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最新問題: 1
展示を参照してください。グラフは、ソフトウェア製品を使用している顧客を示し、有料ライセン

スの数（オレンジ色の線で表示）と製品をアクティブに使用しているユーザーの数（青色の線で表

示）を強調しています。顧客について正しい説明はどれですか。

A.顧客は更新する可能性が高く、機会が拡大します
B.顧客の使用量が少なすぎて、保持の可能性を正しく測定できません
C.顧客の使用量は最近減少しており、顧客がかき回す可能性が高くなります
D.顧客の使用量が増えており、更新の強力な指標を示しています
Answer: C (メーッセージを残す)
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最新問題: 2
顧客Aには120.000人の従業員がいて、20歳の会議予約システムがあります。ビデオ会議のすべて
の側面を手配するパーソナライズされたサービスを提供します。このサービスには、世界中で21
人のスタッフが含まれています。顧客Aはビデオ会議ソリューションに投資しました。彼らの望ま
しい成果は、対面のコミュニケーションを通じてビジネスの革新を達成するための、コストを節

約するセルフサービスのアプローチを作成することです。

顧客が直面している採用の2つの主な障壁はどれですか？（2つ選択してください。）
A.技術的障壁
B.プロセスバリア
C.コストバリア
D.製品バリア
E.文化的障壁
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 3
クライアントであるEastembankのITポリシーおよびガバナンス担当ディレクターから、3か月前
に導入されたコラボレーションソリューションの現在の使用レベルにCIOが不満を持っているこ
とが通知されました。クライアントは、状況を改善するための会議を要求しました。会議の成功に

不可欠ですか？

A.ネットワーク使用率、ユーザーが開始した会議の数、ユーザーの数
B.登録ユーザー数、サービスログ、ユーザー数
C.登録されたユーザー数、帯域幅使用率、ユーザーが参加したトレーニングセッション数
D.登録されたユーザーの数、ユーザーが開始した会議の数、ユーザーが参加した会議の数
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 4
ユースケースのどの定義が正しいですか？

A.目標を達成するための役割とシステム間の相互作用を通常定義するアクションまたはイベン
トステップのリスト

B.顧客が使用するアクションまたはイベントステップのリスト
C.製品の機能と顧客体験のマーケティング説明の比較
D.お客様がソフトウェアに対して使用する手順のリスト
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 5
外部の顧客のケーススタディが作成されています。値を示すコンテンツを左から右にドラッグア

ンドドロップします。すべてのコンテンツの選択肢が使用されるわけではありません。
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Answer:

最新問題: 6
成功計画の3つの有効な要素を左から右にドラッグアンドドロップします。すべてのオプションが
使用されるわけではありません。

Answer:



最新問題: 7
成功計画の3つの有効な要素を左から右にドラッグアンドドロップします。すべてのオプションが
使用されるわけではありません。

Answer:



最新問題: 8
顧客は、ビデオ会議システムの使用率を高めたいと考えています。アクションを左から右の正し

い順序にドラッグアンドドロップします。

Answer:



最新問題: 9
拡大の機会の2つの例は何ですか？（2つ選択してください。）
A.既存の機能に関するトレーニング
B.ソリューション最適化サービスの提供
C.ライセンス数の増加
D.エグゼクティブレビューのホスティング
E.顧客によるソリューションを管理するための人員の追加
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 10
カスタマーサクセスマネージャーには、戦略的な新しいアカウントが割り当てられました。顧客

紹介会議の準備をするアクションはどれですか？

A.お客様の現在の技術的エスカレーションを文書化します。
B.アカウントチームと連携して、拡張の機会を理解します。
C.社内の連絡先に話しかけて、顧客の優先順位と感情を理解します。
D.過去24か月までのすべての販売注文の詳細な分析を実行します。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 11
顧客にとっての顧客成功の価値提案は何ですか？

A.外部の宣伝
B.ビジネスビジョンのサポート
C.増分報酬
D.技術支援の優先順位付け
Answer: (解答を表示する)
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最新問題: 12
顧客のビジネス成果は、従業員の効率を高めることです。この結果を測定する主要な指標はどれ

ですか？

A.新規加入者の増加またはエンドユーザーの増加
B.人員または運用サポートコストの削減
C.顧客と従業員のフィードバック
D.報告されたインシデントの数またはコンプライアンスの問題の数
E.完了したアクティビティの数または直接時間の増加
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 13
カスタマーサクセスの観点から、顧客の健康状態を監視する理由として最も重要なものはどれで

すか。

A.お客様が未使用のライセンスを特定できるため、サービス改善計画で対応できます。
B.顧客に貴重な洞察を提供するため、重要な情報を時間どおりに自動的に更新できます
C.顧客の健康状態を直接理解することで更新が可能になります
D.ソリューションに関する顧客体験や行動の変化に対処する機会を提供します
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 14
カスタマーサクセスクォータリーサクセスレビューのコンポーネントのどのリストが一般的です

か？

A.前四半期の結果、製品ロードマップ、提案された新製品のマーケティング、および次の四半期の
目標の確認

B.前四半期の結果、ロードマップをカバーして新製品を宣伝し、次の四半期の目標を確認する
C.前四半期の結果、完了した合意済みのアクション、市場でのベンチマーク、および次の四半期の
目標の確認

