
～シンカ×リザーブリンクの挑戦～

クラウドサービスの連携は
どう進めるべきか！

江



本日お話しする概要 (順不同)

・連携にいたった流れとキッカケ
・システム連携の意味って何？
・親和性はお客様の声から生まれる
・いきなりシステム連携ではダメ！
・連携することで生まれる価値



連携に関わる役割例
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連携に至るプロセス



意気投合
※人物的にご一緒できるか？
当たり前の確認



打ち合わせ （親和性の確認）
※勘の妥当性を両社で確認
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エンジニアが１日で連携
※想いが共有できれば開発は勝手に
進む



テストマーケティング
※色んなところで反応を伺ってみる。
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あとは売るだけ
※商流や営業フロー、サポート体制な
どの詰め



打ち上げ
※やっぱ、売れたら打ち上げしましょう！
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こんな連携は嫌だ！

～よくあるハナシ～



こんな連携は嫌だ！～よくあるハナシ～

その①技術者の想いが強すぎる。



その①技術者の想いが強すぎる。
↓
技術的に面白い内容なので、担当するエンジニアも
業務外でも作業を頑張っちゃう。
ドンドン開発するので、当初の方向性よりも機能が増えていき、
リリース日がいつになるやら。。。

★メモ★
一見機能が豊富になり良さそうだが、お客さんからすると、
そんなに多くの機能はいらなくて、欲しい機能だけをシンプルに提供して欲しい。
それとスピード感。とりあえず出してから改修がクラウドビジネスに合っているのでは？

こんな連携は嫌だ！～よくあるハナシ～
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こんな連携は嫌だ！～よくあるハナシ～

その②夢だけの連携
↓
出来たらいいな！的なモノで経営企画室とか新規事業担当などがやりがち、
絵だけ決まって、サイトとかにリリース予定とかやってしまい、
現場が困惑する。
よく見る、業務提携プレスリリース先行型パターン。

★メモ★
「一緒に何かやろうね！」という、企業同士の意気込みを、
広報を使ってプレスリリースするのはやめましょう。
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その③経営層が勝手に決めてきた。



こんな連携は嫌だ！～よくあるハナシ～

その③経営層が勝手に決めてきた。
↓
経営者が同士で飲み屋などで意気投合して、連携～業務提携まで
すすんでしまう。
翌日、スタッフにトップダウンで 「◯◯と連携するぞ！」

となるのだが、、、

★メモ★
連携の絵自体は面白いが、実現するには技術的にもセールス的にも
かなりの調整を要するため、現場は誰もその連携プロジェクトの責任者になりたくない。
「早くしろー！どうなってるんだー！」

って言われれば言われるほど、誰も手を付けたくなくなる。
★現場が自発的に動ける様な絵を書いてもらえないと、ネタばかり増えて、
実現する数は増えない。またそれを繰り返すと現場は「またか～」となえる。



http://demo.bitlink.jp/~gelba562/manage/

最後に ちょっとだけ宣伝

こんなの売ってます。

http://demo.bitlink.jp/~gelba562/manage/
http://demo.bitlink.jp/~gelba562/manage/
http://demo.bitlink.jp/~gelba562/manage/


その先！ ちょっとだけ宣伝

こんなの売っていきます。



これからの動き

★イベント開催（業界オピニオンリーダーコラボ）

★販売も連携（出版社とのコラボ）

★地方遠征（わかりやすさはエリアを選ばない）
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シンカ × リザーブリンクの挑戦は続く
江



ご清聴、誠にありがとうございました！


