
マネージャー向け活用法
（eSMマスター中級編）



本日の研修内容
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説明

 マネージャーが感じるよくあるマネジメントの課題

 課題に対する解決例

 eSMを使った解決方法

本研修では、マネジメントを行う際、マネージャーの方々が課題に思うことをいくつか例として挙げ、
その課題に対して、どのような解決方法があるかについて説明を行います。

http://1.bp.blogspot.com/-ZqQQsOyX8Xc/VD3SYol2_aI/AAAAAAAAoTM/DFXLZg14l7E/s800/school_print_kubaru.png
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説明マネジメントのよくある課題

1. 資料作成・報告書・会議等に「時間がかかっている」（残業が減らない）

2. 営業会議は「結果報告会議」となり、次のアクションが決定されない

3. 「御用聞き営業」になっており、「行きやすい所」ばかりいっている

4. 営業担当者の「日々の活動が見えていない」

5. 受注予測の精度が低く、目標達成に向けた采配がしづらい

6. 部門間の業務・情報連携が弱く、さまざまな調整ごとに時間がかかる

7. 営業担当者が属人的であり、売れる人は売れるが、売れない人は売れない

8. マネージャーも自分では売れるが、うまく部下を指導できない

9. 「新規開拓のやり方・進め方」がわからず、思うように進まない

10.組織・拠点間の「連携や協力体制が弱く、受け身」な仕事体質

http://1.bp.blogspot.com/-yUp3Um3svXY/VZ-PNfwZ1rI/AAAAAAAAvC0/0absVESESmU/s800/business_think.png
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説明マネジメントの特によくある課題

営業の見える化・効率化によって「売れる仕組み」を作りたい

1. 資料作成・報告書・会議等に「時間がかかっている」

2. 営業会議は「結果報告会議」となり、次のアクションが決定されない

3. 「御用聞き営業」になっており、「行きやすい所」ばかりいっている

↓
残業が減らない

↓
作戦会議ができない

↓
行きべき先に行けていない

http://3.bp.blogspot.com/-iCFmGzlVK4g/VZ-QVdL1ZRI/AAAAAAAAvJ8/mMwPZBuYCAM/s800/businessman_sleep.png


5

マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

【説明】

【実践】

【補足】

残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット

課題①

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③



6

よくある課題①～Before～ 説明

報告や資料作成に「時間がかかっている」（残業が減らない）

・スケジュールは手帳、商談報告は日報やメール、進捗管理はExcelと情報管理方法がバラバラ。

・顧客へ提出する見積書や提案書の作成を、営業担当者が行っている。

・訪問の合間に業務を行えず、帰社後商談報告や進捗管理を行っている。

複数の情報管理方法を使用すると、連動していない情報の資料をまた一から作らなくてはならず、

何度も同じ情報を入力することになってしまい時間だけがかかります。

手帳へ記入 メール報告 Excel管理 PowerPoint
Excel、Word…

手書きや商談情報メモ
は会社として共有できない。
メールはその場限りで履歴
を追えない。

案件管理票・受注予測表
結果しか見えない。手帳は個人でしか見れ

ない。

WordExcel
Power
Point

日々の活動 案件の情報 会議資料作成スケジュール

http://3.bp.blogspot.com/-fm10DkDb-jk/Udy6jWQ4PVI/AAAAAAAAWIQ/xqVY0qM4I4M/s800/busy_man.png
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よくある課題①～After～ スマホアプリで簡単報告 説明

移動中にスマートフォンなどで報告をおこない、移動時間を活用する。

移動中 移動中通勤

上司のスケ
ジュール確認

移動中

ToDoリストを
チェック

訪問情報登録

名刺情報の
閲覧

案件情報
リストの確認

訪問情報履歴
の確認

コメントの
投稿

スケジュールを
確認

http://4.bp.blogspot.com/-PPfn9ha-CFM/VA7l7mpjfqI/AAAAAAAAmIE/1x5gaFVNzkc/s800/business_eigyou_man.png
http://4.bp.blogspot.com/-PPfn9ha-CFM/VA7l7mpjfqI/AAAAAAAAmIE/1x5gaFVNzkc/s800/business_eigyou_man.png
http://4.bp.blogspot.com/-PPfn9ha-CFM/VA7l7mpjfqI/AAAAAAAAmIE/1x5gaFVNzkc/s800/business_eigyou_man.png
http://4.bp.blogspot.com/-PPfn9ha-CFM/VA7l7mpjfqI/AAAAAAAAmIE/1x5gaFVNzkc/s800/business_eigyou_man.png
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よくある課題①～After～ 活動報告が様々なアウトプットに反映
説明

