
『営業管理者・トレーナーの役割』＆『営業の実力』の相関性

× ×

小分類 具体的内容

①

・人生の目標

・職場のモラル

②

・行動の量

・計画・実行・反省（行動の質）

③

・実行方策 ・好かれる条件

・実績管理 ・信頼される条件

・行動管理
④ ・アプローチ

・状況と問題点の把握

・提案力

（成　果） ・クロージング

【商談しやすい基盤づくり】
・報奨制度 ⑤ ・農協・農政

・考課査定 ・業界動向

　・エリア区分 ・商品及びシクミ知識

　　　　　ｅｔｃ ・税金などの周辺知識

・契約手続き

・その他

⑥ ・実績管理のシクミ

・行動管理のシクミ

・報奨制度・考課査定のシクミ

　提案・相談型
　営業の ⑦

　スキルアップ ・組合員の割り振り

・員外開拓

部下営業または班の実現体を見つめたときに、成果が出ない原因が何処にあるのかを、
分析把握せねば、効果の出る部下指導はできない。

目標管理

パーソナリティー

推進技術

知識

管理のシクミ

環境整備

テリトリー

意欲

行動計画性

推進基盤

推進力

モチベーション
（意欲・ヤル気）

スキルアップ

営業力の法則

【営業の実力づくり】

【モチベーションアップ】

行動力

実　力

営業管理者・トレーナーの役割

　大分類

成果＝ 行動力 実 力 推進基盤 


