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Marketo × Salesforce 活用促進 虎の巻！ Vol.02
- マーケティングが投資すべきチャネルの見極め方 -

2020年11月19日
株式会社エイトレッド
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2018 2019 2020
２名のMarketo Championがエイトレッドに！

B2Bマーケティングに強いエイトレッド
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金融のデータ分析を３年、青山の有名美容室の創業サポートから
店舗運営を10年経験。同時期に海外からのインテリア商品輸入と
EC運営を行う。2016年よりVAIO株式会社に入社しEC責任者から
MA／SFAを担当し、2018年Marketo Champion受賞。その後アドビ
株式会社（Marketo）に入社し、マーケティングとプリセールス
を担当。2020年1月からはエイトレッドのマーケティング部長と
して、B2Bマーケティングを中心担当。メーカーでのマーケティ
ング、MAベンダーでの経験を活かし、レベニューモデルを構築
した結果、2020年Marketo Masterを再度受賞。

日高 康成マーケティング部

株式会社エイトレッド

部長

講演者
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新卒でパッケージベンダーへ就職し、フィールドセールス、イン
サイドセールスとして従事。営業活動、メルマガ作成、テレアポ、
MA/SFAの運用設計・構築など、多岐に渡る業務を経験。2018年
に株式会社エイトレッドへ入社し、マーケターとしてMA/SFAの
運用設計・構築に従事。部門横断プロジェクトにて考案した他社
が取り組まない施策にチャレンジしたことが認められ、2019年
Marketo Champion Marketer of the year受賞。その後、レベニュー
モデル構築とそれに伴うMA/SFAの運用設計/構築しマーケティン
グ活動の見える化を実現。

高岡 美咲マーケティング部

株式会社エイトレッド

課長代理

講演者
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Googleで地図上のパノラマ写真などのプロジェクト
に関わった後、2014年7月にfreee入社。同社の
Marketo導入や、個人事業主や法人向けのマーケ
ティング施策を牽引。2018年FORCASに入社。現在は
カスタマーサクセスチームで、導入後のお客様への
オンボーディングチームのリーダーを務める。

嶋田 真弓カスタマーサクセスチーム

株式会社FORCAS

リーダー

モデレーター
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参加対象者
‒ 「One for All、All for One」に共感できる
‒ Salesforceを導入済みでMarketo Engageと連
携している

‒ Marketo EngageとSalesforceの管理者権限を
持っている（社内でSalesforceの管理者が異な
る場合は両名参加）

‒ 登壇依頼を断らない方
6

SFKETO (セフケト) 分科会のご紹介

分科会の概要と目的
‒ 参加者全員がMarketo EngageとSalesforce導入済みのワーキンググループ。
‒ SFAをSalesforceとの連携に特化し、ベストプラクティスの発見を目指して活
動していきます。



Copyright © ATLED CORP.

アフターセッションあります。

• 内容
‒クローズセッションとして開催。
‒本日語り切れない内容や、Marketo Engageの実際の画面など
をみながら詳細な設定などをリアルタイムにQAなどつけて実
施予定。

• 時期
‒ 2021年２月頃

• 参加資格
‒ SFKETO参加者

7
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会社概要
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■ 社 名： 株式会社エイトレッド

■ 本 社： 東京都渋谷区渋谷2-15-1  
渋谷クロスタワー

■ 導入社数： 3,000社以上

■ U R L： https://www.atled.jp/

■主な取扱製品：

行列のできるエクセレントカンパニーを目指すビジョン

ミッション 人と人のつながりを創り続ける

社 名
｢ATLED｣はピラミッド会社・組織を象徴する△(「DELTA」)を逆さから読んだ造語で、
社会・組織の常識にとらわれない創造的なソフトウェアを生み出すという意味を込めています。

■ 設 立： 2007年4月
（2019年3月 東証一部上場)

■ 資 本 金：6億20百万円（2020年3月末日時点）

■ 事業内容 ：ワークフローシステムの販売・開発及び
クラウドサービスの提供

http://www.atled.jp/
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エイトレッドの製品
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X-point AgileWorks
利用規模 中小規模（～500名） 大規模（500名～）

