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株式会社Goofyの紹介

商　号 株式会社Goofy

所在地 〒106-0032 東京都港区六本木 7-21-24 THE MODULE roppongi 405

設　立 2019年11月13日

資本金 8,600,000円

代表者 代表取締役 CEO　山本  恭平　玉木  光

事業内容 ・SFA/CRM/MAツールの選定〜運用定着支援

・マーケティング施策の戦略策定〜実行、管理

・devops型のDX支援

従業員数 30名（パート /業務委託含む）　※ 23/3月末時点

Copyright© Goofy inc. All right reserved. 

株式会社Goofyはセールスフォース・ジャパンの認定パートナーとして、

各種パッケージの構築やインサイドセールスのBPOを行なっています。

株式会社Goofyは株式会社セールスフォース・ジャパンの

認定パートナー企業です。



※導入実績（一部抜粋）

大手企業からスタートアップ企業まで、80社以上の支援実績

＊confidential



SFA Hands-on
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費用は払っているが、ツールは使われていない 

SFAを活用できていない企業が6割を占めています。

主典：TORIX株式会社 
　　　SFAに関するアンケート

Copyright© Goofy inc. All right reserved. 

レベル8 

レベル7 

レベル6 

レベル5 

レベル4 

レベル3 

レベル2 

全社で活用し業績UPに貢献している。

分析できているが他部門と連携できていない。

情報の精度は高いが、分析できていない。

活用はしているが、情報の精度にばらつきがある。

一部の人や、一部のチームでしか活用していない。

報告データを上司が見ているが、指導や目標管理に活用していない。

報告データは入っているが、上司が見ていない。

最低限のデータも入力されておらず、入力の習慣が根付かない。レベル1 

SFAを活用して実績向上を実感している 約10% 

SFAを活用しきれていない

SFAによって業務が  
改善されていない 約40% 

管理者が見るレベル  
になっていない 約20% 

約30% 

60%



SFAを導入した当時の目的が達成できない。  
DX実現/生産性向上しない  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SFAツールを導入した企業が抱える主な課題 

☑入力項目が多く、現場の入力負荷が増え、むしろ生産性が下がったと不満がでている。

☑適したデータベース構造になっていないので、運用に無理が生じている。

☑現場がデータ入力に意味を見出せずデータが溜まらない。

☑現場は嫌がるが管理職は綺麗な集計を見たがるため中間層が板挟みになっている。

☑受注するまで営業がデータを入れないため、見込みの管理ができない。

☑正しい数字が反映されないので誰もダッシュボードを見ない。

☑結局、excelで個別に管理・集計している。

☑誰も正しい運用を知らない。そもそも運用ルールがない。

☑わからないことをすぐに聞ける人がいない。運用マニュアルもない。

☑入力が目的化し、導入当時の本当の目的が忘れられている。

☑データが溜まっても、どんな集計をすべきかわからない。

☑SFAに投下したコストを回収できていないと感じている。

Copyright© Goofy inc. All right reserved. 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解決している課題は主に3つ 

どのツールを選べば  
良いかわからない 

SFA / CRMツールだけでも30以上あり  

ユーザー側でツールを判断するのは  

ほとんど不可能な状況。

入力のみで生産性があがる魔法の杖はない。  

データをいかに集めて、いかに使うかは  

人のノウハウに依存する。

経験則しか判断材料がなく  

これまでとまったく違う市況が訪れ  

経験則が通用しなくなってきている。

SFAの選定から業績向上に至るまでご支援しています。 

ツールを導入したが  
使いこなせない 

 売上を上げるために  
何をすべきかわからない  

Copyright© Goofy inc. All right reserved. 



