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「Zoho CRM 」は、世界 �� 万社に利用されるクラウド型 CRM/SFA ツールです。
コストパフォーマンスの高さと優れたカスタマイズ性が評価され、
企業規模や業種・業界を問わず幅広い企業に採用されています。
本書では、実際に活用されているユーザーさまの声と、Zoho CRM の具体的な活用方法をご紹介します。
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情報通信 BtoB, BtoC
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営業・マーケティングの業務効率化を進め、
圧倒的な費用対効果の向上を実現
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株式会社デジタル・クリエイティブ・ネット

株式会社スターフォーム

経営全体を見える化し、

赤字経営から脱却

業務の「入口から出口まで」を Zoho CRM 上で完結。
コストは � 分の �、作業時間は５分の � に削減















費用対効果の低い自社開発の
CRM をリプレイスし、
Zoho CRM で営業の効率化を目指す

ISMS/ISO����� やプライバシーマークの認証取得コンサルティング事業を主軸としながら、情報セキュリティに関する e ラーニングの提供やメディア
の運営など、幅広い事業を展開する LRM 株式会社（以下、LRM）。同社は、���� 年ごろから顧客管理の仕組み化を目指して、Salesforce や自社開発シ
ステムなどの CRM を導入してきたが、機能やコスト面での課題から活用を断念。その後、拡張性が高く費用対効果の高い Zoho の顧客管理・営業支援ツー
ル「Zoho CRM」と出会い、導入を決断する。従来の CRM では実現できなかったフォローメール配信の自動化など、充実した顧客管理体制を構築している。
また、Zoho Desk や Zoho Campaigns、ZohoForms など、多種多様な Zoho サービスと Zoho CRM を連携させ、営業やマーケティング業務の効率化
も実現している。同社で、情報システム業務を担当し、Zoho CRM の導入を主導した堀田 翔平氏は、「Zoho CRM は、従来の CRM よりも圧倒的にコス
トパフォーマンスが優れています」と高く評価する。

自社開発 CRM から Zoho CRM にリプレイス営業・マーケティング
の業務効率化を進め、圧倒的な費用対効果の向上を実現

「Zoho CRM のコストパフォーマンスは圧倒的です。安価な価格にも関わらず、
細かな権限設定や多彩な連携が可能で、価格以上の効果を実感しています」

LRM 株式会

マーケティング部 マネージャー 堀田 翔平氏

LRM 株式会社

兵庫県神戸市中央区栄町通
�-�-�� 読売神戸ビル �F

所在地

情報通信業種

�� 名社員数

ビジネス BtoB

ビジネス セキュリティコンサルティング、
情報セキュリティ向上クラウド

「Seculio」の開発・運営

設立 ���� 年 �� 月

URL https://www.hoshinoresorts.com/

LRM の企業概要や事業内容
について教えてください。

堀田氏：LRM は、情報セキュリティに関する
各種事業を展開しています。主軸事業は、
ISMS/ISO����� やプライバシーマークなどの
認証取得に関するコンサルティングサービス
です。LRM は経営理念に、「Security Diet」を
掲げており、お客さまが保有する情報を守る
だけでなく、無駄な情報は削ぎ落とし、情報
利用の効率性や業務品質を向上させるコンサ
ルティングを強みとしています。
また、コンサルティングサービス以外にもメー
ルの自動暗号化サービスやメディア事業など
も行っています。なかでも近年、多くのお客
さまにご利用いただいているのが、情報セキュ
リティ向上クラウド「Seculio（セキュリオ）」
です。Seculio は、情報セキュリティの基礎か
ら専門的な知識までを幅広く学べるサービス
で、新規教材の定期的な追加による最新情報
の提供にも力を入れています。教材の監修は
情報セキュリティを専門とするコンサルタン
トが担当しており、e ラーニングを通して、

現場の経験を踏まえた実践的な知識を学べる
のが特徴です。また、e ラーニングの他にも、
標的型攻撃メール訓練機能や従業員のセキュ
リティ意識向上機能、社内のセキュリティに
関する取り組みのスケジュールを管理する機
能など、企業のセキュリティへの取り組みを
お手伝いする機能を多数提供しており、����
年 � 月現在、��� 社・��,��� ユーザの方にご
利用いただいてます。

