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Cloud CIRCUS（クラウドサーカス）全体像 
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MA国内 

導入シェ

ア 

9400社 

No.1 

AR認識

技術 

特許取

得 

“ 安価で、簡単に、使いこなせる、顧客を増やす5つの課題領域「情報発信」 「集客」 「顧客体験 

価値向上」 「見込顧客育成と顧客化」 「解約防止・リピート増」を実現するSaaSツール群です。 

安価に簡単に 

ARが作成出来るサービス 

● AR簡単生成・作り放題機能 

● アクセスログ解析機能 

専用アプリ無しにARを楽しめる 

コンテンツ作成が出来るサービス 

● AR認識技術において特許取得 

● 有名企業とのコラボ展開実施 

PDFデータを電子ブックにし 

分析運用が出来るサービス 

● 電子ブックの配信を思うがままに 

行えるサービス 

使い易さで脅威の継続率を持つ 

法人向けWEB運用システム 

● 1900社導入、継続率99.6% 

● 有料CMSシェア国内3位 

開発不要で作れるWEB向け 

データベースソフト 

● CMS Blue Monkeyと連携導入され

る有用サービス 

専門知識無しに誰でも 

スマホサイトを作成出来るサービス 

● 圧倒的に簡単に作成出来る使い易さ

が支持獲得 

1900社導

入 

有料CMS

シェア 

国内 

3位 

サービス利用後の顧客不満への 

対応への支援を行うサービス 

● 顧客不満を検知し満足度向上への 

アクションを支援 

● アプリ簡単作り放題機能 

● ユーザー分析機能 

誰でも簡単にアプリが 

作成・運用が出来るサービス 

9,300社 

以上導入 

電子ブッ

ク 

ツール 

導入実績 

70以上の

業種 

3,80

0社以上 

無料で、簡単に、導入後すぐ、 

プロ仕様設定で使えるMA 

● 誰でも使いこなせるシンプル設計 

● 高い支持を得る丁度良い機能 

チェット形式でユーザーと会話し、

CVRを改善出来るサービス 

● 自然な体験のままCVポイントを設置 

● どんなサービスサイトでも設置可能 

● リアルに近い臨場感 

● 来場者分析機能 

低コストで簡単に、 

オンライン展示会を開催できるサービス 
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Cloud CIRCUSプロダクトのグロース状況 
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“ 22年3月段階で31,000導入を突破。中小企業の支持を大きく広げて成長。 

31,000 
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会社概要 
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クラウドサーカス株式会社（英名：Cloud CIRCUS, Inc.） 

資本金  150,000千円 
 
役員  代表取締役CEO 北村健一 代表取締役COO 金井章浩 
 
取締役  小友 康広 日永 博久 
 
監査役   植松 崇夫 
 
従業員数  233名（社員171名、契約社員・スタッフ62名）※2021年7月1日時点 
 
事業内容  デジタルマーケティングSaaS「クラウドサーカス」の開発・販売及び、 
  デジタルマーケティングに関するコンサルティング・受託業務 
 
本社住所  〒163-0919 東京都新宿区西新宿2-3-1 新宿モノリス21F 
 
支店  大阪支店・福岡支店・Iizuka Base 



働くに楽を。 

「日本は生産性が低い」と言われます。 
しかし、この国には優れたものづくりやサービス、 
そして優秀な人々がたくさん存在しています。 

 
足りないのは「マーケティング」である。 

さまざまな現場を見てきた私たちはそう考えます。 
マーケティングによる最適化ができないから、 

正しい「利益」を生み出せない。 
結果として生産性が低くなってしまう。 

 
だからこそ、マーケティング・オートメーションや 

エンターテインメント・テクノロジー、 
それらを「適正価格」で使えるようにすることで、 

日本のあらゆるビジネスにマーケティングを届けていきたい。 
 

技術は「人」のためにある。その前提を私たちは追いかけます。 
テクノロジーに任せられることは任せ、 
人は「人がやるべき仕事」をやればいい。 

 
人を楽にすること。そして、人がより楽しく働ける社会へむけて。 

私たちはサステナブルなビジネス環境を創造していきます。 
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自己紹介 

