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株式会社マルケト会社概要

• 米国本社は2007年に創業。2013年ナスダックに上場。

• 2013年12月より日本語版提供開始。

• 全世界で約3,500社の導入企業 (2014年10月現在)

• 2014年度第三四半期の売上は対前年54%増。

• 約320社のLaunchpointパートナー。

• 約50,000人のMarketing Nationコミュニティ会員。

AppExchange
Award

5年連続受賞

3年連続受賞#28 Most Promising 
Company in 

America

Leaders 
Quadrant

(MQ 6 2014)



全世界で約3,500社の導入企業
さまざまな規模と業種で採用されています。

製造業/ハードウェ
ア

ヘルスケア 通信 金融

メディア ソフトウェア/クラウドサービス

ビジネスサービス



マーケティングオートメーションのリーダー

2012-2014年の3年連続で

リーダーのカテゴリーに位置づけられる

出典: Gartner Magic Quadrant for CRM Lead Management 
2014年6月17日発行

マーケティングオートメーションの

市場シェアで1位を獲得

Alexa Top 100KのWebsiteでのデータによる

参考: http://www.datanyze.com/market-share/marketing-
automation/?selection=1



• 宮下 毅 （Miyashita Tsuyoshi）

• 現在 : マルケト プロダクトマーケティング マネージャ

• これまでの経験

• 2002年に初めてマーケティング オートメーション システムを利用
（Siebel Marketing)。日本で最古のマーケティングオートメーション
ユーザかも。

• 国内外のデジタル マーケティングのツールを利用してきました。

• Salesforce.comとかGoogle Analyticsなど。

• 2012年2月からシルクロードテクノロジーにてMarketoユーザに。日本
で最古のMarketoユーザ。

• 2014年９月から株式会社マルケトにてプロダクトマーケティングを担当

自己紹介
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8月末まで日本マルケトユーザグループのリー
ダーでした

http://www.slideshare.net/SunBridge/marketo-user-group-japan-tokyo-20140829

http://www.slideshare.net/SunBridge/marketo-user-group-japan-tokyo-20140829
http://www.slideshare.net/SunBridge/marketo-user-group-japan-tokyo-20140829
http://www.slideshare.net/SunBridge/marketo-user-group-japan-tokyo-20140829
http://www.slideshare.net/SunBridge/marketo-user-group-japan-tokyo-20140829


ワークフロー

Email

前職でのMarketoを活用したマーケティング
インフラの概要

Web

リード
SFDC
Lead

Contact

Syc

外部媒体

Google
Yahoo

SFDC
Campaign

メール

ランディングペー
ジ

Web

リスト

送信

フォーム

オーディエンス

CMS MA CRM



シルクロードテクノロジーでのMarketoを活用した
マーケティングインフラの概要

マーケティング
マネージャ

宮下

Web マスター

宮下
MA運用
宮下

プロダクト
マーケティング

宮下

チーム体制

外注なし。業務委託なし。営業の現場も見ていたので、MAの活用方法につ
いていろいろな試行をすることができました。

プリセールス

宮下



マーケティングオートメーションとは



マーケティングオートメーションとは



リード 商談 既存顧客

20% 30%

80%

個
人
情
報
取
得

関
心
客

リ
ー
ド

熱い
リード

商談中顧客 既存顧客

CRM / SFAMA ( Marketing Automation )

潜
在
個
客

ビジター

1%

見える化の機能

自動化の機能

マーケティングオートメーションとは
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マーケティングオートメーションとは

メール
マーケティング

リード
ナーチャリング

レポーティング マルチステップな
ワークフロー

CRMとの
統合

多くのリード
スコアリング

複数条件での
セグメンテーション

イベント
マーケティング

リアルタイムな
営業への通知

ソーシャル
での共有

マウス操作
でのカスタマイズ

A/Bテスト

主な機能
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フォームキャプチャ

初回登録時フォーム 2回目登録時フォーム

太郎

テスト

Taro-test@xxx.com

役職

太郎

テスト

Taro-test@xxx.com

情報システム部 課長

03-0000-1111

データベース登録

担当者へお知らせ
メール送信
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トラッキング

トラッキングコード

WEBページにMarketoの
トラッキング用javascript

を入れます。

• Web訪問者のアクセス履歴は詳細にトラッ
キングされる。

• 仕組みはGoogle Analytics と同じ。
• 個人情報の登録時に、ブラウザのクッキー

のMarketoIDとメールアドレスが紐付けら
れる。

• ブラウザ毎に別のMarketoIDが振られてい
るが、そのブラウザでメールアドレスと紐
付けられると、メールアドレスをキーに
マージされる。



温度感の高いリードが
営業から一目で分かる

セールスへの連携
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実現する顧客体験の例

コーポレート
サイト

ランディングペー
ジ

SNS

Eメール

Form

Cookie

Share?

Form

Cookie

SFA

カスタマー
サポート

Open?

Click?

