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⼩牧 美⼦ 綿貫 仁美
Ayako Komaki Hitomi Watanuki

法⼈事業（B2B）のEmailコミュニケーションを担当



私たちは法⼈事業を
担当しています



2019年度の決算発表資料より
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では、ここから本編



Agenda
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①今思えば・・・⾊々失敗しました

②失敗から学んだこと

③失敗を受けて改善したこと

④改善するにあたり⼤変だったこと

⑤ザ失敗で私たちが学んだこと



7

今思えば・・・⾊々失敗しました。
1
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失敗その1 ：⾼いスポーツカーを買ったものの、無免許だった私たち

・やりたいことだけを考えて
ツールを導⼊

・触りながら使い⽅を学ぶ

Marketo



私たち

“お客さまの⽅を向かない”という考えに疑問を感じない

Marketo

お客さま

失敗ポイントその1



・ほとんどが営業出⾝者
（マーケティング未経験者）

・マーケティングが学問で
あることを知らない
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失敗その2 ：マーケティングの知識がないマーケティング担当者



いつまでも成⻑しない、感覚頼みのマーケティング

メールを受け取る
お客さまのことを考えよう

失敗ポイントその2
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・移⾏⽇から決定する
（時間がない）

・いかに前ツールと同じ
ように使えるかを考える

失敗その3：納期最優先の移⾏作業

2019年、業務の効率化・⾼度化を⽬的としてMarketoへのツール移⾏を実
施



Marketoを導⼊する際、今までのやり⽅を引きずらない

Marketoの良さを引き出せません

失敗ポイントその3



作り直すのは、⾮常に⼤変で労⼒します

マイナスからのスタート
は時間も体⼒も必要です

失敗すると後が⼤変です

既に違う&怪しいところ
は、早めに⾒直しを！



・スコアリングしたい！
という興味からスタート

・正解が分からないまま
⾛り出す
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失敗その4：インフレ状態のスコアリング



スコアをあげるための会話をしてしまう

失敗ポイントその4

私たち

スコアをあげる⽅法
お客さま



スコアには安易に⼿を出さない！

Marketo Championに
全て破壊されました

Marketo Champion登場



・マーケティングっぽい
ことをしたい！

・仕組みを考えることが
⼤事
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失敗その5 ：⾃動化に囚われてしまった施策



いかに⼿間を減らすかを考えるようになってしまう

失敗ポイントその5

私たち

⼿間を減らす⽅法
お客さま



⾃動化にも安易に⼿を出さない

順序を間違えないように
しましょう

繰り返しになりますが・・・



失敗ポイントのまとめ
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・マーケティングは感覚で⾏うものではない
勉強することが⼤事

・今までのやり⽅・考え⽅をひきずらない

・取り組む順序を間違えない
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失敗から学んだこと
2



何より⼤切なこと
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常にお客さまのことを1番に考えること
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向き合う先は必ずお客さま！

お客さま 私たち

何より⼤切なこと
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失敗を受けて改善したこと
3



私たちが変えた3つのポイント
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・マーケティング担当者になる
・お客さまの状態に合わせたコンテンツ作成
・今までのアタリマエに、とらわれない
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ターニングポイントは
2019年10⽉。

私たちが変わらなければいけない時が…



2019年10⽉。やばい⼈が⼊社してきた。
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マーケティングは学問。
勉強しなさい。
まず、本を読みなさい。

⼭⽥泰志
Marketo Championを3年連続受賞

2019年はグローバルの
「2019 Marketo Revvie Award」受賞



マーケティング担当者になるために
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マーケティングに関する
読書を半年で15冊

30年間の
⼈⽣

半年



お客さまの状態に合わせたコンテンツ作成
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参考情報：3段階の購買フェーズ
(Buying Phase)

現状認識の緩和
Education

解決⼿段の探索
Solution

選定の正当化
Selection

現状維持が悪だと認識し、
変化を決意する。

変化するための⼿法を探求し、
現状打破する解決⼿段を決める。

解決に必要な製品選定をし、その
購買を社内で正当化して決定する。

お客さまの購買フェーズに合わせたコンテンツ作成



社内の体制を変える

営業本部主導のメール配信

営業本部 Email担当 Marketo
設定担当

この商材を案内する
メールを作って！

⾔われた通りに
作成します

⾔われた通りに
設定します

お客さま



社内の体制を変える

マーケ主導でのメール配信

Marketo
設定担当 お客さま

1⼈でできる！
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改善するにあたり⼤変だったこと
4



⼤変だったこと
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営業の理解を
得ること



ヒント:先ほどのスライド

営業本部主導のメール配信を
していたせい・・・

営業本部 Email担当 Marketo
設定担当

この商材を案内する
メールを作って！

⾔われた通りに
作成します

⾔われた通りに
設定します



答えはひとつ！

コンテンツの質を上げる！

マーケ 営業

商材を押すだけじゃ
響きません

これならお客さまに
届けたい︕

質の⾼いコンテンツを
お届けします

お客さまのニーズ
考えてみました



⼤変だったこと
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コンテンツが
⾜りない・・・



コンテンツが⾜りない・・・
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週6本の新作を作らないといけない

週2配信のEmail

最⼤12回
レビューでNGが出る



コンテンツ作成のコツ

コンテンツを作成する前、固めるべき３つのポイント

Audience
Buying Phase

Aim



悩んでいた当時、相談したAdobe松井さんから・・・

40

１つのコンテンツで
5パターンはメールが書ける！

Audience/Aim
を変えて書いてみて！



メールの配信数/Click数が上昇
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配信数/Click共に
約3倍に増加2020年7⽉2020年12⽉

2020年7⽉2020年12⽉

Sent

Click

3倍

3倍



⼤変だったこと
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⾃分たちが
変わること



変化が多すぎ・・・
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本読まなきゃ…
コンテンツも作らなきゃ…
時間がない…
⾟い（全員）…



あの頃のモチベーション
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お客さまからの
反応がよくなってきた！



お客さまのためにやる
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今までより
お客さまのためになる
情報を届けるために
みんなで頑張ろう！
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ザ失敗で私たちが学んだこと
5
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お客さま視点だけは
絶対にぶらさない。



SoftBank World 2020にぜひご参加ください！
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