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１．iStrategyCRM でできること 
 
 
売れる営業を徹底的に追求したＳＦＡ＆ＣＲＭ ―― iStrategyCRM は、営業力を組織的に

強化することを目的としたＳＦＡ＆ＣＲＭシステムです。従来の業務システムにみられた情報共有

や効率化等の機能をさらに進化させ、売上を向上させる方法論を中心としたシステムによってお客

様の企業成長を実現します。また、セルフカスタマイズ機能（お客様自身で記録項目をいつでも変

更可能）によって、システムコンサルタントによる導入カスタマイズやトレーニング等の必要がな

いため、導入しやすく使いやすいソリューションです。 
 

１－１．売れる営業組織の構築 

営業において最も大切な原則は、『See Think Plan Do Check』のサイクルです。つまり、 
See  現状分析（顧客環境、商材の特徴、競合動向） 
Think  営業戦略 
Plan  計画（行動計画、訪問計画） 
Do  実行（訪問、商談） 
Check  検証（売上・行動・顧客分析） 

といったポイントをおさえて「考える営業」を行うことが、営業力強化のキーファクターとなりま

す。iStrategyCRM は、顧客情報管理やスケジュール管理はもちろんのこと、日常的に使いやすい

活動報告やナレッジベース分析機能によって現場の営業活動を強力にサポートします。 
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１－２．営業クオリティの向上 

顧客情報、商談情報などの共有による「自社営業ノウハウの蓄積」はもちろんのこと、活動報告で

は一人一人の営業マンの活動に対して上司や幅広い経験を持つ営業マンからのフォローコメントを

付けることができ、日常的な指導やチェックによるクオリティ向上が可能です。 
 
さらに、営業全体の底上げを可能にする仕組みとして、進捗状況（営業マンの活動内容）や顧客情

報ヒアリングシート・提案内容ヒアリングシートなどを業務に合わせて自由にカスタマイズできま

す。これにより、独自の「成功法則」を試行錯誤しながら探しだし、全ての営業マンにおいて実行

するといったことが可能になります。個人の営業スキルに大きく左右されることなく、営業マンの

成長を促し、組織としての底上げを行うといった営業戦略をとることができます。 
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１－３．マネージャーも社長も現場が見える 

どのような商談案件があるのか、今月の売上見込みはどのくらいか、顧客とのコンタクト履歴など

社内の営業活動がリアルタイムで把握できるので、「営業の可視化・見える化」が可能となります。 
 
時系列売上、活動に費やした回数や時間数などの定量的な分析とともに、商談を成約に導くポイン

トを部内で検討するための商談受注確度一覧（ヨミ表）や商談キーパーソンの姿勢、営業担当のコ

メントなど定性的な記録を参照するといった両側面から把握。iStrategyCRM では、客観的数値で

大きな流れをつかみ、顧客とのやりとりで細かな動きをつかむ、モレのない可視化ができます。 
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１－４．新規開拓から顧客深耕まで 

iStrategyCRM は、新規開拓から顧客深耕まで営業活動をトータルに支援します。「効率的にアプロ

ーチをかけてキーパーソンを訪問する、定期的に訪問を行いルートセールスや商談案件へと発展さ

せる、商談を成約に導く。良好な関係を築き、購買余力や追加提案の余地を作る。さらには、保守・

サポート対応を管理する。」といった、顧客を中心とした営業活動によって競合企業にはマネできな

い強い営業組織を構築することが出来ます。 
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２．営業担当者 
 
 
iStrategyCRM を使った営業マン、営業担当者の業務フローを見てみましょう。 
 

２－１．新規開拓アプローチ 

新規開拓は、見込み顧客のニーズを確認して取引発展の可能性を探ります。アプローチ対象となる

見込み顧客は、資料請求やセミナー参加者、データバンク等から購入したＣＳＶ形式のリストをイ

ンポートすることができます。また、既存顧客から条件を指定して見込み顧客を抽出することもで

きます。 
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アプローチ作業は、リストの見込み客に対して製品やサービスの案内を行って、キーパーソンのア

