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全員を“トップ営業”に！
営業力強化に必要な
コミュニケーション環境とは？

営業力の強化は多くの企業にとって常に重要な経営課題です。実現に向けた
アプローチは様々ですが、大きく個人のスキルアップと組織力の強化に分けら
れます。

一部では個人のスキルに頼ることを極端に嫌い、徹底的に標準化を図って組
織力の強化だけを目指す場合もあるようですが、営業担当者は一人ひとり異な
る個性やスキルを持っており、それが輝く場面は必ずあると私は思います。広く
通用するノウハウなどは共有して組織全体の底上げを図りながら、その上に個
人の輝く領域を残す。この個人と組織の適切な組み合わせが、営業力の最大
値を伸ばすと考えています。

ただ、世の中を見渡すと、書籍をはじめ個人の営業スキルに関する情報はたく
さんありますが、営業部門全体の組織力強化に言及するものは、それほど多く
ありません。ここでは、営業部門の組織力強化のための情報共有や文化づくり
について話していきます。

営業力を組織的に強化していく上で欠かせないのが情報共有です。成績優秀なトップ
営業のノウハウや知見を全員で共有し、他の営業担当者にも実践させ、底上げを図る
のです。

しかし、一言で情報共有といっても、それをうまく行い、成果につなげている企業はあ
まり多くはありません。理由はトップ営業のノウハウや知見が、言葉などではっきりと表
現されていないから。形になっていないものを共有することはできません。

営業力を組織的に強化するには、まずトップ営業の中に隠れているノウハウや知見（暗
黙知）を表に出し、再現性のある状態（形式知）にしなくてはなりません。それが、みん
なで勝てる営業組織を実現するための第一歩です。

大学院にて営業研究を行う中で、さまざまな企業において突出した成果を出している
営業職、及び営業リーダーに話を伺う機会が多いのですが、トップ営業の多くは商品を
売ることを目的には据えていない、ということがわかっています。商品の機能や特徴を
紹介したりアピールしたりするだけではなく、顧客が特定できていない課題を探索、特
定し、顧客が課題を解決すべき問題と自覚した上で、その解決方法として商品を提案し
ています。「商品を売る」ことを目的とするのではなく、「課題解決の手段として適切で
あれば売り物である商品を提案する」という活動を実践しているわけです。

一生懸命、商品を売ろうと商品の説明を頑張っている営業担当者からすれば目からウ
ロコではないでしょうか。トップ営業はこのような暗黙知を多く持っています。

トップ営業の中に隠れた”売るノウハウ”

トップ営業の中に隠れているノウハウや知見を言語化し、
 再現性のある状態にしなくてはなりません

向井 俊介 氏
Well Direction CEO
B2B営業のアドバイザー &
営業実務教育研究者
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全員を“トップ営業”に！営業組織強化に必要なコミュニケーション環境とは？

個人が表に出さずに持っている経験や工夫はいわば「暗黙知」です。そのトップ営業の
暗黙知を「形式知」として営業部門全体で共有するには、どのようにしていけばよいの
でしょうか。

暗黙知を形式知化し、新たな発見を創出するためのフレームワークとして SECI（セキ）
モデルがあります。このモデルでは、暗黙知の形式知化には「共同化」「表出化」「結合
化」「内面化」の4つのプロセスが必要と定義しています（※要引用）

内面化によって磨かれた形式知は暗黙知として再び個人に蓄積し、その後、共同化や
表出化を通じてまた外部に共有されます。4つのプロセスは、一方向ではなく繰り返し
連なって、より高度な知を生み出すのです。

しかし、先ほども述べたとおり、多くの企業がトップ営業のノウハウや知見がはっきり
していないという課題に直面しています。そこで注目したいのが表出化のプロセスで
す。情報共有の第一歩はトップ営業の中に隠れてしまっているノウハウを表に出すこと
です。

では表出化は、どのように行えばよいでしょうか。

「暗黙知」を「形式知」として
表出化することが大きな一歩

トップ営業は大黒柱であるため、大きな負担を強いることは避けたい。管理職の中に
は、こう考える人は少なくないでしょう。トップ営業側もノウハウを教えて欲しいとお願
いされても、何をどう伝えればいいのかわからない。忙しいし、そのために資料を作成
したりする余裕はないと感じる人が多いはずです。

トップ営業によるノウハウの表出化はルールによって強制するのではなく、コミュニ
ケーションによって実現していきます。そのためには、そうした情報共有がなされる文
化を育て、定着させることが重要となってきます。そのカギを握るのがコミュニケーショ
ン基盤です。