営業マンが活動報告を入力

自
動
反
映

タイムライン スケジュール

PUSH通知

自動投稿されます。

９

顧客情報/案件情報

案件リスト
自動的にリスティングされます。

ダッシュボード

シングルインプット-マルチアウトプット

http://3.bp.blogspot.com/-uDuYTbrNq18/VGLMpUIZQ9I/AAAAAAAApDc/PXlq2gVYnrE/s800/smartphone3_man.png
http://2.bp.blogspot.com/-knpe_YTl1fQ/VGLMqiapu2I/AAAAAAAApDo/znRPOJsBz0o/s800/smartphone5_ojisan.png
http://1.bp.blogspot.com/-7_tELB1A_Zw/UZM49POKe7I/AAAAAAAASQk/1YS95rrd1IM/s800/computer_ol.png
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よくある課題①～After～ 説明

会議ごとにアウトプットを
固定すれば、資料作成が
自動化されます。

予実集計に反映されます。

案件リストに
反映されます。

活動集計に反映されます。
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マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

【説明】

【実践】

【補足】

残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット

課題①

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③



よくある課題②～Before～
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説明

それでは、マネージャーが各顧客の商談状況を事前に把握できず、本来あるべき、次のアクションを
決める会議内容にできていないことがあります。

・各案件の進捗管理にExcelなどを使い、さらに会議資料などはこれらの資料とは別に作成している。

・営業担当者が会議の度に資料を作成しており、訪問の片手間に作成する為、マネージャーの手元に
各案件の進捗状況や予算などの情報が会議用資料として届くのは、会議当日の朝などになっている。

営業会議は「結果報告会議」となり、作戦会議になってない。

会議の度に数値を更新し
なきゃいけないので手間
がかかって大変…

http://3.bp.blogspot.com/-33bVRe5-DUw/VCOJYSyroRI/AAAAAAAAmwg/citlLw6ke7U/s800/isogashii_man.png


各営業エリアごとに立てた予算
達成状況を地図やヒートマップで把
握したい。

ドリルダウンで
個別銘柄の明細リスト
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よくある課題②～After～ 結果報告は自動作成する 説明

予算対比見込み

から作戦会議



よくある課題②～After～ 作戦会議
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説明

マネージャーが事前に案件状況を把握し、次のアクションを決める会議にする。

会うべき人に会えてる？
誰が前向き？誰が決裁者？
しばらく会えてないのは？

案件が後退しているのに次の
アクションが決まってない！

顧客情報シート

案件情報シート

青：前進 赤：後退

期日超過

http://4.bp.blogspot.com/-lJvcMcl1bMo/VsGsNcaatHI/AAAAAAAA39g/XsJMvSAtF80/s800/kaisya_man.png
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よくある課題②～After～ 案件を直接みてマネジメント 説明

受注（予定）日が翌週なのに、訪問予定もなく進捗状況が更新されていない場合

受注（予定）日が直近なのに、
進捗状況が受注になっておらず、
次回訪問もきまってないのはなぜ？

活動履歴を確認すると、担当者が
前回訪問時に先方から受注予定日が
後ろ倒しになること聞いている。
⇒正しい情報に修正するよう指示を
出しましょう。



15

マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

【説明】

【実践】

【補足】

残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット

課題①

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③
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よくある課題③～Before～ 説明