ポイントを取り付けることが目的です。一件ずつ電話を掛ける、ＤＭを郵送するなどの方法が考え

られます。順次アプローチを行い、「受付資料送付」「キーパーソン再ＴＥＬ」「アポイント獲得」な

どのようにステータスを更新していきます。（ステータスはシステム設定でカスタマイズできます。） 
 
リストの「編集」をクリックすると、同画面内に情報を更新するパネルが表示されるので、アプロ

ーチ対象企業の数が多い場合でもスムーズに作業が可能です。（企業名をクリックすると、住所や従

業員数など全ての属性情報の更新が可能です。） 

 

 
アポイントを獲得したら（相手が自社の製品・サービスに興味を示したら）、取引先に変換します。

自動的に取引先データが作成され、変換後はこの取引先に対してスケジュールを立てて訪問し、詳

細なニーズ調査や売り込みを行うことになります。 
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２－２．ルートセールス（個別訪問） 

ルートセールスや、商談にまで発展していない挨拶等の顧客訪問（コンタクト）を iStrategyCRM
では「個別訪問」と呼んでいます。個別訪問では、顧客のニーズや現状の調査と理解を行う事が重

要となります。 
 
まず、日時、件名や取引先を入力して「スケジュール」を作成します。 

 

 
月別スケジュール画面では、取引先への地図や活動報告を記入するためのリンク、また既に入力し

た活動報告へのリンクなどが表示されます。 
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実際に訪問（往訪・来訪）を行ったら、そのコンタクト内容を「活動報告」に記入します。 
 

 
 
日時や取引先などはスケジュールから引き継がれます。活動で紹介した商品・サービス、コメント

などを記入して通知先を選択すると、通知先として指定したユーザーに、新しい活動報告が記入さ

れたことが通知されます。 
 
活動内容は既定値では「会社案内・説明、定期訪問、状況確認」などですがカスタマイズ可能です。

さらに売上計上に設定した活動内容を選択すると、売上データに加算されます。（売上計上に設定し

た活動内容は横に＊マークが付きます。）これによって、ルートセールスなどで納品提供した商品・

サービスの売上計上が可能になっています。 
 
また、取引先項目のカスタマイズで「顧客情報ヒアリングシート」を設定して「活動報告」画面か

ら更新することができます。訪問によって得られた顧客の現状やニーズ、懸念事項などを記録して、

常にリアルタイムな情報を確保することで販売拡大の余地が生まれます。 
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２－３．商談案件 

訪問を繰り返し、提案などが行える状態になったら商談として一連のやりとりを記録していきます。

商談に関連した顧客とのコンタクトでは、顧客のニーズに合った提案ができているか、キーパーソ

ンの反応はどのようなものか等が重要になります。「スケジュール」を作成して訪問を行い、商談が

発生したとします。 
 
「商談」を作成します。（カスタマイズで「提案内容ヒアリングシート」を作成しておくと、活動報

告画面で更新ができ、正確なニーズを聞き出すことにつながります。） 

 

商談には、完了予定日や受注予定金額などの基本情報の他に、キーパーソンの姿勢や競合情報など

も記録することができます。顧客とのコンタクト内容を記入した「活動報告」とともに、商談の状

況が詳細に記録できます。 
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次に、スケジュールに対しての「活動報告」を記入します。 
 
商談の活動報告では、業務タイプ「商談案件」を選択します。「個別案件」と同様にコメントや通知

先などの項目がありますが、さらに商談を選択する項目が表示されます。スケジュールで指定した

取引先に関連付けられている商談一覧が表示されるので該当する商談を選択してください。これに

よって、商談に対する活動報告となります。 
 
進捗状況は、既定値では「コンタクト、ニーズ把握、プレゼンテーション」などですが、システム

設定でカスタマイズが可能です。また、進捗状況ごとに営業担当者が記録するべき情報、「情報収集

項目」を設定することができます。進捗状況がニーズ把握のときにはニーズレベルを高・中・低で

記録する、プレゼンテーションのときにはプレゼン内容や顧客の反応を記録する、など営業マンの

個人スキルによらず確認すべき事項を設定することが可能です。 
 
活動報告で進捗状況を選択すると、自動的に商談の進捗状況が更新されます。 
 
また、商談カスタム項目で「提案内容ヒアリングシート」を作成し、活動報告へ表示する設定を行

っておくと、「活動報告」入力画面で更新することができます。商談を成約に結びつけるための聞き

取り内容を設定して、質の高い提案を行うことが可能となります。 
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２－４．活動報告 

