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定期戦略情報の概要 
この節では、定期戦略について説明します。 

 

定期戦略とは 

今まで現場任せであった顧客との関係作りのプロセス、ノウハウを、企業内で標

準化させて共有、再利用することにより、企業全体の業績向上を目的にしてい

ます。 

 

顧客に対して必要な営業活動を選択し、その実行状態を管理、確認することが

出来ます。 
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定期戦略情報の活用 
この節では、定期戦略情報の利用方法と、どのように活用していくかを説明しま

す。 

 

事前準備 

定期戦略情報を利用するために、まず、システム設定画面の以下の項目を設

定します。 

 

 定期戦略区分名 

定期戦略を利用する際の分類項目を登録します 

期間での区分、規模での区分など使用される方のニーズに合った項目を

設定してください。 

参照：ご利用の手引き 

 

 行為タイプ 

行為項目群の名称です。 

行為タイプ名と行為項目群は親子の関係になります。 

参照：ご利用の手引き 

 

 行為項目 

定期戦略情報で使用する営業活動内容名です。 

参照：ご利用の手引き 

 

 

システム設定にて登録する前に下記のような表を完成させて行うことをお勧めします。 

行 為 タ イ プ 名 ☆ 顧 客 訪 問 前 準 備 ☆ 確 認 事 項 ☆ 関 係 強 化

業種からニーズを想定 他社リストの確認 上司同行表敬 

推奨商品の想定 使用状況の確認 トップ同行表敬 

顧客リストの確認 導入機の使用状況確認 コラボレーションの実施 

訪問計画・行動計画の立案 納品履歴の確認 メーカー情報提供 

お客様の訪問アポ 消耗品の在庫確認 業界の話題提供 

お客様の 3 キーマンを確認 お客様問題点の確認 得意商品・サービスの効用紹介 

面談者の確認 お客様の現状の確認 導入の状況確認 

問題解決策の想定 購入パターンの確認 宿題の引き出し 

目的の明確化 リース残金確認 紹介の引き出し 

  業種成功事例紹介 

行 為 項 目 

 

  把握した問題点のフィードバック 
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定期戦略を利用してみる 

日々の営業活動の中で無意識のうちに取っている顧客との関係作りの営業行

為を顧客の属性を意識して作ってみましょう。 

 

定期戦略画面 

 

 

 

 

 

 

 

 

【【操操作作】】   

定定期期戦戦略略情情報報画画面面はは左左メメニニュューーのの定期戦略情報をを選選択択すするるここととにによよりり表表

示示さされれまますす。。   



定期戦略情報の活用 

 - 4 - 

新規をクリックします。 

定期戦略情報登録画面が表示されます。 
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各項目に必要事項を記入して、登録をクリックします。 

定期戦略情報を登録する際の登録項目の説明は以下の通りです。 

 

定期戦略名 

(必須) 