D.前四半期の結果、提供されたサービス、問題とオープンサービスの事例、および次の四半期の目
標の確認

Answer: (解答を表示する)

最新問題: 15
顧客は、ビデオ会議システムの使用率を高めたいと考えています。アクションを左から右の正し

い順序にドラッグアンドドロップします。
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Answer:

最新問題: 16
主要な利害関係者を特定できなかった結果として生じる採用の障壁はどれですか？

A.製品ロードマップの値が欠落しています
B.追加のトレーニング要件
C.断片的な購入
D.リソースの不足
Answer: D (メーッセージを残す)

有効な 820-605問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい 820-605試験問題集！
GoShiken.comが最新の 820-605試験問題集を提供しています。GoShiken.com 820-605試験
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問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com 820-605問題集をゲットする
人はこちら: https://www.goshiken.com/Cisco/820-605-mondaishu.html (17330%OFF問題集溶

と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 17
大規模な大学は、学生とスタッフの全体的なエクスペリエンスを向上させるように設計された新

しいITソリューションを導入しました。
成功を測定するためのどのアプローチが最適ですか？

A. ITに関連する2つの質問を含む年2回の学生とスタッフの調査
B.生徒から寄せられた苦情の数を測定する
C.調整された調査とITツールベースの指標の組み合わせ
D.フィードバックを提供するためにスタッフのスーパーユーザーを実装する
Answer: (解答を表示する)
説明

説明/参照：

最新問題: 18
カスタマーサクセスクォータリーサクセスレビューのコンポーネントのどのリストが一般的です

か？」

A.前四半期の結果、提供されたサービス、問題とオープンサービスの事例、および次の四半期の目
標の確認

B.前四半期の結果、ロードマップをカバーして新製品を宣伝し、次の四半期の目標を確認する
C.前四半期の結果、製品ロードマップは新製品のマーケティングを提案し、次の四半期の目標を
確認します

D.前四半期の結果、合意されたアクションが市場とのベンチマークを完了し、次の四半期の目標
を確認

Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 19
拡張の機会の種類は何ですか？

A.最新リリースバージョンを使用
B.追加のユーザーグループ
C.強力な利害関係者のコミュニケーション
D.前向きな顧客感情
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 20
顧客Aには120.000人の従業員がいて、20歳の会議予約システムがあります。ビデオ会議のすべて
の側面を手配するパーソナライズされたサービスを提供します。このサービスには、世界中で21
人のスタッフが含まれています。顧客Aはビデオ会議ソリューションに投資しました。彼らの望ま
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しい成果は、対面のコミュニケーションを通じてビジネスの革新を達成するための、コストを節

約するセルフサービスのアプローチを作成することです。お客様はどの採用障壁に直面します

か？

A.製品バリア
B.技術的障壁
C.コストバリア
D.文化的障壁
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 21
カスタマーサクセスのためのプロセス改善の重要な要素の順序は何ですか？

A.分析、定義、測定、制御、改善
B.測定、定義、分析、制御、改善
C.定義、分析、測定、改善、管理
D.定義、測定、分析、改善、管理
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 22
顧客のビジネス成果は、従業員の効率を高めることです。この結果を測定する主要な指標はどれ

ですか？

A.新規加入者の増加またはエンドユーザーの増加
B.完了したアクティビティの数または直接時間の増加
C.人員または運用サポートコストの削減
D.顧客と従業員のフィードバック
E.報告されたインシデントの数またはコンプライアンスの問題の数
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 23
ソリューションが購入された理由を特定するためにカスタマーサクセスマネージャーが取るべき

最初のステップは何ですか？

A.顧客との関わり
B.部品表を確認します
C.カスタマーサクセスプランを評価する
D.営業チームと協力します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 24
カスタマーサクセスマネージャーが顧客をサポートするために四半期を通じて取るべき2つのア
クションはどれですか？（2つ選択してください。）
A.ヘルスインデックスが緑色である限り、アクションは不要です。
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B.顧客のオンライン画像を観察します。
C.サービスの問題とエスカレーションを管理します。
D.販売およびマーケティング戦略会議に参加します。
E.進行中の活動の成功計画を確認および更新します。
Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 25
展示を参照してください。

カスタマーサクセスマネージャーはどの最初の行動を取りますか？

A.追加機能を備えたライセンスタイプBおよびDの新しいバージョンを配置するようにセールス
アカウントマネージャーに通知します

B.ライセンスタイプBおよびDに関するトレンド情報を提供し、すべての利害関係者と共有しま
す

C.ライセンスタイプBおよびDの顧客の連絡先とレポートを共有し、原因を特定します
D.すべてのプラットフォームでお客様が使用するすべてのライセンスタイプで分析を実行しま
す

Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 26
カスタマーサクセスマネージャーは、顧客が本番環境への移行を遅らせていることに気づきまし

た。

カスタマーサクセスマネージャーはどのアクションを検討しますか？

A.将来の購入の割引を顧客に提供します
B.お客様に既存のスタッフの交代を提案する

https://www.jpnpdf.com/Cisco.820-605.v2022-08-12.q104-mondaishu.html
https://www.jpnpdf.com/Cisco.820-605.v2022-08-12.q104-mondaishu.html


C.ソリューションの価値実現までの時間を強化する
D.有料の導入サービスをお客様に提供します
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 27
経営幹部とコミュニケーションをとる際に重要な2つの行動はどれですか？（2つ選択してくださ
い。）

