
© Basic inc.

1

ご参加いただき、ありがとうございます

お時間まで、下記のferret Oneの動画をご覧いただきお待ちください

https://docs.google.com/file/d/1O2SJnnRP45svEWjswHiwmQZmu9pSZRuY/preview


講座受講でプレゼント！

ウェビナー資料
MA機能 無料トライアル

商談確度を上げる！

顧客を育成する
3つのポイント
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ご参加いただき、ありがとうございます

【お願い】

 

ウェビナーの最後に、アンケートをお願いしております。 
 
アンケート回答で 

● MA機能の無料トライアル  
● 本日の資料のダウンロード  

が行えます。 
 
1分程度の簡単なアンケートになっておりますので 
ぜひ、ご協力お願いいたします。 
 
https://form.run/@growthstep07 

https://form.run/@growthstep07
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グロースステップ講座の位置付け

＋

講座教科書

BtoBグロースステップ

BtoBマーケティングのノウハウをまとめた
教科書！
ferret Oneをどう効率的に活用するのかもわ
かります。
上記を導入することで経験/ノウハウ/リソー
スがなくとも直ぐにマーケティングをはじめ
ることができます

約800ページにも及ぶ
マーケティングの教科書でマーケを習得！

※伴走サポートはマーケティングサクセスパックをご購入いただいたお客様限定のサービスになります。

＋

伴走サポート
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BtoBグロースステップ講座で学べることは何？

学べること①

BtoBマーケノウハウ
グロースステップをベースに、 施 策
を 回 す 上 で 押 さえておくべきポイン
トや、その施 策をやる意 味などを解
説します。

学べること②

ferret Oneの活用方法
マーケティング業 務を行う上で、そ
の業務を効率化するferret Oneの使
い方を解説します。

この講座を受けることで基本の施策の回し方が理解できることに加え、
ferret Oneでどう実現することができるかを理解することができます。
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BtoBグロースステップ
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戦略設計
ターゲット・強みの整理など

BtoBマーケの土台を作る
-------------------------

顧客起点のサイトが構築されている
解析をしながらPDCAが回せている

Step 1

Webサイト作成
顧客起点のサービスサイト

分析・改修
顧客ニーズに合わせた最適化

状態GOAL

1. SEO
コンテンツ / ブログの更新

2. 広告
SEM中心とした広告運用

3. 集客型セミナー
自社・共催セミナーの実施

新規顧客を獲得する
---------------------

---

新規顧客が一定数獲得でき、
新規獲得PDCAが回せる

Step 2

状態GOAL

メルマガ
ハウスリストに対する定期的な配信

クロージング型セミナー
サービス説明を中心としたセミナー

顧客を育成する
-----------------------

-

リスト育成から一定数
アポ獲得でき、PDCAが回せる

Step 3

状態GOAL

　SFA連携
　スコアリング
　ABM

営業連携
-----------------------

優先顧客のスコアリングや
顧客管理基盤の構築

Step 4

状態GOAL

NOTE（スライド資料）

NOTE数値管理（シート資料）

BtoBマーケの理想を描く
------------

「経営者」「事業責任者」「担当
者」が同じ目線を持つ

Step 0

状態GOAL

BtoBマーケの
必要性

体制・目標設定
3カ年を見据える
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本日は・・
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商談確度を上げる！

顧客を育成する3つのポイント

テーマ
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本日のゴール
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本日のゴール

顧客育成（ナーチャリング）の重要性を理解し
明日からの一歩が踏み出せる状態
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CONTENTS -目次-

➊  商談確度を上げる、ナーチャリングの重要性とは？  

➋  まずはここから始めたい、3つのこと  

➌ 本日のまとめ/ferret Oneのご紹介  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顧客の育成（ナーチャリング）の重要性とは

今までの資産を活かして商談化を増やすBtoBマーケの本流！

貴社サービス領域
関心顧客リスト

商談顧客リスト 成約顧客リスト

CVした顧客 商談移行した顧客 契約した顧客

商談移行できなかった顧客…放置してませんか？
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顧客の育成（ナーチャリング）の重要性とは

