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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

ご参加いただき、ありがとうございます

https://docs.google.com/file/d/19cees5eH5bbT7r4ChYksuxx-gVMdO5fo/preview
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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
● 本日のウェビナー資料

をお送りします。

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/@ferretOne-salesforce

簡単な質問
 に答えてGET

https://form.run/@ferretOne-salesforce
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講師紹介

カスタマーサクセス部
カスタマーマーケティンググループ
大井 菜緒（おおい なお）

2019年より株式会社ベーシックへ入社。インサイドセール
スからフィールドセールスまでを経験し、2021年6月から
カスタマーサクセス部へ異動し、顧客の戦略設計から伴走
サポートまでを幅広く経験。現在はウェビナーやコミュニ
ティの運営などを担当。
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✓ 来期のツール予算を見直したい方

5

今日お伝えしたいお話

5

✓ ナーチャリングの体制を見直したい方

✓ Salesforceを使って営業連携をされている方

✓ 既存のMAツールを十分に使いこなせていない方

こういったお悩みをもった皆様に、
ferret One MA×Salesforceの活用方法

についてご紹介します
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                             CMS                              MA

ferret One×Salesforceの連携パターン

クロージングリード育成・リード管理リード獲得

広告 SEO

サービスの特徴 フォーム

メールマーケ ステップメール

行動検知 ポップアップ

行動量の可視化 商談情報の管理

チャネル分析 KPI管理

MAツール
（例）Account Engagement

（例）Marketo
（例）SATORI
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ferret One MA×Saleforceのメリット

月額24万円×
12ヶ月

年間288万円 月額10万円×
12ヶ月

年間120万円

月額-14万円
年間168万円のコスト削減

MAAccount Engagement
（公式HP料金）

この予算を
・記事を十数本増やす
・広告運用
・SFの運用改善など
に使うことでより成果に

ツールを統合することで、コスト削減へ

https://www.salesforce.com/jp/marketing/pricing/
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1 ferret One×Salesforceでデータ連携できること

あああああ2

3 ferret One MAプランの料金体系と事例

ferret One MAとSalesforceだけで作るナーチャリング設計
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1 ferret One×Salesforceでデータ連携できること

あああああ2

3 ferret One MAプランの料金体系と事例

ferret One MAとSalesforceだけで作るナーチャリング設計
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2種類の連携方法

フォーム別に連携したいSalesforceオブジェクトを設定して連携（一方通行の連携）

フォームデータ転送

任意のオブジェクト

フォーム

fOのリード

フォーム送信があったらすぐに連携してレコードを新規作成

顧客データ連携（2024年リリース）

リード
リード

取引先責任者

5分間に一回、fOリードの情報を紐づくSFのリード/取引先責任者に同期して差分を一致させる
一致キーとなる情報はメールアドレス

※すべてのオブジェクトと連携可能
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新しいSalesforceとの顧客データ連携のメリット

データの適切に管理、鮮度を保ちます

重複を防ぎ、不要な
リードを作成しない

5分に1回同期するので
二重管理が不要

Salesforceにしかないデータ、ferret Oneにしかない
データ、顧客データ同期なら複雑な設定をすることなく

どちらのデータも使うことが可能。

データを正しく使うには、しっかりと精緻に管理する必要
があります。顧客データ同期を行えばSalesforceとferret 

Oneのデータを一致させるので管理コストを削減。

顧客データを一元管理することでマーケ施策を効率化します

顧客データを使った施策が簡単に

Aさん

Aさん

Salesforceのデータを
使ってセグメントメール

サイトデータを使って
分析レポートを作成
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顧客データの連携メリット①適切なデータ更新

現状（as-is） 今後（to-be）

リードと取引先責任者を横断し、重複リードを生まない、Salesforceユーザーにとって理想的な
顧客データ管理ができるようになります。

既存の取引先責任者が
いれば上書き更新して
ほしい。リードと重複
をしたくない

取引先責任者

リード

リード新規作成

①既存がいれば
　上書き更新

②既存がいれば
　上書き更新

③既存がいない

フォームCVなど

現状、連携したリードは基本的に新規作成 メールアドレスをキーにして作成するしな
いを判断
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顧客データの連携メリット②顧客データの活用

