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活用事例①：エンドユーザー問合せの受け皿
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今までは3次商流ぐらいの商社から
の購入だったため、価格も今回の
1.5倍、問合せから出荷までの期間
も1週間以上掛かっていた。
問合せした日にすぐに発注でき、出
荷も翌日と価格だけでなく納期面で
も非常に助かった。

ユーザーからの購入問合せの受け皿としてアペルザeコマース
を活用して対応工数が70%削減！

出店者の声
（電子部品メーカー）

商品特定後、顧客情報・商流確認と商流へ
の引き渡し、都度の見積対応に社内外で複
数人が介在しており、必要以上に時間と工
数が掛かっていた。
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総対応時間
120分/件

総対応時間
35分/件

［活用例］
・購入問合せの流し先に販売ページを案内
・顧客情報・商流情報確認工程を削減
・納期・価格見積作成等の見積業務削減
・登録済みの販売ページだったため、問合せでの商品特定
からそのまま案内して対応完了
・受注情報・入金はアペルザから一括で実施されるので個
別確認不要

ユーザーの声

問合せを受けた担当者がその場で販売ペー
ジを案内するだけで対応完了に。大幅な工
数削減に加え、お客様を待たせることなく、
迅速に処理できるようになった。

課題

結果



活用事例②：既存顧客へのキャンペーン告知
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営業マンの
訪問時に

チラシを配布

キャンペーンをユーザーに一斉告知することでキャンペーン
の反響が1.5倍増加！

営業担当者の訪問タイミングに
よっては、案内を受け取れない
キャンペーンや告知された時には
期間がほぼないこともあった。
今回のようにメールとWebで対象
期間/商品を明確に告知してもらえ
ると、優先的に対象商品を使う設
計もでき、また調達計画も立てや
すいので助かった。

ユーザーの声従来は訪問顧客にしかキャンペーン情報を
届けられておらず、用意したチラシを配り
終わる頃にはキャンペーンも終わると言う
状態だった。

対面営業で
回れている

対面営業で
回れていない

（購入頻度少/小口）

20％

80％

［活用例］
・キャンペーン情報を全顧客にメールで一斉送信
・eコマースの限定公開機能を用いて対象商品一覧を配信
・従来は告知できていなかった顧客からもWeb、電話での
反響獲得
・メールの開封・クリック情報から営業活動に転換
・競合・EC商社からの引き戻しに効果

従来 アペルザ活用

訪問しない顧客は
ノータッチ

競合・EC商社
に流出

情報を全顧客に
一斉配信
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出店者の声
（制御機器商社） 課題

結果
メール告知で対象商品全体を見せられるた
め、ユーザーに興味を持ってもらいやす
かったと思う。