男性 32歳 子供有  

メーカー勤務  

顧客の検討時期にマインドシェアを上げる
「自社商品/サービスの興味関心が高い《今すぐ購入顧客（ホットリード）》は全体の16％程度」と言われています。
残りの84％は「興味はあるけれどまだ検討中」という顧客。
この顧客層に対して適切にアプローチすることにより、態度変容を促すことができます。

出典：マイナビ TECH+　https://ad-lp.news.mynavi.jp/blog/hot-lead

https://ad-lp.news.mynavi.jp/blog/hot-lead
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顧客の育成（ナーチャリング）の重要性とは

今までの資産を活かして商談化を増やすBtoBマーケの本流！

貴社サービス領域
関心顧客リスト

商談顧客リスト 成約顧客リスト

CVした顧客 商談移行した顧客 契約した顧客

失注or
検討期間

長い

セミナーに促す

メルマガを送る

検討度を上げる取り組みが必要
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顧客の育成（ナーチャリング）の重要性とは

男性 32歳 子供有  

メーカー勤務  

顧客の検討時期にマインドシェアを上げる
BtoBビジネスでは、顧客は営業担当者と接触する前に意思決定プロセスの57％を完了させていると言われています。また、その際の情

報収集には主にWebが活用されており、いかに顧客の検討初期からオンライン上で接触し、育成できるかが鍵となります。
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顧客の育成（ナーチャリング）の重要性とは

　❌　単に顧客に情報を発信することではない

ナーチャリングとは、

　⭕　顧客のマインドシェアをあげて検討タイミングを逃さないこと
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情報収集中の「まだまだ顧客」に対して積極的かつ定期的に自社の強みや課題を解決するコンテンツを発信することにより、
接触頻度をあげてマインドシェアをあげる活動が重要。

さらに、発信しっぱなしにせずに、検討しはじめたタイミングをしっかり検知する仕組みを構築することが重要です。

【積極的な情報発信】と【適切なタイミング検知】

定期的な接触 検討度の高いページへ誘導

積極的な情報発信 適切なタイミング検知

検討再開し自ら再訪問

🔥
検知

🔥
検知

事例

ホワイトペーパー

顧客の育成（ナーチャリング）の成功のポイント
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まずはここから始めたい、3つのこと

今、あなたはどの状態でしょうか

　①配信はしたいと思っているけど、まだまだできていません

　②配信はしてます！けど、ただ送ってるだけになってます

　③配信はしてます！けど開封率が悪いんです
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まずはここから始めたい、3つのこと

今、あなたはどの状態でしょうか

　①配信はしたいと思っているけど、まだまだできていません
　→まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

　②配信はしてます！けど、ただ送ってるだけになってます
　→再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

　③配信はしてます！けど開封率が悪いんです
　→顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する
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まずはここから始めたい、3つのこと

1 まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

2 再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

3 顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する
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まずはここから始めたい、3つのこと

1 まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

2 再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

3 顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する
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①まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

接点を持つ目的：ふとした時に思い出してもらう

BtoBマーケティングといえ
ば、まずはferret Oneに聞

いてみようかな。

ノウハウを発信し続けることで、
認知をしてもらい

いざ検討段階で思い出してもらう

メールマーケティング
について

SEOについて

記事作成の効率的な方
法

まずは定期的に情報発信をし、接点を作る
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①まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

まずは、メールマガジン（一斉配信）からスタート

ホワイトペーパー
ダウンロード請求

過去に個人情報を
取得したリスト

ステップメール
配信するタイミングを設定して
段階的にメールを送る手法です。

メルマガ
ユーザー全員に同じ内容のメールを
送る手法です。

1日後

訴求を変えて、サービス紹介・セミナー案内など
7日後 14日後

毎週木曜日

訴求を変えて、サービス紹介・セミナー案内など

ホワイトペーパー
ダウンロード請求

サンクスメール
コンバージョン（例：資料請求
やお問合せ）後にユーザーに届
く自動送信メールです。

直後

・ダウンロードのお礼
・サービスの紹介
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①まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

