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アジェンダ
本コンテンツの内容

Footer

1. データ管理の重要性
2. データの概略と同期

a. PardotとSalesforceでのデータ
i. Pardotのデータ
ii. Salesforceのデータ

b. PardotとSalesforceの同期
i. 見込み客の情報
ii. 取引先の情報
iii. 商談の情報



本章のゴールと概要

対象者

● Pardotの利用推進者・設定担当者

ゴール

● 「PardotとSalesforceにおけるデータ管理の仕組み」を理解する

概要

● PardotとSalesforceにおいてデータが
○ 何が・どこに・どのように存在しているのか
○ PardotとSalesforceでそれぞれがどのように同期しているのか

Footer



PardotとSalesforce
データ管理の重要性



無駄のない効果的なマーケティングアプローチのために

なぜデータ管理が重要か

効果的なマーケティングアプローチのために

だれに・いつ・何の情報を届けるのか

例：商談失注理由 “価格が合わない” 顧客には「特価」の情報を届ける

必要なデータをいつでも使える状態に
しておくことが重要

Footer



理解する > 決める の2つのプロセス

自社でのデータ管理戦略

全体像を理解する
(どこに何のデータがどんな目的であるのか)

Footer

自社での利用範囲を決める
(どのデータを何の目的で使うか)

本コンテンツでのカバー範囲はこちら



PardotとSalesforce
データの概略と同期



PardotとSalesforce
それぞれの主要な情報



それぞれの箱の中に、用途別にデータが存在

PardotとSalesforceのデータ

Footer

プロスペクト リード

取引先責任者

プロスペクト
アカウント 取引先

商談 商談

双方向に同期

読み取り専用

読み取り専用

カスタム
オブジェクト

カスタム
オブジェクト

読み取り専用



Pardotで編集できるのはプロスペクトのみ

Pardotのデータ

プロスペクト
● 人の情報

● Salesforceのリード・取引先責任者
または個人取引先と双方向に同期する

  例：プロスペクトの「住所」を更新すると

Salesforceリードの「住所」も更新される

プロスペクトアカウント
● 取引先の情報

● Salesforceの取引先情報を読み取る

  例：取引先の「業種」をもとにPardotでリスト化

商談
● 商談の情報

● Salesforceの商談情報を読み取る

  例：商談の「失注理由」をもとにPardotでリスト化



用途別にオブジェクトが存在

Salesforceのデータ

リード
● 人の情報 (見込み客)

取引先責任者
● 人の情報 (すでに取引のある顧客)

取引先
● 取引先の情報

商談
● 商談の情報

それぞれの概要・目的は下記動画をご参考ください

【標準オブジェクトシリーズ】
リード、取引先、取引先責任者 / 商談

Salesforceでは、各データの箱を オブジェクトと呼びます

https://salesforce.vidyard.com/watch/sor2E9VTJU8HygW5gbcvT3
https://salesforce.vidyard.com/watch/DWXqeQ6UcGBQFr3YFEvxmr


PardotとSalesforce
データの同期の仕組み



2〜4分間隔で同期

PardotとSalesforceのデータの同期

Footer

プロスペクト リード

取引先責任者

プロスペクト
アカウント 取引先

商談 商談

双方向に同期

読み取り専用

読み取り専用

カスタム
オブジェクト

カスタム
オブジェクト

読み取り専用



見込み客の情報の同期①

Salesforce ID
一意のキーに同期する

プロスペクトレコードに
同期済みレコードの Salesforce ID

SalesforceレコードのURLに
Salesforce IDが記載されている

※メールアドレスを
二次的なキーとして利用

どのプロスペクトレコードと、
どのリード/取引先責任者レコードが「同期」しているの？



見込み客の情報の同期②

項目単位で
どちらの値が優先か決まっている

❏ Salesforce値を使用
❏ Pardotの値を使用
❏ 最近更新したレコードを使用する

PardotとSalesforceの情報
どちらの情報がマスタになるの？



見込み客の情報の同期③

プロスペクトの割り当てを行うことで
はじめてSalesforceにリードが作成される

(参考) ヘルプ記事：プロスペクトの割り当て

Pardotでプロスペクトを新規作成したら
自動的にSalesforceにリードが作られる...わけではない！

https://help.salesforce.com/articleView?id=sf.pardot_prospect_assignment.htm&type=5


