
1 

Life Cycle Management System 

 業務プロセスを可視化して、業務スキルのボトムアップ 
売上予測の報告資料作成から、キーマンのキーワード検索など 
営業情報を有効に活用できる仕組みです。 
 また、プロジェクトや案件登録を行なうことで進捗状況を共有でき 
業務の効率を大幅UPが期待されます。 
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Life Cycle Management System 
製品コンセプト 

お客様先の製品ライフサイクル状況が
つかめず提案時期を見過ごし売上予
測の精度が悪いため営業現場が常に
混乱している。 

ベテラン社員の客先情報や提案ノ
ウハウがブラックボックス化し、後
進に引き継がれていない。 

得意先からの進捗確認に対し、
他部門から製造現場に問い合わ
せが入るため、製造現場が問い
合わせ対応に時間を取られる。 
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Life Cycle Management System 

製品コンセプト 

これなら、得意先の 

要求にも応えられるし、 

業務の見える化 

もできそう！ 

グループウェアとして顧客への提案活動や 
キーマンへのアプローチ活動に柔軟に活用でき、 

業務効率を大幅UP！ 
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課題 

 見積対応後の案件進捗
が分からない。 

  プロジェクトの進捗
状況が分からない。 

 前任者から顧客の情
報が引継げない。 

ライフサイクル 
管理 プロセス管理 案件管理 売上予測管理 

 お客様への提案時期
を逃している。 

  パートナー企業や

グループ内の案件
情報が不明。 

 売上見込の精度が低
い。 

 ベテランの経験が共有
されていない。 

  案件数が不足している。 

 顧客情報が担当者の

手帳に書いただけに
なっている。 

  テーマに適した人
物が絞り込めない。 

ﾊﾟｰﾄﾅｰ・ｷｰﾏﾝ 
人脈管理 
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  営業マンが退職し
ても案件情報は会社の
資産として残る。 

 蓄積データから切替
時期を逃さず案件化 

 

 精度の高い販売計
画が立案できる。 

 プロジェクトの進捗
が可視化でき部門間で
共有できる。 

 出来る営業マンのノ
ウハウを営業部門全体
で共有できる。 

 キーワード毎に的確な
抽出ができ効率的な営業
活動ができる。 

 社員教育が進むため社
員の定着率が向上する。 

 継続した経営計画が
実現でき経営資源への
投資が的確に行える。 

 次にとるべきアクション
が明確なので上司や同僚か
らの支援を受けやすい。 

 日報入力は実績を入力
するだけになるので負荷
が軽減される。 

 新規案件の獲得件数
が格段に向上する。 

ライフサイクル 
管理 プロセス管理 案件管理 売上予測管理 

ﾊﾟｰﾄﾅ・ｷｰﾏﾝ 
人脈管理 
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Life Cycle Management System 

では、機能のご説明を始めます。 



プロセス管理 
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ストーリーマスタ 

 出来る営業マンの行動パターンを
ストーリーとして登録しノウハウを
営業部門全体で共有できます。 

8 

【提案～受注プロセス】 

 受注案件の進捗管理を営業部、
製造部、購買部・・・等がそれぞ
れバラバラに進捗管理を行なって
いる場合、TRAINPROを活用して、
一元管理することで効率よく把握
できるようになります。 
 

【受注、設計、製造、検査･･･】 
   各工程の進捗把握 

 また業務プロセスの標準化にも役
立ちますので社員教育においても有
効なアイテムとなります。 

様々な業務・プロジェクト等のプロセス
を名称をつけて登録します。 
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ストーリー項目マスタ 
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 献立に例えると・・・ 
（肉じゃが）をつくる 
 
材料メニュー書き出し 
材料買い付け 
食材下ごしらえ 
鍋に食材投入 
煮込み開始 
味見 
完成 
 
大まかにはこんな感じです。 
開始と終了を登録すると 
他部門から分かりやすく映ります。 
所要日数は、標準日数を登録します。 
 

実施したい様々なプロセスを 
ストーリーとして登録します。 



物件管理 
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メインメニュー 
物件管理 

 メインメニューの物件管理より 

 サブメニューの引合入力へ進んで情報
を登録・更新へ進みます。 



引合入力 

引合入力画面で引合入力を実行
します。 
引合№は半自動採番です。 

・引合発生日 
・引合名（物件名） 
・引合先（企業名） 
・納入先（搬入先） 
・ランク（見込ランク） 
・行動開始日 
・ストーリー 
・営業実施項目 
 
・売上見込年月 
・売上年月 
 
・重要物件 ☑ 
 
・見積№ 
・仕掛№ 
 
・仕入先（企業名） 
 
・販社（リセラー名） 
・販社メモ 
 

【ランク履歴】表 
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引合入力 

 
・契約№ 
・リース／買取（何れか） 
・導入年月日 
・耐用年数 
・契約 開始期間 ～ 終了期間 
・契約金額 
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 営業マンが訪問先で知り得た 
客先情報を登録します。 



