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サービス価格表

ソフトブレーンソフトブレーンソフトブレーンソフトブレーン・・・・サービスサービスサービスサービス株式会社株式会社株式会社株式会社

ご注意） サービスに関するすべてのメニュー、すべての費用を解説しています。必ずご熟読ください。
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初期費用

初期導入コンサルティング費用 【任意】※導入コンサルティングをご購入の場合 3,300,000円

ｅセールスマネージャー環境構築費用 【必須：どちらかを選択】 ＭＳの場合 300,000円

ＭＳ２の場合 700,000円

■初期導入コンサルティング費用 3,300,000円
（１）集合研修導入会（１社何名でも参加可能） ※個別開催も可能。
（２）事前コンサルティング
・eセールスマネージャーでの目標設定
・営業スタイル６類型に基づく初期eセールスマネージャー利用方法の検討
・各シート項目設定検討
・初期営業プロセス設計

（３）操作説明会支援代行
・導入直後の営業マンの方への訪問指導（１ヶ所へ講師１名派遣）
・導入後１ヶ月経過後の集合質問会形式での説明会実施も可能

（４）ステップメール（１５週間のメール配信によるeセールスマネージャーの継続学習サポート）
（５）データインポート支援
・データインポートをユーザー企業様で実施する上でのeセールスマネージャーの操作指導
・インポート専用エクセルファイルのご提供
・「データ入力代行支援サービス」はオプションサービスとなります。

（６) [ソフトブレーン式] 最強の営業組織構築の手順書を1冊進呈

■eセールスマネージャー環境構築費用 300,000円 もしくは 700,000円
eセールスマネージャー設定費用。弊社による技術作業費用となります。サーバセットアップ費用。
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月額費用 （必須）

ソフトウェア使用料 ： 1人/月 （2年契約）

【どちらかを選択】

ＭＳの場合 6,500円

ＭＳ２の場合 11,000円

■ソフトウェア使用料
（１）eセールスマネージャーご利用費用。
（２）障害対応、お問い合わせ（メール・電話対応）、バージョンアップを含んでいます。
（３）契約期間中ﾗｲｾﾝｽの削減は出来ません（ﾗｲｾﾝｽ追加は可能）。
※契約期間は、導入開始月からの2年間となります。
（４）HDD容量は1社様につき上限200MBまでです。
※超過の場合、200MBごとに30,000円（月額）所要します
※200MBの目安＝CS 30,000件、BS 約55,000件、ｽｹｼﾞｭｰﾙ20,000件、CMS 約20,000件程度まで200MB以内で処理可能。営業マン
20名で通常に利用する場合には2年間耐久できると推定しています。
※180MB到達時に、ＳＢＳから御社へアラートお知らせをします。
（５）20ライセンスを超えた場合のライセンス追加および価格については以下の通りとなっております。ご確認ください。
・20ライセンスまで： MS:6,500円/1ライセンス・MS2:11,000円／1ライセンス
・21～30ライセンスまで： 15,000円／1ライセンス
・31ライセンスから： エンタープライズ版ASPへ移行、もしくは、エンタープライズ版のパッケージ購入への切り替えのご検討を。

この場合、全てのライセンスが15,000円/ライセンスになります。
MSとしての6,500円及びMS2としての11,000円ライセンスはなくなります。

※上記費用の中に、携帯電話等の「パケット通信費用」は含まれません。
営業マン１人あたり3,000～5,000円／月（平均）程度発生します。ご注意ください。
「携帯電話」でのご利用活性化のために且つ通信コストの削減のために各通信キャリアとの「パケット定額コース」
の契約をおすすめします。通信コスト削減に関しては、弊社提携パートナーをご紹介致します。

（６）定期訪問定着支援サポート（1年間）※導入コンサルティングをご購入の場合。
・「カイゼン道」に応じたeセールスマネージャー定着に向けた３ヶ月に１度程度の定期訪問サポート
・特に、導入後３ヶ月間は、毎月１回訪問し、定着支援サポート
・ソフトブレーン・サービスは、スーパーバイザーが実施。パートナー様は、各コンサルタントが実施。

【標準サービス】
営業勉強会、事例ノウハウ共有の会「カイゼン塾」に参加することが出来ます。
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月額費用 （参照ライセンス）

ソフトウェア使用料 1人/月（2年契約） 1,000円

■参照ライセンスとは
顧客情報の登録・更新などはできませんが、それらの参照は可能なライセンスです。
＊通常のライセンスから制限される機能は、下記の通りとなります。
（１）カスタマーシート・ビジネスシート・パーソンシート・コミュニケーションシートの登録・変更・削除
（２）日報・週報の提出操作