A.サービスを主要なトピックとして維持する
B.技術的な詳細に焦点を当てる
C.達成された価値に焦点を当てる
D.経営幹部の優先事項をターゲットにする
E.営業チームの計画を組み込む
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 28
大規模な大学は、学生とスタッフの全体的なエクスペリエンスを向上させるように設計された新

しいITソリューションを導入しました。成功を測定するためのどのアプローチが最適ですか？
A.フィードバックを提供するためにスタッフのスーパーユーザーを実装する
B.生徒から寄せられた苦情の数を測定する
C.調整された調査とITツールベースの指標の組み合わせ
D. ITに関連する2つの質問を含む年2回の学生とスタッフの調査
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 29
顧客の成功を文書化する最も良い理由は何ですか？

A.お客様が購入したソリューションによって達成される価値を認識させるため
B.会社のビジネスの成功を測定するKPIを確立する
C.プロジェクト管理の役割と責任を文書化する
D.営業チームに拡大の機会を提供するため
Answer: B (メーッセージを残す)
説明/参照：

最新問題: 30
顧客の更新期限は今後6か月です。分析データがカスタマーサクセスマネージャーに提供され、過
去12か月間の顧客の使用状況が示されます。更新前の採用の過程について話し合うために顧客と
会う前に重要な2つの追加情報はどれですか？（2つ選択してください）
A.サポートチケットレポートと診断情報
B.解釈された分析データを検証するための質問
C.顧客の年次報告書と四半期ごとのビジネスレビュー
D.販売アカウント計画
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E.詳細な契約在庫
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 31
お客様が購入する機能と使用する機能とのギャップの用語は何ですか？

A.組織のギャップ
B.財政的ギャップ
C.機能ギャップ
D.消費ギャップ
Answer: A (メーッセージを残す)

有効な 820-605問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい 820-605試験問題集！
GoShiken.comが最新の 820-605試験問題集を提供しています。GoShiken.com 820-605試験
問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com 820-605問題集をゲットする
人はこちら: https://www.goshiken.com/Cisco/820-605-mondaishu.html (17330%OFF問題集溶

と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 32
顧客は、コストを削減するために、既存のエリアの新しい建物に移転することを計画しています。

同社は、この移行を通じて才能を維持したいと考えています。会社の成功にとって重要な2つのビ
ジネス成果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.信頼性
B.従業員満足度
C.コスト効率
D.リスク管理
E.持続可能性
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 33
展示を参照してください。このヘルススコアは何を示していますか？

A.顧客はこの製品をもっと消費する必要があります。
B.お客様がこのライセンスを更新する可能性は低いです。
C.顧客がこの製品を支持する可能性は低いです。
D.お客様は追加のライセンスを購入する必要があります。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 34
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過去数か月の間、カスタマーサクセスマネージャーは、ABC社のすべてのネットワークセキュリ
ティスタッフとの採用セッションに取り組んできました。管理者がソリューションをどのように

使用し、ベストプラクティスを実装し、反復的なタスクの実行に費やす時間を半分に短縮するか

について、彼らは大きな進歩を遂げました。ただし、最近の会話で、上級管理職はソリューション

サブスクリプションの更新について質問しました。CSMはどの障壁を克服する必要があります
か？

A.データ
B.ビジネス
C.テクニカル
D.運用
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 35
顧客ライフサイクルアプローチのどの2つのステップが、営業およびマーケティングチームによっ
て所有されていますか？（2つ選択してください）
A.採用
B.気づき
C.展開
D.評価
E.経験
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 36
顧客を顧客の成功に導くための最初の顧客会議の目標は、2つの結果のうちどれですか？（2つ選
択してください）

A.製品ロードマップのレビュー
B.四半期ごとの成功レビューのスケジュール
C.顧客のビジネス成果の確認
D.主要な利害関係者の合意
E.顧客トレーニングの完了
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 37
ソフトウェアツールを採用する際の障壁は何ですか？

A.組織の規模
B.経常費用
C.商業的決定
D.限られたリソース
Answer: D (メーッセージを残す)
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最新問題: 38
展示を参照してください。

カスタマーサクセスマネージャーはどのアクションを実行する必要がありますか？

A.拡張の機会を推奨する
B.顧客の声を作成します。
C.採用の障壁を特定します。
D.財務指標を確認します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 39
顧客の更新は、次の6か月以内に予定されています。過去12か月間の顧客の使用状況を示す分析
データがカスタマーサクセスマネージャーに提供されました。更新前の採用の過程について話し

合うために顧客と会う前に重要な2つの追加情報はどれですか？（2つ選択してください。）
A.サポートチケットレポートと診断情報
B.詳細な契約在庫
C.販売アカウント計画
D.解釈された分析データを検証するための質問
E.顧客の年次報告書と四半期ごとのビジネスレビュー
Answer: A,E (メーッセージを残す)

最新問題: 40
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カスタマーサクセスマネージャーは、レビュー会議の準備をしています。顧客は、主観的指標と客

観的指標のバランスを求めています。入力を左から右の正しい主観的および客観的カテゴリにド

ラッグアンドドロップします。

Answer:

