
マーケット（新規・既存） 

ＳＰ：気配案件 

ＰＰ：見積案件 

新規受注 

既存客 

経営コンサルティングの現場から生まれた統合型ＳＦＡソフト:平成２４年度「経営革新計画」事業に認定された 

ＣＲＭ 
日報 

全ては日報入力から始まります 
・営業は納品が仕事ではない 
・コンタクト内容を報告 
・納品は販売システムから取り入れる 

＜新規顧客フォロー状況表＞・・リピーター化 

＜顧客コンタクト状況＞ 

ＮＡＳＡ：Ｎｅｗ Ａｇｇｒｅｓｓｉｖｅ Ｓａｌｅｓ Ａｃｔｉｏｎｓ ＣＲＭ：Ｃｕｓｔｏｍｅｒ Ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ 

ＳＰ：Ｓｕｓｐｅｃｔ 
ＰＰ：Ｐｒｏｓｐｅｃｔ 

・・人と物のコンタクト状況 

＜案件照会＞・・ＳＰ、ＰＰの進捗状況 

コンタクトの 
結果を 
見える化 

●・・日報データ 
■・・販売データ 

＜顧客別先行管理表＞ 

・機械販売の営業支援 
・卸売業のダイレクト営業支援 
・ルート営業の営業支援 

ＳＦＡ コンタクト管理システム（ＣＲＭ） 

商談進捗状況管理 

見積・提案・訪問活動支援 

商品検索システム 

企業内情報ポータルサイト(ＥＩＰ) 

Ｓａｌｅｓ 
Ｆｏｒｃｅ 
Ａutomation 

・・目標とのギャップを見える化 

既存客の物件提案活動も 
ＳＰ→ＰＰ→受注 

ＥＩＰ：Ｅｎｔｅｒｐｒｉsｅ Ｉｎｆoｒｍａｔｉｏｎ Ｐortal site 

ベース利益 
販売管理費 

＞100％＋新規利益 

強靭な経営体質 

商談支援 

ターゲッティング 

ＣＲＭ： 
既存客（商品） 
リピート促進 



【日報報告】・・活動とＳＰ、ＰＰの報告 

【業務連絡】・・伝達事項をメール送信 

・来電状況 
・事務員の受電記録 
・営業員の対応記録 

【社内回覧】・・情報の共有化、対応記録 

・仕入先などの 
 来社状況 
・仕入先などの 
 商品・企画情報 
・回覧内容を 
 読んだ旨を記録 
・誰が読んだかを 
 確認できる 

【Ｄｏ指示】・・ノータッチ警告 

〒545-0001 大阪市阿倍野区天王寺町北１-８-４７-４１１ 
 電話：０６（６７１３）４１６１ Ｆａｘ：０６（６７１３）４１６２ 
 http://www.web-ami.com Mail:info@web-ami.com 

・日報報告 
・気配案件（ＳＰ） 
・見積（ＰＰ） 

・仕入発注書 

・月末予測 
・コンタクト状況 
・Ｄｏ指示 

・業務連絡 
・文書管理 
・文書回覧 

【見積作成】・・ＳＰと連動 

【履歴照会】・・一日の動きを見る 

＜事例＞ 
 機械販売業の営業では、消耗品の配達と機械営業が分離して 
 いるケースがあり、消耗品の動きが無くなっていても気が付かな 
 い場合がある。顧客ランクに応じて、訪問間隔を設定しその期日 
 管理を行い「Ｄｏ指示」を出しノータッチ敗戦を防止！ 

本体価格    万円  
端末（台）    万円（台） 
導入指導    万円 
年間保守     
・本体      万円 
・端末      万円 
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