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『Knowledge Suite』の導入で
あらゆる業務の一元化に成功

インベスター・ネットワークス株式会社 様コンサルティング

エクセルで行っていた営業管理をなんとか改善したいと考えていたときに

営業管理以外にも、ひと通りの管理業務ができる『Knowledge Suite』に出会った

インベスター・ネットワークス株式会社様は、導入を機に

あらゆる業務の一元化、効率化に成功したという。

SFA 導入を機に、グループウェアも
『Knowledge Suite』に一元化

　『Knowledge Suite』 導入前は、情報の蓄積どころ

か、営業状況すら把握できない状態でした。改善して

いくためにどのように管理していくべきかといった要

件も固まらないまま試行錯誤の検討を進めていたので

すが、営業報告の管理、顧客管理の他、名刺管理機能

等もある『Knowledge Suite』 にたまたま出会い、こ

れなら、ひと通りの管理がひとつの製品で実現できそ

うと興味を持ちました。

　さらに調べてみると、グループウェアもオールイン

ワンになっているとのこと。グループウェアは、すで

に導入しており、しかも経費削減目的でサイボウズか

らアイポに切り替えたばかりだったのですが、初期費

用無料、ユーザー数無制限で、SFA と一元管理できる

というので、代表の杉本と相談し、アイポの利用をや

め、すべてを『Knowledge Suite』に集約することを

決めました。

　他社グループウェアから乗り換えるにあたり、ユー

ザー数無制限は非常に助かる機能でした。以前使って

いた ID 課金のグループウェアは、無用な経費をかけ

ないためにも退職者の ID を削除する必要がありまし

たが、IDを削除すると、退職者が入力したスケジュー

ル等の情報がすべて消えてしまうことに不便を感じて

いたからです。

　その点、ユーザー数無制限の『Knowledge Suite』

なら、退職者の ID を削除する必要がなく、そのまま

同じ画面上で確認することができるで、蓄積された情

報を手間なく有効活用できています。

登録した営業報告を確認する
体制づくりからのスタート

　導入のいちばんの目的であった営業管理を実現す
るためには、いかに営業報告の入力をしてもらうかが

大きな課題でした。

　今まで口頭で済ませていた報告に対して、新たな

｢入力業務」という習慣を追加することになるので、

大きな抵抗があることは想定できたからです。そこ

で、まずは営業報告を確実に入力されていることを

確認する体制を整えようと、営業サポートの内勤メ

ンバーに営業報告をチェックする機能を持たせるこ

とにしました。

　営業報告を入力しない営業担当者には催促すること

を毎週繰り返し行うよう徹底したのです。これが功を

奏し、入力を定着させることができました。これによ

り、今まで管理できていなかった営業担当者の行動履

歴が追えるようになり、見えていなかった営業の状況

が把握できるようになりましたので、導入目的の第一

段階は達成できたと思っています。現在は社内の PC

で入力していますが、今後はスマートフォンアプリか

らの営業報告も促進し、さらなる業務効率化を図って

いくつもりです。