コミュニケーションは環境に左右される側面が強く、メールのような従来型のツールで
は「誰か教えてください！」といった全体への問いかけのハードルが高く、情報共有の
障壁になったり、情報が一方通行になりがちです。それでは、「せっかくノウハウを披露
したのに反響がない…」とトップ営業のモチベーションを低下させてしまう可能性があ
ります。ですから、より発言やリアクションが行いやすく、宛先を限定せずに広く問いか
けることができるなど、誰もがオープンかつフラットにつながることができる環境が必
要となってきます。

ノウハウの中には無意識に行っているものもありますから、最初はトップ営業の経験
や考えを聞き出す工夫も必要でしょう。その際、経験やスキルに差がありすぎると、質
問が漠然としてしまったり、ピントがずれてしまったりするかもしれませんから、経験豊
富な管理職がトップ営業に話を聞く、二番手、三番手がトップ営業に話を聞くようなシ
チュエーションを積極的に作るのは非常に有効だと考えます。スキルが近い人同士の
質問や会話を通じて、様々なノウハウの表出化を促進できるはずです。

営業ノウハウを気軽に共有でき、
誰もが見られる環境の整備を

1.  共同化 ： 言葉ではなく演習や実践のような体験によって
　　　　       個人の暗黙知を他人に伝えること。

2.  表出化 ： 他人と共有するために暗黙知を言葉や図で表すこと。

3.  結合化 ： 表出した複数の知識を組み合わせて、新しい知を創出すること。

4.  内面化 ： 形式知を受け取った個人が、それに磨きをかけて
　　　　       自分のものとすること。
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全員を“トップ営業”に！営業組織強化に必要なコミュニケーション環境とは？

他部門とのつながりによる営業力強化にも期待

一方で忘れてはいけないのが、ビジネスは営業だけでは完結しないということです。商
談を行い、契約した後のお金の処理は経理部門がいなければ進みませんし、メーカーな
ら開発部門や生産部門にモノを作ってもらったり、技術的なサポートをしてもらったり
しなければならず、他部門との連携や協力は不可欠です。

コミュニケーションがオープンであることは、営業組織と他部門との連携や協力におい
ても大きく寄与します。このようなコミュニケーション環境において他部門の関係者と
普段からつながっておけば、商談の進捗や問い合わせに応じて適切なメンバーからサ
ポートを受けたり、問い合わせに速やかに答えられたりと、営業活動のスピードアップ
や対応力強化が実現します。

社内の多様な人同士が自由な発言の中で考えと考えをぶつけ合うようになれば、ノウハ
ウはさらに磨かれ、集合知としてベストプラクティスが生まれることも期待できます。

そして、こういったコミュニケーションを支えるテクノロジーとして、IT ツールによるコ
ミュニケーション基盤が有効です。こういったコミュニケーションツールには過去も含
めてあらゆるコミュニケーションの情報が蓄積されていくことになります。営業担当者
は、いつでもそこから必要な情報を検索して自身の業務に役立てることが可能となり、
新たに加わったメンバーも情報を素早くキャッチアップしていけます。

営業組織を強化するためには、トップ営業による情報共有と、それを実現するオープン
なコミュニケーション文化、そしてこれらを支えるコミュニケーション基盤が不可欠とな
るでしょう。

社内コミュニケーションがオープンであることは、
営業組織と他部門との連携や協力においても大きく寄与します

例えば、トップ営業に対して「顧客訪問前の事前準備は何をしていますか？」と聞くとし
ましょう。トップ営業は「徹底的に顧客に関する情報を調べて仮説を作ります」と答える
でしょう。この「徹底的に」というのはどの程度なのか具体的に掘り下げる必要がありま
す。多くの優秀な営業は、相手企業のホームページを隅々まで読み込むだけではなく、
相手企業の顧客や相手企業の競合他社の情報も調べていることが多いです。この話を
いわゆる普通の営業が聞くと「なるほど、これは大事な事前準備だ」と思って終わりで
す。これでは組織に定着しない。ここまでの事前準備をするのはなぜなのか？という問
いを立てることが重要です。先ほどの例でいうと「買い手企業の方々は事業を何らかの
形で前進させる目的で日々仕事をしている。ということは買い手企業の事業環境や競
争環境、ビジネス構造を知らないと何に困っていて、何が課題になり得るのか想定して
精度の高い仮説を作れないから」という理由を理解することができます。さらに「仮説
を作る」という言葉もなんとなくわかった雰囲気になりがちですが、「仮説を作るために
どのような問いを立てるのですか？」という深堀りをしないと、具体的な行動レベルま
で把握することが困難となります。トップ営業の方々からすると、これらは日々の習慣と
して当たり前になっている行動なので、しっかり掘り下げて聞かないと具体的な話は表
出されなかったりします。つまり、優績者ではないと気づき難い「Why」を掘り下げるこ
とが、トップ営業の暗黙知を形式化していくプロセスとして重要になります。

