
マーケティング戦略の見直し／改善を
しましょう 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マーケティング施策を改善するためのノウハウについて学ぶ 

本章で目指すゴール 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アジェンダ 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1 

効果の可視化 

● 効果の可視化とは？ 

● 全体プロセスの可視化 

● 施策効果の可視化 

● ダッシュボードパッケージの

インストール 

改善ポイントの見極め 

2 

改善施策の実行 

3 

より高度な分析を行う 

 

4 

● レポート・ダッシュボードを

活用して、マーケティング

ファネルから考える 

● 改善ポイントに応じた施策

を実行する 

● エンゲージメント履歴ダッ

シュボードの活用 

● B2B Marketing Analyticsの

活用 



1. 効果の可視化
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1  2  3  4 

効果の可視化  改善ポイントの 
見極め 

改善施策の実行  より高度な分析を

行う 

 



効果の可視化には二種類あります 

メルマガ 
配信 

Web 
開設

(フォーム)  

展示会 
イベント 

②施策効果の可視化 

• 獲得リード数 

• 商談件数/金額 

• 受注件数/金額 

• 流入数 

• CV件数/率 

• 商談件数/金額 

• 配信数 

• 開封数/率 

• クリック数/率 

• 商談件数/金額 

①全体プロセスの可視化 各施策の効果を俯瞰し､ROIを比較 
 

• 商談件数/金額 

• 受注件数/金額 など 

施策毎に可視化し､施策の効果を最大化する 
 

• メール：配信数/開封/クリック 

• フォーム：流入数/エラー数/CV数  

全施策を俯瞰して可視化することで､どの施策が
効果的かを確認し､改善または取捨選択する 
 

• 施策ごとの商談件数/金額

• 施策ごとの受注件数/金額 など
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①全体プロセスの可視化 なぜ必要？ 

ところで...伊藤くん 
Pardotのおかげで 

実際に効果はでてるのかな？ 

◯✕商事株式会社 

代表取締役社長

はい！昨日メール1000通配信しました 
クリック率が0.5%→1%に改善したんです  
なので大変順調です！とは答えないですよね  

どの施策からどれだけの効果が出ているか 

受注金額や件数, 商談金額や件数など 

「売上」に結びつく指標の追跡  

伊藤くん
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「施策の効果」を俯瞰 
 

指標例) 受注金額/件数, 商談金額/件数 

定期的に 
メルマガ 

配信 

Webページ
の開設 

フォーム設置  

展示会や 
イベント 

集客行動 

•獲得リード数 

•商談件数/金額 

•受注件数/金額 

•流入数 

•CV件数/率 

•商談件数/金額 

•配信数 

•開封数/率 

•クリック数/率 

•商談件数/金額 

(1) 目的 

どの施策が売上に寄与するか把握 

(2) 対象者 

マーケティング担当者・営業担当・経営層 

(3) 事例 

✔ 追跡する指標の例：展示会A〜Dの受注金額 

✔ 改善する方法の例：展示会Cは来期は実行中止 

(4) 確認方法 

Salesforceレポート・ダッシュボードなど 

①全体プロセスの可視化の目的 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①全体プロセスの可視化 



 

全体プロセスの可視化 実現方法 

レポート・ダッシュボード 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● メール配信・フォーム獲得から商談受注まで一気通貫
して可視化 

● キャンペーン単位で施策効果を管理 

ライフサイクルレポート 

● ビジター数から商談受注までマーケティングファネルで
可視化 



②施策効果の可視化 

施策効果の可視化 

(1) 目的 

施策ごとの効果を最大化する 

(2) 対象者 

マーケティング担当者 

(3) 事例 

✔ 追跡する指標の例：メール開封率 

✔ 改善する方法の例：件名に受信者名を入れる 

(4) 確認方法 

Pardotメールレポート､フォームレポートなど 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メルマガ 
配信 

Web 
開設

(フォーム)  

展示会 
イベント 

• 獲得リード数 

• 商談件数/金額 

• 受注件数/金額 

• 流入数 

• CV件数/率 

• 商談件数/金額 

• 配信数 

• 開封数/率 

• クリック数/率 

• 商談件数/金額 



 

