
eセールスマネージャーMS
製品説明

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



製品コンセプト
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• 結果は成果の出るプロセスの延長です。

• 結果を管理すれば、結果が出る訳ではありません。

面談 提案 見積 稟議 受注引合

プロセスマネージメント

なぜおいしいパンができるのか?
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見える化、計る化、カイゼン

部署Ａ
営業マンＡ

部署Ｂ
営業マンＢ
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積積積積
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注注注注
文文文文
書書書書

納納納納
品品品品

売売売売
上上上上

検検検検
収収収収

集集集集
金金金金

120120120120日日日日

３３３３0000日日日日

３３３３0000日日日日

３３３３0000日日日日

３３３３0000日日日日

６０６０６０６０日日日日～～～～３６５３６５３６５３６５日日日日

行動行動行動行動からからからから現金化現金化現金化現金化までのまでのまでのまでのモデルプロセスモデルプロセスモデルプロセスモデルプロセス（（（（事例事例事例事例））））

会社会社会社会社のののの認知度認知度認知度認知度
ターゲットターゲットターゲットターゲット顧客顧客顧客顧客
競合情報競合情報競合情報競合情報

ロストロストロストロスト情報情報情報情報
競合情報競合情報競合情報競合情報

価格競争力価格競争力価格競争力価格競争力
競合情報競合情報競合情報競合情報

商品商品商品商品のののの評判評判評判評判
市場要求市場要求市場要求市場要求
競合情報競合情報競合情報競合情報

売上速報売上速報売上速報売上速報

試算表試算表試算表試算表
P/LP/LP/LP/L・・・・BSBSBSBS

CashFlowCashFlowCashFlowCashFlow

数数数数ヶヶヶヶ月月月月～～～～１１１１年以上前年以上前年以上前年以上前

のののの実態実態実態実態をををを反映反映反映反映してしてしてしていいいい

るだけのるだけのるだけのるだけの資料群資料群資料群資料群。。。。
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活動計数活動計数活動計数活動計数マネージメントマネージメントマネージメントマネージメント

スキルマネージメントスキルマネージメントスキルマネージメントスキルマネージメント

商談商談商談商談（（（（案件案件案件案件））））マネージメントマネージメントマネージメントマネージメント 売上売上売上売上マネージメントマネージメントマネージメントマネージメント

営業 「目標達成4つのマネージメント」

◎◎◎◎営業営業営業営業マネージメントマネージメントマネージメントマネージメントはははは４４４４種類種類種類種類

◎◎◎◎必要必要必要必要なのはなのはなのはなのは「「「「事実事実事実事実（（（（データデータデータデータ）」）」）」）」

（利益）



「「「「文章文章文章文章」」」」
でででで情報情報情報情報（（（（事実事実事実事実））））
はははは伝伝伝伝わるのかわるのかわるのかわるのか？？？？



何に見えますか？



事実だけを的確に伝える
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今から報告される日報は、コピー機をはじめとし
た事務機器販売会社の日報です。
２パターンの日報を１０秒づつご覧頂きます。
１０秒間でどこまで理解・把握できるかをご自身
で体感してみてください。



文章情報タイプ

1件目ﾔﾏﾀﾞ重機に行きました。ここはABC商事さんに紹介し

てもらった新規顧客です。購買部長の鈴木さんと会い当社の
「ｶﾗｰｺﾋﾟｰ君」を紹介しました。この会社はｶﾗｰｺﾋﾟｰ機につい
ては以前から導入する議論があり、今回はおそらく1ヶ月以内

に稟議が降ります。しかし、ﾗｲﾊﾞﾙの大塚商会さんが既に競
合商品を提案しており次回の訪問では最終見積りを提出する
と同時に、当社商品の総合性能とｺｽﾄﾊﾟﾌｫｰﾏﾝｽをｱﾋﾟｰﾙす
る必要があります。来週の木曜日に見積書を持参することに
なっています。



