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名刺情報から顧客データベースの構築に成功
クラウドによる情報共有で機動的な営業組織を目指す
株式会社アーヴァン様は、福岡を拠点としたレインウェアの専門メーカーで、「機能性を追求した使い勝手の良いレインウェアをつくること」を基本姿勢に、オリ
ジナルのレインウェア製品の製造・販売を行っています。同社のレインウェアは、創業以来ファンが着実に増え続け、現在ではホームセンターやワークショップ
を中心に取扱店舗は全国 2000店舗以上に拡大。また、全国の消防・学校関係などの公共機関でも高い信頼を得ています。
今回、アーヴァン様は属人化されていた名刺情報をクラウド上で一元管理するために、営業支援ツール『Knowledge Suite』を導入をされました。そこで本事例
では導入推進を担当された橋谷様、そして常務取締役の大石様にその経緯と詳細を伺いました。
※本事例は『Knowledge Suite』の販売パートナーである、株式会社百十四銀行様を通じてご紹介いただきました。

導入目的

課　　題

導入効果

運用方法

各営業担当者ごとに属人管理になっていた名刺情報の一元化
案件情報の共有効率化、または顧客データの蓄積により営業戦略の
策定ができるように

会社資産ともいえる名刺情報が属人化しており、十分に活用しきれ
ていなかった
表計算ソフトで営業報告を行っており、営業状況を確認するにはファ
イルを随時開く手間があった

属人化していた2,000枚以上の名刺情報が共有化され、顧客データ
ベースが構築された
顧客データベースが構築されたことで、営業情報を一元化する体制
が整った

客先訪問や商談会など交換した名刺をその日のうちにスマートフォ
ンで撮影
今後は、名刺情報に紐づける形で営業報告を実施。データを基にし
た、効率的な営業活動を目指す

名刺情報が各営業担当者ごとに属人管理されており、
また営業報告も共有性に問題があり、効率が低下していた

Knowledge Suiteで2000枚の名刺情報の一元化に成功！
今後は営業報告を一元化することによる効率改善に期待を寄せる
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無料アプリによる名刺管理に待った！会社の資産を活用していくために

まずは貴社の企業情報や業務内容についてお聞かせください。

橋谷様
メインの事業となるのは、レインウェア製造です。
当社は世界各国に生産ラインを持っており、海外
工場と連携しながら、製品企画や製品仕様、生産
スケジュールの立案を行っています。

主な取引先としては、ホームセンターや作業服屋
といった小売店になりまして、創業して30年ほど
になりますが、現在2000店舗以上で当社の製品
を取り扱っていただいています。また、レインウェ
ア以外にも、ブルゾン・コートなども製造していま
して、北海道から沖縄まで、全国の官公庁や企業
様のご依頼を受けてご希望に沿った完全オリジ
ナル商品の製作もしております。

『Knowledge Suite』のようなビジネスアプリケーションを
探し始めた経緯についてお聞かせください。

現在、『Knowledge Suite』を
どのように利用されていますか？

橋谷様
『Knowledge Suite』導入以前は会社としての
名刺管理は行っておらず、無料の名刺管理アプリ
を活用して営業各人が属人的に名刺管理をして
いる状況でした。しかし、当時使用していた名刺
管理アプリは、オンライン上の名刺交換機能や
SNSとの連携機能などによって、自動的に名刺
情報がインターネット上に共有されてしまい、
当社の取引先の名刺情報などが他のユーザー

シンプルながら利用の幅も広い『Knowledge Suite』の強み
『Knowledge Suite』の導入を決定された決め手は何でしょうか？

橋谷様
『Knowledge Suite』以外にも何個か他社ツール
を検討しましたが、選んだ決め手でいうなら「シ
ンプルさ」になります。私のメイン業務は営業に
なるのですが、社内のシステム関係の統括も担
当しております。ただ前職でそういったシステム
に携わった経験があるわけでもなく、 そもそも
アーヴァンに入社するまではパソコンすら触った
ことがほとんどありませんでした。
そういった状況の中で、過去に他社の某有名SFA
を利用していた時期もありました。しかし、その
SFAはあまりにも高機能かつ、カスタマイズ性も

高く、どれから手を付ければいいのかわからない
レベルでした。そのため当時はSFAを活用しきれ
ずに終わってしまったので、今回は、「シンプルで
使い勝手が良さそうなツール」を選ぼうと考えて
いました。
同様に、シンプルさという面では当時使用して
いた無料名刺管理アプリを有料版にアップグ
レードすることも検討したのですが、やはり有料
版でも名刺情報がオープンになってしまうのに
は変わりないらしく、その部分が最後までネック
となりました。
その点、『Knowledge Suite』はクラウドソフト

に公開されてしまう問題点を抱えていました。
また、「獲得した名刺情報を社内で共有し一元管
理する」といったこともできなかったため、会社
の資産とも言うべき名刺情報を活用しきれてい
ませんでした。今後の会社としての営業活動を
考えた時に、名刺情報は一元管理していくべき
だと考え、名刺を含め顧客情報を管理できるIT
ツールの検討を開始しました。