クラウドサーカス株式会社 

Cloud CIRCUS CSM「Fullstar（フルスタ）」責任者   
    橋口 浩暉(Hashiguchi Kohki) 

 

NHK(日本放送協会) おはよう日本 出演(2021.2) 
株式会社NTTドコモ「Biz Solution by docomo」寄稿 

BtoB SaaS実績 
・Cloud CIRCUS MA Bizサイド全般担当 
(国内導入社数5,000社) 
・Cloud CIRCUS CSM 事業責任者 
 
BtoC実績 
・定額制コリビングサービス「HafH」立ち上げ 



業界シェア1位のSaaSを生み出した会社が教える 

予算をかけなくてもすぐに効果を生む 

デジタルマーケティングTips集 テックタッチの分類 
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テックタッチの役割 

カスタマーサクセスの業務のうち、初期

設定、操作説明等の定型業務をテクノロ

ジーで行い効率化すること。 

 

#カスタマーチャーンレート 

#ONB部分に特化したテックタッチ施策

→チュートリアル 

9 

“定型業務”のテクノロジー対応 “低LTV顧客”のテクノロジー対応 

既存顧客のうち、LTVの低い顧客に対してテクノロ

ジー中心にカスタマーサクセス活動を行うこと。 

 

#レベニューチャーンレート 

#網羅性に富んだテックタッチ施策→ステップメール、

動画コンテンツ、FAQ、ウェビナー 
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CS業務の可視化 
定型/非定型 
の分類分け 

カスタマージャー
ニーの作成 

最適な施策選定 コンテンツ作成 改善活動 

1 CS業務の棚卸し 2 カスタマージャーニーに沿ったテック施策の展開 3 分析改善 

理想的なテックタッチの始め方 

プロダクトアナリ
ティクス 

目標乖離と優先順位
付け 

カスタマージャー
ニーの作成 

最適な施策選定 コンテンツ作成 改善活動 

1 ボトルネックの特定 2 カスタマージャーニーに沿ったテック施策の展開 3 分析改善 

“定型業務”のテクノロジー対応 

“低LTV顧客”のテクノロジー対応 
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CS業務の可視化 
定型/非定型 
の分類分け 

カスタマージャー
ニーの作成 

最適な施策選定 コンテンツ作成 改善活動 

1 CS業務の棚卸し 2 カスタマージャーニーに沿ったテック施策の展開 3 分析改善 

理想的なテックタッチの始め方 

プロダクトアナリ
ティクス 

目標乖離と優先順位
付け 

カスタマージャー
ニーの作成 

最適な施策選定 コンテンツ作成 改善活動 

1 ボトルネックの特定 2 カスタマージャーニーに沿ったテック施策の展開 3 分析改善 

“定型業務”のテクノロジー対応 

“低LTV顧客”のテクノロジー対応 

CSリソースが主な要因でほとんど機能しない 
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CS業務の可視化 
定型/非定型 
の分類分け 

カスタマージャー
ニーの作成 

最適な施策選定 コンテンツ作成 改善活動 

1 CS業務の棚卸し 2 カスタマージャーニーに沿ったテック施策の展開 3 分析改善 

理想的なテックタッチの始め方 

プロダクトアナリ
ティクス 

目標乖離と優先順位
付け 

カスタマージャー
ニーの作成 

最適な施策選定 コンテンツ作成 改善活動 

1 ボトルネックの特定 2 カスタマージャーニーに沿ったテック施策の展開 3 分析改善 

“定型業務”のテクノロジー対応 

“低LTV顧客”のテクノロジー対応 

さらにBtoBだと充分なデータ量を蓄積することが困難 



業界シェア1位のSaaSを生み出した会社が教える 

予算をかけなくてもすぐに効果を生む 

デジタルマーケティングTips集 
Cloud CIRCUSの 

テックタッチ実践例の紹介 
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各プロダクトのCS体制の推移 
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2014年      2015年      2016年      2017年      2018年      2019年      2020年      2021年 