▼

▼

▼

▼

▼

▼
▼

顧客

商品

活動

進捗

次回予定

競合情報
課題

非文章情報タイプ 例

▼日時

▼先方担当

▼きっかけ

DM

広告
●紹介
問合
展示会
ｾﾐﾅｰ

電話営業
●訪問営業
デモ
提案
値段交渉
ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ

検討していない
●検討している
導入に前向き
導入決定



ﾔﾏﾀﾞ重機（株）▼

ｶﾗｰｺﾋﾟｰ君 ▼

打合せ（訪問）▼
導入検討中 ▼

見積り提出 ▼

大塚商会 ▼
総合商品力 ▼

顧客

商品

活動

進捗

次回予定

競合情報
課題

非文章情報タイプ

分解分解分解分解・・・・選択式選択式選択式選択式・・・・ﾌﾌﾌﾌﾟ゚゚゚ﾙﾀﾙﾀﾙﾀﾙﾀﾞ゙゙゙ｳﾝｳﾝｳﾝｳﾝ・・・・ﾁｪｯｸﾎﾁｪｯｸﾎﾁｪｯｸﾎﾁｪｯｸﾎﾞ゙゙゙ｯｸｽｯｸｽｯｸｽｯｸｽ・・・・押押押押すだけすだけすだけすだけ、、、、選選選選ぶだけぶだけぶだけぶだけ

6/25 10:35▼日時

鈴木 様 ▼先方担当

ご紹介 ▼きっかけ

DM

広告
●紹介
問合
展示会
ｾﾐﾅｰ

電話営業
●訪問営業
デモ
提案
値段交渉
ｸﾛｰｼﾞﾝｸﾞ

検討していない
●検討している
導入に前向き
導入決定
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時
間
軸商談進捗

商談プロセスの変化を確認して、失注する前に部下へ指示を！

各案件各案件各案件各案件各案件各案件各案件各案件////////訪問先訪問先訪問先訪問先のののの商談商談商談商談プロセスプロセスプロセスプロセスををををチェックチェックチェックチェック訪問先訪問先訪問先訪問先のののの商談商談商談商談プロセスプロセスプロセスプロセスををををチェックチェックチェックチェック

商談プロセスに、変化が有るか無
いかを確認

見える化
コミュニケーション履歴でこれまでの経緯が一目瞭然



案件型
新規案件開拓

の場合



「見込み度」
を客観的に

測ることが大事



ＢＢＢＢ□ （（（（予算予算予算予算））））
ＡＡＡＡ□ （（（（決裁者決裁者決裁者決裁者））））
ＮＮＮＮ□ （（（（ニーズニーズニーズニーズ））））
ＴＴＴＴ□ （（（（タイミングタイミングタイミングタイミング））））

レレレレ
レレレレ

レレレレ
レレレレ
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営業の役割

売売売売ることることることること

属属属属人人人人営業営業営業営業

知知知知ることることることること

組織組織組織組織営業営業営業営業

×××× ◎◎◎◎



売れない営業は
◆聞かなければならないことをタイミングよく聞けない、

聞けていない。

• 解決策としては、聞くことを予め、決めておく

• では、何を聞かなければならないか？

①お客様のニーズ ← ヒアリング（聞く＆聴く）

②お客様の資源（人・物・金）と意思決定プロセス ← 確
認

19



いついついついつ、、、、どのどのどのどのプロセスプロセスプロセスプロセスでででで、、、、どんなどんなどんなどんな情報情報情報情報がががが欲欲欲欲しいかしいかしいかしいか設定設定設定設定いついついついつ、、、、どのどのどのどのプロセスプロセスプロセスプロセスでででで、、、、どんなどんなどんなどんな情報情報情報情報がががが欲欲欲欲しいかしいかしいかしいか設定設定設定設定

