
部門間連携のための活用/設定方法
（システム管理者上級編）



本日の研修内容

2

説明

 各部門との連携イメージ

 eSMによる部門ごとのプロセスの設定

 ルール設定による自動通知

本研修では、ソフトブレーンの事例を元にどの様に部門間での連携を行う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


部門ごとの活用利用イメージ

営業とインサイドの活用例

関連部門との情報連絡

営業とアフター部門との事例共有

お客様との問合せサポート

部門間での
連携

3

業務タイプ設定

ルールエンジン設定

テンプレート設定

部門ごとの
データ登録

研修内容概要

活用支援サイトのご紹介



会社概要
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社名：ソフトブレーン株式会社

（東証一部：4779）

設立：1992年 6月17日

資本金：8億2606万円

事業内容：営業イノベーション事業

本社所在地：〒103-0027

東京都中央区日本橋1-4-1 日本橋一丁目三井ビルディング19階

TEL:03-6880-9500

FAX:03-6880-9501

支社・営業所：関西支社、中部支店、九州支店

従業員数：単体：278名 連結：1,266名

1985年 北海道大学大学院に国費留学

1992年 28歳でソフトブレーン創業

2000年 東証マザーズ上場
（成年後に来日した外国人で初）

2002年 「やっぱり変だよ日本の営業」出版

2005年 東証1部上場

2006年 ソフトブレーンの経営から退く

現在は経営コンサルタント・経済評論家として
日本・中国・アメリカを行き来しつつ活動

＜創業者：宋 文洲＞

代表取締役社長 豊田 浩文

説明



ソフトブレーン・グループとは
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説明

(１)「営業」特化型の専門コンサルティング会社（ソフトブレーン・サービス）

－国内30万人が実践する「営業プロセスマネジメント・コンサルティング」の元祖

(２）国産ベンダーNo.1＆総合満足度No.1の

営業支援システム（CRM/SFA導入社数 5,000社超）

－日本の組織・商習慣を知り尽くした仕組み作り

(３)米国アップル社認定のスマートデバイス活用コンサルティング企業

－セキュリティルールの策定から業務効率化を

実現する業務改善コンサルティングまで

東証1部上場企業で、唯一の営業イノベーション事業を展開

営業を科学し、「型作り」×「仕組み作り」で
お客様の生産性向上に貢献

http://www.amazon.co.jp/gp/reader/4931466656/ref=sib_dp_pt
http://www.amazon.co.jp/gp/reader/439631504X/ref=sib_dp_pt
http://www.amazon.co.jp/gp/product/images/4806126772/ref=dp_image_0?ie=UTF8&n=465392&s=books
http://www.amazon.co.jp/gp/product/images/4495598414/ref=dp_image_0?ie=UTF8&n=465392&s=books
http://www.amazon.co.jp/gp/product/images/479910246X/ref=dp_image_z_0?ie=UTF8&n=465392&s=books
http://www.amazon.co.jp/gp/product/images/B00FH1HFAA/ref=dp_image_z_0?ie=UTF8&n=465392&s=books
http://www.amazon.co.jp/gp/reader/4478083207/ref=sib_dp_pt


導入実績（7,000社超
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説明

記載されている会社名・ロゴは、各社の登録商標または商標です。 ※ご許諾頂いたお客様のみの掲載で一部掲載となります。

建設/建材/不動産

旅行・ホテル

団体

教育/コンサルティング

医療/介護/ヘルスケアシステムインテグレーション保険/金融

サービス

空輸/運輸

食品/日用品

商社/卸売

その他製造業

情報・通信

エネルギー

化学/医薬品

車両/機械/精密機器/部品
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eセールスマネージャー（eSM）の特性