特長 汎用的に利用の出来るかんたんワークフロー 大規模の要件を反映したエンタープライズワークフロー

管理者設定 システム管理者・機能別管理者 システム管理者・業務別管理者

システム連携 グループウェアなどとの連携
CSVでのファイル連携

グループウェアなどとの連携
CSVでのファイル連携
SDK・APIによるアドオン連携開発

履歴管理 １世代の上書きバッチ処理 未来日付での完全履歴対応
（組織／フォーム／フロー／証跡／添付／編集）
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エイトレッドの歩み

10
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マーケティングの機能と役割

マーケティング部

コンテンツ
マーケティング

オンライン
マーケティング

カスタマー
マーケティング

デジタル
マーケティング Marketo Engage

オウンドメディア 自社ブログ

広告／外部メディア

セミナー

コーポレートサイト／製品サイト

事例取材／ユーザーコミュニケーション

匿名 認識済み MQL ActNow TQL SQL機能は「人」
役割は「施策」
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マーケティング・テクノロジー・スタック
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基幹システム

• Webリード
• ターゲットリスト
• 名刺交換

契約情報
請求情報

＜MA＞

＜企業DB＞

＜名刺管理＞

＜CRM＞

名刺情報

顧客情報

企業情報

企業情報

顧客情報

企業情報



Copyright © ATLED CORP.

エイトレッドの購買プロセス
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すでに確立された購買プロセ
スはあったが、更にMAを活用
した形をを構築することで効
果の最大化が出来るとという

のが見えてきた。
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売上を上げるために必要な事とは。
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マーケティング／インサイドセールス／営業の3部門で

•「売上を達成する」という目標は共通である。

•しかし、売上の数字以外に共通目標がない。

同一プロセスにおいて
共通言語の設定と、互いに相関するKPIが必要
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具体的な流れと作業

• マーケティングが投資すべきチャネルの見極める為の流れ。
① レベニューモデルを構築する。
② 自社のマーケティング・プロセスを理解し再設計する。
③ Marketo Engegaに落とし込む
ライフサイクルモデルを設計する
流入経路を分析する
タグとチャネルを正しく設定する
初回獲得プログラムを設定する
獲得したリードの育成を行う
ホットリードをインサイドセールスに引き渡す。

④ 受注までのすべてのデータを可視化する。
15



Copyright © ATLED CORP.

BIを活用したマーケティング活動の可視化

16

顧客接点別にリードの
獲得数を表示

期間別商談数
もグラフ化
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エイトレッドレベニューモデルの基本の考え方

1.一気通貫で数字を可視化できる形を作成

2.活動の見える化による、共通認識の強化

3.空いてる穴を見つける

4.穴を塞いで最適な施策を実施して売上最大化
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エイトレッドレベニューモデル構築におけるフレームワーク

• 目的達成に必要な課題解決のための因数分解を行う

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果課題 阻害要因 解決 結果
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リード獲得から商談まで
の活動の関連を可視化

データの不備
データに一貫性をもたせ

るための項目の整理
顧客の活動状況の管理

顧客の流入経路の
管理をする必要がある。

運用の不備
運用に必要な項目の
整備と入力の徹底

顧客獲得に必要な
チャネルの発見

エイトレッドレベニューモデル構築におけるフレームワーク

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果課題 阻害要因 解決 結果

顧客の獲得から商談の完
了までのステージ設計に
一貫性をもたせることが

必要。

設計の不備
全体設計を再確認し
状況の把握する。

顧客のステージ/ステータ
スの共通管理化

データの格納先が複数に
またがっており、データ

の一元管理が必要

可視化のための
ツール不足

ソリューション
の導入

一気通貫での
数字の可視化
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Marketo Engageに落とし込む

20
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リード創出～商談受注までのプロセスの理解と整理

21
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リード獲得

営業活動開始

商談発生

商談受注

失注/未案件

未アポ

リテンション

インサイドセールス担当領域

セールス担当領域

サポート担当領域

既存サイト

メディアサイト

展示会

既存リスト

インバウンドコール

営業名刺

対象架電数 商談化 受注数

マーケティング担当領域
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グ
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ル
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収益サイクルモデル
みなさん使ってますか？

22
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MAを活用した顧客ステージの可視化
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ステージ別に顧客の状況を把握。
最適な施策を分析し実行。
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ファネル別機能分解

• 目的
‒ 顧客のステージを可視化する

• 得られる効果
‒ ステージ別に顧客の状況を把握することで、獲得から受注までのボトルネックを
見つけることが出来るようになる。
◦ ex)

