
マーケティングオートメーション
運用支援ご案内資料

リードナーチャリングで効率的な営業活動を
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１．現在の消費者行動を知る

電通が提唱する「消費者行動モデル」

A I S A S
Attention
注目・認知

Interest
興味・関心

Search
検索

Action
購入

Shere
共有

数字が根拠となる購買プロセス

•一般的に消費者は営業担当者に連絡を取る時点で、すでに購買プロセスの57%を終えている（情報源：CEB）

•顧客の購買プロセスの67% はオンライン上で行なわれている（情報源：Sirius Decisions）

•リードナーチャリング（見込み客の育成）を行っていないケースと比較して、行っているケースの購買金額は47%大きい

（情報源：The Annuitas Group）

•常日ごろ、買い手に重要な情報を送るチャンスを逃しており、ブランドメッセージによって自社を他社より引き立たせることに失
敗している（情報源：McKinsey）

CVのために必要なこと

・認知される
・デザイン・ 価格
・満足できる情報の提供

等
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２．営業の仕組みの変化

営業は『情報活用』が必要な時代へと変化 集客型営業

スタイル 情報を活用する営業スタイル

情報活用の営業とは…
顧客情報だけでなく、顧客の行動履歴や商談履歴などを営業戦略や商談内容に盛り込んで活動する営業

アナログな営業スタイル

プッシュ型営業が主流 ・飛び込み,
テレアポ営業 ・営業⼒、商品⼒に
頼った属⼈的な営業戦略

→とにかく数をこなすことが重要

集客型営業スタイル

・Web問合せ,見学会,セミナー
・欲しいと思った⼈をより多く集め
る集客強化戦略

→顕在層を集める事が重要

情報を活用する営業スタイル

ソリューション営業が必要に
・マーケティング活用
・クライアントの課題や欲しがってい
る情報、検討の時期などのログを
活用するマーケ戦略
→情報を貯めて活用する提案

営業には見えない

購買プロセス オンライン情報収集が67%

購買プロセスの57%を終了

営

業

開

始

受

注

・見学会 ・訪問

・電話 ・見積

・キャンペーン 等

マーケティングオートメーションで可視化
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３．アクセス解析とMAの違い

アクセス解析

MA

（マーケティングオートメーション）

・ユーザー数や総セッション
数、ページ閲覧数等の

サイト情報を収集

・見込み客のwebサイトの
訪問状況やページ閲覧情
報などの

顧客動向の把握や、効率
的なアプローチを行える

+

＝

全体的な情報収集かつ顧客それぞれの動向が可視化でき、

効率的なアプローチができる。
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４．機能説明①ユーザー動向の可視化１

アクセス日時 顧客名
（不明：Unknown）

PV数 流入元

Confidential

・ユーザーのアクセス履歴や、それぞれのPV数などが確認できる。
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５．機能説明①ユーザー動向の可視化２

タグ付け

・ステータス

・グループ

・タグ ・コメント

顧客情報

（不明：Unknown）

サイト訪問履歴
流入元

どの顧客が、何度サイトに訪問しているのか、どの
ページにどの程度興味があるのか、などの情報を把
握できる。

滞在時間、読了率（％）

閲覧ページ

・どのページを見ていたか判別。

顧客それぞれに合わせた提案が可能になり、

適切なクロージングを行える。

ダッシュボードでは、「タグ付け」部分の情報を元に、リー
ドのグループやステータス（アツさ）の情報管理が可能。

・サイト訪問者の特定（※要IPと紐づけ）

・サイト訪問企業の特定（登録された15万社の内）

・個⼈ログの取得

・タグ、ステータス別に一括ソート、管理

MAでできること①

顧客動向の可視化）
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６．機能説明②メールマーケティング

Form

〇〇お役立ち資料

無料プレゼント！（PDF)