シングルインプット・マルチアウトプット
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説明

営業マンが活動報告を入力

タイムライン ダッシュボード

Excel連携

スケジュール

自
動
反
映

名刺をスキャン

PUSH通知

名刺デジタル化

自動投稿されま
す。

９

【見える化】

【見せる化】

ワークフロー

顧客情報/案件情報

案件リスト

顧客・案件情報に反映されます。

自動的にリスティングされます。

簡
単
申
請



モバイル活用で情報武装と報告時間短縮ができる
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説明

i-mode 発売当初からモバイル対応をしてきたノウハウ、多くのユーザーに磨かれてきた機能で、
本当に使いやすいスマートデバイスCRM/SFAを提供します。

基本タップ
操作のみ

訪問前

訪問後

さらに近隣顧客を

訪問で接点UP

1日の訪問スケジュールを確
認しましょう

直近の訪問スケジュール詳
細を確認しましょう

お客様の場所を確認
しましょう

訪問前に商談履歴の確認を
行いましょう

選択形式で簡単入力。
わずか1～2分で報告完了

活動報告が自動投稿。
上司から5分でフィードバック

スケジュール画面 訪問先地図画面スケジュール詳細画面 活動履歴画面

活動登録画面 顧客周辺地図画面

名刺一覧画面

タイムライン画面

今日の面談者以外に誰に接
触しているかを
確認しましょう

顧客対応
劇的に

スピードUP

MAP

オプション

※地図上に顧客をプロット表示するには
別途マップライセンスが必要になります。



よくお聞きする20の企業課題
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説明

□10:マネージャーがeSMをマネジメントに活用でき
ていない。
□11:eSMを利用していない部署との情報連携がで
きていない。
□12:活動報告や案件情報を分析データとして活用で
きていない。
□13:ターゲットリストがない。
□14:マーケティングと営業が分断されている。
□15:他部門との情報共有ができていない

営業の課題

マネージャーの課題 その他部門の課題

□1:名刺の登録/更新ができていない。
□2:スケジュールは別システムで管理しているため、2重入力になっている。
□3:顧客データに重複や不整合がある。
□4:外出先から顧客情報や商談履歴が参照できない。
□5:eSMの設定と実際の業務に乖離がある。
□6:基幹システムとの連携が出来ていない為2重入力になっている。
□7:見積書や依頼書など、同じ情報をExcelで転記をしているので、手間が掛かっている。
□8:データベースに共有しているファイルの検索が手間。
□9:扱う商材が多くて管理できない

V

V

V

□16:交通費/経費精算に手間がかかっている。
□17:営業の活動履歴を確認をして電話対応し
たい
□18:色々なシステムにログインを変えるのは
手間
□19:ルーティン業務を効率化したい
□20:作業報告書を電子化したい



部門間連携のための活用/設定方法概要

11

説明

営業活動 社内情報共有 協力会社・お客様
SFA／CRM活用 社内コミュニケーション 社外コミュニケーション

営業担当

サービス
担当 コールセンター

顧客戦略台帳

スケジュール

活動登録

コラボレーション

活動履歴

開発部門

サービス部門

コールセンター部門

アカウント登録して
ログイン

名刺情報やメールアド
レスを元に招待

ファイルアップロード

タイムライン

納期が少し遅れそう。
見積り依頼ありました

折り返ししてください

コールセンター部門
商談報告の
情報共有

eセールスマネージャーに様々な情報が集約されることで、全社共有の顧客情報基盤として活用が可能！

開発部門

http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://1.bp.blogspot.com/-udC855w95dQ/Vf-an9DwChI/AAAAAAAAyIE/jJQs8BwMiSc/s800/icon_business_man05.png
http://1.bp.blogspot.com/-NQ636iSMR4o/VNH7Xy-Dj2I/AAAAAAAArdg/wcnuq1a3ICs/s800/operator1_smile.png