こういったコミュニケーションを行うためには、自由な会話の中でトップ営業の血肉に
なっている暗黙知をじっくりと表出化させることができる、オープンでフラットなコミュ
ニケーション文化が必要となってきます。

トップ営業によるノウハウの表出化は仕組みやルールによって
強制するのではなく、営業管理職もしくは他の優秀な営業職との
コミュニケーションによって実現することが重要です
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全員を“トップ営業”に！営業組織強化に必要なコミュニケーション環境とは？

社内外の関係者とのやりとりにおいて、Slack の営業社員がどのように Slack を活用し
たコミュニケーションを実践しているのかご紹介します。
営業と一言で言っても、Slack の営業担当者はお客様はもちろん、社内においてもイン
サイドセールスやソリューションエンジニアとの密な連携が不可欠です。
Slack をコミュニケーションの基盤として次の 4 つのポイントを実現しています。

高いパフォーマンスを発揮している営業担当者の洞察や課題発見のプロセスは、いわ
ば「暗黙知」です。暗黙知を「形式知化」して、全体へ共有することが勝てる組織へとつ
ながっていきます。

Slack の営業社員が実践するSlack 活用術とは？強い営業組織に必要なのは
売れる営業が持つ暗黙知を表に出すこと

暗黙知を形式化するメソッドである SECI モデルの「表出化」、つまりトップパフォー
マーの振る舞い・言動・結果に対する質問をして深掘りし、図や言語へ落とし込むことこ
そが、強い営業組織への第一歩です。ここで活用したいのが、組織内外への発信をより
容易にするコミュニケーションツールです。

Slack では顧客ごとに専用のチャンネルを用意しており、営業に限らず社内の
関係者をそこに集めています。そうすることで、時間のロスなく横断的に最新情
報を把握でき、担当変更があった場合も、情報が集約されているのでスムーズ
にキャッチアップが可能です。

Point 1  部門を超えてコラボレーションする

「Slack コネクト」で顧客との共有チャンネルを作成することで、いつでもクイッ
クなやりとりができる関係性が生まれ、ゆるやかなつながりを構築できます。

Point 2  お客様とつながる

SFA（Sales Force Automation）をはじめ、さまざまなデジタルツールと Slack 
を連携させることで、モバイルアプリ上で情報入力を完結し、すきま時間を有効
活用できます。

Point 3  スピーディに業務を行う

情報やノウハウの共有はもちろん、発信があった際は積極的にリアク字（リアク
ション＋絵文字）でリアクションをします。発信者のモチベーションアップにもつ
ながり、学び合う文化の形成に寄与します。

Point 4  チームの心理的安全性を高める

SECI モデル 4 つのステップ

STEP 1 共同化（Socialization）
言葉ではなく演習や実践のような体験によって個人の暗黙知を他人に伝えること

STEP 2 表出化（Externalization）
他人と共有するために暗黙知を言葉や図で表すこと

STEP 3 結合化（Combination）
表出した複数の知識を組み合わせて、新しい知を創出すること。

ここで個人の暗黙知が組織の形式知となる

STEP 4 内面化（Internalization）
形式知を受け取った個人が、形式知を実践し磨きをかけて、

知識やノウハウといった新たな暗黙知とすること
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営業組織を強化する
Slack 

2.



Slack で社内外の営業フローを
よりスムーズに、よりシンプルに

仕事のコミュニケーションをメールから Slack に移すことで
営業フロアをまるごとデジタル上に再現し、
オフィス勤務とリモートを組み合わせた
「ハイブリッドワーク」が可能に。
　
チームは売上拡大を目指してまとまり、
スピード感のある営業活動に専念できます。

顧客との新しい関係構築：
スピーディーな対応と
継続的なつながりを実現

本質的な業務に
集中し、

商談期間を短縮

属人的な営業から
「チームセリング」へ移行。
他社に負けない提案を

Point 1 Point 2 Point 3
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営業フロアを
Slack に移すと、
業務がこう変わる

3.



