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何か違うぜ、SFA
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行動ナビ

各種セールス
＆

マーケティング
情報

経営／管理部門
＆

マーケティング部門

営業部門の活動
（営業独自の活動
／マニュアルがある
場合もあり）

一般のSFAを導入すると、２割のトップセールスの営業効率はあがります。しかしながら、残りの

８割に変化は起きません。残りの８割のセールスマンの活動を分析して、できない理由を見つけ
出す事までは出来るようになります。その理由を解明した後の実際の行動が一番難く、一般の
SFAの導入だけでは、売り上げは向上しません。その上、やがて情報収集もできなくなります。

弊社の、セールス成長ナビは、
定められた営業プロセス内の
各ステージを、８割の一般営業が
２割のトップセールスマンと同じ
結果が出るように、行動するための
ナビゲションシステムによって
この問題を解決します。

商談活動
商談活動

おいおい、こんな情報
どうやって、なんで

集めるんだよ？

こんな情報
あったらいい
のになぁ・・・

どこが違うの？セールス成長ナビ

セールス
成長ナビ

セールス
成長ナビ

高いモチベーション

高いモチベーション

低いモチベーション
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・顧客情報の閲覧
・商談情報の閲覧
・案件状況の閲覧
・スケジュール閲覧
・その他情報閲覧

SFA DB
こんな情報
どうやって、なんで
集めるんだよ？

８割の営業の疑問

効率が上がっ
て便利だよな

２割のトップ営業の感想

・顧客情報の入力
・日報（商談情報）

の入力
・スケジュール入力
・その他各種情報

の入力
・顧客情報の閲覧
・商談情報の閲覧
・案件状況の閲覧
・スケジュール閲覧
・その他情報閲覧

商談ナビゲータ
を利用して

・顧客情報の入力
・日報（商談情報）

の入力
・スケジュール入力
・その他各種情報

の入力

自分なりの
やり方で

８割の営業の満足

どこが違うの？セールス成長ナビ

案件管理
日報チェック
etc

こうしたら
いいのに
なぁ・・・

８割の営業への期待

案件管理
日報チェック
etc

トップセールス
並だよ♪♪♪
Yes, you can!

８割の営業の変化

なるほど、トップセール
スマンはこうやっている
のか。できる、できる♪

営業支援機能

情報共有

集計・分析

顧客管理

案件管理

行動ナビ

セールス成長ナビ他社SFA
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株式会社ティ･エム･エフ クリエイト
担当： 斉藤・岩城
tel: 03-5459-1801
fax: 03-5459-1802

Mail: tmf-create@tmf-c.com
URL: http://www.tmf-c.com

お問い合わせ