現状（as-is） 今後（to-be）

Salesforceにある顧客データを用いたセグメントメールの送信も、ferret Oneで可能です
Salesforce↔Pardotでの連携更新が、Salesforce↔ferret One MAでもできるようになるため

手間がかかって面倒だ
し、都度取り込まない
と情報が古くなる。

現状、Salesforceでレポートを作成し
csv出力したデータを取り込む必要がある

Salesforceの項目とferret One内のアクショ
ンデータを使ってセグメントを切れる！行動
検知ができる！

本当はferret Oneのアクションデータを使
いたいけど、2つのデータを突合は面倒…

このWPをダ
ウンロードし

た人

Salesforceに
1ヶ月以内に
登録された人
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Salesforceキャンペーンの連携が可能に

フォーム登録があったリード/取引先責任者を設定したSalesforce
キャンペーンのメンバーに追加。
本来あるべきのSalesforceキャンペーン連携ができるようになります。
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1 ferret One×Salesforceでデータ連携できること

あああああ2

3 ferret One MAプランの料金体系と事例

ferret One MAとSalesforceだけで作るナーチャリング設計
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ferret One×Salesforceのナーチャリング全体像

検索

広告

メール

他

顧客情報自動入力

受注情報入力

商談情報入力

Salesforce
CRM/SFA

BtoBサイト
メール配信 オートメーション

CV 見込み顧客情報

一斉配信メール
（メール配信機能）

サイトの再訪問検知
（行動検知機能）

施策の分析
（Salsforceキャンペーン連携機能）

CV通知
（フォームオートメーション機能）

AIメール作成・分析
（AIBOW）

メールのクリック検知
（メールオートメーション機能）

セグメントメール
（メール配信、ラベル機能）

ステップメール
（ステップメール配信）

顧客管理
（顧客データ同期）

アクティビティログ
（行動履歴機能）

❶ ナーチャリング ❷ リードの精査・通知 ❸ データ連携

アクティビティログ
（行動履歴機能）
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ferret One×Salesforceのナーチャリング全体像

検索

広告

メール

他

顧客情報自動入力

受注情報入力

商談情報入力

Salesforce
CRM/SFA

BtoBサイト
メール配信 オートメーション

CV 見込み顧客情報

一斉配信メール
（メール配信機能）

サイトの再訪問検知
（行動検知機能）

CV通知
（フォームオートメーション機能）

AIメール作成・分析
（AIBOW）

メールのクリック検知
（メールオートメーション機能）

セグメントメール
（メール配信、ラベル機能）

ステップメール
（ステップメール配信）

顧客管理
（顧客データ同期）

アクティビティログ
（行動履歴機能）

❶ ナーチャリング ❷ リードの精査・通知 ❸ データ連携

施策の分析
（Salsforceキャンペーン連携機能）

アクティビティログ
（行動履歴機能）
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ナーチャリングの前提

【1】準備をする
❶ 目的の確認

❷ ターゲット設定

【2】原稿を作成する
❶ メールの目的・目標・

　ターゲットを確認する

❷ 原稿を作成する

【3】配信設定をする
❶ 配信リストの作成

❷ 配信の形式を決める

❸ 配信設定を行う

【4】効果測定をする
❶ 到達率

❷ 開封率

❸ クリック率

❹ コンバージョン率

ナーチャリング＝接触頻度を上げ、検討が進むタイミングを掴む
継続的なメール配信とPDCAを回せる状態を作る
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ferret Oneのメール機能

ferret Oneなら、CMSと同じ操作感で、他社のメール機能と遜色なくメールを
作成できます

メール作成画面

操作動画もあるので、ぜひご覧ください。

分析結果画面（CVまで集計可能）

https://fo-keiyaku.hmup.jp/guide_mail
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セグメント配信の例