CS立ち上げ 1名 推進 4名 

…COCOAR 

…BlueMonkey 

…BowNow 

…Actibook 

…Plusdb 

…LESSAR 

※2014年以前はカスタマーサポート部隊のみ 

・ハイタッチCS1
名 
・KPI：PS受注 2/
月 

・ハイタッチCS4名 
・クロスセル提案商材増加 
・KPI；クロスセル＋ステージUP
数 
・プレイブックの作成 

リリース 

リリース 

・ハイタッチCS7名 

型化 10名 

CS立ち上げ 2名 組織化 9名 

※VOCから新しいプロダクトリ
リース 

サポート 

・ハイタッチCS2名 
・ヘルススコアの作成 
・KPI：解約率、スコア向上数 

リリース カスタマーサポート/CS兼任体制 CS立ち上げ 6名 

リリース ※VOCから新しいプロダクトリ
リース 

組織化 7名 

型化 3名 

効率化 8名 

カスタマーサポート/CS兼任体制 

※2018年のタイミングでサブスクリプションモデルに変更 

統合化 11
名 

・カスタマーマーケティング立ち上
げ 
(活用動画、セミナー等) 
・KPI：コンテンツタッチ数 
・メソッド作成 

・CSOps1名 
・KPI：アダプション 
・動画サイト作成 

・ハイタッチの役割分担 
(Onboarding, Adoption) 
・スタートアッププログラム作成 

・テック1名、ロー2名、ハイ3名 
・ユーザー会 1回/Q 
・KPI：売上、解約率 

・パートナーサクセス開始 
・契約プランにより2種類のCSパ
ターン 
・複数プロダクトの一気通貫型CS
開始 

…AppGoose 

…creca 

リリース 

リリース 

カスタマーサポート/CS兼任体制 

カスタマーサポート/CS兼任体
制 

リリース 

リリース 

※VOCから新しいプロダクトリ
リース 
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ロータッチ、テックタッチで展開中の施策 
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ロータッチ テックタッチ 

操作講習動画 
ウェビナーアーカ
イブ動画サイト 

オンボーディング
支援サイト 

各プロダクト活
用支援サイト 

勉強会 新機能説明会 

設定トレーニン
グ ステップメール 

新機能リリース
メール 

マニュアルサイ
ト 

チャットボット チュートリアル 

NPS® CSAT 

コミュニティ 

ポップアップ 
利用状況に応じ
たメール配信 

カスタマーサポー
ト 

13 名 

カスタマーサクセ
ス 

49 名 

※上記以外にMgr8名 
※上記以外にSalesとCSM兼任が複数名 
※プロフェッショナル＝プロフェッショナルサービス 

バーチャルサポート 



業界シェア1位のSaaSを生み出した会社が教える 

予算をかけなくてもすぐに効果を生む 

デジタルマーケティングTips集 テックタッチ施策の種類 
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テックタッチ①操作講習動画 
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操作講習動画 

プロダクトの操作方法を録画した動画。 

機能ごとに「何ができるのか」「どのよう
な設定が必要か」をプロダクトの管理画面
を共有しながら説明。 

ユーザーが機能について詳細に確認したい
時にいつでも確認できるようにアクセスし
やすい場所に置いておく。 
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テックタッチ②ウェビナーアーカイブ動画 
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ウェビナーアーカイブ動画 

過去開催したウェビナーを録画した動画。 

掲載コンテンツ用に要点をまとめた動画に
できれば良いが、リソースがない場合はそ
のままアップロードでも可。 

CSで必要なコンテンツは大量にあるので、
優先順位をつけてまずは最低工数で整えら
れるようにする。 
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テックタッチ③マニュアルサイト 
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マニュアルサイト 

基本的な機能の詳細について記載されたサ
イト。 

網羅的にカバーできていることが理想で、
ユーザーが問い合わせすることなく、マ
ニュアルサイトで問題解決できることを目
指す。 

プロダクトの新機能リリース、仕様変更の
際は、開発サイドと連携し、リリースタイ
ミングにマニュアルサイトも更新できるよ
うな体制を作る。 

機能ごとにサイト化(コンテンツ化)するこ
とでCS時にURLで簡単な共有が可能にな
り、工数削減に繋がる。 
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テックタッチ④FAQサイト 
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FAQサイト 

