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支援内容
営業部門の各種活動データを集計、分析し、現状の問
題点と今後の課題を提示するサービスです。

直近半年程度の営業活動データを製品別、営業担当者
別に収集し、弊社にて集計、分析します。

事前のお打合せ（リモート面談可）にて既存データを
確認し、分析内容を双方ですり合わせします。

※場合によっては、不足しているデータの収集もおこ
ないます。
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データ集計と分析の視点
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営業活動の生産性は以下の式で算出されます。生産性が高い活動となっていれば
その営業活動は適切だといえますので、収集するデータは、それを確認するため
のものとなっていることが重要です。

生産性 ＝ 売上／労働時間

＝ 商談時間／労働時間 × 売上／商談時間
＝ 稼働率 × パフォーマンス

「稼働率」は営業活動量が十分か、適切かという視点であり、「パフォーマン
ス」は営業活動の品質が適正かという視点となります。それぞれをチェックする
ために収集するデータは以下のようなものがあります。

「量」:実質的に営業活動に投下している時間、対応案件数
「質」:受注（成約）率、営業スピード、案件ごとの面談時間



集計データ例

①営業担当者別対応案件数（没案件含む）
②営業担当者別受注件数
③案件別受注金額
④案件発掘（引き合い）から提案（見積提示）までに
要した日数（案件別）

⑤提案（見積提示）から受注までに要した日数
（案件別）

他
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「量」の視点からの考察
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「量」の視点では、目標数値から逆算して捉えます。下式に当てはめた場合に「目
標売上」に対して「必要な活動件数」が満たされているかどうかをチェックします。

必要な活動件数 ≧
目標売上

受注率 × 平均受注額（受注単価）



担当者別営業分析例（受注率が低い場合）
面談時間（⾧）

面談時間（短）

受
注
ス
ピ
ー
ド
（
速
）

営
業
ス
ピ
ー
ド
（
遅
）

①データ分析に必要な活動
量となっておらず検証が
難しい（たまたま受注で
きたものばかり）

②商談シナリオが描けてお
らず、時間をかけている
だけとなっている（商談
準備が不十分）

①データ分析に必要な活動
量となっておらず検証が
難しい（たまたま受注で
きたものばかり）

③相手から充分なヒアリン
グすることができないま
ま商談が終っている
（商談準備が不十分）

④次回アポがとれていない

④次回アポがとれていない

②商談シナリオが描けてお
らず、時間をかけている
だけとなっている（商談
準備が不十分）

③相手から充分なヒアリン
グすることができないま
ま商談が終っている
（商談準備が不十分）

⑤今後の営業シナリオが描
けていない

⑤今後の営業シナリオが描
けていない
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担当者別「量」と「質」のクロス分析例
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量 多

量 少

質

高
（
ク
ロ
ー
ジ
ン
グ
率
）

質

低
（
ク
ロ
ー
ジ
ン
グ
率
）

①営業担当者の活動
内容の見える化と
細分化
→標準化へ

②対応案件数・案件
発掘量の増大
→役割分担の見直
し

③営業力強化・品質
向上
→①の手法の伝授、
浸透

④営業力強化・品質
向上
→①の手法の伝授、
浸透・機能特化



データ分析結果として提示するもの
①営業担当者の生産性プロット図
各担当者がどの領域に位置しているかの相関図
（P.5、P.6図上で）

②営業担当者別問題点と推定課題
各担当者の「量」の適正度、プロセス上の課題の提示

③営業部門全体の生産性向上対策案
組織全体の生産性向上に向けた推進ステップ
セールスステップの設計~指標マネジメントの仕組み
構築
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