・特定のメールを開封した顧客への配信
　メーリス機能で対象メールを指定して抽出。

・役職や部門、業界情報などに特化した配信
　カスタム項目でフォーム項目を作成し、メーリス作成機能で抽出。

・特定の商材に関連するCVをしたユーザーのみに配信
　特定の商材に関連するフォーム送信時にラベルを付与。ラベルでメーリス抽出。

・営業担当からのお手紙メール風のメルマガ配信
　Saleforce側の営業担当情報を同期させて、営業別のメーリスを抽出。

・失注商談の掘り起こし
　商談ステータスをリードor取引先責任者に連携させて、
　カスタム項目で「商談ステータス」を作成しデータを同期させる。

ferret Oneのデータを
活用

Salesforceのデータを
活用
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「フォームオートメーション」ってどんなもの？

フォーム送信後の完了アクションを自動化できる
代表的なMA機能のひとつです。

振り分け作業を自動化！

決まった条件での振り分け作業を簡単にします。
振り分けにかかっていた工数を削減。

フォームごとに
顧客をラベリング

セミナーのアクションに
合わせてメール送付

フォーム内容に応じて
社内通知先を変更
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 面倒なリスト作成をferret Oneで自動化・効率化する方法

BEFORE AFTER

メール配信の度に
すべてCSVで

データ整形・インポート…
とにかくめんどくさい！

5分でできるオートメーション機能の設定さえしてしまえば
 他のMAツールでできるリスト作成をほぼ自動化＆効率化できます！

メール配信時に
事前に設定してた

メーリングリストを
ポチッと選ぶだけ！
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ターゲット別やニーズ別のリストも簡単に

オートメーション機能を使うと…
 最初の設定だけでリスト作成を自動化！

ニーズAラベル

ニーズBラベル

ニーズCラベル

※リストの新規作成は必要です

サービス資料請求フォーム 専用リスト

専用リスト

専用リスト

＼自動更新！／

＼自動更新！／

＼自動更新！／
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顧客データ連携の仕組み

カスタム項目（基本情報に加えて、貴社オリジナルで追加できる独自の顧客管理項目のこと）が追
加できるようになったことで、Salesforce側のデータとの同期が可能になりました。

基本項目

カスタム項目



© Basic inc.

応用編：他オブジェクトの情報も活用できる

商談 取引先責任者
（orリード）

失注 失注

ステータス 商談ステータス

商談に紐づく取引先責任者にコピーする

（ワーク）フロー

リード

失注

商談ステータス
同期

※任意のオブジェクト

取引先責任者またはリードオブジェクトにデータ項目を引っ張ってくれば、Salesforceのあらゆる情報を利用できる

※カスタム項目

【留意点】
● 情報をリード/取引先責任者に持ってくるためにはフロー（ワークフロー）を設定する必要があるなど、Salesforce

の知識が必要になります。
● Salesforceリード/取引先責任者やferret Oneリードにカスタム項目を大量に作ることになり、DBが煩雑になってし

まう可能性がありますのでご注意ください。
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or条件や複数の条件の組み合わせなどが、ferret Oneで実現します！

ferret Oneのリスト作成機能が進化します

リスト作成機能のアップデート内容（6月開発予定）

● カスタム項目の文字の一致（部分一致での絞り込みが可能に）
● カスタム項目の値の範囲指定（日付・数値の範囲指定が可能に）
● ラベルの有無
● 特定のフォームへのCV（CV日時での絞り込みが可能に）
● サイト/特定のページへの最終閲覧日
● メールへの最終アクション日（開封/クリック）
● 複数の条件のいずれかに合致するリードの特定（or条件の指定）
● ルールグループの作成（複数のor条件全てに合致するand条件など）
● リストの使用箇所の可視化
● リードごとの所属しているリストの可視化
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ferret Oneのメールレポート機能

ferret Oneなら、各メールのCV数まで数値集計することができます
（クリックユーザー・CVユーザーなどのバイネームもわかります）
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補足：AIBOW（旧：AIアシスタント）が文面作成も支援！

マーケ業務を効率化する「AIBOW （旧：AIアシスタント）」
コンテンツのアイディアをくれたり、時間のかかる作業を肩代わりしてくれる、あなた専任のアシスタントです。

＼メールの種類を選択して‥／ ＼1分で文面作成！／
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補足：AIBOWでメール分析も可能に