引合入力 
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 引合№毎に関連した特定のフォ
ルダが関連付け出来ます。 
PDFﾌｧｲﾙやEXCELﾌｧｲﾙ等の関係資料
を紐付けできます。 

ボタンクリックで指定フォルダを
エクスプローラで表示 



引合入力 

  － 例 － 
・キーマン攻略 
・トップアプローチ 
・価格 
・競合対策 
・協力者のプッシュ 
・汎用ストーリー 
・営業ストーリーの進捗 
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 汎用マスタで項目名を 
変更することが出来ます。 

 進捗管理したいマスターを表示
することが出来ます。 



引合入力 

【ストーリー進捗】ボタン 
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 行動開始日を基点として、ストー
リーマスターに登録された所要日数を
展開します。 



引合入力 

【見込情報】 
機種・商品分類・商品 
・売上・仕入・経費・粗利・利益率 
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 先読み物件管理表に反映されます。 



引合一覧 

 表示した更新したい情報を選
択し引合入力画面に進みます。 
 また新規の場合、新規ボタン
より引合入力画面へ進みます。 
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・売上年月 
・担当者 
・引合№ 
・引合先（企業名） 
・所在地 
・商品分類 
・商品 
・ランク 
・納入先 
 
・支店 
・担当部門 
・販社区分 
・販社 
・実績区分 
・契約終了日 
・次ライフサイクル 
・最終訪問日 

検索条件で絞り込みます。 



月間スケジュール 

 営業ストーリー登録後に未着手 
状態では「ピンク色」で予定表に反
映されます。 
 着手後には黒文字に変わります。 
また、未着手の予定はドラックして
予定日を変更することも可能です。 

主な処理    
①日をクリックすると、当日のタイム
チャートを表示する。   
②週横の✔をクリックすると、週間予定
表を表示する。   
③[前月]： 前月の予定表を表示する。 
④[次月]： 次月の予定表を表示する。 
⑤[終了]： 画面を閉じる。 
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週間スケジュール 
一週間の予定を画面で確認する
ことが出来ます。 
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日間スケジュール 
日別の画面で確認することが出
来ます。 
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日報へ反映 

TRAIN PRO 

22 
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 ます、ピンク色の予定（ストーリー）をダブルクリックし日報
に反映ボタンを選択、ＯＫをおします。 

 予定に展開されたピンク色の引合情報を日報の予定へ反映させ
ることが出来ます。 
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反映ボタンを選択、ＯＫを押した予定はブルーに変わります。 
ダブルクリックして予定に反映されている状態を確認できます。 
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日報入力 

TRAIN PRO 
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メインメニュー 
行動日報管理 

 サブメニューの日報一覧から
日報入力へ進んで情報を更新し
てまいります。 
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日報一覧 

日報一覧から 
 更新したい予定情報を選択し
編集ボタンを押す。 
または、新規ボタンより日報入
力画面に進みます。 
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日報入力 
予定・実績・計画外 を☑します。 

・日付※ 
・時間※ 
・担当者名※ 
・担当部門※ 
・営業実施項目 
・行動区分※ 
・移動手段等 
・訪問先※ 
・所在地 
・初回区分☑ 
・基本行動 
・提案の切り口 
・コマーシャル 
・面会予定者 
・面会者役職 
・販社 
・販社メモ 
・同行区分 
・汎用名① 
  ﾒﾝﾃﾅﾝｽ業務 
・汎用名② 
  展示会動員 
・汎用名③ 
  ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ案内 

【作業実績】 
・面会者 
・生情報１ 
・生情報２ 
・次への思い 

【引合物件情報】 
・引合№ 
・引合先 
・納入先 
・ランク 
・営業実施項目 
・売上見込年月 
・売上金額 
・重要物件 
・競合先情報 

【次回予定作成】 
・予定日時 
・営業実施項目 
・行動区分 
・訪問先 
・行動分類 
・基本行動 
・提案の切り口 
・コマーシャル 
・面談予定者 

【引合情報】ボタン 

【予定表】ボタン 

【名刺情報】ボタン 

【更新】ボタン 
【複写】ボタン 28 定番になる業務項目をデータ化！！ 



日報入力 
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  － 例 － 
・キーマン攻略 
・トップアプローチ 
・価格 
・競合対策 
・協力者のプッシュ 
・汎用ストーリー 
・営業ストーリーの進捗 

 汎用マスタで項目名を 
変更することが出来ます。 

 進捗管理したいマスターを表示
することが出来ます。 



日報出力 

日報の印刷イメージです。 
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行動分析表 
（行動区分実績より） 

日報の入力結果より 
行動区分を 
集計・表示・印刷等ができます。 
また、集計情報をCSV出力するこ
ともできます。 
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行動分析表 

営業マンの行動パターンをグラフ表
示により直感的に把握できます。 
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月別訪問件数一覧 