登録する定期戦略名入力します。 

例) 新規顧客開拓短期 

定 期 戦 略 区分

名 

システム設定 ->定期戦略区分 に登録されているデータをリスト

から選択します。 

参照：ご利用の手引き 

開始日 定期戦略の開始日を入力します。 

終了日 定期戦略の終了日を入力します。 

顧客区分 システム設定 ->顧客区分 に登録されているデータをリストから

選択します。 

参照：ご利用の手引き 

顧客分類 システム設定 ->顧客分類 に登録されているデータをリストから

必要に応じて選択します。 

参照：ご利用の手引き 

顧客層別 システム設定 ->顧客層別 に登録されているデータをリストから

必要に応じて選択します。 

参照：ご利用の手引き 

業種 システム設定 ->業種 に登録されているデータをリストから必要

に応じて選択します。 

参照：ご利用の手引き 

カテゴリ１、２ システム設定 ->カテゴリ１に登録されているデータをリストから

選択します。 

参照：ご利用の手引き 

カテゴリ２はカテゴリ１の選択内容により選択肢が変わります。 

完了 定期戦略の完了、未完了を選択します。 

内容 定期戦略の具体的な内容（解説）を入力します。 

例) 新規顧客を短期間で獲得する為の戦略 

目標 定期戦略の目標を設定して入力をしておきます。 

例) １ヶ月以内で新規顧客を獲得すること 

結果 定期戦略の結果 

例) 10 件商談に持ち込むことに成功しました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

【【ポポイインントト】】   

「「結結果果」」にに関関ししててはは定定期期戦戦略略期期間間のの終終了了後後にに記記入入ししまますす。。   

定定期期戦戦略略のの検検索索でではは結結果果のの内内容容をを文文字字列列検検索索ででききまますす。。   
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次に行為、顧客、パートナー顧客を追加します。 

 

定期戦略にて実施する行為を追加するには、行為タイプをプルダウンから選択

後、行為を選択し行為追加をクリックします。 

登録した行為名が一覧へ追加されます。 

 

 

 

 

 

 

対象顧客を選択するには、顧客タブを開き、顧客追加をクリックします。 

 

 

顧客選択画面にて条件を入力し検索後、一覧から対象顧客にチェックをいれ

選択をクリックします。 

 
 

代理店、パートナーを定期戦略へ適用するには、パートナー顧客タブを開き、 

パートナー顧客追加をクリックします。 

顧客選択画面にて条件を入力し検索後、一覧から対象パートナーにチェックを

入れ選択をクリックします。 

 

 

 

【【ポポイインントト】】   

行行為為はは複複数数登登録録すするるここととがが可可能能でですす。。   

戦戦略略にに必必要要なな行行為為をを全全てて登登録録ししまますす。。   
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定期戦略情報を活用してみる 

登録された定期戦略情報を営業活動で実践し、その結果を接点記録に登録し

ます。 

 

 

 

実施した定期戦略をリストから選択し、追加をクリックします。 

 

定期戦略内に登録されている行為から、今回実施した行為を選択する為、 

選択をクリックします。 

 

行為選択画面にて、実施した行為を選択し確定をクリックします。 

 

実施した行為に対してチェックを付けます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【【ポポイインントト】】   

１１つつのの接接点点にに複複数数のの定定期期戦戦略略情情報報をを登登録録出出来来るるののでで、、各各定定期期戦戦略略にに対対すす

るる接接点点をを作作成成すするる必必要要ははあありりまませせんん。。   

ままたた検検索索すするる場場合合はは各各定定期期戦戦略略ごごととにに接接点点記記録録をを選選択択ででききまますす。。   
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定期戦略情報画面を使って、各定期戦略の状況を確認する事が出来ます。 

 

定期戦略情報画面で、状況を知りたい定期戦略に該当する検索条件設定を行

います。 

未完了のものだけを検索し、個別に状況確認する事も出来ます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【【注注意意】】   

検検索索条条件件設設定定でではは以以下下ののボボタタンンがが利利用用出出来来まますす。。   

  

参参照照：：ははじじめめにに－－共共通通的的なな操操作作方方法法   
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検索を行い該当がある場合には一覧が表示され、一覧に対してまとまった処理

を行う事が出来ます。 

 

結果分析 をクリックすると、一覧表示された定期戦略に紐づく各顧客の状態や

結果、定期戦略が紐づく接点数、行為回数などを一覧表示出来ます。 

 

接点指数 顧客情報で設定された接点指数を表示します。 

実接点指数 接点指数で決定された値に期間をかけて、定期戦略中に接してお

くべき回数を表示します。 

（日 数 計 算 で出 しているため若 干 のズレが生 じる場 合 がありま

す。） 

接点数 現時点までの期間内顧客接点回数を表示します。 

達成率 実接点指数に対する接点数の割合を表示します。 

 

定期戦略CSV出力 を利用して、一覧表示された定期戦略をCSV出力する事が

出来ます。 

Excel などを利用して独自の集計にも使えます。 

 

顧客別CSV出力 を利用して、一覧表示された定期戦略に紐付く顧客の状態な

どを出力する事が出来ます。 

 