お客様
M
A
R
K
E
T
O

今朝送られてきたメー
ルに興味を持ち、文中
のURLを開いて見てい
たところ、昼にコールセ
ンターより電話が来た。

スコアの高い見込顧客に
8:50に属性に合わった
メールを送信。カスタマー
サポートよりメール開封・
サイト閲覧した見込顧客
のみにアプローチ。

Activity

Activity

久し振りにまたWEBサイ
トを見たら、タイミングよ
く特別なオファーのメー
ルが飛んできた。

WEBサイトを一定以上の頻
度で見に来てLTVの高い
見込顧客には特別なオ
ファーのメールを送付。

営業とのやり取りで、ま
だ伝えていないはずの
ニーズまで押さえた進め
方をしてくれた。

営業が顧客訪問前にこれ
まで顧客がどのような
WEB・Eメールを見て興味
を持っていそうかを把握で
きる機能をSFAと連携して
提供。



マーケティングオートメーション実装のコツ



マーケティングオートメーション実装のコツ
マーケティング活動は関係者と共有する。



• セールスとマーケティングと経営でしっかりとしつこいぐら
い用語の定義と共有化を徹底する。

マーケティング活動は関係者と共有する。

ランディングページWeｂページ

スコアリング

インサイド
セールス

アポイントメン
ト

リード

パイプライン
匿名
リード

MQL
(Marketing Qualified 

Lead)

SQL 
(Sales Qualified Lead)

新規 リード

？ ？

商談

WEBマスター

マーケター

インサイドセールス

営業



• 立場によって「マーケット」は違うものが見えている。

• 営業視点のマーケット：

• 自分の身の回りで見えたこと、聞いたこと。

• すでに関心を持っている人

• 個人特定

• マーケター視点のマーケット：

• マーケティング施策への反応。

• 自社との接点がある人

• 個人特定＋匿名

• Webマスター視点のマーケット：

• Web Analyticsのレポート

• なんらかのきっかけでWEBサイトに訪問した人

• 匿名

マーケティング活動は関係者と共有する。



• セールスとマーケティングを連動させるためには、インサイ

ドセールスが重要

• インサイドセールスは、「テレアポ君」ではない！！マーケティン

グとセールスをつないでくれる役割。

• インサイドセールスの担当者の交代よって、アポイント獲得率、商

談化率の著しい変化がある

マーケティング活動は関係者と共有する。



マーケティングオートメーション実装のコツ
現状からスタートする。
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本当にカスタマージャーニーを描けるか？

カスタマージャーニーマップを理解し、マーケティング＆セール
ス活動を最適化するのは重要だが、十分な情報があるのは稀。



マーケティングオートメーション実装のコツ
もう少しシンプルで汎用的に



リード 商談 既存顧客

20% 30%

80%

個
人
情
報
取
得

関
心
客

リ
ー
ド

熱い
リード

商談中顧客 既存顧客

潜
在
個
客

ビジター

1%

昔からあるファネルのモデル

初期 中期 後期



購
買
意
思

ある

ない

購買意欲あり
好意あり

購買意思低い

好意あり

購買意思なし

好意なし

購買意思あり
好意なし 購買意欲あり

好意あり

好意（理解、信頼など） あるない

商談

購買意欲あり
好意あり

BANTの壁
（Budgeted、Authorized、Needed、Timed）

CRM

Marketo

TAM：Total Available Market有効市場

1年、2年…
好意💗 を維持
さらに強化

情報入手が容易
誘惑が多い。💗

初期
中期

後期
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カスタマージャーニー、ナーチャリング
＝ 個客関係性の構築

初期 中期 後期

コンテンツ
とプロセス

コンテンツ
とプロセス

コンテンツ
とプロセス

実効的なナーチャリングカスタマージャーニーの実装
Marketo提案「カスタマーエンゲージメントエンジン」®

まず、今あるコンテンツを３つのグループに分けて
棚卸ししてみてください。
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既存のWEBに“リソース・資料”を追加

資料 セミナー、イベント 問い合わせ

株式会社マルケトWEB
デザイン制作：
マーキュリープロジェクトオフィス

http://www.mercury-cafe.com/

次のページを見たくなる
安心感のあるデザイン、
ライティングが重要。



マーケティングオートメーションを導入してみたい
と思ったら信頼できる会社に
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マーケティングオートメーションを導入して
みたいと思ったら信頼できる会社に

• カスタマージャーニーを先に分析しないと
マーケティングオートメーションは使えない。

• 社内の営業とマーケティングプロセスがきっ
ちりできていないとマーケティングオート
メーションはできない。

• Webサイト全体を見なおさないとマーケティ
ングオートメーションを入れても意味がない

• 見えないものを分析はできない。
• 分析しても手が打てなければ変
化は起きない。

• 見える化と自動化のスモールス
タートが有効。

正論のよう
に聞こえる
が本当？



マーケティングオートメーション実装のコツ
WEBマスターの仕事が決め手



ワークフロー

Email

WEBマスターの仕事が決め手

Web

リード
SFDC
Lead

Contact

Syc

外部媒体

Google
Yahoo

SFDC
Campaign

メール

ランディングペー
ジ

Web

リスト

送信

フォーム

オーディエンス

CMS MA CRM

メールテスト

HTMLエディタ

ムービー
グラフィック
オーサリング

SEOツール
SEMツール

WEBアナリ
ティクス

仕組みはできた。
で、トラフィックは？



•マーケティングオートメーションを支えるツール

• 私がユーザ時代にMarketoの外で使っていたもの

• Web解析：Google Analytics, Clicktale, iPhoneアプリ多数

• HTML Editor：Coda2, Espresso (WebPreviewがあるエディタ)

• メールテスト：Litmus.com

• デモビデオキャプチャと編集：Camtasia

• SEO：検索順位ツールGRC, Website Explorer, Screaming Frog 

SEO Spider

• デモビデオストリーミング：Screencast.com

• 画像制作：Photoshop, AfterEffect（アニメーションGIF）

• 写真素材：123RF

WEBマスターの仕事が決め手



• マーケティングとWebマスターはど

うすればいい？マーケティングオー

トメーションを運用するのは誰？

WEBマスターの仕事が決め手

マーケティング
テクノロジストの時代
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マーケティングオートメーションを導入して
みたいと思ったら信頼できる会社に

で調べてみると



ご静聴ありがとうございました。