最新問題: 41



エンドユーザーの採用障壁を説明しているステートメントはどれですか？

A.スタッフは習慣を変えることを拒否し、ビジネスコミュニケーションを行うために非準拠の
ソーシャルメディアアプリケーションを使い続けます。

B.新しく買収した会社の追加スタッフがソリューションを使用するにはライセンスが不十分で
す。

C. CIOは、新しいコラボレーションソリューションを導入する前に、すべての部門長を対象にト
レーニングを実施することを強く求めています。

D.新しい事業部門のソリューションを実装するには予算が不十分です。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 42
エンドユーザーの採用障壁を説明しているステートメントはどれですか？

A.新しく買収した会社の追加スタッフがソリューションを使用するにはライセンスが不十分で
す。

B. CIOは、新しいコラボレーションソリューションを導入する前に、すべての部門長を対象にト
レーニングを実施することを強く求めています。

C.新しい事業部門のソリューションを実装するには予算が不十分です。
D.スタッフは習慣を変えることを拒否し、ビジネスコミュニケーションを行うために非準拠の
ソーシャルメディアアプリケーションを使い続けます。

Answer: D (メーッセージを残す)
説明/参照：https：//useriq.com/user-adoption-barriers/

最新問題: 43
お客様が購入する機能と使用する機能とのギャップの用語は何ですか？

A.消費ギャップ
B.組織のギャップ
C.機能ギャップ
D.財政的ギャップ
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 44
展示を参照してください。カスタマーサクセスマネージャーはどの最初の行動を取りますか？
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A.すべてのプラットフォームでお客様が使用するすべてのライセンスタイプで分析を実行しま
す

B.ライセンスタイプBおよびDの顧客の連絡先とレポートを共有し、原因を特定します
C.ライセンスタイプBおよびDに関するトレンド情報を提供し、すべての利害関係者と共有しま
す

D.追加機能を備えたライセンスタイプBおよびDの新しいバージョンを配置するようにセールス
アカウントマネージャーに通知します

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 45
顧客Aには120.000人の従業員がいて、20歳の会議予約システムがあります。ビデオ会議のすべて
の側面を手配するパーソナライズされたサービスを提供します。このサービスには、世界中で21
人のスタッフが含まれています。顧客Aはビデオ会議ソリューションに投資しました。彼らの望ま
しい成果は、対面のコミュニケーションを通じてビジネスの革新を達成するための、コストを節

約するセルフサービスのアプローチを作成することです。顧客が直面している採用の2つの主な障
壁はどれですか？（2つ選択してください。）
A.製品バリア
B.文化的障壁
C.プロセスバリア
D.技術的障壁
E.コストバリア
Answer: B,C (メーッセージを残す)

最新問題: 46
展示を参照してください。
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反映されたステージと健康に基づいて、成功計画の最優先事項は何である必要がありますか？

A.顧客が製品Fのサクセスストーリーに参加する機会を提供し、奨励します。
B.製品Eのオンボーディングに関与する個人と連絡を取り、協力します。
C.製品Cに影響を与える障壁を特定して文書化します。
D.製品Gの割引を設計および提案します。
Answer: C (メーッセージを残す)

有効な 820-605問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい 820-605試験問題集！
GoShiken.comが最新の 820-605試験問題集を提供しています。GoShiken.com 820-605試験
問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com 820-605問題集をゲットする
人はこちら: https://www.goshiken.com/Cisco/820-605-mondaishu.html (17330%OFF問題集溶

と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 47
顧客は、顧客サクセスマネージャーに、テクノロジーソリューションで期待される節約を実現し

ていないことを通知します。カスタマーサクセスマネージャーは懸念を認識し、所有権を取得し

ます。カスタマーサクセスマネージャーは最初にどのアクションを実行しますか？

A.サービス提供マネージャーを雇い、顧客に2日間の無料相談を依頼します
B.状況を上司にエスカレーションし、懸念事項と期待を理解するために顧客の訪問を要求します
C.アカウントの健全性レポートを確認し、成功計画で期待される結果を確認し、アカウントチー
ムとの内部会議を設定して、次のステップについて話し合います。
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D.テクニカルカスタマーセンターに連絡し、購入したソリューションについて専門家がお客様に
連絡して話し合うように依頼します

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 48
カスタマーサクセスマネージャーとして、オンボーディング中に明らかにする最も重要な指標は

何ですか？

A.メリット
B.顧客関係
C.値
D.コスト
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 49
顧客は、市場シェアを拡大し、ブランドの評判を守りたいと考えています。会社の成功にとって重

要な2つのビジネス成果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.ビジネスの成長
B.持続可能性
C.信頼性
D.リスク管理
E.コスト効率
Answer: A,C (メーッセージを残す)

最新問題: 50
展示を参照してください。

このRACIの例の問題は何ですか？
A.誰も複数の役割を持っていません。
B.このタスクの責任者が多すぎます。
C.より多くの利害関係者が関与する必要があります。
D.すべてのタスクで4人に相談する必要があります。
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 51
顧客によるソフトウェアの使用を示し、これまでに何が起こったかを定義するテレメトリを備え

た分析のタイプはどれですか？

A.説明的
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B.予測
C.診断
D.規範的
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 52
展示を参照してください。

グラフは、n個のソフトウェア製品を使用している顧客を示し、有料ライセンスの数（オレンジ色
のタインで表示）と製品をアクティブに使用しているユーザーの数（青い線で表示）を強調してい

