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ＳＲＣ（情報）

営業情報支援システム活用の現状

担当する得意先によって二極化する現場の活用度

• 営業情報支援システム自体は、豊富なコンテンツ、情報量を有しており、同業他社より有利に展開している。

• 企画提案の必要性の高い得意先の担当者は活用度が高い一方で、必要に応じて参照のみ程度の担当者も多く、担当し
ている得意先によって現場の情報活用度に格差が出る傾向がある。

■全社的にも、自発的に全国から成功例が登録される

■担当している得意先によって、

営業の情報活用度（あるいは必要性）に格差

■売れ筋の情報は常に活用、小売店へ状況を報告

■得意先へのアプローチの過去履歴や数字を見て

昨年の商品や売上予算との比較から、催事提案

■必要に迫られた際に使うという感覚

■ナレッジ会議や新聞など、営業情報支援システムの営業支援情
報については、

最近活用度が増加

■フルに活用できている営業担当者は少数

担当先によって、二極化

■ここ数年は、基盤・情報の整備や蓄積が主目的だったが、

その当初目的はほぼ達成した

【豊富なコンテンツ、情報量】

（ＣＶＳ含め）小売からの

トレンドや売れ筋の把握、品薄商品の動向、

などの情報収集 → 同業他社より有利に展開
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