メールレポート 
(テンプレート・リストメール)

フォームレポート・ 
ランディングページレポート 

施策効果の可視化　実現方法 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ダッシュボードパッケージをインストール 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パッケージをインストールすると 

 

レポート/ダッシュボード作成 

 

システム設定の工数を削減する事ができます！ 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パッケージの影響範囲について 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パッケージインストールによって追加される内容 
● レポート：15 
● レポートフォルダ：1つ 
● ダッシュボード：2つ 

 

独立したレポート・ダッシュボードが追加されるのみのため､ 
現在の設定を自動で変えてしまうような影響はありません 



パッケージインストール方法 (1/3) 

 ① ユーザ名とパスワードを入力 

 ②「ログイン」を押下 

1  

2  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パッケージインストール方法 (2/3) 

2

3  

4

 
https://sfdc.co/MarketingDB 

 

 下記URLにアクセス 

 ②「インストールしない」を押下 

③「すべてのユーザのインストール」を押下 

④「インストール」を押下 

1

 ※Sandbox環境にインストールされる場合はこちら  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https://sfdc.co/MarketingDB
https://sfdc.co/MarketingDBsb


パッケージインストール方法 (3/3) 

 ① 「完了」を押下 

1
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ダッシュボード開いてこの状態の場合、 

キャンペーンインフルエンスの設定が問題です 

ダッシュボードが一部見れない場合 

17

キャンペーンインフルエンスを有効化 

①アクセスするために必要なユーザ権限を追加する 

②商談オブジェクトの関連リストにキャンペーンインフル
エンスを追加 

✔ それでも見れないときは下記チェック 

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


2. 改善ポイントの見極め
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1  2  3  4 

ダッシュボードの準
備 

改善ポイントの 
見極め 

改善施策の実行  より高度な分析を

行う 



改善ポイントの見極め 

見込み客 
獲得数 

 
XX件 

商談数 
XX件  成約数 

XX件 

失注(Pending) 

XX件 

商談化 
XX件 

(掘り起こし)  
X件 

成約率 
XX%  

アポ 
XX件 

お問い合わせXX件

展示会XX件

セミナーXX件

未アポ 
XX件 

未商談 
XX件 

失注(他決) 

XX件 

Marketing Sales

ハウスリスト 

XX件 

XX%  

アポ取得率 

● ● %  

商談化率 

● ● %  

成約率率 

● ● %  

● ● XX件
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商談受注に至るまでのプロセスに沿って改善ポイントがどこにあるのかを見極める 

マーケティング施策から、どれ
だけ売上貢献にできているかを

確認していく 



マーケティングオートメーションのROIの考え方 

見込み客 
獲得数 

 
XX件 

商談数 
XX件  受注数 

XX件 

失注(Pending) 

XX件 

商談化 
XX件 

(掘り起こし)  
X件 

成約率 
XX%  

アポ 
XX件 

お問い合わせXX件

展示会XX件

セミナーXX件

未アポ 
XX件 

未商談 
XX件 

失注(他決) 

XX件 

Marketing Sales

ハウスリスト 

XX件 

アポ取得率 

● ● %  

商談化率 

● ● %  

受注率 

● ● %  

● ● XX件
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商談受注に至るまでのプロセスを逆算し、改善ポイントがどこにあるのかを見極める 

①売上への貢献を確認 

XX%  



①売上目標を確認する 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✔ 売上目標に届いていない 

 

マーケティング施策から生み出す/貢献する売上目標を確認 

より高度な分析をおこなう ● 改善ポイントはどこにあるか？ 
● 進行中商談は足りてる？ 

✔ 目標を達成している 

営業の相談先の方と 
一緒に確認しましょう！ 



マーケティングオートメーションのROIの考え方 

見込み客 
獲得数 

 
XX件 

商談数 
XX件  受注数 

XX件 

失注(Pending) 