⸺これまで、どのような手法で顧客管理を
されてきたのでしょうか。

堀田氏：���� 年ごろから、CRM による顧客
管理を始めました。それまで、LRM では、直
接でのお問い合わせの数が多くなく、担当者
で管理出来るレベルであったので CRM など
の導入を行っていなかったのですが、組織が
拡大する中で、問い合わせの数も増え、それ
らの情報を一元的に管理する仕組みを構築す
べきだという声が上がりました。そこで、
���� 年ごろに Zoho CRM を導入し、CRM に
よる顧客管理をスタートさせました。

しかし、当時は Zoho CRM を自社に適切な形
で活用することができず、それほど効果を感
じることができなかったため、� 年ほどで運
用を止めています。その後、Salesforce にリ
プレイスし、運用を開始しますが、機能が豊

富すぎるなどの理由で上手く使いこなせず、
こちらもリプレイスに至ります。そして、�
度のリプレイスの末、CRM の自社開発が決ま
りました。パッケージの CRM に自社の業務
を合わせるよりも、自社の業務に合った CRM 
を開発したほうが効率的なのではないかとい
うのが、自社開発の狙いでした。しかし、自
社開発の CRM の場合、新規機能の要件定義
や実装後の検証などに時間を多く割かれてし
まい、結果マーケティング業務に時間を割く
ことが出来ず、運用を断念しました。

⸺自社開発の CRM には、どのような課題
があったのでしょうか。

堀田氏：� 番の課題は、要件定義などに時間
を割かれ、本業であるマーケティングに時間
が割けなかった点です。また、新しい機能を
実装する際にもコストがかかってしまってい
ました。当初想定していた以上に、運用は難
しかったです。

⸺その後、再度 Zoho CRM を導入すること
になるきっかけを教えてください。

堀田氏：自社開発の CRM から Zoho CRM に
リプレイスするきっかけは、LRM の Web マー
ケティングを支援していただいている株式会
社ジーニアスウェブ（以下、ジーニアスウェ
ブ）の代表である小園浩之さんからのアドバ
イスでした。LRM がとある展示会に出展した
際に、交換した名刺の連絡先に手作業でフォ
ローメールを送っている様子を見て、小園さ
んが、「Zoho CRM だったら、その作業を自動
化できるよ」とアドバイスしてくれました。

小園氏：LRM の堀田さんとは、月 � 回の定期
ミーティングで顔を合わせています。その際
も、CRM の運用に困っているという話は聞い
ていました。その展示会の際にも、LRM の社
員の方がフォローメールの配信に手間取って
いたため、「Zoho CRM の無料お試しを利用し
て、展示会の期間だけメール配信に使ってみ
てはどうか」とアドバイスしました。
堀田氏：そのアドバイスを受け、無料お試し
の利用を決めました。具体的には、展示会で
交換した数百件の名刺の連絡先を CSV 化し、
Zoho CRM にインポートして、メール機能で
自動的にフォローメールを配信しました。す
ると、従来は � 件 � 件、手作業で配信してい
たフォローメールの手間が劇的に効率化さ
れ、Zoho CRM のポテンシャルを強く感じま
した。
そこで、展示会後に Zoho CRM のメール機能
で、日常的な営業のフォローメールの自動化
やワークフローを構築することを目的に、社
内に Zoho CRM の有料プランでの再導入を提
案しました。当初、社内は自社開発の CRM
を手放すことに戸惑いを感じていましたが、

課題解消の重要性を考え、展示会から半年後
には Zoho CRM へのリプレイスが決定しまし
た。今回は、Zoho CRM を含めた Zoho の各
業務管理サービスが一体となった「Zoho 
One」を契約しました。