■参照ライセンスは、ご自分でのデータ登録は不要でも、スケジュール・顧客・営業履歴等の情報を共有したい方に最適です。
例えば、下記のような方にご活用いただけます。
◇営業サポート・スタッフ お客様等の問い合わせに対し、顧客情報・営業担当者の行動予定を確認して対応したい。
◇経理部門・スタッフ 営業部門の売上げ予測を参考にして、資金計画を立案したい。
◇役員・経営幹部 リアルタイムでスタッフの活動・営業進捗状況を把握したい。

ライセンスの選択
ができます

参照ライセンスユーザ

カスタマーシート登録ア
イコンが表示されません

コミュニケーションシート登
録アイコンが表示されませ

ん

日報登録アイコンが表
示されません社員シート登録画面

登録された参照ユーザ

通常ライセンスユーザ
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プロセスマネージメント
ダッシュボード なし 搭載

初期導入
コンサルティング

3,300,000円
（税抜き）

3,300,000円
（税抜き）

環境構築費用
300,000円
（税抜き）

700,000円
（税抜き）

1~20 @6,500円/月（税抜き） @11,000円/月（税抜き）

参照ライセンス @1,000円/月（税抜き）

初期費用

月額費用
（2年間）

21~30 @15,000円/月（税抜き）

通常
ライ

センス

（ご注意） 1.MSとMS2との併用はできません。
2.MSからMS2へのご変更の際には、MS2環境構築設定費用400,000円が別途かかります。
3.MS2からMSへのご変更はできません。
4.初期導入コンサルティング費用は、初期導入コンサルティングを購入された場合のみ発生します。

ＭＳ・ＭＳ２価格表
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資料編資料編資料編資料編

ユーザーサポート体制
の詳細解説
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プロセスマネージメントダッシュボード
導入前
サポート

導入後
サポート

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

ｅセールスマネージャーに蓄積されたデータを「ひと目でわかるデータに可視化」し、
「誰でも手元のＰＣで出来る自由な集計」を実現します。
また、「プロセスの測る化」、「経営指標の把握、適切な意思決定」という経営者のメリット、「データに基づく
分析、仮説検証、作業指示」というマーケティングや管理者層のメリット、
データ分析に基づく判断、提案や業務改善という営業や購買、経理等の業務現場のメリットを
享受することが出来ます。

【【【【テンプレートテンプレートテンプレートテンプレート内容内容内容内容】】】】

１１１１））））受注予実管理表受注予実管理表受注予実管理表受注予実管理表１１１１））））受注予実管理表受注予実管理表受注予実管理表受注予実管理表

２２２２））））営業生産性営業生産性営業生産性営業生産性ランキングランキングランキングランキング２２２２））））営業生産性営業生産性営業生産性営業生産性ランキングランキングランキングランキング

３３３３））））見込見込見込見込みみみみ客保有件数客保有件数客保有件数客保有件数３３３３））））見込見込見込見込みみみみ客保有件数客保有件数客保有件数客保有件数

４４４４））））停滞商談停滞商談停滞商談停滞商談レポートレポートレポートレポート４４４４））））停滞商談停滞商談停滞商談停滞商談レポートレポートレポートレポート

５５５５））））受注要因一覧受注要因一覧受注要因一覧受注要因一覧５５５５））））受注要因一覧受注要因一覧受注要因一覧受注要因一覧

６６６６））））失注要因一覧失注要因一覧失注要因一覧失注要因一覧６６６６））））失注要因一覧失注要因一覧失注要因一覧失注要因一覧

７７７７））））予算達成予算達成予算達成予算達成ゲージゲージゲージゲージ７７７７））））予算達成予算達成予算達成予算達成ゲージゲージゲージゲージ

７種類のテンプレートを

ご用意しております。
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集合研修導入会

２日間の導入研修になります。１社様につき３名様までご参加頂くことが可能です。
３名の方は、（１）「最終判断（決断）を出来る方＜社長、役員＞」（２）「営業現場のことを熟知している方＜営業
担当マネージャー、（１）の方の相談相手＜営業部長、課長＞」（３）「システムに比較的強く、ＰＣスキルも比較的
高いeセールスマネージャーの専任管理者（管理者）＜システム担当者＞」の役割分担になります。
導入会講師１名の他に、各社に担当のサポーターがお近くでお困りの際に支援いたします。

（１日目）初期設定
オリエンテーション、基本構造の理解、eセールスマネージャーMSに触れる、各シートの検討・設定
（２日目）各種オプション機能の設定、基本操作の理解
日報関連・メール関連・携帯電話関連各種設定、基本操作の練習
（入力、リスト化、スケジュール登録、報告登録、日報提出・承認）

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

導入前
サポート

導入後
サポート

サポーターが、わかりやすく
丁寧に説明の補助をいたします。

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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事前コンサルティング

貴社にとってeセールスマネージャーを活用して、どのような営業上の課題を解決したいのかに合った初期の設
定をするためのコンサルティングサービスです。
原則として、ご来社もしくは電話による実施となります。