ツール導入成功の分かれ道は運用担当者がいるかどうか



伴走型で導入後の運用定着率は90%以上

現場主義な設計で運用負荷を抑え、運用定着を図ります。

通常の開発会社の場合 Goofyの場合

40%

93%

■導入1年後の運用定着率（ 2023/2/28調べ）



運用定着のステップ
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導入要件の検討から運用定着に至るまで伴走 

失敗しがちなツールの運用定着を確実に実現 

                            ツールベンダー 開発ベンダー  コンサルティング

ヘルプデスク・保守 ○ ×  ×  × 

運用改善・機能追加 ○ ×  ○ × 

抜け・漏れ・遅れを可視化 ○ ×  ○ × 

最低限のデータ入力のみで運用開始 ○ ×  ×  ○

運用ルール策定 ○ ○ ×  ○

システム構築 ○ × ○ × 

課題の整理 ○ ○ ×  ○

ゴール設定 ○ ○ ×  ○

 運用定着・業績向上

Copyright© Goofy inc. All right reserved. 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入力ルールの策定 

アポイント取得時に入力 
会社名 

氏名 

メール 

アポイント予定日 

提案サービス 

ステータス 

次回アクション期限日 

失注理由 

次回アクション内容 

アポイント取得者  リード獲得方法 

【field sales】アポイント実施後入力

【Inside sales】アポイント取得時入力

アポイント実施後に入力 
▼ 

▼ 

▼ ▼ 

▼ 

④ネクストアクションで過去
の日付は入力不可とする 

⑥ステータスを失注にした場合 
は「失注理由」を必須入力へ 

▼ 

⑤基本選択肢にすることで 
表記揺れを防ぐ 
選択肢は定期的にメンテナンス 

②必要かつ最低限の 
データ入力に留める 
（※入力量＝現場負担） 

・ 
・ 
・ 

①「誰が？」「いつ？」 
入力するのか明確にする 

③選択肢に「その他」は作
らない 

▼ 

データの入力ルールを明確にすることで、正しくデータが蓄積される。 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抜け・漏れ・遅れを可視化 

虫食い状態のデータを可視化し、通知することで入力を促す。 

失注理由が適切に入力されていない商談の一覧 

ネクストアクション期日が過ぎている商談の一覧 

■入力漏れ、対応遅れのリスト  

■進行中の商談一覧  

営業定例にて 
ネクストアクションを 
更新・確認する 

通知 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データ更新ルールの策定 

データ更新の期限と、それをチェックする体制を構築する。 

【10:00　営業MTG当日朝】リマインダーを送信 

【〜16:59　更新期限】　営業各人はMTGの時間までにデータを最新化 

【17:00　営業MTG】データ更新の漏れや未達のアクションをチェック 

次回の営業MTGまでのネクストアクションを書き込み終了 

決定したアクションを実

行 



運用のプロに質問し放題・依頼し放題で活用度の向上

企業担当者様

Goofy

主な保有資格

■Salesforce認定administrator
■Salesforce認定上級administrator
■Salesforce認定Platform appビルダー
■Salesforce認定Pardotスペシャリスト



構築プロジェクトの進め方
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構築プロジェクトの進め方 

STEP①

業務フローと
課題の洗出し

STEP②

課題の整理と
優先順位付け

STEP③

スケジュールの
作成

STEP④

PJスタート

SFA導入当時の目的が達成されていない理由を明確にし、

システムとオペレーション（運用）の課題に切り分け、PJ化していきます。
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STEP①業務フローと課題の洗い出し 

登場人物と課題の一覧  

業務フロー 

ヒアリングを通して課題を炙り出します
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STEP②：課題整理と優先順位づけ 

整理した課題に対してmust haveとshould haveで優先度付けを行います

課題の優先度 課題の一覧 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STEP③：構築スケジュールの作成 

構築プロジェクト全体のスケジュールを作成
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業界水準より35%以上コストカット 

コーディングを含む開発を全体の5%以下に抑えることで 

エンジニアリングのコストをカット

Copyright© Goofy inc. All right reserved. 