①①必要な情報の項目を、設定し必要な情報の項目を、設定し
ます。ます。

②プロセス毎に表示する項目(
シナリオ)の設定ができます

必要な事実（情報）を的確な時、状況で掴めます

情報シナリオ（＝営業マン教育）

営業活動（戦い方）の魂を入れる！



見積見積見積見積にするとにするとにするとにすると受受受受
注予定日注予定日注予定日注予定日とととと金額金額金額金額
のののの入力項目入力項目入力項目入力項目がががが表表表表
示示示示されるされるされるされる

失注失注失注失注にするとにするとにするとにすると
そのそのそのその原因原因原因原因のののの入力入力入力入力
項目項目項目項目がががが表示表示表示表示されされされされ
るるるる

これらの項目名と選択肢等はお客さまに
て設定が可能です。

活動入力画面例活動入力画面例

４

情報シナリオ（＝営業マン教育）

日常の営業活動内で自然と営業マン教育ができる！
１１１１：：：：正正正正しいしいしいしい営業活動営業活動営業活動営業活動へのへのへのへの誘導誘導誘導誘導ができるができるができるができる

２２２２：：：：社長社長社長社長（（（（MGRMGRMGRMGR））））がががが欲欲欲欲しいしいしいしい情報情報情報情報へのへのへのへの誘導誘導誘導誘導ができるができるができるができる



売れない営業は

◆行くべき先に行っていない。

◆やるべきことができてない。

解決策は、

計画営業＝ＰＤＣＡ

22
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ScheduleScheduleScheduleSchedule

携帯電話等で
すぐに営業報告

BuildBuildBuildBuild UPUPUPUP

・現場状況の登録・現場状況の登録
・活動内容の登録・活動内容の登録
・提案書の共有化・提案書の共有化

・営業進捗状況の一覧表示・営業進捗状況の一覧表示
・営業活動内容の各種分析・営業活動内容の各種分析

・企業規模、地域毎の顧客抽出・企業規模、地域毎の顧客抽出
・顧客の店舗状況、競合情報掲示・顧客の店舗状況、競合情報掲示
・顧客セグメント毎の実績表示・顧客セグメント毎の実績表示

必要に応じ、ＰＣから
コメントを追加・修正

Plan(計画）

Do(実行)

Check(分析)

Action(改善)

計画営業（PDCA）を実践推進



ルートセールス型
顧客深耕
の場合



ルートセールス型Golden 3 Factor

L ： リスト

W ： やること

P ： ペース



ＣＣＣＣ

ＢＢＢＢ

ＡＡＡＡ

ＤＤＤＤ

取引実績取引実績取引実績取引実績取引実績取引実績取引実績取引実績

拡大余地拡大余地拡大余地拡大余地拡大余地拡大余地拡大余地拡大余地

「リスト」「やること」「ペース」を決める

行行行行かないかないかないかない
くてくてくてくて良良良良いいいい

○○○○ヶヶヶヶ月月月月にににに
１１１１度訪問度訪問度訪問度訪問

○○○○ヶヶヶヶ月月月月にににに
１１１１度訪問度訪問度訪問度訪問

６６６６ヶヶヶヶ月月月月にににに
１１１１度訪問度訪問度訪問度訪問

顧客のランク分けをする
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行行行行くべきくべきくべきくべき先先先先にににに訪問訪問訪問訪問がががが行行行行われているかわれているかわれているかわれているか確認確認確認確認行行行行くべきくべきくべきくべき先先先先にににに訪問訪問訪問訪問がががが行行行行われているかわれているかわれているかわれているか確認確認確認確認

②訪問履歴を見て、訪問頻度が
あっているか確認

P（行くべき先、訪問頻度）D後に、CAを行いましょう

①ランク別のリスト毎に、訪問
頻度を決定

成果の出る先のアプローチ頻度が重要
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例えば・・・
「「「「進捗進捗進捗進捗」」」」がががが「「「「クロージングクロージングクロージングクロージング」」」」なのになのになのになのに、、、、

「「「「10101010日日日日」」」」以上以上以上以上なにもなにもなにもなにもアクションアクションアクションアクション
をしてないをしてないをしてないをしてない案件案件案件案件、と設定

