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会社概要
● 会社名 SYSCOM GLOBAL SOLUTIONS INC.

● 業務内容 フルサービスIT/ビジネスソリューションプロバイダー

● 代表 佐藤誠詞

● 設立 1990年5月

● 本社 米国 ニューヨーク マンハッタン

● 支店 シリコンバレー、ロサンゼルス、東京

● 従業員数 150名＋（70％エンジニア、60％バイリンガル）

● プロジェクト
拠点（実績）

APAC： 日本、香港、台湾、中国、タイ、シンガポール、
マレーシア、タイ、ベトナム、ミヤンマー、インド

Americas：全米、カナダ、ブラジル、エクアドル、チリ、
ペルー、コロンビア、パナマ、コスタリカ、ボリビア、
ガテマラ、アルゼンチン、ニカラグア、メキシコ

EMEA：イギリス、オランダ、ドイツ、UAE
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全米でのサービス提供

ベンダー・パートナーと連携して北米全体でサービスをご提供

3



サービス内容

コンサルティング

プロジェクトマネジメント

システムマネジメント

インシデントマネジメント

アカウントマネジメント

ERP ソリューション
- ERP (Microsoft Dynamics 365)
- Consulting / PMO / SES

DX ソリューション
- MS Power Platform
- AI, BI / RPA / CRM / EDI / WMS

セキュリティソリューション
- Next-Gen Security
- Threat Defense Lifecycle (TDL) 

クラウドソリューション
- Private Cloud by Clavis
- Microsoft 365 
- Azure
- AWS システムインテグレーション

- Network 
- Server/Storage
- VoIP 
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営業活動について
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6

営業力の強化が求められている
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なぜ営業・販売力を強化したいのか

以前 現在
一度きりでもいいからとにかく受注 長期的にサービスを利用してもらえる顧客を選定

（生涯顧客価値）
ドアからドアへの営業（対面営業中心） 優先顧客化をする顧客中心に営業

価格を他より安くしたら売れた 商品の価格、質、付加価値を提供しないと売れない

・サプライヤーとの面談に時間を費やさない
・よりパーソナライズやカスタマイズを求む



8

企業成長に必要な要素



営業活動のDX化
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営業担当者1人当
たりの生産性UP

顧客対応の
標準化

社内ナレッジの蓄積営業活動の可視化

＝顧客の購買活動と自社の営業活動の全体最適化

営業活動のDX化

企業全体としての営業力、競争力の強化
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営業活動の課題

分断されたツールでデータの一元管
理ができない

世の中の購買パターンが変化し追い
付けない

不明確な営業案件があり優先順位が
つけられない

容易に顧客訪問ができず顧客との関
係性が築けない

営業（パフォーマンス）管理が効率的で
はない

営業担当者の入れ替わりが激しくト
レーニングに時間とコストがかかる
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CRMを超えた顧客エンゲージメント

顧客
エンゲージメント

顧客関係管理
（CRM） ≠

“どう売っていくか”を考える “どう愛されるか”を考える

認知してもらうために、
顧客情報や消費行動を分析し、
仮説を立ててアプローチをしていく。

顧客との長い関係性を築くために、
マルチチャンネルでのデータ分析を活かし、
顧客固有のニーズに適したサービスを目指す。



市場規模
• 2018年：138億ドル
• 2020年：151億ドル
• 2026年：309億ドル
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顧客エンゲージメント市場
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ソリューション

世界市場

Customer Engagement Solutions Market - Growth, Trends, COVID-19 Impact, and 
Forecasts (2021 - 2026) 2018年の統計
Mordor Intelligence Pvt Ltd

北米が最大のシェアを占めている

CAGR
12.65%!

https://www.gii.co.jp/report/moi707305-global-customer-engagement-solutions-market.html


Microsoft 
Dynamics 365
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Microsoft Dynamics 365
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財務会計

サプライチェーン管理

中小向け
ERP

フィールドサービス

カスタマー
サービス

マーケティング

セールス

営業支援用
AI

データ
プラットフォーム

開発
プラットフォーム

自動化支援

分析ツール

必要なものを組み合わせてすぐに使える、すべてが繋がる

顧客エンゲージメントから、ERP、開発環境まで

オフィスアプリと連携した、業務システムの構築

＋
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なぜMicrosoft なのか

強い戦略、強固な商品内容/ラインナップの軸では、
Microsoftはマーケットのリーダー

特徴：
・AI分析
・自動化フレームワーク
・他ツールとの連携性が高い 等



マーケティング
他アプリやSNSからのリードを活用したイベントの計画、実施、分析

セールス（営業支援）
営業の動きを徹底管理

カスタマーサービス
顧客からの問い合わせをマルチチャンネルで管理、サービスの提供

フィールドサービス
作業指示書を中心とした、修理や点検、設置等の管理
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Dynamics 365 顧客エンゲージメント製品概要



