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　日々のセールス活動において得られる顧客

情報や地域情報等，多くの情報を収集・管理

することはセールス活動を行ううえでもっと

も重要なことですが，なかなか容易なことで

はありません。今回ご紹介する「セールス日

誌」はそのような悩みを即，解決します。

　この「セールス日誌」は，多くの情報を簡

単に管理することができ，きめ細やかなアフ

ターフォローを可能にします。そして，セー

ルスマネージャーがこの日誌をチェックする

ことで，営業の基本である『報告・連絡・相

談（ホウレンソウ）』を確実に押さえること

ができます。また，マネージャーはセールス

マンの日常活動および顧客などの情報をつか

み，販売管理およびセールスマンへの適切な

指導，助言を与える手がかりを得ることがで

きます。

　ぜひこのセールス日誌をフルにご活用い

ただき，営業成績の向上，ひいては会社の業

績向上に貢献されることを切に願っておりま

す。

★このセールス日誌を使用することで，次の

メリットが期待できます。

１．セールスマンにとってのメリット

� 　セールス日誌を毎日記録することによ

り，セールスマン自身，活動経過の記憶を

確保することができます。

� 　セルフコントロールが容易にでき，自己

啓発に役立てることができます。

� 　訪問効果を確かめられると同時に実績向

上のための効果的な訪問計画が立てられま

す。

� 　セールスマネージャーから適切なアドバ

イスが得られ，売上げの伸長に貢献します。

２．セールスマネージャーにとっての
　メリット

� 　セールスマンの能力伸長のための育成

や適切なアドバイスをより一層可能にしま

す。

� 　訪問先の要望や同業他社の動向などをつ

かみ，効果的な対策を打ち出すことができ

ます。

� 　部門全体の販売活動結果をまとめる資料

となります。
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