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定期メルマガによる活動

マーケティングチームより月1回の定期メルマガの発信
①プレスリリース
②ソリューション、事例
③技術ブログ
④展示会、イベント、ウェビナーのお知らせ
⑤その他トピック

BDによる個別ナーチャリング活動

リード情報に対して案件化を目的とした個別ナーチャリングの
実施
①興味喚起のためのメール、電話での連絡
②オンラインMTGの打診
③オンラインMTGでのニーズ深堀り、BANTヒアリンング
④案件化
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顧客カテゴリ名 位置づけ 2Q開始時点
の顧客数 運用ルール

重要ターゲット 会社としてレビューする最重要顧客
9社（既存
ターゲットの中
に含まれる）

・アカウントプラン作成及びレビューを実施

既存ターゲットユーザー 売上貢献が高く、ターゲットとすべき
戦略上重要な既存顧客。 63社 ・カスタマーサクセスの対象顧客

※カスタマーサクセスWGにて定義した内容で運用

既存ポテンシャルユーザー 追加提案や深耕によってポテンシャ
ルが見込める既存顧客。 126社

・月1回以上コンタクトを必須とする顧客
・Q毎のアクションアイテムを作成する
・Q毎にチーム内/部門内でのレビュー対象(必要に
応じてターゲットユーザーに格上げ有り)

既存その他ユーザー 現時点では取引規模や戦略的重
要性が低い既存顧客。 35社

・不要なものは削除する(部門内レビューで削除)
・ポテンシャルにアップロードするかは半期毎に部門
内で実施

新規ターゲットユーザー 売上貢献が見込める、ターゲットとす
べき戦略上重要な新規顧客。 176社

・2月に1回以上コンタクトを必須とする顧客
・Q毎のアクションアイテムを作成する
・半期毎にチーム内/部門内でのレビュー対象

新規ポテンシャルユーザー
提案活動を通じて、新規ビジネス開
拓のポテンシャルが見込める新規顧 792社

・不要なものは削除する(チ‐ム内レビューで削除)
・Qに一回以上コンタクトする
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