セールス
Dynamics 365

Sales
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システム連携イメージ

マーケティング
Dynamics 365

Marketing

カスタマー
サービス
Dynamics 365

Customer Service

基幹
システム
Dynamics 365

ERP

Dataverse

リード
オポチュニティ オーダー

情報連携 保証管理

Azure

Dynamics 365

Microsoft 365

在庫/価格
フィールド

サービス
Dynamics 365
Field Service

エンジニア
派遣

アフター
サービス
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営業活動の課題

分断されたツールでデータの一元管
理ができない

世の中の購買パターンが変化し追い
付けない

不明確な営業案件があり優先順位が
つけられない

容易に顧客訪問ができず顧客との関
係性が築けない

営業（パフォーマンス）管理が効率
的ではない

営業担当者の入れ替わりが激しくト
レーニングに時間とコストがかかる

→１ツールから顧客情報を把握
（他ツールとの連携で）

→AIシステムによるガイダン
スで引継ぎもスムーズに

→AIスコアリングにより案件
の優先順位がぱっとわかる

→AI分析で顧客との関係性を
測れる

→AI分析を利用し、
売上予測等容易にできる

→他ツールとの連携、AI機能で
深い顧客データ分析ができる
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セールス（営業支援）の機能
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セールス（営業支援） プレミアム機能

セールスアクセラレーター 顧客とのやり取りから分析
優先順位を付け、セールスを迅速化

高度な予測と
パイプラインインテリジェンス

リードと営業案件スコアリングで大事な商談を発見
営業活動の最適化を助けるガイダンスを提供

リレーションシップ分析
やり取り等から顧客との関係性を分析
営業活動や管理者からの指導を促進



シナリオ説明
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シナリオの会社背景

会社名 ：Contoso社
本社 ：パリ
業務内容 ：コーヒーマシン製造販売

目標 ：デジタルファーストの時
代中で、顧客価値を創造し、競争上の
優位を維持する

戦略 ：今回B2B 顧客向けに新し
いコーヒーマシンをリリースし、営業
販売またはマーケティングプロセスを
最適化することによりコストの削減を
望み、更に取引に勝つ可能性を分析し、
収益を向上させる
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シナリオ１：
営業担当者による営業活動



営業担当者による営業活動

営業担当者： Jeremy Johnson

• 課題：

顧客リスト、案件の優先度を効率
よく選別したい
営業活動を迅速に進めたい
案件の引継ぎもスムーズにしたい

• 解決策：

D365 Salesのアクセラレーター
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セールス アクセラレーター

顧客の優先順位リストを作成

②

定義された戦略的なタスクリ
ストに従い営業活動を行う

③

①
並べ替え機能で優先順位
を選択
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統合されたツールにてコミュニケーションを向上

メール

コール Teams

リレーションシップ分析



セールス 会話インテリジェンス

リードや顧客との通話記録で顧客の
センチメント、インサイトを把握
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リードと営業案件のスコアリング機能
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シナリオ２：
マネージャーによる
積極的な管理



マネージャーによる積極的な管理

マネージャの Nancy Warner

• 課題：

パフォーマンス管理の効率化
実績、予測を正確に把握
営業活動に対する指示を正確に出す

• 解決策：

AIやBIによる情報分析化
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パフォーマンス管理：
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PowerBI との連携によるデータ分析
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レポート機能

PowerBIを含めたレポートやダッシュボードで、
各営業案件（Opportunity）の
進捗や目標達成の確認・管理が可能。
必要であればエクセルにデータをエキスポートし
てレビューすることも可能。
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リレーションシップ分析によるチームパフォーマンスを向上

営業案件の関係
パイプラインは
バブルで分かり
やすく表示
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営業案件毎のリレーションシップ分析

KPI、関係の健全性、案件
に対しての時間投資などの
情報を提供



セールス（営業支援）
営業の動きを徹底管理
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Microsoft Dynamics 365 Sales

カスタマーエクスペリエンス／関係性の向上

営業・販売力の強化



Contact Info

Headquarters: 
55 Broadway, 11th/12th Floor, 
New York, NY 10006

Main: 212-797-9131

www.syscomgs.com

sales@syscomgs.com

mailto:sales@syscomgs.com
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