ます。

顧客について正しい説明はどれですか。

A.最近、顧客の利用は減少しており、顧客がかき回す可能性が高くなります。
B.顧客の使用量が増えており、更新の強力な指標を示しています。
C.顧客は更新する可能性が高く、機会が拡大します。
D.顧客の使用量が少なすぎるため、保持の可能性を正しく測定できません。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 53
カスタマーサクセスマネージャーは、レビュー会議の準備をしています。顧客は、主観的指標と客

観的指標のバランスを求めています。入力を左から右の正しい主観的および客観的カテゴリにド

ラッグアンドドロップします。
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Answer:

最新問題: 54
養子縁組キャンペーンはどちらの2つのアクションですか？（2つ選択してください）
A.ソリューションの新機能に関する関係者へのメッセージ
B.ソリューションのベストプラクティスアプローチに関するユーザーへのメッセージ
C.利害関係者への更新のリマインダー
D.新製品リリースに関する利害関係者へのメッセージ
E.すべてのエンドユーザーに送信された調査



Answer: (解答を表示する)

最新問題: 55
大規模な大学は、学生とスタッフの全体的なエクスペリエンスを向上させるように設計された新

しいITソリューションを導入しました。成功を測定するためのどのアプローチが最適ですか？
A.年に2回の学生とスタッフの調査（2回）
B.生徒から寄せられた苦情の数を測定する
C.フィードバックを提供するためにスタッフのスーパーユーザーを実装する
D.調整された調査とITツールベースの指標の組み合わせ
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 56
顧客は、市場シェアを拡大し、ブランドの評判を守りたいと考えています。会社の成功にとって重

要な2つのビジネス成果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.リスク管理
B.信頼性
C.ビジネスの成長
D.コスト効率
E.持続可能性
Answer: (解答を表示する)
説明/参照：

最新問題: 57
顧客の成功の中で拡大の機会となる2つの結果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.ソリューション機能の拡張
B.ソリューションの展開
C.ソリューションサービスの拡大
D.ソリューションサブスクリプションの更新
E.新しいソリューションの購入
Answer: A,E (メーッセージを残す)

最新問題: 58
経営幹部とコミュニケーションをとる際に重要な2つの行動はどれですか？（2つ選択してくださ
い。）

A.サービスを主要なトピックとして維持する
B.達成された価値に焦点を当てる
C.技術的な詳細に焦点を当てる
D.営業チームの計画を組み込む
E.経営幹部の優先事項をターゲットにする
Answer: (解答を表示する)
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最新問題: 59
顧客は、運用コストを改善し、組織のC02フットプリントを削減したいと考えています。会社の成
功にとって重要な2つのビジネス成果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.持続可能性
B.信頼性
C.市場投入までの時間
D.ビジネスの成長
E.コスト効率
Answer: A,E (メーッセージを残す)

最新問題: 60
成功計画の3つの有効な要素を左から右にドラッグアンドドロップします。すべてのオプションが
使用されるわけではありません。

Answer:
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最新問題: 61
顧客のライフサイクル全体を通じて、顧客がカスタマーサクセスマネージャーの会社の支持者に

なる機会が発生する可能性があります。アドボカシーにつながる可能性のある2つの機会はどれで
すか？（2つ選択してください。）
A.測定できない結果
B.予期しない値に基づく継続的な結果
C.契約更新の成功
D.顧客が進捗状況を認めたときの成功の瞬間
E.断続的な期間にわたるグリーンヘルススコア
Answer: C,D (メーッセージを残す)

有効な 820-605問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい 820-605試験問題集！
GoShiken.comが最新の 820-605試験問題集を提供しています。GoShiken.com 820-605試験
問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com 820-605問題集をゲットする
人はこちら: https://www.goshiken.com/Cisco/820-605-mondaishu.html (17330%OFF問題集溶

と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 62
最初のカスタマーエンゲージメント中にどのタイプの情報を取得する必要がありますか？

A.利害関係者マップ
B.拡大の機会
C.お客様の希望する成果
D.ケースはテクニカルサポートにエスカレートされました
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Answer: (解答を表示する)

最新問題: 63
クラウドの実装シナリオでは、販売のビジネス成果の収益に関して、販売の専門家は何を考慮に

入れる必要がありますか？

A.このモデルの収益は、従来の製品販売の3倍です。
B.このモデルからの収益は、より長い期間にわたって実現されます。
C.このモデルからの収益は25％増加する可能性があります。
D.このモデルからの収益は即時です。
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 64
お客様は、3つのソリューションについて180日以内に更新を予定しています。ソリューションの1
つが完全に有効になっていません。他の2つのソリューションは、本番環境で定期的に使用されて
います。カスタマーサクセスマネージャーは、完全に有効化されていない1つのソリューションに
どのように対処する必要がありますか？

A.お客様はおそらく更新され、更新後に問題に対処できるため、アクションは不要です。
B.更新マネージャーに、1つのソリューションは完全には実装されていないが、他の2つは問題な
いことを認識させる

C.サービスチームに連絡して、ソリューションに対処するために顧客に連絡するように依頼しま
す

D.顧客がソリューションを有効にしていない理由を調査し、販売および更新チームと協力して問
題に対処します

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 65
カスタマーサクセスマネージャーは最初にどの段階で利害関係者を検証しますか？

A.オンボーディング
B.購入
C.展開
D.使用率
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 66
お客様は、3つのソリューションについて180日以内に更新を予定しています。ソリューションの1
つが完全に有効になっていません。