¥800,000月 

業界平均

¥500,000月  

Goofy 

25%
コストカット

＊要件によって金額は上下します



SF社 ES社 SE社 SA社 G社 KS社

金額 18,000円 11,000円 10,000円 6,500円 4,980円 50,000円

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ × ○ ×

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ ○ ○ ○

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ ○ ○ ○

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ × ○ ×

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ × ○ ○

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ × × × ×

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ ○ ○ ○

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ × ○ ×

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ × ○ ○

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ × × × ×

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ ○ ○ ○

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ × ○ ×

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ × ○ ○

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ × × × ×

〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇 ○ ○ ○ ○ ○ ○

＊当社調べのため、あくまで目安としてご参考ください。 23 

SFA/CRM/MAツールの比較表作成 



スクラム体制で上流から下流まで責任を持って推進します 

スクラム体制を組み、着実にPJTを推進します。

時間のかかる実作業、リスクの低いアーキテクト設計まで行います。

エンジニア
　

アーキテクチャ設計
システム構成
外部連携など

プロジェクトマネージャー

課題抽出　要件整理
PJT推進　QCD管理

オペレーター

実作業
ご質問対応



料金プラン 



料金プランマスタ 

プラン名 ご要望 金額×期間 役務提供内容

MA-セットアップ MA導入時の初期設定をしたい 100,000円×3ヶ月 Account Engagementをお客様ご自身でご利用開始できる状態にセットアップします。

SFA-セットアップ SFA導入時の初期設定をしたい 100,000円×3ヶ月
Sales Cloud、Service Cloudをお客様ご自身でご利用開始できる状態にセットアップし
ます。

SFA Hands-on
SFAの有効な活用方法を提案し、実装まで行ってほしい。
SFAの運用定着率を高め、データドリブンな組織体制を作りたい。

500,000円×6ヶ月
Sales Cloud、Service Cloudの運用定着を目的とし、
設計・構築・開発をいたします。

MA Hands-on
MAの運用を、HTMLメール作成やシナリオ作成など含め代行し
て、リードやアポを増やして欲しい

300,000円×6ヶ月
アポの量・質向上、休眠顧客の掘り起こしを目的とし、
Account engagementの設計・構築・開発をいたします。

インサイドセールスBPO
インサイドセールスを代行して、
リード獲得・アポイント獲得を行って欲しい

350,000円×6ヶ月 アポの安定的な供給を目的とし、インサイドセールス業務を代行します。

導入・運用定着・再構築など、フェーズに合わせた Hands-on支援を提供します。



MA-セットアップ 

※ DNSサーバーへの埋め込み作業は、お客様側で対応いただきます。　※ Account Engagementを利用いただくユーザ追加についてはお客様側で対応いただきます。
※ HPへのタグの埋め込みはお客様側で対応いただきます。　※ Engagement Studio、メールテンプレートは弊社フォーマットで作成します。

Account Engagementをお客様ご自身でご利用開始できる状態にセットアップします。

¥200,000×3ヶ月

　作業内容 　詳細

　Account Engagement有効化

　Account Engagementアプリケーションの インストール

　Account Engagementアプリケーションの表示設定

　Account Engagementアカウントの有効化、ユーザ追加支援（＊）

　Account Engagement組織情報の設定

　トラッキングタグ  設定サポート
　CRMキャンペーンの作成

　キャンペーン/トラッキングコードの生成、HPへの埋め込み支援（＊）

　DNS設定 サポート
　メールドメイン/トラッカードメイン (サブドメイン) 要件確認

　DNS設定書の作成実施支援（＊）

　Sales Cloud設定

　リード項目対応付けの設定 （＊リード項目が確定していることが必須）

　キャンペーン [add to pardot list] 項目設定

　リードおよび取引先責任者にボタンの作成

　Pardot関連項目を表示

　Account Engagementユーザー同期設定 　Salesforceコネクター設定(Salesforceユーザーとの同期)

　フォーム連携 　フォームハンドラーの設定

　その他

　Salesforceコネクター設定 (プロスペクト - 個人取引先の同期設定)