• ステージ毎の流入／流出数
• ステージ毎の滞在日数
• ステージ毎の人数把握

• 顧客の行動ベースではなく、リードのステージで把握するため状態の
重複や複数発生などが起こらなくなる。

• 獲得から受注の他、リサイクルや受注後のLTV向上の施策に向けたス
テージも作成可能

24

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果

顧客の獲得から商談の
完了までのステージ設
計に一貫性が無い

設計の不備
全体設計を再確認し状
況の把握

顧客のステージ／ス
テータスの共通管理化
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エイトレッド・収益サイクルモデル

リード作成され、ナーチャリングがされ、インサイドに流れて案件化した後営業へパス。
これが理想！とはいえ・・・
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現実は。。。

現実はステージジャンプの嵐。リードの発生源や流れをもれなくキャッチアップしないと
左のステージに取り残されてちゃんと回りませんよ。なので全体把握大事！
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流入経路分析

27

• 目的
• エイトレッドが獲得するリードの
流入元を把握する。

• 得られる効果
• オンライン／オフライン含めて、エイトレッドが獲得できる流入経路を把
握することで、ターゲットと顧客を紐付ける施策の実施案を明確にするこ
とが出来る。

• 流入経路別に施策の効果を見ていくことで、その後につながるマーケティ
ング施策や、インサイドセールスの活動、フィールドセールスへの引き渡
しまでの効率化

• 流入経路別のCost Per Lead（1件のリードを獲得するためにかかった費
用）を分析することで、施策の効果と対策を確認することが出来るように
なる。

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果

顧客の獲得から商談の
完了までのステージ設
計に一貫性が無い

設計の不備
全体設計を再確認し状
況の把握

顧客のステージ／ス
テータスの共通管理化

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果
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リード創出～商談受注までのプロセスの理解と整理

28
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匿名 認識済み MQL ActNow TQL SQL Customer

リード創出

リード
創出パートナー活動領域

商談化

商談化育成

商談
受注

広告

SEO

メディア
記事

セミナー
申込

コンテンツ
DL

問合せ
メール配信

ナーチャリング
営業商談

アポイント

架電

アカウント
営業相談

パートナー
Web問合せ

パートナー
商談
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Marketoタグ設計

• 目的
‒ チャネル（顧客接点）別の分類を
作成し施策単位での成功を定義する。

• 得られる効果
‒ 大分類としてチャネル（顧客接点）を作成することにより、分類ごとの効果を可
視化することが出来る。
◦ 展示会 ／ セミナー ／ エンゲージメント ／ メール

‒ 施策単位の成功とは
◦ 展示会であれば、ブース来場
◦ セミナーであれば、お申込み完了
◦ など施策別の成功定義を設定して、効果の可視化に紐付けをする。

• 最終的にはチャネル別の各施策のリード獲得状況やコスト、商談への
貢献度などが全て可視化出来るようになる。

29

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果

顧客の獲得から商談の
完了までのステージ設
計に一貫性が無い

設計の不備
全体設計を再確認し状
況の把握

顧客のステージ／ス
テータスの共通管理化
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エイトレッドのMarketoタグ設計と設定

30

アウトプットをイメージしてタグを設計。
最終的にMPIで見たい粒度に合わせたチャネル設計が大事。

e.g.)お役立ち資料、カタログはレベル感が違うから、同じ資料DLでも別軸で見たいなぁ等
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チャネルを分けたら、次は初回接点
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初回獲得プログラム

32

•目的
•リードの流入経路を把握することにより、流入経路別
の商談効果

•得られる効果
•顧客との初回接点（FT：ファーストタッチ）が明確に
なり、リード獲得に効果のある入口を見つけることが
できる。

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果

顧客の獲得から商談の
完了までのステージ設
計に一貫性が無い

設計の不備
全体設計を再確認し状
況の把握

顧客のステージ／ス
テータスの共通管理化

顧客の流入経路の管理
が出来ていない

運用の不備
運用に必要な項目の整

備と入力の徹底
顧客獲得に必要なチャ

ネルの発見
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初回獲得プログラムの再設計

33

初回接点となるタイミングをそれぞれプログラム化。
さっき定義したチャネルを各プログラムにマッピング。
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初回獲得プログラムに関する苦労