どんなコンテンツを送れば良いの？

● コラム記事
● 導入事例
● ホワイトペーパー

まずは作成したコンテンツを発信しましょう！

コンテンツ作成に困りごとがあればこちらをどうぞ
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ferret Oneの機能なら簡単に送れます

AIBOWを開く メールを選ぶ 送りたい文面を選ぶ

マーケ業務を効率化する「AIBOW」
文面の出来上がり！
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営業の顧客リストがある場合はferret Oneに取り込みましょう

○○企業
佐々木太郎佐々木太郎

名刺
○○企業

佐々木太郎

セミナー顧客

展示会顧客

未商談・失注顧客

メールを開封すれば

▶クリックした箇所
▶その前後の閲覧ページ
▶閲覧ページの滞在時間

まで全てわかる！メルマガ配信

①まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ
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まずはここから始めたい、3つのこと

1 まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

2 再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

3 顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する
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②再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

それはタイミングです

営業で一番大事なことはなんでしょうか？
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②再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

提案自体は好評だったが、今期は予
算がない。
来期は11月頃に予算取りが始まる。
次回は11月頃に連絡が欲しい。

初回商談
2025年3月5日

商談内容
・来期予算で自社製品を入れてもら
う
・忘れられないように3ヶ月に1回連
絡する

Todo

次回商談予定
2025年11月11日

・社長から急遽「早期導入の指示」
・その時来ていた競合B社で検討開始
・見積書やWebで各社の価格を確認
・5月末にB社と3年契約締結完了

2025年5月15日

見えないところで検討が進んでいる・・・なんてことも

こんな経験ありませんか？
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よくあるスコアリング機能と違い、複雑なシナリオ設定が不要。
・検討度合いの高い見込み顧客の閲覧ページの選択
・計測する条件と選択
簡単ステップで、再検討を開始した顧客を検知できます。

簡単な設定でサイトの訪問タイミング を検知できる機能
営業担当からアプローチ

行動検知とは
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行動検知とは

ferret Oneで行動履歴を取得できると、

サイトに再訪問したタイミングを検知できます。

①リスト取り込み 送信者 fO以外で取得したメールアドレスをメーリングリストにインポートして取り込む

②メール配信 送信者 メール文面を作成し、サイトに導線を設置
※この時、メールから直接資料ダウンロードにせず必ずサイトに飛ぶ導線にする

③メール開封 受信者 受信者がメールを開封する
※開封するだけでは行動履歴の取得はされない

④リンクをクリック 受信者 メール内に仕込んだferret Oneのページのリンクをクリックし、
ページに訪問したら行動履歴が取得される

⑤検知条件を満たす 受信者 さらに行動検知機能で条件設定したページに訪問すると、検知する

ferret Oneで作成した
フォームを通過した

ferret Oneで送ったメールの中の
リンクを踏んだ

CSVなどで取り込んだリードは、以下のタイミングで行動履歴が取得されます。
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ferret Oneの「行動検知機能」ならタイミングを逃さない

32

WPダウンロードでリード獲得したけど一向にアポが取れず。
メールにも反応がないので、アプローチのきっかけを掴めずにいたお客様。

実は行動履歴をみてみると、、
セッション

流入チャネル ダイレクト

2024/05/07 料金ページ
https://price 00:05:37

2024/05/07 お問い合わせ
https://contact 離脱

セッション

2024/05/07 【新機能のお知らせ】リリースしました -メール送信

セッション

2024/05/07 導入事例のご紹介 -メール送信

メールには反応してないけど、実は
料金ページをみていて、問い合わせ
せずに離脱している！

考えられる仮説
競合で検討開始し、名前の聞いたこ
とのあったうちのサービスの料金を
比較しているのかも…！



© Basic inc.