すぐ出てきた！

❶ 分析対象を選択 ❷ 分析内容を選択

❸ 着目指標を選択 ❹ 示唆出し！
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補足：シナリオ設計機能

・フォームで取得した課題別に、右図のように
　記事や事例等を届けるシナリオを作成×4シナリオ分

・工数の割に商談獲得件数が少ない
・ステップメールのオプトアウトが爆発的に増加
⇒未来の購買機会を失う結果に

対策

・当初のシナリオを廃止
・本数を減らしてシンプル化（コンテンツの断捨離）
⇒オプトアウト率が3.6%→1.5%に減少

実施
内容

課題

対策

ステップメールの機能はございますが、
シナリオメールは、作成に工数がかかる割に成果に直結しづらいため、現状機能としてはご用意しておりません。
複雑なシナリオや戦術よりは、シンプルなメールマガジンでも、お客様のほしい情報を届けているかどうかが最も重要です。

例）ferretチームでのシナリオ設定の失敗例
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ferret One×Salesforceのナーチャリング全体像

検索

広告

メール

他

顧客情報自動入力

受注情報入力

商談情報入力

Salesforce
CRM/SFA

BtoBサイト
メール配信 オートメーション

CV 見込み顧客情報

一斉配信メール
（メール配信機能）

サイトの再訪問検知
（行動検知機能）

Salesforceキャンペーン連
携

（フォームオートメーション機能）

CV通知
（フォームオートメーション機能）

AIメール作成・分析
（AIBOW）

メールのクリック検知
（メールオートメーション機能）

セグメントメール
（メール配信、ラベル機能）

ステップメール
（ステップメール配信）

顧客管理
（顧客データ同期）

アクティビティログ
（行動履歴機能）

❶ ナーチャリング ❷ リードの精査・通知 ❸ データ連携
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webリードから商談化数を最大化させる基本

営業部門にタイムラグなくリード情報を引き継ぐことができま
す

・フォーム入力内容
・非表示項目内容
・Salesforceキャンペーン

リード※
※すべてのオブジェクトと連携可能です。
ferret One側で指定できるのは、
1フォーム・1オブジェクトです。社内通知

・Google Chat
・Slack
・Chatwork
・メール

通知でCVに気づき、
Salesforce内の営業リストで
アプローチ対象一覧がすぐわかる
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顧客データ同期連携を使えば、メールアドレスの有無を自動判
定し、重複がある場合レコードが上書き更新されます

営業の初回コンタクトに必要な情報を引き継ぐ

取引先責任者

リード

リード新規作成

①既存がいれば
　上書き更新

②既存がいれば
　上書き更新

③既存がいない

フォームCVなど
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リードソース情報の連携

非表示項目を利用し、
リードソースやリード所有者
（営業担当者）の更新もできます
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問い合わせ

サービス紹介資料

ホワイトペーパー

セミナー

営業にリード情報をタイムラグなく引き継ぐ

無効リード（逆営業etc）

リード精査 営業フォロー

無料トライアルや
個別相談も案内

スピード重視！検討に必要な情報を案内

質重視！アツいリードを抽出し、フォロー

課題ヒアリング
商談打診

サービス検討の
余地がありそうな
顧客へフォロー

効率重視！除外作業を自動化する

商談化率20％〜30％

商談化率5％〜10%
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目視でのリード精査を自動化させる方法

BEFORE AFTER

目視で内容を確認し
有効リードを精査…

重要だけれど
手間がかかりすぎる！

5分でできるオートメーション機能の設定さえしてしまえば
他のMAツールのように、営業への引き渡しを自動化できます！

ポチッと設定するだけで
特定の条件に

マッチした顧客を
自動で通知！
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例）セミナーのアンケート結果に応じてアクションを振り分け

日程調整のメール
を自動送信

動画URLや資料閲覧
URLを自動送信

アポを取りたいので
日程調整メールを送りたい

必要としている情報が載ってい
るメールを送りたい

担当者に振り分けてアクション
するかどうか決めて欲しい

社内の担当者に通知

フォームオートメーションの設定例
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ferret One×Salesforceのナーチャリング全体像