　Engagement Studio、メールテンプレート1つ作成（＊）

　レクチャー・質問対応



SFA-セットアップ 

　作業内容 　詳細

　定例MTG、ご質問対応、レクチャー
　月1~4回の定例MTG・レクチャー実施

　回数無制限のQ&A対応

　Sales Cloud初期設定

　ユーザの設定

　プロファイル・権限の設定

　標準オブジェクト（リード・取引先・取引先責任者・商談・活動）の構築

　標準オブジェクトの項目設計・構築

　標準オブジェクトのページレイアウト作成

　商談プロセスの設計

　レポート（10つ）・ダッシュボード作成（3つ）（＊）

　データ移行マニュアル作成（＊）

　カスタムオブジェクト（1つ）の作成

　オブジェクト定義書の納品

　Chatterグループの作成

　ホーム画面の設定

　Chatterグループの作成

　運用定着支援
　運用ルール策定（業務のどのタイミングでどこに入力するか、などを定義）

　運用レクチャー・勉強会

※ レポート・ダッシュボードは Goofy社が提供する FMTに従って作成します。　※  データ移行作業はお客さまに実施して頂きます。

Sales Cloud、Service Cloudをお客様ご自身でご利用開始できる状態にセットアップします。

¥200,000×3ヶ月



SFA-Hands-on

　作業内容 　詳細

　定例MTG、ご質問対応、レクチャー
　月1~4回の定例MTG・レクチャー実施

　回数無制限のQ&A対応

　Sales Cloud設定

　ユーザの設定

　プロファイル・権限の設定

　標準オブジェクト（リード・取引先・取引先責任者・商談・活動）の構築

　標準オブジェクトの項目設計・構築

　標準オブジェクトのページレイアウト作成

　商談プロセスの設計

　レポート・ダッシュボード作成

　データ移行マニュアル作成

　カスタムオブジェクトの作成

　オブジェクト定義書の納品

　ホーム画面の設定

　外部連携設定

　フロー・プロセルビルダー・入力規則の作成

　運用定着支援
　運用ルール策定（業務のどのタイミングでどこに入力するか、などを定義）

　運用レクチャー・勉強会

Sales Cloud、Service Cloudの運用定着を目的とし、設計・構築・開発をいたします。

¥500,000×6ヶ月



MA-Hands-on

　作業内容 　詳細

　定例MTG、ご質問対応、レクチャー
　月1~4回の定例MTG・レクチャー実施

　回数無制限のQ&A対応

　初期設定

　Account Engagement有効化、Account Engagementユーザー同期設定

　トラッキングタグ 設定サポート、DNS設定 サポート

　Sales Cloud設定、フォーム連携

　Salesforceコネクター設定 (プロスペクト - 個人取引先の同期設定)

　スコアリング・グレード設定・修正

　シナリオ作成（月1本）

　HTMLメール作成（月1本）

　データ分析

　リスト作成

　LP作成

　運用定着支援
　運用ルール策定（業務のどのタイミングでどこに入力するか、などを定義）

　運用レクチャー・勉強会

アポの量・質向上、休眠顧客の掘り起こしを目的とし、
Account engagementの設計・構築・開発をいたします。

¥300,000月額費用

6ヶ月契約期間 ※ご契約当月末日締め、翌月末支払いです。表記は全て税抜です。



インサイドセールスBPO

　作業内容 　詳細

 リスト提供・ターゲットリスト作成  5つのリストツールから抽出した100万社以上のリストを提供・ターゲットの絞り込み

 スクリプト作成 トークスクリプト作成

 アウトバウンドコール  アウトバウンドコールを月1,000件上限として行います。(＊)

 定例MTG、レポーティング資料納品  アプローチの戦略における認識合わせと、結果のレポーティングを行います。

 メール送付・日程調整  ZoomURLの送付、カレンダーの設定、メールでの資料送付、日程調整等

 ハウスリストへの架電  休眠顧客に対して架電を行います。

  反響対応  お問い合わせや、MAでの反響に対するアポイント打診の架電を行います。

アポの安定的な供給を目的とし、インサイドセールス業務を代行します。

※アウトバウンドコール、反響対応合計で 1,000コールを上限としています。不通の場合も 1コールとしてカウントいたします。  

¥350,000月額費用

6ヶ月契約期間 ※ご契約当月末日締め、翌月末支払いです。表記は全て税抜です。



導入事例 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導入事例 ①｜エッセンス株式会社 様 

4事業部横断で1つのシステムで営業会議が 

できるようになり、数字で語る文化が醸成された。

■ 4事業部それぞれで顧客情報、営業情報がバラバラに管理されてしまっていた。

■ 過去に数度SFA/CRMの導入をしたが、いずれも失敗してしまった。

■ 営業の数字を定性的にしか把握できず、営業会議も状況報告に終わってしまっていた。

Before 

■ 自社の課題や目的を、役職者で認識を合わせることで、導入がスムーズに進んだ。

■ 1部署ずつ導入を進め、全事業部の営業進捗をSFA上で管理できるようになった

■ 役職を問わず全員が数字で会話できるようになった。

After 

エッセンス株式会社　https://www.essence.ne.jp/
顧問人材のシェアリングサービス「プロパートナーズ事業」を主軸に、様々な人材関連のサービスを展開 事業内容
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 インサイド＝フィールド＝カスタマー
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導入事例 ②｜エニワン株式会社 様 