再訪問通知でホワイトペーパーDL顧客から商談を獲得！

商談化再訪問初回CV

Z世代に関する
ホワイトペーパーをDL

Z世代に関する
記事を読む

担当からアポイント打診
「Z世代へのアプローチ

にお悩みですか？」

開始1ヶ月で2件再訪を検知し1件商談化を獲得！🎉

行動検知

事例：文化放送さまの事例
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まずはここから始めたい、3つのこと

1 まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

2 再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

3 顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する
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③顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する

セグメントとは、顧客を分類すること

様々な課題に抱える自社の顧客

マッチョになりたい人

ダイエットしたい人

運動不足を解消したい人

まずは課題別で切り分ける ことをおすすめします
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メールマーケティングの課題

BtoBマーケティングに置き換えると、

顧客の悩み 知りたいこと 用意するコンテンツ

マッチョになりたい 筋肉をつける方法 効率的な筋トレ方法の記事

ダイエットしたい 体重・体脂肪を落とす方法 体脂肪を落とすメニューの記事

運動不足を解消したい 健康になる方法 運動習慣の付け方、の記事

ターゲットの悩みや知りたいことを理解し
コンテンツを差し出すことが重要
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メールマーケティングの課題

検討顧客＝３人からアプローチされている女性

「美容に気を遣ってい
る」

だから化粧品をプレゼ
ントする

「女性は花が好き」
だから大きな花束をプ

レゼントする

「冬は手が荒れて困っ
ている」

だからハンドクリーム
をプレゼントする
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メールマーケティングの課題

「美容に気を遣ってい
る」

だから化粧品をプレゼ
ントする

「女性は花が好き」
だから大きな花束をプ

レゼントする

「冬は手が荒れて困っ
ている」

だからハンドクリーム
をプレゼントする

相手に届く言葉やプレゼント（コンテンツ）が大事

花は好きじゃないし、
忙しくて水もやれない
からもらっても困る！

化粧品はこだわりがあ
るから、他のものを使

いたくない！

ちょうど探していたと
ころだった！

効果が良いもの探して
くれて嬉しい！

実は、冬場はいつも手が荒れるから
ハンドクリームを探してるところだったの！
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ferret Oneでセグメントを分類する方法

カスタム項目 ラベル
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ferret Oneでセグメントを分類する方法

カスタム項目 ラベル
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カスタム項目とは？

カスタム項目とは？
基本情報に加えて、追加で管理したい独自の顧客管理項目のこと。
フォームやCSVで情報を取得し、顧客情報に蓄積することでメーリングリストの条件として使えます。

基本項目

カスタム項
目

行動履歴や顧客情報で
セグメントメール配信

顧客に合ったメールを
送り成果を最大化
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カスタム項目とは？

設定＞見込み顧客項目管理＞新しい項目を作成する
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カスタム項目とは？

入力フォーム＞該当のフォームを選択

カスタム項目

● 見込み顧客項目
● フォーム専用項目

の二つに分けられるので
見込み顧客の情報として管理したい
項目は「見込み顧客項目」でフォーム
項目を選択しましょう。
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ferret Oneでセグメントを分類する方法

ラベルカスタム項目
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③顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する

ラベルを使ってセグメントする
①CSVで一括でラベルを付与 ②ラベルで簡単にリストを抽出
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③顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する

セグメントごとにコンテンツを用意して配信

顧客の悩み 知りたいこと 用意するコンテンツ

マッチョになりたい 筋肉をつける方法 効率的な筋トレ方法の記事

ダイエットしたい 体重・体脂肪を落とす方法 体脂肪を落とすメニューの記事

運動不足を解消したい 健康になる方法 運動習慣の付け方、の記事
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フォームオートメーションを使って自動でラベルをつける
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フォームオートメーションを使って自動分類する

入力フォーム一覧＞該当フォームの編集画面に「オートメーション設定」
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カスタム項目とラベルの使い分け