Zoho CRM の導入で
マーケティング体制強化され、自社
セミナーへの ��� 名の集客を実現

―リゾナーレトマムではまた違った効果が現
れているとお聞きしましたが？
鎌田氏：リゾナーレトマムでは、ブライダル
をご成約いただいたお客さま向けの専用サイ
トを開設しています。そこではお客さまのご
都合の良い時間に、装花や料理コースなどの
コーディネートメニューをお選びいただくこ
とができます。お見積もり金額も自動計算し
て、お客さまがコーディネート内容を決める
ところまで専用サイトでできるのですが、細
かな条件が存在するために、最終的には人の
手でコーディネート内容とお見積り金額を確
認する必要があります。専用サイトは Zoho 
CRM とデータ連携しており、お客さまが選ば
れたコーディネート内容を、CRM 上でスタッ
フが確認し、それを基に最終的な打ち合わせ
を行います。

以前は最低でも � 回程度打ち合わせをして
コーディネート内容をひとつひとつ決めて
いったのですが、上記のように専用サイトと
Zoho CRM をデータ連携することで � 回の打
ち合わせで完結するようになりました。打ち
合わせに割く時間を省くことができ、当社ス
タッフの工数を大幅に削減できました。

―各拠点や現地スタッフの方々の Zoho CRM 
に対する評価はいかがでしょうか？

鎌田氏：現在は Zoho CRM でのオペレーショ
ンが標準化されているので、以前のエクセル
での運用に戻ることは弊社スタッフもまず考
えられないでしょう。オペレーション基盤と
しての Zoho CRM をベースにして、業務の改
善や効率化も進めています。例えば、見落と
すとお客さまに大きな迷惑を掛けてしまうよ
うな入力項目に対して、ダブルチェックを必
ず行うようにシステム側で設定しています。
このようにワークフロー機能などを活用する
ことで、プロセス改善もほぼリアルタイムで
行うことができます。

―Zoho CRM の今後の活用イメージについて
教えてください

「明確な問題意識」が CRM 導入のコツ。
今後は、リードナーチャリング機能を
活用して、さらなる売上アップを目指す

鎌田氏：業務の効率化は、ともすればサービ
ス品質の低下につながるというイメージを持
たれることがあります。しかしリゾナーレト
マムのように、Zoho CRM を活用することに
よって、お客さまの利便性向上と業務効率化
を両立させることが可能になります。

今後は、Zoho CRM をはじめとする Zoho サー
ビスをさらに活用し、業務を効率化すること
で、質の高いサービスをスマートに提供でき
るような仕組みを作り上げることができない
かと考えています。

⸺Zoho CRM の導入が成功し、運用が継続
している秘訣は何でしょうか。

小園氏：それは、導入において、「フォローメー
ルを自動化したい」という明確な問題意識が
あったことが大きいと感じています。つまり、
自社の顧客管理のどこが機会損失になってい
るのかが明らかだったんですね。CRM の導入
を成功させるには、自社の課題を浮き彫りに
して、それを解決するために適切な機能を備
えている製品を選ぶということが重要だと思
います。

堀田氏：小園さんからのアドバイスにも非常
に助けられたと感じています。ジーニアスウェ
ブは、Zoho 認定パートナーであり自社で ��
以上の Zoho サービスを運用しています。その
ため、サービスに対する理解が深く、アドバ
イスも非常に的確でした。私が相談すると、
自社で運用しているインターフェースのデモ
版を見せてくださり、運用の参考にさせても
らったこともあります。小園さんからのアド
バイスを全て忠実に実行したのが、導入の成
功を支えていると思います。

⸺Zoho CRM の活用について、今後の展望
を教えてください。

堀田氏：営業のフォローメールの自動化は行っ
たので、今後は、見込み顧客のナーチャリン
グの自動化を目指しています。Zoho CRM には、
属性やスコアに合わせてメールを自動配信し、
お客さまの興味関心を高めるリードナーチャ
リング機能が備わっているので、その機能と
Zoho Campaigns を連携させて、より効率的な
Web マーケティング体制を構築し、さらなる
売上アップにつなげていきたいですね。



