
主催：パナソニック インフォメーションシステムズ株式会社

デジタル時代の営業変革！



こんなお悩みはないでしょうか？

営業間で情報が
共有できていない

営業目標達成に対する
進捗率が分からない

日報に時間がかかる
よくあるお悩み❶ よくあるお悩み❷ よくあるお悩み❸

営業全体でお客様の
連絡先や注文、取引情報

を一望できない

案件情報が適切に管理出来て
おらず、目標達成見込みが
どうなっているか分からない

各営業の日報作成や
確認・フォローに
時間を費やしている

？



適時適切なフォローが必要

目標達成のためには

①目標に対する計画

②計画に対する進捗状況

③進捗状況に対するアクション

進捗管理・確認ツール
セールスフォース・オートメーション(SFA)

が効果的



成果を上げる営業組織に変革するために必要なこと

❶管理のための
目標設定

❷SFAツールで進捗状況
を見える化

❸マネージャーによる
適時適切なフォロー



目標設定のポイント

ゴール 目 標

活 動

今年度売上
◯億円達成！

20XX年までに
業界シェア1位
になる！

既存顧客へ
訪問・提案

ゴールに沿ったKPIを設定することで、
ポイントを絞り目標達成に寄与する活動が可能に KPI 新規顧客への

訪問件数

活 動

展示会への出展・
DMによる拡販など

戦 略

既存顧客へ
アップセル・クロスセル

戦 略

新規開拓

KPI 新規顧客の
リード獲得件数

KPI 既存顧客への
訪問件数 KPI 既存顧客への

提案件数



KPI設定はSMARTに

Specific

S M A R T
Measurable Achievable Time-boundRelated

（具体的に） （測定可能な） （達成可能な） （時間制約があるか）（経営目標に関連した）

SFAで管理出来る体制の構築が可能に



顧客起点でつながる総合型SFA/CRMプラットフォーム Salesforce

顧客起点で社内が繋がる

Customer 360
パナソニックISはSalesforce
の認定パートナーです。

顧客体験を
パーソナライズ

社内プロセスの
自動化

唯一の情報源

もっとも身近なチャネ
ルで顧客と

社内コラボ

AIによる自動化



SFA/CRMにSalesforceを用いるメリット

お客様のニーズに合わせて
必要な機能を選択・カスタマ

イズすることが可能

使いやすいインターフェースで、誰
でも簡単に操作。外出先からの

アクセス可能

APIにより他のシステムとシー
ムレスに統合。常に最新の

セキュリティを提供

❶柔軟性と拡張性 ❷ユーザビリティと利便性 ❸統合性とセキュリティ



Salesforce(Sales Cloud)デモ



SFAが備える機能

顧客管理 案件管理 活動管理

・新規/既存顧客
・見込客
・優先順位

・案件フェーズ管理
・案件情報の共有
・売上予測

・訪問履歴
・電話やメールの履歴
・検討状況の共有



顧客管理 取引先

お客様基本情報
担当者情報



顧客管理 見込客

見込客の
直近の動向

見込客の
基本情報



案件管理 商談

商談フェーズ
金額
完了予定日
など



案件管理 ダッシュボード



活動管理

活動情報



パナソニックグループ導入事例



パナソニック グループにおけるSalesforce活用事例①

パナソニック エナジー社 営業本部

事業部との案件共有と工程品質Check基準可視化 で課題解決スピードUP

業務標準化と商談プロセス可視化 で案件推進効率化

製販連携が非効率、顧客対応力が出せず…課題

Sales Cloud
取扱商材

小型リチウム
イオン電池 蓄電モジュール

事業内容：提案の初期段階から製版連携を行い、二次電池を顧客仕様に合わせて開発

バッチハンド集計
案件情報を個人や部署別に管理

バッチ的にメールで情報収集し集計

案件再登録
引合があるごとにシステムに
案件情報を人手で再登録

メール連携・共有（非効率）

営業と事業部との間で
メールにより都度連携と共有

煩雑な管理
引合回答の件名や送付資料を個別管理

最新情報の検索も必要

案件共有 引合審議 重要案件定義・事業構想 引合回答

リアル自動集計
案件情報を一元管理

リアルタイム集計しダッシュボード化

案件情報を連携
システム間でデータ連携し
人手による再登録を廃止

データ連携・共有
システムのデータを連携・共有し
Salesforceでリアルタイムに連絡

一元管理
Salesforceに履歴を蓄積

顧客送付資料も最新版を一元管理



パナソニック グループにおけるSalesforce活用事例①

パナソニック インダストリー社

営業負荷の軽減、業務の効率化 で営業活動時間を創出

情報の一元管理と蓄積データの共有・活用 で拡販推進

管理業務の負荷が多く、営業活動時間が取れない…課題

顧客情報が分散
部署ごと・業務ごとに
管理がマチマチ…

顧客情報を共有
デジタルマーケ連携と
顧客情報の一元管理

Sales Cloud

情報資産が分散
提案資料・参考資料を
個人でそれぞれ保管

週報・月報報告
メール・週報・月報による

報告業務

煩雑な依頼
営業と製造部門との間で
メール等でやり取り

属人・個別管理
Excelによる

属人的な件名管理

情報資産を共有
ナレッジ一元管理
社内共有・活用

日々の進捗把握
営業活動履歴による
日々の進捗把握と活用

依頼状況を共有
依頼プロセスの標準化
依頼処理状況の把握

標準・一元管理
標準プロセス化と
件名情報の一元管理

取扱商材

電子部品

リード獲得 ナレッジ検索 活動進捗管理 製造部門依頼 件名管理

事業内容：電子部品商材毎にあるシステムを用いて、顧客仕様にカスタム



パナソニック インフォメーションシステムズについて

パナソニックISは、Salesforce
の認定パートナーです

Salesforceを熟知し、
導入実績も豊富にあります。

民間企業だけでなく、自治体・学校や
施設空間など様々な業種のお客様へ
長年ソリューションを提供しており、

伴走力に定評があります

Salesforceと
他システムとの連携実績

ASTERIA Warp Salesforce
アダプターの開発/提供を通じた
Salesforce活用ご支援実績

多様な業種への
ソリューション導入実績



お問い合わせや無料相談を
ご利用ください

Salesforceについてもっと詳しく知りたい方へ

お問い合わせ 無料相談の予約

https://service.is-c.jpn.panasonic.com/contact
https://service.is-c.jpn.panasonic.com/event/salesforce-conference

	スライド番号 1
	こんなお悩みはないでしょうか？
	適時適切なフォローが必要
	成果を上げる営業組織に変革するために必要なこと
	目標設定のポイント
	KPI設定はSMARTに
	顧客起点でつながる総合型SFA/CRMプラットフォーム Salesforce
	SFA/CRMにSalesforceを用いるメリット
	Salesforce(Sales Cloud)デモ
	SFAが備える機能
	顧客管理　取引先
	顧客管理　見込客
	案件管理　商談
	案件管理　ダッシュボード
	活動管理　
	パナソニックグループ導入事例
	パナソニック グループにおけるSalesforce活用事例①
	パナソニック グループにおけるSalesforce活用事例①
	パナソニック インフォメーションシステムズについて
	スライド番号 20

