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1 自社の営業戦略をチェックしよう 

No チェック項目 
現状の判定 

（○×△） 

半年後の判定

（○×△） 

1 営業方針は明確か   

2 マーケットリサーチ（市場調査）はできているか   

3 営業基本戦略は立てられているか   

4 年間目標は明確か   

5 月間目標は明確か   

6 
ベース売上高は算出しているか 

（対象商品別の通常月の売上高） 
  

7 営業信条は立てているか   

8 挑戦目標の達成ストーリーはできているか   

9 挑戦目標の達成具体策はできているか   

10 挑戦目標の達成行動計画はできているか   

11 挑戦目標の達成行動計画の活動基準はどうか   

12 挑戦目標達成行動計画の活動チェックはどうか   

13 
有効活動が上がるように、仕事のやり方の社内での業務

分担が出来ているか 
  

14 
個人レベルだけでなく、会社全体で改善が行われている

か 
  

15 
情報の共有がタイムリーに行われているか、あるいは仕

組みがあるか 
  

16 営業活動、商談件数の減少はないか   

17 
顧客訪問時、タイムリーな情報資料は準備されているか

（会社案内・商品説明書など） 
  

18 訪問計画を立て、営業活動が行われているか   

19 
営業活動をデータで集計、分析し、課題を明確にしてい

るか 
  

20 新規顧客の情報収集手段は明確か   

21 新規顧客の情報収集計画は立てているか   
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2 マーケティング基盤分析シート 

対象商品名 A                                                                         

No 分析項目 課題 
判定 

（○×△） 

1 対象商品の販売先構成   

2 対象商品の販売先の数   

3 主要需要先の網羅性   

4 需要変化への対応性   

5 対象商品の成長性   

6 現在の顧客への密着度（コンタクト数）   

7 現在の顧客の対象商品への満足度   

8 対象商品の潜在顧客の把握   

9 顧客開拓手段の明確化   
 

対象商品名 B                                                                         

No 分析項目 課題 
判定 

（○×△） 

1 対象商品の販売先構成   

2 対象商品の販売先の数   

3 主要需要先の網羅性   

4 需要変化への対応性   

5 対象商品の成長性   

6 現在の顧客への密着度（コンタクト数）   

7 現在の顧客の対象商品への満足度   

8 対象商品の潜在顧客の把握   

9 顧客開拓手段の明確化   
 

対象商品名 C                                                                          

No 分析項目 課題 
判定 

（○×△） 

1 対象商品の販売先構成   

2 対象商品の販売先の数   

3 主要需要先の網羅性   

4 需要変化への対応性   

5 対象商品の成長性   

6 現在の顧客への密着度（コンタクト数）   

7 現在の顧客の対象商品への満足度   

8 対象商品の潜在顧客の把握   

9 顧客開拓手段の明確化   

 



3 営業基本計画書 

営業方針  

営業活動方針 

1.    

2.     
3.   

① 

② 営業活動フロー 

③ 

 1 ヵ月後 3 ヵ月後 6 ヵ月後 1 年後 

受注増額（額・％）     

訪問回数     

クレーム数     

納期厳守率     

既存分 

紹介社数     

新規顧客候補数     

アタック顧客数     

アポ獲得数     

受注獲得数     

営業目標 

新規分 

新規受注金額     



4 新規開拓行動計画書 

 第一回 第二回 第三回 第四回 第五回 

 A（注目） I（興味） D（要求） M（記憶） A（行動） 

訪
問 

目
的 

自分を信用して

もらう 

商品・サービスを

知ってもらう 

取引したいと思

ってもらう 

取引先になると

フォローが良い

と思ってもらう 

取引成立 

情
報
提
供
す

べ
き
こ
と 

     

持
参
す
べ
き

こ
と 

     

情
報
収
集
す
べ
き

こ
と 

     

接
触
指
針 

・ 面談のお礼の
電話 

・ サンキューレ
ター 

・ 1 週間以内の
訪問 

・ 前日のアポ確
認 

・ 第二回訪問か
ら１週間以内

のアポ確認 

・ 上司同行 

・ 第三回訪問か
ら１週間以内 

・ 前日のアポ確
認 

・ 第 4回訪問から
１週間以内の

アポ確認 

・ 上司同行 

 

訪問計画 

No 社名 業種 ｷｰﾏﾝ 競合 

具体策 
(予定商品、

訪問方法、回

数等) 

一回目 二回目 三回目 四回目 五回目

チェ

ック
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5 営業日報 

   日時                        氏名                             確認印         

業務分類 業務名称 概算所要時間 備考 

営業準備    

営業実施    

会議・打合せ    

資料等作成    

合計   

訪問件数   

面談件数   

発掘件数   

見積り・提案件数   

成果 

成約件数  

詳
細 

 

依頼事項 
特記事項  

上長 
コメント  