マニュアルサイトが網羅性に長けているの
に対し、FAQサイトは活用中に出てくる疑
問をベースに作成するサイト。 

ユーザーが躓きやすいポイントに絞って検
索がしやすく、ベンダー側もマニュアルサ
イトよりコンテンツ量が少なくて済む。 
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テックタッチ⑤ステップメール 
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ステップメール 

サインアップ(アカウント作成、有料プラ
ン契約)を起点に、一定間隔で送信する
メール。 

MAツール等を用いて、一定間隔の配信設
定をしておくので、初期のコンテンツ作成
工数は必要だが、一度設定をすれば定期的
なメンテナンスを行うだけで、自動的に
ユーザーをフォローできる。 

 

Step3(Day4) 

Step4(Day11) 

Step5(Day18) 

Step6(Day25) 

Step7(Day32) 

Step8(Day35) 

Step2(Day2) 
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テックタッチ⑥トリガーメール 
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トリガーメール 

ユーザーアクション(初期設定の進捗等)を
起点に、自動的に送信するメール。 

プロダクトの利活用データとMAツール等
を組み合わせて実装したり、開発サイドで
仕組みを構築したりする。 

ステップメールよりユーザーが求めている
情報を提供しやすく、適切なコミュニケー
ション設計ができる。 

設定できるツールが国内ではほとんどなく、
また開発工数も大きいため、国内SaaSで
実装しているケースは稀である。 
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テックタッチ⑦リリースメール 
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リリースメール 

プロダクトの新機能リリース、バージョン
リリースを周知するメール。 

プロダクトのアップデートは、多くのユー
ザーが気付けないため、メールを一斉配信
し、認知を図る。 

テックタッチとは別に、リリースを切望し
ていたユーザーには個別でメールや電話で
知らせることもある。 
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テックタッチ⑧チャットボット 
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チャットボット(無人) 

ユーザーの疑問に対して会話形式で最適解
を自動的に表示する。 

有人のチャットボットでのチケット管理も
あるが、テックタッチには分類されない。 

無人チャットボットは、ユーザーの躓くポ
イント、求めている回答を想定し、シナリ
オを作成することで、自動的にユーザーの
疑問を解消する、 
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テックタッチ⑨ポップアップ 
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ポップアップ 

プロダクトの初回サインアップ時、また新
機能のリリース時の画像。 

プロダクト上で視覚的に情報を伝えること
ができる。 

またプロダクト外へのリンク導線を設計す
ることもできるので、開催するセミナーへ
の申し込みやマニュアルサイトの紹介、他
商品へのクロスセルが可能。 

通常のWebサイトと同様に、ポップアップ
が多すぎるとユーザー体験を悪くするので、
適切なタイミングで出す必要がある。 

(プロダクト利用頻度によるが、多くても1
か月に1つ程度が良い。) 
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テックタッチ⑩チュートリアル 
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チュートリアル 

プロダクト画面上で、注目してほしい箇所
をハイライト、それ以外をグレーアウト、
吹き出しを用いた説明を行い、プロダクト
の設定を進める。 

ユーザーが画面上で説明を見ながらプロダ
クトの設定を行えるため、機能活用率の向
上、機能定着率の向上が見込める。 

インタラクティブウォークスルー、ガイド
ツアー、ウェルカムスクリーン、オンボー
ディングチェックリスト等様々な種類があ
る。 



業界シェア1位のSaaSを生み出した会社が教える 

予算をかけなくてもすぐに効果を生む 

デジタルマーケティングTips集 テックタッチの指標 
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テックタッチ指標① 
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動画閲覧ログ 

【見るべき指標】 

・どの動画がよく閲覧されているか 

・何分頃に離脱していることが多いか 

・誰が動画を閲覧しているか 

 

【データの活用方法】 

・解約顧客と動画閲覧状況の相関分析 

・問い合わせ顧客と動画閲覧状況の相関分析 

・最適な動画時間の分析 

・個別顧客フォロー 



©StartiaLab Gloup, AllRights Reserved. | CONFIDENTIAL 

テックタッチ②資料閲覧ログ 
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資料閲覧ログ 

【見るべき指標】 

・どの資料がよく閲覧されているか 

・何ページに離脱していることが多いか 

・誰が資料を閲覧しているか 

 