検索

広告

メール

他

顧客情報自動入力

受注情報入力

商談情報入力

Salesforce
CRM/SFA

BtoBサイト
メール配信 オートメーション

CV 見込み顧客情報

一斉配信メール
（メール配信機能）

サイトの再訪問検知
（行動検知機能）

Salesforceキャンペーン連
携

（フォームオートメーション機能）

CV通知
（フォームオートメーション機能）

AIメール作成・分析
（AIBOW）

メールのクリック検知
（メールオートメーション機能）

セグメントメール
（メール配信、ラベル機能）

ステップメール
（ステップメール配信）

顧客管理
（顧客データ同期）

アクティビティログ
（行動履歴機能）

❶ ナーチャリング ❷ リードの精査・通知 ❸ データ連携

アクティビティログ
（行動履歴機能）
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機能紹介の前に…

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
2023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
2023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

2023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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CV以外の顧客の行動

CV以外に検討タイミングを掴むチャンスは沢山あります

相見積もりのために
サービスページや料金ページを見て

問い合わせ先の選定を行う

たまたまメルマガで届いた
キャンペーン情報に目が留まる

（ただ問い合わせる程ではない）

失注後のお客様が
1年ごしに比較検討をし始める

（発注先の再検討）

商談中の顧客が
上申で活用できる情報を探す
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再検討の可能性を逃さない「行動検知」機能

ferret One MAは行動履歴のデータを元に
再検討タイミングを検知できます

サイト
に訪問 CV サイトに

再訪問

＼検知！／

営業担当からアプローチ

リスト
インポート

メール
配信

リンクを
クリック
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スコアリングの役割

下記の3つの観点で検知して、アプローチの優先順位をつけること

行動情報✕属性情報✕タイミング

スコアリングとは？

“スコア”化の機能はないのですが、

行動検知機能 で 実現できます！
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・固定の通知先メールアドレスを指定
・リードに紐づく営業担当者へ通知

柔軟に変更できる検知条件

検知対象リードの絞り込み

以下の2条件からANDで指定

・ラベルの付与
・顧客データ項目の一致

検知対象リードの除外

・ラベルの付与
・顧客データ項目の一致
・メールドメイン
・直近30日以内のCV

以下の4項目からORで指定

検知対象ページの指定

以下の3通りで指定可能

・1ページずつ指定
・URLの部分一致で指定
・外部サイトのURLを指定

検知条件の設定 アクションの設定

担当者への通知

以下いずれかの方法で指定可能
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たとえば「こんなお客さん」を検知できます！

半年前に展示会で名刺を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.

商談中顧客が再来訪を見たら、即営業担当に通知したい！
営業担当が「濱田さん」なら濵田さんと石田さんに通知したい
営業担当が「指宿さん」なら指宿さんと石田さんに通知したい

やりたいこと

再来訪検知タイプ

リード項目が「濱田さん」対象リード

hamada@ のアドレスに通知アクション

検知条件①

再来訪検知タイプ

リード項目が「指宿さん」対象リード

ibusuki@ のアドレスに通知アクション

検知条件②

再検討の検知に

「再検討リード・過去失注したリード・既存顧客のリピート利用の再検討」
などのタイミングを検知＆アプローチ
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ferret One×Salesforceのナーチャリング全体像

検索

広告

メール

他

顧客情報自動入力

受注情報入力

商談情報入力

Salesforce
CRM/SFA

BtoBサイト
メール配信 オートメーション

CV 見込み顧客情報

一斉配信メール
（メール配信機能）

サイトの再訪問検知
（行動検知機能）

Salesforceキャンペーン連
携

（フォームオートメーション機能）

CV通知
（フォームオートメーション機能）

AIメール作成・分析
（AIBOW）

メールのクリック検知
（メールオートメーション機能）

セグメントメール
（メール配信、ラベル機能）

ステップメール
（ステップメール配信）

顧客管理
（顧客データ同期）

アクティビティログ
（行動履歴機能）

❶ ナーチャリング ❷ リードの精査・通知 ❸ データ連携
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ferret One×Salesforceのナーチャリング全体像

