営 業 日 報
	提出日
	令和　　年　　月　　日
	提出者
	〇〇部　〇〇〇〇

	訪問先
	· 株式会社○○（製造業）
· △△商事株式会社（卸売業）
· □□システム株式会社（ITサービス業）

	営業活動内容
	本日は既存取引先2社への定期訪問と、新規見込み顧客1社への営業活動を実施いたしました。
午前中は株式会社○○を訪問し、現在ご利用いただいている業務システムの運用状況についてヒアリングを行うとともに、新たに提供を開始したクラウド在庫管理サービスをご提案いたしました。担当者より業務効率化への関心が高く、来週、デモンストレーションを実施することとなりました。
午後は△△商事株式会社へ訪問し、更新時期を迎える年間保守契約について打ち合わせを行いました。サービス内容やサポート体制をご説明した結果、継続契約の方向で社内調整を進めていただけるとの回答をいただいております。
その後、紹介を受けた□□システム株式会社へ新規訪問を行い、課題や導入予定時期についてヒアリングを実施しました。現在は情報収集段階とのことでしたが、製品資料の送付および来月中の再訪問をご依頼いただきました。

	活動結果
	1 既存顧客1社よりクラウドサービスのデモ実施依頼を獲得
2 保守契約更新案件について継続契約に向けた協議を開始
3 新規見込み顧客1社との商談機会を獲得し、次回訪問日程を調整

	今後の
対応
	· クラウドサービスのデモ環境を準備し、来週の提案に向けた資料を作成する。
· 保守契約更新に伴う見積書および契約内容を整理し、先方へ提出する。
· 新規顧客向けに業種別導入事例や費用対効果資料を送付し、次回商談で具体的な提案を行う。

	備考
	既存顧客からは業務効率化やDX推進に関する相談が増加しており、システム導入だけでなく運用支援まで含めた提案への期待が高まっております。今後も顧客ごとの課題を丁寧に把握し、継続的なフォロー活動を通じて信頼関係の強化と新規案件の獲得に努めてまいります。