「御用聞き営業」になっており、「行きやすい所」ばかりいっている

・頼りやすい顧客、仲がよい顧客にばかり営業担当者の足が向いてしまう。

・既存顧客への無駄な訪問が重なり、取引量も変化がなく新規顧客開拓がはかどらない。

・必要ではないのに何となく足が向いてしまうような既存顧客への無駄な訪問が多い。

ニーズのない既存顧客へ毎週訪問したとしても、まず売上は増えません。

毎回気持ち良く迎えてくれる 商品説明もバッチリ今日もＡ社に訪問だ

【よくある事例】行かなくても良い顧客

• 新商品は結局決まらない

• 取引量も変化なし

微減続き

• 新規開拓は進まず

http://4.bp.blogspot.com/-ECJRUfV_I8k/VozfHvFCF3I/AAAAAAAA2gw/fSyJGCaB3X4/s800/kaisya_soudan_man_man.png
http://2.bp.blogspot.com/-gQ2x6ltV_6A/Us_NWtVEIbI/AAAAAAAAdHw/Sdm6-01JYRI/s800/akusyu_man_ojisan.png
http://1.bp.blogspot.com/-I-TxSUyMt5A/UpGGhT13boI/AAAAAAAAa6w/-DXDzu_YWdA/s800/businessman_busy.png
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よくある課題③～After～ 説明

行くべき所に適切な回数の訪問を行い、やるべきことをやる営業をする。

LWPによるプロセスマネジメントが大きな威力を発揮します
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よくある課題③～解決例：ソフトブレーン事例～ 説明

顧客訪問のカバー状況

A

優良顧客

フロー金額
（5M以上）

フロー金額
（5M未満）

B

C
D1 リピート顧客

流行顧客

再来顧客

10％

48％

（売上100億円未満）

22％

（売上100億円以上）

D2

合計で20％

ここで売上の
80％をカバー

継
続
売
上
が
あ
る
先

単
発
売
上
し
か
上
が
ら
な
い
先

8％

12％

設定した顧客ランク別の訪問頻度
に応じた『行動』ができているか
をチェックしていく
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よくある課題③～解決例２～ 説明

顧客訪問のカバー状況

各担当に割り当てている顧客に
対して、指定期間内で訪問活動が
一定量行えているか確認したい。
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マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

【説明】

【実践】

【補足】

残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット

課題①

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③



解決策概要
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説明

課題：資料作成・報告書・会議等に「時間がかかっている」

・スマートフォンアプリを利用し、訪問の移動時間に商談結果を入力する。

・eSMにスケジュールを登録する際、案件を紐付し、訪問が終わった後スケジュールの活動登録から報告を行う。

報告に時間がかかる

・会議ごとのダッシュボードの設定を行い、Excelの代わりにダッシュボードを使用する。

ダッシュボード例）担当案件一覧、大型案件リスト、クレーム対応

・eSMに蓄積されているデータでアナリティクスを作成する。

・eSMに蓄積されているデータをExcel連携で抽出し、そのデータで資料を作成する。

資料作成に時間がかかる

←今回実践いただく内容



Excel連携とは？
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説明

eSMに登録されたデータをCSV出力⇒Excelへの貼り付け⇒グラフ集計せずに、
資料作成することが出来ます。
Excel連携モジュールをダウンロードして起動すれば、ExcelのシートからeSMのデータを取得でき、
別シートに作成しているグラフへ最新データを反映でき、元データは毎回上書きで出力することが
可能です。

Excel連携
で出力



必要な設定①～Excel連携～
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説明実践

案件リストに抽出された情報をExcel連携で
出力を行います。

Excelを開き、画面左上のeSMデータ
のタブを選択し、eSMデータ横の▼を
クリックします。

１

２

３

４

５

「データ出力の設定を追加」を選択します。

接続先URL（研修でご利用いただいて
いるURL）、ユーザーID、パスワード
を入力し、ログインをクリックします。

データ出力の設定 Excelへの反映
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説明実践

データ出力の設定 Excelへの反映

必要な設定②～Excel連携～

６

７

８

９

10

シート：案件
部署：★営業部
社員：★上司三郎
リスト：1000万円以上案件リスト
をプルダウンより選択し、次へをクリッ
クします。

取得データタイプの選択にて、
「リストを取得する。」にチェックをつけ、
次へをクリックします。

出力される項目が表示する項目に表示
されるので、確認し次へをクリックします。
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説明実践