検索

広告

メール

他

顧客情報自動入力

受注情報入力

商談情報入力

Salesforce
CRM/SFA

BtoBサイト
メール配信 オートメーション

CV 見込み顧客情報

一斉配信メール
（メール配信機能）

サイトの再訪問検知
（行動検知機能）

Salesforceキャンペーン連
携

（フォームオートメーション機能）

CV通知
（フォームオートメーション機能）

AIメール作成・分析
（AIBOW）

メールのクリック検知
（メールオートメーション機能）

セグメントメール
（メール配信、ラベル機能）

ステップメール
（ステップメール配信）

顧客管理
（顧客データ同期）

アクティビティログ
（行動履歴機能）

❶ ナーチャリング ❷ リードの精査・通知 ❸ データ連携
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データを正しく取得し、受注貢献度の高い施策を見極める

 受注効率度を可視化し、投資すべき施策を正しく判断する
⇒目標未達による疲弊や、無駄な投資が減る
⇒マーケ活動の事業貢献度を示しやすくなる

チャネル リード数 商談数 受注率 受注数 受注貢献度

展示会 1500 192 25% 48

Webセミナー 100 50 30% 15

Webお問い合わせ 50 113 40% 45 ◎

Web資料ダウンロード 90 40 20% 23

メディア出稿 500 60 15% 9 ✕

メディア広告 100 70 15% 7
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データを正しく取得し、受注貢献度の高い施策を見極める

SFキャンペーンの連携が可能になり、施策の履歴も把握できる
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設定手順

1. Salesforceでキャンペーンを新規作成する 2. ferret Oneのオートメーションで、フォーム
　 送信者をキャンペーンに追加する設定をする

フォームオートメーションの完了アクションで、「Salesforceキャンペーンに追加」ができます。
Salesforce側にあるキャンペーン一覧が選択肢に出てくるので、そこから任意のキャンペーンを選べます。



© Basic inc.

活用方法：施策の振り返りや分析
Salesforceキャンペーンを活用することで、どのチャネルからどれくらい商談や受注が生み出されているか、

どの施策がROI（費用対効果）が高かったのかを可視化することができるようになります。

Salesforceキャンペーン連携の活用例
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データ分析するべき点

最終リードソース別 商談数

案
件
化
数

サービス資料

単独セミナー

問い合わせ

展示会

ホワイトペーパー

共催セミナー

デモ体験
共催セミナー orホワイトペーパーを経て

単独セミナー視聴して商談化

単独セミナーを経て
サービス資料を見て商談化

ユーザー行動の傾向の分析から、ゴールデンルートを見つける
例）ferret Oneの例
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行動履歴機能で顧客のニーズの仮説立てを行う

・環境情報

　デバイス/ ブラウザ / 地域 

・行動履歴
　 アクセス日時 / イベント / URL / 滞在時間

行動履歴

行動履歴では、ユーザーのサイト上の行動のログが確認できます。
ユーザーの課題感の仮説を立ててインサイドセールスのトークや、

顧客獲得につながっているゴールデンルートの発見に活用できます。
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ferret One×Salesforceのナーチャリング全体像

検索

広告

メール

他

顧客情報自動入力

受注情報入力

商談情報入力

Salesforce
CRM/SFA

BtoBサイト
メール配信 オートメーション

CV 見込み顧客情報

一斉配信メール
（メール配信機能）

サイトの再訪問検知
（行動検知機能）

Salesforceキャンペーン連
携

（フォームオートメーション機能）

CV通知
（フォームオートメーション機能）

AIメール作成・分析
（AIBOW）

メールのクリック検知
（メールオートメーション機能）

セグメントメール
（メール配信、ラベル機能）

ステップメール
（ステップメール配信）

顧客管理
（顧客データ同期）

アクティビティログ
（行動履歴機能）

❶ ナーチャリング ❷ リードの精査・通知 ❸ データ連携

アクティビティログ
（行動履歴機能）
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1 ferret One×Salesforceでデータ連携できること

あああああ2

3 ferret One MAプランの料金体系と事例

ferret One MAとSalesforceだけで作るナーチャリング設計
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ツールを一体にする3つのメリット