例えば・・・
「「「「進捗進捗進捗進捗」」」」がががが「「「「クロージングクロージングクロージングクロージング」」」」なのになのになのになのに、、、、

「「「「10101010日日日日」」」」以上以上以上以上なにもなにもなにもなにもアクションアクションアクションアクション
をしてないをしてないをしてないをしてない案件案件案件案件、と設定

そうすると・・・
自動的自動的自動的自動的ににににメールメールメールメールでででで
「「「「おおおお知知知知らせらせらせらせ」」」」がきますがきますがきますがきます

そうすると・・・
自動的自動的自動的自動的ににににメールメールメールメールでででで
「「「「おおおお知知知知らせらせらせらせ」」」」がきますがきますがきますがきます

例5）メール通知でやるべきことを忘れない。
＜ルールエンジン機能＞



eセールスマネージャー
MS2の4つの価値
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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

顧客情報顧客情報顧客情報顧客情報

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

顧客情報顧客情報顧客情報顧客情報

情報管理３層構造

業務報告業務報告業務報告業務報告

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

業務報告業務報告業務報告業務報告

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

業務報告業務報告業務報告業務報告

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

業務報告業務報告業務報告業務報告

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

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

案件案件案件案件/得意先情報得意先情報得意先情報得意先情報

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

業務報告業務報告業務報告業務報告
コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション

シートシートシートシート
コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション

シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

業務報告業務報告業務報告業務報告

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

案件案件案件案件/得意先情報得意先情報得意先情報得意先情報

案件案件案件案件/得意先情報得意先情報得意先情報得意先情報
コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション

シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートパーソンシートパーソンシートパーソンシートパーソンシート

名刺情報名刺情報名刺情報名刺情報

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシート

コミュニケーションコミュニケーションコミュニケーションコミュニケーション
シートシートシートシートパーソンシートパーソンシートパーソンシートパーソンシート

名刺情報名刺情報名刺情報名刺情報
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営業スタイル６類型

6

5

4

3

2

1

代理店経由間接販売 型 （３タイプ）

新規開拓＋顧客深耕 型

新規開拓 型

案件＋ルートセールス型

ルートセールス 型

案件 型

6

5

4

3

2

1

代理店経由間接販売 型 （３タイプ）

新規開拓＋顧客深耕 型

新規開拓 型

案件＋ルートセールス型

ルートセールス 型

案件 型

顧客情報顧客情報顧客情報顧客情報・・・・商談情報商談情報商談情報商談情報をををを管理管理管理管理するするするする手法手法手法手法としてとらえるとしてとらえるとしてとらえるとしてとらえる。。。。売売売売れるれるれるれる仕組仕組仕組仕組みみみみ４４４４ステップステップステップステップ
をををを設計設計設計設計しししし、、、、このこのこのこの営業営業営業営業スタイルスタイルスタイルスタイル６６６６類型類型類型類型にににに落落落落としとしとしとし込込込込めればめればめればめれば設計図設計図設計図設計図のののの完成完成完成完成であるであるであるである。。。。



32 All Rights Reserved, Copyright © 2006 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MS2の4つの価値

①情報共有

・「退職・離職リスク」をなくせる。
・引継ぎをスムーズに行える。
・クレームに素早く対応できる。
・リアルタイムで情報共有できる。
・成功事例やノウハウが全員に共有できる。
・社員のモチベーションが上がる。（運用・評価）

③標準化

・モレを防止できる。
・メール通知でやるべきことを忘れない。
・属人性を排除できる。
・営業マンを自然に育てられる。
・教育コストが削減できる。
・言い訳や感想文の日報を廃止できる。

④効率化

・計画営業（PDCA）を実践推進できる。

・「組織的営業」「科学的営業」ができる。
・「ムダ取り」ができる。
（無駄な営業会議や仕事をなくせる。）
・カンタンに営業報告・日報作成できる。
・携帯でいつ・どこでも情報が取り出せる。

