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Sales CheckPointシステム
Sales CheckPointシステムの⽬的は、セールス現場でのセールスパーソンをよく知り、⾏動を
観察する機会のあるセールスマネジャーから⾒たセールス⾏動について確認することです。こ
のレポートは、セールスマネジャーとセールスパーソンの回答の集⼤成です。

79のセールス⾏動が、サーベイ項⽬となっています。これら79項⽬は、19のスキルセット
に、さらに7つの普遍的セールスコンピテンシーにまとめられています。セールスマネジャー
はセールスパーソンの⾏動を観察し、セールスパーソンは⾃分の⾏動を振り返り、各項⽬に回
答しました。

Sales CheckPointサーベイの79項⽬で、回答者は6つの選択肢から回答を選びました。回答者
はそれぞれの観察に基づき、各⾏動をセールスパーソンが⽰したと思う頻度を回答しました。
第6の選択肢は「機会なし」で、その⾏動を観察する機会がないため回答できない場合の選択
です。6つの選択肢を、以下に⽰します。

回答 説明 頻度

1 ほとんどない 0 - 10%

2 まれにある 11 - 39%

3 ときどきある 40 - 60%

4 よくある 61 - 89%

5 ほとんどいつも 90 - 100%

N この⾏動を⾒る機会がない
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セールスのほとんどの職務の成功に重要なスキルセットが、19あります。それらは、7つの普
遍的セールスコンピテンシーにまとめられます。⼀般に、この普遍的セールスコンピテンシー
に含まれる⾏動をよく⽰すセールスパーソンは、セールスにおいて有能であり、成果をあげる
とされています。

7つの普遍的セールスコンピテンシーと、それに含まれる19のスキルセットは、以下の通りで
す。

1. 企業家的アプローチ
• 事業開発精神あふれる態度
• 時間の有効活⽤
• 効果的な⽬標設定

2. ⾒込客を理解する
• 買⼿の⾏動を認識
• 買⼿の購買プロセスの理解

3. 適切な問題解決策を創出
• 特徴と利益を説明できる問題解決
• 商品知識

4. 積極的顧客開拓
• ⾒込客の特定
• 約束を取付ける

5. セールスプロセスの管理
• 顧客中⼼セールスの理解
• ラポールを築く
• ⾒込客ニーズの明確化
• ⾒込客への助⾔

6. 商談締結
• ⾒込客へのオプションを検討する
• 理想的解決策の提案
• 顧客の反論克服
• 効果的クロージング

7. セールスの関係づくり
• 確実な関係構築
• 関係を発展させる

好ましいゾーン：「組織開発サマリー」に記載される「好ましいゾーン」とは、経験豊富な
セールスマネジャーやセールストレーナーたちが、有能なセールスパーソンであると評価する
スコアの範囲（4.0〜5.0）です。 成功には各スキルセットがどれも重要であり、このゾーン
は、セールスパーソンが常にそのレベルの⾏動を⽬指すべきであるという指標です。
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エグゼクティブ概観について
このレポートは、貴社の3 ⼈のセールスパーソンとそのセールスマネジャーが回答したSales
CheckPointのまとめです。このサーベイの結果に基づき、セールスパーソンが上司のセールス
マネジャーと協⼒して、個別のセールス能⼒開発計画の優先事項に重点的に取り組めるように
してください。

集計したスコアを分析して、あなたのグループのセールス強度を⽰す3つの有⽤な指標を作成
しました。

• セールスチーム⼀致率 – 仕事関係において⼤切なことは、成功のために重要なス
キルについて、セールスパーソンとそれぞれのセールスマネジャーとが⼀致してい
る度合いです。セールスパーソンとそのセールスマネジャーはどちらも、19のスキ
ルセットを提⽰され、職務の成功に最も重要と思うスキルセットを6つ選択するよ
う求められました。セールスパーソンとセールスマネジャーが、19項⽬のうち成功
のため重要と考えるスキルセットが⼀致している度合いは、「セールスチーム⼀致
率」として⽰されます。完全⼀致なら、100%です。選択したスキルセットが6つ
とも異なっていれば、⼀致率は0%です。この⼀致率は、セールス組織内コミュニ
ケーションの有効性を⽰す指標です。平均⼀致率が⾼ければ、セールスパーソンの
成功に必要なスキルの認識が、共有されていることになります。

• 組織開発サマリー[コンピテンシー] – ここでは、7項⽬のセールスコンピテンシー
それぞれについて、セールスパーソンに対するセールスマネジャーの評価を要約し
ます。評価が、好ましいゾーン内と未達の割合をそれぞれバーで⽰しています。上
のバーはセールスマネジャーによるセールスパーソンの評価を、下のバーはセール
スパーソンの⾃⼰評価です。