見込み客の情報の同期④

同期順序を理解しよう

フォームからプロスペクトが入ってきたら...
リードが作成される？それとも取引先責任者に同期される？

プロスペクト リード 取引先
責任者

新規作成？それとも同期？新たに追加！

- CSVファイルで
プロスペクトを新たに取り込み

- フォーム・フォームハンドラー
から新規でプロスペクト流入



新規プロスペクトがPardotに追加された場合の同期動作 

CRM IDが同じリードまたは取引先責任者が存在するか？  

リードまたは取引先責任  
者と同期 

メールアドレスが同じ取引先責任者が存在するか？  

取引先責任者と同期  

メールアドレスが同じリードが存在するか？  

リードと同期 

プロスペクトがユーザに割り当てられているか？  

新規リードを作成 

割り当てられるまでは  
リード作成を保留 

はい 

いいえ  はい 

いいえ  はい 

いいえ  はい 

いいえ 

Salesforce上のデータ



見込み客の情報の同期⑤

コネクター設定をカスタマイズすることで
Pardotにもプロスペクトが自動で作成される

(参考) ヘルプ記事：Salesforce - Pardot コネクター設定

Salesforceでリード/取引先責任者を新規作成したら
自動的にPardotでプロスペクトが作られる...わけではない！

https://help.salesforce.com/articleView?id=sf.pardot_sf_connector_settings_reference.htm&type=5


2〜4分間隔で同期

PardotとSalesforceのデータ

Footer

プロスペクト リード

取引先責任者

プロスペクト
アカウント 取引先

商談 商談

双方向に同期

読み取り専用

読み取り専用

カスタム
オブジェクト

カスタム
オブジェクト

読み取り専用



取引先の情報の同期

取引先情報を活用したPardotでのアプローチが可能に
例：プロスペクトアカウントの項目「業種」 > 一致する > 不動産でリスト作成など



2〜4分間隔で同期

PardotとSalesforceのデータ

Footer

プロスペクト リード

取引先責任者

プロスペクト
アカウント 取引先

商談 商談

双方向に同期

読み取り専用

読み取り専用

カスタム
オブジェクト

カスタム
オブジェクト

読み取り専用



商談の情報の同期

取引先責任者のロールを指定することではじめてPardotで商談が読み取れる

Salesforceで商談を作成したら
自動的にPardotが商談情報を読み取れる...わけではない！

(Salesforceの画面) (Pardotの画面)

(参考) ヘルプ記事：Salesforceとの商談の同期

https://help.salesforce.com/articleView?id=sf.pardot_opportunity_syncing.htm&type=5


(参考) どのレコードが同期するか？

商談との同期

「取引先責任者のロール」が未入力の商談は、レポートを作成することでリストアップ可能　＝＞定期的にチェック

①レポートを新規作成開始（レポートタイプ：商談） ②レポートに以下のクロス条件を追加：

　　　　　　　　　　 　　　表示：「商談」「関連しない」
　　　セカンダリオブジェクト：「取引先責任者の役割」



(参考) 同期のトリガ 

プロスペクトの活動 

● フォームの送信  

● フォームハンドラーの送信 

● ランディングページの送信 

● メールの購読解除および再購読 

ユーザの活動 

● プロスペクトのインポート 

● プロスペクト項目の変更（手動またはイン

ポートによるプロスペクトのオプトアウトな

ど） 

● Pardotキャンペーンの変更 

● 割り当てられたユーザに対する変更 

● プロスペクトレコードからの手動同期 

システムの活動 

● オートメーションルールまたは完了アクショ

ンによって発生するレコード変更 

● オートメーションルール、セグメント 

化ルール、完了アクション、またはエンゲー

ジメントプログラムによるSalesforceキャン

ペーンへの追加また 

はSalesforceキャンペーンステータス 

の更新 

Pardotは、更新されたデータを2～4分ごとにSalesforceへ同期する 

● 検出されたレコード数が400以下の場合、Pardotは関連するプロスペクトを直ちに同期する 

● 検出されたレコード数が400を超える場合、PardotはキューにSalesforce IDを追加し、それらをバッチ処理する。標準のバッチ処理は1時間あたり12,000レコード

と同等

 



無駄のない効果的なマーケティングアプローチのために

なぜデータ管理が重要か

効果的なマーケティングアプローチのために

だれに・いつ・何の情報を届けるのか

例：商談失注理由 “価格が合わない” 顧客には「特価」の情報を届ける

必要なデータをいつでも使える状態に
しておくことが重要

Footer

さて、自社ではどのデータを使うかを決めましょう！



理解する > 決める の2つのプロセス

自社でのデータ管理戦略

全体像を理解する
(どこに何のデータがどんな目的であるのか)

Footer

自社での利用範囲を決める
(どのデータを何の目的で使うか)

次のステップにうつりましょう！



Thank You