XX件 

商談化 
XX件 

(掘り起こし)  
X件 

成約率 
XX%  

アポ 
XX件 

お問い合わせXX件

展示会XX件

セミナーXX件

未アポ 
XX件 

未商談 
XX件 

失注(他決) 

XX件 

Marketing Sales

ハウスリスト 

XX件 

アポ取得率 

● ● %  

商談化率 

● ● %  

受注率 

● ● %  

● ● XX件
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商談受注に至るまでのプロセスを逆算し、改善ポイントがどこにあるのかを見極める 

②進行中の商談を確認 

XX%  



✔ 受注率が低い✔ 進行中商談数が少ない

②進行中商談を確認する 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売上目標達成のために十分なパイプラインがあるのか？ 

受注率の改善へ ● 改善ポイントはどこにあるか？ 
● アポ率は足りてる？ 

営業の相談先の方と 
一緒に確認しましょう！ 



マーケティングオートメーションのROIの考え方 

見込み客 
獲得数 

 
XX件 

商談数 
XX件  受注数 

XX件 

失注(Pending) 

XX件 

商談化 
XX件 

(掘り起こし)  
X件 

成約率 
XX%  

アポ 
XX件 

お問い合わせXX件

展示会XX件

セミナーXX件

未アポ 
XX件 

未商談 
XX件 

失注(他決) 

XX件 

Marketing Sales

ハウスリスト 

XX件 

アポ取得率 

● ● %  

商談化率 

● ● %  

受注率 

● ● %  

● ● XX件
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各ファネルの現状を把握し、改善ポイントがどこにあるのかを見極める 

③アポ状況を確認 

XX%  



③アポイント状況を確認する 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● アポ取得できているリード＝リードの取引開始済み

ができている 

 

 

アポ取得率の改善へ 獲得リード数は足りてる？ 

想定状況 

✔ アポ獲得率が少ない ✔ アポ獲得済みリード数が少ない 



マーケティングオートメーションのROIの考え方 

見込み客 
獲得数 

 
XX件 

商談数 
XX件  受注数 

XX件 

失注(Pending) 

XX件 

商談化 
XX件 

(掘り起こし)  
X件 

成約率 
XX%  

アポ 
XX件 

お問い合わせXX件

展示会XX件

セミナーXX件

未アポ 
XX件 

未商談 
XX件 

失注(他決) 

XX件 

Marketing Sales

ハウスリスト 

XX件 

アポ取得率 

● ● %  

商談化率 

● ● %  

受注率 

● ● %  

● ● XX件
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各ファネルの現状を把握し、改善ポイントがどこにあるのかを見極める 

④見込み客の獲得状況を確認 

XX%  



④見込み客の獲得状況を確認する 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b.WEB以外から流入を増やす 

リードの獲得にむけた改善へ 

 

a.WEBからの流入を増やす 

ビジター数/アクティブプロス
ペクト数の確認 

✔ 獲得リード数が少ない 

失注した商談は、掘り起こし対象としてリ
サイクルする 



マーケティングオートメーションのROIの考え方 

見込み客 
獲得数 

 
XX件 

商談数 
XX件  受注数 

XX件 

失注(Pending) 

XX件 

商談化 
XX件 

(掘り起こし)  
X件 

成約率 
XX%  

アポ 
XX件 

お問い合わせXX件

展示会XX件

セミナーXX件

未アポ 
XX件 

未商談 
XX件 

失注(他決) 

XX件 

Marketing Sales

ハウスリスト 

XX件 

アポ取得率 

● ● %  

商談化率 

● ● %  

受注率 

● ● %  

● ● XX件
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各ファネルの現状を把握し、改善ポイントがどこにあるのかを見極める 

⑤ビジター数/アクティブプロスペクト数を確認 

XX%  



⑤WEBからの流入数を確認する 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ライフサイクルレポート 

 
ライフサイクルレポートの総計値  
https://help.salesforce.com/articleView?id=sf.pardot_reporting_lifecycle_metrics.htm&type=
5 
 

 

 

ビジター数/アクティブプロスペクト数の獲得改善へ 

 