記入した活動報告は、上司やマネージャーへの報告として利用できます。通知先として指定したユ

ーザーのトップページには「提出された活動報告」として表示されます。（通知先ユーザーが「お知

らせメール」のアドレスを設定している場合、メールでも活動報告の提出が通知されます。） 

 

 
 
活動報告へはフォローコメントを記入することが出来ます。上司やマネージャーだけでなく、ベテ

ランの営業マンなどは積極的にアドバイスを行うなど人材育成にも役立ちます。 
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２－５．顧客サポート 

顧客からの問い合わせや資料請求を一元的に管理・対応できるサポート機能では、電話や会社の代

表アドレス info@company.comや製品問い合わせ窓口 support@company.comなどの個人宛ではな

い問い合わせに対応します。 
 
営業活動のような外向き（アウトバウンド）型の接触だけの顧客に比べ、問い合わせのようなイン

バウンド行為を行う顧客は自社との関係が深いので、売りやすい顧客と言えます。さらに、既存顧

客であれば過去に行った問い合わせ対応の履歴を管理することで、「営業が変わって過去のやりとり

が伝わっていない」などの状況を防ぐことにもなります。（個人宛に来た問い合わせもサポートへ転

載しておくと、顧客満足度の向上に役立ちます。） 
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２－６．ナレッジベース 

ナレッジベースでは、営業活動を様々な角度から分析することが出来ます。例えば、「アプローチを

行った数と、その結果としての売上額はいくらか」「取引先への訪問は十分にできているか」「Ａヨ

ミ（受注確度の高い）の案件はどのくらいあるのか」など、営業担当者のセルフチェックが可能に

なります。データ分析によって目標達成への道筋を確認することが出来ます。 
 

 

© 2007 Bradnine Consulting, Inc. All rights reserved. 16



 

２－７．業界研究＆情報収集 

個別企業の状況は訪問＆活動報告で情報収集することができますが、顧客の置かれた業界の状況を

おさえておくことも非常に大切です。「市場は成長しているのか減少傾向なのか」、「新規参入などの

競争環境はどうか」、「法改正の影響はあるか」、「業界企業に共通する課題は何か」等を研究してお

くと、顧客の課題をニュアンスレベルまで正確に理解することや営業トークの質の向上につながり

ます。営業の強い企業は、顧客の理解のための努力を全社的に取り組んでいる傾向にあります。 
 
iStrategyCRM では、ソリューション機能によって業界研究の情報を掲載し、全ユーザーで閲覧す

ることができます。 
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３．営業マネージャー 
 
 
営業マネージャーの業務は、営業担当者のフォローや戦略や方針が着実に実行されているかを管理

します。 
 

３－１．営業活動（日報）へのフォロー＆指示 

営業担当者から提出された「活動報告」を確認して、返信フォローを行います。 
 
活動報告は、１日の行動を全て確認する「日報形式」での表示も可能です。「活動報告→日報表示」

でユーザーを選択すると、カレンダーの提出された活動報告のある日付が青く反転します。日付を

選択して「日報表示」をクリックすると、指定ユーザーの一日の活動報告が時間順に表示されます。

これによって、営業担当者の一日の活動内容が把握できます。 
 

 
 
 
「表示 」のアイコンをクリックすると別ウィンドウで活動報告が表示されるので、順次確認＆フ

ォローを行うことが出来ます。 
 
 

© 2007 Bradnine Consulting, Inc. All rights reserved. 18



 

活動報告に感想や指示、確認事項などのフォローを記入します。 
 

 
 
 
 
 
 

