
「営業の宝」の営業の宝」の

顧客化活用事例顧客化活用事例

顧客化に於いて重要なことはお客様のこと顧客化に於いて重要なことはお客様のこと

をよく知っていることです。営業の宝の顧客

管理機能は会社の事から社員一人一人ま

できめ細かく把握することが出来ます。



顧客管理 ‐ 会社情報

客

基本情報

顧客区分

商品区分

お客様の会社情報を一画面で表示します。

・基本情報・・・住所、電話、ＦＡＸ、URL を登録します。

・社員情報・・・部署、役職、氏名を登録できます。

・顧客区分・・・顧客の業種、社員数など会社情報を登録

しておきます。社員情報

・商品区分・・・取引する商品の情報を登録します。

※顧客区分、商品区分とも名称は自由に変えられます



顧客管理 ‐ 社員の個人情報

社員の個人情報です。

社員情報 接触履歴 個人情社員情報、接触履歴、個人情

報（プライベート）を登録してお

くことができます。

お客様一人ひとりの事を知って

おくことは営業には大切なことだ



顧客管理 ‐ 多支店／事業所対応

本社から
大阪営業所
へ切替え

相手先の会社に複数の支店や事業所があ

る場合、社員を支店／事業所別に登録する

本社の社員一覧

ことが出来ます。そして支店／事業所を切り

替えるだけで社員一覧も入れ替わります。 大阪営業所の社員一覧



顧客管理 ‐ 社員の転勤

お客様の社員の方が転勤

した場合は 社員情報で支した場合は、社員情報で支

店／事業所を切り替えるだ

けです。

東京営業所から
福岡営業所

へ転勤

今までのシステムは社員が

へ転勤

転勤すると転勤先に再登録

していた。でもこれなら楽だ。



過去の接触履歴参照

お客様別に過去の日報が全部見れ

ます 営業マンが過去の経緯を把握ます。営業マンが過去の経緯を把握

して訪問することが出来ます。

また営業マンに異動、退職があって

も新任者はスムーズにお客様を引き

継げます。



顧客化とはお客様の信頼を得て、繰り返し

注文を得られることです。売りっぱなしでは

なく、購入後の商品説明、購入後の問題

解決、定期的な情報提供をきちんと行いま

しょう。また一般顧客と重要顧客を分けて

フォローすることも大切です ここでも顧客フォローすることも大切です。ここでも顧客

リスト作成と接触チャートが活躍します。
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重要顧客の顧客リスト作成

それでは県指定して、動物

病院の重要顧客だけをリ

ストアップしますストアップします。



重要顧客へのアフターフォロー状況

重要顧客には2ヶ月に一回は

訪問するというルールにして

おきます。すると2ヶ月以上訪

問していない会社は赤表示で

警告されます警告されます。



以上です。

集客、見込客フォロー、販売、顧客フォローで

営業の宝がどのように活用されるかイメージ

できましたでしょうか？できましたでしょうか？

ご興味がございましたら以下までお問い合せ

下さい。下さ 。

お問い合せ先

〒984‐0821  宮城県仙台市若林区中倉3丁目9‐15
AIマンションン大和402

有限会社システムウイング
担当 ： 岩崎富士男担当 ： 岩崎富士男
TEL：022‐217‐0375
FAX:022‐352‐5804
eMail:iwasaki@msj‐wing.co.jp
http:www.msj‐wing.co.jp

営業の宝 検索