✔ (アクティブ)プロスペクト数が少ない 

✔ ビジター数が低い 

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


 

メールレポート 
(テンプレート・リストメール)

フォームレポート・ 
ランディングページレポート 

参照）各コンテンツ結果を確認する 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3. 改善施策の実行

31

1  2  3  4 

ダッシュボードの準
備 

改善ポイントの 
見極め 

改善施策の実行  より高度な分析を

行う 



 

①受注率向上のための改善施策

32

● 受注率のいい施策を再度行う 
● 要因分析をして、うまくいっている要素を横展開 
● 費用対効果の低い施策をやめる 

● 営業側と相談して、より確度の高い見込み客の
条件を相談し施策へ活かす 

● 営業へのパスをする条件の見直しが必要か話
し合う 

マーケティング担当者としてできる改善を考える 



 

②アポ率向上のための改善施策
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● 営業側と相談して、アポ率が高い営業担当者のノ
ウハウを展開してもらう 

● アポに繋がりやすい見込み客を確認し、見込み客
獲得・育成施策をおこなう 

● アポ率のいい施策を再度行う 
● 要因分析をして、うまくいっている要素を横

展開 
● 費用対効果の低い施策をやめる 

マーケティング担当者としてできる改善を考える 



 

③見込み客獲得数向上のための改善施策

34

● (アクティブ)プロスペクト数が少ない場合、コンバー
ジョン率を改善するためにフォームやメールの改善
を行う 

● ビジター数が少ない場合、ビジター数を増やすため
の流入広告などの改善を行う 

● リード獲得率のいい施策を再度行う 
● 要因分析をして、うまくいっている要素を横

展開 
● 費用対効果の低い施策をやめる 

マーケティング担当者としてできる改善を考える 



リストメールの改善方法 

①コツを覚える  ②真似をする  ③その他 

テンプレート作成サービス を利用する

A/Bテストを利用する

競合他社のメルマガ を真似する

読まれるメール5つのポイン
トで 

開封率を向上

B2Bマーケティング完全攻
略ガイドで 

到達率・開封率・クリック率
を向上

B2Bデジタルマーケティングの
『勝ちパターン』  
開封率アップ！

35

https://trailblazers.salesforce.com/0693A000007KYBJ
https://trailblazers.salesforce.com/0693A000007KYBJ
https://www.salesforce.com/jp/form/sem/complete-guide-to-b2b-marketing/
https://www.salesforce.com/jp/form/sem/complete-guide-to-b2b-marketing/
https://www.salesforce.com/jp/form/pardot/digital-marketing-winning-pattern/
https://www.salesforce.com/jp/form/pardot/digital-marketing-winning-pattern/


フォーム通過率などを改善 
「B2Bマーケティング完全攻略ガイド」 

例えば

1. 視線の動きやコピー 

2. 信頼性のアピール 

3. フォームのベストプラクティス 
例) 選択肢が1つの場合で 

・選択肢が少ない=ラジオボタン 

・選択肢が多い=プルダウン 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https://www.salesforce.com/jp/form/sem/complete-guide-to-b2b-marketing/


コンバージョン率の改善 
『BtoBデジタルマーケティングの勝ちパターン』 

37



4. より高度な分析を行う

38

1  2  3  4 

ダッシュボードの準
備 

改善ポイントの 
見極め 

改善施策の実行  より高度な分析を

行う 



エンゲージメント履歴ダッシュ
ボードの活用

39



営業は、Sales Cloudを使いながら担当する顧客のWeb
行動、メールへの反応の統計情報を確認・ドリルダウン
分析が可能 

• 取引先レコードで利用すれば、ABMを実践する
１機能として活用可能 

リード/取引先/個人取引先/取引先責任者/キャンペー
ン/商談レコード上で利用 

• オブジェクト種類に合わせてダッシュボード内容
が自動に最適化 

Pardot上の行動履歴をTableau CRMでダッシュボード化してSalesforceレコード上に表示 

エンゲージメント履歴ダッシュボード概要 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エンゲージメント履歴ダッシュボード 

