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『Googleフォーム・スプレッドシート』
を利用した渉外活動管理

セイノースーパーエクスプレス株式会社
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１．課題と目的

抱えていた課題

プランナーの課題
・渉外後、帰営してからの渉外報告書作成に時間（PC入力・メール送付）がかかっていた

エリアの課題
・プランナーが作成する渉外報告書は、今まで各エリア単位で集計項目がバラバラであった
・統一化されていないことから、会社全体の情報が断片化されているので集約する作業が発生
・断片化された情報ではプランナーフォローのスピード感に欠け案件獲得の機会損失に繋がる

管理者（所長・営業課長）の課題
・台帳管理やメール確認だと、適宜指導が遅れる（スピード感に課題）

➢収入の増減要因が、行動した（しなかった）結果であるのか、お客さま起因であるのかが分からない
目的

課題を解決することで
・プランナーが集中して営業活動ができる環境構築
・所長、エリアスタッフが「渉外内容」をリアルタイムに確認し「支援・フォロー」体制構築

目的達成のために

Googleフォーム・スプレッドシートを利用した渉外活動管理を実施
これにより
・プランナーは渉外の待ち時間等を利用し出先から簡単に渉外報告を入力できる
・営業所長、エリアスタッフは今日の渉外結果をリアルタイムに確認しスピード感を持って支援ができる
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これまで

利用開始後

Google

２．業務フォロー Before・After

お客さま訪問後、
帰営し営業報告書作成

エリア担当者はバラバラに届く報告
書を集約、確認・チェックエリア宛に送付

お客さま訪問後、
移動時間等を使って報告

入力後即反映

リアルタイム反映
スピード感UP!!

ノートPCがなく、帰営しないと報告書作成ができない!!

・Googleフォームは、スマートフォンからアクセスが可
（2次元バーコードからアクセス可能）

・入力内容も簡素化しているため素早く報告ができる!!

ＵＲＬで
皆が情報共有!!
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３．入力イメージについて

https://forms.gle/n5oapX6Rz3nNqAut9

項目 種類 内容

共通項目1

渉外日* 日付入力
渉外者名* 文字入力

所属エリア* プルダウンより選択 北海道 / 東北 / 東京 / 北関東 / 東関東 / 神奈川 / 東海 / 信越 / 滋賀北陸 / 関西 / 中四国 / 九州 / 本社
所属営業所・所属名* 文字入力

同席・帯同者 文字入力
訪問先* 選択肢（ひとつ選択） 新規荷主 / 既存荷主
管理番号 英数字入力 ターゲットリスト番号、LOPターゲット番号等を入力

渉外先名称（会社名）* 文字入力
渉外先担当者名* 文字入力

獲得見込額（単位：千円）
*

数値入力

新規荷主
訪問回数* 選択肢（ひとつ選択） 初回 / 2回目以降
訪問目的* 選択肢（複数選択可） 初回挨拶 | 初回打ち合わせ | 打ち合わせ | 下見 | 見積提示 | 獲得後訪問 | その他

既存荷主
訪問種類* 選択肢（ひとつ選択） 定期訪問 / 都度訪問（能動的） / 依頼訪問（受動的）
訪問目的* 選択肢（複数選択可） 打ち合わせ | 商品紹介 | 提案 | 見積提出 | クレーム対応 | その他

共通項目2

提案内容* 選択肢（複数選択可） ロジスティクス（LOP） | Express | 区域・貸切 | 路線 | 引越 | 国際 | JITBOX | R-smile・EDI | その他
潜在商品* 選択肢（複数選択可） ロジスティクス（LOP） | Express | 区域・貸切 | 路線 | 引越 | 国際 | JITBOX | R-smile・EDI | その他
渉外内容* 文字入力
結果* 選択肢（ひとつ選択） 獲得 / 断念 / 継続

次回訪問予定* 選択肢（ひとつ選択） あり / なし

次回訪問予定日* 日付入力
次回訪問目的* 文字入力

各プランナーは、渉外報告を、
Googleフォームで入力

2次元バーコードを読み取り
スマホからの入力が可能

具体的な入力項目

渉外報告フォームのイメージ
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社内システム

４．営業分析プロセスの内容（概要）

蓄積される活動報告を集計 『誰が』どれだけ活動を
しているかの可視化

活動の『段階（営業プロセス）』
を管理

見積を提出し当社をご利用いただけ
る段階に至っているか？を重視

①活動内容の分析・見える化

②結果検証

社内システムで日々集
計される収入の確認

渉外活動が結果に反映されているか？
・内容、質の検証
・プランナーのフォローアップ

プランナーは営業活動に専念
エリアからの指導で質の向上
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５．集計イメージ① プランナー毎の活動の見える化

集計イメージ

渉外活動報告からプランナー毎の件数を集計し、獲得に至った件数からヒット率算出。
プランナー毎に一覧化することで管理者は、ヒット率が低いのか、単純に渉外活動件数が少ない
のかを把握し適切な指導、フォローを行うことができる。
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６．集計イメージ②活動「段階（プロセスの管理）」の管理

渉外報告項目に、どういう目的で訪問しているか? 設問を用意。
管理者は渉外中であるにも関わらず停滞している活動の早期把握、見積書提出数を見える化

見積書の提出が増えると獲得率が上がる
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７．導入効果

営業活動が「見える化」された効果

プランナー
・個人の紹介実績が可視化されることで、競争意識が醸成される

管理者（所長・営業課長）の効果
・プランナーへの効果的な指導・支援が可能になり営業の質の向上に繋がり案件獲得の増加。

導入効果（定量効果）

渉外活動において事務的に要した時間（20分／日）が改善しお客さまへの訪問打席や渉外時間の拡大
・プランナーが営業活動に専念できる時間を創出

20分/日 ＊ 110名 ＝ 約37時間/日（2,200分/日）

取り組みの継続により、
渉外活動の件数アップ!!

49%増
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