経営全体を見える化し、赤字経営から脱却。
戦略的営業と経営改善により利益率 �.� 倍増を実現

「問い合わせから請求書の発行までの業務を一貫して、Zoho CRM で管理しています。

これにより、大幅な業務削減や人件費の削減など、数々の効果が上がっています」

株式会社デジタル・クリエイティブ・ネット

代表取締役　草間拓生氏

株式会社デジタル・
クリエイティブ・ネット

東京都中央区月島 �-��-�所在地

映像・音声制作 撮影・レンタルスタジオ業種

� 名社員数

ビジネス BtoB, BtoC

ビジネス レンタルスタジオ、
IT アドバイザリーサービス等

設立 ���� 年 � 月 �� 日

URL  https://www.rental-studio.tokyo/

財務の健全化や利益率向上に着手⸺DCN の企業概要や事業内容について教え
てください。

草間拓生氏：DCN が展開している事業は主に
� つです。� つがレンタルスタジオ事業で、私
がプロカメラマンとして利用していたプライ
ベートスタジオを ���� 年にリニューアルし、
レンタルスタジオとして貸し出しています。
特に人気が高いのは、キッチンスタジオとし
てのご利用です。スタジオには業務用キッチ
ンや ��� 種類以上の調理備品を用意しており、
料理番組やコマーシャル、雑誌の料理撮影に
も対応可能です。プロカメラマンとしての私
の経験を生かした、きめ細やかなサポートや
環境づくりが強みとなっています。

草間千恵氏：もう � つが、バックオフィス業
務の自動化を支援するシステムアドバイザ
リー事業です。以前、私が連結会計システム
ベンダーや EC ベンダーで勤務していた経験
を生かし、IT ツールのシステム選定から導入、
社内向け運用教育までをご案内しています。
システムを現場で使ってもらえるように、実
務レベルまで落とし込んだ構築を強みとして
います。また、私は Zoho 認定パートナーで
もあり、Zoho CRM を始めとする Zoho サービ
スを活用した事業再生／再建も数多く手がけ
ています。

草間千恵氏：過去に DCN で物販事業を手掛け
ていた際に、受発注や問い合わせ対応など EC
のバックエンド業務を構築するために Zoho 
CRM を導入しました。Zoho CRM を活用する
ことで、受発注管理から問い合わせ管理、マー
ケティング、売上管理、売上予測、財務分析
など、物販事業に必要な業務を一貫して管理
でき手応えを感じていました。このツールを
レンタルスタジオ事業に展開すれば、経営全
体の見える化を実現できると考え、Zoho 
CRM を選定しました。

⸺導入の過程について教えてください。

草間千恵氏：導入期間は約 � 日間です。� 日
目に支払い関連、� 日目に売上関連、� 日目
に案件管理といった順に、データ入力やダッ
シュボード作成を急ピッチで進めました。す
ると、固定費や変動費といった月間の支払い
が明らかになり、コスト削減に着手できるよ
うになりました。機材や備品などの契約内容
を見直すことで固定費の削減を進め、そのほ
かの変動費も抑制し、月間の支払いを ��% 以
上削減しました。
また、月間の固定費が明らかになれば、売上
の目標も立てられますし、請求書のデータを
活用すれば各月の売上の達成度も明らかにな
ります。こうして、Zoho CRM を活用するこ
とで、さまざまな経営上の数値がどんどん見
える化されていきました。あとは各数値を注

⸺Zoho CRM を導入された経緯を教えてく
ださい。

草間拓生氏： Zoho CRM を導入した目的は、
経営を立て直すためでした。���� 年ごろ、
DCN は経営の危機に直面していました。赤字
が続き、負債が積み重なり、会社を畳むこと
も検討せざるを得ない状況でした。外部のコ
ンサルタントに頼ったこともありましたが、
うまくいかず、後がない状況のなかで、会計
と IT に知見の深い娘が事業再生に奮起したの
が、Zoho CRM 導入のきっかけでした。

草間千恵氏：当時の DCN の課題は、顧客管理
や財務状況などの経営管理が不十分で、財務
数値も把握できていないことでした。エクセ
ルでかろうじて顧客や案件などを管理してい
ましたが、その他の領域では管理が行き届い
ていませんでした。特に、財務に関しては、
外部の税理士の方にほぼ任せている状態で、
月間の固定費がいくらなのかといった基本的
な情報も把握できていませんでした。そこで、
Zoho CRM を導入して、顧客や案件、財務、マー
ケティングなど、経営全体を見える化し、そ
れをもとに経営改善にのぞむことにしまし
た。