二重三重の入力コストがなくなり、 

ミスが減るだけでなくデータ活用が促進された。

■ 案件を受注し、サービスを提供するまでに様々なシステムが動いており、その度に同じ情報を

入力する必要があった

■ 上記課題を解決するためにSalesforceの導入を決めたが、何から手をつけるべきかわからな

かった。

■ 過去にシステム開発会社に仕事を依頼した際に、決められた作業以上のことをしてくれな

かった経験があり、抵抗感があった。

Before 

■ システムの統合と、連携を最小限のコストで実装することで、何度もシステムにデータを打ち込む必要

がなくなった。

■ プロジェクトリーダーとしてGoofyが参画することで、導入ステップを明確にし、着実に運用開始まで進ん

だ。

■ 「やはりこういう設計にしたい」「ここは優先的にやってほしい」といった細かな変更に応じることで、より

理想的なシステムが構築できた。

After 

エニワン株式会社　https://www.any-one.jp/ 

工務店向けの顧客管理システム「Anyone」の開発、販売、保守を展開 事業内容

バラバラだった業務プロセスが、
シームレスに統合され一元化が実現

 インサイド
データ

 フィールド
データ

 カスタマー
データ

＝ ＝

複数部門で情報管理が、分断されている
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インサイドセールスBPO



MA導入後の課題

MAを入れただけでは、アポの量も質も改善されない。

☑そもそもハウスリストが1,000もない

☑ 営業が非協力的で、リストを共有してくれない

☑イベントなどへ出展していないためリストが増えない

☑メールを送っても開封されない

☑WEB行動を検知してもすぐに電話できる人がいない

☑optoutでむしろリストが減っていく

結果、アポイントが増えずツール離れが進んでしまう。

これらの課題はMAツールだけでは解決できません。

＊特にSMB企業



Goofyのインサイドセールス部隊がリード・アポ創出を行います

リスト作成→架電→MAへのデータ登録→アポ取得

までGoofyのinside sales部隊が行います。

BDR
Goofyが保有する

200万社のリストへ架電し
安定的にリードを供給する

SDR
対象リストへ架電し、

アポイントを供給する。

MAツール

xxxx@xxx.com
xxxx@xxx.com

xxxx@xxx.com
xxxx@xxx.com

xxxx@xxx.com

xxxx@xxx.comxxxx@xxx.com

xxxx@xxx.com

ホワイトペーパーDL

リンククリック
HP来訪

スコア30点

スコア30点

ホワイトペーパーDL

HP来訪



MA Hands-on＋インサイドセールスBPOの運用例

過去接点客 イベントリード

WEBリード 既存顧客

リード情報登録

・メール送付
・HPトラッキング

スコアリング
グレーディング

HTMLメール作成
シナリオ作成

スコアリング設定 etc…

Goofy社リスト

貴社ハウスリスト

インサイドセールスBPO
架電・メアド獲得

【平均月50リード】

インサイドセールスBPO架電
・メアド獲得

【平均月10アポ】

ホットになった
タイミングで通知

カレンダー調整

貴社営業担当

アポイント内容
確認

データ連携

商談結果
入力

ダッシュボード

＊カレンダー画面のイメージ

Goofy_インサイドセールス Goofy_MAスペシャリスト 貴社フィールドセールス

貴社カレンダー

MA Hands-on
MAの運用を代行

リード獲得

リード育成

アポ獲得



MA活用事例集



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン



※出典：セールスフォース・ジャパン
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BPOで成果に直結させます 