日報の入力データから 
訪問先実績を集計し 
担当者・部門・支店毎に年度の 
訪問状況の確認ができます。 
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月別訪問件数一覧 

訪問先の傾向がグラフ表示により 
把握できます。 
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名刺管理 

TRAIN PRO 
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日報入力 

【作業実績】 
・面会者 
・生情報１ 
・生情報２ 
・次への思い 

【名刺情報】ボタン 
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 表示している得意先へ名刺の
登録や呼び出しが出来ます。 



名刺情報一覧 

 名刺一覧画面では 
顧客企業様毎に 
登録された内容が一覧で表示さ
れます。 
 
・登録者の確認 
・選択編集 
・新規入力 
等へ進むことができます。 
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名刺情報入力 

名刺情報入力画面では 
名刺情報を入力します。 
 
 その他、キーワード情報として
汎用項目を最大５０項目登録する
ことが出来ます。 
 
 汎用項目は事前に汎用名の設定
や其々のマスタを自由に設定登録
することができます。 
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名刺キーワード検索 

 名刺キーワード検索画面では、
名刺情報のキーワードとなる汎用
項目情報で絞込みを行い、抽出し
たデータをCSV出力することができ
ます。 
 
 キーワード情報を元に訪問計画
の叩き台やDM送付やアタックリス
ト等を作成することができます。 
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得意先管理 

TRAIN PRO 
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企業一覧 

 登録企業一覧画面では 
検索項目条件 
 
登録日 いつからいつまで 
企業名 
企業カナ 
略称名 
グループ 
企業区分 
郵便番号 
市区町村 
丁目番地 
TEL 
担当部門 
担当者 
 
等の条件検索により 
絞込みが出来、CSV出力でエクセ
ルなどにデータを変換出来ます。 
それにより、様々なデータの活
用が行えます。 
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企業マスタ 

 企業マスタでは企業情報を入力し 
登録・変更することができます。 
・自社営業部門 
・自社営業担当者別で、企業一覧の呼
び出しも可能です。 
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登録した引合履歴が分かります。 



先読み物件管理 

TRAIN PRO 
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メインメニュー 
物件管理 

 物件状況が確認できます。 
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6か月先行読み物件検討表 

 支店、部門、担当者毎に 
先読み年月より6か月先の
登録物件が表示されます。 
 
 下段ではABCDEのランク
別に集計された件数と金額
が表示されます。 
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6か月先行読み 
物件検討表 
帳票 

6か月先行読み物件検討表 
帳票のイメージです。 
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担当者別6か月先行 
売上見込表 

支店、部門で 
入力した先読年月より 
6か月先の登録物件の 
担当者別集計金額が表示されます。 
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ランク別6か月先行 
売上見込表 

支店、部門毎に 
入力した先読年月より 
6か月先の登録物件の 
ランク別集計金額が表示されます。 
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3か月先行業績管理表 

支店、部門、担当者別で 
入力した先読年月より＋３か月先で 
管理対象項目の 
集計金額が表示されます。 
 
ABCDEランクごとの集計も表示されます。 
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3か月先行業績管理表 
帳票 

3か月先行業績管理帳票の
出力帳票イメージです。 
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予算管理 

TRAIN PRO 
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6か月先行読み物件検討表 
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6か月先行読み物件検討表帳票 



メインメニュー 
月次・年次 

月次、年次処理 
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販売計画入力 

システム設定マスタ登録により
選択された、「大（機種）／中
（商品分類）小（商品）」いず
れかの分類を基準に選択し表示
させます。 

其々の項目ごとに計画金額を登
録します。 

システム設定マスタ登録により選択された、 
 「大（機種）／中（商品分類）小（商品）」 
いずれかの分類を基準に登録された金額を集計し表示します。 
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 先行読み物件検討表を参考に
して計画を作成します。 



計画実績対比表 

販売計画で作成した集計表に 
引合情報で確定した金額が実績
として反映されます。 
 
印刷、CSV出力、グラフ表示等が
可能です。 
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計画実績対比表 
グラフ 

販売計画対比グラフ 
 
売上・粗利を切り替えて表示で
きます。 
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マスター管理 

TRAIN PRO 
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メインメニュー 
マスタ管理 

各マスタです。 
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今日、そして明日のベストを求めて 
SSBは、最適なソリューションをナビゲートし 

お客様の経営・事業の良きパートナーを目指します 

Total Solution Partner 

株式会社 ＳＯＡシステムビジネス 

URL   http://www.soa-sb.co.jp/ 

〒140-0001 
東京都品川区北品川1丁目1-11 第3コイケビル７Ｆ 
TEL：03-6712-3994  FAX：03-6712-3995 

首都圏営業部  

営業部 

カスタマーサポート課 

〒550-0014 
大阪市守口市八島町１番１２号 守口KSビル３Ｆ 
TEL：06-6780-4740  FAX：06-6780-4760 技術部     

本 社 
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