⸺Zoho CRM を選定した理由は何でしょう
か。

視しながら、コストカットや利益率の向上を
目指せば良いという状況が出来上がりまし
た。

異的です。以前は、お客さまから問い合わせ
の電話を受けると、その内容を事務所の PC
でエクセルの案件管理表や見積書のテンプ
レートに入力するといった作業が必要で、見
積書作成までに半日を要することも珍しくあ
りませんでした。しかし現在では、お客さま
から電話を受けると、会社や自宅のノート
PC ですぐに Zoho CRM を開き、案件入力や
見積書作成・発送が可能です。

草間千恵氏：高度な分析レポートが作成でき
る「Zoho Analytics」と連携し、マーケティ
ング指標と財務指標を統合した分析を行って
います。具体的には、HP の月間アクセス数
から売上高、請求額、入金額などの指標を統
合したダッシュボードを Zoho Analytics で作
成し、分析に用いています。これにより、今
月の KPI 達成には、Web マーケティングを強
化すれば良いのか、売上の転換率を向上させ
ればよいのか、売上の回収が遅れているのか、
といった経営のボトルネックが精緻に見える
化されるため、適切な対応が可能になります。

そのほか、Zoho CRM は Web マーケティング
施策の立案にも大きな役割を果たしていま

⸺Zoho CRM をどのように活用されていま
すか。

草間拓生氏：財務管理、顧客管理、案件管理、
マーケティングなど、DCN の主要な業務を
Zoho CRM 上で行っています。例えば、問い
合わせから見積書作成・発送、案件入力、ス
ケジュール管理、請求書発行までの一連のお
客さま対応は、すべて Zoho CRM 上で完結し
ています。これによる業務効率化の効果は驚

草間拓生氏：Zoho CRM を導入後、DCN は業
績の改善を実現しました。導入の � 年後には、
長年の赤字を脱却し、黒字への転換を果たし
ています。その後、売上高や利益率も向上し
続け、���� 年から現在までに、売上高は約 �
倍、利益率は約 �.� 倍の成長を実現していま
す。

業績の改善には、レンタルスタジオ事業の事
務処理を、ほぼ私 � 人で完結できるようになっ
たことも大きく貢献しています。以前は、事
務処理を担当する正社員を雇用し、財務書類
などを作成するために外部の税理士に委託料
を支払っていました。現在は、Zoho CRM と
会計ソフトの freee を連携させ、請求書や見
積書の作成はもちろん、財務諸表の作成など
もほぼ私 � 人で対応できています。これまで
支払っていた正社員 � 人分の給与や社会保険
料、税理士への委託料などを考えると、年間
で数百万円の経費が削減されています。

草間千恵氏：事務処理の作業を削減できたの
は、私としても非常に嬉しく思っています。
父はもともとプロのカメラマンであり、クリ
エイターです。しかし、以前は、「事務処理 �
割：クリエイティブ � 割」といえるほど、事
務処理に圧迫されて、疲弊していました。そ
れが現在では、事務処理の作業時間を削減で
きたことで、「事務処理 � 割：クリエイティ
ブ � 割」とクリエイティブの仕事に多くの時
間を割けるようになりました。父が生き生き
と仕事をする姿を見られるようになったの
は、一番の収穫かもしれません。

⸺Zoho CRM に対する評価をお聞かせくだ
さい。

草間千恵氏：「経営者本来の力を発揮させられ
るツール」だと思います。私自身、IT ツール
の導入支援事業などを通じて、経営者の方と
接するなかで強く実感するのが、多くの経営
者の方々は、非常に優れた力を持っていると
いうことです。しかし、それでも経営不振に
陥ってしまうのは、経営者本来の力を発揮す
るための「土台」が準備されていないからです。
事実、父も、財務や売上高のダッシュボード
が整えられてからは、すぐに利益率の計算や
予測ができるようになりました。Zoho CRM は、
顧客や案件、財務、マーケティングなど、経
営に関するあらゆる状況を見える化して、経
営者の本来の力を引き出す土台づくりを実現
します。