また、働き方が多様化したことで、従来のように上司や同僚が営業フロアで声をかけた
り、指導することが難しくなってもいます。限られた人にしか情報が共有されない状態
では、営業担当者が新たな視点や気づきを得る機会も失われます。

営業フロアを Slack に移せば、顧客を含めた関係者とオープンなコミュニケーションを
行うことが可能になります。部門を横断しての情報共有や、アプリ連携で定型作業や案
件把握も効率化。たくさんの人とのコミュニケーションが必要な営業だからこそ、Slack 
上で業務を行い、営業担当者が活躍できる環境を整えて強い営業組織を作りましょう。

見込み顧客へのアポイント取得から、提案、社内調整、案件成立、契約、その後のサポー
トまで、営業が関与する業務領域は多岐にわたり、各ステージでコミュニケーションをす
る相手が変わります。

しかし、大半の営業担当者はこうした社内外の関係者と信頼を築くために必要な時間や
スキルが足りていません。見積書の作成や顧客情報の入力などの事務作業に多くの時間
が費やされているのが実情です。

営業フロアを Slack に移すと、業務がこう変わる

＃営業チーム
過去事例の検索

＃商談
商談更新

＃社内支援依頼
検索・質問・回答

＃フィードバック
お問い合わせ登録・通知

＃受注報告
商談更新通知

組織の壁を越え
一丸で顧客対応

集合知で
即解決

チームで
成功体験共有

商談更新通知も
チャンネルで即共有

受注後の
サポートや
フィードバック

定型業務の
効率化

承認プロセスの
簡略化

チームで
作戦会議

社外との
密な連携

お客様 お問い合わせ
Slack を使った
密なやりとり

目的のチャンネルでお問い合せ、
スピーディーな対応

アポ獲得 見積 受注提案 受注後のフォロー

＃顧客 - ABC
情報の一元管理

お問い合わせ通知を
Slack で受け、
アポ獲得

までスムーズに
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現在、B2B 製品の顧客は、営業担当者に接触する前に自ら十分な調査をするよう
になり、購買に関わる人も増加するなど変化しています。そのような環境では、営
業担当者が単独で商談するのではなく、部門横断で顧客ごとにオーダーメイドの
提案をまとめ、信頼できるアドバイスを行う「チームセリング」が求められます。

誰でも見られる Slack のパブリックチャンネルで、組織横断型のやりとりを活性化。過去の
投稿もさかのぼれるので、新メンバーの立ち上がりや後任者への引き継ぎもスムーズです。

顧客または見込み客ごとに専用のチャンネルを作成し、社内の関係者をそこに集めれば、営
業担当者は商談に関係する内容をすぐ全員に共有することができ、関係者も商談の状況を
すべて把握することができます。チャンネルの履歴を見るだけで、顧客企業の情報や案件状
況、会話の始まりなど、商談について知っておくべき情報を把握することができるため、同僚
の手を煩わせたり、転送されたメールをさかのぼったりする必要はありません。

また、取引から学んだことを積極的に共有し、ベストプラクティスや戦略を共有することがで
きるのも、オープンなパブリックチャンネルならでは。こうして営業担当者が自ら成長できる
仕組みを整え、メンバー同士が部門を超え、お互い学び合うことができるのです。

組織の壁を超えた協業を促進

属人的な営業から
「チームセリング」へ移行。
他社に負けない提案を

Point 1

チーム全体に重要通知を共有

複数部署の有識者がすぐに集まり、
スレッド上でサクサク議論
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非同期型の動画投稿機能「クリップ」とその場ですぐに話せる音声通話の「ハドルミーティン
グ」を使い分ければ、会議を持つことなく、いつでも手軽に情報共有や相談ができます。

週次の定例会議で週の業務を報告する場合。一週間の業務をまとめた短い動画を録画し、
その「クリップ」をチャンネルに投稿し合うことで、メンバーそれぞれが都合のよい時に視聴
して確認することが可能です。海外など異なるタイムゾーンにメンバーがいる場合も、相手
の生活時間に配慮したプロジェクト進行ができます。

営業が顧客訪問を行った際、顧客との面談終了後に、上司が提案内容にフィードバックを
したり、次のアクションをクイックに打ち合わせたりすることがあります。「ハドルミーティン
グ」を活用すれば、打ち合わせをわざわざセットすることなく、リモートでもスピーディー
に確認を取り合うことが可能です。