34

•苦労①
•元々は全プログラム「デフォルト」で作成されていた
ので、全て作り変えしないといけなかった＆エイト
レッドウェブページと紐付いているので切り替えると
き漏れが起きないよう一つ一つチェックするのが大変
だった。

•苦労②
• Webページにフォームを直接埋め込んでいたために
「初回獲得プログラム名」が今まで一切取れていな
かった。
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フォームの埋め込みの場合の注意点

←ウェブページに埋め込みだと、
「初回獲得プログラム」「取得日」が自動で
入りません。

苦労②
Webページに直接埋め込んでいたために「初
回獲得プログラム名」が今まで一切取れて
いなかった。

要は、過去分リードはファーストタッチが
わからない。絶句ーーー。
ちなみに、「初回獲得プログラム名」は、
MarketoLP上にフォーム設置すると自動で入
ります。
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Marketoフォームを埋め込む場合のスマキャン

• フォームは埋め込みたい場合の対処法
• 下記のようにスマキャンで入れないとだめ。

トリガーは

いつもどおりフォーム入力トリガーでやっ
ている形でOK。フローの設定が大事！

フローで

初回獲得プログラム名が空だった場
合、新しい値でプログラム名を入れ
る。（※選択肢の追加！）
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初回獲得プログラムの後付方法（※重要）
• 今まで入っていない過去分はどうする？

フォームを一つずつ選択する

ConForm｜AW｜問合せ｜ALL｜
200312｜2001

作成日時のトークンを使用する

該当するプログラム名を入れる

① まずは、スマートリ
ストで用意されてる
フォーム分のプログ
ラムを準備。

② フィルターで、
フォームを選択

③ フローの「データ値
の変更」で作成日
トークンを選択。

④ データ値変更で、設
定する初回獲得プロ
グラムのプログラム
名を設定する。



Copyright © ATLED CORP.

チャネルと初回獲得プログラムの設定が正しく行われ
SFDCに連携すると得られる効果



Copyright © ATLED CORP.

SFDCキャンペーンと連携することで見える効果

39

•チャネルが整備された上でSFDCキャンペーンと連
携させると、メンバーステータスが自動更新され、
管理がしやすくなります。

コメントイベント・プログラムと連携させて、参加者状況のステータスを
Marketo Engageと同期することが出来るようになる。

設定しないとデフォルト値（レスポンス有り）になってしまう。
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顧客との接点の洗い出し

40

これら全てが顧客との接点（チャネル）

問合わせ

セミナー展示会

ホワイトペーパーDLカタログダウンロード

顧客DB
名刺交換
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投資をすべきマーケティング・チャネルは？

チャネル 施策 リード取得数 新規リード率 パイプライン 受注件数 受注金額

セミナー

ハンズオン
セミナー 300 10％ ¥10,000,000 3 ¥3,000,000

課題解決
セミナー 500 70% ¥1,000,000 1 ¥300,000

展示会
○○EXPO 10,000 90% ¥5,000,000 0 ¥0

××EXPO 5,000 90% ¥2,000,000 1 ¥1,000,000

お役立ち資料 ホワイト
ペーパーDL 1,000 60% ¥8,000,000 5 ¥2,000,000

製品資料 カタログDL 500 30% ¥10,000,000 5 ¥5,000,000
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獲得したリードの育成といえば、
エンゲージメントプログラム！
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MAを活用した顧客の育成

全顧客向け
エンゲージメント

大企業向け
エンゲージメント

中小企業向け
エンゲージメント

商談
エンゲージ
メント

大企業向け
製品紹介

中小企業向け
製品紹介

製品資料 お役立ち資料 お問い合わせ デモ トライアル

匿名 認識済み MQL ActNow TQL SQL

顧客の理解度や属性、検討状況に合わせて育成することが大切
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エンゲージメントプログラムはアフターセッションで

エイトレッドのエンゲージメントプログラムの考え方。

【MQL】
‒チャネル別に送信するメールの粒度を変える
‒顧客のデモグラフィックによってメールの粒度を変える
‒リードステータスによってメールの一時停止

【SQL】
‒商談化後、商談ステージ別に送信メールの粒度を変える
‒顧客のリアクションをSlackプッシュ通知で営業共有
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【MQL】アフター用でこのあたり話す予定です。

※今日は一瞬だけ※
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【SQL】アフター用でこのあたり話す予定です。

