
followup-CRM
めざしたのは、中小企業にふさわしい顧客管理

Copyright © 2015 TACT iNFORMATiON SystemS Co.,Ltd. All Rights Reserved.

Now on release!

顧客データを販売・営業戦略と密接に関連させることで
売上アップ、継続成長は必ず実現できる



followup-CRM

徹底した
顧客データの
活用

宣伝広告費をかけずに情報提供の仕組みをつくることで
新規顧客の獲得に成功した資材メーカー

「顧客満足度」を向上させ、口コミで県外からもお客様を
集客する写真館

メーカーが情報を発信することで、指名客を獲得し売上を
伸ばす部品資材メーカー

購買サイクルを短縮し、再購入・会員継続率を飛躍的に伸ばす
情報提供会社

中小企業である彼らが、売上を伸ばし、継続的に見込み客を産みだしている理由が、
徹底した顧客データの活用です。

データを活用できる仕組みがある・・・ followup-CRMをご検討ください

事例
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followup-CRMの特徴

・CRM（顧客）＋SFA（営業活動）の融合

・その場／その時にあったマーケティングを実践する

・一貫したフォローアップを徹底的に実行できる仕組み
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なぜ、従来のCRM／SFAではダメなのか？

CRM SFA

顧客の個人情報管理が中心
宛名、TELコールに活用

案件管理が中心
いつ、幾ら売れたか、何が売れたか
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followup-CRMの特徴
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followup-CRM

CRM＋SFA
誰に、何を提案して、いつ、何が売れたのか

を顧客単位に知る
One to One マーケティング
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followup-CRMの特徴

既存客フォロー

見込み客から

顧客化へ

①

②

⑤

⑥

③

⑨

⑩

⑪

⑫⑬

⑭
商談の開始

ファイナンシャル
プランの提示

資金計画
の作成

見積提示

家づくり
相談・プラン作成

定期点検
OB会
イベント

手入れ、
リフォーム
などの案内

季節の
ご挨拶

会報誌

別案件へ

OBフォロー

⑦

契約
ユーザー化

⑧

引き渡し

④建築
スケジュール

確認

見込み客から、顧客、リピーターへ
ステップアップしながら育成する販売・営業戦略の仕組み化を実現できる

ビジネスモデルを作り、それを確実に実践していく！
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followup-CRMの特徴

Followup-CRM導入後

いままで・・・

担当者任せ、ルール・計画性がない

記憶に頼っているので、数名が限界

すべてが社長営業のみで回っている

どこまで進んでいるのかは、主観的判断

細かなフォローで他社
と差別化できる

スタッフ誰にでも
任せられる

やるべきことが
明確にスケジュールされ
ている

仕事に無理・ムダ
が少なくなった
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followup-CRM

常に見込み客を集め、新規顧客を増やす

案件ごとに状況を把握し、売上予測を立てる

計画的にフォローし、成果をあげる

やるべきことを確実に実施する

followup-CRM活用方法
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１．常に新規顧客・見込み客を増やす

ステップを明確にし、次を目指す戦略を立てる

followup-CRM活用方法
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１．常に新規顧客・見込み客を増やす

ステータス どの状態にどの人がいるかを管理するためのフラグ

followup-CRM活用方法
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ステータス 分析

常に、一定数の「新規顧客」「見込み客」の数を確保するように目標と実績の管理

１．常に新規顧客・見込み客を増やす

followup-CRM活用方法
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ステータス 分析

顧客の全体像を捉えて、販促活動の結果（過去）との比較で推移を計測する

１．常に新規顧客・見込み客を増やす

followup-CRM活用方法
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２．案件ごとに営業ステップを把握し進捗を管理

成約に一番近いのは・・・
確度の高い案件はどのくらい

すべての情報を一元管理し
共有することで、対応すべき
案件を常に明確にしておく

followup-CRM活用方法
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営業ステップ 顧客それぞれの商談の進み具合を管理

２．案件ごとに営業ステップを把握し進捗を管理

followup-CRM活用方法
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営業ステップ

商談の進み具合を管理

２．案件ごとに営業ステップを把握し進捗を管理

followup-CRM活用方法
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分析営業ステップ

現在の案件の進捗を営業ステップごとに、件数／金額／確度（低・中・高・確定）などで把握

２．案件ごとに営業ステップを把握し進捗を管理

followup-CRM活用方法
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３．計画的な販促活動で目標と実績・結果を管理

年間スケジュールまで落とし込み、成果を見る

followup-CRM活用方法
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販促活動

３．計画的な販促活動で目標と実績・結果を管理

販促活動に応じた抽出条件で、活動すべき人たちをリストアップ

followup-CRM活用方法
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販促活動

リストアップした人たちをフォロー（DM宛名用データ出力／メール送信）し
その結果を個人の履歴に自動出力

３．計画的な販促活動で目標と実績・結果を管理
followup-CRM活用方法
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販促活動

販促活動ごとに、リアルタイムに進捗を管理

案件情報と連動させることで成約（確定）の効果も把握

分析

３．計画的な販促活動で目標と実績・結果を管理
followup-CRM活用方法
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4．やるべきことはやる

アクションに対する
「次のTODO」を確実に実施する仕組み

followup-CRM活用方法
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4．やるべきことはやる
followup-CRM活用方法

未来の活動内容の確認と警告

TODO
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4．やるべきことはやる
followup-CRM活用方法

予定と実績を共有する

TODO
販促活動
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プラン・価格表

無料トライアル スタンダード
５

スタンダード
１０

スタンダード
２０

月払い
（消費税抜き） 39日間無料 2,500円/月 4,500円/月 8,000円/月

ユーザー数 5 5 10 20

ストレージ容量 無制限 無制限 無制限 無制限
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