• 組織開発サマリー[スキルセット] – 各セールスコンピテンシーには、19のスキル
セットの2項⽬以上が含まれ、これらに係わるセールスパーソンの実際の⾏動が評
価されます。これらの⾏動をセールスパーソンが実際のセールス状況で⽰す頻度を
各回答者が答えると、各スキルセットの平均スコアが出されます。ここから、セー
ルスマネジャーの平均スコアやセールスパーソンの⾃⼰採点の平均に基づき、各ス
キルセットについて、好ましいゾーンを下回ったセールスパーソンの割合が分かり
ます。
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セールスチーム⼀致率
3 ⼈のセールスパーソンとそのセールスマネジャー両者に19のスキルセットが提⽰され、それ
ぞれ、セールスの成功に最も重要と思う6つのスキルセットを選びました。「全体的セールス
チーム⼀致率」は、各セールスパーソンとそのセールスマネジャーの平均評価の⼀致率として
います。右側に、セールスパーソンとそのセールスマネジャーが各スキルセットを重要スキル
セットとして選択した割合が⽰されています。スキルセットは、セールスパーソンとセールス
マネジャーが選択した割合の合計の⼤きいものから、降順で表⽰されています。

全体的セールスチーム⼀致率 – 61%
重要スキルとし
て選択された割合スキルセット セールスマネジャー

セールスパーソン

特徴と利益を説明できる問題解決 100%
67%

⾒込客ニーズの明確化 67%
67%

理想的解決策の提案 67%
67%

⾒込客の特定 67%
33%

事業開発精神あふれる態度 67%
0%

買⼿の⾏動を認識 0%
67%

効果的クロージング 0%
67%

効果的な⽬標設定 33%
33%

買⼿の購買プロセスの理解 33%
33%

商品知識 33%
33%

約束を取付ける 33%
33%

顧客の反論克服 33%
33%

確実な関係構築 33%
33%

ラポールを築く 33%
0%

⾒込客へのオプションを検討する 0%
33%

時間の有効活⽤ 0%
0%

顧客中⼼セールスの理解 0%
0%

⾒込客への助⾔ 0%
0%

関係を発展させる 0%
0%
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組織開発サマリー[コンピテンシー]
この表は7つの普遍的セールスコンピテンシーの全体平均をまとめたものです。上のバーは
セールスパーソンに対するセールスマネジャーの評価です。⾊分け部分の左は、セールスマネ
ジャーの評価平均が「好ましいゾーン」を下回ったものの割合で、右は「好ましいゾーン」内
に収まったものです。下のバーは、セールスパーソンの⾃⼰評価です。

普遍的セールスコンピテンシー
好ましいゾーン

未達 ゾー
ン内

セールスマネ
ジャー

セールスパー
ソン

商談締結
セールスの過程を主導し、⾒込客の前向きな決断とセールス上の合意を獲得して論理的な最
終段階へと上⼿く導く

67% 33%

33% 67%

⾒込客を理解する
⾒込客のニーズや期待をくみ取り、それらにフォーカスする

33% 67%

67% 33%

適切な問題解決策を創出
商品やサービスを⾒込客のニーズに合わせて調整し、そのニーズを満⾜させるような解決策
を提案する

33% 67%

67% 33%

セールスプロセスの管理
収益を確保しながらも、⾒込客のニーズに合わせるような顧客中⼼のソリューションセリン
グに集中する

33% 67%

33% 67%

セールスの関係づくり
セールスの全過程を通じて⾒込客から⽬を離さず、約束した通りの解決策を提供する

33% 67%

33% 67%

企業家的アプローチ
プロジェクトなどを始める際に主導権を取り、それに伴うリスクを引き受けようとする意欲
がある

100%

33% 67%

積極的顧客開拓
積極的に潜在顧客を掘り起こし、セールスにとって有望な⾒込客を効果的に⾒極める

100%

33% 67%
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組織開発サマリー[スキルセット]
この表は、19のスキルセットに対する全評価平均をまとめたものです。上のバーは、セールス
パーソンに対するセールスマネジャーの評価です。⾊分け部分の左は、評価平均が「好ましい
ゾーン」を下回ったものの割合で、右は「好ましいゾーン」内に収まったものです。下のバー
は、セールスパーソンの⾃⼰評価です。スキルセットは、好ましいゾーンに満たないと評価し
た割合が多いものから降順に⽰しています。重要スキルトップ6の列には、セールスパーソン
とセールスマネジャーにより、セールスの成功に最も重要とされた6つのスキルセットの順位
が表⽰されています。

スキルセット (コンピテンシー) 重要スキ
ルトップ６

好ましいゾーン
未達 ゾー

ン内
セールスマネ

ジャー
セールスパー

ソン

⾒込客へのオプションを検討する (商談締結): ⾒込客が認識す
るニーズにぴったりの選択肢を提供する。

67% 33%

33% 67%

理想的解決策の提案 (商談締結): ⾒込客にニーズや希望を理解し
ていることを⽰し、商品知識を活かして、実⾏可能な解決案の
オプションを提供する。

3
67% 33%

33% 67%

顧客の反論克服 (商談締結): ⾒込客の反論を認識し、顧客満⾜度を
⾼めるための明快で簡潔な情報を提⽰する。

67% 33%

33% 67%

関係を発展させる (セールスの関係づくり): セールス後のフォロー
やサービスを効果的に⾏って定評を確⽴し、顧客ロイヤルティ
を創出・維持する。

67% 33%

100%

買⼿の購買プロセスの理解 (⾒込客を理解する): 買⼿側の役割、
⽬標、プロセスに対する知識を有し、それらを使って顧客関係
を構築する。

33% 67%

67% 33%

特徴と利益を説明できる問題解決 (適切な問題解決策を創出):
商品の特徴を説明し、その特徴がどのように⾒込客のニーズを
満たすかを特定することにより、解決案を開発して提供する。