部門ごとの活用利用イメージ

営業とインサイドの活用例

関連部門との情報連絡

営業とアフター部門との事例共有

お客様との問合せサポート

部門間での
連携

12

業務タイプ設定

ルールエンジン設定

テンプレート設定

部門ごとの
データ登録

研修内容概要

活用支援サイトのご紹介



部門ごとのデータ活用利用イメージ
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説明

サポートデスク

アフター担当

アフター向け

マネージャー

役員

営業担当

役員用アウトプット

マネージャー向け

営業担当向け 企画部門向け

企画部

開発部門

役職や部門毎に見たい情報をリアルタイムに確認可能です。

開発部門

問い合わせ
担当

http://2.bp.blogspot.com/-amTr576Wxb8/Vf-ao4T58TI/AAAAAAAAyIQ/7I8bkC_3V_E/s800/icon_business_man07.png
http://4.bp.blogspot.com/-9TIjTtykZ98/Vf-aqOCCalI/AAAAAAAAyIk/B6UJttDydbo/s800/icon_business_man09.png
http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://3.bp.blogspot.com/-1LXBe86Lrs8/Vf-artgLU6I/AAAAAAAAyJE/i5zNuMDWXWo/s800/icon_business_man13.png
http://1.bp.blogspot.com/-udC855w95dQ/Vf-an9DwChI/AAAAAAAAyIE/jJQs8BwMiSc/s800/icon_business_man05.png
http://4.bp.blogspot.com/-uJ8gAkG2nAA/Vf-awZxBQpI/AAAAAAAAyKg/N94PttmEK8w/s800/icon_business_woman08.png
http://1.bp.blogspot.com/-NQ636iSMR4o/VNH7Xy-Dj2I/AAAAAAAArdg/wcnuq1a3ICs/s800/operator1_smile.png


部門ごとの情報共有イメージ
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説明

営業担当のたった一度の活動報告と同時に、案件に関連する他部門のメンバーに情報共有が可能です。
スマホアプリ等での入力により、帰社せずに移動中でも業務は推進できます。

営業担当 マネージャー

開発担当インサイド担当

営業に
専念

【インサイドへ】

企画依頼票の作成
をお願いします！

【営業担当へ】
早速作成致します。
本日商談した方に
資料も郵送して
おきますね。

【営業担当へ】
商談内容を確認したら大事な局面とわかった。
次回は私も同行します。調整よろしく！

【営業担当へ】
この内容なら、納期は○○くらいになります。
先方へ連絡お願いします。

【マネージャーへ】

今のところリソース
も確保できそうです。

【開発担当へ】
技術の方はリソー
ス足りてますか？

http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://4.bp.blogspot.com/-9TIjTtykZ98/Vf-aqOCCalI/AAAAAAAAyIk/B6UJttDydbo/s800/icon_business_man09.png
http://2.bp.blogspot.com/-amTr576Wxb8/Vf-ao4T58TI/AAAAAAAAyIQ/7I8bkC_3V_E/s800/icon_business_man07.png
http://4.bp.blogspot.com/-07Fj2RvHvNw/Vf-am2wUVEI/AAAAAAAAyH4/wniywd4OwXM/s800/icon_business_man03.png


営業担当間での共有
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説明

営業担当

マネージャー

他の営業担当がどういう仕事のやり方をしているのかよくわからないな…

うまくいった事例や失敗事例などを自身の仕事にも生かしたけど、
どうやって共有してもらったらいいんだろう？？

みんな、自身の仕事が忙しいからなかなか他の人と事例を共有する時間が
取れないな…

私から一方的に事例を伝えてしまうと、「ふーん」とか「へぇー」で
終わってしまうので、できれば営業担当同士でディスカッションしながら、
事例を共有出来たらいいんだけど…

自身の仕事に対して、他の人からフィードバックがほしいけど、
どう共有したらいいんだろう...？

営業担当

http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://4.bp.blogspot.com/-9TIjTtykZ98/Vf-aqOCCalI/AAAAAAAAyIk/B6UJttDydbo/s800/icon_business_man09.png
http://2.bp.blogspot.com/--7P6wnqqhKs/Vf-al_FzDEI/AAAAAAAAyHs/95mdc0mfka8/s800/icon_business_man01.png


営業担当者間での事例共有
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説明

前回訪問時に案件化した案件
が失注になった。。
なぜ失注になったか部署の人
たちと考えよう。



営業からインサイドへの連絡
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説明

営業担当

インサイド担当

この仕事は自身で対応しなくても大丈夫だから、インサイドへお願い
してしまおう。

そのために詳細内容を伝えなきゃ…

営業担当から依頼がきたから、内容を確認して取り組もう。

必要な情報は記載されてるかな...？
わからない部分があったら、聞かなきゃ！

http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://4.bp.blogspot.com/-07Fj2RvHvNw/Vf-am2wUVEI/AAAAAAAAyH4/wniywd4OwXM/s800/icon_business_man03.png