３－２．打ち合せ・営業戦略会議 

営業担当者との打ち合わせや営業戦略会議などを実施する場合、「招集スケジュール」としてユーザ

ーを招集できます。 
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参加者として指定したユーザーに通知され、スケジュール詳細画面には「参加する」「参加しない」

の回答ボタンが表示されます。「参加する」をクリックすると、回答したユーザーにもスケジュール

が作成されます。 

 

 
 
特に、各営業担当者が抱えている商談案件がどのように進んでいるか、成約しそうかどうか、停滞

しそうな場合はどうするべきかを議論するヨミ会議はiStrategyCRMのデータを用いて行うことが

出来ます。「ナレッジベース→商談受注確度一覧、商談受注確度集計」で現在進行中の商談の総合ス

テータス（ヨミ）の一覧と集計を表示できます。 
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４．経営者 
 
 
経営者は営業活動の結果としての売上を確認し、適切な活動が行われているか、現場の状況はどう

なっているか等を知ることができます。 
 

４－１．リアルタイム売上情報 

売上集計はリアルタイムで、様々な切り口で確認することができます。トップページ

（iStrategyCRM ホーム）の「売上推移」では商談と活動報告の売上集計を、部署別に表示します。 
 
また、「売上予測」では、商談と活動報告の合計を見込み額とともに表示します。商談の初期ではパ

イプラインに計上され、商談が進むにつれて完了へと向かっていきます。 
 
ナレッジベースでは、業種別やリードソース別、企業規模別などの切り口で売上を確認できます。 

 
 
 

© 2007 Bradnine Consulting, Inc. All rights reserved. 21



 

４－２．営業活動の確認 

現場の営業を「活動報告」をみて確認したり、売上の多い顧客への訪問やフォローアップが行われ

ているかを検証することができます。「ナレッジベース→取引先累積売上ランキング」では取引先ご

との受注金額を全て集計して金額の高い順から表示します。 

 

 
累積売上ランキングでは「エルゴシステム株式会社」の累積受注が最大であるにもかかわらず、「ナ

レッジベース→取引先訪問計画」で確認すると１２月のエルゴシステム株式会社の訪問がないので

指示するといったことも可能になります。 
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５．iStrategyCRM ダウンロード 
 
 
iStrategyCRM にはまだまだ多くの機能があります。売れる営業を徹底的に追求したＳＦＡ＆ＣＲ

Ｍソリューション「iStrategyCRM」は弊社サイトからダウンロードして３０日間無料でご利用い

ただけます。 
 
詳しくは弊社サイトをご覧ください。 
 
 
 

株式会社 Bradnine Consulting 「iStrategyCRM」製品情報 

http://www.bradnine.co.jp/isc/
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株式会社Bradnine Consulting について 
http://www.bradnine.co.jp/

ブラッドナインコンサルティングでは、高度なビジネス要求に対応するソフトウェア（CRM,SFA）
製品、システム開発、マネジメントポータルサイトを提供しています。これまで多くのお客様との

システム開発やコンサルティングなどに携わらせていただき、マネジメントというバックグラウン

ドに基づいたソリューションに取り組んでいます。 
 

iStrategyCRM について 
http://www.bradnine.co.jp/isc/

iStrategyCRM は、営業活動の強化と顧客満足度の向上を実現することで企業の成長を支援する、

CRM/SFA パッケージソフトウェアです。弊社サイトからダウンロードして 30 日無料でご試用い

ただけます。 
 
 
 
 
商標 
.NET™ 、 MSIL™ 、Microsoft™ 、Windows™ は米国Microsoft Corporation の米国およびその他

の国における登録商標です。Windows の正式名称は、Microsoft Windows Operating System です。 
 
本書は現状有姿で提供されています。本ソフトウェアについて、商品性、特定目的への適合性、お

よび非侵害保証を含む一切の明示あるいは黙示の保証を致しません。 
 
本書には、誤植や技術的誤りがある可能性があります。本ドキュメントおよびサポートしているソ

フトウェアは、予告なしに更新および修正することがあります。 
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