②見える化

・営業プロセスが見える。
・「見える化」「計る化」「カイゼン」ができる。
・「クレーム」「失注」「中断」が防げる。
・行くべき先に行けているか、やるべきことが
やれてるか、がC（Check）できる。

・できる営業できない営業の違いが分かる。

eセールスマネージャー



プロセスマネージメント導入実績
〈総合電気メーカー〉

株式会社 東芝

富士通 株式会社

ソニーマーケティング 株式会社

富士電機 株式会社

〈通信〉

ＮＴＴ東日本 株式会社

ＮＴＴ西日本 株式会社

ＮＴＴコミュニケーションズ株式会社

株式会社 ＮＴＴドコモ九州

株式会社 ＮＴＴドコモ北海道

株式会社 パワードコム

株式会社 ネットマークス

〈情報サービス・SI〉

株式会社 ＣＳＫ

株式会社ミロク情報サービス

キヤノンシステムソリューションズ㈱

トランスコスモス 株式会社

富士電機ITソリューション 株式会社

情報技術開発 株式会社

ネクストウェア 株式会社

日本ソフト販売 株式会社

株式会社 システムオリコ

株式会社 ＪＩＥＣ

旭化成情報システム株式会社

大興電子通信株式会社

〈ガス・電力〉大阪ガス
中部電力、東京電力
〈石油・化学〉
積水化学工業 株式会社
太陽石油 株式会社
富士化学工業 株式会社

ブリヂストン株式会社
〈紙・パルプ〉

大王製紙 株式会社

〈医療〉

株式会社 クラヤ三星堂

旭メディカル 株式会社

クインタイルズ・トランスナショナル・

ジャパン株式会社

〈食品〉

国分 株式会社

キリンビール 株式会社

アサヒビール 株式会社

株式会社 永谷園

エバラ食品工業 株式会社

マルハ 株式会社

東京ｺｶ･ｺｰﾗﾎﾞﾄﾘﾝｸﾞ株式会社

グリコ乳業 株式会社

株式会社 カクヤス

株式会社 サンフレックス

株式会社ニチレイ

〈コンビニ〉
株式会社 スリーエフ
株式会社 am/pmジャパン

シダックスシーアンドブイ株式会社
〈証券・投資〉
ＵＦＪつばさ証券 株式会社

〈建築〉
株式会社 大林組
日研工業 株式会社
株式会社 アドヴァン
NECアメニプランテクス株式会社
〈シンクタンク〉
株式会社 ＵＦＪ総合研究所
株式会社 三菱総合研究所
株式会社 野村総合研究所

〈教育〉
富士ゼロックス総合教育研究所

〈人材派遣〉

株式会社 フルキャスト

株式会社 スタッフサービス

株式会社 リクルート

株式会社 リクルートスタッフィング

パソナキャリアアセット 株式会社

〈放送・新聞〉

全国朝日放送 株式会社（テレビ朝日）

株式会社 時事通信社

〈商社〉三協商事 株式会社

（順不同）

〈機械、車両製造〉
本田技研工業 株式会社
三井精機工業 株式会社
スミダ電機 株式会社
株式会社 イズミフードマシナリ
日本車輌製造 株式会社
新明和工業 株式会社
株式会社 ソロカップジャパン
株式会社 アドバンテスト
日本電波工業 株式会社
〈葬儀〉株式会社 公益社
〈寝具〉株式会社 丸八真綿

〈カラオケ〉株式会社 第一興商
〈ｾｷｭﾘﾃｨ〉
セントラル警備保障 株式会社
〈娯楽〉フィールズ 株式会社

〈その他〉
日本郵政公社
千葉ゼロックス 株式会社

コニカミノルタ
ホールディングス 株式会社

アストロデザイン 株式会社
日本電計 株式会社
日経メディアマーケティング ㈱
など 合計1400社超

大手1000社超、中小400社超

業種業態を問わず、「プロセスマネージメント」を実践
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