
４．社内で共有している

（２点）

３．記述している （１点）

※個人の資料等には

２．把握している （０点）

※いつでも口頭で言える

１．把握していない （－２点）① 毎月の目標予算を

点数

点

４．社内で共有している

（３点）

３．記述している （１点）

※手帳等にびっしりと

２．把握している （０点）

※いつでも口頭で言える

１．把握していない （－２点）⑦ 一週間先までのスケジュールを

点数

点

４．社内で共有している

（５点）

３．記述している （３点）

※個人の資料等には

２．把握している （１点）

※いつでも口頭で言える

１．把握していない （０点）⑥ 重点フォロー先に対する行動計画を

点数

点

４．社内で共有している

（３点）

３．記述している （２点）

※個人の資料等には

２．把握している （１点）

※いつでも口頭で言える

１．把握していない （０点）⑤ 上位顧客の売上推移を

※直近６ヶ月程度

点数

点

４．社内で共有している

（２点）

３．記述している （１点）

※個人の資料等には

２．把握している （０点）

※いつでも口頭で言える

１．把握していない （－１点）④ 顧客の売上構成を

点数

点

４．社内で共有している

（６点）

３．記述している （４点）

※個人の資料等には

２．把握している （２点）

※いつでも口頭で言える

１．把握していない （０点）③ 目標に対する不足分を

※今後３ヶ月程度の

点数

点

４．社内で共有している

（６点）

３．記述している （４点）

※個人の資料等には

２．把握している （２点）

※いつでも口頭で言える

１．把握していない （０点）② 目標に対する見込み額を

※今後３ヶ月程度の

点数

点

選択肢項目点数

目
標

目
標

目
標

（株）ABC

（株）KKK　本部

（有）GGG

（株）DDD商会

（株）QQQQQQ　本社（株）Gee eeeee（株）

WQWWW

EDEDEDE

WWWWWW

（株）GGGGG

（株）CCCC

（株）YYYYY

株式会社　BBB

（株）DOO

AAA

LLL

その他

（株）UUUUUU　本社

PPPP

（株）JJJJJJJ社
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（有）GGG

（株）DDD商会
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（株）GGGGG

（株）CCCC

（株）YYYYY

株式会社　BBB

（株）DOO
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LLL

その他

（株）UUUUUU　本社

PPPP

（株）JJJJJJJ社

＜月別（メーカー別）　売上比較分析表＞
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1月　 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

その他メーカー オムロン 電線メーカー 富士電機 日置電機

目標予算

見込み
（需要予測）

不足分

どの顧客が
何％のシェアを
占めているか

上位得意先
の売上推移

■営業スキル診断シート（ルートセールス型） ※目標予算を達成させるための思考が常にあるか

（株）ABC

（株）KKK　本部

（有）GGG

（株）DDD商会

（株）QQQQQQ　本社（株）Geeeee ee（株）

WQWWW

EDEDEDE

WWWWWW

（株）GGGGG

（株）CCCC

（株）YYYYY

株式会社　BBB

（株）DOO

AAA

LLL

その他

（株）UUUUUU　本社

PPPP

（株）JJJJJJJ社

氏名： [ ]

取引再会のため月に1度担当者を訪問Ｃ

月に１回ＤＭチラシを送付、その２日後に電話フォローＢ

２週に１回、電話フォローＢ

２ヶ月に１回、新規提案とサンプルを持ち込むＡ

月に１度、キーマンである資材担当の課長を訪問Ａ

スケジュール
帳にはびっしり

点合計

取引再会のため月に1度担当者を訪問Ｃ

月に１回ＤＭチラシを送付、その２日後に電話フォローＢ

２週に１回、電話フォローＢ

２ヶ月に１回、新規提案とサンプルを持ち込むＡ

月に１度、キーマンである資材担当の課長を訪問Ａ

・0～9点 予算に対する意識が低い可能性がある ・10～15点 予算達成に意欲がある ・16～27点 組織営業へも積極的な姿勢がある