他の2つのソリューションは、本番環境で定期的に使用されています。カスタマーサクセスマネー
ジャーは、完全に有効化されていない1つのソリューションにどのように対処する必要があります
か？
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A.更新マネージャーに、1つのソリューションは完全には実装されていないが、他の2つは問題な
いことを認識させます。

B.お客様が更新する可能性があり、更新後に問題に対処できるため、アクションは不要です。
C.顧客がソリューションを有効にしていない理由を調査し、販売および更新チームと協力して問
題に対処します。

D.サービスチームに連絡して、ソリューションに対処するために顧客に連絡するように依頼しま
す。

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 67
カスタマーサクセスマネージャーは、レビュー会議の準備をしています。顧客は、主観的指標と客

観的指標のバランスを求めています。入力を左から右の正しい主観的および客観的カテゴリにド

ラッグアンドドロップします。

Answer:
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最新問題: 68
あなたはカスタマーサクセスマネージャーであり、戦略的な新しいアカウントが割り当てられま

した。

最初の顧客紹介会議の準備に役立つ最善の行動方針はどれですか。



A.顧客のビジネスと市場の傾向および優先順位についての理解を深めます。
B.アカウントチームと連携して、拡張の機会を理解します。
C.過去24か月間のすべての販売注文の詳細な分析を実行します。
D.社内の連絡先と話し合って、顧客の感情と未解決のエスカレーションを理解します。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 69
更新リスク分析のどの要素が、既存の価格設定を維持するという顧客の要求に関連しています

か？

A.価値の実現
B.顧客の予算
C.競争上の差別化
D.採用の障壁
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 70
セキュリティソリューションの提供中に、導入の障壁が特定されました。これらの障壁が解消さ

れ、お客様のビジネス目標が達成されました。顧客はソリューションに満足しており、この経験を

ブログやソーシャルメディアで共有しています。顧客はどの段階にありますか？

A.最適化
B.展開
C.採用
D.提唱
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 71
カスタマーサクセスに最も関心のあるKPIのタイプはどれですか？
A.運用のためのITサービスKPI
B.ビジネス成果の進捗状況を定義するビジネスKPI
C.会社の運用コストを定義するOPEX KPI
D.収益創出のための販売KPI
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 72
カスタマーサクセスマネージャーは、ハイタッチのカスタマーサクセスエクスペリエンスを提供

する必要がありますどのカスタマーエンゲージメントモデルを使用する必要がありますか？

A.デジタルエンゲージメントを利用して、すべての顧客が顧客の成功のタッチを体験できるよう
にします。

B. 1.1または1のオンサイトカスタマーサクセスエクスペリエンスのために、エリートカスタマー
に焦点を当てるために人々を活用します。
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C.サービスチームを活用して、エンゲージメントを主導するためのより大きな内部チームを形成
します。

D.人を活用して、1つの多くの顧客サクセスエクスペリエンスに顧客を集中させます。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 73
顧客との成功の瞬間を捉える目的は何ですか？

A.購入したソリューションを拡張する
B.エンゲージメントの価値を認識する
C.ソリューションの展開を検証する
D.契約とサブスクリプションの更新
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 74
営業費用（OPEX）はどの費用ですか？
A.ソフトウェア
B.オフィスの改善
C.コンピューター機器
D.給与
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 75
これまでの顧客のソフトウェアの使用とアクションを示すテレメトリを備えた分析のタイプはど

れですか？

A.診断
B.規範的
C.説明的
D.予測
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 76
製品使用率スコアが改善されていない場合、カスタマーサクセスマネージャーはどのアクション

を実行する必要がありますか？

A.サポートケースの履歴を確認して、製品の品質または顧客教育の問題を特定します。
B.製品運用チームに連絡して、テレメトリを確認し、顧客に洞察を提供します。
C.営業チームと協力して、ソリューションをアップセルし、オプションと製品の多様性を顧客に
提供します。

D.顧客へのインタビューを実施して、現在の採用の障壁を理解し、ソリューション計画を作成し
ます。

Answer: D (メーッセージを残す)
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有効な 820-605問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい 820-605試験問題集！
GoShiken.comが最新の 820-605試験問題集を提供しています。GoShiken.com 820-605試験
問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com 820-605問題集をゲットする
人はこちら: https://www.goshiken.com/Cisco/820-605-mondaishu.html (17330%OFF問題集溶

と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 77
採用の準備を評価する際の考慮事項は何ですか？

A.必要なアイテムがすべて購入されていることを確認します。
B.展開されていない、または十分に活用されていない機能を特定します。
C.顧客の受け入れテスト計画を確認します。
D.パフォーマンスを最適化できる可能性のあるアクセラレータを特定します。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 78
これまでの顧客のソフトウェアの使用とアクションを示すテレメトリを備えた分析のタイプはど

れですか？

A.予測
B.診断
C.規範的
D.説明的
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 79
テクノロジーの顧客消費を測定するための最良の方法は何ですか？

A.エンタープライズCRMおよびインシデント管理
B.テレメトリと分析
C.経常収益管理
D.コンテンツ管理
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 80
顧客の成功の中で拡大の機会となる2つの結果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.ソリューション機能の拡張
B.ソリューションサブスクリプションの更新
C.新しいソリューションの購入
D.ソリューションの展開
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E.ソリューションサービスの拡大
Answer: (解答を表示する)
説明/参照：