アクセス・ダウンロード
・ログインパス

・資料（PDF）

・メールアプローチ

・ログ追跡が可能に。

新規リード候補

リード化

既存リード

セグメントメール

・リードのクリック判定

・ログ追跡が可能。

適切なクロージングで

受注へ

アツい

見込み

獲得

リード

獲得

ポップアップ

フォーム

設置 ※ステータス、

グループに分けて配信

セグメント
メール

配信

・メルアド

・IP情報
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７．MAでできることまとめ

セグメントメール

マーケティングオートメーション

ウェブサイト

・サイト内行動把握

・メールアドレスとIP

の紐づけで訪問者特定

・問い合わせユーザーがどのページを経由
しているかを把握

・興味に基づいたウェブサイトの改善

Form

メルアド、IP情報

（紐づけ完了）

ダウンロードPASS付与

無料ダウンロード資料

・サイト内行動把握

・ダウンロードした見込客を特定

・ダウンロードユーザーがどのページを経由
しているかを把握

・見学会メールマガジン→クリック測定

・アツい案件の把握→適切なクロージング

・アクセス情報やCV情報の管理

・タグやステータスごとに情報のソート

SEOやリスティングで集客

営業

SEOやリスティングで集客

アクセス
新規リード候補

新規リード候補

既存リード
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８．運用支援費用（※bownow費用含む）

一般的なMA導入費用

社内tiらでる良くあるアウトMAツール導入費用… 1000万〜数⼗万円
MAツール月額費用… 100万〜5万円
コンサルティング費用… 30万〜

初めての施策にこの予算を申請することが難しい・・・

やった方がいいけど「今すぐはできない、まだ早い」という結論に…
エントリープランをご用意しました。

エントリー スタンダード

導入・設定費用（初回のみ） ¥50,000 ¥50,000

月額費用（6か月〜） ¥50,000 ¥100,000

リード数 1000 3,000

PV数 〜50,000まで 〜50,000まで

ユーザーログ ○ ○

メール配信 × ○

Webフォーム 1フォーム 無制限

登録ドメイン数 1ドメイン 無制限

定例ミーティング 月１回 週１回

遠隔サポート ○ ○

※その他制作やwebサイトの改編は別途お見積りいたします。

支援内容

・ツールの導入、HP初期設定

・フォーム作成

・フォームのhtml設置
（ポップアップ）

・見込み情報の最適化

・電話、メールサポート

・定例ミーティング

実績として当社ホームページなどで

ご紹介させていただければ、

導入費用無料で

ご案内いたします。
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９．MAの効果を更に上げるための広告オプション

リスティング広告

指定キーワードで検索をした
ユー ザーに対して検索結果
に広告を掲載することが出
来るサービスです。

MAとの相性が良い理由

ランディングページ

広告,MAとの相性が良い理由

合わせてご提案が可能です！ぜひご相談ください。
Ｂｂｂ

検索結果や広告などを経由して訪問者が最
初にアクセスするページのことです。
略してLPとも呼ばれます。
広告を最大限効果を出すために、かけた広告に
内容を特化させ、そのページ内で結論まで持って
いくことが多いです。

確実にアクセス数が増える
のでPDCAを回しやすい。

狙いたいキーワードでター
ゲットを集められる。

広告に対しての実施効果
が分かりやすくなる。

問合せフォームとの
相性が良いので

個⼈ログを取得しやすい。

ページの読了率で
どこで興味がなくなった
かを分析できる。

広告に合わせてストー リー
を立てることがi出来 るので
効果を出しやすい。
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10．最後に

大きく予算をかけられない、中小企業様にこそおすすめしたい。

●大きな予算が取りにくい
●社内にマーケティング専任の担当がいない
●短期的な効果が得られないものは始めにくい

しかし、実はマーケティング改善を行うことで効果が出る可能性が⾼い企業がほとんど！！

中小企業の特徴

導入障壁を下げて
まずは始めてみてもらいたい

専任担当がいなくても
使える環境を作りたい

いきなり全てではなく
できる範囲から拡げていく

当社が考えたこと…

使いこなして頂くことで
●保有リードを活用したマーケティングが出来るようになる為もっとMAを利用していただける
●サイトコンテンツの見直しや他商材との連携によりもっと効果を上げてもらえる
●マーケティングコンサルを受けていただくことで、より⾼度なマーケティング活用を実施してもらえる

ご検討のほど、よろしくお願いいたします。
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本資料に関してのお問合せや、ホームページ制作および広告運用に関するご相談は、
下記までお気軽にご連絡ください。

〒020-0135 
岩手県盛岡市大新町6番35号アイビル大新町2F

☎019-613-9381
<営業時間>9:00～18:00(土・日・祝日を除く)
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