




参考資料 （活用事例）

1） 自社で利用予定の商品 ・サービスを探し、 カスタマーロイヤルティ向上に

　　 ・ 例えば 「ＷＥＢ会議システム」 導入を検討している A社の場合。

A社は 「ＷＥＢ会議システム」 の新規導入を検討しており、 自社取引先でそれを提供している企業がないか営

業担当数名に聞くも不明。 そこで、 「マーケサーチ」 検索すると2種3社の会議システム販社がヒット。 そこ

から検討し費用 ・機能面で優れたO社のツールを採用。 取引先O社からの信頼が高まり、 逆に A社に顧客

を紹介してくれた。

2） 取引先同士のマッチングに活用 （取引先との関係強化）

電子部品などを扱う商社B社は約6,000社の取引先を有し、全国約 100名の営業スタッフが日々ルートセー

ルスを行っており、 取引先からニッチな部品や加工技術を有する企業の紹介斡旋を求められることが多い。 取

引先社数も多くなかなか目的の紹介先が発見できずにいた。 そこで 「マーケサーチ」 を活用、 ニッチな部品 ・

加工技術保有企業を6,000社から容易に検索可能となった。 結果、 取引先からの信頼も増し、 関係の強化

が実現した。

3） 新人営業スタッフのスキルアップ

新人営業スタッフを半年かけて研修 ・教育し、 一通りの商品知識、 営業方法を習得させることができた。 しか

し、 10年目のベテラン先輩営業スタッフと比較しどうしても顧客情報の引き出し （知識） が少ない。 そこで、

「マーケサーチ」 を活用、 新人が自ら操作、 先輩でも知らない顧客情報を簡単に得、 それら情報を営業に取り

入れるようになった。 その結果、 営業成績も先輩を凌駕する程伸びた。

4） 会員サービスの価値向上に

オフィスソリューションサービスを展開するS社は、 1年前よりシェアオフィス事業を新規に開始した。 会員は

順調に増えているが、 参入する競合も増えつつある。 他社との差別化を図るため、 オフィスソリューションに

おける同社の取引企業9,000社とシェアオフィス会員企業とのマッチオングサービスを 「マーケサーチ」 を活

用し開始、 会員サービスの付加価値追加、 他社との差別化、 カスタマーサクセスを実現した。

5） 既存顧客へ （クロスセル／アップセル他）

DM発送代行サービスを行う C社は約4,000社の顧客を有する。

「マーケサーチ」 を活用することで、 C 社営業担当社も把握していなかった顧客の新商品 ・サービスを

容易に検索できた。 そして、 それらを対象に DMを提案し、 既存顧客から新たな案件を多数創出でき、 顧客

単価を向上させることができた。
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