最新問題: 81
顧客ライフサイクルのどの段階で、成功計画が初めて更新されますか？

A.使用
B.実装
C.採用
D.機内
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 82
顧客は、クラウドベースのコラボレーションソリューション用に500ライセンスを購入しました。
カスタマーミーティング中に、彼らはカスタマーサクセスマネージャーに、ライセンスが誰とど

のように使用されているかを確認できないと不満を述べています。どの2種類の採用障壁が発生し
ていますか？（2つ選択してください。）
A.アプリケーション
B.プロセス
C.プラットフォーム
D.ツール
E.人
Answer: B,E (メーッセージを残す)

最新問題: 83
顧客は新しいテクノロジーを導入したいと考えています。カスタマーサクセスマネージャーは、

顧客がソリューションを採用する準備ができていないことを懸念しています。プロジェクトチー

ムと運用チームのどのステップで、導入を成功させることができますか？

A.この新しいテクノロジーに利用できる最高のトレーニングを調査し、できるだけ多くのITス
タッフがトレーニングに参加できるようにします。

B.プロジェクトチームと運用チームの知識評価を完了し、ギャップを特定し、トレーニング計画
を作成します。

C.エンドユーザーの評価を実施し、ギャップを特定し、新しいテクノロジーのすべてのユーザー
に適切なトレーニングを提案します。

D.プロジェクトを成功させるために、トレーニングを開発して顧客のITスタッフに提供するため
の内部リソースを割り当てます。

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 84
カスタマーサクセスのどの定義が正しいですか？
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A.これは、顧客に前向きな体験を提供するためにシームレスに機能する販売、サービス、マーケ
ティング、および顧客成功チームの統制のとれた関与から生じるネットプロモータースコアの尺

度です。

B.これは、採用と拡大を推進しながら解約のリスクを最小限に抑えることで、経常収益を増やす
ためのビジネス手法です。

C.これは、顧客が常に最新のソフトウェアリリースとサブスクリプション契約を結んでいること
を保証するビジネス方法論であり、顧客が成功するためのコアビジネスアクティビティに集中で

きるようにします。

D.これは、顧客が製品またはサービスを使用しているときに、期待される予期しない結果を確実
に達成するためのビジネス方法論です。

Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 85
顧客は、クラウドベースのコラボレーションソリューション用に500ライセンスを購入しました。
カスタマーミーティング中に、彼らはカスタマーサクセスマネージャーに、ライセンスが誰とど

のように使用されているかを確認できないと不満を述べています。どの2種類の採用障壁が発生し
ていますか？（2つ選択してください。）
A.アプリケーション
B.プラットフォーム
C.人
D.プロセス
E.ツール
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 86
顧客は、ポートフォリオ内のサービスの数を増やし、これらのサービスを開始する時間を改善し

たいと考えています。

適切な2つのビジネス成果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.ビジネスの成長
B.市場投入までの時間
C.従業員満足度
D.持続可能性
E.コスト効率
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 87
ドラッグドロップ

カスタマーサクセスマネージャーは、レビュー会議の準備をしています。顧客は、主観的指標と客

観的指標のバランスを求めています。入力を左から右の正しい主観的および客観的カテゴリにド

ラッグアンドドロップします。
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選択して配置：

Answer:

最新問題: 88
カスタマーサクセスマネージャーは、顧客が本番環境への移行を遅らせていることに気づきまし

た。カスタマーサクセスマネージャーはどのアクションを検討しますか？

A.ソリューションの価値実現までの時間を強化します。
B.顧客に将来の購入の割引を提供します。



C.お客様に既存のスタッフの交代を提案します。
D.お客様に有料の導入サービスを提供します。
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 89
エグゼクティブチームは、コストを削減し、過去10年間実施されてきた既存のソリューションを
置き換えるために、500ライセンスを購入することを決定しました。エンドユーザーには相談しま
せんでした。プロジェクトの3か月後、レポートによると、消費分析では、古いシステムの使用率が
高く、新しいソフトウェアでアクティブなライセンスは75のみであることが示されています。調
査する必要がある2つの採用障壁はどれですか？（2つ選択してください）
A.コミュニケーション不足
B.購入ポリシープロセス
C.ビジネスの不整合
D.限定されたテレメトリ
E.共通機能の欠如
Answer: A,B (メーッセージを残す)

最新問題: 90
お客様が購入する機能と使用する機能とのギャップの用語は何ですか？

A.機能ギャップ
B.財政的ギャップ
C.消費ギャップ
D.組織のギャップ
Answer: (解答を表示する)
説明/参照：https：//www.customersuccessmanager.com/blogs/the-consumption-gap

最新問題: 91
カスタマーサクセスマネージャーがカスタマーサクセスを測定するために使用する2つの指標は
どれですか？（2つ選択してください。）
A.健康スコア
B.リスク管理
C.トレーニング調査
D.テレメトリ
E.ヘルプデスクデータ
Answer: A,D (メーッセージを残す)

有効な 820-605問題集は GoShiken.com が提供された合格しやすい 820-605試験問題集！
GoShiken.comが最新の 820-605試験問題集を提供しています。GoShiken.com 820-605試験
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問題は最新で、解答が正確でございます。最新の GoShiken.com 820-605問題集をゲットする
人はこちら: https://www.goshiken.com/Cisco/820-605-mondaishu.html (17330%OFF問題集溶

