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1. 業務内容	法人向けオフィスソリューションサービスの新規提案営業（株式会社〇〇様訪問）

本日午前10時より、株式会社〇〇本社にて総務部および経営企画部の担当者様を訪問し、当社が提供する「オフィス業務効率化パッケージ（複合機・クラウドストレージ・勤怠管理システム）」の提案営業を実施した。
事前にヒアリングしていた課題（紙書類の多さ・管理コスト増加・テレワーク対応の遅れ）を踏まえ、現状分析資料および導入効果シミュレーションを提示しながら、以下の内容について説明および意見交換を行った。
· 紙ベース業務からデジタル化への移行によるコスト削減効果
· クラウドストレージ導入による情報共有の効率化とセキュリティ対策
· 勤怠管理システムによる労務管理の可視化と法令対応
· 既存設備との連携可否および導入時の業務影響
· 導入スケジュールおよび段階的な切り替えプラン
また、実際の導入企業事例をもとに、業務時間削減やコスト削減の具体的な数値を提示し、導入後の運用イメージを明確に伝えた。
2. 成果	課題認識の共有と次回提案への足掛かりを確保

今回の訪問により、同社が抱える課題が「単なる設備更新」ではなく、「業務全体の非効率構造」にあることを共有できた。
特に紙書類の管理や承認フローの遅延が、業務全体の生産性低下につながっている点について強い関心を示されていた。
また、コスト面に関しても、初期投資への懸念はあるものの、長期的な削減効果については理解を得ることができた。
その結果、次回はより具体的な導入プランおよび見積提示を行うこととなり、案件が一歩前進した。
3. 所感	業務効率化市場の動向と今後の営業戦略

現在、多くの企業において働き方改革やDX推進の流れを背景に、オフィス業務の効率化ニーズが急速に高まっている。
特に中小企業では、限られた人員で業務を回す必要があるため、「効率化」や「自動化」に対する関心が非常に高い。
一方で、システム導入に対する心理的ハードル（コスト・運用不安）は依然として存在するため、単なる製品提案ではなく、「導入後の成果イメージ」を具体的に提示することが重要であると感じた。
また、部分的な導入からスタートし、段階的に拡張していく提案が、顧客にとって受け入れやすいアプローチである。
今後は、同社の業務フローに合わせたカスタマイズ提案を行うとともに、補助金制度やコスト削減シミュレーションを活用し、導入ハードルを下げる提案を強化していく予定
以上