1
33% 67%

67% 33%

商品知識 (適切な問題解決策を創出): 商品とサービスについて専⾨
知識を⽰し、この知識を使って迅速かつ無理なく⾒込客のニー
ズに対応する。

33% 67%

67% 33%

約束を取付ける (積極的顧客開拓): ⾒込客を会う気にさせるよう
な、妥当で説得⼒のある顧客中⼼コミュニケーションを⼯夫
し、実⾏する。

33% 67%

33% 67%

⾒込客ニーズの明確化 (セールスプロセスの管理): ⾒込客の本当
のニーズを引き出し、販売や顧客満⾜度の向上につなげる。 2

33% 67%

33% 67%

⾒込客への助⾔ (セールスプロセスの管理): ⾒込客の相談に乗り、
もっと⾒込客の緊急意識を強め、現状への不満を洗い出す。

33% 67%

67% 33%
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スキルセット (コンピテンシー) 重要スキ
ルトップ６

好ましいゾーン
未達 ゾー

ン内
セールスマネ

ジャー
セールスパー

ソン

効果的クロージング (商談締結): セールスプロセス全体にわたっ
て⾒込客をリードし、倫理的にもかなう⽅法で顧客が購買を決
断できるよう⽀援する。

33% 67%

100%

確実な関係構築 (セールスの関係づくり): 顧客と⾒込客のニーズを
常に⾒据え、接触や取引の機会を増やす。

33% 67%

33% 67%

事業開発精神あふれる態度 (企業家的アプローチ): 結果を出すた
めの前向きな雰囲気を作り出す。仕事⾯でもプライベートでも
責任を受容し、⾼い⽔準を実践する。⾒込客と顧客のニーズに
応えるため、勤勉に働く。

5
100%

33% 67%

時間の有効活⽤ (企業家的アプローチ): 時間を効率的に管理し、
セールスと顧客サービスの時間のバランスをとる。

100%

33% 67%

効果的な⽬標設定 (企業家的アプローチ): 管理と実現が可能な⽬標
を段階的に設定し、系統的かつ効率的に達成していくことで、
セールス成績を向上させる。

100%

67% 33%

買⼿の⾏動を認識 (⾒込客を理解する): ⾒込客が商品やサービスを
購⼊する理由を特定し、それに基づいてセールスアプローチを
改善する。

6
100%

33% 67%

⾒込客の特定 (積極的顧客開拓): 理想的な⾒込客としての特徴を⾒
極め、優良顧客になる確率が⾼い⾒込客に時間と働きかけを集
中する。

4
100%

33% 67%

顧客中⼼セールスの理解 (セールスプロセスの管理): ⾒込客の
ニーズを理解し、購買プロセスをできるだけ簡略化するよう努
⼒する。

100%

100%

ラポールを築く (セールスプロセスの管理): 信頼関係を築き、セー
ルス担当と⾒込客とをそれぞれ適切な絆でつなぐことで顧客関
係を発展させる。

100%

100%
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組織全体のセールス潜在能⼒を向上させる

プランの作成
組織にとって常に課題となることは、各セールスパーソンに、継続的な能⼒開発に対する⼀定
レベルのコミットメントと責任感を育てる⽂化を創出することです。Sales CheckPointのプロ
セスが成功するためには、このサーベイを実⾏したら終わりではなく、セールスパーソンの能
⼒開発をやり通すことが⼤切です。

このエグゼクティブ概観レポートは、Sales CheckPointの結果を要約したものです。あなたの
セールス組織全体の潜在能⼒が分かる内容になっています。

各セールスパーソンとセールスマネジャーに提供されたレポート類は、各セールスパーソンの
強みと弱みを詳細に分析しています。組織のセールス戦略を強化する鍵は、組織のどの階層
のセールスパーソンでも、これらのレポートが提供する情報を活⽤して、彼らの継続的能⼒
向上を⽬指すアクションプランを作成することです。セールスマネジャーが各セールスパーソ
ンと協⼒し、そのマネジメントスキルを伸ばすことは⼤切ですが、セールスパーソンも、各⾃
の能⼒開発計画に従って、上司からの指導や持続的フィードバックの⽀援を受けながら、⾃分
の能⼒開発に対し⾃ら責任をもつべきです。

この継続的能⼒開発の成果によりセールスパーソンの効果性が向上するにつれて、組織全体の
パフォーマンスへの明らかな影響が出てきます。次回のSales CheckPointサーベイでは、その
進歩が実証されるとともに、さらに注意が必要な領域も⽰されるでしょう。