どちらもメール配信の抽出条件として利用することができます

　　カスタム項目 =「顧客カルテ」 　　　ラベル =「付箋メモ」

特徴：

・事前に定義された属性として蓄積される。

（文字列・数値・日付など）

・入力のゆらぎがないため、マスタデータ的な

　管理に向いている。

・ SFAやMAと連携や、分析・集計に強い。

特徴：

・複数付与が可能で、自由度が高い。

・分析よりも、分類や絞り込みの補助向き。

・短期施策や行動トリガーに柔軟に使える。

　（1件ずつ付与も可能）

おすすめの使い方：

・長期的に保持・更新され続ける顧客情報

（業種、会社規模、所在地、契約プランなど）

おすすめの使い方：

・短期・一時的に付与して施策に活用する情報

（ウェビナー参加者、ニーズなど）
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実際、活用においてはは様々な面でサポートをいただきました。
具体的には「KPI設計と行動計画の策定」「各種機能の操作レク
チャー」「メール施策の振り返り」などです。提案を受け、「一
定の頻度で接触して認知を高め、いざ検討が上がった時にdoda
キャンパスが第一想起される」ことを状態ゴールに置き、メール
施策を強化しました。その結果、失注顧客からの再商談獲得が、
これまでの6倍以上のペースになりました。狙い通り、メルマガを
起点にdodaキャンパスを思い出してもらって再商談につながり、
成約にまで至った案件も生まれました。ferret OneのMAは、ナー
チャリングを強化するフェーズの企業や、これからMAを活用した
い企業にとって、立ち上げをスムーズに進められるツールだと感
じています。商談獲得に課題を持つ企業がMAの重要性に気付き、
運用を強化できるタイミングに合っていると思います。

「dodaキャンパス」のターゲットとなる、新卒採用をしている企業数は約3
万社ほどに限られます。商談したことのある企業数が増えてきたため、新規
リードの獲得よりも、ナーチャリングの強化に今後の伸びしろを感じ、MA
の導入を検討し始めました。4社ほど比較した中でferret OneのMAを採択
した一番の理由は「サポートの手厚さ」です。リソースが限られている中
で、いかに回り道せずに立ち上げができるか、立ち上げ後も長期的なサポー
トを受けられるかという点が大きなポイントです。

株式会社ベネッセi-キャリア様の事例

失注顧客からの再商談が6倍以上のペースに！
ナーチャリング施策で顧客の反響が変わった

・ターゲット顧客の母数に限りがあり、新規リー
ドの獲得よりもナーチャリングが優先課題に

詳細はこちら

・価格の安さ
・使い慣れていたが故の操作性の楽さ
・サポートの手厚さ

問題

決め手

https://fo-keiyaku.hmup.jp/case/09-benesse-i-career
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もともとの課題

マーケの課題が新規リード獲得から ナーチャリング へシフト

・新卒採用をしている企業がターゲットのため、3万社ほどに限られる
・リードの獲得をしても、既に商談済みの顧客も多くなってきたため、
　中長期的な視点で既存リードをしっかりナーチャリングしていく必要がでてきた

営業課題

・これまでは、ハウスリスト経由の商談目標はなく、月に数回一斉配信メルマガを
　不定期で送るのみだった。
→本格的に取り組むため、失注商談の掘り起こし目的でIS1名専任でアサインし、
　ferret OneMAプランも導入。

取り組み
状況

セミナーの集客メールやキャンペーンメールを月10回近く配信し、文言やコンテンツ
のPDCAをまわしたことで、失注商談獲得が6倍以上のペースに！
メルマガに対して直接「役に立つ情報をありがとうございます」という返信も🎉

実施施策
と成果
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成功のポイント

配信コンテンツとISトークを細かくブラッシュアップし続けた

① コンテンツやISトークを
季節要因に対応

② メール文面やLPの工夫

1）CTRが悪いため、文面を改善
　  テキストのみの情報量多めの状態から
　  コンパクトな内容に変更
2）メルマガから直接問い合わせCVを
　   狙っていたので、LPを使い受け皿を用意
3）時期によって「内定式に向けたチェック
　リストの資料」など反響の良いコンテンツも　
あったので、積極的に採用