営業とインサイドの活用例
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説明

訪問を行った際、製品の追加
を承ったので、見積書を
作らなければ・・

インサイドさんへ依頼しよう。



営業と関連部門との共有
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説明

営業担当

開発担当

訪問した際に、製作中の製品に対して追加要望があった。

開発担当に要望内容を連絡して取りかかってもらわないと納期が間に合わな
いかもしれない...
早急に情報を共有しよう！

今のところ順調に製品の製作が進んでるな！
この調子でいけば納期には間に合いそうだ...

今日、営業担当が先方への訪問しているようだけど追加要望とかあったら
どうしよう...その場合はすぐに共有してほしいな。

http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://2.bp.blogspot.com/-amTr576Wxb8/Vf-ao4T58TI/AAAAAAAAyIQ/7I8bkC_3V_E/s800/icon_business_man07.png


関連部門との情報連絡①～タイムラインでのやり取り～
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説明

訪問を行った際、製品の仕様に
関して追加要望を頂いた。

早速開発へ共有して納期に
間に合うよう調整してもらおう。



関連部門との情報連絡②～データ分析の活用事例～
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説明

開発において、どこに工数が
とられているか確認できます。

開発メンバーの対応工数を
集計できます。



営業とアフター部門との共有
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説明

営業担当

アフター担当

事前にお伺いしてた相談事項については、解決した！

でも、新しい相談事項が出てきて、それは営業担当じゃなきゃ対応できない
ことだったから、営業担当に連絡して先方への対応をお願いしなきゃ...

今日はアフター担当が、担当顧客へ訪問しているな。

確か、メールで別件の相談事項がきてたような...？？
アフター担当で対応できるものだったか、確認してみよう。

http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://4.bp.blogspot.com/-k7qQRYy2yJg/Vf-atj1jJCI/AAAAAAAAyJs/rFD5lyAn7NI/s800/icon_business_woman02.png


営業とアフター部門との事例共有①～タイムラインでのやり取り～
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説明

訪問を行った際、製品の契約
に関して相談され、追加購入
を検討されているとお伺い
したので営業から連絡しても
らえるようお願いしよう。



ドリルダウンで個別銘柄の明細リスト

営業とアフター部門との事例共有②～データ分析の活用事例～ 説明

担当者ごとの顧客カバー率を円グラフ
で表しております。
真ん中の割合はカバーできている割合、
赤はカバーできていない割合です。



営業とサポート部門との共有
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説明

営業担当

サポート担当

お客様から製品の問合せがあったから、製品概要を案内しよう。

そうしたら、説明した内容に興味をもってもらえた！
営業担当からお客様へ詳しい製品説明をしてもらおう...

ホームページをみて、製品に興味をもってもらえたお客様からサポートへ
製品概要の問合せとか入らないかな...

少しでも興味をもった方がいれば、共有してもらって詳細説明の為の
訪問アポを取りたい！

http://3.bp.blogspot.com/-B-xk9ZeFe4A/Vf-amDqeQmI/AAAAAAAAyHw/8oOgEX6foYc/s800/icon_business_man02.png
http://1.bp.blogspot.com/-NQ636iSMR4o/VNH7Xy-Dj2I/AAAAAAAArdg/wcnuq1a3ICs/s800/operator1_smile.png


お客様との問合せサポート①～タイムラインでのやり取り～
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説明

問合せがあり、商品概要を
説明したら興味をもたれ契約
に結び付きそうなので、営業
から詳しい説明をしてもらう
為情報を共有しよう。



お客様との問合せサポート②～データ分析の活用事例～

27

説明



部門ごとの活用利用イメージ

営業とインサイドの活用例

関連部門との情報連絡

営業とアフター部門との事例共有

お客様との問合せサポート

部門間での
連携
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業務タイプ設定

ルールエンジン設定

テンプレート設定

部門ごとの
データ登録

研修内容概要

活用支援サイトのご紹介



情報共有に必要なシステム設定

29

説明

①業務に沿った入力フォームにする
⇒業務タイプ設定

②重要情報をリアルタイムに共有する
⇒ルールエンジン設定

◆部門ごとのテンプレートを登録し、情報登録時に標準的な設定を反映する
⇒テンプレート設定



業務タイプ設定
部門ごとに使用する業務タイプを設定することにより、案件や活動登録時にその部門で
使用したい項目のみを表示することができるので、担当者が入力しやすくなります。



