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営業マンの折衝評価

		

												評価				営業ﾏﾝの折衝ﾌﾟﾛｾｽ評価 エイギョウ				（提案営業/ﾃﾞｻﾞｲﾝ・ｲﾝ） テイアンエイギョウ				Ｖ１.1B

								1		場つくり		4										注意事項

								2		用件		3				氏名		記入例				”項目評価”に5点満点で評価記入

								3		聞き出し		3				折衝概要						折衝ｽｷﾙの強み,弱みを認識することが狙いです

								4		課題の合意		3				ｲﾝｽﾄﾗｸﾀのｺﾒﾝﾄ						改善提案,更に良くするための提言など

								5		解決策		2										営業のﾐｯｼｮﾝとは何か？ エイギョウナニ

								6		動機付け		4										顧客の課題解決に貢献し、ﾋﾞｼﾞﾈｽを獲得する？ コキャクカダイカイケツコウケンカクトク

								7		詰め		2.6666666667										Ｓｏｌｕｔｉｏｎ営業　という言葉もある エイギョウコトバ

								8		親交		4

																5 段階評価の判断基準														項目		合		特		配

				n						評価項目						5		4		3		2				1				評価		計		徴		点

				1		場つくり						ﾂｰｳｴｲのパイプをつくる。(話易い雰囲気ずくり）																				8		4		5

								相手の関心を呼ぶ話題で　心を開かせる。								心を開く良い話題		良い話題		時候の挨拶など		話題少ない				言葉使い不作法				4

								『Yes』の話題で　肯定心理で進める。								『YES』の明快な答		『Ｙｅｓ』の答え		『NO』ではないが,,,		『NO』の答えの質問				話題がない				4						4

				2		用件						今日の目的と用件を明確にする。																				9		3		10

								背景,理由を判りやすく簡潔にのべる。								背景,理由 簡潔要領良い		背景理由を具体的に		状況理由を述べる		『状況が厳しい』,,,,？				背景理由の説明なし				3

								用件内容を明確に説明し問題共有化を計る。								用件明確で問題共有化		用件明確で　問題認識		用件明確		用件整理されず				用件不明確				2

								『なにを』『どこまで』つめるか数字で明確に。								目標を数字で明示		目標を　%で明示		およその目標を示す		要求は色々あるが,,,				要求不明確				4						6

				3		聞き出し						購買担当の目標値や要望を聞きだす。 コウバイモクヒョウアタイ																				11		2.75		20

								購買の要求や目標値の真意を良く聞く。 コウバイヨウキュウモクヒョウアタイ								真意を良くきいた		反対意見がでた		聞き出しを行った		聞く耳あるが不十分				聞き出しせず				3

								”うわべ”ではなく　突っ込んだ質問をする。								問題の核心に迫る質問		技術的な質問もできた		色々な角度で質問		質問はできたが,,,				うわべだけの話に終る				2

								数字で根拠を押さえて　対立点を明確にする。								対立点差異数値明確化		根拠押さえた数値化		およその数値化		数値化できず				対立点明確化せず				3

								競合先はあるか、真偽・どこなのか聞き出す キョウゴウサキシンギキダ																						3						11

				4		課題の合意						共通課題を明確にする																				8		2.6666666667		10

								共通課題の対立点と差異値を　整理する。								共通課題を数値整理した		共通課題を明確化		共通課題化した		一部のみ整理できた				対立点･差異不明				3

								いくらの値が妥協点なのか聞き出す アタイダキョウテンキダ																						2						5

								共通課題を明確にし互いに認識・合意する。								互いに認識･合意		明確に認識した		認識した		一部分認識した				認識できず				3

				5		解決策						要求,目標達成に向けた　より良い解決策を作り上げる。お互いの取組み																				9		2.25		25

								お互いの知恵や解決策案を出し合う。								良い解決策知恵を出合う		知恵を出し合う		『お願い』一点張り		相手の利益ｶｯﾄ要求				解決策でず				3

								要求,目標値を明示　その根拠を簡潔に説明。								目標の根拠を納得させた		根拠を明快に説明		根拠を説明		売値ﾀﾞｳﾝ率で説明				目標の根拠提示せず				2

								固定観念にとらわれず討議でなく共創で幅広く。								相互お役立ちの共創		協調作業でｱｲﾃﾞｱでた		幅広く検討した		積極的だが,,,				『討議』に終わる				2

								妥協の際は交換条件を必ず要求する。 ダキョウサイコウカンジョウケンカナラヨウキュウ																						2						11

				6		動機付け						購買の不安や疑問を解消する。受注の可能性を探る。 コウバイジュチュウカノウセイサグ																				11		3.6666666667		15

								話題の中で受注の可能性を高める。 ワダイナカジュチュウカノウセイタカ																						4

								解決策取組みの納得をとり顧客満足を醸成す。 コキャクマンゾクジョウセイ								挑戦的取組みを説得		解決策の取組みを説得		取り組むことを納得		一部は取り組む事に				取組みを納得せず				4

								安易に妥協せず結論を出すよう動機付けする。 ケツロンダ								目標値での取組み		取組みを合意した		取組みはするが,,,		目標値を下げて妥協				かなり目標を引下げた				3						11

				7		詰め						今日の纏めをし　今後のﾌｫﾛｰ･ｽｹｼﾞｭｰﾙを確認する。																				8		2.6666666667		10

								今日の成果を出すべく決定事項を整理する。								目標値を満足する決定		決定事項を整理確認		決定事項いくつか,,,		取組む内容あるも先延ばし				決定事項不明確				2

								今後の役割分担ｽｹｼﾞｭｰﾙ決めコピーを渡す。								ｽｹｼﾞｭｰﾙのｺﾋﾟｰ渡す		ｽｹｼﾞｭｰﾙ整理した		ｽｹｼﾞｭｰﾙ決めた		メモはある				ｽｹｼﾞｭｰﾙ無くメモもない				3

								決定権が誰にあるか　聞きだす。								決定権氏名明確		決定権固有名詞明確		どの部署が決定権か明		決定できそうだが,,,				聞き出さず不明				3						5

				8		親交						今後のために良い印象を残して商談を締めくくる。																				8		4		5

								打合せについて相手の協力努力を評価し感謝。								相手を評価し深く感謝		協力評価感謝		協力感謝		感謝少なく				感謝の印象与えず				4

								心に触れる話題で　良い印象で締めくくる。								良い印象で親交深まる		良い印象を与えた		一般的,丁寧な挨拶		悪くはないが,,,				ややぞんざいな印象				4						4

								23														配点補正荷重合計=		57.9						合計点		72				100





営業マンの折衝評価
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