【データの活用方法】 

・解約顧客と資料閲覧状況の相関分析 

・問い合わせ顧客と資料閲覧状況の相関分析 

・顧客の興味関心を基にしたコンテンツ作成 

・個別顧客フォロー 
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テックタッチ③メール配信ログ 
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メール配信ログ 

【見るべき指標】 

・どのメールがよく閲覧されているか 

・到達率、開封率、クリック率 

・誰がメールに反応しているか 

 

【データの活用方法】 

・解約顧客とメール閲覧状況の相関分析 

・顧客の興味関心を基にしたコンテンツ作成 

・個別顧客フォロー 

メールはテックタッチの中でデータを最も蓄積しやすい
施策の1つです。 

担当指標に置くことをおすすめします。 
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テックタッチ④その他 
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その他 

テックタッチはすべての施策で、定量的な
データを容易に取得可能です。 

チャットボットの離脱分析、チュートリア
ルの離脱分析もできます。 

基本的には、テックタッチで理想とする
ユーザーの行動フローをファネルで整理し、
離脱率を分析。 

ファネルを「認知・興味・行動」に分類し、
どこで離脱が多いのか、その離脱を改善す
るために他に打つ手はあるのかを考えてい
きます。 
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近年トレンドになっているカスタマーサクセス



EXEX

でもその裏には
たくさんの苦悩があります、、、、、、、よね？



EXEX

ハイプレイヤーだけで構成しても
成果創出が難しい



EXEX

そもそも、
強いプレーヤーを引っ張ってこれない



EXEX

勝ちパターンが見つけられない



EXEX

分かります。
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CEREBRIXからの提案



EXEX

営業脳だけじゃ勝てない

“勝てる”CS組織の構築へ

© 2022 CEREBRIX Corporation. 10



EXEX

知見・知識0から
CS組織構築・型を作り上げるまで

~戦略的ハイタッチによる顧客体験と成果の向上~

© 2022 CEREBRIX Corporation. 
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2017年株式会社セレブリックス入社。

新規営業の代行を第一線で活躍したのち、

現在は様々な企業のカスタマーサクセスを支援する、

プロジェクトの管理者を務める。

カスタマーサクセスの立ち上げや運営に携わり続け、

カスタマーヘルススコアの設計や

オンボーディングの効率化、型化を推進し、

社内で最も現場を把握しながら管理をしている。

Shunsuke Sasaki
株式会社セレブリックス
セールスカンパニー 営業支援事業部

カスタマーサクセスDiv. マネージャー

© 2022 CEREBRIX Corporation. 12
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Since
1998

営業代行や営業コンサルティングが主軸

1998年 日本初の成果コミット型営業コンサルティングで創業

営業代行事業の前進、営業研修事業開始

2007年 マネジメントアウトソーシングサービス「MOS」をリリース

2008年 戦略的営業代行サービスをリリース

2012年 セールスe-ラーニングの提供開始

2014年 営業プロセスのリ・エンジニアリングサービスを提供開始

2015年 展示会・イベント・セミナー支援サービスを提供開始

2019年 営業支援実績1,000社超達成

2020年 研修プログラムの年間受講者数が15,000人を超える

2021年 セールスイズアカデミア開講

Release

© 2022 CEREBRIX Corporation.

© 2022 CEREBRIX Corporation.
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探客 接点構築 商談

