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 各種 zoho サービスを利用しながら、

あらゆる企業がビジネスで直面している課題へ共に向き合い 解決へと導く、「パートナー支援サービス」。 

本書では、実際に活用されている国内ユーザーさまの声と課題解決の手法についてご紹介します。
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営業の手間を最小限にし、効果の最大化を図
るために商談ステージや入力項目をシンプル
にしたと渡辺氏は話し、こう続ける。「営業
には自分の営業活動を支援するツールとして
Zoho CRM を使ってほしいと話しています。
商談ステージのフローに合わせて、次の行動
を起こすために、いつ何をすべきかが表示さ
れるため、自身の営業活動をデータで管理す
ることができます。またクラウド型の Zoho 
CRM は、営業が外出先で顧客情報を確認で
きることに加え、スマートフォンやノート
PC で移動時間を有効活用し Zoho CRM に入
力することが可能です。今、入力データを業
務日報にするべく検討を進めています」
営業が毎日 Zoho CRM に入力することで、
様々なレポートが自動的に作成されるため、
総務部門の業務の効率化も図れた。データを
視覚的に見やすく表示するダッシュボードを
使って様々なレポートを利用し、会議も行っ
ている。またダッシュボードでは、各営業の
成績がグラフ化されており、大型契約を取る
とすぐにグラフに反映されるため、営業のモ
チベーションアップにもつながっている。マ
ネージャーにおいても Zoho CRM の活用が浸
透してきたと渡辺氏は話す。「Zoho CRM を
もっと上手く活用し、部下のマネージメント
やチームの意思決定の判断に役立てようとし
ています」

CRM 導入は � 度目となるため今回は失敗で
きないとの思いから、時間をかけて慎重に
Zoho CRM を含め CRM 製品の検討を進めた
という。検討段階で重要なテーマとなったの
が、坂井建設にとって懸案だった異なる事業
部門間における顧客情報の一元管理の実現
だった。

「カイトから、Zoho CRM で用意されている �
種類の商談ステージのレイアウトを活用する
ことで実現できるとの提案がありました」と
渡辺氏は話し、こう説明する。「ネットショッ
ピングなど Web を利用した BtoB ビジネス
と不動産売却は、商談ステージが異なるため
それぞれにレイアウトを使用します。また新
築、リフォーム、不動産に関しては商談ステー
ジに大きな違いがないことから、商談の名前
をスラッシュで区切るなど、汎用性とルール
を上手く使って � つのレイアウトで対応する
ことができます」

同社の懸案事項を解決できることが、Zoho 
CRM の採用を後押しした。「顧客情報をベー
スに様々な事業を展開し、お客様サービスを
向 上 さ せ て い く 当 社 の 経 営 戦 略 に、Zoho 
CRM は適していると経営層にプレゼンテー
ションしました。またカスタマイズもある程
度自分たちでできるため、コストをかけるこ
となく現場のニーズに応えることで、定着を
図ることが可能になるとの話もしました。
セールスフォースの導入で失敗した経験を活
かし、今回は入念に設計図をつくり、それを
経営層に示すことで、���� 年に Zoho CRM
の採用が決まりました」( 渡辺氏 )
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住宅産業を中心に大分県地域の暮らしを支える SAKAI 株式会社（以下、坂井建設）。同社は、異なる事業部門間での顧客情報の一元管理の実現が急務となっ

ていた。���� 年、CRM ツールのセールスフォースを導入したが、使いにくさから現場に定着しなかったため、���� 年、Zoho のクラウド型顧客管理・

営業支援システム「Zoho CRM」を導入。現在では同社が全社員に配布する「経営計画書」に Zoho CRM の利用を強調するなど、同社の経営の根幹を担

うツールとして今ではなくてはならない存在だ。全社での顧客情報の一元管理の実現による経営判断の迅速化、生産性の向上により残業時間の � 割減に

も貢献。データに基づく思考や行動へと社員の意識改革も進んでいる。

�� 名

本格的な木造軸組工法による高品
質の注文住宅の設計・施工・販売・
アフターサービス・リフォーム工
事一式・不動産売買･媒介・賃貸

・管理

https://www.saladhome.com/

従業員数

事業内容

URL

SAKAI 株式会社

経営判断の迅速化 残業時間の � 割減に貢献
社内の異なる事業部門間で顧客情報の一元管理を実現

「電車の車両のように何両も繋がって、当社の理念や経
営戦略の実現に向けて社員とともに走り続ける、そんな
イメージを Zoho One に抱いています。」

「デパートような工務店」の実現では
顧客情報の一元管理がベースに

懸案だった顧客情報の一元管理の実
現が Zoho CRM 採用の決め手に

全社員に配布する「経営計画書」の中で
Zoho CRM の利用を何度も強調

���� 年創業、�� 年近くに渡り住宅産業を通
じて、大分県地域の暮らしを支え続けている
坂井建設。現在、サラダホームというブラン
ドを展開する新築事業に加え、リフォーム事
業、不動産事業を展開し、住まいに関わるサー
ビスをワンストップで提供する「デパートの
ような工務店」を目指している。また、住宅
業界に留まらず IT 関連事業や介護事業など
事業領域の拡大や、福岡県をはじめ九州、ア
ジアへの進出にも積極的だ。
同社が目指す「デパートような工務店」を実
現する上でベースとなるのが、異なる事業部
門間における顧客情報の一元管理だ。

題についてこう話す。「新築事業は工務店に
特化した顧客管理ソフト、リフォーム事業は
宛名印刷ソフト、不動産事業は紙情報といっ
た管理方法が全く異なっていました。例えば、
過去に中古物件をリフォームしたいとおっ
しゃっていたお客様が、今回新築を建てたい
とご相談に来店された時、リフォーム部門で
そのお客様の情報を探すのは大変でしたし、
見つけたとしても名前と住所だけしか書かれ
ていないというのが現状でした」
���� 年、同社は全社で顧客情報を一元管理
するべく、セールスフォースを導入。導入に
あたって、工務店に特化した顧客管理ソフト
の仕組みをそのままセールスフォースに当て
はめたため、多くのカスタマイズを行うこと
となり、その結果、使いづらいものになって
しまった。また現場に対し CRM 導入のメリッ
トを上手く伝えることができず、手間が増え
るといった抵抗感を抱かせてしまったことも
定着を妨げた。

「今思うと、現場視点が欠けていました。そ
れでも何とか使いやすいものにしようと、

同社で社内インフラや IT 関連事業を担う
i-DEAR 事業部 部長 渡辺 洋一郎氏は従来の課

営業が切望していたセールスフォースの UI
（User Interface）向上を図ろうとしたのです

が、多くの追加費用がかかることがわかりま
した。追加投資は断念し、セールスフォース
導入プロジェクトは頓挫しました」( 渡辺氏 )
���� 年、CRM 導入を仕切り直す際、渡辺氏
の念頭にあったのが、Zoho のクラウド型顧
客管理・営業支援システム「Zoho CRM」だっ
た。

「使う人に『使ってみよう』という気持ちを
持ってもらうことが大切になるため、最初は
シンプルに始めましょう」という言葉も共感
できたと渡辺氏は話す。「Zoho CRM は UI も
直感的でわかりやすく、これなら営業もスト
レスを感じることなく利用できると感じまし
た」

Zoho CRM をはじめ ICT を活用する
ことで業績をアップさせながら残業時
間を � 割削減

セールスフォースからの移行は多くのカスタ
マイズによる複雑化に加え、� 万レコードと
いう膨大なデータの移行を自社で行ったた
め、半年間を要した。���� 年、坂井建設の
さらなる成長を支える次期 CRM 基盤に Zoho 
CRM が 本 稼 働。同 社 の 経 営 戦 略 に お け る
Zoho CRM の重要性を物語る事実として、経
営トップが作成し全社員に配布する「経営計
画書」の中で、「Zoho CRM のメモ機能を使っ
て お 客 様 情 報 の 入 力 を 必 須 と す る」な ど、
Zoho CRM の利用に関して何度も強調してい
る点が挙げられる。
業務プロセス改革を伴う CRM の現場への定
着では、トップダウンとボトムアップの両面
が必要だ。

Zoho CRM をはじめ ICT を活用することで効
率化や生産性の向上を図り、その結果、業績
をアップさせながら残業時間を最長残業時間
から約 � 割削減することができました」
坂井建設は、建築関連の情報を提供する雑誌
などを発行する新建新聞社が主催する「THE 
SHINKEN HOUSING AWARD����」で「～働
き方改革～ICT 組織改革賞」を受賞した。住
宅業界で常態化している長時間労働の削減に
対する革新的な取り組みや、持続可能な工務
店経営に資する組織作りが評価されたため
だ。「セールスフォース よりもコストを抑え
ることができたのですが、コスト面よりも非
常に大きな効果が得られました。Zoho CRM
の導入効果は、大きく � つのポイントがあり
ます。� つめは、紙ベースの昔ながらの考え
方ではなく、データに基づく思考や行動へと
意識改革が進んできたという点です。ダッ
シュボードやレポート機能により経営トップ
やマネージャーの意思決定の迅速化が図れま
した。� つめは、労働時間の短縮です。定性
面と定量面の両方で効果が出ていることで、
働き方改革の推進に大きく貢献していると考
えています。

今後の展望について渡辺氏はこう話す。「今
後、九州、アジアへの事業展開を進めていく
上で、大切なお客様の情報を一元管理し、意
志決定のスピードアップやデータを活用した
営業支援などを行うために、Zoho CRM の重
要性はますます高まっていきます。まさに経
営の根幹を支えるツールとしてさらに活用を
進めていきます」

基本理念「私達は全ての人々に感謝し、係わ
りを持つ人全てに誠実であり、日々革新し続
ける」のもと、業界の垣根を超えて事業を展
開する坂井建設。Zoho CRM は同社の成長を
支え、一緒に進化していく。

選定・評価

活用法

導入効果

今後の展望について

Zoho CRM の導入により、生産性向上とワー
ク・ライフ・バランス ( 仕事と生活の調和 )
を目指す働き方改革が大きく前進したと渡辺
氏は話す。「当社は、時間をかけずに利益を
追求するという考え方を全社員に浸透させて
います。残業時間の制限などの施策と合わせて、

事業について

導入前の課題
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そして、成功、失敗それぞれの体験を共有し
て、次の提案やアクションに活かすという流
れにつながっていきません。そうしたスタイ
ルでは、厳しい市場環境でも確実に成長して
いくという底力が無い組織になってしまいます。

顧客からの要望を受けて動くだけではなく、
顧客自身も気付かない課題を先回りして見つ
けて、クイックに適切な提案を行う「提案型」
の活動が重要であり、そういったチーム / 組
織を目指しています。
一方、現在取り組んでおりますデジタルマー
ケティングにより、従来の人海戦術だけでは
なく、これまでは出会えなかったお客さまと
の関係構築や、より広くより深く当社を認知
していただくブランディングも目指していま
す。この取り組みにおいて、【LINK with all.】
というオウンドメディアを立ち上げ、沢山の
お客さまに訪れていただいております。

⸺導入に至るまでの検討について
���� 年 � 月ごろ、検討を開始しました。旧
知のシステムインテグレーターである株式会
社 L.I.T（以下、L.I.T）の紙田氏に相談したと
こ ろ、「Zoho CRM」を 提 案 さ れ ま し た。紙
田氏は Zoho CRM を提案した理由として、
グローバル規模で導入実績が豊富なこと、
CRM を核にしながら多くのソリューション
サービスが提供されており、マーケティング
活動推進との連携や、今後新たな取り組みが
必要になった時に他社サービスを導入しなく
てもスムーズに拡張できる点をあげていま
す。また、シンプルに始められて使い勝手が
良いことや導入コストが低いこともあげてい
ます。実際に現場のマネージャーを集めてデ
モを体験してもらい、これならいけそうだと
いう感触を得ました。他社製品も比較検討し、
最終的に Zoho CRM に決定しました。

⸺選定の際、特にどのような点を評価さ

れましたか
現場でのシングルインプットが実現できるこ
と。顧客・担当者・案件・活動（Schedule）・
顧客の声（商談議事など）のみの入力で、様々
な視点の活きたレポート（BI）機能を有する
こと。ブラウザは当然のことスマートフォン
アプリでもシンプルなインターフェースで使
えること。現在取り組んでいるマーケティン
グ 活 動 推 進 に も、連 動 し て い け る こ と。
Zoho CRM は、現状の課題と今後の活動にも
対応していけると評価し、導入に至っており
ます。

⸺ど の よ う な 使 い 方 を さ れ て い ま す か。
ダッシュボードを部門ごと、エリアごとに使
用し、さまざまな角度からワンクリックで分
析をできるようにしています。提案領域ごと
の動きも可視化されました。営業担当者が次
のアクションをどうとるべきかなどを、チー
ムでサポートできる体制が整ってきておりま
す。現状はまだ担当者によって活用頻度に差
はありますが、Zoho CRM だけで顧客活動の
管理と分析がすべて行えるので、今度もさら
に普及させ ���％の運用が CRM で行われる
ようにしていきたいと思っています。

レポート機能は現場の営業メンバーでも簡単
に作れるため喜ばれています。レポート作成
数が急増しており、前 CRM と比べ、Zoho 
CRM は月間で数千件になっており、以前に
比べて格段に顧客管理が進んでいます。また、
活動状況が良くわかるようになったので、現
場の営業に対する指示などマネージャーの判
断が迅速になりました。また、アクションプ
ランをキャンペーンとして登録し、活動状況
を可視化する機能も利用しています。以前は
Excel などで管理していたので、集計や報告
にも手間がかかっていましたが、それがワン
クリックで状況がわかるようになり、大幅な
効率化につながっています。業績会議でのア
クションプランの進捗報告も、簡単にできる
ようになりました。

て長年のコア事業の一つであるコンタクトセ
ンターと全国運用保守まで手がけておりま
す。屋外の分野では、地域インフラとして光
アクセス、CATV などの工事業務、携帯電話
基地局工事まで幅広く行っております。

「IT ソリューションズグループ」では、業務
システムインテグレーションを中心に、お客
さまの課題解決をご支援します。近年では、
AI を中心とした先進技術の応用研究を強化し

（自社で AI ラボも展開）、IT 市場に向けて様々
な製品を開発・ご提供致しております。

「通信事業グループ」は、当社の創業からの
事業であり、最新の情報通信技術で、社会・
地域を支える通信インフラの設計・構築を
行っております。

また、営業拠点も大阪、京都、奈良、神戸の
関西圏のみならず、東京、名古屋、札幌、新潟、
岡山、徳島、福岡にもそれぞれ支社、支店を
含む事業所を設置し、お客さまをサポートし
ております。

CRM に求めることは、いくつかございます。
�. 営業改革で目指している、結果重視からプ
ロセス重視の取組みを醸成する。
�. リアルタイムに顧客への提案活動の進捗状
況を把握し、チーム / 組織単位で適切なアド
バイスやアクションにつなげること。
�. 顧客の先回りをする提案型案件を増
やすこと。
�. そして、これらがわかり易く、便利に、い
つでも使えること。

現在は、業績も順調に推移していますが、厳
しい市場環境の中で事業活動を進めているこ
とは他社と変わりません。
結果重視の営業管理の場合、営業部門全体が
どうしてもひたすら数字を追いかけることに
なる。結果の数字は大切ですが、「どうして、
この提案は受注に結びついたのか」「なぜこ
のプロジェクトは失注してしまったのか」と
いう考えが生まれにくくなってしまいます。

通信インフラから企業内ネットワーク
構築まで、総合的な ICT ソリューショ
ンを提供

使いやすさとコストを評価し、
「Zoho CRM」を採用

日本電通株式会社

Zoho CRM は使いやすく
営業活動の活性化を実感

従業員数

事業内容

URL

連結 ��� 名 / 単独 ��� 名（���� 年 � 月 �� 日現在）

情報通信テクニカル・サービス（ICT）事業、

IT ソリューション（システムインテグレーション）

事業、通信設備事業

https://www.ndknet.co.jp/

（事業部サイト）https://tsunagu.ndknet.com/

営業活動を見直し、求めていた提案型の案件が増加！
自社の基幹システムと連携させ、活動情報を全社で共有

「Zoho CRM に思い切ってリプレースしたことで、当社
の営業活動の品質が高まりました。レポートの作成数も
急増しており、導入の効果は歴然です。」

創業は ����（昭和 ��）年です。旧日本電信
電話公社より線路 � 級の認定を受け、電気通
信工事会社として事業をスタートしました。
その後、ICT ソリューション事業にも進出し、