データエンリッチメント  

200万社以上の企業データを保有し

ており、それを活用することでクライ

アントの顧客情報のリッチ化、名寄

せが可能。

セールスマーケ領域の戦略から実働まで代行します。

1

AIMダッシュボード  

すぐに営業活動にインパクトを  

与えるダッシュボードの型  

(Alert,Input,Management)を  

クライアントの環境内に作成する

2

ターゲティング  

データエンリッチメントした 上 でこれま

での受注傾向分析まで行い、確度の

高い企業（ターゲット）に対し、MAを用

いてアプローチするなどの 支 援 を 行

う。 

3

インサイドセールス  

ターゲット 選 定 、トークスクリプト 作

成、架電、資料送付、アポ獲得までを

一 括で行う。稼 働したデータはSF内

に格納することでSF活用と営業活動

を加速させる

4
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業績向上においてツールだけではカバーがしきれない部分（アポイントがなければSFを活用しても新規売上は上がらないなど）をGoofyが解消します。



営業フェーズにおけるBPOメニューのイメージ 

　掘り起し

Goofy社が保有する200万社
以上の企業データを提供。

貴社リストと突合しリッチ化

データ分析　受注・失注　  アポ獲得　ナーチャリング
　　データ

　　エンリッチメント
リード収集

メール配信・資料送付を代行

HTMLメール作成
ホワイトペーパー作成を含む

レポート・ダッシュボード
作成を代行

見るべき数字を可視化し、
アクションプランを作る

ホットになったリードに対して架電を
行い、アポ獲得

ターゲット企業に対し、
架電・資料送付を行い、
リードをSalesforceに登録

定期的にメルマガ配信を行い、リア
クションがあった

タイミングで再度アポ獲得



MAでできること 

導入事例
ページ

+15

サービス
ページ

+7

メール
開封

+3 20！

営業通知！

営業通知！

新規

掘り起こし

過去に成約に
至らなかった顧客

半年ぶりにHP来訪

HOT!

HOT!

顧客のWEB行動を可視化することで、確度の高い顧客をスクリーニングしたり、
ページの再来訪を検知し失注の掘り起しをすることができます。

ターゲット顧客



請求管理app exchange比較 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請求管理ロボ freee マネーフォワード
クラウド請求書Plus

Salesforceとの
データ連携 ✕ ◯ ◯

見積もり請求書の作成 ◯ ◯ ◯

決済システムとの連携 ◯ ◯ ◯

自動入金消込 ◯ ◯ ◯

金融機関連携 ✕ ◯ ◯

仕訳データ作成 ◯ △ △

会計ソフトとの連携 ◯ △ △

費用

見積・請求書 PDF作成 freee上で
見積・請求書 PDF作成

分割請求書も
ワンクリックで作成

サブスクペイ

PayPal
Square
GMOイプシロン

MFケッサイ
クレジットカード決済機能

freee会計に自動で連携  
(そちらで仕訳データ作成 )

MFクラウド会計に自動で連携  
(そちらで仕訳データ作成 )

会計ソフトCSV連携 会計ソフトAPI・CSV連携

比較表　–できること- 

初期費用：  ¥300,000

◎管理対象取引先数◎
100件まで    ：月額   ¥50,000 / 会社ごと
300件まで    ：月額   ¥80,000 / 会社ごと
1,000件まで：月額  ¥120,000 / 会社ごと

最低価格：月額       ¥40,000~ / 会社
（ユーザ追加は月額  ¥1,000~ / 1ユーザ）
＋ freeeの利用料
　　　　　月額       ¥39,800~ / 会社

最低価格：月額  ¥30,000~ / 会社ごと
＋ MFクラウドの利用料
　　　　　月額    ¥2,980~ / 会社
＋ 従量課金　　　  　¥300/名



比較表　–仕組み・プラン- 

請求管理ロボ freee マネーフォワード
クラウド請求書Plus

仕組み

プラン

・カスタムオブジェクトとフローで実現
　（システム連携はせず SF上で完結）

・商談情報を
　　SalesforceからfreeeへAPI連携

・freeeで会計業務を実施

・消込データが
　　freeeからSalesforceへ自動連携

・商談情報を
　　SalesforceからMFクラウド請求書 Plusへ

　　　　　　　　　　　      　 API連携

・入金・売上データを
　MFクラウド会計 PlusへAPI連携

Salesforceのエディション  
Professional
Enterprise
Unlimited
Lightning Platform Starter
Lightning Platform Plus

