
素早く、手間を掛けずに、リアルタイムに営業活動を捉え 
先の先を読んだ経営判断を実現！ 

導入事例 

株式会社メディアグローバルリンクス 様 

売上だけではなく利益まで含めた将来予測を、
セールスフォース・ドットコムと基幹システムを
双方向に連携させることで実現しました。 

営業情報のインプットをセールスフォース・
ドットコムに一元化することで情報の精度と鮮度
が大幅に向上しました。 

 
―株式会社メディアグローバルリンクス 

営業本部GM 石川 浩治氏 

課題 解決ポイント 

外出の多い営業担当者との商談情報共有 
（商談情報の鮮度アップ） 
 

予測情報の精度向上 
（受注見込から損益予測への転換） 

業務要件の変化に対する迅速な対応 
（システムのセルフ改修） 

クラウドの活用によって、時間や場所を問わず
リアルタイムに商談情報を共有。 

基幹システムから原価情報を取り込み、商談毎
の粗利率を自動計算。年度や四半期など時間軸
で集計することで、損益予測に貢献。 

自社の事業環境の変化に合わせて、入力が必要
な項目の追加やワークフローの仕組みなどの改
修を、自ら実施することで迅速な対応を図れた。 

俊敏性 

利便性 

柔軟性 

概要 
 当初は、商談管理システムとして営業部門のみで
Salesforceの利用を開始したが、基幹系システムのリプレー
スを契機に生産管理システムと「原価情報」や「見込／受注
情報」などを連携し、日々の商談活動において「利益」の意
識付けを行うことで、「損益予測精度の向上」だけでなく、
「受注業務の効率化」や「製品の需要予測」などのシナジー
効果も生み出した。 

株式会社メディアグローバルリンクス 
[事業内容] 
放送系機器ならびに通信系機器の設計・開発、販売を主たる
業務とする研究・開発型ファブレスの機器メーカ。放送と通
信という異なる技術分野の顧客の要求に応える独自の先進技
術と高い信頼性を持つ製品を提供。 

[所在地] 

神奈川県川崎市幸区堀川町580-16川崎テックセンター18階 



製品・サービスについてのお問い合わせは 

富士通コンタクトライン 0120-933-200 
  （総合窓口）                受付時間9:00 ～ 17:30（土・日・祝日・年末年始を除く） 

富士通株式会社 〒105-7123 東京都港区東新橋1-5-2 汐留シティセンター 

内容の詳細はインターネットでもご覧いただけます。http://jp.fujitsu.com/solutions/crm/salesforce/ 

Salesforce.com で 

商談管理（SFA）と基幹系業務の情報連携を実現 

導入の背景 

導入効果と今後の展開 

 メディアグローバルリンクス様は、
放送系機器ならびに通信系機器の設
計・開発、販売を主たる業務とする研
究・開発型ファブレスの機器メーカー
です。放送と通信という異なる技術分
野で、お客様のご要望に応える独自の
先進技術と、高い信頼性を持つ製品を
提供しています。 
 
 Salesforceは2007年から利用して
おり、 
当時は営業部門内で、商談案件毎に受
注予定金額や受注予定時期などを中心
に管理していました。運用の定着化も
進み、受注見込みは把握できるように
なったのですが、 
これだけでは会社の会計年度を通じて
の予測をするための情報としては不足
していました。 

 2010年に、生産システム、会計シ
ステムなどの基幹系システムをリプ
レースするにあたり、Salesforceを基
幹システムと連携させることにより達
成すべき、いくつかの目標を設定しま
した。 
 
(1)受注見込みから損益予測への転換 
 商談案件毎に損益を把握するために、
受注予定金額と製造原価情報をもとに
粗利計算を行います。 
 この製造原価情報を生産システムか
ら連携することで、計算精度を高める
ことが可能になります｡ 
 
(2)業務処理の効率化 
 従来は人手を介してやりとりをして
いた、受注情報入力～承認処理～関係
部門へ連絡といった業務をSalesforce
の差込印刷やワークフローを活用する
ことで、転記入力を不要とし効率化が
可能になります。 
 

 基幹系システムからの製造原価情報
をもとに商談毎の粗利情報を明確にし、
継続的な指導をする事で、各営業担当
者の「損益を意識した営業活動」が浸
透してきました。 
また、年度や四半期、月度など時間軸
での集計結果も手間を掛けずに共有で
きるようになったので、受注見込から
損益予測への転換が図れてきました。 
 
 現在はセールスフォース・ドットコ
ムの柔軟なカスタマイズ機能を最大限
に生かし、各営業マンが自らのパ
フォーマンスを高めるためのツールと
して活用できることを目指しています。 
 
 クラウドサービスの良さは、サービ
ス自体が日々進化していく点にありま
す。 
 
 今後さらなるグローバル化とサービ
スの拡大を目指しているメディアグ
ローバルリンクス様にとって、これか
らもセールスフォース・ドットコムは
強力なツールであり続けると考えてい
ます。 
 
 

(3)需要予測を製造管理部門と共有 
 受注案件だけでなく、見込の商談情
報を生産システムに連携することで、
製造管理部門に対する鮮度の高い需要
情報を共有することが可能になります。  
  
 まず、Salesforceと基幹システムと
の連携は、粗結合レベル（データの主
管理元を取決めた日次でのデータ連
携）としました。 
これは、連携元／連携先の双方で更新
したり、リアルタイムに近い連携を行
うと、双方のシステムに様々な制約を
課す必要がでてきてしまい、それぞれ
のシステムの良いところが活用しにく
くなってしまうからです。 
例えば、受注情報や商談情報は営業部
門が利用するSalesforce側が主幹元と
なり、取引先や品目、製造原価などの
情報は基幹系システムが主管元にしま
した。 
 
 新規の取引先は、与信の判断が行わ
れ、新規品目や製造原価の情報と共に
基幹系システムからSalesforceに連携
されます。 
日々の商談活動の結果は、受注や見込
情報として、基幹系システムに連携さ
れて生産のための需要情報として取り
込まれます。 
 
 基幹系システムとデータ連携をする
上で、コード体系の見直しという課題
がありましたが、受注残データと合わ
せて、新旧変換情報を作成し、取引先
や品目などのコード体系を一本化しま
した。 
 
 新しいシステムでは、営業部門が
Salesforce上で商談の案件管理から受
注承認までを行い、それを取り込んだ
基幹系システム側で製造管理部門が発
注（ファブレスなので実際の生産活動
は協力工場が行います）から出荷、売
上処理を行います。 

導入のポイントとシステムの概要 

左より：営業本部 小原氏、本郷氏 

左より：管理本部 川人氏、林氏 