「私たちは情報通信技術と企業家精神で人々
が安心して生活のできる環境づくりに貢献し
ます」を企業理念とし、事業を推進していま
す。現在、当社には � つの主要事業グループ
があり、大きく「情報通信テクニカル・サー
ビスグループ」 「IT ソリューションズグルー
プ」 「通信事業グループ」に分かれています。

「情報通信テクニカル・サービスグループ」
では、事業活動における情報コミュニケー
ションネットワークの道づくりを行ってお
り、コンサルティングから導入、運用、そし

活用法

日本電通株式会社

近年、多くの企業が活動の可視化による営業改革に取り組んでいる。日本電通株式会社 アドバンストテクノロジー事業部（情報通信テクニカル・サービ

スグループ）は、元々、他ベンダーの CRM を利用していたが、今回、さらなる現場力強化に必要な機能の見直しとコストの最適化を目指し、���� 年に

リプレースを検討。使いやすさやコスト、拡張性などを評価し、Zoho のクラウド型顧客管理・営業支援システム「Zoho CRM」の導入を決定した。導入

支援を行う Zoho の開発パートナーの手厚いサポートもあり、CRM の利用頻度が大幅に向上。また、担当者の利用が進んだことで CRM に活動データが

蓄積され、営業活動をリアルタイム且つスピーディーに可視化された。さらに、Zoho からのシングルインプットでそのまま基幹システムとの連携が実

現されている。これにより、他部門との活動情報の共有も進んでいる。

Zoho CRM は現在、営業部門だけで利用して
います。営業部門で営業活動の可視化ができ
たのはいいのですが、情報が営業だけで閉じ
られてしまい、他からは営業部門の活動状況
が見えていませんでした。そこで、必要な情
報を基幹システムに連携させたいと考えまし
た。当社の基幹システムと Zoho CRM が対
応する要件の基準が異なっていたため、L.I.T
に相互のデータをつなぐゲートウェイを開発
してもらいました。接続テストなどを経て
���� 年 �� 月中旬に接続が完了しました。そ
の結果、Zoho CRM に登録された営業担当者
の活動がログとして基幹系に流れ、当社基幹
システムのにそのまま反映されるようにな
り、営業部門が両システムに二重で入力する
必要がなくなりました。ここで構築された
ゲートウェイは「まちかつ for Zoho」という
サービスとして、L.I.T が一般向けに提供も
しています。
マ ー ケ テ ィ ン グ 活 動 推 進 の ソ ー シ ャ ル

（SNS）との連動、技術部門における導入や
プロジェクト管理といった現場のマネージに
も広げていきたいと考えています。現在、屋
外の ICT ネットワークを担当している部門の
営業は、まだ Zoho CRM を使えていません。
今後、屋外の ICT を担う部門のメンバーにも
Zoho CRM の導入を広げて、さらなる連携を
強化していきたいと考えています。

「まちかつ for Zoho」とは Zoho CRM と基幹
システム間の API 連携サービスです。Zoho 
CRM と基幹システム間の API 連携が、さま
ざまな要因により実現できない場合に API
ゲートウェイとして間に立ち、データ連係を
可能にします。

「まちかつ」とは株式会社 L.I.T が提供するク
ラウド型マーケティング CMS です。

基幹システムと Zoho CRM を連携、
さらなる活用を目指す

導入効果

今後の展望について
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企業にとってオフィスは、経営ビジョンや立
地戦略・ブランディング戦略、人員計画など、
経営戦略上の重要な要素となる。オフィスビ
ルの仲介や移転プロジェクトのマネジメント
を行うオフィスバンクは、���� 年の会社設
立以来、オフィスコンサルティング事業を中
核に成長してきた。単なる物件紹介屋ではな
く、「お客様にとって移転すべきは今なのか」
という現状分析からサポートをスタートし、
移 転 コ ス ト シ ミ ュ レ ー シ ョ ン 作 成、ス ケ
ジュール立案など、顧客それぞれの視点に
立った提案を行っている。その実力は豊富な
実績が実証しており、これまで培ってきたベ
ン チ ャ ー 企 業 の 移 転 ノ ウ ハ ウ や、ス ピ ー
ディーかつ手厚いサポートが大きな強みだ。

設立以来、着実に成長を続けるオフィスバン
クだが、さらなる事業拡大のためには、経験
と勘に頼る営業からの脱却が求められた。
���� 年、同社はデータを活用し営業活動を
支援するべく、CRM ツールのセールスフォー
スを導入。だが、この導入は成果を上げられ
ずにいた。その理由について、オフィスバン
ク オフィス事業本部 経営企画部 部長代理 兼 
営業企画室 室長 中川 香氏は「一言でいえば、
管理側、ユーザ側の両者にとって使いこなす
ハードルが高いものだったからです」と話す。
同社で CRM の運用を担うスタッフは営業出
身であり、IT に詳しいわけではなかったス
タッフにとって、セールスフォースは扱いや
すいものではなかった。

「CRM を “魔法の杖” だと勘違いして、あれ
もしたい、これもしたいと項目をどんどん増
やした結果、管理が複雑になりました。ワー
クフローも無作為に作り続けたため、変更す
る際に影響範囲を把握しきれずエラーが頻繁
に起こり、原因を追求するのも困難でした。
高額の利用料を払いながら、新規開拓用の電
話帳と請求書発行にしかほぼ使えない、とい
う期間がずいぶん長くありました。営業も請
求書発行のために入力するといった感覚だっ
たことから、目指していた営業活動を支える
データ活用とは程遠い状態でした」
デジタル社会が進展する中、同社ではデータ
に基づく営業スタイルへのシフトが急務と
なっていた。���� 年 � 月、同社はセールス
フォースの契約が終了する ���� 年 � 月を見
据え、次期 CRM 構築プロジェクトを立ち上
げた。現状をどう打開していくか、解決策に
導く出会いがあったと中川氏は振り返る。上
司から同プロジェクトに紹介されたのが、ク
ラウド型 CRM における導入支援の豊富な実
績と知見を有するカイト合同会社（以下、カ
イト）だった。

⸺営業活動の見える化、顧客フォローなど

経営課題の解決に向けて大きく前進

⸺アポイント数や商談保有数など営業担当

者の進捗状況が高い精度で把握可能に

⸺経験と勘に頼る営業からデータを活用し

た営業へ一歩を踏み出した

現在、経営層から求められている「売れる営
業の見える化」実現に向け、営業担当ごとの
行動量データの蓄積を始めているという。

「Zoho CRM のデータから、“売れる営業” 担
当の傾向分析を行っています。新人営業担当
が � 年後に “売れる営業” になるために、�
年目、� 年目、� 年目と、それぞれの段階で
なすべき行動は何か、営業企画室として提言
できるように営業の行動量データを蓄積して
います。また行動量データを分析することで、
営業担当それぞれの得意、不得意も見えてき
ます。個々の営業のタイプを見える化するこ
とで、見込み客に適した営業担当を割り当て
ることも可能です」( 中川氏 )

���� 年 � 月に Zoho CRM が本稼働し、半年
が経過した現在、営業活動の見える化による
効果が出てきているという。「Zoho CRM の
導入に合わせて、営業に関する社内ルールの
変更を行いました。従来、お客さまに一度お
会いしたら顧客化するという社内ルールだっ
たのですが、Zoho CRM の導入により今は具
体的な商談化前の場合は見込み客としていま
す。また商談ステージで管理することで、営
業ごとのアポイント数や商談保有数など進捗
状況が高い精度でわかるようになりました」
( 佐藤氏 )

カイトからは、「本当にこの機能は必要なの
か、もっとこうしたら簡単にワークフローが
できるなど、シンプルに運用するための考え
やヒントについていろいろとお話していただ
きました」と中川氏は語り、「ミニマムに始
めましょう。後から必要な機能を追加してい
けばいい」というカイトのメッセージが心に
響いたという。小さく始めて企業とともに成
長していく CRM として、カイトは世界中で
導入が拡大する Zoho のクラウド型顧客管
理・営業支援システム「Zoho CRM」を提案
した。
オフィスバンクは次期 CRM として、既存の
セールスフォース、Zoho CRM、サイボウズ
の kintone の � つの製品に絞り、機能、使い
やすさ、コストなどの検討を進めた。「セー
ルスフォースは使いこなすまでのハードルが
高く、kintone は利用する上でハードルは低
いけれど、当社のニーズを満たすためには多
くの追加アプリの導入が必要でした。セール
スフォースで行っていたこと、実現したかっ
たことをすべてカバーした上で、使いやすさ
と多機能を両立していたのが Zoho CRM で
した」と中川氏は率直に語り、さらにこう続
ける。

「コスト面でも Zoho CRM の月額ライセンス
コストはセールスフォースの �/� であり、非
常に魅力的でした。今後、例えば � 年間利用
することを考えると、コスト削減効果はとて
も大きなものとなります。またカイトのサ
ポートを受けられることも重要なポイントと
なりました」と説明する。
���� 年 � 月、同社は Zoho CRM の採用を決定、
同年 � 月から構築を開始した。構築は順調に
進んだが、項目が多すぎたことで「データが
汚れていた」ため、データ移行には時間と手
間を要したと、オフィスバンク オフィス事
業本部 経営企画部 営業企画室 室長代理 佐藤
友 香 氏 は 話 し、こ う 付 け 加 え た。「Zoho 
CRM へのリプレースを契機に、データ活用
のベースとなるデータの整理を行うことがで
きました」

採用のポイントは使いやすさと機能、
月額ライセンスコストは �/� に

「今回は、営業担当に理解して使ってもらう
ことに重点を起きました」と中川氏は言葉を
添えた。「カイトから、管理に関してすべて
システムに頼るのではなく、人によるサポー
トが大切になるというアドバイスをいただき
ました。各課の営業アシスタントに Zoho 
CRM の教育を行い、人的フォローができる
体制を整えています。また自分でこういうレ
ポートをつくりたい、グラフ化してチームで
共有したいなど、営業担当から次々と要望が
寄せられています。これまでは全くなかった
ことです。自分たちが入力したデータがどう
役立つのか、さまざまな角度からの分析・グ
ラフ化など視覚的にわかることで理解が深ま
り、入力するモチベーションの向上につな
がっていると思います。Zoho CRM への入力
は、営業担当の日常業務として浸透しています」

「今回は、営業担当に理解して使ってもらう
ことに重点を起きました」と中川氏は言葉を
添えた。「カイトから、管理に関してすべて
システムに頼るのではなく、人によるサポー
トが大切になるというアドバイスをいただき
ました。各課の営業アシスタントに Zoho 
CRM の教育を行い、人的フォローができる
体制を整えています。また自分でこういうレ
ポートをつくりたい、グラフ化してチームで
共有したいなど、営業担当から次々と要望が
寄せられています。これまでは全くなかった
ことです。自分たちが入力したデータがどう
役立つのか、さまざまな角度からの分析・グ
ラフ化など視覚的にわかることで理解が深ま
り、入力するモチベーションの向上につな
がっていると思います。Zoho CRM への入力
は、営業担当の日常業務として浸透しています」

め、『わかりやすくなった』、『見やすくなった』
と、営業担当からも高い評価を得ています。
また、セールスフォースを利用していた時、
誤入力の際にエラーメッセージを出しロック
をかけていましたが、今は多少の入力のゆら
ぎは許容し、入力しやすさを重視しました」
( 佐藤氏 )

データの精度を高めるためには、営業担当が
入力することが前提となる。「セールスフォー
スより Zoho CRM は直感的に操作が行えるた

データに基づく営業スタイルへのシフ
ト障壁となったのは既存 CRM の使い
にくさ

株式会社オフィスバンク

�� 名

不動産に関するソリューション事業・
オフィスコンサルティング事業・
プロジェクトマネジメント事業

https://www.obg.co.jp/

従業員数　　

事業内容

URL

オフィスビルの仲介や移転プロジェクトのマネジメントを行う株式会社オフィスバンク（以下、オフィスバンク）。同社はさらなる成長を目指し、勘と経

験に頼る営業から脱却し、データに基づく営業スタイルにシフトするべく、既存の CRM 基盤を Zoho のクラウド型顧客管理・営業支援システム「Zoho 

CRM」で刷新した。「営業活動の見える化」を実現し、営業担当ごとのアポイント数や商談保有数などの進捗状況が高い精度で把握可能に。現在、行動量

データの蓄積も行っており、「“売れる営業” の見える化」に取り組んでいる。

株式会社オフィスバンク

営業活動の見える化とともに、毎月のライセンスコストを �/� に削減
データに基づく営業スタイルへ、既存 CRM 基盤を「Zoho CRM」で刷新

「自由自在にカスタマイズでき、私たちに合わせてくれ、
共に歩んでいける CRM です。」

営業も直感的な使いやすさを高く評価
Zoho CRM への入力が日常業務に浸透

導入効果

顧客フォローについては大きな一歩が踏み出
せたと佐藤氏は話す。「従来、最初にアポイ
ントをとった営業担当が、そのお客さまを
“ホールド” する社内ルールとしていました。
ホールドの多い営業担当で ��� 件を有して
おり、一人の営業がフォローできる目安であ
る ��� 件を超えた際にどう対応していくか
は重要な課題でした。今は、Zoho CRM を使っ
て � カ月間ノータッチだった場合には自動的
にホールドから開放するワークフローをつく
ることができました。この半年間で、ホール
ドから開放された件数は ��� 件近くに達し
ます。ホールドからの開放を可視化できたこ
とで、これまではご無沙汰してしまっていた
お客様をフォローすることが可能になりまし
た。Zoho CRM を活用したメールの定期配信
など、フォローする仕組みの構築が次のテー
マです」
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CRM を見直した結果、「山積する課題を解決
するにはリプレースしかない」と決断した杉
原氏。パートナーには、以前から杉原氏の付
き合いがあるカイト合同会社（以下、カイト）
を選んだ。カイトからの推薦で導入を決めた
のが、ゾーホージャパンが提供するクラウド
型 CRM システム「Zoho CRM」だ。全世界
で約 � 万社に導入された実績を持つ顧客管理
/ 営業支援ツールである。

「Zoho CRM は大手クラウド型 CRM ツールと
同じことができるのはもちろん、コストパ
フォーマンスが高く、機能の追加や変更が容
易で拡張性にも優れていました。当社の課題
を解決できる CRM として、採用に踏み切り
ました」（杉原氏）���� 年 � 月に Zoho CRM
を � ライセンス購入。大手クラウド型 CRM
ツールからのデータ移行や社内向けマニュア
ル作成などに着手した。そして、���� 年 �
月には �� ライセンスまで追加し、社内講習
を経てカットオーバーした。「Zoho CRM の
ユーザインターフェースは直感的でわかりや
すいので、簡単な社内講習だけで担当者全員
が使えるようになりました。そのため、現場
への定着率が上がり、費用対効果をより高め
ることができました」（杉原氏）また、念の
ため従来の大手クラウド型 CRM ツールのラ
イセンスを � つ残しておいたが、Zoho CRM
がスムーズに導入できたので一度も画面を開
くことはなかったという。うれしい誤算である。

アタラはリスティング広告を中心とした運用
型広告の戦略立案を推進するほか、コンサル
ティング事業によって、顧客のデジタルマー
ケティングを支援している。運用型広告の実
施などを含めて、マーケティング活動におけ
る自社の内製化を支援する、インハウス化支
援ビジネスのパイオニアとなる存在だ。イン
ハウス型は同社の強みである。運用型広告は
日々進化するテクノロジーであり、いつどこ
に広告を出し、結果をどう分析して次に活か
すかなど、専門的なノウハウが求められる。
同社は広告主や広告代理店が自ら適切な広告
運用を実施できるよう、伴走しながらインハ
ウス化を支援する。加えて、業界をリードす
る運用型広告レポートを自動的に作成するシ
ステム「glu」を提供し、システムを利用し
たテクノロジーコンサルティング事業にも注
力している。

