品を購入するのは， 商品それ自体を求めているのではな

く，商品のもつ効用をJPJ待しているのであるから，その効用を

十分に認めさせる活動ともいえる 。
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販売促進の第 l はセールスマン活動である。販売には，既に

買うことを決定している買い手を対象として，単に売り買いの

手続をする場合と ， まだ買うことの意志決定をしてない買い手

に買うことを勧める場合とがある。前者に対しては，買い手に

いっそうの満足を与えるフロント ・ サービスが必要であり ， 後

者に対しては，顧客の購買意欲をそそり，貿わせるというセー

ルスマソシップ(販売技術) を必要とする 。 販売促進の第 2 は

広告 ・ 宣伝である。広告・宣伝は市場を構成している不特定の

大衆に刺激を与え，商品の購買意欲をかきたてて販売目的を達

するものである 。 したがって，自然発生的な需要にたよるだけ

でなく，さらに新械的に新しい需要を創造し，新しい市場を開

発することに大きな役割をもっている。販売促進の第 3 は部外

販売網の整備である。いわゆるディーラー・へんプス(販売店

援助)で，国鉄部内の販売組織(駅 ・|玄)のみならず，国鉄の

経常意志をI向媛的に反映する部外販売網(旅行あっ旋業者など)

を育成， 強化し，国鉄自身ではできないような販売活動を行な

わせ，積極的に市場を開発していくのである 。

2 常業開発の組織

国鉄における営業開発の専門的組織は， 昭和 34 ・ 10 本社営業

局に担当調査役が設けられ，次いで昭和 35 ・ 6 営業局内に開発部

が新設され，マーケティングに関する基本的業務を第 1 課(総

務)・第 2 課(旅客) ・ 第 3 課(貨物)において分担実施し，こ

えて昭和 38 ・ 4 組織改ïHこ より ， 開発部は経済調査課 ・ 市場開発

課に改組された。支社においても，昭和 35 年末までに開発課

(室)などが新設され，また管理局においても担当の係が設買さ

れた。これらの組織は専門的組織であり，スタッフとしての性

格が強い。これに対し，直接販売員として販売活動をする実施

部門としては，現業の駅 ・ 区があって， 出貨誘致，団体旅行の

誘致など積極的な増収活動を展開しているが，最近，管理局に

設位された静鉄道貨物サーピスセンター・ 専用線諜あるいは貨

物謀荷主係などは， 従来の貨物営業から一歩進んだ営業開発の

観点から生まれたもので，前述の専門的組織に比べ，販売促進

の色彩が濃い営業開発活動を行なっている。ー」国鉄販売網。

鉄道のマーケ ティ ング ・ リサーチ。輸送需要予測。
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えいぎ ょう がかり 営業掛 駅におかれる職で，昭和 37

年の職制改正時に新設された職て酔ある。駅のfz-業関係業務を行

なう職種は， 方旅客鍋，小荷物掛，貨物掛等であるが，これらの

掛が相当数配置されている大駅では，業務管理上統卒者が必要

であり，従来は各掛の中から主任の指定を行なって，その任務

に充てていたが，営業掛は，それを職能1)化したものである。し

たが っ て， その職務は各営業関係掛職を指導し， それらの業務

の計画ならびに処理を行なうもので， 必要に応じ任命の際 L出

札l L小荷物1 等の業務分担を指定する場合もあり，また谷運輸

掛配置の中間駅にも置くことができる。(森口政雄)

えいぎ ょ うひょうじばん 営業表示盤 この表示盤は新

幹線の営業指令室に設備されている。これは*列車集中表示盤

を小さくしたようなもので， 営業の指令に必要なもののみしか

表示しない。