一般的な新卒採用のスケジュール
（引用：株式会社採用総研新任担当者様向け　今さら聞けない新卒採用のスケジュールと採用設計！ ）

https://www.ssen.co.jp/blog/122
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当初の課題

3ヶ月間のPJで2週間おきに振り返りを実施し、愚直に改善
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実施した施策と結果

3ヶ月間のPJで2週間おきに振り返りを実施し、愚直に改善

目標/行動計画決め

メーリスや検知に
必要な機能設定サポート

メール配信

振り返り(配信/架電）×3MTG

メール配信
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まとめ｜成功のポイントは至ってシンプル

情報収集中の「まだまだ顧客」に対して積極的かつ定期的に自社の強みや課題を解決するコンテンツを発信することにより、
接触頻度をあげてマインドシェアをあげる活動が重要。

さらに、発信しっぱなしにせずに、検討しはじめたタイミングをしっかり検知する仕組みを構築することが重要です。

【積極的な情報発信】と【適切なタイミング検知】

定期的な接触 検討度の高いページへ誘導

積極的な情報発信 適切なタイミング検知

検討再開し自ら再訪問

🔥
検知

🔥
検知

事例

ホワイトペーパー

セミナー
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MA機能

57

どのツールよりも、
使いこなせない機能がない、必要以上の機能がない
カンタンな操作感で選ばれています

獲得したリード情報からメーリングリストの作成を
スムーズに行うことができます
CSVインポート機能で外部データの取り込みも可能です

HTMLメールの作成も簡単！もちろんテキストメールも
作成できます
一斉メール配信、ステップメールの送信ができます
おすすめのシナリオ設計がプリセット済みです

メールにリンクするURLの独自設定もできるので分析も
しやすい仕様も好評です

学習コストが低く、カンタン操作、誰でも使えるMAツール

https://vimeo.com/813406492/97bc15adc9


© Basic inc.

　　ferret One MAの特徴

他社MAツールとの違い
複雑な設計や専門的な知識を必要とする他社MAとは異なり、「営業がいつ、誰に、どう動くべきか」を明
確にするために必要な機能に絞り込んだ設計思想。必要十分な機能で導入後の運用負荷を大幅に軽減。

1

初心者でも簡単！
使い手に左右されないMA

MAは高機能であればあるほど使い
こなすことが難しく、属人化しやす
い傾向にあります（設計がむずかっ
たり）。ferret Oneでは必要十分な
機能を搭載した、学習コストなく使

えるツールを目指しています。

✅短期間で運用開始
✅専門知識不要
✅CMSと同様に直感的な操作

成果もしっかり出る！
マーケ内製化を実現するMA

ノーコードで運用／設定ができるた
め、しっかりと成果の出る手法を簡単

に行えるツール設計。
簡単だけど成果が出る、使い手に左右
されないMAで、エンジニア依存から

の脱却も！

✅他社ツールような設計不要
✅AIBOWによるメール文面作成支援
✅スムーズな運用が可能

個の特定が効率的に！
データが一元管理できる

ferret Oneにデータを集約すること
で、1つのツールで個の特定が可能
です。どの顧客がいつメールを開い
て何のページを見たのか、データを
分断されることなく簡単に確認する

ことができます。

✅各種ツールと双方向連携可能
✅簡易的なCRM機能も搭載！
✅営業マーケ間の情報共有を円滑化

2 3
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　　使いこなせない機能　ランキング

参考：マーケティングオートメーション（MA）に関する意識調査結果　
https://www.dreamnews.jp/press/0000208109/

で利用可能

Qあなたが、マーケティングオートメーションで難しい(使いこなせない)と感じる機能は何ですか？
➡３年連続で「シナリオ」と「スコアリング」がツートップに 　(全体
n=316)

https://www.dreamnews.jp/press/0000208109/
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　　MAツールの活用が難しい背景