「経営者本来の力」を引き出す
Zoho CRM のポテンシャル

す。Zoho CRM で詳細な顧客管理が行われる
ようになり、DCN にマッチした顧客セグメン
トやニーズが明らかになりました。その内容
を Web サイト構築サービスの「Zoho Sites」
を活用して自社 HP に盛り込むことで、アク
セス数向上や離脱率低減を図っています。実
際に、現在、HP のトップに掲げている「幅
�m× 高さ �.�m 白ホリゾント」「車両が入る
広々搬入口」といったコピーは、Zoho CRM 
での分析により明らかになったお客さまの
ニーズを反映したものです。
⸺Zoho CRM を導入したことで、どのよう
な効果を得られていますか。

導入から約 � 年で黒字転換。
売上高 � 倍増、利益率 �.� 倍増を
実現し、業績を改善

⸺DCN の今後の事業の展望をお聞かせく
ださい。

草間拓生氏：DCN の社名には、「デジタル上
でクリエイティブなネットワークを形成し、
一丸となって世の中の課題を解決しよう」
という意味が込められています。現在、レ
ンタルスタジオ事業は、数多くのフリーラ
ンスのパートナーとのネットワークにより、
安定した運営ができています。こうした現
在を送れているのも、Zoho CRM を導入した
ことで、経営の改善が実現したからです。
今後も Zoho CRM の力を活用しながら、ク
リエイターのネットワークを生かし、より
良い仕事を発信していきたいですね。

株式会社デジタル・クリエイティブ・ネット

経営改善の切り札として、
Zoho CRM を導入。
経営全体の見える化を通じて、



「もしかしたら他社製品の方が、自社に最適化するかもしれない。」 そう感じても、CRM の乗り換えには躊躇してしまう方も多いのではないだろうか。
業務のなかで多少の違和感を抱くことがあっても、すでに定着したツールから乗り換える手間を考慮すると、なかなか決断に踏み切れないのが現状だ。
CRM を選定する上では、価格や機能はもちろん、「他社製品からの乗り換えのしやすさ」も重要なポイントとなる。
大学部活動の卒業アルバム制作サービスである SPOBUM を主軸に、スポーツ領域において複数の事業を展開する株式会社スターフォーム（以下、スター
フォーム）。同社は、� 年間利用していた Salesforce から、� ヶ月という短期間で Zoho CRM への乗り換えを行い、既存フローの再現に成功した。
現在は、Zoho One に含まれる他 Zoho サービスとも積極的に連携させ、事業全体の DX も実現しているという。
スターフォーム 代表取締役の山下 晃司氏は、「Zoho CRM でスムーズな乗り換えを実現できただけでなく、固定費の削減などの導入効果を実感してい
ます。また、今後は新規事業の推進にも役立てるつもりです」と、高く評価する。

Zoho CRM のカスタマイズ性を生かし、Salesforce からの
スムーズな乗り換えを実現短期間で既存フローを再現後、

Zoho サービス間連携で事業成長も促進

「Zoho 移行の担当者は � 名体勢でしたが、スムーズに導入を進めることができまし

た。」

株式会社スターフォーム　代表取締役　山下晃司 氏

株式会社スターフォーム

大阪府大阪市北区中津
� 丁目 �-� ビルコ �F

所在地

 IT を活用したスポーツサービスの
提供及び企業主導型保育施設の運営

業種

�� 名（���� 年 �� 月時点）従業員数

ビジネス BtoB, BtoC

設立 ���� 年

URL https://starform.jp/

Zoho サービスの利便性に惹かれ、
約 � 年間利用していた Salesforce 
から Zoho CRM に乗り換え

⸺スターフォームの企業概要と事業内容の
ご紹介をお願いします

山下氏：当社は、大学部活動の卒業アルバム
制作サービスである SPOBUM を主軸事業に、
スポーツ領域の IT プロダクト事業などを展開
している企業です。SPOBUM は創業以来の事
業であり、初年度はお客様が �� チームほどの
規模でしたが、年々事業を拡大し、現在では
大学部活動シェア No.� のアルバムサービスに
成長しています。また、WEB 上でお客様自身
が部活動のフォトブックを作成できるサービ
スの SPOBOOK も好評であり、年間 ��� を超
えるスポーツチームにご利用いただいていま
す。

