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事例紹介 大手不動産業（売買仲介）向けSFA導入事例

システム導入の狙い

✓ 顧客情報が分散しているため、顧客情報を一元管理

✓ 顧客とのやりとりを可視化して全体で共有

✓ 顧客や営業担当に情報をいち早く連携

✓ 紙文化が根付いているため、営業プロセスの自動化やペーパーレス化の実施

✓ 顧客アンケートの回答結果を営業活動に有効利用
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情報源泉からのデータ連携で最新化
モバイル（外出先）でも使用可能

各種書類の作成や承認フロー
のプロセス化

拠点毎に紙での管理が多く最新情報が
どこにあるか会社全体でわからない

担当者によって成果物にばらつきがあり
業務が一部属人化している

顧客からの連絡が
各個人で管理されていて

どのような話がされているかわからない

連絡先情報を基に
顧客と案件に紐づけて全体共有

査定書や契約書を電子化し
ワンクリックで出力
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システムイメージ

顧客情報

基幹/周辺システム

SAP

DWH

営業担当

Salesforce

HP・外部サイト

査定書・契約書

案件情報

物件情報

成約情報

お客様

査定書

定期連絡

アンケート

反響数

ダッシュボード

レポート

紹介情報

購入/売却希望

提携企業

契約単位ではなく顧客・世帯ベースの情報管理をすることで
お客さまのニーズを先読みしたサービスを創出

API基盤
データ連携基盤
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事例紹介 今後の展望

SFA/CRM
活用イメージ

作成

要望
整理

会社の目標/営
業の負うべき
KPIの整理

要件整理 環境構築

追うべき指標を
Salesforceダッシュ
ボードや他画面で表現

運用活用方法を設計

定着化
方法設計

要件
定義

環境構築 リリース

構想から運用まで一括で実施するサービスでご支援が可能です

要件定義で定めた指標を構築KPI策定作成支援
構築の目的や重要指標を可視
化するため、サンプル画面を作
成し協議

活用・定着化のポイント
CRM/SFA導入の成功・失敗
例を教訓に、重要なポイントを
抜粋

運用

業務運用

システム運用

・BPOインサイドセールス
・MA伴走支援
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