事前コンサルティング実施前に、事前コンサルティングに必要となる各種提出資料をご記入の上、ＦＡＸにてご
送付ください。事前コンサルティングの実施前に弊社導入コンサルタントが確認いたします。

【コンサルティング内容】
（１）初期段階での営業上の課題の優先順位付け
（２）営業スタイル６類型に基づいたeセールスマネージャーの使用方法の決定
（３）現状の営業状況のたな卸し
（４）今後の営業プロセスの設計
（５）初期段階での各シートの項目設定
（６）集合研修導入会までの事前準備としての宿題の説明
（７）Dr.SUMを活用したマネージメントのアドバイス（ＭＳ２のみ）

案件型

会社会社 一般活動一般活動

案件①案件①

案件②案件②

【【【【【【【【カスタマーシートカスタマーシートカスタマーシートカスタマーシートカスタマーシートカスタマーシートカスタマーシートカスタマーシート（（（（以降以降以降以降、、、、（（（（以降以降以降以降、、、、CSCS））））））））】】】】】】】】 【【【【【【【【ビジネスシートビジネスシートビジネスシートビジネスシートビジネスシートビジネスシートビジネスシートビジネスシート（（（（以降以降以降以降、、、、（（（（以降以降以降以降、、、、BSBS））））））））】】】】】】】】

業種：ソフト会社、建設会社等

スタイル：商談期間が比較的長い（3ヶ月～1年以上）

Point：案件／訪問先の「プロセス見える化」が重要

定期訪問で年始挨拶
などをした際に利用

ルートセールス型

会社会社 本社活動本社活動

訪問先A訪問先A

【【【【【【【【CSCS】】】】】】】】 【【【【【【【【BSBS】】】】】】】】

業種：食品会社等

スタイル：定期的に得意先に巡回訪問

Point：何をしたか？の活動の中身と情報収集が重要

部署、支店や地域など

訪問先B訪問先B
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eセールスマネージャーMS チェックシート例）とＦＡＸ事前送付のご依頼

ソフトブレーン・サービス株式会社All Rights Reserved, Copyright © 2005 SOFTBRAIN Co.,Ltd.

総合（ポイント）

役割分担

新規顧客開拓

営業戦略

セールスプロセス

商談情報

顧客セグメント・優先度付け

案件（得意先）情報

名刺情報

顧客情報

営業のＩＴ活用度

ランクランクランクランク総合成熟度総合成熟度総合成熟度総合成熟度 営業現場による成熟度ランク

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3
営業のＩＴ活用度

顧客情報

名刺情報

案件（得意先）情報

顧客セグメント・優先度付け

商談情報

セールスプロセス

営業戦略

新規顧客開拓

役割分担

ランク

■■■■前頁の「営業現場による成熟度チェックシート」の結果が出てきます。集合研修導入会集合研修導入会集合研修導入会集合研修導入会のののの1週間前週間前週間前週間前

までにまでにまでにまでに「「「「ビジネスモデルチェックシートビジネスモデルチェックシートビジネスモデルチェックシートビジネスモデルチェックシート」「」「」「」「営業状況整理営業状況整理営業状況整理営業状況整理シートシートシートシート」「」「」「」「導入目的明確化導入目的明確化導入目的明確化導入目的明確化シートシートシートシート」「」「」「」「ＰＣＰＣＰＣＰＣ端末端末端末端末・・・・携帯端末携帯端末携帯端末携帯端末 環環環環
境調査境調査境調査境調査シートシートシートシート」「」「」「」「ユーザユーザユーザユーザ様様様様ごごごご担当者担当者担当者担当者おおおお知知知知らせらせらせらせカードカードカードカード」「」「」「」「営業現場営業現場営業現場営業現場によるによるによるによる成熟度成熟度成熟度成熟度チェックシートチェックシートチェックシートチェックシート」」」」を埋めてソフトブレー
ン・サービス㈱ 集合研修導入会事務局まで ＦＡＸＦＡＸＦＡＸＦＡＸにてにてにてにてお送りください。

成熟度成熟度成熟度成熟度シートシートシートシート））））例例例例

ＦＡＸ：ＦＡＸ：ＦＡＸ：ＦＡＸ：０３０３０３０３－－－－５５６６５５６６５５６６５５６６－－－－７０１５７０１５７０１５７０１５
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eセールスマネージャーMS 「導入目的」明確化チェックシート

ソフトブレーン・サービス株式会社All Rights Reserved, Copyright © 2005 SOFTBRAIN Co.,Ltd.