アタラ合同会社

「Zoho CRM」へのリプレースでコストを �/� に削減
さらに経営の可視化やデータの有効活用に貢献

こうした事業を支えるプラットフォームとし
て、アタラでは CRM（顧客管理システム）
を有効活用している。���� 年の創業時には、
大手のクラウド型 CRM ツール「大手クラウ
ド型 CRM ツール」を導入していた。アタラ
合同会社 CEO 杉原 剛氏はこれまで培ってき
た経験やノウハウを活かし、構築や運用を自
らの手で行った。しかし事業の成長に伴って、
さまざまな課題が浮かび上がってきたとい
う。まず挙げられるのがコストの問題である。

「創業当初は実質私一人で CRM を活用してい
たので、ライセンス数は � つで済みました。
しかしビジネスが拡大し、顧客や取引件数、
従業員も増えていったため、それに応じて
CRM のユーザ数も増やす必要がありました。
利用していた大手クラウド型 CRM ツールの
ライセンス費用はライセンス数が増えると、

そのコストは中小企業である当社には見合わ
ないレベルに達してしまいました」（杉原氏）
一方、運用管理や保守の面でも大きな懸念を
抱 い て い た。杉 原 氏 は、「大 手 ク ラ ウ ド 型
CRM ツールは多くの機能が実装されていま
したが、当社には高度なものが多くビジネス
の実情に合わなくなっていました。さらに、
追加で自動化などの機能を実装する際は、私
自身でカスタマイズを行っていたため属人化
し、システム構成も複雑化していきました」
と明かす。

課題がそれだけではない。拡張性も限界を迎
えつつあった。「CRM を中核として、他の機
能を追加して連携させ、システムを拡張した
いと考えていました。しかし大手クラウド型
CRM ツールでは、ほかのアプリケーション
を追加導入しようとすると、高価で複雑に
なってしまいそうで、踏み切れませんでした」
と杉原氏は振り返る。このままでは CRM が
足かせとなり、ビジネスの成長が足踏みして
しまう。

CRM のコスト増大と複雑化が
ビジネスの足かせに

CRM を「Zoho CRM」にリプレース
充実したアプリケーションと容易な拡
張性が決め手に

⸺CRM で �/� のコスト削減を実現、さらに

経営の可視化やデータの有効活用に貢献

アタラは Zoho CRM の導入によって多くの
効果を得ている。狙い通りの結果となり、杉
原氏は手応えを感じている。まずは何と言っ
てもコストの問題を根本的に解決できたのが
大きい。「CRM だけでコストを �/� に削減で
きました」と杉原氏は強調する。業務の可視
化やデータの有効活用も格段にレベルアップ
し、業務効率化や顧客サービス向上など経営
のさらなる最適化を実現している。杉原氏は、

「Zoho CRM によって厳格な原価管理が可能
になるほか、Web サイト経由の見込み客の
情報をすぐに共有できて状況を可視化できる
ようになりました」と語る。Zoho CRM の効
果はほかにもある。顧客用のサーバ契約管理
の一元化ができるようになるなど、経営全体
の効率化や顧客サービス向上に効果を発揮し
ている。

モバイルアプリも用意されているので、ス
マートフォンやタブレット端末によって場所
や時間にとらわれず利用できる点も効率化に
寄 与 し て い る。運 用 管 理 に つ い て、Zoho 
CRM はアタラが必要とする機能が備わって
おり、かつそのシンプルさによってシステム
の複雑さを解消できたという。杉原氏は、「シ
ステムの実装にコーディングがほとんどいら
ない、もしくは全く必要ないといった『ノー
コード、ローコード』によって、微小な機能
の追加や変更なら担当者自身で行えます。ま
た、顧客の利用状況を示すレポートについて
も、社員自らが作成する動きも出てきていま
す。おかげでビジネスの変化に合わせて、シ
ステムを素早く柔軟に対応させられるように
なったのがうれしいですね。専任の IT 担当
者がいない当社にはうってつけです」と語る。
Zoho CRM が顧客のインハウス化支援にも貢
献できたことも大きな効果だ。「お客さまは
当社のコンサルティングのもと、Zoho CRM
などを自社ビジネスに活かせるので、より高
い説得力のもとにデータ活用を推進できます。

⸺ライセンス料を抑えながら細やかなデー

タ連携が実現できるクラウドアプリケーショ

ン「Zoho One」

アタラでは Zoho CRM のほか、営業やマー
ケティング、会計・人事など、�� を超える
クラウドアプリケーション「Zoho One」も
導入している。Zoho One を利用したシステ
ム拡張においてアタラは、価格を抑えたライ
センス料で細やかなデータ連携が実現できる
点を高く評価している。「必要なアプリケー
ションを順に試し、見極めてから本格導入で
きるため非常に助かりました」（杉原氏 ) 現
在では、Web サイト訪問者への営業アプロー
チサービス「Zoho SalesIQ」、イベント運営
ツ ー ル「Zoho Backstage」な ど �� 種 類 の
Zoho One アプリケーションも導入し、それ
ぞれをデータ連携させた。加えて、アタラが
提供するビジネスに必要なデータや機能をク
ラウド上のプラットフォームに統合し一元管
理できるダッシュボード「Domo」との自動
連携機能を杉原氏が作成。Zoho の各種アプ
リケーション、他社の名刺管理クラウドサー
ビスなどの情報を Domo 上に集約させて一
元化を図った。

Zoho One アプリケーションの導入によって、
従来の CRM で同じ機能のものを導入した
ケースと比べたら、劇的と言ってもよいほど
コストを圧縮できたことに加えて、アタラの
経 営 の 効 率 化 に 大 き く 貢 献 し て い る。

「『Zoho SalesIQ』によって、見込み客に配信
したニュースレターを、誰がいつ開いたのか
など細かい管理ができるようになりました。
さ ら に『Zoho Backstage』の お か げ で、充
実した内容やデザインのキャンペーンサイト
を手軽に、そして短時間で作成できるように
なりました」と杉原氏はその効果を語る。

アタラ合同会社

「必要なアプリケーションを順に試し、見極めてから本
格導入できるため非常に助かりました。」

グループ �� 名

広告レポート自動化システムの開発・
運用型広告の戦略立案、体制構築、
運用支援・データコレクション、
ダッシュボード構築支援・
伴走型インハウス支援・
アトリビューション分析など

https://www.atara.co.jp/

従業員数　　

事業内容

URL

運用型広告のデジタルマーケティングのコンサルティングを軸に事業を展開するアタラ合同会社（以下、アタラ）。以前利用していた大手クラウド型

CRM ツールは、事業の成長に伴ってコストや運用管理、拡張性の面で実情に合わなくなっていた。そこで、Zoho のクラウド型 CRM システム「Zoho 

CRM」にリプレース。CRM のコストを約 �/� に削減できたことに加えて、各アプリケーションのデータ連携による経営の可視化やデータ活用の推進、ビ

ジネスの変化にシステムを素早く柔軟に対応できる体制の整備など、多くの効果を得ている。

導入前の課題

全社の利益パフォーマンスが一目で把握できる BI ツール「Domo」

アタラでは、Zoho CRM のカスタマイズも
行っている。システムの基本的な連携機能の
実装は杉原氏自身で手がけたが、高度なカス

タマイズはカイトが広く支援している。その
一例が、アタラが展開する広告キャンペーン
の顧客情報の登録だ。毎月顧客に対して実施
する広告キャンペーンの登録は Zoho CRM
の標準機能の場合、� つずつコピーするなど
して入力しなければならなかった。「カイト
にカスタマイズしていただき、複数月分の
キャンペーンを一気にまとめて登録できるよ
うにしてもらいました。登録の手間と時間が
大幅に削減できて助かります。カイトは、開
発力はもちろん、どのようなデータをどう連
携させるべきかなど、データ活用の根幹にお
ける知見とノウハウも豊富であり、パート
ナーとして非常に頼もしいです」（杉原氏）

カイトの強力な支援のもと、Zoho 
CRM の柔軟なカスタマイズを実現

導入効果
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セールスフォースと比べて
Zoho CRM は開発費が �/�、
ランニングコストが �/��

株式会社イナバ写真館

株式会社イナバ写真館

福岡県の北部、福岡市と北九州市の中間に位
置する福津市で ���� 年の創業以来、�� 年以
上に渡り地域住民に愛され続けているイナバ
写真館。「日本一おしゃれな写真館」、「日本
を代表する思い出創造企業」を目指す同社は
この �� 年間、���% の成長を継続している。
お客さま第一のビジネスモデルや CRM への
取り組みなど、新時代の写真館のあり方を追
求している。同社のビジネスモデルのキー
ワードが「親戚のおじちゃん」だ。その真意
について、イナバ写真館 代表取締役 吉田弦
矢氏はこう説明する。

「年間 �,��� 組の撮影のうち、七五三が ��%
を占めています。普段来ていない衣装で撮影
するのは小さなお子さんにとって大きな負担
となります。撮影の前に、お子さんの好きな
オモチャや食べ物、笑いのツボなどご両親に

カウンセリングを行いながら、子供たちと遊
ぶ時間を設けています。子供とスタッフとの
距離感が親戚のおじちゃんやお兄ちゃん、お
姉ちゃんになったところで、衣装合わせを行
い、撮影に入ります。子供たちに撮影する時
間が楽しかったと言ってもらいたいのです」。
七五三の写真撮影を求め、福岡市や北九州市
など、遠方から来店する顧客も増えている。

「誕生から七五三、入学式、成人式まで親戚
のおじちゃんとして撮影を通じて、子供の成
長をご両親とともに見届けるのは幸せなこと
です」
顧客の � 割以上がリピーターや紹介という事
実からも、同社が顧客との絆を最重視してい
ることがよくわかる。その絆を築く上で欠か
せないのがコミュニケーションだ。「写真館
ビジネスは高度なサービス業」と言い切る吉
田氏が、業界でいち早く CRM に着目した理
由についてこう述べる。「お客さまが増え続
ける中で、親戚のおじちゃんとしてお客さま
ごとの情報を頭の中で記憶していくというの
は非現実的です。データに基づく顧客管理で

お客さま一人ひとりにしっかりと向き合い、
コミュニケーションによるサービス向上を
図っていくためには、CRM が必要でした」

���� 年、イ ナ バ 写 真 館 が 最 初 に 導 入 し た
CRM は、写真業界に特化したシステムだっ
た。「住所管理と発注台帳管理で利用してい
ました。通話内容のメモ機能もあったのです
が、メモ機能を使うためには面倒なステップ
を 踏 ま な け れ ば な ら ず、従 業 員 が ス ピ ー
ディーに対応するのは困難でした。お客さま
数が増えるのに伴い、お客さまとの関係を継
続的に構築できる、真の意味での CRM の構
築が急務でした」

お客さま第一のビジネスモデルで
この �� 年間、���% の成長を継続 吉田氏は、スタッフが数分でも時間を節約で

きるように、必要に応じてワークフローを作
成しているという。「例えば、ワークフロー
により商談ステージの裏で工程管理を動かし
ています。写真を修整するレタッチ作業が完
了した場合、担当者が完了のボタンを押すと、
商談ステージが自動的に移動します。またご
予約メールアドレスをご登録いただいている
お客さまには、ご予約完了時点と撮影日前日
にメールを送信するようにしており、人手を
かけることなくサービス向上を図っていま
す」
カメラマンであり、ICT に触れる機会がなかっ
た吉田氏だか、今では Zoho 独自のプログラ
ミング言語「Deluge」（デリュージ）を使っ
て自らプログラムをつくっている。「例えば、
衣装管理システムと Zoho CRM を連携させる
プログラムをつくりました。使用する衣装と
商談を紐づけ、日時を決めて Zoho CRM 側に
送信すると、衣装を管理するカレンダーに反

���� 年、同 社 は � 月 時 点 で 前 年 同 期 比
���% の成長を遂げているという。その推進
力となっているのが Zoho CRM だ。今後の展
開について「Zoho CRM を導入して � 年が経
過し、お客さまデータも蓄積されてきたこと
から、データに基づき DM などの施策を打つ
ことで売上拡大を図っていきたい」と吉田氏
は語った後、こう付け加えた。「素晴らしい
サービスを提供する写真館が随所にあれば、
写真館ビジネスの発展はもとより、写真館を
中心とした新しい家族文化の形成にも貢献で
きると思います。お客さまとの関係構築やコ
ミュニケーションの促進に欠かせない CRM
として、写真館が導入できる現実的かつ最適
解が Zoho CRM です。今後、Zoho CRM の利
用者が交流するコミュニティづくりや、CRM
の教育ビジネスにも取り組んでいきたいと思
います」

地域の笑顔に支えられ、成長を続けるイナバ
写真館。顧客との絆を大切に、撮影を通じて
思い出を創造していく同社の取り組みを、
Zoho CRM はこれからも支えていく。

映されます。このプログラムをベンダーに依
頼すると、数週間の時間と数百万のコストを
要しますが、自分でつくればコストもかから
ず � 日間で実現できました。また Zoho CRM
のキャンバスビューを利用し、振袖のレンタ
ル事業用に写真付きで小物を含めて �,��� 点
近い品物管理を行っています」
サービス向上や面倒なルーティン業務の自動
化に API 連携を活用していると吉田氏は話
す。「Zoho CRM と オ ン ラ イ ン ス ト レ ー ジ
Google ドライブを連携し、Google ドライブ
にお客さま専用フォルダーを作って、そこに
撮影した写真データを保存しお客さまにメー
ル納品しています。また Google カレンダー
と連携し、スタジオ、カウンセリング、衣装室・
ヘアメイク、写真選び・セレクトルームの �
つの枠のスケジュールを自動的に反映させて
います」

���� 年、CRM を徹底的に調べた結果、セー
ルスフォースと Zoho のクラウド型顧客管理・
営業支援システム「Zoho CRM」の � つの製
品に絞り込んだと吉田氏は振り返る。「ベン
ダーにセールスフォースの見積を依頼した結
果、当社では導入できない高額の回答でした。
業界特化型の CRM を使い続ける選択肢はな
かったので、東京に出掛ける機会に Zoho 
CRM の製品説明を受けるためにゾーホー
ジャパンを訪ねました。そこで紹介を受けた
のが、Zoho CRM の豊富な導入実績と知見を
持つカイト合同会社（以下、カイト）でした」
当時、CRM の基本的な考え方もわかってい
なかったと吉田氏は話す。「顧客管理ばかり
に目を向けていたのですが、カイトと話をし
ていく中で、アンケートを使ってお客さまの
声を吸い上げてビジネスに活かすなど、戦略
的なマーケティングにデータを活用していく
ことの重要性に気づかされました。CRM の
本質を大枠で理解できるようになったこと
は、カイトとのお付き合いで得た一番の宝だ
と思っています。また Zoho CRM は、セール
スフォースと比べて開発費が �/�、ランニン
グコストが �/�� でした。これからも ���%
以上の成長を維持するためには、最適な投資
で効果を最大化することが必要でした」

お客さまからの電話をポップアップで
表示、会話をしながらメモ機能で通
話内容を入力

���� 年 � 月、イナバ写真館はカイトのサポー
ト の も と Zoho CRM の 構 築 を 開 始。Zoho 
CRM 導入後、大きく変わったのが顧客との
最初の接点となる電話による応対業務だ。
Zoho CRM では着信通話と発信通話に関し
て、通話日時、通話時間、通話内容を入力す
るメモなどを登録できる。その利便性につい
て吉田氏はこう説明する。「お客さまが不在
の場合、後日電話をかけなおす際に、この時
間は不在が多いといったことも過去の履歴か
らわかります。またお客さまから電話がか
かってきた時、ポップアップでお客さま情報
が表示されるため、電話を取る前に気持ちの
準備ができることに加え、会話をしながら
ポップアップで直接メモを残すことができま
す。さらに Zoho CRM とクラウド PBX シス
テム Twilio を連携し、お客さまとの通話を