リスト作成

情報管理

新規開拓

顧客育成

顧客深耕

ニ―

ズ
発
掘

提
案

ク
ロ―

ジ
ン
グ

営
業
の

イ
ベ
ン
ト

購
買
者
の

行
動
／
心
理

興味

関心

課
題
特
定

要
件
定
義

提
案
評
価

稟
議

比較

検討

◼ 従来の支援領域

営業特化
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SaaS,サブスクリプション型

顧客の継続利用期間や、利用内容の深度に応じて、LTV（顧客生涯価値）が変わる。

簡単に言うと、「長く、そして深く使ってもらえればもらえるほど、売上が上がる」ビジネスモデル

Value

Time

チャーン

レイト

アップセル

クロスセル

コンテンツ

ロイヤル

カスタマーサクセス
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カスタマーサクセス

利
用
手
続
き

オ
ン
ボ
ー
デ
ィ
ン
グ

利
用
促
進

ア
ッ
プ
セ
ル

ク
ロ
ス
セ
ル

紹
介

フ
ァ
ン
化

利
用
開
始

体
験
価
値
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探客 接点構築 商談

リスト作成

情報管理

新規開拓

顧客育成

顧客深耕

ニ―

ズ
発
掘

提
案

ク
ロ―

ジ
ン
グ

営
業
の

イ
ベ
ン
ト

購
買
者
の

行
動
／
心
理

興味

関心

課
題
特
定

要
件
定
義

提
案
評
価

稟
議

比較

検討

◼ 新しい支援領域
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トップセールスが

“土壇場”カスタマーサクセスをしても

成果があまり変わらなかった….

17

◼ 組織立ち上げ期

強いプレーヤーを

引っ張ってこれない

CS人材に特化した

採用が難しい

勝ちパターンが

見つけづらい
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継続する企業と解約する企業の共通項を探りに行き、

戦略的な支援の型を設計

※継続交渉時にネガティブな状態を作らない、

断る理由をなるべくつぶすように設計



EXEX

テックタッチ

ロータッチ

ハイタッチ

付き合うメリットが高い企業に、「人」による手厚い個別対応

「人」と「テクノロジー」を使い分け

「テクノロジー」によるアプローチ

◼ 一般的な「CSのタッチモデル」

© 2022 CEREBRIX Corporation. 19

顧客をセグメント分けし、対応の優先度やリソースを分配

取引金額などに応じて最適なアプローチを図る



EXEX

◼ CSのタッチモデルを型に

© 2022 CEREBRIX Corporation. 20

テックタッチ

ロータッチ
「人」と「テクノロジー」を使い分けたアプローチ

「テクノロジー」によるアプローチ

活用が進んでいない企業全般を「人」の力と仕組みと型で促進を促す
ハイタッチ

ハイタッチ領域を拡張・深化させることで、各領域でのアプローチ最適化へ
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アップセル/クロスセル

離脱防止
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オンボーディング 活用促進キックオフ

導
入
目
的
の
確
認

素
材
回
収
等

活
用
レ
ク
チ
ャ
ー

活
用
ス
テ
ッ
プ
握
り

体
制
理
解

定
期
面
談

現
状
理
想
確
認

成
果
期
待
値

再
確
認

導
期
待
値
達
成
の

道
筋
す
り
合
わ
せ

ア
ッ
プ
セ
ル

ク
ロ
ス
セ
ル
提
案

◼ カスタマーサクセス全体図

それぞれのフェーズにおいて確認すべき「チェック項目」と「合意形成（握り）」

継
続
交
渉
提
案

合意 合意 合意

顧客の理想の状態への合意 理想の状態への道筋を明確に

合意
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導入目的の握り直しと、「成果が出ない=活用できていない」の合意形成

有償化率90%を実現

■当初の課題

顧客の解約理由の明確化ができていない状態

└ 無料スタートからの有償化率：50%

⇒解約率が高く、サービス利用離脱に歯止めが効かな

くなっている状況

■商材／サービス

〇採用管理システム

・採用HPと採用管理システムが一体化したSaasプロダクト

・〇ヶ月間無料で〇ヶ月目から有料化するフリートライアルサービス

■体制

フィールドセールスでトップの成果を上げたメンバー2名で

立ち上げ

導入目的の握り直し

キックオフ、オンボーディン

グ体制の見直し

「成果が得られない要因=活用できていない」への合意形成

サービス継続におけるトリ

ガーの洗い出し
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キックオフ・オンボーディング体制の見直し
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例：新規店舗展開による人員獲得（各店舗の充足を目指す）