□□□□1:世世世世のののの中中中中のののの変化変化変化変化ののののスピードスピードスピードスピードについていくためのについていくためのについていくためのについていくための営業営業営業営業ツールツールツールツールをををを入入入入れたいれたいれたいれたい。。。。
□□□□ 2:「「「「行行行行きやすいきやすいきやすいきやすい顧客顧客顧客顧客」」」」でなくでなくでなくでなく「「「「行行行行くべきくべきくべきくべき顧客顧客顧客顧客」」」」へへへへ行行行行かせたいかせたいかせたいかせたい。。。。
□□□□3:計画営業計画営業計画営業計画営業をををを推進推進推進推進・・・・実践実践実践実践したいしたいしたいしたい。。。。
□□□□4:むやみにむやみにむやみにむやみにTEL、、、、訪問訪問訪問訪問するのではくするのではくするのではくするのではく、、、、効率的効率的効率的効率的・・・・戦略的戦略的戦略的戦略的にににに営業活動営業活動営業活動営業活動をををを行行行行いたいいたいいたいいたい
□□□□5:商談商談商談商談/受注予測表受注予測表受注予測表受注予測表やややや日報日報日報日報をををを何時間何時間何時間何時間もかけてもかけてもかけてもかけて作作作作るのるのるのるのはやめてはやめてはやめてはやめて無駄無駄無駄無駄なななな作業省作業省作業省作業省きたいきたいきたいきたい
□□□□6:形式的形式的形式的形式的なななな日報報告日報報告日報報告日報報告をやめてをやめてをやめてをやめて顧客状況顧客状況顧客状況顧客状況やややや商談商談商談商談プロセスプロセスプロセスプロセスのののの事実事実事実事実をををを知知知知りたいりたいりたいりたい
□□□□7:言言言言いいいい訳訳訳訳やややや感想文感想文感想文感想文になっているになっているになっているになっている「「「「営業報告営業報告営業報告営業報告」」」」をやめてをやめてをやめてをやめて「「「「事実事実事実事実」」」」をををを掴掴掴掴みたいみたいみたいみたい
□□□□8: 「「「「クレームクレームクレームクレーム処理処理処理処理」」」」やややや「「「「DM作成作成作成作成」、「」、「」、「」、「無鉄砲無鉄砲無鉄砲無鉄砲なななな営業電話営業電話営業電話営業電話」」」」などなどなどなど無駄無駄無駄無駄なななな仕事仕事仕事仕事をををを営業営業営業営業マンマンマンマンにさせたくなにさせたくなにさせたくなにさせたくな
いいいい。。。。

□□□□9:訪問件数訪問件数訪問件数訪問件数とととと受注受注受注受注／／／／売上等売上等売上等売上等のののの結果結果結果結果だけのだけのだけのだけの評価評価評価評価をやめてをやめてをやめてをやめて「「「「貢献貢献貢献貢献」」」」プロセスプロセスプロセスプロセスにににに従従従従ってってってって営業営業営業営業マンマンマンマンのののの評価評価評価評価をしたいをしたいをしたいをしたい
□□□□ 10:「「「「結果報告結果報告結果報告結果報告やややや叱咤激励叱咤激励叱咤激励叱咤激励のみのみのみのみ」」」」のののの無意味無意味無意味無意味なななな営業会議営業会議営業会議営業会議をやめてをやめてをやめてをやめて次次次次のののの戦術戦術戦術戦術へへへへ繋繋繋繋げるげるげるげる営業会議営業会議営業会議営業会議にしたいにしたいにしたいにしたい

□□□□11:過去過去過去過去のののの勝勝勝勝ちちちちパターンパターンパターンパターンにとらわれずにとらわれずにとらわれずにとらわれず、、、、営業改善営業改善営業改善営業改善のためにのためにのためにのために全社的全社的全社的全社的にににに取取取取りりりり組組組組みたいみたいみたいみたい。。。。

□□□□12:社長社長社長社長、、、、営業部長営業部長営業部長営業部長のののの知知知知らないところでらないところでらないところでらないところで重要顧客重要顧客重要顧客重要顧客・・・・案件案件案件案件のののの「「「「失注失注失注失注」」」」やややや「「「「クレームクレームクレームクレーム」」」」をなくしたいをなくしたいをなくしたいをなくしたい。（。（。（。（事前事前事前事前にににに防防防防ぎたいぎたいぎたいぎたい））））

□□□□13:顧客顧客顧客顧客・・・・商談情報商談情報商談情報商談情報をををを担当営業担当営業担当営業担当営業によるによるによるによる「「「「属人性属人性属人性属人性」」」」をををを排除排除排除排除しししし、、、、リアルタイムリアルタイムリアルタイムリアルタイムでででで共有共有共有共有したいしたいしたいしたい
□□□□14:担当者担当者担当者担当者のののの異動異動異動異動やややや退職引継退職引継退職引継退職引継ぎをぎをぎをぎをスムーズスムーズスムーズスムーズにしたいにしたいにしたいにしたい
□□□□15:マネージャーマネージャーマネージャーマネージャー、、、、営業営業営業営業マンマンマンマンののののスキルスキルスキルスキルUPをををを図図図図りたいりたいりたいりたい