録音しており、行き違いがあった場合に確認
することも可能です」
当初は、商談という括りを理解するのに苦労
したと吉田氏は話す。「七五三や入学式など
の撮影が商談となります。また世帯主の名前
を登録先で登録、それに紐づけた連絡先に家
族の名簿が入っていくデータ構造になってい
ます。お客さま情報をデータとして管理する
ことでコミュニケーションがよりスムーズか
つ効果的に行えるようになりました。例えば
七五三の商談では、メモ機能により日時、タ
イトル、本文に加え、カウンセリングシート
を添付しています。お客さまがリピーターと
して来店された時、スタッフは撮影の前にお
客さまの名前で検索し、どんな思いで来てく
ださったのか、また笑いのツボなどを確認し
ています」
同社は、社内に Zoho CRM による運用を定着
させるための工夫も施している。「スタッフ
が商談ステージでメモ機能を使って入力する
ように、原則的に手書きメモを禁止しました。
また、忙しくてご予約の入力を忘れたという
ことがないように、閉店作業の中で当日の通
話レポートを出力し、入力漏れがないかを
チェックしています。入力漏れはその場で入
力し、予約が重なっていた場合はお客さまに
ご連絡を入れてその日のうちに調整します。
システム任せにせず、最後はアナログのワー
クフローでミスを防止し業務の品質を高めて
います」

API により Zoho CRM と
Google ドライブを連携し
写真データのメール納品を実現

福岡県福津市で地域住民から �� 年以上に渡り愛され続けている株式会社イナバ写真館（以下、イナバ写真館）。この �� 年間、���% の
成長を継続する同社のビジネスモデルの根幹は、写真館をサービス業として捉え、お客さま第一を徹底追求している点だ。事業が拡大す
る中、���� 年にデータに基づく顧客管理を実現するべく Zoho のクラウド型顧客管理・営業支援システム「Zoho CRM」を導入。CRM ツー
ルのセールスフォースと比較し、開発費を �/�、ランニングコストを �/�� に抑制できる点が採用のポイントとなった。 導入後、お客さま
からの電話をポップアップで表示し、会話をしながらメモ機能で通話内容を入力するなど情報共有を実現。また API により Zoho CRM
と Google ドライブを連携し、写真データのメール納品など効率化と利便性の向上を図っている。

セールスフォースと比べて Zoho CRM は開発費が �/�、
ランニングコストが �/��

Zoho CRM の導入によりデータを 活用し顧客との絆を強化

�� 名

写真撮影、および販売 家族写真、
お宮参り・百日祝い、七五三、入園、
入学、卒業、成人式、証明写真、
成人式の振り袖レンタル

https://inabaphoto.com/

従業員数　　

事業内容

URL
「必要なアプリケーションを順に試し、見極めてから本

格導入できるため非常に助かりました。」

導入前の課題
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株式会社レアジョブ

株式会社レアジョブ

���� 年の創業以来、インターネットを活用したオンライン英会話サービスで業界を牽引する株式会社レアジョブ（以下、レアジョブ）。
事業の成長と拡大に伴い、レアジョブでは、営業力強化や業務効率化を図るうえで “販売プロセスにおけるデータの分断解消” が大きな
課題となっていた。 ���� 年、課題解決の方策として、Zoho のクラウド型顧客管理・営業支援システム「Zoho CRM」を導入。これまで
使用していた２つのシステムで行っていた業務を Zoho CRM に一本化することでデータの一元化を実現し、業務効率化による大幅なコ
スト削減や営業活動の見える化による受注率の向上を図っている。 今後、他システムとのデータ連携、ワークフローによる自動化の推進
も目指している。

��� 名

英語関連事業

https://www.rarejob.co.jp/

従業員数　　

事業内容

URL
「大事なポイントは、営業担当一人ひとりがデータ入力

のメリットを実感し、その意義を理解することです。」

他社サービスから Zoho CRM にリプレース
残業を削減し、営業活動の見える化で競争力を強化

「日本人 �,��� 万人を英語が話せるようにす
る。」というサービスミッションを掲げるレ
アジョブ。主要サービスは、オンラインでレッ
スンを受講する「レアジョブ英会話」だ。事
業領域としては個人、法人、教育機関の � つ
におよび、累計無料登録ユーザー数 �� 万人、
導入法人企業数 �,��� 社、導入教育機関数
��� 校（いずれも取材時点の数値）を突破す
るなど、着実な事業成長を遂げている。その
理由は、英会話教育から時間と距離の壁を取
り除いたことにある。ブラウザでもアプリで
もレッスンを受講でき、当日 � 分前まで予約
可能、思い立ったら即レッスンを受けられる
利便性への評価が高い。講師・教材・サポー
ト体制などを含め「いつでもどこでも質の高
いレッスンが受けられる」環境を提供できる
体制の確立・維持が、レアジョブの大きな強
みとなっている。

今後の展開について御園氏はこう話す。「メー
ルキャンペーンの作成・送信や分析に Zoho 
Campaigns を利用しています。今後もマー
ケティングツールなど Zoho の機能を拡充す
るとともに、ワークフローを作成し、業務の
効率化を徹底追求していきます。今回は、デー
タサービスさんのサポートがあったからこ
そ、ここまで実現できたと思っています。導
入 に 際 し て は、Zoho CRM や Zoho 
Analytics、Zoho Campaigns の研修も行って
いただきました。これからも様々な支援はも
とより、当社の視点に立ち、Zoho の新機能
を活用した提案や、他社事例など情報の提供
を期待しています」

今、レアジョブは海外展開を強化している。
今後は Zoho CRM の多言語化も重要なテーマ
になると御園氏は話す。グループビジョン
“Chances for everyone, everywhere.” のもと、
レアジョブは世界中の人々が国境や言語の壁
を越えて、グローバルに活躍できる社会の創
造に貢献していく。そして、そんなレアジョ
ブの取り組みを、Zoho CRM はこれからも支
援していく。

レアジョブでは、事業拡大に伴い、経営基盤
を支えるシステムの整備が重要な課題となっ
ていた。営業本部室 室長 御園裕太氏は「も
ともとはエクセルで取引先情報を管理してい
たのですが、���� 年に営業力強化や業務効
率化を図るべく、他社の CRM/SFA サービス
を導入しました。しかし、社内の販売プロセ
スにおいて部分最適が先行してしまい、結果
的に全体最適に繋がらず、業務負荷の増大を
招いていました」と当時を振り返る。
CRM/SFA では、営業活動を管理し申込書・
請求書を発行する機能を持たせていた。そし
て、CRM/SFA 導入前から使用していた別の
請求管理システムで、売上データの作成や入
金管理、会計システムと連携させていたと言う。

「CRM/SFA と請求管理システムとの間でデー
タが分断されていたことで、大きく � つの課
題 が あ り ま し た。� つ は、営 業 部 門 が
CRM/SFA を使って『いつ受注したのか』を
把握できても、リアルタイムでの売上変化を
確認できなかったことです。もう１つが、管
理部門が CRM/SFA で作成した請求書データ
を請求管理システムに登録し、売上データ・
売上伝票データを作成する…といった作業が
生じていたことです。そのため、月末月初は
担当者に大きな負荷がかかっていました」( 御
園氏 )

���� 年、レアジョブはデータの分断により
生じたこの � つの課題の解決に着手。使用し
ていた請求管理システムの機能を組み込むべ
く、CRM/SFA 側の改修を検討したが、改修
費がネックとなった。様々な手段を模索する
中で着目したのが、Zoho のクラウド型顧客
管理・営業支援システム「Zoho CRM」だった。

ば会計システムにデータを渡しています。グ
ループ会社も増えているなか、連結決算への
対応といった本来業務に集中する時間を創出
できました」

「こうしたらもっと効率化が図れる」という
業務担当の声を具現化できるようになったメ
リットも大きい、と御園氏は続ける。例えば、
法人顧客の申し込みにおける帳票発行までの
自動化は、高橋氏のアイデアだ。「従来、法
人のお客様から提供された受講者リストを見
て、プランやコース、オプションなどサービ
スごとに分類。手作業で申込内容を登録し、
帳票を発行していました。Zoho CRM 導入と
同時期に当社のサービスとして Web 上でオ
ンライン英会話の申し込みが可能になったの
で、当 社 内 で デ ー タ ベ ー ス に 蓄 積 さ れ た
Web 申込データを Zoho CRM へ API で連携。
帳票発行ボタンを押すだけで自動発行される
仕組みを構築したんです。ここはデータサー
ビスさんに相談しながら、実装は当社で行い
ました。この仕組みにより、年間 �� 人月分
の 工 数 削 減 が 図 れ ま し た。さ ら に、Zoho 
CRM 内で発行した申込書を電子契約サービ
スのクラウドサインとデータ連携し、契約作
業の効率化、迅速化も図っています」( 高橋氏 )

⸺自動化の推進で月 �� 人の工数削減を達

成、ワークフローを作成し効率化を徹底追及

Zoho CRM のコストパフォーマンス
とデータサービスの実績、技術力を
評価

CRM/SFA サービスと請求管理システ
ム間でのデータの分断により � つの
課題に直面

Zoho CRM は、こ れ ま で 使 用 し て い た
CRM/SFA と比べて圧倒的にコストパフォー
マンスが優れていたという。「この費用でこ
こまでできるのかと驚きました」と御園氏は
率直に話してくれた。また、選定においてコ
ストと合わせて重視したポイントについても
言及した。「今回、CRM/SFA に加え、会計ま
わりの機能を作り込み、アドオンして利用す
ることが必要でした。企業の信頼に関わる会
計データを扱うため、構築パートナーの実績
や技術力を非常に重視しました。Zoho CRM
の導入・運用で豊富な実績を有するデータ
サービスさんは、企業や官公庁の様々な課題
を ICT ソリューションで解決されてきてお
り、その歴史に裏付けられた信頼感は大きな
ポイントとなりました」

���� 年 �� 月、レアジョブは Zoho CRM のコ
ストパフォーマンスと、構築パートナーとし
てのデータサービスの技術力・信頼感を高く
評価し採用を決断した。システムの移行はス
ムーズに進み、���� 年 � 月から運用を開始
したが、難航したのは請求管理システムから
の切り替えだった。「請求管理システムで作
成した過去データの移行は、データサービス
さんにも支援していただきました。当社に寄
り添ってくださるデータサービスさんのサ
ポートにはとても感謝しています。運用から
� カ月で請求管理システムからの切り替えも
完了し、現在は問題なく運用できています。
懸案だったデータの分断も解決できました」
( 御園氏 )

営業活動の見える化で
現場の意識改革を実現
ダッシュボードで “気づき” を施策に

レアジョブでは Zoho CRM の導入により、法
人向け、教育機関向けの営業力強化を図って
いる。「商談の確度や、ステータス管理が今
どういう状態にあるのかなど、現在約 �� 名
の営業担当が、プロセス管理で Zoho CRM を
利用しています。従来は、営業の売上見込や
受注額などを “点 “でしか見ることができま
せんでした。しかし、商談を受注するための
条件と行動を設定できるブループリント機能
を活用し、今は、施策の最初から結果までを
定量化し “線” で捉えられます。そのため『な

業 務 効 率 化 で は「月 末 月 初 に 行 っ て い た
CRM/SFA から請求管理システムへのデータ
登録作業が解消された」と、営業本部室チー
ムリーダー 高橋郁子氏は話す。「Zoho CRM
と会計システムは連携しており、経理担当が
行うのはデータチェックだけ。問題がなけれ

ぜその結果になったのか』といった分析も可
能に。また、各営業担当の活動を見える化す
ることで、組織としてフォローを強化する
“面” による営業戦略にも取り組んでいます」
( 御園氏 )
最近では、経営層や営業部門をはじめ、様々
な部門から「こういうデータが見たい」といっ
た声があがってくるようになったという。

「データが分断されていた頃は、CRM/SFA だ
けでは今月の売上を知ることもできなかった
ので、商談データから手動で按分した売上見
込データと、請求管理システムの確定した売
上データをマージしてから、経営層や各部門
に情報を提供していました。Zoho CRM を導
入してからは、今月の売上はもとより、未来
の売上がどうなるのかも把握できます。さら
に、CRM のユーザーではないスタッフに対
してもデータ閲覧が可能に。アクセス権限を
設定した上で、BI ツール Zoho Analytics を
利用し作成したダッシュボードからデータを
閲覧できるようにしています」

従来のシステムに比べ約 �/� にラン
ニングコストを削減、
入金消込の業務効率化と属人化を解
消し残業も削減

Zoho CRM 導入に関して、経営層は営業力強
化に加え、コスト削減や業務効率化の観点も
高く評価しているという。コスト削減では、
初期導入コストとランニングコストの両面で
大きな効果をもたらしていると御園氏はい
う。「Zoho CRM は、以前のシステムと比べ
て約 �/� のランニングコストで当社の要件を
満たすことができました。コスト面では特に
Zoho CRM には大きなアドバンテージがあり
ます」

導入前の課題
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株式会社 YOLO JAPAN

株式会社 YOLO JAPAN

日本在住の外国人向けの会員メディアである「YOLO JAPAN」を運営する株式会社 YOLO JAPAN（以下、YOLO JAPAN）。同社の主力ビ
ジネスは、外国人アルバイトを採用したい求人企業と求職者のマッチングを実現する「YOLO バイト」の運営などの求人掲載サービスだ。
スタートアップ企業である YOLO JAPAN では、営業スタッフが潤沢にいるわけではなく、予算達成に向けて営業スタッフ � 人ひとりの
生産性向上や業務効率化が課題だった。課題解決に向けて同社が選択したのが、Zoho のクラウド型顧客管理・営業支援システム「Zoho 
CRM」だ。YOLO JAPAN 取締役 COO の椿 奈緒子氏は、Zoho CRM の本格活用により日々の営業活動や案件の状況が可視化されたことで、

「物事を数字で見る、語る」「営業を科学する」文化が社内に浸透、� 人当たりの受注額も �� ～ ��％増を達成できたと評価する。

�� 名

在留・在日外国人向け情報メディアの運営
在留・在日外国人向け就労インバウンド施設

「YOLO BASE」の運営子供向けコミュニティ
英会話サービス空き時間活用のシェアリング
英会話サービス留学生・在留 / 在日・訪日外
国人に関する市場調査サービス

https://www.yolo-japan.co.jp/

従業員数　　

事業内容

URL

Zoho CRM をはじめとした一連のソリューションを活用
し、「営業を科学する」

営業を科学し、セールスイノベーションを創出
日々の営業活動や案件の状況が可視化、� 人当りの受注金額も

�� ～ ��％増を実現

⸺YOLO JAPAN のご紹介をお願いします

⸺YOLO JAPAN の強みを教えてください

求人メディアとしての売上を最大化していく
ことが当社の成長戦略の要点であり、引き続
き Zoho CRM を活用し、営業活動における生
産性を向上していきたいと考えています。そ
うした中で「人にしかできない、本当にシュー
トを決めるタイミングに人が行動できる」よ
う、日々の雑事は Zoho CRM に任せ、営業が
さらに付加価値の高い仕事に専念できるよう
な環境を整えていきたいですね。 そして、今
後は Zoho SalesIQ や Zoho Campaigns を本
格的に活用し、マーケティングオートメー
ションを推進していきたいと考えています。
既に Zoho Campaigns はメルマガの配信で
利用していますが、実際にそこからの引き合
いも受け始めています。

Zoho CRM をはじめとした一連のソリュー
ションを活用し、「営業を科学する」ことで、
セールスイノベーションを起こしていきたい
と 考 え て い ま す。実 際、営 業 ス タ ッ フ は
Zoho CRM を利用することで様々な効果を享
受できていますが、Zoho CRM がその真価を
発揮し、ユーザーとして “感動” が生まれる
のは、Zoho SalesIQ や Zoho Campaigns の
運用が本格的に回り始め、その結果、さらな
る案件を獲得し、さらにリピートするように
なった時であると期待しています。

当社は日本に住む外国人の暮らしを全面的に
サポートしている企業です。国内在住の外国
人向けの会員メディア「YOLO JAPAN」を運
営しており、現在約 �� 万人、��� カ国の方
が会員登録しています。現在、私たちが主力
としている事業がアルバイト求人サービス
で、昨今の人材不足に悩む日本企業と、外国
人労働者のマッチングを行っています。