業務タイプ設定①～サポート部門～

31

説明実践

業務タイプ

新規登録
案件選択

進捗状況

活動内容選択
活動選択

プレビュー

設定完了

５
４

３

２１

営業プロセスの設定より営業プロセス
の検討をクリックします。

新規登録をクリックします。

サポート部門で使用する営業プロセスを設定します。

業務タイプ名：サポート部門を入力し、
新規登録をクリックし、OKを選択します。
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説明実践業務タイプ設定②～サポート部門～
業務タイプ

新規登録
案件選択

進捗状況

活動内容選択
活動選択

プレビュー

設定完了

６

７

８

項目名にチェックをつけ終わったら、
プレビューで画面の確認を行います。
確認が終わったら右上の閉じるで
元の画面に戻ります。

案件のタブをクリックして、案件登録
及び案件詳細画面に表示したい項目名
にチェックをつけます。

【表示する項目名】
案件コンタクト先
自社担当部署
自主担当（自社担当部署）
自社担当者
主担当者
詳細内容
案件シナリオ
問合せ種別
顧客担当者への共有
問合せ詳細
クレーム進捗
クレーム詳細
クレーム対応内容
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説明実践業務タイプ設定③～サポート部門～
業務タイプ

新規登録
案件選択

進捗状況

活動内容選択
活動選択

プレビュー

設定完了

９

10

13

12

11

14

15

活動タブに遷移し、サポート部門で
使用する進捗状況を追加します。

選択をクリックします。

サポート部門で使用する
活動内容を追加します。

選択をクリックします。

【表示する進捗状況名】
（サ）サポート隊報
（サ）調査中
（サ）他部門へ確認中
（サ）お客様確認中
（サ）対応完了（お客様連絡なし）
（サ）対応完了（お客様連絡あり）

【表示する活動内容名】
社内会議・打合せ
社内作業
（社内）調査/検証
顧客への回答
クレーム対応
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説明実践業務タイプ設定④～サポート部門～
業務タイプ

新規登録
案件選択

進捗状況

活動内容選択
活動選択

プレビュー

設定完了

16

17

18

活動内容を選択したい際、表示させたい項目名に
チェックをつけます。

ここでは、活動内容：クレーム対応を選択した場合のみ
クレーム情報が表示させるよう、項目名のチェックを
行います。

チェックをつけ終わったらプレビューをクリックします。

進捗状況を選択した際、表示させたい
項目名にチェックをつけます。

【進捗状況選択時に表示する項目名】
次回ToDo
ドキュメント
問合せ種別
顧客担当者への共有
問合せ詳細

【活動内容選択時に表示する項目名】
次回ToDo
ドキュメント
問合せ種別
顧客担当者への共有
問合せ詳細
クレーム進捗
クレーム詳細
クレーム対応内容



35

説明実践業務タイプ設定⑤～サポート部門～
業務タイプ

新規登録
案件選択

進捗状況

活動内容選択
活動選択

プレビュー

設定完了

設定完了をクリックすると業務タイプ
設定にサポート部門が追加されます。

活動内容のプルダウンでクレーム対応を
選択し、クレーム情報が表示されること
を確認します。

確認出来たら右上の閉じるで元の画面に
戻ります。

19

20



ルールエンジン設定
ルールエンジンを設定することにより、共有したい情報を他部門の担当者へ通知することができます。
タイムラインでも可能ですが、活動登録と同時にメールやタイムライン、案件リストへの案件追加を
自動で行う設定となっており、リアルタイムに共有が可能です。