■■■■導入導入導入導入のののの第一第一第一第一ステップステップステップステップでででで、、、、まずまずまずまず実現実現実現実現したいことしたいことしたいことしたいことをををを３３３３つつつつにににに絞絞絞絞りりりり、、、、先先先先ほどつけたほどつけたほどつけたほどつけた優先順位優先順位優先順位優先順位3位位位位まままま

でででで

のののの番号番号番号番号をををを記載記載記載記載してくださいしてくださいしてくださいしてください。。。。 1: 2: 3: ．．．．

上記上記上記上記でででで実現実現実現実現したいしたいしたいしたい項目項目項目項目をををを順番順番順番順番にににに優先順位優先順位優先順位優先順位をつけてくださいをつけてくださいをつけてくださいをつけてください。。。。

◆◆◆◆eセールスマネージャーセールスマネージャーセールスマネージャーセールスマネージャーＭＳＭＳＭＳＭＳ導入前導入前導入前導入前にににに「「「「実現実現実現実現したいしたいしたいしたい目的目的目的目的」」」」をををを明確明確明確明確にしましょうにしましょうにしましょうにしましょう。。。。

会社名： 様 記入者： 様

All Rights Reserved, Copyright © 2005 SOFTBRAIN Co.,Ltd. ソフトブレーン・サービス株式会社

eセールスマネージャーMS ビジネスモデルチェックシート

（Ｃ）日本経営教育研究所 石原明氏■マーケティング

▼商品特性・概要 ▼商品単価およびリピート性
↓大体の位置をチェックしてください。

■商品

高（5000万円以上）

低（100万円未満）

単価

リピート性 高
低

（週2-3回）

つまり・・・

▼取引形態
□BtoB □BtoC

客単価：

■マーケット

備考：伸張性：

備考：規模：

備考：エリア：

競合について

１．集客

２．見込み客フォロー

３．販売

４．顧客化

■ターゲットや集客方法

見込客を集める、 リスト化

マスマーケティングorエリアマーケティング
見込み客との税所の接触方法（集客方法）
顧客層（ターゲット）は？
新規と既存の比率は？ など

■1度コンタクトを取ったお客に対しての

アプローチ方法

顧客データを取っているか

情報の先出し、定期情報、教育

HPの活用？

■販売とは “買いたい人に多く会う”こと
主導権、営業＝ 交渉

新人でも売れるか（単純化、標準化）
営業ツールはできてるか
マニュアルはあるか？
受注率など計測しているか？
トレーニング方法は？

■お客から顧客へ、顧客を定着させるために

リピート、新商品購入、紹介

収益性の向上、経営の安定

リピート率計測してるか、

販売後の定期フォローは？

記入例）単価は高いがリピート性は低い
単価もリピート性も低い

（一生に一度）

会社名： 様 記入者： 様

導入前
サポート

導入後
サポート

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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操作説明会支援、代行

貴社に弊社コンサルタントが講師として訪問し、eセールスマネージャーの全ユーザー様向けに操作方法やコツ
についてご説明をさせて頂きます。現場の営業マンの日常業務活動にできる限り即した形でご説明をさせて頂き
ます。

※その際、社内の運用ルールやマニュアルが必要となります。自社でご用意して頂くことが前提になります。こちらで
作成する場合には、「運用マニュアル作成支援代行」をお申込ください。

※ユーザー数に応じて、弊社スーパーバイザーなどサポーターも同行します（要相談）。わからずに遅れてしまいそう
なユーザー様を積極的にサポートし、スムーズな全体進行をサポートします。

※ご要望に応じて「営業マン向け」や「マネージャー向け」でご説明を分けて実施することも可能です

導入後1ヶ月間以上経過後に、現場の営業マンの日頃のeセールスマネージャーの操作上の悩みを事前に取り
まとめていただければ、事前に回答を準備して、訪問時にその全ての回答をさせて頂くことで全体を進行するこ
とも可能です。

【目的】
導入開始後、eセールスマネージャーに関して、

「活用方法、操作説明がメンバーになかなかうまく説明できない」
「自分達でメンバー全員に説明する自信がない」
「しばらく、放置していたので、活用方法を忘れてしまった」
というようなケースに最適なサービスです。

【ご注意】
１１１１））））１１１１回回回回３３３３時間時間時間時間のののの実施実施実施実施となりますとなりますとなりますとなります。※２回目以降は別途ご費用が発生します。
２２２２））））貴社貴社貴社貴社のののの運用運用運用運用ガイドガイドガイドガイドをををを事前事前事前事前にごにごにごにご準備準備準備準備くださいくださいくださいください。。。。運用運用運用運用ガイドガイドガイドガイドにににに従従従従ってってってって、、、、操作説明会操作説明会操作説明会操作説明会をををを実施実施実施実施いたしますいたしますいたしますいたします。。。。
３）一都三県以外の地域の方には、移動交通費・必要に応じて宿泊費が、別途ご請求となります。また、弊社公認MSパートナーが
担当の場合には一都三県に限らず、移動交通費・必要に応じて宿泊費が別途ご請求となります。