橋谷様
導入してまだ半年程度ですが、まずは、導入に至
った要因でもある名刺管理から徹底的に始めて
います。主な利用法としては、取引先への訪問や
商談会などで獲得した名刺を全て『Knowledge 
Suite』に取り込んでいます。また、当社の営業人
員は現在３名ほどなのですが、これまで蓄積して
いた名刺が約2000枚もありました。
『Knowledge Suite』でそれらをすべてデータ化
して、顧客データベースを構築しています。

大石様
加えてそれら名刺情報に紐づく、営業報告機能
も利用しています。ただ営業報告機能はまだ使
い始めたばかりで、十分に活用できていないの
ですが、案件ごとに各営業担当者の動きを詳細
に把握できるように情報の入力を行っています。

ではありますが、勝手に名刺情報が共有化され
るようなことはありませんし、紙の名刺をスマ－
トフォンで撮影するだけで顧客データベースが
作られ、顧客情報に紐づける形で営業報告を作
成できるというシンプルな作りが魅力的でした。
それに加えてスケジュール管理などのグループ
ウェア機能もついており、シンプルながら利用
の幅も広いように感じたので、導入を決定しまし
た。
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『Knowledge Suite』を実際に使ってみた感想はいかがでしたか？

※掲載内容は取材当時のものです。(2024年1１月時点)

橋谷様
名刺を共有化せず営業担当者が属人的に管理し
ている会社は世の中にまだまだあるのではない
かと思います。名刺は本当に会社の財産だと思う
ので、属人的な運用から脱して、組織として名刺
を共有化していくことで様々な効果が期待でき
るのではないでしょうか。

橋谷様
名刺取り込みに関しては、スマートフォンで撮影
するだけで、高精度で文字認識され正確にデー
タべースへと登録されるので、日々の営業活動
では大変重宝しています。ただ、社内では名刺
の読み取りなども含めて操作に慣れきっていな
い部分もあり、「これどうやってやるの？」といっ
た質問が来ることもあります。
ただ何事も初めてのことは、トライアンドエラー
を進めていかなければ、定着しないと思ってい
るので、まずは使ってみて、どんどん壁にぶつ
かってもらうしか無いと考えています。

名刺情報から顧客データベースの構築に成功！
クラウドによる情報共有で機動的な営業組織を目指す

橋谷様
名刺の読み取りによって顧客データベースを作
ることはできたので、今後は営業報告の部分を
徹底的に行いたいと考えています。これまでは
表計算ソフトなどで営業報告書を作成しており、
あくまでも各人が営業報告を作成して共有フォ
ルダにアップロードするという形で行っていたの
で、同じ取引先のファイルが複数存在していたり、
随時各ファイルをすべて開いて確認する手間が
発生していたりしました。
こういった営業報告もすべて『Knowledge 
Suite』に一元化させることで、情報の取得も簡
単になると思います。さらに、『Knowlege 
Suite』であればスマートフォンからもアクセス
できます。当社の営業スタイルは取引先へ訪問
する機会が多いので、例えば外出中に次の訪問
先へ行くまで時間が空いてしまったという場合、
「近くにある他の取引先を調べ、スマートフォン
で商談状況を確認してから訪問する」といった
動きがやりやすくなることにも期待しています。
他にも、当社では小売店に卸すレインウェア以
外にも、企業から注文を受けて製作する「別注品」

『Knowledge Suite』の先輩ユーザーとして、現在導入を検討されている皆様に
アドバイスやおすすめのメッセージをお願いします。

を扱っているため、これらの案件や製作進捗な
ども『Knowledge Suite』上で管理できればと
思っています。

大石様
私は将来的に営業報告が溜まってきたら、各顧
客や地域に対してどの程度の頻度で訪問してい
るかといったデータ分析を図りたいと考えていま
す。営業する際は各自があらかじめリストを作っ
て回っていくのですが、どうしても無意識的に「関
係性があり訪問しやすい取引先」を優先してし
まうケースがあります。もちろん、そういった取
引先を深耕することも大切ですが、これまで無
意識に取りこぼしている需要を『Knowledge 
Suite』を使うことで拾い上げていきたいです。
他に推進していきたい部分でいえば、「スケ
ジュール管理」です。現在は無料のカレンダー
ツールなどを使用しており、業務に欠かせない
ツールとなっているため、急には切り替えられな
いのですが、『Knowledge Suite』上で営業報
告と紐づける形で、各自のスケジュールが把握
できれば理想的です。

大石様
例えば、実際に当社の営業部でも退職者が発生し
たため、彼のもっていた名刺を『Knowledge 
Suite』で取り込みました。属人化したままだと、こ
ういった状況で引き継ぎも何もできません。会社
の財産を受け継いでいくためにも、こういったツ
ールは非常に重要になるかと思います。

今後、『Knowledge Suite』をどのように使いたいとお考えですか？