60

シナリオ・スコアリングが
機能する条件

シナリオ・スコアリングが
機能しない条件

保有リード数

新規リード数

コンテンツ体制

MA運用体制

インサイドセールス

10,000件 未満10,000件 以上

毎年+数百件 未満毎年+5,000件 以上

体制なし月1本作成可能

兼務 or 体制なしフルコミットができる専任

体制なし体制あり

社内にノウハウがない知識経験ともにあるマーケティング知識

参考：MAを使いこなすための組織条件　https://www.mk-design.co.jp/blog/2019/03/marketing-automation-ma-information-01

https://www.mk-design.co.jp/blog/2019/03/marketing-automation-ma-information-01
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　　MA機能

キャンペーン機能ユーザー行動履歴機能

どのページを、いつ、何秒みられた
か？CVした顧客の足跡を追える
営業、インサイド、マーケ検証の確認
一度CVしたユーザーの、Web上での
ユーザー行動が確認できます。
ユーザーが何を経由してこのページに辿
りついたのか？ どのページを見てコン
バージョンしたのか？などユーザーの思
考を考察し、施策のヒントになります。

61

メールマーケ機能

使いこなせない機能がないメール機能
セグメントメールで特定のユーザーに
メールを送ったり、ステップメールで
タイムリーに配信することも可能。
HTMLメールも見たまま編集で作成でき
ます。
❶サンクスメール(自動返信)
❷ターゲティングメール
❸メルマガ配信
❹ステップメール

行動検知機能

今アプローチすべき相手を通知！
特定の条件を満たしたリードを「ホッ
トリード」と定めることができます。

優先的に対応するリードが通知される
ことで効率的な営業活動に繋がりま
す。
設定も簡単に行えて、すぐ運用できま
す。

直後
・ダウンロードのお礼
・サービスの紹介

サンクス
メール

1日後

ステップ
メール

2日後

訴求を変えて、サービス紹介・セミナー
案内など

広告・メール用に複数制作したLP
どれが効果が良かったのか？検証が可
能な機能
複数のLPを取りまとめて効果検証
計測パラメータを発行し、広告運用に活
用することができます
PDCAを回して効果検証し、LP施策をと
ぎすませていくための機能です。
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メール機能とは？

メルマガ作成4ステップ
（作成時間：15~20分）

①テンプレート呼び出し

②タイトル変更
（事例タイトルをコピペ）

③画像&文章一部変更

④CTAのURLの呼び出し＆設置

初心者の方へ ferret Oneメール機能
お薦めのポイント！

・7種類のテンプレートから簡単にメルマガ作成ができる
・画像設置やURLはferret Oneから呼び出すだけ
・ferret Oneで獲得したCV情報を一括管理

簡単に作成できるメールの作り方をご紹介！ 　メール配信機能： 3万円 /月

https://docs.google.com/file/d/164sbnlhPsLkDJnFd-pVcekmDrcBEXnqC/preview
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      一斉送信が楽々「メルマガ機能」

メールマガジン機能

リスト化されたメールアドレスに対し、一斉にメール
を送信する「メールマガジン」 の配信ができます。も
ちろんHTMLメール・テキストメールどちらにも対応
をしています。

メールマガジン配信後には、PDCAを回すための各指標を1つの画面で確認することができます。
数値を見た上で、タイトルや文面、コンテンツの改善を行っていきましょう。

これだけ見ておけば大丈夫！メールマガジンのレポート画面
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      一斉送信が楽々「メルマガ機能」

メールマガジン機能

リスト化されたメールアドレスに対し、一斉にメール
を送信する「メールマガジン」 の配信ができます。も
ちろんHTMLメール・テキストメールどちらにも対応
をしています。

BtoBマーケティングに特化した 7種類のメールテンプレートも標準装備
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      メール配信を自動化「ステップメール機能」

