
【営業本来の業務】 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
◇学業の本業は予習・復習を充分にやって良い点数をとることであり、営業の本業は新規開拓・拡販・深耕することです。  

◇既存顧客からの受注は学業で言えば宿題であり、短時間で効率よく処理する処理業務です。（今月は宿題が多い⇒今月は既存受注が多い） 

◇「宿題をするのに忙しくて→復習・予習をやっている時間はありません！」では、成績は良くなりません！ 

営業の業務 ＝ 

□情報収集の能力      □ＰＲの能力 
□顧客を読みきる能力    □人心掌握術 
□見積作成の能力 

 
 

新規開拓・拡販・深耕  ６０％ ＋ 

攻めの営業 

営業担当者の主たる業務は        新規開拓・拡販・深耕です！ 

アキンド 

既存顧客  ４０％ 

守りの営業 

□見積作成の能力 

□雑務処理の能力 

□体力 

 
 
 
 御用聞き 

営業２２ 

『受注するノウハウ・知恵』 
 

『体力・記憶力・処理力』 
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学業で言えば→ 復習・予習 

             
学業で言えば→ 授業・宿題 


