
記述項目 記述すべき内容 含まれる

イントロダクション: 

• 提案目的 なぜ私達はこの提案/プロジェクトを行うのか

• 目標/目的 私たちは何を達成しようとしているのか

• 現在の課題/弊社の理解 お客様の課題/問題点とチャレンジ

• 現状と今後 AsIsとToBe　現状の姿と将来の姿について

• 成功に関する指標 どのように成功を計測するか

プロジェクトについて:

• 提案ソリューションとアーキテクチャー ハイレベルアーキテクチャの絵、カスタムコード、カスタムオブ

ジェクトの明確化やなぜ必要なのかを文章で記載

• データの移行 3rdパーティのシステムからのデータのインポートについての

詳細について。重複排除を含む

• レポート/ダッシュボード マネージメント層に向けたキーとなるダッシュボードは整理出

来ているか

• Salesforce1モバイル Salesforce1モバイルのロールアウトプランは策定されているか

• 連携方法について どのように連携させるか（リアルタイム、バッチ、CTI、等）

• 開発方法論 どのようにプロジェクトを進めるか、機能を拡張させるかを説明

する（イタラティブ、アジャイル、スクラム）

• プロジェクト遂行に関わる事項の整理と明

確化

• パートナーリソースについて、役割や責任範囲

• クライアントリソースについて、役割や責任範囲

• プロジェクト計画、プロジェクトとして期待される成果物とタ

イムラインに沿った提出タイミング

• プロジェクトタイムライン/マイルストーン ハイレベルのガントチャートやマイルストーンリスト

SOW チェックリスト

このチェックリストの目的は顧客、パートナー、そしてSalesforceのAEにSalesforce開発プロジェクト

におけるSoWを評価するためのベストプラクティスを提供することです。

目的:

提案パートナー
Statement of Workチェックリスト



記述項目 記述すべき内容 含まれる

• フェーズ/ディスクリプション/役割/時間 小さいかたまり単位で機能開発し、価値を明確にしながら進

めるようなフェーズを切ったアプローチが最善ではあるが、そ

の場合であってもガントチャートと整合性がとれているか明確

にする

• ライセンスの有効化計画 全てのご契約ライセンスをロールアウトするための時間を定義

した詳細プランがあるか

• プロジェクトの前提条件/依存するものにつ

いて

このプロジェクトに関する期待を明確にする

• スコープ外/プロジェクトに含まれているもの 実装されるもの、されないものを明確にする

• トレーニング/ドキュメント トレーニング計画は明確か。ドキュメントで残されるものは何か

費用について:

• 要件定義と構築のフェーズを分割する場合 要件定義にてまとめた内容を基に再度見積もりといったアプロ

ーチを取る場合は、提案時の概算見積もりから大きくぶれない

ようパートナー様と合意する。もしくは、顧客と概算見積もりのぶ

れ幅について協議を行う

• 各成果物に対するコストについて 小さい粒度で適宜実装を進めていくようなアプローチの場合、

度のタイミングでどのような成果物がどの費用に紐付いて納

品されるか明確化する

• サードパーティ製の製品、サービスについて プロジェクトを完了させるために必要なサードパーティ製のソフ

トウェアがある場合は、その費用を明確にし入っているか、いな

いかを記載する（AppExchange等）

• 旅費について オンサイトが望まれている場合は旅費や宿泊費等が含まれて

いるか確認

• 税金について 税金がどのようになっているかを明確にする

インプリパートナーの紹介:
なぜ、この会社がインプリをするのか。インプリ会社の強みや

経験、このプロジェクトを成功に導く背景をまとめて記述する

契約条件：
パートナー会社特有の契約条項や法的事項について
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