ハイブリッドワークで効率的に連携

オフィス廊下での
立ち話のような感覚で
クイックに会話

Point 1

属人的な営業から
「チームセリング」へ移行。
他社に負けない提案を

相楽 健二さんが話しています
ハドルミーティングに 3 人が参加しています
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Point 2

成約を勝ち取り、顧客と長く強い関係を築くには、営業担当者が顧客にとって信頼
できるアドバイザーとなる必要があります。そのためには、顧客の課題を解決し、成
功をサポートできなければなりません。Slack はそんな場面でも役立ちます。

顧客や取引先とのメールを最大 250 組織とつながれる「Slack コネクト」での会話に切り
替えることで、テンポよくやりとりでき、あらゆる情報を一元管理できます。

商談を進める際、メール中心の環境では営業担当者が適切な人を適切なタイミングで効率よ
く巻き込むことができません。これでは顧客との信頼関係に響くだけでなく、営業サイクルが
減速してしまう可能性も。Slack なら、顧客ごとに専用チャンネルを作成でき、営業担当者は
そこで社内関係者とともに魅力的な提案をまとめ、顧客の質問に答え、成約に向けて商談を
進めることができます。

これにより、コミュニケーションがスムーズに進むだけでなく、時間が経つにつれて積み上
がる豊富なデータや決定事項、資料のすべてを Slack 内に蓄積し、必要に応じて関係者や
顧客が参照することができるようになります。

顧客とのやりとりや資料を Slack に集約

顧客との新しい関係構築：
スピーディーな対応と
継続的なつながりを実現

ビデオ通話アプリなどと連携することで、
打ち合わせも Slack 上で簡単に設定

「Slack コネクト」なら、複数の社外組織とも
同じチャンネル上でコミュニケーション可能
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Slack で常につながっていることで、気軽に相談できる雰囲気づくりを。一度築いた関係を
活かし、少ない労力でアップセルやクロスセルにつなげられます。

Slack を使うと、顧客に関わるすべての部門が連携して、十分な情報を提供することも簡単
です。例えば、顧客がカスタマーサポート部門に対して、「求める機能が製品に備わっていな
い」という不満を伝えてきた場合、サポート担当者がサポートチケットを発行すると、関連す
る Slack チャンネルにもチケット情報が自動で届きます。チャンネルでそのチケットを見た
製品責任者が、「その機能は次のバージョンで予定している」ということを回避策とともに返
信すれば、サポート担当者から顧客へ適切なフォローをすると同時に、営業担当者から新
バージョンの早期デモを案内することも可能です。

このような迅速なコラボレーションを通じて、サポート／アフターサービスに対する顧客の
満足度も向上し、営業担当者は新バージョンへのアップセルの機会を得られます。

受注後も顧客との関係を強化

Point 2

顧客との新しい関係構築：
スピーディーな対応と
継続的なつながりを実現 顧客のフォローアップと

製品改善を同時に依頼することで、
スピーディーな対応が可能に

15



営業担当者が時間をかけて行っている定型業務はありますか？もしある場合、
その業務は自動化できるかもしれません。Slack を使って日々の定型業務を自
動化すれば、営業部門はより価値のある仕事、つまり営業活動自体に時間を割く
ことができます。

Salesforce とのアプリ連携で、Slack チャンネルにも商談ステイタスを自動共有。担当以外に
も状況が伝わり、受注の際にはコメントとリアク字(リアクション＋絵文字)ですぐにお祝い。

Slack と Salesforce とのインテグレーションを使えば、リードの通知を受信し、担当者を
決め、通話や録音メモを Salesforce に記録するといったタスクをすべて Slack から離れる
ことなく処理できます。
また、Salesforce 上で商談ステージが更新されると Slack チャンネルに自動で通知が届き
ます。マネージャーをはじめとする関係者はそれを見て商談の最新状況を把握できるため、
営業担当者が報告のために進行中の業務を中断する必要がありません。

商談ステータスは担当者以外にも自動で共有されるので、受注の際には温かいコメントや
リアクションを添えることができ、社内のモチベーションアップにもつながります。

新規問い合わせから商談クローズまで Slack で

重要通知をチャンネル上で確認

Point 3

本質的な業務に集中し、
商談期間を短縮
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「ワークフロービルダー」を使って、定型業務をプログラミングいらずで自動化。例えば毎週
金曜 16 時に週報の提出依頼をセットすれば、各メンバーの記入から全回答の集約まで 
Slack 上で完結。