データ出力の設定 Excelへの反映

必要な設定③～Excel連携～

13

14

「完了」を選択し、OKをクリックすると、
Excelへデータが連携されます。

グラフを別シートに設定したExcelへデータ
を連携させると、前回のデータが上書き更新
され、設定されているグラフも更新されます。
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マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

【説明】

【実践】

【補足】

残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット

課題①

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③
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訪問すべき先の見える化

案件の進捗を事実ベースで
把握して、次の打ち手を指示

案件マネジメント

予算とのギャップを把握
GAPマネジメント

GAP

顧客/案件

行動

案件一覧ﾄﾞﾘﾙﾀﾞｳﾝ

顧客詳細 商談(行動)履歴

ｸﾘｯｸするだけで、
関連情報を次々に表示

ﾀｲﾑﾗｲﾝ

事実ﾍﾞｰｽ
で把握

具体的な指示

行くべき先、会う人べき人に会う
行動マネジメント

説明解決策概要
課題：営業会議は「結果報告会議」となり、作戦会議になってない。



ダッシュボード設定
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説明

一目で予算、案件、訪問の
マネジメントができるよう
ダッシュボードを
設定しましょう。

予実グラフ

案件リスト

活動集計



必要な設定①～ダッシュボード～
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説明実践

ダッシュボード

追加

ポートレット

追加

ダッシュボード

設定
ダッシュボード作成し、マネジメントに必要な情報を
集約させます。

ダッシュボード画面を開き、右上の
ダッシュボード追加をクリックします。

個人ダッシュボードの追加をクリックし、
設定完了をクリックします。
ダッシュボード画面左上のダッシュボード名の
プルダウンより追加した個人ダッシュボードを
選択します。

１
２

６

５

４

３



必要な設定②～ダッシュボード～
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説明実践

ダッシュボード

追加

ポートレット

追加

ダッシュボード

設定

ポートレットを追加をクリックします。
システムポートレット及びグラフレポート
ポートレットより、ダッシュボードに追加
したいものを選択します。

７

９

10

11

予実グラフ

案件リスト

活動集計

８
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リストポートレットに表示するリストを
プルダウンより選択できます。
選択したら、設定完了をクリックします。

必要な設定③～ダッシュボード～ 説明実践

ダッシュボード

追加

ポートレット

追加

ダッシュボード

設定

12

13

14



必要な設定④～ダッシュボード～
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説明実践

ダッシュボード

追加

ポートレット

追加

ダッシュボード

設定

ダッシュボード設定をクリックします。
ダッシュボード名の変更を行い、
ダッシュボー度に表示されるレイアウト
のサイズ変更を行います。

15

16

17

18

変更完了をクリックすると、マネジメント用
のダッシュボードの作成完了です。
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マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

【説明】

【実践】

【補足】

残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット

課題①

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③



解決策概要
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説明

顧客をABCDにランク分けする

B
1回/2ヶ月

D
1回/3ヶ月

C
1回/1ヶ月

A
1回/2週

拡大余地

取
引
実
績

訪問上限を
決める

ここを中心に
訪問を組立てる

業務を効率化し、
営業の「質」も「量」も改善

課題：「御用聞き営業」になっており、「行きやすい所」ばかりいっている



作成するダッシュボード
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説明

行動マネジメントに必要なダッシュボードを作成していただきます。
今回は担当案件リストのみ作成いただき、顧客ランク別活動集計のグラフは用意したものを
ダッシュボードに設定します。