56

❶ 施策のPDCAが
回しやすくなる

❷ シンプルな設計で
業務効率UP↑学習コスト↓ ❸ 料金のコスト削減

Webサイトやメール配信の改善も
ferret Oneだけで完結。

行動履歴データを元にユーザー
ニーズを分析しやすくなります。

フォーム作成、HOTリードの検知
含め1つのツールで完結するため、
手間がかかりません。

ツールのスペシャリストがいなく
ても活用し、誰もが施策に集中す
ることができます。

月額10万円〜でナーチャリングに
必要な機能を網羅しています。

コスト削減し、より施策などに予
算を有効活用することができま
す。
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現在販売中のプラン

ferret One CMS

標準機能

顧客帳票

料金

プラン

月額 10万円 / 税抜

利用ユーザー数 1ユーザー

メール配信
※1）見込み顧客数 ×10倍 を

配信数上限とする

リード数 上限 2,000件

　ferret OneCMS
+リードジェン

月額 13万円 / 税抜

3ユーザー

  ferret OneCMS
+ナーチャリング

5ユーザー

月額 16万円 / 税抜

　　　　　　❶CMS機能　Webサイト制作／LP制作／ブログ編集／フォーム作成／カスタム項目
　　　　　　❷1on1メール配信(お問い合わせ・資料ダウンロードのサンクスメール設定／お問い合わせへの個別返信)
　　　　　　❸各種アクセス解析レポート

SEO順位チェック キーワード登録 上限5ワード キーワード登録 上限100ワード

マーケティング キャンペーン機能

行動履歴レポート

1 2 3

リード数 上限 600件

キーワード登録 上限60ワード

AIアシスタント（コンテンツ作成・レポート）AI機能

ferret One MA

無制限

リード数 上限 30,000件

ステップメール配信機能

月額 20万円 / 税抜

4

サイト運用だけなら
コンテンツマーケやサイト改善で

リード獲得するなら
営業連携やさらなるリード獲得に

向けた効率化をするなら
保有しているリストに

ナーチャリングするなら

外部API連携 フォーム連携のみ フォーム連携+顧客データ同期

オートメーション

 行動検知機能（基本機能のみ)  行動検知機能（強化版）
商談創出

メルマガ配信 上限 20,000通 メルマガ配信 上限 300,000通

ポップアップ（5個まで） ポップアップ（10個まで）

MAプランなら、本セミナーで紹介した
連携機能が全て利用可
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ferret One MAとAccount Engagementの違い

項目 Pardot ferret Oneで集約

価格 月額15万円〜月額33万円（弊社調べ） CMS＋追加10万円

メリット ・各オブジェクトへの自由な連携が可能
・完了アクションの種類が多い
・シナリオ、スコアリングの自由度が高い

・月額費用が抑えらえる
・コンテンツ作成〜メール配信、検知までがシームレスに連携可能
・設定/管理コストが抑えられる
・ポップアップの設定が可能

デメリット ・価格が高い
・設定/管理コストがかかる
・属人化しやすい

・ToDoを立てる、などのアクションが不可（ただしSalesforce側
の設定で可能）
・シナリオ設計、スコアリング機能はない

備考 Pardotの設定、運用は一定のスキルが必要
設定/管理コストがかかるので専任が必要
オーバースペックになることが多い

誰でも使える属人化しない機能を用意
複雑な設定を行いたい場合はSalesforce側で設定することをおすす
め
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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ツール切り替え導入事例（株式会社divx様）

分かりやすい操作性と柔軟なサポートで、
教育コストがほぼゼロに！

・以前のMAの料金・費用対効果
・以前のMAの使いにくさ・学習コストの高さ

以前使っていたMAツールは、費用が高く多機能なのにも関わら
ず、ほとんどメルマガ配信でしか使えていない状態でした。複雑
なUIも相まって機能理解が進まず、非常に教育コストが高かった
です。ferret One MA導入の決め手は・費用が安くなること・機
能が必要十分であること・ツールが1つにまとまることです。ユー
ザー数無制限によってブログのライターを追加できるようになっ
たので、ブログもferret Oneに移管しましたし、レポートもGAか
らferret Oneに切り替えました。施策実行のリソースが不足した
時も柔軟にサポートしてくれたおかげで、施策の運用面も回って
います。

