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ノーツ活用すぐわかるシリーズ A-3 

営業日報を活用してみよう ３ 
－ 競合状態把握も営業マンから － 

【敵を知り己を知る】 
１．競合の販売力の強さはどのくらいか 
２．なぜ買ってもらえたのか 
３．競合の強みと自社の強みはどんな点か 

 
 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… 
 競合に対しての販売力の強さは？（シェアとカバレージ） 

 
 ドリルダウンをすると、「無競争で勝利」「競合して勝利」などと、勝ち方がわかります。これにより、勝

率も把握できます。 
 営業マンが受注・失注の際にお客様に尋ねたことを入力するだけで、営業力を測定することができ

ます。営業日報にフォームを付け加えるだけで、定常的に競合状態を把握できます。 
 そして、このグラフはこんなフォームから作りました。 
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 買っていただいたわけは？（購買原因） 

 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？】 

エクセルと毎月格闘していた 
暗黙値として個人に埋もれていた 
整理できる流れになっていなかった 

【ノーツと Cuber ならすぐにスタート！】 
 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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