グラフ

案件リスト
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説明実践

部署の担当する案件のリストを作成します。
まずは、リスト一覧画面を開きます。

案件のサブメニューを

開きます。

リスト一覧を

クリックします。

1 

2 

新規作成を

クリックします。

3

登録をクリックします。

５

4

新規リスト作成 更新条件設定 リスト更新

OKをクリックします。

必要な設定①～案件リスト～

「部署リスト」と入力します。

６



画面右上のリスト操作から

「更新条件」を選択します。

８

９

37

説明実践

新規リスト作成 更新条件設定 リスト更新

作成したリストを

クリックします。７

顧客ランクのA~Dにチェックをつけます。
営業タイプの案件にチェックをつけます。
自社担当者（選択）にて★営業部を
プルダウンから選択します。

上部メニューに✔を入れます。

※更新をした時に、条件に合わなくなった案件
をリストから自動削除する機能です。

11

12

必要な設定②～案件リスト～

10



38

説明実践

新規リスト作成 更新条件設定 リスト更新

新規作成した際の
該当件数は０件になります。

「OK」ボタンをクリックすると、
リストに抽出されます。

ボタンをクリックします。

14

13

必要な設定③～案件リスト～



必要な設定④～ダッシュボード～
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説明実践

ダッシュボード

追加

ポートレット

追加

ダッシュボード

設定
ダッシュボード作成し、マネジメントに必要な情報を
集約させます。

ダッシュボード画面を開き、右上の
ダッシュボード追加をクリックします。

個人ダッシュボードの追加をクリックし、
設定完了をクリックします。
ダッシュボード画面左上のダッシュボード名の
プルダウンより追加した個人ダッシュボードを
選択します。

１
２

６

５

４

３



必要な設定⑤～ダッシュボード～
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説明実践

ダッシュボード

追加

ポートレット

追加

ダッシュボード

設定

ポートレットを追加をクリックします。
システムポートレット及びグラフレポート
ポートレットより、ダッシュボードに追加
したいものを選択します。

７

８

９

10

11

12

13

リストポートレットを追加し、P33で作成した
リストをプルダウンより選択します。
選択したら、設定完了をクリックします。



必要な設定⑥～ダッシュボード～
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説明実践

ダッシュボード

追加

ポートレット

追加

ダッシュボード

設定

ダッシュボード設定をクリックします。
ダッシュボード名の変更を行い、
ダッシュボー度に表示されるレイアウト
のサイズ変更を行います。

15

16

17

14

変更完了をクリックすると、行動管理用の
ダッシュボードの作成完了です。
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マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

【説明】

【実践】

【補足】

残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット

課題①

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③



43

説明マネジメントのよくある課題

1. 資料作成・報告書・会議等に「時間がかかっている」（残業が減らない）

2. 営業会議は「結果報告会議」となり、次のアクションが決定されない

3. 「御用聞き営業」になっており、「行きやすい所」ばかりいっている

4. 営業担当者の「日々の活動が見えていない」

5. 受注予測の精度が低く、目標達成に向けた采配がしづらい

6. 部門間の業務・情報連携が弱く、さまざまな調整ごとに時間がかかる

7. 営業担当者が属人的であり、売れる人は売れるが、売れない人は売れない

8. マネージャーも自分では売れるが、うまく部下を指導できない

9. 「新規開拓のやり方・進め方」がわからず、思うように進まない

10.組織・拠点間の「連携や協力体制が弱く、受け身」な仕事体質

http://1.bp.blogspot.com/-yUp3Um3svXY/VZ-PNfwZ1rI/AAAAAAAAvC0/0absVESESmU/s800/business_think.png


課題解決例１
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説明

営業担当者の「日々の活動が見えていない」

アポイントのフォロー状況が見えず、新規見込客へのフォローや拡大余地のある顧客へ
訪問できているかわからない。

活動集計や案件リストをダッシュボードに配置して、営業担当者の活動状況が確認できるようにする。
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説明課題解決例２
受注予測の精度が低く、目標達成に向けた采配がしづらい