例：現状はコロナウイルスの影響は受けていない。
○●導入前は求人メディアの応募単価が上がってきたため、

採用HPと○●を組み合わせることで低単価に応募者獲得を目指していく

～ご導入目的と背景について～

～目指していきたい応募数について～

ご導入目的について

◼ 求人メディア出稿額 / 年：不明

◼ 応募数（応募単価） / 月： 約¥60,000

◼ 採用数（採用単価） / 月： 約¥100,000

○●導入前

○●導入後

◼ 求人メディア出稿額 / 年：不明

◼ 応募数（応募単価） / 月： ¥60,000以下を目指していく

◼ 採用数（採用単価） / 月： ¥100,000以下を目指していく

キックオフ資料

© 2022 CEREBRIX Corporation. 24
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キックオフ資料

© 2022 CEREBRIX Corporation. 

■採用コスト削減 ■人員充足 □業務コスト低減 □自社メディアの強化 □その他

（詳細）例：採用コスト削減と売上創出

新規店舗展開に向けて、各店舗の従業員数を充足に向けて求人メディア等の露出を実施していく。

人員獲得に際して会社としては採用コストも意識して、年々応募単価の向上の課題対して、

○●や自社採用HPを活用することで、今まで以上に低単価で応募者獲得を目指していく。

（詳細）例：○●だけでなく、求人メディアも本社の担当者のみで管理・対応を実施いただいている。面接対応に関しては各店舗での対応。

（詳細）例：人員充足に向けた形づくり

新規店舗展開に伴い、各種メディアや紹介、他社での広告有料枠運用等をご活用しているが、採用コストが膨らむ一方で、人員獲得に苦戦

をしている。そのため、採用基盤のベースを作り、安定的に人員獲得できる仕組みを定着させる。

□採用コスト削減 ■人員充足 □業務コスト低減 □自社メディアの強化 □その他

～貴社が目指していきたいこと～

～ご担当者が目指していきたいこと～

～○●利用パターン～

□本部-SV-店舗 ■本部-店舗 □本部-SV □本部

ご担当者の確認

25
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キックオフ資料
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ご導入後のビジョンについて

決裁者様 管理推進者様 利用者

役割

○●及び、広告の運用決裁の

ご判断いただく方

役割

○●の取り纏めや、効果分析・

データ分析など管理以外での

ご活用される担当者様

役割

○●での応募者対応、求人管理を

メインで活用いただく

お名前 お名前

ご連絡先

お名前

（備考）

ご連絡先 ご連絡先

26
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キックオフ資料

© 2022 CEREBRIX Corporation. 27

営業へのFB

受注時とのヒアリングのギャップの確認

受注時ヒアリング不足の解消

期待値の再調整
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顧客の活用度合いの可視化



EXEX

サービス継続におけるトリガーの洗い出し

© 2022 CEREBRIX Corporation. 29

キックオフ・オンボーディング

ステップ1

ステップ2

ステップ3

ステップ4

ヘルススコアを設計し、顧客の成果最大化に紐づく項目の活用状況の可視化

継続に紐づく要素が高いものを順次点数配分を調整

点数可視化によりハイ・ロー・テックの棲み分け

対応優先順位の設計

継続・解約企業の状態可視化
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サービス利用企業の生の声を拾いながら、

継続する理由と解約の理由のサンプルを集約していく

あまりにも業界によってのアンマッチ等が発生する

場合等はフィールドセールスへのFBを実施

ヘルススコア設計手順

© 2022 CEREBRIX Corporation. 

無料から有料化

交渉を行う企業から

サンプルを集める

顧客の継続する理由、

解約する理由を集計

サービスの活用、

利用状況まで振り返り

活用度合いやサービス利

用による成果を見ながら、

継続になった企業の

共通項を探す

各項目の点数の

配分を決める

ヘルススコアだけで

共通項を洗い出せ

ない場合は、状況

によってはマーケット

スコア等も考案

30
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成果物
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有償化率：50%

■セレブリックス介入前後比較

Before

有償化率：90%以上

After

結果

© 2022 CEREBRIX Corporation. 32
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①サービス活用・継続にはキックオフの設計と握りが重要

②顧客状態の可視化・仕組みづくりにより、勝ちパターンは作れる

属人性に頼らない、組織的に勝てるカスタマーサクセスチームに
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