※今日は一瞬だけ※
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ActNowの運用管理

• 目的
‒ ホットなリードをマーケティングから
インサイドセールス／フィールドセールスに引き渡す

• 得られる効果
‒ 顧客の行動ベースのActNowから、顧客のステージ別のActNowに運用を変更す
ることで、同一人物に複数回のActNowが出ることを防ぐ。

‒ 活動ベースのActNow
‒ 顧客の活動をベースにスコアリングを行い、活動を積み上げで評価する。
‒ 属性ベースのActNow
‒ ターゲット企業や業種など、顧客の属性ベースで評価する
‒ 上記の単一評価ではなく、組み合わせでActNowを行うことが望ましい。
‒ 優先度：属性ベース＞活動ベース

47

課題 阻害要因
解決／

ソリューション
結果

顧客の獲得から商談の
完了までのステージ設
計に一貫性が無い

設計の不備
全体設計を再確認し状
況の把握

顧客のステージ／ス
テータスの共通管理化
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商談フェーズ・リサイクルの定義

• 目的
‒マーケティングと営業のステージ設計を共通化することで活動
を自動化していく。

‒多様な状況で受注につながらなかった顧客を再度商談につなげ
る。

• 得られる効果
‒※前提とした共通のステージ設計は見込みなど人の判断が介入
するものではオートメーション化が難しいため、画一的な設定
が必要になる。

‒インサイドセールス／フィールドセールスの活動状況に応じた
マーケティング活動が実施可能。
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全部が設計できたので
データをまとめてMPIで可視化する
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MPI導入のポイント！！！

50

• チャネルにあったプログラムの作成
• 初回獲得プログラムのデータ値入力

• 期間原価の入力とアクティビティ
• 期間原価はゼロ円でも最悪入れないと数字出ないよ・・・

• 成功の定義と新規獲得とは。
• パイプラインと受注情報はSalesforceから。



Copyright © ATLED CORP.

【MPI】エンゲージメント（新しい名前）
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【MPI】パイプライン
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KPIを設計する。
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よくあるマーケティングKPI

•リード獲得数

•メールの開封率

•セミナーの申込み状況

•単発施策の実行結果
54
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本来見るべき数字は・・・

マーケティング施策別の
商談作成から受注結果！
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エイトレッドのKPI設計

56

匿名 認識済み MQL ActNow TQL SQL Customer

受注率

×

×

売上受注数

商談数

商談化率アポイント数

アポイント率

未アポイント

未商談

失注

ホットリード
数

ホットリード
率

トラッキング
数

トラッキング
率オプトイン数

オプトイン率リード獲得数

コンバージョ
ン率

未アポイント

未商談

失注

問合わせ

セミナー

展示会

ホワイトペーパーDL

カタログ

顧客DB
名刺交換

商談の
リサイクル

チャネル別の
顧客獲得
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レベニューモデル構築による効果

•獲得リード数、昨対比250%アップ！

•商談化率、直近３ヶ月比200%アップ！

•副次的な効果
‒インサイドとの密なコミュニケーション
‒コンテンツ作成のための必要な情報設計
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アフターセッションあります。【再掲】

•内容
‒クローズセッションとして開催。
‒本日語り切れない内容や、Marketo Engageの実際の
画面などをみながら詳細な設定などをリアルタイムに
QAなどつけて実施予定。

•時期
‒2021年２月頃

•参加資格
‒SFKETO参加者
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参加対象者
‒ 「One for All、All for One」に共感できる
‒ Salesforceを導入済みでMarketo Engageと連
携している

‒ Marketo EngageとSalesforceの管理者権限を
持っている（社内でSalesforceの管理者が異な
る場合は両名参加）

‒ 登壇依頼を断らない方
59

SFKETO (セフケト) 分科会のご紹介【再掲】

分科会の概要と目的
‒ 参加者全員がMarketo EngageとSalesforce導入済みのワーキンググループ。
‒ SFAをSalesforceとの連携に特化し、ベストプラクティスの発見を目指して活
動していきます。
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申込みはこちらから。

• https://www.facebook.com/groups/1760743220662621/
60

https://www.facebook.com/groups/1760743220662621/
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本日はご清聴ありがとうございました。

• https://www.facebook.com/groups/1760743220662621/
61

https://www.facebook.com/groups/1760743220662621/
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