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リード管理画面にリードとして登録されている仕組みと、表示させる方法についてご案内致します。

リードとして追加された企業は、商談の受注迄の進捗管理をする管理画面である、リード管理画面に登録されます。

※リード管理画面は、上部メニュー「リード」 ＞ 「一覧」 を選択して開きます。 2



または、主にMA機能を活用する際に利用する管理画面の、担当者一覧画面に登録されます。

※担当者一覧画面は、上部メニュー「MA」 ＞ 「担当者一覧」 を選択して開きます。
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企業詳細画面から受付資料請求、本人資料請求、アポイントの

アプローチ結果登録すると、リード管理画面にリードとして登録・表示されます。

※企業詳細画面は、アプローチ画面から確認したい企業の「詳細」をクリックして開きます。

※結果登録をする方法については、別マニュアル「SalesCrowdから電話発信し、結果登録をする方法」でご案内しております。 4



【補足】 受付資料請求・本人資料請求・アポイントの結果登録をすると、自動でリードフェーズに追加されます。

アプローチ結果一覧の「架電アプローチ結果」には、「リードフェーズに追加」項目にデフォルトでチェックが入っているため、

リードフェーズに追加される仕組みとなっております。

※アプローチ結果一覧画面は、上部メニュー「アプローチ」 ＞ 「アプローチ結果設定」 ＞ 「アプローチ結果設定」 を選択して開きます。 5



アプローチリストをCSVで登録・作成する時に、作成画面で「インポートした企業をリードにする」項目に

チェックを入れると、登録した企業はリードとして登録され、管理画面に表示されます。

※展示会で交換した名刺や、今までお問い合わせから受注に至っていない企業様などをインポートすることに活用できます。

※アプローチリストの登録方法については、別マニュアル「CSVファイルからアプローチリストを登録する方法」でご案内しております。 6



お問い合わせフォームから収集して作成、またはURLアクセス情報から登録・作成する時にも、

それぞれの作成画面で「リード」項目の「リード管理にも反映する」にチェックを入れると、管理画面に表示されます。

※アプローチリストの登録方法については、別マニュアル「URLアクセス情報からアプローチリストを作成する方法」、

「問合せフォームにきた情報を「お問い合わせフォームから収集」でリスト化する方法」でご案内しております。 7



アプローチ先を個別に登録する時に、「リスト属性」項目から追加したいアプローチリストを選択して登録すると、

登録した企業をリードとして登録され管理画面に表示されます。

※アプローチ先個別登録画面は、右上の「鉛筆」マークをクリックして開きます。

※登録方法については、別マニュアル「既にあるアプローチリストに個別でリストを追加する方法」でご案内しております。 8



アプローチリストをCSVで登録・作成する時に、

作成画面で「インポートした企業をリードにする」項目にチェックを入れて登録した場合は、

リード管理画面では、「最終結果なし」に表示されます。

担当者一覧では、「詳細フィルター設定」＞最終行動履歴日時のチェックを外すと、「最終結果なし」に表示されます。 9

担当者一覧