⸺その他に、近年、注力している事業はあ
りますか。
山下氏：���� 年 � 月に AI 開発部を発足しま

した。SPOBUM はオーダーメイドの卒業アル
バム制作であり、チーム単位の小ロット販売
のため、どうしても制作工数が増加してしま
います。そうした制作業務負担を、RPA や AI
技術で効率化できるようなサービスを研究・
開発しています。当社のアルバム業務だけで
なく、世の中のアルバムや本レイアウトの業
務フローを変えたいです。

⸺Zoho CRM を導入する以前に、他の
CRM を利用した経験はありますか。

山下氏：���� 年頃から kintone を約 � 年間利
用し、���� 年頃から Salesforce を約 � 年間利
用しました。もともと、CRM の導入を検討す
るようになったのは、SPOBUM の制作工程の
管理に課題を抱えていたからです。それ以前
は、エクセルで案件情報や顧客情報、制作の
進捗状況、売上額などを管理していました。
ただ、SPOBUM は品質の高いアルバムを提供
するために制作工程も複雑になり、さらに顧
客数も創業当初に比べて大幅に増加していた
ことから、手入力での管理には限界を感じて
いました。

そこで ���� 年頃に、kintone の利用を開始し
ました。当時は特に比較検討することなく導
入し、実際に運用しながら CRM についての
知識を蓄積していこうと考えていました。し
かし、kintone では納得できる管理方法が構
築できなかったため、� 年ほどで Salesforce 
に乗り換えることになりました。

⸺その後、Zoho CRM に乗り換えした理由
は何でしょうか。

山下氏：既存事業と AI 事業で２つの CRM を
保有することになりました。その際、既存事
業の CRM をしっかりと整理する必要があり
ました。今必要な機能、未来必要な機能、利
用するメンバー、今後の事業展開や拡張性な
どといった再定義を行なっている際に、乗り
換えという選択肢を検討しはじめました。

その結果、選定したのが Zoho CRM です。実
は、それ以前から、スターフォームでは勤怠
管理に Zoho People を利用しており、CRM
も含めた各種ツールを Zoho サービスで統一
すれば、データ連携やコストの抑制といった
点で効果を得られるのではないかと考えてい
ました。そこで、���� 年 � 月末に、Zoho 
CRM をはじめとした �� 以上のアプリケー
ションが利用できる Zoho One を契約し、
Salesforce から Zoho CRM に移行することに
決めました。

⸺導入体制や運用開始までの期間について
教えてください。

田中氏 ： 導入は、主に私が � 人で担当しまし
た。期間としては、���� 年 � 月末に Zoho 
One を契約し、� 月末から運用を開始したの
で、� ヶ月で移行は完了しています。

⸺ごく短期間で乗り換えを成功させたポイ
ントは何でしょうか。

田中氏：ゾーホーの導入支援が充実していた
のが大きなポイントだと思います。CRM の移
行においては元データと新しく紐付けるデー
タでの互換性など複雑な点が多くあります。
導入支援ミーティングでは、担当の方に各手
順ごとの注意点や要点を教えていただき、移
行完了までを丁寧にサポートしていただきま
した。質問に対しても非常に親身に答えてく
ださったので、特に困ることなく移行できま
した。

また、Zoho CRM のカスタマイズ性の高さも
早期に移行できた要因だと思います。Zoho 
CRM はわかりやすい GUI なので直感的に構築
ができますし、自動化に必要なカスタム関数
も、他のプログラム言語に対する知識があれ

⸺Zoho CRM の評価を教えください。

山下氏： 「使い切れるツール」だと思います。
例えば、食べ放題や飲み放題のお店に行って
も消化不良の場合ってあるじゃないですか。
Zoho はそれが少なく感じました。IT ツールを
導入しても、価格分だけ機能を使い切ってい
ると実感できることは、なかなかありません。
それが、Zoho CRM ではコスト分以上の価値を
実感でき、さらに Zoho サービス間を連携さ
せることで、より効果を高めることができる。
振り返っても、移行を決断して良かったと思っ
ています。