ステップメール機能

フォーム入力をきっかけに、あらかじめ設定したスケ
ジュールに沿ってメールを配信します。

お問い合わせや資料請求された方にセミナーや
サービス資料の案内を送ったりと、見込み顧客の興
味を引き上げるコミュニケーションを自動化 するこ
とができます。 

1日後

ステップメール

訴求を変えて、サービス紹介・セミナー案内など

2日後

ホワイトペーパー
ダウンロード請求
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見込み顧客が何に関心があるのか？を知ることができる機能
ferret Oneでは、コンバージョンしたユーザーの行動履歴を閲覧することができます。どのページをどのくらい見てから
コンバージョンしたのか、メールを開封したのか、コンバージョンしたのかなど、細かく行動を確認することができます

　　行動履歴機能とは？

マーケティングにおいて顧客への訴求筋の検証や、
インサイドでのトークの入り方の下調べ
営業活動での顧客の興味関心具合の確認を行うことで商談の方針
に活かすことができる

CHECK POINT
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　　行動検知とは？

よくあるスコアリング機能と違い、複雑なシナリオ設定が不要。
・検討度合いの高い見込み顧客の閲覧ページの選択
・計測する条件と選択
簡単ステップで、再検討を開始した顧客を検知できます。

簡単な設定でサイトの訪問タイミング を検知できる機能
営業担当からアプローチ
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　　MA機能

68

ワークフロー/Webhook/API

今までできなかったこ
とを自動化・効率化

データを取る/送る/自動制御
するなど、業務の幅を広げつ

つ効率化まで可能に

ポップアップ

複雑なタグ設定は不要
バナー設定で即表示可

能

ポップアップの表示回数やク
リック数、CVしたユーザーの
行動履歴まで自動で確認可能

基本項目

カスタム項
目

セミナー機能

工程の多いセミナー運
営をたったの30分で

必要情報を入力すると
LP作成からメール一式
振り返りまで楽々簡単

オートメーション
（フォーム / メール）

煩わしい振り分け作業
は

どんどん自動化

決まった条件で行う作業はど
んどん自動化して効率的に！

#
#
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　　ポップアップ機能とは？

右下バナー全面モーダル

サイト上に画像を出して離脱を防止したり、CVを獲得するための
施策で使える機能
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　　オートメーション機能とは？

フォームオートメーション～完了アクションの自動化

例）回答内容別での振り分け（フォームオートメーション）

フォームの回答項目ごとにアクションを振り分けたいけど、現状だと集計してから手作業で振り分ける
必要があり、面倒くさい…。

Aサービスに興味あり
はAサービス担当者に

Bサービスに興味あり
はBサービス担当者に

日程調整のメール
を自動で送信

興味のあるサービスごとに
サービス担当者にメール通知

契約中顧客はCSに
メールで通知

セミナーのアンケート回答に
応じてアクションを振り分け
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　　ワークフロー機能とは？

問い合わせ返信文の自動出力

入力データを自動分類

問い合わせデータ→CRM登録

営業通知（Slack連携）

商談日程の自動提案

営業資料自動生成

次回施策提案（AIレコメンド）

商談ログから改善提案を要約

成約・失注理由を自動分析 /ナ
レッジ化

workrun  Salesチーム

Gmail

sales

プログラミング知識がなくても、ドラッグ
＆ドロップでワークフローを構築

Google Workspace、Slack、Salesforce
など主要なSaaSとの連携が可能に！

これまで人がやっている業務をworkrunが
代替します！

ノーコードで人がやっている業務を自動化するツール
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まとめ｜まずはここから始めたい、3つのこと

1 まずは定期的にコンテンツを発信し、顧客と接点を持つ

2 再検討を開始した顧客を検知し、アプローチする

3 顧客をセグメントし、必要コンテンツを揃えて発信する
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アンケート回答をお願いします！

73

セミナー終了時にアンケートをお願いしております。

簡単なアンケート回答 で、無料相談が1回が行えますのでぜひご協力お願いいたします。

※アンケート記入締切は終了後【1時間以内】となります

簡単な質問
 に答えてGET

面談申込で
無料相談！