Salesforceのエディション  
Professional
Enterprise
Unlimited
Lightning Platform Starter
Lightning Platform Plus

freeeの法人プラン  
プロフェッショナル
エンタープライズ

Salesforceのエディション  
Enterprise
Unlimited
DE
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フロー活用事例集 



メリット③　24時間365日稼働でき、人件費もかからない

契約更新時に自動で売上を立てるなどといったデータの更新を、 1日1回などルールを決めて自動で行うこ
とができる。
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Salesforce flow builder　「フロー」 

フローとは「システムでの代行によって人が行っていた作業を自動化する機能」のこと
SFA（Sales Force Automation）の”Automation”

メリット①　工数削減と、現場のツール離れ阻止

同じ内容を二重入力するなどの単純作業を自動化できるので、工数と現場負担を抑えられる。
単純作業が減るので、現場がシステムを使う上でのフラストレーションも低減できる。
入力した内容や選択肢によって、画面遷移を変えることで、無駄な入力を省くこともできる。

メリット②　人為的なミス・忘れ・漏れ・遅延を回避

業務フローに正しく組み込めば、自動で入力されるので入力ミスがなくなる。
また、タスクを忘れてしまった場合でも、 7日間経ったら、などルールを設定して自動でアラートを出してくれ
る。



得られる効果

1コールあたりの稼働時間短縮によるアウトバウンドコールの業務効率向
上。架電数向上により、アポイント数が純増
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フロー活用事例①：アポイント数増加フロー 

解決できる課題

インサイドセールスやオペレーターが架電をする際、各人によってトークス
クリプトが異なり業務効率が悪い

フローの説明

架電時にSalesforceレコード項目の充足度に応じてトークスクリプトを変動
し、画面に表示させる

対象となる業種や業務

インサイドセールスやコールオペレーターを内製化している企業の方向け

フローの画面イメージ



得られる効果

Salesforceの入力工数を削減し、業務効率化を実現
1商談作成あたり 5分の工数削減。
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フロー活用事例②：商談化ショートカットフロー 

解決できる課題

商談取得時に活動の登録と商談レコードの作成の導線が異なっているた
め、登録の抜け漏れが発生していた

フローの説明

リード画面より活動結果の入力と商談レコードの作成を同時に行う

対象となる業種や業務

Salesforce上でリード及び商談を活用されている企業の方向け

フローの画面イメージ



得られる効果

商談作成時に発生するタスクの対応漏れを防ぐ
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フロー活用事例③：タスク漏れ防止フロー 

解決できる課題

商談作成時に発生するタスクの登録及び対応漏れが発生していた

フローの説明

商談作成時に発生するタスクを、期日も一律で設定した上で自動生成す
る

対象となる業種や業務

Salesforce上で商談オブジェクトを使用して案件管理を行っている方向け

フローの画面イメージ



得られる効果

リマインドを自動で通知することでネクストアクションの対応漏れを防ぐ
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フロー活用事例④：タスク漏れ防止フロー2 

解決できる課題

営業活動において顧客への連絡や、タスク漏れが発生しており、
それに誰も気づかぬまま失注することがあった

フローの説明

Salesforceレコードで設定しているネクストアクション対応日になった場合
に担当者に通知を送信する

対象となる業種や業務

Salesforce上で商談オブジェクトを使用して案件管理を行っている方向け

フローの画面イメージ



得られる効果

パイプラインの管理を正しく行うとともに誤って活動することによるクレーム
を未然に防ぐことができる
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フロー活用事例⑤：営業効率化フロー 

解決できる課題

マッチング案件のステータス更新粒度が各人によって異なっており、正確
なステータス管理ができない状態にある

フローの説明

1つの売手に紐づくマッチング案件のステータスが成約に移った場合、そ
の他のマッチング案件のステータスをクローズとする

対象となる業種や業務

人材紹介や M&Aなどマッチング事業を中心に展開している企業のマネージャー層の方向け

フローの画面イメージ



thank you 