（椿氏）

１つは日本最大級となる �� 万人の会員基盤
をもっていること、� つ目が、求職者が日本
語で自己紹介動画を投稿しているため、応募
者確認の段階で求職者の語学力や人柄など
を、映像を通して事前に確認できることです。
そして � つ目が外国人向けに求人情報を出す
際にも企業の必要に応じて、英語、中国語韓
国語、ベトナム語、ポルトガル語に翻訳し

ていることです。これらの特徴により、言葉
に不安を感じずに幅広い求職者に向けて求人
情報を発信することができます。

求人情報サービス以外にも、日本語教育や新
しくできた在留資格の「特定技能」取得に向
けた e ラーニング講座の提供、外国人向け携
帯電話サービスや金融サービス、さらには外
国人の方々が安心して日本の病院を受診でき
るよう、全 �� カ国語に対応した多言語型の
問診票作成サービスを提供しています。これ
らのサービスを通して、YOLO JAPAN は日本
に住む外国人の方々の暮らしを全面的にサ
ポートしています。（椿氏）

YOLO JAPAN の主力事業は求人サービスで、
外国人を採用したい企業から求人広告を募集
し、サイトへの掲載を行っています。営業担
当者はそうした企業に対して求人に関する企
画提案営業を行っています。当社はまだまだ
スタートアップの企業であり、営業スタッフ
も潤沢にいるわけではありません。そうした
ことから、予算達成に向けて営業スタッフ �
人ひとりの生産性をいかに高めていくかが課
題となっていました。しかし、そのための方
法を具体的にブレイクダウンできていなかっ
たのです。

例えば、案件管理には Google スプレッドシー
トを用いていたのですが、実際には求人広告
掲載のヨミ（受注確度）管理だけにしか利用
しておらず、また、営業スタッフが日々、ど
のような行動をしているのかも把握できてい

ませんでした。そのため、「目標達成に向け
てどのような施策を立てて、いかにして数値
を積み上げていけばよいのか」といった、
KPI に落とし込むことができていなかっただ
けでなく、「日々の営業活動で何がうまくいっ
ていないのか」、その原因を追究しようにも
何から手を付けてよいのか分からない状態
だったのです。

日々の営業活動や商談の状況といった必要な
情報を営業スタッフがきちんと入力し、共有
していこうという習慣が身に付くとともに、
案件にまつわる様々な情報が可視化されるよ
うになったことで、「物事を数字で語る」と
いう文化が社内に浸透するようになっていま
す。 また、「誰が、どの顧客に対して、どの
ようなアプローチをしているのか」が一目で
分かるようになったことで、受注単価の大き
い重要な商談を逃さないようになりました。
その結果、� 人当たりの受注金額も � ～ � 割
増加しているなど、売上向上に大きく貢献し
ています。

⸺日々の営業活動でどのような課題を抱

えていたのでしょうか

⸺Zoho CRM を採用した経緯を教えてく

ださい

⸺Zoho CRM のどのような点を評価され

たのでしょうか？

Zoho CRM を採用し、営業活動の
KPI 管理、 マーケティングオートメー
ションの実現を目指す

マーケティングオートメーションを推
進し さらなる営業活動の効率化と生
産性向上を目指す

まずは営業スタッフを増員せずに、見込み客
を増加させるための施策として、「YOLO バ
イトを扱ってくださる求人代理店の開拓が必
要」と考えました。とはいえ、当社には代理
店開拓の経験がありませんでした。そこで、
トライエッジの代表取締役 CEO である中野 
三四郎さんを紹介されました。中野さんには、
営業スタッフの日々の行動の改善から代理店
開拓の方法まで、コンサルティングをしても
らいました。同時に、我々自身も毎月の営業
目標を達成するための KPI 管理を徹底してい
くべく、具体的な数字で物事を考えて行動で
きるような意識改革を進めていきました。

そうした取り組みを進めていった結果、営業
管理の体制もある程度まで整えられました。
そしていよいよ次の段階へのステップアップ
として「マーケティングオートメーション」
に着手して行こうと考えました。その当時、
当社は CRM のツールを導入していたのです
が、広告掲載管理にのみしか活用されておら
ずコストも無駄になっていました。IT を活用
した効果的な CRM の実現に向けて、より良
い CRM はないかリプレースを検討していた
と こ ろ、中 野 さ ん か ら 提 案 さ れ た の が

「Zoho CRM」でした。

１つひとつの表もシンプルで見やすく、また、
多彩なレポートが分析ダッシュボードの画面
に統合されており、必要な情報をすぐに参照
できるのでとても便利ですね。現在進行中の
商談がどのようなステイタスにあるのかも即
座に把握できます。また、顧客リストも統合
され、一元的に参照できるようになったため、
営業リーダーが「現在、この顧客には担当者
がついていないので、A さんに回そう」といっ
た施策をすぐに立てられるようになっています。

⸺Zoho CRM を利用した印象をお聞かせ

ください

⸺Zoho CRM を導入して得られた効果を

教えてください

重要な商談の状況が可視化されたこ
とで � 人当たり �� ～ ��％の受注金
額増を実現

CRM からマーケティングオートメーション
まで一気通貫で行え、かつ費用が予算内に収
まることが要件でしたが、その要件を唯一満
たしたのが Zoho でした。Zoho CRM は、ヨ
ミ（受注確度）に基づいた案件管理ができる
など必要な機能が揃っていたほか、「Zoho 
SalesIQ」や「Zoho Campaigns」と連携する
ことでマーケティングオートメーションの領

⸺どのようにして導入を進めていきまし

たか？
���� 年 �� 月に導入を決定し、翌 �� 月から
導入作業を開始したのですが、それほど苦労
することもなくスムーズに作業を進められま
した。はじめに YOLO バイトを扱ってくだ
さっている求人広告代理店をリストとして登
録し、代理店への営業活動をすべて入力でき
るようにしました。続いて �� 月からはすべ
ての商談と代理店以外の顧客に対する営業活
動も入力するようにし、翌月には受注管理も
開始しました。そして ���� 年 � 月にはマー
ケティングオートメーションを導入する計画
です。

なお、今回の Zoho CRM の導入では、カスタ
マイズをなるべく行わずに、まずは標準機能
を利用していくことを念頭に起きました。ス
モールスタートから始め、徐々に拡張してい
こうと考えたからです。また、カスタマイズ
を行うことで、使い方が複雑になったり、専
任の担当者ではなければ分からない属人的な
仕組みになったりしてしまうことも避けたい
という意向もありました。今回の導入にあた
り、トライエッジの中野さんから効果的な
Zoho CRM の活用法についてコンサルティン
グやサポートを受けられました。こういった
サポートも導入に成功した大きな要因です。

域までカバーでき、費用も安価でランニング
コストが少なくて済むことが評価ポイントで
した。

営業の生産性向上の前提として 
営業活動の課題把握が急務に
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当社の社名 “Too” には「ピリオドの前にあ
るものを越え常に挑戦する」という意味が込
められています。まもなく創業 ��� 年を迎え
る私どもは、大きく変化を続ける世界で常に
次の時代を見据えて進んでまいりました。表
現とコミュニケーションは、いつの時代でも
常に最先端の技術とアイデアに牽引されてい
ます。Too は表現したい人をサポートし、デ
ザインの新しい価値の創造につとめ、デザイ
ン文化貢献企業を目指しています。

・営業名刺のデータ化
・リード管理 / イベントフォロー活動進捗管   
理（イベント開催時の集客リストを適時取り
込み）

・既存顧客 DB を取引先に取り込み
・営業活動の日報入力
・既存顧客の導入製品の見える化
・販促活動の進捗管理
・サブスクリプション管理 / アラートメール
自動化

・導入機器 / リース契約管理
・ダッシュボードやレポートを利用した全社
情報共有

⸺どのような課題がありましたか？

株式会社 Too

��� 名

デザイン・出版・編集・印刷・CG・映像分
野における画像処理機器の開発・製造・
販売・保守及びシステムインテグレーション、
コンピューター用品の販売、OA 機器・
OA 用品の販売、技術サービス及びサポート、
デザイン用品及び機器の開発・製造・販売

https://www.too.com/

従業員数　　

事業内容

URL

「Zoho CRM」導入後、フォロー進捗が見えるようになっ
たことは大きな変化です。」

リアルタイムの顧客情報が若い人材の考える力を育て、
ボトムアップの組織に

創業 ��� 年の老舗デザイン商社、営業の見える化で顧客満足度を向上

株式会社 Too

15 16

営業活動入力（日報）が各部門によってやり
方が違う、また実施できていない、顧客 DB
が本社、支社、支店での個別運用で共通基盤
となっていない、お客さまの業種や規模など
の情報がストックできておらず、分析や集計
も望むようにはできていないなどの課題があ
りました。また、多く開催している各種イベ
ントのリード情報が社内に散乱し、イベント
フォロー活動が徹底できていない状況もあり
ました。

⸺お客さまへの効果

まず、「営業活動の見える化」、「お客さまの
情報の見える化」ができるようになり、お客
さまとの関係強化につながっていると感じて
います。 当社には � 万社のお客さまに継続し
てお取引いただいています。商材の幅が広く、
コンピュータ、OA/ プリンタ、ネットワーク
機器、ソフトウェア、クラウドサービスなど
商材別に管理していますが、お客さまごとに

⸺社員への効果

⸺経営層への効果

また、社内のセールスコンテストと「Zoho 
CRM」の活用をリンクさせた取り組みを行い
ました。販促は売上が重視されます。結果と
して売上や販売台数が重要ですが、「Zoho 
CRM」の導入でどれだけのお客さまにご提案
できたかという活動も評価の指標にしまし
た。結果、お客さまへの積極的なご提案の数
だけでなく、「Zoho CRM」の入力をすること
で周囲に自分の活動を宣言でき、成功事例、
失敗事例などのメモも他のメンバーと共有で
きるようになりました。リアルタイムに項目
ごとのグラフで誰がどのような活動をしてい
るか、各社員のストロングポイントも明確に
なり、今までは、商材でしか評価できていな
かったところを顧客目線で評価できるように
なりました。この社内セールスコンテストで
過程も評価されることが浸透し社員の活用も
大きく進んでいます。 グラフで見えることは
意外な効果もありました。当社では数十年前

に営業番付表を作る文化があり、IT を毛嫌い
しがちなベテランの社員が番付表を「昔やっ
ていた」と乗ってくれました。 本来は基幹シ
ステム側から自動的に抽出される資料を見て
把握できれば良いということもあるかもしれ
ませんが、当社はその仕組みがなかったこと
が幸いして、営業が主体的に入力するように
できたことがプラスになりました。社員が入
力せず、販売実績だけが表示されるのでは、
このような効果は出なかったと思います。
現在では、ベテラン、トップセールス社員の
中で自分のルールで管理していた人が「この
ような機能はないか？」など提案をしてくれ
るようになり、トップセールスの管理ノウハ
ウも取り込み始めています。また、マネジメ
ント層でない若い社員が「Zoho CRM」の仕
組みを使って仕事を見える化しながら新しい
マネジメントの仕方を模索しているなど、ボ
トムアップが出来てきています。 最近、プロ
ジェクトメンバーと「今の若手は、「Zoho 
CRM」で見ることのできるような情報を活動
のベースにすることが当たり前の感覚になっ
ている。もし当社でまだ情報整備が進んでい
なかったら、今のような活躍を後押しできな
かったかもしれない」と話したことがありま
した。 会社として情報整備をすることで若手
が活躍する土壌を作れたことが非常に大きな
成果です。

だし、エクセルに取り込み、グラフを作るな
ど集計に時間をかけてやっていましたが、部
門長会議で共有する情報は全体的な数字のた
め、現場で個々の話にするとしたら、また別
の資料が必要になっていました。業種、規模
に合わせて、今後の戦略を立てられるように
なってきたのは「Zoho CRM」を導入してか
らと実感しています。

実際に新規顧客開拓 ���% 増、日報入力のた
めの残業を削減したことから約 �% の営業活
動効率化を達成しています。

経営層からは、統計、営業活動、どのような
お客さまがいらっしゃるかなど、見える化が
出来ていることで、現場と対話するときに、
リアルタイムのデータを見ながら次は何をす
るかなどの話ができることを高く評価してい
るという声を聞いています。 昔は情報を書き

どんな商品・サービスを提供できているか、
より視覚化することができました。営業社員
がお客さまにご提案できていない領域を把握
できるようになり、より良いご提案ができる
活動に結び付けることができるようになりま
した。お客さまに対して最適なタイミングに
幅広いご提案ができることで顧客満足度向上
に努めています。また、営業担当が変わるこ
ともありますが、その際の情報伝達に漏れが
なく、引き継げるようになりました。 新規の
お客さまに関しても、今まではイベントごと
にリストをバラバラに保管してあり、継続的
な活動もできていませんでしたが、「Zoho 
CRM」導入後はフォロー進捗が見えるように
なったことは大きな変化です。

導入するツールは「外回り営業が多いためモ
バイルからでもアクセスできること」「自分
たちで簡単にカスタマイズできる拡張性があ
ること」「導入しやすい価格」「セキュリティ
面の安全性」がありました。解決するツール
を個人的に探し、当初は他社ツールを社内に
提案しましたが、価格や導入にかける人員等
の規模が大きく「それだけの費用をかけるだ
けの勝算があるか」という意見がありました。
そのとき、社内に個人的に「Zoho」を利用
していた人がいたことがきっかけで「Zoho 
CRM」を知りました。価格、設定作業など、
部門単位でスモールスタートができる導入の
しやすさ、そして必要な機能があることが決
め手でした。

⸺Zoho CRM を導入したきっかけは？

Zoho CRM の価格、設定作業など、
部門単位でスモールスタートができる
導入のしやすさ、そして必要な機能
があることが決め手でした。

お 客 さ ま か ら ご 要 望 を 引 き 出 し、「Zoho 
CRM」で情報をストックし、そのデータを活
用することでお客さまに良いご提案として還
元できるサイクルを作っていきたいです。お
客さまの規模や使い方などに合わせたご提案
など、精度とスピードが上がると思っていま
す。 営業の効率を上げることによって、お客
さまの声をお伺いする時間も増え、当社の目
指す「お客さまに寄り添う営業」が実現する
と思っています。
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「資料集といえば京都書房」
全国 ���� 校を � 名の営業で担当

稲葉氏 : 日報は学校ごとに記入するため、紙
の日報では作業が煩雑になりがちでした。一
人の営業が複数のエリアを担当するため、繁
忙期には長期出張で不在がちになり、日報が
数カ月後に提出されるケースもありました。
また訪問する学校の情報を確認するために、
出張時に分厚いバインダーを持って歩いてい
ました。さらに �� 音順など、日報の整理の
仕方も営業員それぞれで、管理者が見たい情
報をすぐに閲覧できる状態ではありませんで
した。 ���� 年 � 月、情報共有を目的に

Google が提供するオンライン表計算ソフト
「Google スプレッドシート」を導入し、紙か

らデータでの日報管理へとシフトしました。
しかし、時系列で項目に記載していただけな
ので、前回訪問時のデータを探すだけでも大
変でした。先生の名前、採用実績などの関連
データが紐づいていなかったため、情報の一
元化や活用にはまだほど遠く、日報という情
報の宝庫から「価値ある情報」を取り出すこ
とはできませんでした。

経営や営業に役立つ情報を視覚的に表示
現場との一体感を醸成し、全社一丸で市場開拓へ

株式会社京都書房

「全社一丸となって新たな挑戦ができる環境をつくること
ができたのは、大きな成果であると感じています。」

�� 名

高等学校及び中学校向け国語教科
用図書の出版と販売、高等学校国
語科検定教科書の出版と販売

https://www.kyo-sho.com/

従業員数　　

事業内容

URL

高等学校の国語の副教材を中心に教育出版事業を展開する、株式会社京都書房。同社は、� 名の営業員で全国 ���� 校をカバーしている（���� 年 � 月現在）。

長期出張が多い営業員や編集担当者との情報共有を実現し、現場の情報を有効活用する方法を模索していた。今後は現場の情報を書籍の企画に生かして、

タイムリーな教材の刊行に取り組んでいくことを目指して CRM の導入検討を開始。使いやすさやコスト面などの観点から、���� 年 � 月にクラウド型顧

客管理・営業支援システム「Zoho CRM」の導入を決定。営業活動の可視化により、各営業員が自ら行動を管理することができ、効率的かつ攻めの営業

が行えるようになったという。一方、管理者はタイムリーな指示や的確なアドバイスができるようになった。同社は物理的な距離を超えて、現場との一

体感を醸成し新たな副教材市場の開拓に取り組み続けている。

17 18

株式会社京都書房

⸺京都書房さまのご紹介をお願いします

⸺副教材の販促をより強化するためには

何が重要ですか ?