詳細はこちら

・必要十分な機能とそれに見合った料金
・CMSと、ツールが1つにまとまる利便性

問題

決め手

・サイト更新/分析を1つのツールへ集約
・コストも年間100万円以上削減結果

・1万件のリードへ一斉配信メール
・展示会リードへのナーチャリングメール施策

https://fo-keiyaku.hmup.jp/case/07-divx
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よくあるご質問

営業部門からの反対意見が気がかりです。営業の人はいつもSalesforceを中心に開いていて、
Salesforceの中からMAツール内で取得された行動履歴を見に行く習慣がついています。
ferret One MAだとこれができなくなってしまわないでしょうか？

ferret Oneでも、他社MAツールと同精度で行動履歴が取れます。そのferret Oneで取っている個別の
行動履歴のリンクを、下記キャプチャのようにSalesforceの1データ項目として追加することで、
Salesforce内から行動履歴にアクセスすることができます。MAプランはユーザー追加が無制限なので、
営業人数に関わらず、行動履歴にアクセスできる状態を維持することができます。

Q:

A:

こちらをご活用ください：
行動履歴のリンクをSalesforceにインポートするため
のサンプルシート（Excel）

https://fo-keiyaku.hmup.jp/__/download/67864b6a6c22220b604897e0/%E8%A1%8C%E5%8B%95%E5%B1%A5%E6%AD%B4%E3%81%AE%E3%83%AA%E3%83%B3%E3%82%AF%E3%82%92Salesforce%E3%81%AB%E3%82%A4%E3%83%B3%E3%83%9B%E3%82%9A%E3%83%BC%E3%83%88%E3%81%99%E3%82%8B%E3%81%9F%E3%82%81%E3%81%AE%E3%82%B5%E3%83%B3%E3%83%95%E3%82%9A%E3%83%AB%E3%82%B7%E3%83%BC%E3%83%88.xlsx?utime=1736854378
https://fo-keiyaku.hmup.jp/__/download/67864b6a6c22220b604897e0/%E8%A1%8C%E5%8B%95%E5%B1%A5%E6%AD%B4%E3%81%AE%E3%83%AA%E3%83%B3%E3%82%AF%E3%82%92Salesforce%E3%81%AB%E3%82%A4%E3%83%B3%E3%83%9B%E3%82%9A%E3%83%BC%E3%83%88%E3%81%99%E3%82%8B%E3%81%9F%E3%82%81%E3%81%AE%E3%82%B5%E3%83%B3%E3%83%95%E3%82%9A%E3%83%AB%E3%82%B7%E3%83%BC%E3%83%88.xlsx?utime=1736854378
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よくあるご質問

Salesforceの再構築作業や、データの移管作業が重そうで、手が動きそうにないです。
ここのサポートはできますか？

はい、このようなお悩みのお持ちのお客様のために、Salesforceのインプリなど、プロによる各種構築
支援のメニューをご用意しております。この後ご案内する個別相談より、ご相談くださいませ。

Q:

A:

データの可視化 ランディングページごと受注可視化

ウェビナー参加者の商談・受注可視化

オフラインセミナー申込み者の商談可視化

業務の効率化 名刺読込ツールと連携した展示会リード対策

ウェビナーツールを活用した参加者フォロー

業務の効率化 商談済リードのリスト自動除外

ナーチャリングリストへの自動追加

担当企業　新規リード通知

マーケ連絡NG顧客の設定簡易化

企業規模・属性ごとの初期アプローチ分け

【対応内容の一覧（例）】
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「今のツールやナーチャリング体制を見直したい

…」

「ferret OneのMA機能についてもっと知りたい 」

という方へ、事例も交えながら

弊社プロダクト担当がナーチャリング体制構築にお

ける優先事項の整理をいたします

　

プラン個別診断のご案内



© Basic inc. BtoBマーケするなら

アンケート回答をお願いします！
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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本セミナーの資料をゲットできます！

上記のプラン診断を希望される方は、【個別相談を希望する】をお選びください。

面談申込で
活用サポート！

簡単な質問
 に答えてGET



© Basic inc.


