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営業力強化および売上向上を目的とした営業教育プログラム導入に関する提案書

1. 提案の背景と目的
現在、当社営業部門においては各担当者が個別の営業スタイルで活動しており、一定の成果を上げている社員がいる一方で、成果にばらつきが生じている状況です。
また、営業ノウハウが個人に依存しているため、組織としての再現性や育成体制が十分に確立されていないことが課題となっています。
本提案では、営業活動の標準化とスキル底上げを図り、安定的な売上拡大と営業組織の強化を目的として、営業教育プログラムの導入を提案いたします。
2. 現状の課題（営業活動の実態）
現状の営業体制において、以下の問題点が確認されています。
・営業手法が個人任せであり、組織としての統一基準が存在しない
・成果の高い社員のノウハウが共有されていない
・新人・若手の育成プロセスが体系化されていない
・顧客への提案内容にばらつきがあり、成約率に差がある
・営業活動の振り返りや改善サイクルが機能していない
これらの課題により、営業活動の効率化および売上最大化の機会を十分に活かしきれていない状況です。
3. 提案内容（営業教育プログラムの導入）
本提案では、単発の研修ではなく、継続的に営業力を高めるための教育プログラムの導入を推奨します。
（1）営業スキル標準化セミナーの実施
外部講師を招き、ソリューション営業・課題解決型営業を中心とした研修を実施します。
これにより、全営業担当者が共通のフレームワークを習得し、提案力の底上げを図ります。
（2）営業プロセスの可視化と共有
ヒアリング・提案・クロージングまでの営業プロセスを明文化し、社内で共有することで、再現性のある営業活動を実現します。
（3）ロールプレイングおよび実践トレーニング
実際の営業シーンを想定したロールプレイングを実施し、提案力・交渉力・課題把握力を強化します。
（4）継続フォローおよび評価制度の導入
セミナー実施後も定期的な振り返りや評価を行い、スキル定着および継続的な改善を図ります。
4. 期待される効果
本施策の実施により、以下の成果が期待されます。
・営業成績のばらつきの縮小
・成約率および売上の向上
・提案の質の均一化
・新人育成期間の短縮
・営業組織全体の底上げ　
特に、営業の再現性が高まることで、長期的な売上安定化につながる点が大きなメリットです。
5. 実施計画（案）
① 営業課題のヒアリングおよび現状分析
② 研修内容および講師の選定
③ 社内セミナーの実施（全営業対象）
④ 実践トレーニングおよび現場適用
⑤ 定期フォローおよび成果検証
6. 講師および研修内容の例
営業教育において実績のある外部講師（例：ソリューション営業の専門家）を招聘し、実践的な内容を中心とした研修を行うことを想定しています。
内容例：
・顧客課題の引き出し方
・提案書作成のポイント
・クロージング技術
・営業プロセス管理手法

7. 投資対効果
本施策にかかる費用は発生するものの、成約率の向上や営業効率改善により、短期間での回収が見込まれます。
営業力の強化は、単発の施策ではなく、継続的に利益を生み出す投資として非常に有効です。

8．まとめ
本提案は、営業個人のスキルに依存した体制から脱却し、
組織として成果を出し続ける営業体制を構築するための施策です。
営業力の底上げと標準化を実現することで、
企業全体の売上拡大と競争力向上が期待されます。
何卒ご検討賜りますようお願い申し上げます。

9．添付資料
・営業スキル向上に関する社内アンケート結果
・営業研修プログラム資料
・参考書籍「営業は運任せではない」


以上