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



取引先レコード上に、取引先責任者の行動データの分析ダッシュボードを表示する例 

画面イメージ例 

この顧客の興味度が高
まったのはいつだったの

か？ 
この顧客を惹きつけた最も効果
的なキャンペーンはどれだった
のか？ 

最も興味を持ってくれている
取引先責任者は誰か？  

取引先責任者の個々の具体
的な活動内容は？ 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エンゲージメント履歴ダッシュボードが利用できる場所① 

＜ リードレコード ＞＜ キャンペーンレコード ＞
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エンゲージメント履歴ダッシュボードが利用できる場所② 

＜ 取引先/個人取引先レコード ＞ ＜ 商談レコード ＞＜ 取引先責任者レコード ＞
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取引先を惹きつけたキャンペーンをグラフ化。今後どのキャ
ンペーンに参加させるかの判断に活かせる。 
 
● プロスペクト全体の行動を時系列でグラフ化。 
● 取引先全体で興味度の高まっている時期を把握。 
● 取引先責任者を行動件数の多い順にソート。 
● 取引先の中で興味度合いの高いアプローチすべき人

物を特定できる。 
● 取引先に関連する各プロスペクトの具体的行動をリス

ト表示。 
● 上部のグラフと連動して、いつ、誰が、何をアクション

したのか絞り込んで把握可能。 

取引先全体を俯瞰してABMアプローチを実践 

取引先レコードへの適用 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● 行動数を時系列に可視化。いつ興味度が高
まっているか時期を把握。 

● 興味をもったキャンペーン、マーケティングア
セットを特定。電話や個別メールでのアプロー
チの参考材料として利用可能。 

● 上部のグラフと連動して、関連する各プロスペ
クトの具体的行動をリスト表示。いつ、何をアク
ションしたのか絞り込んで把握可能。 

プロスペクトの全体傾向を掴み、個別アプローチに活かす。 

リード/取引先責任者への適用 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● プロスペクト行動数を時系列に集計。キャンペー
ン期間中におけるプロスペクトの興味度合いの遷
移を把握。 

● キャンペーンに参加した取引先責任者の数で取
引先をソートして棒グラフ表示。最も興味度合い
の高い企業をあぶり出す。 

● キャンペーンに関連する各プロスペクトの具体的
行動をリスト表示。上部のグラフと連動して、い
つ、誰が、何をアクションしたのか絞り込んで把握
可能。 

キャンペーンの実行効果をクイックに把握。 

キャンペーンへの適用 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● 商談に関与した顧客の行動数を時系列で集計。
商談作成日から商談完了予定日までの期間に、
顧客の行動は活性化しているか、顧客関係者の
興味度合いは高まっているか、などクロージング
にむけたインサイトを把握できる。 

● 商談に貢献した（顧客の反応が多かった）キャン
ペーンを円グラフで表示。 

● 商談に関連する各プロスペクトの具体的行動をリ
スト表示。上部のグラフと連動して、いつ、誰が、
何をアクションしたのか絞り込んで把握可能。 

●  

商談活動の裏にある顧客の行動を把握してクローズに活かす。 

商談への適用 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 Salesforce側 

○ 組織のエディション 

■ Professional Edition以上。 

■ Professional Edtionは別途APIアクセス用のSKUのご契約が必要 

○ 利用ユーザはSales Cloud, Service Cloud, CRMのライセンスが必要（契約上の条件） 

○ エンゲージメント履歴ダッシュボードのユーザライセンスが必要 

■ ご契約のPardot組織エディションによって以下の数がデフォルトで提供 

●Growth:5、Plus:10、Advanced/Premium:20 

■ 上記で不足する場合は、追加のエンゲージメント履歴ダッシュボードユーザライセンスを購入 

●3,000円/ユーザ/月 

 

 Pardot側 

○ 組織のエディション 

■ Growth / Plus / Advanced / Premium 

利用条件 

48
エンゲージメント履歴ダッシュボード 

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

 