⸺当時の課題についてお聞かせく

ださい

金岡氏 : 当社の税理士から、Zoho CRM と導
入支援パートナーのカイト合同会社（以下カ
イト）を紹介されたのがきっかけでした。 そ
の後、Zoho CRM の導入支援で豊富な実績を
持つ Zoho 認定パートナーであるカイトに、
社員も参加する中でプレゼンテーションをし
てもらいました。副教材のビジネスは、環境
も考え方も非常にアナログの面があり、当社
の規模で CRM を導入する必要があるのかと
いった声が社内にありました。一方で、若手
社員は CRM の導入を強く求めていました。

稲葉氏 : 当社は、管理者も含めて全員がプレ
イヤーです。管理者も社内にいないことが多
いため、各営業員自身による行動管理が求め
られます。１人で何百校も担当する中で、自
ら行動を管理し効率的かつ効果的な営業を行
うためには、情報の活用が不可欠でした。探
す手間がかからず、必要な情報をすぐに確認
し、行動に移すことができるように、データ
に基づく行動管理の必要性について経営層に
提言もしました。

金岡氏 : その後の製品の選定では、クラウド
型 CRM「SalesForce」やデータベースソフ
トウェア「FileMaker」など、複数の製品も
上がりましたが、Zoho CRM を選択しました。
Salesforce はコストの面で折り合いがつきま
せんでした。また、FileMaker は社内のネッ
トワークがつながる環境でしか閲覧できず、
当社の望む機能をカバーしていませんでし
た。その点 Zoho CRM は、スマートフォンア
プリを利用していつでもどこでも利用でき、
さらに、パフォーマンスに対するユーザあた
りの料金体系も当社の要望と合致していまし
た。こうして利便性やコストなどから Zoho 
CRM を選択し、これからの当社を担う若手
の育成と情報の戦略的な活用を目指して導入
を決断しました。

⸺CRM 導入に至った経緯とポイントに

ついてお聞かせください

稲葉氏 : 現在、Web サイトに公開されている
情報を利用し、都立高校が採用している副教
材のシェア率や進学実績などをグラフ化し、
営 業 活 動 に 役 立 て て い ま す。今 後、Zoho 
CRM を使って経営戦略や営業戦略に役立て
るためのさらなる情報の可視化を進めていき
たいと考えています。また、「新刊の売上アッ
プによるインセンティブの獲得」を目的とし
たプロジェクトを社内で共有するため「キャ
ンペーン」を使用しています。これによって、
営業員のモチベーションを高めていきたいと
思っています。一般的な企業と比べ、教員か
ら名刺やメールアドレスを入手しにくいとい
う前提があります。その中で、獲得できた教
員の連絡先情報を Zoho CRM に管理し、DM
などによって営業活動の経費削減・効率化に
つなげていくことを検討しています。

⸺営業強化に向けて取り組みたいことは

ありますか ?

金岡氏 :���� 年、副読本「解釈と鑑賞 小倉百
人一首」の刊行以来、高等学校の国語の副教
材を中心とする教育出版事業を行ってきまし
た。半世紀にわたる実績を誇る国語総覧、大
判で見やすい国語図説、圧倒的な情報量をコ
ンパクトにまとめた国語総合ガイドなど、今
では高校の国語の先生の間で「資料集といえ
ば京都書房」と称されるほど、ゆるぎない信
頼と評価をいただいています。そして昨今、
センター試験の廃止に伴う大学入学共通テス
トへの移行、学習指導要領改訂、デジタル教
材の普及など、高校教育を取り巻く環境が大
きく変化する中、高校の副教材も大きな転換
期を迎えています。長年培った信頼と実績を
ベースに、変化をチャンスに変えるためには、

これまで以上に教育現場の声に耳を傾け、先
生方の思いにしっかりと応えていくことが必
要だと考えています。

金岡氏 : 教育現場が求めていることに耳を傾
けて形にすることです。そのためには、現場
を熟知する営業から上がってくる情報を、い
かに副教材づくりに反映していくかが、カギ
となります。従来、営業が長期出張から戻っ
てきて編集に情報を提供しようとしても、互

⸺導入を支援したカイトの評価について

お聞かせください

稲葉氏 : カイトからプレゼンテーションが
あったのは ���� 年 � 月で、� 月に採用を決
定し、同年 � 月から使い始めました。わずか
１カ月で業務設計を成し遂げたカイトの技術
力とノウハウを高く評価しています。短期間
で対応してくれたことに加えて、当時カイト
による業務設計は質も非常によかったと思い
ます。導入後に当社でも運用や使用方法は改
善していきましたが、カイトの業務設計とそ
の時に作成した根幹となるようなワークフ
ローは、今でもそのまま活用できています。

金岡氏 :CRM で競争力を向上させる仕組みを、
現場が無理なくスムーズに慣れていけるよう
に、CRM の基礎づくりから目標セルフマネ
ジメントや経営強化まで、フェーズごとにカ
イトから提案やアドバイスを受けて段階的に
進めています。IT や CRM に関して全く知識
もノウハウもなかったため、わからないこと
があるとカイトに何でも相談していました
が、しっかりと応えていただきました。

稲葉氏 : 日報は、Zoho CRM のアプリを使っ
てスマートフォンで入力しています。私は、
学校を訪問した後、車に戻ってその場で記入
しています。日報には、学校ごとに、誰に会い、
何を話したか、どの商品を販促し反応はどう
だったか、検討状況や先生の好みなども記入
しています。また、先生からいただいたご意
見は Zoho CRM の問い合わせ機能を使って編
集に届けています。商談の進捗は「目標設定」

「提案中」「見込みあり」「受注」「失注」「競
合他社による失注」「見込みなし」の � つス
テージで管理ています。営業活動のステージ

金岡氏 : これまでは営業が学校訪問をすると、
運動会や文化祭など各学校の行事と重なっ
て、面談できずに帰ることもありました。し
かし Zoho CRM によって、あらかじめ学校行
事の情報を共有しておくことで、ルートの最
適化が図れ、効率的な出張計画を立てること
ができるようになりました。これにより、出
張に関わる経費など年間 ��� 万円ほどのコス
ト削減を実現できています。

稲 葉 氏 : チ ー ム コ ラ ボ レ ー シ ョ ン ソ フ ト
「Zoho Connect」を使って解説動画の作成や、

チラシ制作などのプロジェクトごとのタスク
管理を行っています。さらにコミュニケー
ションツール「Zoho Cliq」により、「各営業
員の日報に管理職からのコメントが書かれた
場合」「営業員が現場の先生からいただいた
意見や要望を CRM の問い合わせに記入し、
それに対して編集員から返信があった場合」
に各担当者へ通知されるように設定しています。

が可視化されることで、営業員は次の行動を
起こしやすくなりました。また今期の商談ス
テージをどれだけ各営業員が動かしているの
か、ヒートマップを利用することで色の濃さ
によって一目でわかるため、管理者はタイム
リーに適切な指示を出すことができます。さ
らに Zoho CRM のレポート機能により、先生
からの見本の請求への対応や、アポイントの

電話をした日時やその内容のメモを残すこと
もできます。

いに多忙のため、正しく漏れなく情報を伝え
るのは困難でした。そこで着目したのが、日
報による情報の共有です。現場の声を活かす
上 で、日 報 は 情 報 の 宝 庫 で す。と こ ろ が、
���� 年当時は日報を紙で管理していたため、
情報の一元管理や有効活用ができていません
でした。

営業活動の商談ステージを可視化し、 営業員は効率的か

つ攻めの営業活動を実現。

色の濃さによって各営業員の商談ステージにおける達成

度が一目でわかる。 管理者はタイムリーにアドバイスが可能に。
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現場のとまどい、エクセル運用の脱却をしっかりサポート
営業プロセスをそっくり CRM に移行し、業務効率を向上

イー・フォース株式会社

「中途半端なシステム変更をしても効果がでない。やる
なら全部とことん Zoho を使いこなしたい！」

�� 名

組込みシステム向けパッケージソ
フトウェアの開発、販売、サポート

https://www.eforce.co.jp/

従業員数　　

事業内容

URL

「顧客管理システムの導入はコストがかかるので無理」、「クラウドサービスなんて当社の業務には関係ない」と考えている中小企業の経営者は意外と多い

のかもしれません。低コストですばやく運用にのせられるクラウド型顧客管理ツールがあります。また、手軽にマーケティングツールなどの拡張も容易

です。いつでも新しい技術やサービスは、企業のビジネスに変革をもたらします。特に、営業プロセスの変更は、直接的に企業の経営を変化させるでしょ

う。思いがけず「Zoho CRM」に出会った成長企業の経営者が、クラウドサービスのさらなる活用によって、企業の戦略を強化していく姿をご紹介します。

イー・フォース株式会社（以下、同社）は、
���� 年の創業以来、リアルタイム OS と呼
ばれる、組込みシステム向けのオペレーティ
ングシステムやミドルウェアなどのソフト
ウェアを自社でスクラッチ開発し、販売およ
びサポートを提供しています。開発した OS
は、ロボット掃除機、プロジェクターなどの
家電、医療機器、信号機などの設備機器など、
国内の幅広い製品に組み込まれており、人々
の日々の生活のさまざまな場面で役立てられ
ています。

「お客さまの製品開発を一緒におこなう一員
でありたい」と語る、同社 代表取締役 与曽
井 陽一氏。前職では製品開発に関わってい
た元エンジニアであり、製品開発への思いは
深いのです。「自社で開発する製品で、総合
家電メーカーや半導体メーカーに付加価値を
提供し、国内外の市場での競争力を高めても
らうことで、日本のものづくりに貢献したい」
と熱い想いを語ります。

19 20

イー・フォース株式会社

規模拡大に伴い、
情報共有が課題に

⸺導入の経緯を教えてください

同社での CRM 導入の経緯は、クラウドサー
ビスとの出会いから始まる点が興味深いこと
です。与曽井氏は一年半前、「人形町の会」
という異業種交流会で、Zoho サービスの導
入支援パートナーであるカイト合同会社（以
下、カイト社）の山賀氏に出会いました。そ
こ で、ク ラ ウ ド 型 顧 客 管 理 ツ ー ル「Zoho 
CRM」について知ることとなります。クラウ
ドサービスについては知っていたものの、自
社とは違う業態だと思っていました。よくよ
く話を聞くうちに、自社の業務もすべてクラ
ウドに置き換えられるという可能性を知るこ
とになったのです。そのことで、「クラウド
サービスをそれまでより身近に感じられるよ
うになった」と与曽井氏はいいます。
与曽井氏は、「自社の業務フローが時代遅れ

⸺導入前の課題について教えてください

になっていると気づかされ、クラウドサービ
スの活用に対して非常に興味が湧いた。そし
て自社でも検討してみようと思った」と当時
を振り返ります。

まず与曽井氏が驚いたのは、Zoho サービス
の費用感でした。与曽井氏は、�� 年程前、
前職でオープン系の基幹システムの開発構築
に携わっていたことがあります。その頃の基
幹システムといえば数千万円規模の開発業務
でした。そのイメージが与曽井氏の中にずっ
とあり、中小規模の企業では基幹システムの
導入はハードルの高いものと思い込んでいた
のです。しかしながら、Zoho サービスは月
額数千円で始められます。それまで持ってい
た基幹システムに対するイメージは完全に変
わり、これなら自社でやれる範疇だと確信で
きたのです。

モバイルアプリも揃っている Zoho CRM に関
しては、「営業は外にいる事が長く、外出先
ですぐにお客さまの情報を拾えることが一番
便利」だと与曽井氏はいいます。また、「カ
スタマイズや設定変更が非常にかんたん」と
いう印象を持ったそうです。「反面、やれる
ことが多いのでうまくつかいこなすのが大
変。コツがいるのかなという印象がまだある」
とも。モバイル性、カスタマイズ性を評価し
つつも、期待以上の拡張性に最初はとまどっ
たようです。

Zoho CRM の導入は、カイト社に導入支援サ
ポートを依頼しました。決め手は、藤川氏の
説明に説得力があったことでした。「ポイン
トが抑えられていた」と与曽井氏は評価しま
した。そのため、大手の CRM ツールも知っ
てはいたが、比較検討はしませんでした。ど
のツールを使ってもゼロから使うのには差が
ないという藤川氏の説明に納得し、その上、
価格は安いのならば迷いはありませんでし
た。カイト社という導入支援パートナーに全
面的に信頼を寄せたのです。

基幹システム開発における与曽井氏自身の過
去の経験からも、新規のシステム導入にあた
り、業務をシステムに合わせなくてはならな
いことはハードルが高いことはよく分かって
いました。「既存の業務の中身をしっかり理
解した上でシステムを構築しないと、導入後
の運用を定着させるのが非常に困難になると
感じていた。それを自社ですべてやらなけれ
ばならないと考えると、その労力を避けない
ので、ライセンスの費用以前に、一番大きな
ハードルとなる」。「カイト社には、自社の運
用の分析からシステムへの落とし込みまで、
全部見てもらえたことが大きい」と与曽井氏
は満足そうです。

自社の顧客管理に課題がなかったわけではあ
りません。与曽井氏は同社で実際にセールス
とマーケティングの業務も担当しています。
当時、顧客情報や案件情報はすべてエクセル
で管理をしていました。創業当初の数名で管
理していた時代はエクセルで十分でしたが、

「会社の規模が大きくなり担当者が � 名を超
えると、情報共有が効率的ではないと感じる
ようになっていた」と振り返ります。

⸺現場のとまどい、エクセル運用の脱却

をしっかりサポート

「全く初めてだったため、CRM の概念を十分
に理解できておらず、データの持ち方や業務
フローにおいてエクセル管理のやり方をその
まま移行しようとしてしまった。それだと
CRM のメリットを十分にいかせないという
指摘があった」と同社セールスグループ　紺
野 里恵氏は語ります。紺野氏は、���� 年 �
月よりセールスアシスタントとして同社に参
加し、顧客管理のデータベース移行作業を担
当しています。「Zoho CRM では多様なこと
が実現できるので、自社での必要機能の見極
めが難しい。導入支援パートナーのガイドが
なかったら、うまく運用を開始できなかった
でしょう」と導入当時を振り返ります。

⸺受注後のフロー管理を柔軟にカスタマイズ

年間保守サポート契約の管理やその更新案内
など、出荷管理と呼ばれる受注後の保守フ
ローが同社特有のプロセスになります。お客
さまに対して、契約書情報が紐付き、さらに、
そこに複数の製品の情報が紐づいて管理する
必要があるのです。Zoho CRM の標準機能に
は、契約情報を管理するマスタがないため、
同社では Zoho CRM のエンタープライズプラ
ンのカスタムタブを利用して、追加でシステ
ムを構築しており、現在も進行中です。
困難を伴っている理由として、既存のプロセ
スの改善点と、運用変更に対する現場の反発
との調整が必要な点が上げられます。
既存プロセスでは、エクセルの集計テンプ
レートが複数あり、それを � つの部署で利用
している。それぞれの部署でテンプレートの
使用目的が以下のように異なります。

営業：お客さまに販売した製品の情報
開発：お客さまがどのバージョンを利用して
いるか
業務：お客さまの保守期限はいつか

それぞれの観点でテンプレート上のデータを
確認しています。エクセルであればシートに
必要なデータを入力するだけですが、そのテ
ンプレートの形式のまま、そっくり CRM に
移行してしまうと、データが無秩序になり
データベースとしては成立しなくなってしま
います。本来はデータベースで管理するデー
タは最小限がよいのです。データを元に、目
的によって柔軟にレポートで見える化できる
仕様を、効率的かつ効果的な CRM 運用とし
て、カイト社は勧めています。このように、
導入支援サポートによって、それまで気がつ
かなかった自社のプロセスの改善点に対する
気づきもありました。