Slack の「ワークフロービルダー」は、チームが Slack で使う自動化ワークフローを さっと
作成できるツールです。例えば、営業で製品関係の社内問い合わせを行う場合、情報不足が
原因の手戻りなど、問題解決までに何度もやりとりが発生することがあります。「ワークフ
ロービルダー」で定型フォームを作成すれば、質問項目を選ぶだけで解決方法を記載したテ
ンプレートを自動返信したり、予め必須入力事項を設定して情報の粒度を統一することが
可能に。双方の時間短縮と問題の早期解決を叶えます。

定型業務をスピードアップ

Point 3

本質的な業務に集中し、
商談期間を短縮

各メンバーがフォームに沿って記入するだけで、
特定のチャンネルに定型レポートを自動集約
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導入企業の声 単なる個の集合ではなく一丸となったチームへ。きめ細かなケアで顧客エンゲージメントを高める。
Slack を活用して、営業部門の強化に成功した事例を紹介します。

ディップ株式会社

「バイトル」などの人材サービスや、DX サービス「コボット」などを展開するディップ
株式会社。社員の 7 割が営業担当者という同社にとって、営業チームの情報共有や
コミュニケーションの効率は重要な経営課題です。

同社では、電話とメール、対面が中心のやりとりから、コロナ禍でリモートワークに
一斉シフトしたのを機に、「オンラインのオフィス」を作ることを掲げ、全社のコミュ
ニケーション環境を Slack に統合。導入後すぐに Slack のアクティブユーザーが全
社員の 90 %  を超え、社内メールが月間で 800 万通削減、さらに会議件数が 
1,500 件削減されるなど、効率化においての大きな成果が見られました。

中でも営業部門では、Slack コネクトでクライアントと常にコンタクトの取りやす
い関係性を構築する「つながりっぱなし営業」を実践。非同期でも「メール以上電
話未満」の環境で早いレスポンスが可能となり、手厚いケアが必要な場面では 
Slack から Web 会議に移行するなど、柔軟な対応で新しい営業スタイルを確立
しています。

また、Slack と CRM を連携した自動通知による指示や伝達の時短化、上司から
の承認を商談中に Slack で行う「上司同行の仮想化」など、オンラインならではの
手法で、経験の浅い営業担当者の早期戦力化にもつなげています。他にも「営業
知恵袋」チャンネルを通じて、悩み相談や成功事例の共有が進み、チームを超え
た意見交換が活発化するなど、カルチャー醸成と共に総合的な営業力の強化が
進んでいます。

顧客エンゲージメント向上からナレッジ共有まで
Slack で実践する総合的な営業力強化

IT のトータルソリューションプロバイダーとして、企業のデジタル戦略を力強くサポー
トしている伊藤忠テクノソリューションズ株式会社（CTC）。既存のデジタルツールで
のグループ乱立、投稿の見落としや検索機能の不足、また営業メンバーのつながりが
希薄になったことによる個人商店化も問題となり、2019 年から 導入していた Slack 
に情報を集約、全社での本格運用を開始しました。

まず Slack の利便性を最大限に引き出せるよう運用ルールを設けて統一化し、コ
ミュニケーションを活性化させました。これによりチーム全体での情報共有や相互サ
ポートが可能となり、ノウハウを蓄積して活用できる体制が整いました。好循環が生
まれたことで、お客さまへの対応のレスポンスや品質の向上にもつながっています。
また社外とのやりとりには Slack コネクトを活用して、お客さまごと、プロジェクトご
とのチャンネルで気軽な会話や情報交換も復活しています。

Slack は業務改善にも活用されています。『新入社員歓迎ボット』は、入社時に必要な
マニュアルやチャンネルを自動で新入社員に送信し、スマートなオンボードで早期
戦力化に導きます。営業事務の定型化には Slack ワークフロービルダーを活用。シス
テムの専門知識なしでも、無駄のない申請プロセスを簡単に構築でき、こうした業務
の効率化は、チーム全体の改善意識の向上にもつながっています。

今後は Slack を業務の中心に据えたシステム連携を強化し、組織を超えた効率
的なコラボレーションをさらに発展させ、新しいビジネスの創出を目指していく予
定です。

伊藤忠テクノソリューションズ株式会社

Slack で営業チームをひとつにまとめ、
お客さま対応のレスポンスや品質も向上
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本資料は情報提供のみを目的としたものであり、拘束力のある文書ではありません。購入の決定に際して本内容に依拠しないでください。製品や機能の開発、リリース、タイミングは Slack の裁量により変更される場合があります。