と正解付きで 30%ｗ特別割引コード: Freepdfdumps)

最新問題: 92
技術的な採用の障壁とは何ですか？

A.ライセンスが十分に活用されていない
B.他の製品との統合の欠如
C.顧客が製品価値を測定していない
D.トレーニングを受けていない顧客ユーザーグループ
Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 93
顧客は、セキュリティイベントへの露出を減らしたいと考えています。会社の成功にとって重要

なビジネス成果はどれですか？

A.コスト効率
B.市場の成長
C.持続可能性
D.リスク管理
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 94
展示を参照してください。

カスタマーサクセスマネージャーはどの最初の行動を取りますか？

A.ライセンスタイプBおよびDの顧客の連絡先とレポートを共有し、3番目に原因を特定します。
B.すべてのプラットフォームでお客様が使用するすべてのライセンスタイプで分析を実行しま
す。
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C.追加機能を備えたライセンスタイプBおよびDの新しいバージョンを配置するようにセールス
アカウントマネージャーに通知します。

D.ライセンスタイプBおよびDに関するトレンド情報を提供し、すべての利害関係者と共有しま
す。

Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 95
成功計画の3つの有効な要素を左から右にドラッグアンドドロップします。すべてのオプションが
使用されるわけではありません。

Answer:
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最新問題: 96
ドラッグドロップ

成功計画の3つの有効な要素を左から右にドラッグアンドドロップします。すべてのオプションが
使用されるわけではありません。

選択して配置：



Answer:

最新問題: 97
効果的なコミュニケーションが成功の鍵となる理由は、2つの選択肢のうちどれですか。（2つ選択
してください。）

A.ビジネスの弱さの影響を軽減するのに役立ちます。



B.他の強みが最大の効果を生み出すことを可能にします。
C.交渉に内在するリスクを軽減するのに役立ちます。
D.利害関係者間の効果的な相互作用を可能にします。
Answer: A,D (メーッセージを残す)

最新問題: 98
新しい会社のリーダーシップが競合他社のソリューションを強制している場合、どのアクション

を実行する必要がありますか？

A. 2つの会社間の長年の関係について新しいリーダーシップに話してください。
B.提案されたソリューションのリスクを評価するためにエグゼクティブブリーフィングを開催
します。

C.現在のソリューションによって実現された値を再確認します。
D.現在のソリューションが競合他社よりも低コストのソリューションであることを示します。
Answer: C (メーッセージを残す)

最新問題: 99
顧客は、市場シェアを拡大し、ブランドの評判を守りたいと考えています。会社の成功にとって重

要な2つのビジネス成果はどれですか？（2つ選択してください。）
A.持続可能性
B.リスク管理
C.信頼性
D.コスト効率
E.ビジネスの成長
Answer: (解答を表示する)

最新問題: 100
カスタマーサクセスとカスタマーセールスの違いを説明しているステートメントはどれですか？

A.顧客の販売とは、顧客がソリューションを利用して、意図した価値を得るようにすることです。
顧客の成功とは、顧客のポートフォリオを拡大することです。

B.顧客販売とは、ビジネスニーズを満たすソリューションを販売することです。顧客の成功とは、
顧客がそれらのソリューションを利用して、意図した価値を得るようにすることです。

C.顧客販売とは、顧客がソリューションを利用して、意図した価値を得るようにすることです。顧
客の成功とは、顧客が効果的なタイムライン内にソリューションを展開することを確認すること

です。

D.顧客販売とは、ビジネスニーズを満たすソリューションを販売することです。顧客の成功とは、
顧客が現在のソリューションを利用するときに、販売のための製品の機会を見つけることです。

Answer: B (メーッセージを残す)

最新問題: 101
カスタマーサクセスプランの追跡により、追加のライセンス購入をどのように促進できますか？
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A.成功計画は、ブロックされた脅威の数を追跡し、前年と比較してベンチマークします。
B.サクセスプランは、開かれたテクニカルサポートケースの数を追跡します。
C.成功計画は、ソリューションの平均故障間隔を追跡します。
D.成功計画は、ユーザーの生産性の向上を追跡し、これをビジネスに伝えます。
Answer: D (メーッセージを残す)

最新問題: 102
カスタマーサクセスマネージャーは、顧客が本番環境への移行を遅らせていることに気づきまし

た。カスタマーサクセスマネージャーはどのアクションを検討しますか？

A.ソリューションの価値実現までの時間を強化する
B.将来の購入の割引を顧客に提供します
C.有料の導入サービスをお客様に提供します
D.お客様に既存のスタッフの交代を提案する
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 103
顧客の成功を文書化する最も良い理由は何ですか？

A.顧客が購入したソリューションによって達成される価値についての認識を提供するため。
B.プロジェクト管理の役割と責任を文書化するため。
C.あなたの会社のビジネスの成功を測定するKPIを確立すること。
D.営業チームに拡大の機会を提供するため。
Answer: A (メーッセージを残す)

最新問題: 104
どの活動がチャムのリスクを減らしますか？

A.サービスレベルを下げる
B.製品の機能についての教育
C.顧客のフットプリントを拡大する
D.更新の割引を提供する
Answer: C (メーッセージを残す)
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