ルールエンジン設定①～クレーム通知～
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説明実践

ルール名入力

条件選択

アクション追加

ルール/タイムライン送信

アクション追加

リストへの追加

３

２

１ 「アウトプットの設定」から「通知・ア
ラートのルール設定」を選択します。
活動登録ルールの設定の新規登録を
クリックします。

ルール名に「クレーム通知」と入力し、
次へをクリックします。

クレームが発生した際、他部門の担当者に共有
できるよう、ルール設定を行います。

４

５

６

条件を以下の項目名で設定します。
活動内容（活動）：クレーム対応になった場合
業務タイプ（活動）：営業、アフター部門、サポート部門
クレーム進捗（活動）：発生になった場合
設定が完了したら次へをクリックします。

※不要な項目名が表示されている場合は削除をクリックします。
設定に使用したい項目名が表示されてない場合は、
条件項目選択から項目名を追加します。

※

※



38

説明実践ルールエンジン設定①～クレーム通知～
ルール名入力

条件選択

アクション追加

ルール/タイムライン送信

アクション追加

リストへの追加

９

８

７

指定した条件に対しどのような行動
をさせるか指定するため、
アクション追加をクリックします。

メール/タイムライン送信を選択し、
送信先タブ内の活動報告者/マネージャー、
顧客の自社担当者/マネージャーに
チェックをつけます。

メール/タイムラインの内容タブにて、メール
件名とメール本文の文章、表示させる項目を
入力・選択し、追加をクリックします。

10

13

12
11

14

【メール件名】クレームが発生しました
【メール本文】クレームが発生しました。
営業担当及びマネージャーは状況の確認をお願いします。
【表示項目】顧客名、顧客ランク、案件名、進捗状況、訪問日、
報告者、当日面談者、クレーム詳細、クレーム対応内容
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説明実践ルールエンジン設定①～クレーム通知～
ルール名入力

条件選択

アクション追加

ルール/タイムライン送信

アクション追加

リストへの追加

活動報告者/マネージャー、顧客の自社担当者/マネージャー
にチェックをつけます。
更新するリストにて新規に専用リストを作成するにチェック
をつけリスト名に「クレーム発生案件リスト」と入力し、
追加をクリックします。
※案件リストが新規作成されるのは初回のみです。
一度作成されたら通知がくるたびそのリストが更新されます。

案件リストへの自動追加を行いたいため、
アクション追加をクリックし、プルダウンから
リストへの追加を選択します。

15
16

20

19

18

17

アクションの追加が完了したら、
設定完了をクリックします。
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説明ルールエンジン設定①～クレーム通知画面～

活動報告時、
活動内容：クレーム対応
クレーム進捗：発生
で登録した際、設定したルール設定が適用
され自動で担当者へ活動詳細の通知及び
案件リストへの案件追加を行います。

案件リストが自動で作成され、ルール
設定の条件にあった案件が追加されます。



ルールエンジン設定②～問合せ共有～
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説明実践

ルール名入力

条件選択

アクション追加

ルール/タイムライン送信

アクション

リストへの追加

３
２

１

４

５

活動登録ルールの設定の新規登録を
クリックします。

ルール名に「問合せ共有」と入力し、
次へをクリックします。

条件を以下の項目名で設定します。
業務タイプ（活動）：サポート部門
顧客担当者への共有（活動）：するになった場合
設定が完了したら次へをクリックします。

※不要な項目名が表示されている場合は削除をクリックします。
設定に使用したい項目名が表示されてない場合は、
条件項目選択から項目名を追加します。

顧客から問合せがあった際、営業に共有したい
問合せを通知できるよう、ルール設定を行います。
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説明実践ルールエンジン設定②～問合せ共有～
ルール名入力

条件選択

アクション

ルール/タイムライン送信
設定完了

９

８

７

６

指定した条件に対しどのような行動
をさせるか指定するため、
アクション追加をクリックします。

メール/タイムライン送信を選択し、
送信先タブ内の顧客の自社担当者/マネジャー
にチェックをつけます。

メール/タイムラインの内容タブにて、メール
件名とメール本文の文章、表示させる項目を
入力・選択し、追加をクリックします。

10 11

13

12

【メール件名】お客様からの問い合わせを共有いたします
【メール本文】お客様より問合せがございました。問い合わせ内容を共有いた
しますので、確認いただけますようよろしくお願いします。
【表示項目】顧客名、訪問日、報告者、当日面談者、問合せ種別、問合せ詳細
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説明実践ルールエンジン設定②～問合せ共有～
ルール名入力