田中氏：私は、Zoho CRM のカスタマイズ性の
高さを評価します。例えば、同じ業種や業態
の会社であっても、各社ごとにビジネス構造
や業務フローは異なるはずです。それらの違
いを、一般的な IT リテラシーがあれば、Zoho 
CRM で望むように実現できます。運用担当者
としては、そうした優れたカスタマイズ性に
非常に助けられたと感じています。

⸺最後に、スターフォームの事業における
今後の展望についてお聞かせください。

山下氏：先ほどもお話しましたが、アルバム
の制作業務フローの自動化サービスを研究・
開発しています。また、スポーツの EC 事業を
強化していきたいと思います。今年はコロナ
禍でスポーツ業界全体がシュリンクしてし
まったので、今までのスポーツの熱狂を取り
戻せるような事業展開をしていきたいです。
顧客情報や購買情報の土台として Zoho CRM 
を活用していきます。

田中氏：顧客管理やデータベースとしての機
能だけではなく、B I ツールとの連携や DM 配
信などマーケティングの領域でも Zoho CRM 
は大きな力を発揮すると見込んでいます。そ
うした施策を可能にするためにも、今後は API
連携などを活用して、EC サイトや外部アプリ
ケーションを Zoho CRM へと連携していきた
いと考えています。

導入期間は約 � ヶ月。充実の
サポート体制で短期間での
運用開始を実現

Zoho CRM の自動化機能を
EC 事業に活用し、さらなる
事業拡大を狙う

山下氏 ： 一番感じていることは、「業務効率化」
と「コスト削減」の � つです。

業務効率化については、これまでアナログで
対応しなければいけなかった DM やメルマガ
の配信、お問い合わせへの返信や資料請求へ
の対応などが、Zoho CRM と他 Zoho サービ
スとの連携で簡単に自動化できたのは良かっ
たです。アナログな業務フローの頃と比べる

業務の「入口から出口まで」
を Zoho CRM 上で完結。コストは
� 分の �、作業時間は５分の � に削減

⸺現在、Zoho CRM をどのように活用して
いますか。

山下氏：かつて Salesforce で運用していた業
務は、全て Zoho CRM 上で再現できています。
具体的には、営業や制作の進捗管理、顧客情
報管理、売上額の計算・集計、外注業者への
発注、請求書の作成など、まさに SPOBUM
事業の「入口から出口まで」の業務を Zoho 
CRM 上で管理しています。また、SPOBOOK
事業においても、お問い合わせや資料請求の
管理、メールの自動化、顧客情報や売上額の
管理に用いています。

田中氏：また、Zoho One に含まれる他の
Zoho アプリケーションと Zoho CRM を連携
させて、複数の業務を自動化しています。例
えば、Zoho Forms でフォームを作成し、そ
こから得られる顧客情報を Zoho CRM へ自動
で取り込みます。そして、取得した顧客デー
タを Zoho Campaigns と連携してメルマガ配
信するなどです。このようなアプリケーショ
ン同士の連携も Zoho では簡単に設定できる
ので、業務の自動化においても手軽に構築し
ていくことができます。

⸺Zoho CRM に、どのような効果を感じて
いますか。

ば簡単に使用できるので、スムーズに導入を
進めることができました。

「Zoho CRM は GUI のため構築や改善がしや
すく、自社の独特の業務フローも手軽に再
現することができます」
株式会社スターフォーム 業務推進部 田中勇
希 氏

株式会社スターフォーム

と、作業時間を５分の � ほどに削減できまし
た。

また、コスト削減効果にもインパクトがあり
ました。Zoho One は Salesforce と比べても �
分の � ほどの価格ですし、本来であれば、個
別に SaaS などを契約しなければいけないと
ころ、複数のサービスをオールインワンの
パッケージで利用できるのはお得です。固定
費を抑えたい経営者の方には相性の良い製品
ではないでしょうか。