導入前
サポート

導入後
サポート

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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定期訪問定着支援サポート

【目的】
集合研修導入会受講後、eセールスマネージャーの定着、効果的活用を支援するためにご用意しています。特
に、スタート・立ち上がりの時期の学習は大切です。
※導入後１年間に付くサポートサービス（６回）です。
【サービスの進め方】
（１）導入直後３ヶ月間：レベル１「定着フェーズ」
毎月１回定期訪問し、貴社のご利用状況・ご活用状況を確認します。

１回目（導入１ヵ月後）定着支援及び操作説明
カイゼン道レベル１（定着）達成するために、アクション誓約書Vol.2に基づき定量的な指標を決めます。
初期設定時に決めた運用ルール定着促進のため、運用ルールの明確化を行います。また、適宜操作説明
会をこのタイミングに行います。

２回目（導入２ヵ月後）運用チェック及び設定変更チェック
ビジネスモデルチェックシートに基づく、導入目的の再確認をします。
サポーティングレポートに従った実際の活用状況の確認をします。
お客様の業務や悩みに合わせた運用変更プラン

（アクション誓約書Vol.3）の策定と共有をします。

３回目（導入３ヵ月後）有効活用支援
カイゼン道レベル２達成に向けた設定変更および運用リストの
アドバイスをさせて頂きます。

（２）導入３ヶ月経過後以降：レベル２「活用フェーズ」
一定レベル以上の定着後は、３ヶ月間に１回定期訪問します。
所定の「ヒアリングシート」を使いながらご利用状況をチェックし、
お困りの点についてアドバイスします。

※弊社販売パートナー経由での販売の場合は、
販売パートナーのコンサルタントがサポートします。

導入前
サポート

導入後
サポート

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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ステップメール３ヶ月１５週連続配信サービス

【目的】
導入・定着を高速化させることが目的です。対象は、あなたの会社のすべての営業マン（＝ライセンスＩＤを持っ
ている方）。集合研修導入会にご出席いただいた「eセールスマネージャーチーム」のメンバーのみなさんは、会
社に戻ってから、他の社員の方へeセールスマネージャーの操作説明、運用指導をしていただかなくてはいけま
せん。「eセールスマネージャーチーム」の方を後方支援する情報発信として、ＩＤを持っている方全員に導入会終
了後１５回シリーズのメール配信を行います。

【配信プログラム】
第０１回 『個人設定』自分らしいesmにしよう！使いやすく、見やすくしましょう！
第０２回 『スケジュールを使いやすく』スケジュール画面の詳細設定／ToDoリスト
第０３回 『スケジュールを使いこなす』スケジュール入力の本物とニセモノ（案件は紐付いてるか？）
第０４回 『日報提出の重要性』CMSが営業マンをクレームから守る
第０５回 『社員シートが社風を変える』社員シート登録の秘訣とその応用
第０６回 『あなたの携帯電話が変わる』携帯電話によるesmの活用法
第０７回 『日報が変える上司と部下の上質なコミュニケーション』日報はみんなのためにある！？
第０８回 『セルフチェクで売上を上げる！』仕事のモレをなくすためのコツ
第０９回 『リストポータルがあなたの仕事を変える』項目設定で使いやすさバツグン！
第１０回 『加筆の驚きと喜び』同行営業が増えるコツ～モチベーションの向上
第１１回 『円滑な社内連絡の方法』 e-mailとesmのウェブメールの使い分け
第１２回 『マネージメントシートで営業会議の準備が楽になる！？』データの効率的出力方法
第１３回 『ビジネスルールありますか？』 esm入力後データの活用方法とは
第１４回 『マネージャーポータルはみんなのもの』誰が何をしているのか？
第１５回 『ナレッジでトップセールスのコツを盗め！』ナレッジの活用

導入前
サポート

導入後
サポート

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd



13

『カイゼン塾』
【目的】
eセールスマネージャーのユーザ同士による勉強会です。定期開催しています。ユーザさんのみなさんによる成功
事例発表やソフトブレーン・サービスからのワンポイントレッスン。外部講師をお招きしての特別講演など、ユーザ
のみなさんに「役立つ」「ためになる」勉強会を目指して運営しています。お気軽にいらしてください。ご希望の
テーマやお招きしたいゲスト講師が居たらリクエストも大歓迎です。

