
今月の売上成績ま
とめ

本資料は、今月の担当者別売上高を整理し、成果と課題を共有す

ることを目的としています。各項目について簡潔に分析し、次期

計画へのインサイトを提供します。
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
本スライドでは、各担当者の月間売上データを視覚的に示し、強みと改善点を明確にしています。具体的には、上位3名が全体の売上を約70％占めている一方で、下位層では目標未達率が高いことがわかります。この情報を踏まえ、次期では個別に販売戦略を見直し、研修やインセンティブ制度の導入を検討するべきです。また、売上増加傾向と低迷点を対照的に示すことで、従業員全員が共通認識を持てるよう努めています。



今月総売上7,432,417円、田中5,000,000円・橋本2,397,499円・

佐藤34,918円。平均≈2,477,472円で伸び率が把握しやすい。

全体概要

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
今回の全体概要スライドでは、今月の総売上をはじめ各担当者の実績と平均売上額を明確に示しています。データ可視化を通じてチーム全員が現状を把握しやすくなるため、次回の戦略策定やリソース配分に直接活用できます。この数字は弊社の成長軸として重要な指標であり、プレゼンテーション中に質疑応答も想定しています。



本表は担当者別の売上実績を示しています。田中さんが圧倒的に高い売上を記録し、橋本さんが次点、佐藤さんは大幅に低

い結果となっています。

担当者別分析
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プレゼンテーションのノート
このスライドでは担当者ごとの売上高を比較し、パフォーマンス差が明らかになっています。田中さんは5,000万円の大きな貢献でチームを牽引しています。一方、橋本さんは2,397万円と次点ですが業績は安定しており、改善策は限定的です。しかし佐藤さんの売上が34.9万円にとどまっているため、営業戦略や顧客訪問頻度の再設計、トレーニングの強化等を検討し、業績向上につなげる必要があります。



結論と次の指
針

トップセールス担当者への報酬を拡充

し、モチベーションと業績向上を図り

ます。

月間90％以上の達成率を保持し、来期

10%売上増を計画しています。

佐藤さんの顧客対応力を高めるために

専門研修プログラムを提供します。

販売トレーニング実施

売上目標維持と拡大

インセンティブ強化

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
今回の結論としては、トップセールス担当者へのインセンティブ強化・佐藤さん向け販売トレーニング実施・月間目標達成率90％以上維持と来期10%売上増計画という３点に集中します。これらの対策を実行することで、個人のやる気は高まり、業務プロセスが効率化され、結果として組織全体の売上パフォーマンス向上が期待できます。
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