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　本書は、ＳＦＡ・ＣＲＭツールを使う営業パーソン（営業マネジャーを

含む）が、大前提として理解しておくべきポイントを整理しています。

　これからＳＦＡ・ＣＲＭツールを使う営業パーソンにとっては、そも
そも「ＳＦＡとは何か？」「ＣＲＭとは何か？」からスタートすること
になると思いますが、難しく考える必要はありません。ＳＦＡはSales 
Force Automationの略語で、「営業活動全般を情報技術で支援する概
念」だと理解してください。そして、ＣＲＭはCustomer Relationship 
Managementの略語で、「顧客との良好な関係づくり全般を情報技術で
支援する概念」だと理解してください。この「支援する概念」をソリュ
ーションとしてツール化したものが、ＳＦＡ・ＣＲＭツール（以後、Ｓ

ＦＡ・ＣＲＭ）ということになります。

　ＳＦＡ・ＣＲＭは、あくまでも道具であり、導入することによって得
られる成果の大きさは、それを使う営業パーソンが握っているといって
も過言ではありません。ツールそのものがどれだけ完璧につくられてい
ても、実際に現場で使う営業パーソンがＳＦＡ・ＣＲＭの本質やルール
に込められている狙い・目的を理解していない状態だと、運用そのもの
が上手くいかなくなり、期待する成果を得ることが難しくなってしまい
ます。そのため営業パーソンの方々は、ＳＦＡ・ＣＲＭの導入効果の最
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大化に向けた「そもそも論」をしっかりと理解しておく必要があります。
本書は、この「そもそも論」と「ＳＦＡ・ＣＲＭの活用ポイント」を初
めてＳＦＡ・ＣＲＭに触れる方にも理解してもらえることを目的に、全
ての章が次のような構成となっています。

　①　上司と部下の会話
　②　解説
　③　ポイント図解

　「第１章　営業パーソンが知るべき大切な情報」では、日々の営業活
動の中で、営業パーソンが意識して知る必要のある情報、営業マネジャ
ーや他の営業パーソンとも共有する必要がある情報について述べていま
す。ＳＦＡ・ＣＲＭは、属人的になりがちな営業に関する情報（取引先
や案件に関する情報など）を蓄積・共有・活用することを得意とする道
具です。この道具を活用するためには、「そもそも何を知るべきか？」
を理解しておく必要があります。

 　「第２章　営業パーソンに求められる情報活用の力」では、ＳＦＡ・
ＣＲＭがどういう道具で、具体的にツールとしてどのような機能を備え
ているのかについて述べています。またＳＦＡ・ＣＲＭを有効に活用し
ている営業パーソンの共通点についても言及しています。この道具を活
用するためには、「そもそもＳＦＡ・ＣＲＭがなぜ必要なのか？」「ＳＦ
Ａ・ＣＲＭを有効活用している人はどういう行動特性があるのか？」を
理解しておく必要があります。

　「第３章　ＳＦＡ・ＣＲＭとセルフマネジメントの型づくり」では、
パフォーマンスの最大化に向けた営業戦略の基本中の基本と、営業パー
ソンによるセルフマネジメントのポイントについて述べています。ま
た、ＳＦＡ・ＣＲＭを有効に活用している会社で見受けられる仕組みと
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ルールの進化についても言及しています。「そもそも営業パーソン自身
にとってどれほど役に立つのか？」「使い続けることによってどのよう
にパフォーマンスが向上するのか？」を理解しておく必要があります。

　「第４章　ＰＤＣＡマネジメントの核となるチェックポイント」では、
パフォーマンスの最大化に向けた重要な営業プロセスのモニタリング指
標について述べています。また、営業アプローチの抜け漏れ防止や報告
業務のリアルタイム化にＳＦＡ・ＣＲＭを有効活用するポイントについ
ても言及しています。営業パーソンは「そもそもどのような指標をモニ
タリングしなければならないのか？」「その指標から何を判断しなけれ
ばならないのか？」を理解しておく必要があります。

　「第５章　営業マネジャーによるＳＦＡ・ＣＲＭ活用術」では、ＳＦ
Ａ・ＣＲＭの導入を成功させるために営業マネジャーが心得ておくべき
ポイントについて述べています。また、営業マネジャーとしてＳＦＡ・
ＣＲＭをどのように有効活用していくのかについても言及しています。
営業マネジャーは「ＳＦＡ・ＣＲＭの導入に対する管理者としての責任
は何か？」「そもそもＳＦＡ・ＣＲＭを活用することでマネジメントが
どう変わるのか？」を理解しておく必要があります。

　本書は上記のような全５章で構成されています。繰り返しになります
が、すべての内容はＳＦＡ・ＣＲＭツールを使う営業パーソン全員が、
大前提として理解しておく必要がある重要事項といえます。ＳＦＡ・Ｃ
ＲＭの本質を理解した上で、継続的に使い続けることができれば、気づ
いた頃にはＳＦＡ・ＣＲＭが「なくてはならない道具」になっているこ
とでしょう。

　　　2018年４月� 株式会社ＭＣネクスト

代表取締役　早川 圭一
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