パートナー別CSV出力 を利用して、一覧表示された定期戦略に紐づくパートナー

の状態などを出力する事が出来ます。 

 

行為 CSV 出力を利用して、一覧表示された定期戦略に紐づく行為名、行為の

実施回数、行為を実施した顧客数を出力する事が出来ます。 
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一覧の定期戦略名をクリックすると、その定期戦略に関する詳細画面を

表示します。 

 
 

対象顧客検索をクリックすると、選択した定期戦略に登録された行為を行った回

数で顧客を検索する事が出来ます。 

 

一括予定登録 をクリックすると、選択した定期戦略に登録された顧客に対して、定

期戦略に関した予定を入れる事が出来ます。

予定あり 
 

選択された顧客に予定がある日付には と表示されます。
 
ここでの予定は全てのユーザーの予定を反映します。 

仮予定あり 選択された顧客に仮予定がある日付には と表 示 されま
す。 
ここでの仮予定は全てのユーザーの仮予定を反映します。 

接点あり 
 

選択された顧客に接点がある日付には と表示されます。
 
ここでの接点は全てのユーザーの接点を反映します。 

 

一括接点登録をクリックすると、選択した定期戦略に登録された顧客に対して、一

括で接点記録を登録する事が出来ます。 

 

結果分析 をクリックすると、選択した定期戦略に登録された顧客の状態や結果、

定期戦略が紐づく接点数、行為回数などを一覧表示出来ます。 

 

定期戦略パターン登録 をクリックすると、選択した定期戦略に登録された行為を

保持したまま、知恵袋の定期戦略パターン登録画面が表示されます。

 

削除をクリックすると、現在の定期戦略を削除します。 

 

変更をクリックすると、定期戦略情報更新画面を表示します。 

 

戻るをクリックすると、定期戦略情報検索画面に戻ります。 
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対象顧客検索をクリックすると、検索画面が表示されます。 

行った行為の回数を入力し、検索する事が出来ます。 

 

 

定期戦略登録 をクリックすると、一覧に表示された顧客を保持したまま、新しい

定期戦略を登録する事ができます。 

 

一括予定登録 をクリックすると、一覧に表示された顧客に対して、定期戦略に関

した予定を入れる事が出来ます。 

 

一括接点登録 をクリックすると、一覧に表示された顧客に対して、一括で接点記

録を登録する事が出来ます。 

 

顧客アクションをクリックすると、一覧に表示された顧客に対して、定期戦略とは

なれた行動を設定することも出来ます。 

操作方法は、はじめに－共通的な操作方法を参照してください。 

 

顧客担当者アクションをクリックすると、一覧に表示された顧客の定期戦略の担

当者に対して、定期戦略とはなれた行動を設定することも出来ます。 

操作方法は、はじめに－共通的な操作方法を参照してください。 

 

CSV出力 をクリックすると、一覧表示された定期戦略に紐付く顧客の状態などを

出力する事が出来ます。 
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一覧に表示された顧客名をクリックすると、定期戦略管理画面が表示されま

す。 

 

 

 

定期戦略変更をクリックすると、定期戦略情報更新画面を表示します。 

 

戻るをクリックすると、対象顧客検索画面に戻ります。 

 

顧客別変更 をクリックすると、選択している定期戦略に関する顧客の情報を更

新する事が出来ます。 

 

接点一覧タブでは、選択した定期戦略に紐づく接点記録を表示します。 

接点記録で選択した行為と結果を確認する事が出来ます。 

日付をクリックすると接点記録を表示します。 

 

接点内容一覧 をクリックすると、選択している定期戦略が紐づく接点記録の内

容を表示します。 

 

定期戦略内容一覧 をクリックすると、選択している定期戦略が紐づく接点記録

の定期戦略欄に登録された内容を表示します。 

 

行為一覧タブでは、選択した定期戦略に紐づく行為の実施回数や最終実施日

を表示します。 

 

  