顧客を受注見込みによって進捗状況や確度付けする判断基準が、営業担当者によって
まちまちである為に、それまで予測していた数字にブレが生じる。

営業活動の実態をつかむための指標として、案件確度を見極めるための「BANTルール」を設定する。

【BANTルール】

B：Budget＝予算

A：Authority ＝決裁者

N：Needs ＝需要

T：Timing ＝時機

a：半年以内

b：1年以内

c：聞いたが未定

d：聞きもしていない

T

a：導入前向き

b：接触済み

c：把握済み・未接触

d：聞いたが不明

e：聞きもしていない

A

a：ニーズと提案がマッチ

b：検討・PJ体制あり

c：組織ニーズの確認

d：関心レベル

N

a：見積り≒予算

b：見積り＞予算

c：予算化活動中

d：聞いたが不明

e：聞きもしていない

B



【参考】BANT（BANTC）の定義
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説明

項目 選択肢 説明

B：予算

a：見積≒予算 お客様から予算が聞けていて、その予算の範囲に見積額がおさまっている

b：見積り＞予算 お客様から予算が聞けていて、見積額が予算の範囲を超えている

c：予算化活動中 予算化していないが、そのための働きかけをお客様内部で行っている

d：聞いたが不明 予算状況について質問したが、教えてもらえなかったor決まっていない

e：聞きもしてない 質問をしていない

A：決裁者
（実質）

a：MISOL商材導入前向き
（接触済）

決裁者（実質）に会えていて、MISOL商材導入に前向きである意思表示をもらっている

a’：導入前向き（接触済） 決裁者（実質）に会えていて、導入に前向きである意思表示をもらっている

b：接触済

(スタンス不明or中立）
決裁権者（実質）に会えている。導入意思については未確認

c：把握済・未接触 誰が決裁権者（実質）なのか把握できている（担当者より教えてもらった）

d：聞いたが不明 決裁権者（実質）について質問したが、教えてもらえなかったor決まってない

e：聞きもしてない 質問をしていない

N：ニーズ

a：ニーズと提案がマッチ お客様のニーズを満たす提案が出来ている （これなら導入したい、と言っている）

b：検討・PJ体制あり お客様内で具体的なニーズ、要件についてPJ体制を組んで検討してもらっている

c：組織ニーズの確認 決裁者or旗振り役からニーズが聞けている

d：関心レベル 担当者個人の情報収集段階など、個人的に関心がある状態

T：タイミング

a：至急 納品目標時期が至急

b：今期 納品目標時期が今期

b‘：来期 納品目標時期が来期

c：時期未定 納品目標時期について質問したが、特に決まっていないor教えてくれなかった

e：聞きもしてない 質問をしていない

C：競合

a：排除 コンペに勝利し、自社選定が確認できた

a’：競合なし もともと競合が存在せず自社1本で検討している

c：競合確認済み 競合の社名を入手できた状態

d：聞いたが不明 競合の社名を聞いたが教えてもらえなかったor決まっていない

e：聞きもしてない 質問をしていない

BANT（BANTC）の定義の例
※Cとは、Competitor＝競合のことです。



【参考】進捗状況とアクション
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説明

進捗状況 説明 アクション B A N T C

1 セミナー
セミナー案内・開催
・御礼を行っている状態

セミナー案内の実施、出席の確認、御礼の実施を

2 アプローチ中
提案合意の取得を進めている
状態

提案の合意を得るために、案件推進の実施する

3 案件化 提案の合意を得た状態 提案に向けレビュースケジュールを設定する c c

4 待機

社内での調整を待って
いる状況・要件すり合わせを
行っている状況

内での調整を待って
いる状況・要件すり合わせを行っている状況 c c b b’ c

5 提案済 提案を実施した状態 提案のポイントにズレがなかったかを確認する c c b b’ c

6 確約 競合を排除した状態 条件交渉を実施し、発注の前倒しを促す a c a b’ a

7 受注 受注した状態
予算やニーズとギャップがないかを確認し、
受注を推進する

a b a b’ a

8 失注 失注した状態 敗因分析を実施する

9 中断
何らかの理由で、検討を推進
できない状態

案件を推進できないため、定期的にフォローを
実施する
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説明課題解決例３
部門間の業務・情報連携が弱く、さまざまな調整ごとに時間がかかる