【過去の開催実績】
第１回（2004年12月21日） 『ノウハウを共有し、みんなで成長するために／千葉測器様』
第２回（2005年02月16日） 『営業プロセスマネージメントを成功させましょう／石原明先生』
第３回（2005年03月17日） 『新機能説明会／ソフトブレーンサービス』
第４回（2005年04月22日） 『生損保営業の秘訣とノウハウ／イーエフピー様』
第５回（2005年06月17日 ） 『営業会議運営の7つのコツ／サムシング様』
第６回（2005年07月15日） 『EQを活用したesmの効果的運用方法について／リクロス様』
第７回（2005年12月14~16日） 『営業を“体感”する研修（「営業マントーク研修」体験版）』

第８回（2006年3月15日） 『 eセールスマネージャー実践編』
第９回（2006年9月04日） 『営業マンに優良見込み客を送り込むホームページ戦略とは？』

『新規顧客の開拓をテーマとしてホームページを活用する方法とは？』
第１０回（2006年12月13日） 『ホームページを活用した集客の仕組みとは？』

第１１回（2007年3月2~9日） 『計画営業とプロセスマネージメントの実践』
第１２回（2007年6月11日） 『90日間営業力講座プロジェクト講座』
第１３回（2007年7月10日） 『成功事例共有会、売れる仕組み構築講座』
第１４回（2007年9月15日） 『ルート営業・ルートセールスの改善手法、座談会』

集中力みなぎる参加者のみなさん、『カイゼン塾』の様子

導入前
サポート

導入後
サポート

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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データインポート支援サービス

【サービス内容】
集合研修導入会の前に、貴社のeセールスマネージャーMS２の環境に、必要となる既存のお客様の会社情
報や名刺情報をインポートするための支援サービスです。専用のデータインポートシート（オリジナル版）をお送
りしますので、そちらを活用して、データ作成を貴社にお願いします。
※データの加工・インポート実施等は貴社が行います。支援サービスの範囲はデータインポートシートの作成や
インポート機能についてのお問い合わせに対してのサポートになります。

導入前
サポート

導入後
サポート

③③③③データインポートデータインポートデータインポートデータインポート

ｅセールスマネージャーより、データインポート機
能を使用し、データをインポートします。
エラーが発見されたデータがある場合、エラー
データのみ修正する必要があります。

③③③③データインポートデータインポートデータインポートデータインポート

ｅセールスマネージャーより、データインポート機
能を使用し、データをインポートします。
エラーが発見されたデータがある場合、エラー
データのみ修正する必要があります。

①①①①データインポートシートデータインポートシートデータインポートシートデータインポートシート作成作成作成作成

データインポート用ファイルを使用します。
ｅセールスマネージャー上で項目の追加変更を
行った場合は、データインポートシートも同様に変
更する必要があります。

①①①①データインポートシートデータインポートシートデータインポートシートデータインポートシート作成作成作成作成

データインポート用ファイルを使用します。
ｅセールスマネージャー上で項目の追加変更を
行った場合は、データインポートシートも同様に変
更する必要があります。

④④④④エラーデータエラーデータエラーデータエラーデータのののの修正修正修正修正

データの修正作業を行ってください。

※１ 修正が発生したデータのみダウンオード す
つことが可能です。
※２ 修正が発生したデータは再度データ登録が
可能です。

※１ す
ことが可能です。

※２

②②②②データデータデータデータ入力入力入力入力

ファイルが作成されましたら、データ入力作業を
行ってください。作業の際は「データインポート
シート作成ガイド（本ドキュメント P7以降）」を参考
にしてください。

②②②②データデータデータデータ入力入力入力入力

ファイルが作成されましたら、データ入力作業を
行ってください。作業の際は「データインポート
シート作成ガイド（本ドキュメント P7以降）」を参考
にしてください。

標準標準標準標準サービスサービスサービスサービス（（（（導入導入導入導入コンサルティングコンサルティングコンサルティングコンサルティング費用費用費用費用にににに含含含含まれるものまれるものまれるものまれるもの））））

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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データ入力代行サービス （名刺入力請負）

オプションサービスオプションサービスオプションサービスオプションサービス（（（（追加費用追加費用追加費用追加費用がががが必要必要必要必要なものなものなものなもの））））

【サービス内容】
１）「エクセルのフォーマットにデータ入力する作業の時間と手間を確保できない」「いままで名刺情報をデータ
ベース化していなかったのでエクセルにするのが困難である」そのような会社にオススメです。
２）500データまで。超過の場合250件単位で50,000円課金。
３）「データインポートサービス」ではなく、名刺や名刺のコピーを丸ごとご郵送にてお貸し出しください。弊社入
力チームが直接御社のeセールスマネージャーMSに入力代行します。
４）個人情報保護法を考慮し『データ借用申請書』『データ返却確認書』を双方署名捺印します。

※「データインポートサービス」に替わるサービスとなります。「データインポートサービス」か「データ入力代行
サービス」のいずれかをお選びください。
※初期導入の際にご活用いただけるサービスです。

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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外部顧客データベース