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


 ダッシュボードのインターフェースは英語表記となります。 

 ダッシュボードはカスタマイズできません。 

 エンゲージメント統計データへの最初の同期は24時間以上かかり、以後8時間毎に更新されます。 

• 更新期間は指定できません。 

• データの手動更新はできません。 

 同期可能レコード数はPardot Editionにより制限があります。 

• Growth ：最大 90 日間または 1000 万行のデータ  

• Plus以上 ：最大3年間または3,500万行のデータ 

 個々のWebページのタイトルは表示されません。 

• ページアクションで優先ページに指定したWebページはタイトルまで表示されます。 

 Internet Explorer 11 はサポートされません。 

制約事項 

49エンゲージメント履歴ダッシュボードの考慮事項 

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

 

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


B2B Marketing Analytics
の活用

50



B2B Marketing Analytics  
データ・ドリブンでの分析機能によるROIの最大化 ※Pardot Plus Editionで利用可能 

主要なマーケティング指標を一目で把握
ビジュアルでカスタマイズ可能なダッシュボードを使用して
マーケティングおよび営業データを1か所で表示が可能で
す。 
 
 

データを分析して簡単に洞察を得ることが 
できていますか？ 
複数のデータソースを分析してキャンペーンのパフォーマ
ンスをインテリジェントに向上させます。 
 
 

どのデバイスからでもすぐに行動する
すべてのデバイスからの洞察を共有し、データを元にした
行動をチーム内で迅速に実行できます。 

51
B2B Marketing Analytics 

https://help.salesforce.com/articleView?id=sf.pardot_b2bma_parent.htm&type=5 

 

https://help.salesforce.com/articleView?id=sf.pardot_b2bma_parent.htm&type=5


B2B Marketing Analyticsには、すぐに使用できる5つのダッシュボードが付いています。 

ダッシュボードをそのまま使用可能、もしくは自分で修正も可能 

マルチタッチ 
アトリビューション  

ダッシュボード 

営業案件への 
マーケティングの 
影響を測定する 

パイプライン 
ダッシュボード 

マーケティングパイプラ
インを最初から最後ま

で表示す 

エンゲージメント  
ダッシュボード 

コンテンツの反応と
マーケティングアセット

の効果 

マーケティング 
マネジャー 

ダッシュボード 

どのキャンペーンが最
も効果的かを知る 

アカウント 
ベースドマーケティング  

ダッシュボード 

顧客単位でのセールス
＆マーケティングへの

影響を測定する 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どのキャンペーンが最も効果的かを知る

マーケティングマネジャーダッシュボード 

● 効果のあるチャネル、パイプライン、収益を一目で
見る 

● すべてのデバイスでデータ結果を共有する 

● チームメンバーにプログラムやアセットを更新する
よう警告する 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パイプラインダッシュボード 
マーケティングパイプラインを最初から最後まで表示する

54

● マーケティングライフサイクル全体でキャンペーン
の成果を理解する 

● ドリルダウンしてコンバージョン率が上昇または下
降する理由を確認する 

● パイプラインターゲットが不足している、または目標
に達すると警告するチーム 



エンゲージメントダッシュボード 
コンテンツの反応とマーケティングアセットの効果

● Pardotのメールテンプレートで最も効果（クリック
率・開封率）の高いメールを特定する 
 

● あなたの戦略をすばやく検証するためにオプトア
ウト率が高いテンプレートを特定する 
 

● 訪問者から見込み顧客へのコンバージョン率が
最も高いフォームを確認する 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マルチタッチアトリビューションダッシュボード 
営業案件へのマーケティングの影響を測定する

● 商談フェーズの最初、最後でのキャンペーンの効
果を把握する 

 
● 効果的なチャネルとキャンペーンに対するプログ

ラムの費用の最適化 
 

● パイプラインと収益の結果に基づいて新しいキャ
ンペーンを構築する 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アカウントベースドマーケティングダッシュボード 

● 顧客ごとに登録されているプロスペクト数を確認す
る 

● 顧客ごとの営業活動を一目で理解する 

● 主要な顧客の商談を推進するキャンペーンを知る 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顧客単位でのセールス＆マーケティングへの影響を測定する