情報が分散し、状況把握が難しく調整に必要な情報を確認するのに手間がかかる。

すべての情報が連動されれば、部門の垣根を超えそれぞれの立場でリアルタイムに情報を共有できる。
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説明課題解決例４
営業担当者が属人的であり、売れる人は売れるが、売れない人は売れない

手帳やメール、Excelで情報を管理しており、個人タスクや行動管理が他の営業担当者と共有されず
どのよう行動にすれば生産性があがるかわからない。

「見える化」⇒「改善」のPDCAサイクルを回す仕組みを作る。

次のアクションが明確

生産性がアップ

入力も情報一元化も簡単！ 欲しい情報がすぐにわかり全てが超速化

・活動状況の登録

・過去履歴の閲覧

・案件管理表の自動作成

・企業規模、地域毎の顧客抽出

・顧客ランク別の行動予定立案

・行動予定に対する活動実績表示

・営業進捗状況の一覧表示

・営業活動内容の各種分析

！

全てを一元化

Plan Do ActionCheck

日々の活動 案件の情報 会議資料作成スケジュール
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説明課題解決例５
マネージャーも自分では売れるが、うまく部下を指導できない

営業プロセスや手法について深く考えず、無意識に営業活動を行っており、実践してきた行動を
他人にもできるように分解して落とし込むことができていない。

引合

提案 見積 稟議 受注 継続

引合 提案 見積
稟議 受注 継続

提案フェーズ
が改善点

稟議フェーズ
が改善点

案
件
型
営
業
の
例

案
件
数

プロセス

定期
訪問

需要
確認

見積 交渉 発注 納品

定期
訪問

需要
確認 見積

交渉 発注 納品

見積フェーズ
が改善点

交渉フェーズ
が改善点

ル
ー
ト
型
営
業
の
例

タ
ー
ゲ
ッ
ト
数

プロセス

Ａ部署

Ｂ部署

東京エリア

大阪エリア

営業活動をプロセスに分解し、見える化→測る化し、ボトルネックを見出す。
営業生産性を４要素に分解。定量的に状況を把握し改善を検討する。
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説明課題解決例６
「新規開拓のやり方・進め方」がわからず、思うように進まない

新規見込リストを手に入れても、営業担当者がフォローできているか見えず、活用されていない。

アポイント状況を分析により「見える化」し、ピールオフをして営業担当者以外が新規見込客へ
アポイントの取得を行う。

イベント管理

事務局
の運営

事前の
申込
管理

会期中の
リアルタ
イム性

事後の
フォロー

事務局運営から、参加者の申込管理、
データ活用までワンストップ！

集客 商談・案件管理 分析

マーケティングオートメーション CRM/SFA BI（ダッシュボード）

カレンダー 案件一覧商談履歴 会議資料作成

基幹
システム

より高度な
分析のために

グラフレポート

リアルタイムに
現場マネジメント
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説明課題解決例７
組織・拠点間の「連携や協力体制が弱く、受け身」な仕事体質

営業以外の管理部門やコールセンターでは別のシステムを利用しており、データの連携がされていない。

様々なシステムと連携して、現存しているシステムのデータを生かし一元管理を行う。



残業が減らない

・移動時間の有効活用
・シングルインプット
-マルチアウトプット
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マネジメントのよくある課題（解決例）

活用支援サイトのご紹介

課題①

解決策概要
・マルチアウトプット

必要な設定
・Excel連携

解決策概要
・行動管理

必要な設定
・案件リスト

解決策概要
・GAPマネジメント

必要な設定
・ダッシュボード

作戦会議ができない

・報告用の数字は自動集計
・案件推進のための
ネクストアクションを設定

行くべき先に行けてない

・顧客をランク分け
・ランクに応じた行動管理

課題② 課題③

【説明】

【実践】

【補足】



活用支援サイトのご紹介
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eセールスマネージャーの操作説明/動画、活用事例等、業務に有効な
情報集めております。是非、チェックしてください！

https://www.e-sales-support.jp/app/home/p/1
eセールス サポート で検索下さい！



活用支援サイトのご紹介

「動画で学ぶ」から

操作動画が確認できます
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