条件選択

アクション

ルール/タイムライン送信
設定完了

14

アクションの追加が完了したら、
設定完了をクリックします。

活動報告時、
業務タイプ：サポート部門
顧客担当者への共有：する
で登録した際、設定したルール設定が適用され
自動で担当者へ活動詳細の通知を行います。



テンプレート設定
テンプレート設定を行うことにより、検索画面やリスト画面に表示される項目を
雛形として社員に適用することが可能です。
雛形を社員に適用することにより、社員が個別に条件設定を行う必要がなくなります。
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説明実践

案件検索

項目設定

案件検索結果

項目設定

案件リスト

項目設定

社員に

適用する

テンプレート設定①～案件検索項目設定～

３

２

１

案件検索時に検索項目として表示させたい
項目を項目一覧から選択します。
選択が完了したら、設定完了をクリック
します。

「システムの設定」から「画面表示の雛形
の設定」を選択します。
表示項目設定の案件検索項目設定を
クリックします。

４

表示項目の雛形を設定し、社員に雛形の適用を
行います。

【案件検索時に表示する項目名】
顧客名、顧客ランク
案件名、案件タイプ、自社担当者（選択）、
進捗状況、受注（予定）日
最終接触日から日以上経っている
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説明実践テンプレート設定②～案件検索結果項目設定～
案件検索

項目設定

案件検索結果

項目設定

案件リスト

項目設定

社員に

適用する

７

６

５

案件検索結果画面に表示させたい項目を
項目一覧から選択します。
選択が完了したら、設定完了をクリック
します。

表示項目設定の案件検索結果項目設定を
クリックします。

【案件検索結果時に表示する項目名】
自社担当者、進捗状況、受注（予定）日、
受注（予定）金額、マイルストン・次回
ToDo、次回スケジュール、クレーム進捗、
クレーム詳細、クレーム対応内容



テンプレート設定③～案件リスト項目設定～
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説明実践

案件検索

項目設定

案件検索結果

項目設定

案件リスト

項目設定

社員に

適用する

９
８

案件リスト画面に表示させたい項目を項目
一覧から選択します。
選択が完了したら、設定完了をクリック
します。

表示項目設定の案件リスト項目設定を
クリックします。

10

【案件リスト時に表示する項目名】
顧客名、業種、顧客ランク、自社担当者、
自社担当部署、今年度の目標、ストック年額
案件名
商品名
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説明実践

案件検索

項目設定

案件検索結果

項目設定

案件リスト

項目設定

社員に

適用する

テンプレート設定④～社員に適用する～

画面上部の社員に適用するをクリックします。

表示項目設定にチェックをつけます。

11

12

14

13先程表示項目の設定を行った
・案件検索項目設定
・案件検索結果項目設定
・案件リスト項目設定
にチェックをつけ、次へをクリックします。
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説明実践

案件検索

項目設定

案件検索結果

項目設定

案件リスト

項目設定

社員に

適用する

テンプレート設定⑤～社員に適用する～

テンプレート適用を行った社員でログイン
すると、その社員に表示される項目が
テンプレートで設定した項目に代わって
いることが確認できます。

テンプレートを適用したい社員にチェックを
つけ適用をクリックし、OKをクリックすると
社員へのテンプレート適用が完了します。

15

16

17



部門ごとの活用利用イメージ

営業とインサイドの活用例

関連部門との情報連絡

営業とアフター部門との事例共有

お客様との問合せサポート

部門間での
連携
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業務タイプ設定

ルールエンジン設定

テンプレート設定

部門ごとの
データ登録

研修内容概要

活用支援サイトのご紹介



活用支援サイトのご紹介

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！

ユーザー研修の

開催スケジュールが

確認できます。



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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