現在も、顧客データ �,��� 件を移行している
真っ最中。幸いなことに、数はそれほど大き
くない商談に関しては、現場の営業担当の
データ入力作業への抵抗はほとんどありませ
んでした。営業支援ツールとしてのメリット
を実感していたのでしょう。一方で、「技術
担当など製品情報の登録に関して、登録方法
が変わる事に反発する部署もあった」と紺野
氏は社内調整における苦労を語ります。

導入前の課題

クラウドの可能性、
導入支援サポートの品質の高さで即決

選定・評価

カイト社による導入支援サポートを通じた
Zoho CRM 導入の結果、「それまでの営業プ
ロセスはほとんど変えず、コスト的にも安く、
システムの導入を実現できた」と与曽井氏は
語ります。エクセル管理の脱却により、デー
タの紐付けから情報の関係性がわかりやすく
なりました。そのようなデータベースとして
のメリットとともに、「受注までのフロー管
理をシステム化することで、受注プロセスが
非常にスムーズになったと与曽井氏はいいます。

Zoho CRM の導入により、課題であった情報
共有も実現し、モバイル性やリアルタイム性、
容易なカスタマイズ性というクラウドサービ
スのメリットも享受できたのです。
それまでは、与曽井氏が営業ひとりひとりに
案件情報のヒアリングを行なって、エクセル
のシートにまとめ、そのデータを週一回の
ミ ー テ ィ ン グ で 共 有 し て い ま し た。Zoho 
CRM の導入後は、「営業担当が直接 CRM に
データ入力するようになり、議事録などの
データも一元管理でき、また、より細かいレ
ベルでの情報を管理できるようになった」と
与曽井氏は効果を実感しています。「売上実
績、売上予測のデータなどのエクセルでの集
計の手間はなくなり、CRM でレポートを見
るだけになった」のです。さらに、「商談ステー
ジの定義の見直しも行なったため、見込み精
度も上がった」そうです。
現場の営業担当は、外出先でモバイルアプリ
を利用しています。空いた時間には、訪問先
の周辺の顧客情報を調べて新たな訪問先を探
すなどの活用も広がり、業務効率を上げてい
るそうです。

営業プロセスをそっくり CRM に移行
し、業務効率を向上

導入効果
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事業について



清水氏：当社のような海外事業を展開してい
る企業にマッチしやすい IT ツールだと思い
ます。多言語対応であることはもちろんです
が、マルチデバイス対応で、スマホでも情報
を入力できるのは非常に利便性が高いです。
サラヤでも、オーストラリアなどエリアの広
い拠点では、営業担当者がオフィスを不在に
することが多いため、スマホでの情報入力を
積極的に活用しています。また、ひとくちに
海外拠点といっても、事業規模や人員にはそ
れぞればらつきがあります。そのため、まず
は無料から導入できて、利用する機能に合わ
せてプランをアップグレードできる、Zoho 
CRM の価格設定にも満足しています。

サラヤ株式会社

グローバルにビジネスを展開する企業にとって、「情報共有」は大きな課題のひとつだ。世界各地から収集した顧客や売上などの情報は、
ビジネスを拡大する上で大きな武器となる。しかし、地域ごとの言語や商習慣、市場規模などの違いから、情報を単純には比較検討でき
ないことも多く、また距離や時差のある拠点とのコミュニケーションは容易ではない。
世界 �� の国と地域に拠点を有する、衛生用品メーカーのサラヤ株式会社 ( 以下、サラヤ ) は、複数の海外拠点で「Zoho CRM 」を活用し、
営業担当者の活動履歴や、顧客情報などを一元管理している。これにより、海外拠点の営業活動をリアルタイムで把握することが可能に
なり、また拠点間の情報の標準化を実現したという。
サラヤの海外事業本部において、Zoho CRM のアカウント管理業務を担当する清水 順子氏は、「Zoho CRM は言語や拠点の規模ごとに細
かくカスタマイズできますし、導入費用も安価なため、海外事業展開に注力している当社には最適なツールです」と評価する。

�,��� 名（���� 年 �� 月末現在）

家庭用及び業務用洗浄剤・消毒剤・
うがい薬等の衛生用品と薬液供給機
器等の開発製造・販売、食品衛生・
環境衛生のコンサルティング、
食品等の開発・製造・販売

https://www.saraya.com/
https://saraya.world/

従業員数　　

事業内容

URL

「Zoho CRM の活用により、海外拠点との情報共有がスムー
ズに。その結果、グローバルな拡大戦略を狙う上で必要不
可欠な『グループ全体の一体感』を醸成することに成功しました。」

海外拠点を含めた営業の活動情報を
「Zoho CRM」に一元集約

グループ全体のエンゲージメント向上を実現し、さらなる事業拡大を狙う

インタビュー回答：営業部　東ヨーロッパ・
中東 担当 課長　宮澤 朋穂 氏営業部 営業管理 
担 当 課 長 補 佐　清 水 順 子 氏 営 業 部 コ ン
シューマ マーケティング 担当 主任　鈴木真
理子 氏
清水氏：サラヤは「世界の衛生・環境・健康
に貢献する」を企業理念に、洗浄剤や消毒液
などの開発・製造・販売をはじめ、衛生事業、
医療・介護福祉事業などを展開しています。
なかでもコンシューマー向けの事業において
は、���� 年に日本初の殺菌・消毒ができる
手洗い石鹸液と専用容器を考案・開発、事業
化して以来、人と地球に優しい植物系洗剤「ヤ
シノミ洗剤」や、天然ハーブ配合の無添加石

けんシリーズ「アラウ .」などの製品をリリー
スし、自社内で研究開発からパッケージデザ
インまでを一貫して行っています。

費用が高く、また利用者にも一定の IT リテ
ラシーが必要なため現場への浸透が進まない
という課題を抱えていました。そこでリプ
レースを検討したところ、「Zoho CRM 」を
知りました。低コストかつ、直感的に理解で
きるインターフェイスであるため、誰にでも
使いやすい。さらに現場の要望に応じて機能
を柔軟にカスタイマイズができる点が決め手
となり、���� 年に Zoho CRM にリプレース
することになりました。

事業について

⸺サラヤの企業概要と事業内容のご紹介

をお願いします

清水氏：サラヤでは、本社と海外拠点におけ
る営業活動や顧客データの情報共有を目的と
して、���� 年頃に Salesforce を導入しまし
た。しかし、Salesforce は機能が豊富な反面、

清水氏：海外拠点と国内本社との円滑な情報
共有を実現しました。サラヤは �� 年ほど前
から海外事業に取り組んでいますが、急速な
事業拡大に伴い、拠点間のネットワーク構築
には対応が追いついていない部分がありまし
た。しかし、Zoho CRM を活用することで、
遠 く 離 れ た 海 外 拠 点 の 営 業 担 当 者 の ス ケ
ジュールや商談の進捗状況などの営業活動を
リアルタイムで把握できるようになり、各拠
点との連携の強化を実感しています。

宮澤氏：情報の標準化が実現したのは大きな
成果です。以前は日報の形式が統一されてお
ら ず、拠 点 に よ っ て は 営 業 担 当 者 ご と に
フォーマットが異なるような状況でしたが、
現在は Zoho CRM により入力項目や日報作成
のフローが整備されたことで、複数拠点にお
ける営業の活動状況を、画面上で比較しなが
ら一覧することが可能になりました。

鈴木氏：そうした情報の共有・標準化が、サ
ラヤグループ全体におけるエンゲージメント
向上にも役立っています。日々、リアルタイ
ムで更新されていく営業活動や顧客情報を目
にすることで、世界各国の現場のスタッフの
間に、共通認識や親近感が醸成されているよ
うです。サラヤは近年、ヨーロッパやアフリ
カのウガンダに自社工場を設けるなど、海外
拠点の機能を強化しています。その背景には、
地産地消や現地の人材雇用による地域貢献が
したいという想いがあり、最終的には各海外
拠点で開発から製造、販売までを一貫して行
う体制を目指しています。こうしたグローバ
ルな拡大戦略を狙うサラヤにとって、スタッ
フ一人ひとりに「One サラヤ」の意識を根付
か せ て い く の は 非 常 に 重 要 な 課 題 で す。
Zoho CRM は、その実現にも確かに役割を果
たしています。

清水氏：主に、各拠点における営業活動の進
捗管理に活用しています。営業担当者は、毎
日の活動履歴や今後の活動予定、獲得した見
込み客などの所定の情報を入力し、日報を作
成します。作成された日報は、翌日配信もし
くは月次レポートとして、各拠点のマネー
ジャーと本社の担当者に自動で送信されます。
これにより、海外での営業の活動実績が可視
化され、営業担当者への個別のマネジメント
や人事評価も効率的に行えるようになりました。
宮澤氏：現地レベルでも、拠点ごとの特性に
合わせて機能をカスタマイズし、活用してい
ます。具体的には、ロシアやオーストラリア
の拠点では、製品分類ごとに顧客情報を蓄積
できる設定を施しています。サラヤは世界各
地に拠点を展開していますが、地域ごとの商
習慣や市場規模に応じて、取り扱う製品も異
なります。そのため、顧客分析や市場分析を
行う際も、拠点ごとに指標が異なるのですが、
Zoho CRM のテリトリー管理の機能を活用す
ることで、拠点に応じた適切な指標で CRM 上
のデータを分析・検討することが可能になり
ました。

Zoho CRM を海外拠点に導入。決め
手は「価格・使いやすさ・拡張性」

選定・評価

活用法

⸺Zoho CRM を採用した経緯を教えてく

ださい

⸺Zoho CRM の評価について教えください

Zoho CRM を通じた
情報共有・標準化により、
海外拠点におけるエンゲージメント
向上が実現

導入効果

⸺Zoho CRM の導入効果をお聞かせくだ

さい

清水氏：GDPR への対応です。���� 年 � 月
の GDPR の施行により、EU 圏内の市民と居
住者の個人データを取り扱う企業には、デー
タの処理に関して本人の同意を得なければな
らない、などの義務が生じました。もちろん
サラヤは該当企業であり、当時 Zoho CRM 上
には EU 圏内の個人データが大量に登録され
ていました。対応は急務でしたが、私個人で
の情報収集には限界があり途方に暮れていた
ところ、カイトさんはその対応作業をたった
� 日間で終えてくださいました。

カイト・藤川氏：私たちは GDPR の施行のか
なり以前から、海外企業がどのように GDPR
に対応しているかや Zoho を含めた海外の IT
ベンダーがいかに GDPR の対応機能を実装す
るかをリサーチしていました。そのため、施
行直前には Zoho CRM による GDPR 対応に
ついても準備ができていました。GDPR は一
見複雑な法律に思えますが、適切なロード
マップを整備して、手順通りに進めていけば、
対応に苦しむことはありません。

清水氏：カイトさんの高い情報収集力と迅速
なサポートのおかげで、驚異的な速さで懸案
事項を解消することができました。

清水氏：新型コロナウイルスの感染拡大は、
世界中の人々の衛生意識に大きな影響を与
え、サラヤを取り巻くビジネスの外部環境を
大きく変化させました。そうした変化に適応
しながら、今後も海外事業の拡大を図り、「手
洗い世界 No.� 企業」を目指していきます。
その中で Zoho CRM の機能をさらに拡充し
て、事業成長に役立てていきたいですね。
例えば、最近は Zoho CRM で作成した Web
フォームを経由した問い合わせが急増してい
るのですが、現時点ではメールの送受信履歴
にのみ、対応履歴が蓄積されています。今後
はそうした顧客からの問い合わせ内容や対応
履歴なども Zoho CRM に集約して、いつ誰が
閲覧してもその顧客の全てが分かる、強力な
顧客データベースを構築していくことも考え
ています。

⸺カイトからの導入支援で、特に印象に

残っているものはありますか

⸺現在、Zoho CRM をどのように活

用していますか 今後の展望について

⸺最後に、サラヤの海外事業におけ

る今後の展望についてお聞かせください

21 22

サラヤ株式会社
他

社
CRM

乗
り

換
え

営
業

現
場

の
可

視
化

脱
エ

ク
セ

ル
グ

ロ
ー

バ
ル

展
開

顧
客

満
足

度
の

向
上

働
き

方
改

革

⸺近年、特に注力している事業を教えてく

ださい

清水氏：サラヤは現在、「手洗い世界 No.� 企
業」を目標に、手洗いに特化した製品の海外
展開を進めています。���� 年のアメリカ進
出を皮切りに、アジア・環太平洋、ヨーロッパ・
ロシア、アフリカとネットワークを広げ、現
在は世界 �� の国と地域に拠点を有しています。

昨今は、新型コロナウイルスの感染拡大を受
けて、世界中で衛生意識が高まり、グローバ
ル市場における手洗い石鹸や消毒液の需要が
急激に高まっています。こうした市場の変化
に対応し、今後さらなる海外事業の拡大を
図っていく予定です。



新型コロナウイルスへの対策が急務
Zoho One を活用したオンライン診療を開始

医療法人 日野皮フ科医院

「Zoho One のおかげで、新型コロナウイルス対策に向
けたオンライン診療にいち早く踏み出せました。」

� 名

皮膚科 美容皮膚科

http://www.hinohifuka.com/

従業員数　　

事業内容

URL

福岡県福津市にて ���� 年より皮膚科を営み、地域のクリニックとして市内のみならず他県からも多くの患者さんを迎える日野皮フ科医院。現在では皮

膚科のみならず、美容皮膚科の診療、美容相談も行っており、老若男女を問わずさまざまな皮膚に関する病気や悩みに日々、親身になって対応している。

同医院では ���� 年に、Zoho のクラウド型アプリケーションスイート「Zoho One」を導入。クラウド型顧客管理システム「Zoho CRM」の活用を中心

に患者満足度向上やリピート率増加などで売上が � 倍になる効果を上げてきた。そして今回、新型コロナウイルス感染拡大への対策として、オンラインミー

ティングシステム「Zoho Meeting」など Zoho One のアプリケーションを活用することでオンライン診療を実現させた。

患者さんの生活をより良いものにす
るための治療を提供

日野皮フ科医院は ���� 年に設立されました。
皮膚科、美容皮膚科の診療を行うクリニック
で、私は ���� 年に二代目の院長に就任しま
した。医院として掲げている理念は � つあり
ます。� つは、「すべての人が健やかな皮膚
であるためのお手伝いをすること」です。患
者さんが抱える皮膚に関する病気や悩みを解
消し、健やかな社会生活を送ってもらえるよ
う取り組んでいます。もう � つの理念が、「日
本一患者思いの皮膚科医院であること」です。
患者さんにとって真に有効となる治療を常に
模索し続け、治療を通じて明るく実りある人
生を歩んで頂くための手助けをとことんやり
抜いていく、という想いを込めています。

事業について

⸺日野皮フ科医院について

新型コロナウイルスへの対策が急務
Zoho One を活用したオンライン診
療を開始

最大の理由は、新型コロナウイルス感染拡大
への対応です。日々、多くの患者さんや相談
者を迎える中で、万が一、院内感染が発生し
クラスター化することは絶対に避けなければ
ならないと、危機感を抱えていました。しか

し、皮膚に関する病気や悩みで苦しんでいる
方々がいる中で、診療を行わないわけにはい
きません。そこで、患者さんが来院せずとも
治療を行えるようにしたいと考えました。厚
生労働省の規制緩和もあり以前より検討して
いたオンライン診療に踏み出すことができま
した。

導入前の課題

⸺オンライン診療を開始した理由につい

て教えてください

患者さんとの絆を深め、
さらなる顧客満足度向上を目指し
Zoho One の導入を決断

以前から、患者さんたちが抱える悩みや診療
に対する要望を詳しく知ることで顧客満足度
を高めたり、患者さんとの絆を深めたりする
ための手立てを模索していました。そうした
要望を叶えられるような IT システムの導入
を検討していたところ、Zoho サービスを導
入し成果を上げていた知人からすすめられま
した。「まずは使ってみよう」と考え、Zoho 
One を ���� 年に導入。手始めに美容皮膚科
の 患 者 さ ん の 満 足 度 向 上 を 目 指 し、Zoho 
CRM を中心に活用をスタートしました。