１）約800万件の法人データベースから、住所・業種・規模（社員数、売上高）で絞り込んだ、

見込み顧客一覧を作成することができます。特に「新規顧客開拓」に抜群に威力を発揮します。

２）このオプション（1人あたり月額８００円）には簡易顧客登録が含まれます

オプションサービスオプションサービスオプションサービスオプションサービス（（（（追加費用追加費用追加費用追加費用がががが必要必要必要必要なものなものなものなもの））））

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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位置時間証明情報提供サービス COCO-DATES

COrrect COordinates and DATE Stamp
今、さまざまなビジネスシーンで、場所と時間の証明は不可欠です。COCO-DATESはGPS衛星で位置を、気象衛星
画像の雲の形で時間を特定し、12桁のユニークなCOCO-DATESコードを発行する世界で初めてのサービスです。改
ざん困難な信頼性の高い位置時間情報を、eセールスマネージャー特別価格でご提供致します。

オプションサービスオプションサービスオプションサービスオプションサービス（（（（追加費用追加費用追加費用追加費用がががが必要必要必要必要なものなものなものなもの））））

写真有写真有写真有写真有：：：：1000100010001000円円円円

写真無写真無写真無写真無：：：： 800800800800円円円円

２００６２００６２００６２００６年年年年７７７７月現在月現在月現在月現在でででで、、、、COCOCOCOCOCOCOCO----DATESDATESDATESDATES
アプリケーションアプリケーションアプリケーションアプリケーションがががが対応対応対応対応しているしているしているしている機種機種機種機種はははは
以下以下以下以下のののの通通通通りりりり。。。。

KDDIKDDIKDDIKDDI（（（（auauauau））））
W41SAW41SAW41SAW41SA、、、、W32SAW32SAW32SAW32SA（（（（販売中止販売中止販売中止販売中止）、）、）、）、W32TW32TW32TW32T

All Rights Reserved, Copyright © 2009 SOFTBRAIN SERVICE Co.,Ltd
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稼動稼動稼動稼動スタートスタートスタートスタート 1111ヶヶヶヶ月月月月 3333ヶヶヶヶ月月月月 6666ヶヶヶヶ月月月月 1111年年年年
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※※※※前頁前頁前頁前頁のののの表表表表をををを見見見見ててててレベルレベルレベルレベル
2222以上以上以上以上のののの企業様企業様企業様企業様はははは⑩⑩⑩⑩までをまでをまでをまでを
目標目標目標目標3333ヶヶヶヶ月月月月ででででクリアクリアクリアクリアしますしますしますします。。。。

eeeeセールスマネージャーセールスマネージャーセールスマネージャーセールスマネージャーＭＳＭＳＭＳＭＳ２２２２によるによるによるによる組織営業組織営業組織営業組織営業へのへのへのへの「「「「カイゼンカイゼンカイゼンカイゼン」」」」道道道道

（（（（操作説操作説操作説操作説
明会支明会支明会支明会支
援含援含援含援含むむむむ））））

キックオキックオキックオキックオ
フミーティフミーティフミーティフミーティ
ングングングング((((１１１１ヵヵヵヵ
月後月後月後月後））））

定着支援定着支援定着支援定着支援サポートサポートサポートサポート
（（（（２２２２ヵヵヵヵ月後月後月後月後））））

社長社長社長社長
報告報告報告報告
会会会会

（（（（３３３３ヵヵヵヵ
月月月月
後後後後））））

社長報社長報社長報社長報
告会告会告会告会

（（（（6666ヵヵヵヵ月月月月
後後後後））））

定着支援定着支援定着支援定着支援サポートサポートサポートサポート
（（（（９９９９ヵヵヵヵ月後月後月後月後））））

社長社長社長社長
報告報告報告報告
会会会会（（（（1111
年年年年
後後後後））））
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お申込後のスケジュール例

お申込み（FAX）

事前課題のご提出

集合研修導入会

データインポート支援

事前コンサルティング

事前設定

事前準備セット送付

事前準備のご説明

申込締切日

東京会場は、毎月中旬開催
※大阪・名古屋会場は、
隔月開催

導入完了

約
一
ヶ
月
間

社内教育実施

（操作説明会支援含む）

キックオフミーティング(１ヵ月後）

レベル１達成

レベル２達成

定着支援サポート（２ヵ月後）

社長報告会（３ヵ月後）

社長報告会（６ヵ月後）

定期訪問サポート（９ヵ月後）

社長報告会（１年後後）

レベル３達成

約
三
ヶ
月
間

約
九
ヶ
月
間

①「導入目的」明確化チェックシート
②ビジネスモデルチェックシート
③営業状況の整理シート
④成熟度チェックシート
⑤各シート事前検討用シート
⑥ESM業種別設定事例集
⑦オートデモCD-ROM

2日間、3名様まで参加可能

電話会議、もしくは
ご来社にて実施
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