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ノーツ活用すぐわかるシリーズ A-2 

営業日報を活用してみよう ２ 
－ 営業プロセスパイプラインのフォームとビジュアル化 － 

【売上につながる段階にある案件は？】 
１．来月の売上見込はいくらくらいか 
２．どの案件が期待できるか 
３．誰の案件に支援が必要か 
４．どの案件が受注までのどんな段階まできているか 

 
 先の見えない時代、こんなことがいつも把握できているといいですね。営業日報には解決のヒントが

あります。たとえば Cuber を使ってビジュアル化してみると… 
 来月の売上予測は？（営業プロセスパイプライン） 

 このグラフはこんなフォームから作りました。 
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 さらにとったアクションの日報と同時に使えば、活用はさらに進みます。 

 このグラフはこんなフォームから作りました。 

 ビジュアル化することは、どうアクションを起こせばいいのかにつながってきますね。営業マンひとりひ

とりが考えて行動することを求められている現代に、必要な羅針盤、フィードバックです。 
【なぜ今までできなかったの？】 
支店ごとにばらばらにいくつもの DB が動いていた 
エクセルと毎月格闘していた 
営業情報 DB はあるが報告文書が中心で、何を分析していいかわからなかった 
【ノーツと Cuber ならすぐにスタート！】 
 データを直接読み込み、階層構造のグラフや表にするのが Cuberです。定期的なグラフの更新もエ

ージェントで自動化することができます。また、将来の目標管理や BSCへの利用にもステップアップす
ることができます。ノーツで無理なく入力、Cuber で整理共有。 
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