選定・評価 / 活用法 �

⸺Zoho One の導入と活用に至った経緯

を教えてください

患者さんからも
好評なオンライン診療
感染リスク抑制に向け、さらなる活
用を推進

� 月 � 日の開始当日から現在まで、毎日、利
用者を迎えています。オンライン診療の開始
の告知を見て、すぐに予約された方もいらっ
しゃいました。� 人でも感染リスクを減らし
ていけるよう、もっとオンライン診療を利用
してほしい、と考えています。そのためにホー
ムページや SNS を通じて告知したり、院内
ではオンライン診療の QR コードを記載した
チラシを配布したりしています。

活用法 �

⸺オンライン診療の利用状況はいかがで

しょうか

Zoho CRM の活用で
売上 � 倍増を達成
Zoho One の多彩なツールシステム
を活用し院内業務も効率化

患者さんへのサービス向上と顧客満足度向上
に確実につながっており、リピート率の増加
に大きく貢献しています。患者さんからは「リ
マインドメールをもらえるので、予定を忘れ
ずに済み助かっています」といった声が数多
く寄せられていますし、当日のキャンセルも
減っています。これまで患者さん � 人ひとり
の症状やお悩みに応じたフォローメールなど
を含めたきめ細かいケアはほぼ不可能でした
が、Zoho CRM の活用により個別化したアフ
ターケアが行えるようになり、かつ、その業
務を自動化できています。これらの施策を進
めた結果、美容皮膚科では Zoho CRM の活用
前と比べて � 倍以上の売上を実現できています。

導入効果

導入効果

⸺Zoho CRM の活用で得られた効果をお

聞かせください

例えば「Zoho Survey」で問診票を作成して
います。症状ごとに特化した問診票を作成し、
事前に詳細な情報を把握して診察効率を向上
させています。また、患者さんの満足度調査
などのアンケートにも活用しています。ソー
シャル運用管理システム「Zoho Social」で
は Twitter や Facebook、Instagram な ど の
SNS と連携させ、医院からのお知らせを自動
投稿したり、SNS を介したお問い合わせを
Zoho CRM に見込み客として自動登録したり
しています。院内スタッフへの連絡事項のや
り取りには社内コミュニケーションシステム

「Zoho Connect」を利用しています。

⸺他のアプリケーションはどのような用

途で使っていますか

⸺今後の展望をお聞かせください

今回、特に喜んでくれているのは、乳幼児や
小さいお子さん連れのお母さんです。「子供
を連れて外に出るのは怖いけれども、病院に
行かなければならない」といった悩みや不安
を抱えていた方々にはとても喜ばれていま
す。遠方から通院されている方からも好評を
いただいています。
ただし、高齢の方など、ビデオ会議に不慣れ
だったり、スマホアプリでの設定に対して、

「難しい」と思われているケースもあります。
実際に使っていただければそれほど難しくは
ないので、そうした方々にも利用していただ
けるようにすることが、今後の課題です。
また、より詳しく患部を見るためには、高精
細な映像が必要となりますが、端末の解像度
や通信環境の制約などにより難しい面もあり
ます。そのため、事前に患部をカメラで撮影
し送ってもらうといった手立ても考えています。

⸺患者さんからの評判はいかがでしょうか

⸺Zoho One を選んだ理由をお聞かせく

ださい

厚生労働省からの時限措置で初診でもオンラ
イン診療は可能ですが、今のところは再診の
患者さんだけを対象にしています。オンライ
ン診療システムの申し込みフォームをクラウ
ド型アンケートシステム「Zoho Survey」 で
作成し、名前や診察 ID、メールアドレスな
どの情報を入力してもらいます。
それらの情報は Zoho CRM のデータベース内
の情報と関連付けられており、実際の診療日
が決まればオンライン診療のスケジュールが
登録され、患者さんにはメールで日時やアク

セス先の URL が自動送信されます。Zoho 
CRM の機能を利用して当日のリマインダー
も自動送信しています。
診療の当日はオンライン Web 会議システム

「Zoho Meeting」を通じて診療を行います。
患者さんは PC であればブラウザで、スマホ
で あ れ ば Zoho Meeting の ア プ リ を ダ ウ ン
ロードしてもらい、オンラインで診療を受け
てもらっています。
なお、診療後の薬の受け取りですが、薬局に
FAX で処方箋を送信し、患者さんに薬局に取
りに行ってもらっています。また、診療費は
PayPal アカウントと患者さんの情報を Zoho 
One で連携させており、クラウド型会計シス
テ ム「Zoho Books」で 請 求 書 を 発 行 し、
PayPal を通じて支払いが行われています。

他社のサービスと比較してアプリケーションが豊
富で、しかも月額のランニングコストがとても安
価だったことです。また、カスタマイズが容易に
行えることも魅力に感じました。

⸺オンライン診療システムの概要につい

てお聞かせください

特に活用しているのが「ワークフロー機能」
です。例えば、患者さんの治療日をスケジュー
ルに登録し、診察の前日になったら患者さん
にリマインドのメールを送ったり、治療して

Zoho One には Zoho CRM をはじめ医院経営
にも有効なアプリケーションが豊富に備わっ
ています。私自身、Zoho One を利用してい
る中で、カイト社から提案を色々もらい、「こ
んなこともできるのか」「こんな機能もある
の か」と 毎 回 驚 か さ れ て い ま す。今 後 も
Zoho One を積極的に活用していきたいです
し、患者さんとの絆を深め、ひとりひとりの
Quality of Life を高めることに貢献してくれ
ると期待しています。

から数日後に皮膚の状態に関する心配事をケ
アするためのフォローメールを送っていま
す。さらに、継続した治療が必要な患者さん
には、� か月後に再診を促すメールを送って
います。患者さんの情報は Zoho CRM のデー
タベースに登録されており、スケジュールや
ワークフローと連携させているので、メール
送信もすべて自動化されています。このほか
にも患者さんのリピート率や、問い合わせや
診療内容に基づいた来院の傾向分析なども
行っています。

⸺患者さんの満足度向上のために、

Zoho CRM をどのように活用され

ていますか

老若男女を問わず、月に �,��� 名以上の患者
さんが来院されています。また、美容に関す
る治療も月に ��� 名ほど受診されています。

⸺日々、どのくらいの患者さんが来院さ

れているのでしょうか

医療法人 日野皮フ科医院
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オフィスレスをもう一段上のステージに引き
上げるにはどうすればよいのか。何か良い手
立てはないか―そのためにシステムの抜本的
な強化を図る必要性を感じていた安木氏。そ
んな安木氏が目を付けたのがゾーホージャパ
ン の ク ラ ウ ド ア プ リ ケ ー シ ョ ン ス イ ー ト

「Zoho One」だ。CRM や営業、マーケティング、
会計・人事など、�� を超えるアプリケーショ
ンをクラウドで提供するサービスである。
ヴァズインクの IT パートナーであるカイト
合同会社（以下、カイト）に紹介され、即採
用を決めたという。

「当社のビジネスをフルトータルでサポート
する豊富なアプリケーションが、� ユーザー
� 万円台という圧倒的なコストパフォーマン
スで使えるのが魅力でした。ライセンス数を
柔軟に増減できるのも良いですね。また、ちょ
うどデータバックアップ体制の強化も考えて
いた時期でもあり、クラウド側にデータを保
管できる点も要望に合致していました」（安
木氏）

���� 年 � 月から導入を開始し、フロントオフィ
スからバックエンドへと順次アプリケーショ
ン を 増 や し て い っ た。Google の「Google 
Workspace」や Macintosh アプリケーショ
ンも適宜残し、Zoho One と共存させる形で
導入している。

フロント系では CRM の「Zoho CRM」に加え、
社内チャットコミュケーション「Zoho Cliq」や
ディスカッションフォーラム「Zoho Connect」、
オ ン ラ イ ン プ レ ゼ ン 配 信・ミ ー テ ィ ン グ

「Zoho Meeting」といったサービスを駆使し、
社内外でのコミュニケーションやコラボレー
ションを円滑に行っている。
アンケート作成・集計の「Zoho Survey」も、
展示会においてカタログに記載した QR コー
ドでアクセスするアンケートなどに活用。見
込み客への次の対応が見えやすくなった。そ
して、中でもオンラインチームファイル管理

「Zoho WorkDrive」は実際、同社の業務の運
用状況に合致した。「例えば顧客から問い合
わせがあり、資料用データをダウンロード提
供する際、お客さまとの取引状況などに応じ
てダウンロード可能なファイルを分けて管理
する必要があります。Zoho WorkDrive はそ
ういった段階的なセキュリティが容易に設定
できるので助かりますね」（安木氏）
バックエンドオフィスでは、経費申請・管理

「Zoho Books」とデジタル署名「Zoho Sign」
を用いて、受注や支払いなどの伝票はすべて
PDF 化して管理している。ほかにも注文・在
庫・発 送 状 況 管 理「Zoho Inventory」、社 員
名簿・勤怠管理「Zoho People」なども総合
的に活用している。
このように Zoho One はトップである安木氏
の強いリーダーシップと深い IT の知識・経
験のもとに導入された。その際、オフィスレ
スと並行して、かねてから安木氏が構想して
いた業務の標準化も好機と見て実施した。

「業務の標準化は効率化や精度の向上に大変
有効です。当社では今回、Zoho One のアプ
リケーションは一切カスタマイズせず導入
し、業務プロセスをアプリケーションに合わ
せて変更する方針で標準化しました」

⸺トップのリーダーシップのもと 「Zoho 

One」を全面的に導入

場所に縛られず働ける「オフィスレス」を推進
業務効率化や労働環境の充実など新しい働き方の実践へ

株式会社ヴァズインク

「今までのやり方による顧客管理業務のプロセスから、
Zoho CRM にないものはそぎ落とすことで、最適化と標
準化を同時に実現できました。」

� 名（���� 年現在）

セールスプロモーション・
インストアープロモーションツ
ール製作・ショップ、イベント
プランニング・サインプランニング

http://www.vazinc.co.jp

従業員数　　

事業内容

URL

立体の紙製セールスプロモーションツールなど、デザインから製造までを手がける株式会社ヴァズインク（以下、ヴァズインク）。社員が場所に縛られず

に働ける「オフィスレス」に取り組み続けている。この取り組みを支えているのが、ゾーホージャパンの「Zoho One」だ。フロントからバックエンドま

で、あらゆる業務に Zoho One のアプリケーション群を活用することで、オフィスレスをより高い次元で実現できる環境を整備している。

これにより、業務の標準化ができたことに加えて、社員の事情で通勤が難しい状況でも働ける、さらに優秀な人材の確保にもつながるなど、さまざまな

効果を得ている。

ヴァズインクは ���� 年にグラフィックデザ
イン事務所として創業した企業だ。現在はグ
ラフィックデザインに加えて、セールスプロ
モーションツールとして店頭やイベント会場
で商品のディスプレイなどに使われる紙製の
什器の製造も多く手がけている。製造には自
社工場を保有しており、平面のみならず立体
も含めた制作物のデザインから製造までを一
気通貫で、そしてスピーディに提供できるの
が特長だ。

環境配慮も同社の強みだ。���� 年より「ア
ドサイクルプロジェクト」と題し、制作物に
リサイクル可能な部材を全面的に採用した。
加えて、自社工場で製造できるため、接着剤
には VOC（揮発性有機化合物）の不使用、
SDS（安全データシート）の管理を徹底する
など、部材だけでなく製造工程までも責任を
持って環境配慮にこだわっている。

そして、同社が環境配慮と同じく推進してい
るのが「オフィスレス」だ。デザイナーや営業、
経理などの社員が事務所に出社しなくても、
出先や自宅などから業務が事務所にいる時と
同じように行える仕組みを整備する。そのう
え、同社の本社や工場は大阪だが、東京の顧
客との打ち合わせやデータのやり取りはオン
ラインでもできるようにすることで、移動の
負担や時間をゼロにする。

このようなオフィスレスは日常業務や経営の
効率化とともに、社員の労働環境の充実にも
直結するものだ。まさに時代に先んじて、積
極的に働き方改革に取り組んできたと言え
る。株式会社ヴァズインク 代表取締役 安木

 真治氏は、「自社の労働環境―換言すると『働
くインフラ』を整えることは経営者の重要な
使命です。これまでその時代ごとに最新の IT
を駆使して、働くインフラの整備に注力して
きました」と話す。

そのうえオフィスレスには、優秀な人材の確
保という狙いもある。「能力が高く経験も実
績も豊富な人材が子育てや介護など家庭の事
情で、事務所への出勤がままならず働きにく
くなってしまうのは、本人にとっても経営者
にとっても痛恨の極みであり、大きな社会問
題でしょう。オフィスレスならリモートワー
クによって自宅でも仕事ができるので、そう
いった事情を抱えた人材にも働いてもらえる
環境が構築できます」（安木氏）

オフィスレスのシステムは安木氏自らが考
え、中 心 と な っ て 構 築 し て き た。従 来 は
Macintosh のファイル共有やファイルメー
カーなど各種アプリケーションを軸に、

Google の「Google Workspace」などのサー
ビスも組み合わせて利用してきた。業務効率
化や労働環境の充実に一定の効果は得られて
いたものの、安木氏が目標とするオフィスレ
スにはまだまだ遠いという実感は否めなかっ
たという。

事業について

環境や働き方にいち早く注力。
場所に縛られず働ける「オフィスレス」
を推進

選定・評価

ヴァズインクは Zoho One によって、オフィ
スレスの精度を大きく向上させている。 「コ
ミュニケーションやコラボレーション、デー
タのやり取りはもちろん、ほとんどの業務が
全く会社に戻らず済むようになりました。お
かげで業務の滞留がなくなるなど、ビジネス
スピードが格段に向上しました。社外に対し
ても、例えば都内の顧客と Zoho Meeting で
打ち合わせし、移動の手間と時間とコストが
ゼロになったなど、大きなメリットが得られ
ています」と笑みを浮かべる安木氏。優秀な

Zoho One は、経営の見える化や情報共有な
どをさらに高度なものにしている。そのうえ
大型案件受注したことを社内に通知する機能
など、社員のモチベーションを向上させる仕
組みも取り入れられ、働くインフラの整備を
あらゆる角度で推進できている。

今後、ヴァズインクは Zoho One をさらに有
効活用し、オフィスレスを「ハブオフィスだ
け残した状態」（安木氏）といったレベルを
目標に取り組んでいく。近い将来、工場内の
働くインフラ整備も考えており、そのための
Zoho やカイトのバックアップに期待を膨ら
ませる。

人材の確保についても、「今回のオフィスレ
スの進化によって、諸事情で通勤して働けな
い人でも能力を活かせるような働くインフラ
を整備できました。これからそういった人材
を意欲的に採用し、存分に活躍していただき
たいと思います」と手応えを感じている。

業務の標準化では、在庫管理業務は Zoho 
Inventory に業務を合わせることでグローバ
ルスタンダード化に準拠できている。安木氏
は、「世界中の企業で長年利用され、多くの
フィードバックを得てきた Zoho One は、い
わば、ビジネスプロセスのベストプラクティ
スの集まりでしょう。当社の業務もそれにあ
わせるのは自然なことです。Zoho One は当
社の標準化の起点というべき存在ですね」と
語る。

Zoho One は、経営の見える化や情報共有な
どをさらに高度なものにしている。そのうえ
大型案件受注したことを社内に通知する機能
など、社員のモチベーションを向上させる仕
組みも取り入れられ、働くインフラの整備を
あらゆる角度で推進できている。

安木氏は今回の導入を支援したカイトも高く
評価している。

「Zoho One は、カイト自らがさまざまな製
品やサービスを試した末に、当社に推薦して
くれたサービスです。導入して終わりではな
く、どうすれば有効活用できるか明快に提示
したり、深い専門知識や最新情報を提供した
りするなど、継続的に手厚く支援してくれま
す。今後の Zoho One の可能性とビジネスの
可能性を二人三脚で追求していくパートナー
としても心強いです」（安木氏）

移動の手間と時間とコストがゼロに。
通勤が難しい優秀な人材確保も推進

導入効果

今後の展望について

活用法

株式会社ヴァズインク
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