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Pardotの導入によりMAツール活用の「型」を作ることに成功。
結果として、新規リードを1,600件獲得し、案件数は約2倍に増加

属性や興味・関心事、行動履歴を有する見込み顧客が実際にセミナーに申し

込むのかを判定する指標として、スコ アリング機能を活用。一定点数を超えた

顧客がセミナーに申し込む傾向が高いことが分かった。

Pardotのスコアリング機能を初期設定のまますぐに活用
Pardotで分析したセミナー参加者のデータを営業部門と共有することで、

リードの状況に合わせた営業活動が行えるようになった。Pardot導入前と

比較すると、2016年は新規リードを1,600件獲得、案件数も前年度比で約2倍に

増加した。

営業部門と情報共有し、データにもとづく営業活動を確立

Pardot 導入事例

ｰ セミナー申し込みや資料ダウンロードを
起点としたMAの確立

- 既存ツールではWeb上の顧客行動把
握やスコアリング、ランディ ングページ
の改善が困難 

- リードナーチャリングを行った上で、営業
にパスする仕組みをつくる

ｰマーケティング支援ツールを刷新し、
メール中心の取り組みか ら脱却
ｰリード管理の全体プロセスを包括した

MA基盤としてSalesforce Pardotを
導入 

- 充実した導入・運用サポートで、MA活用
のベストプラクティスの習得を目指す

- 分かりやすいUIにより、作業時間を短縮
し業務効率化を実現

- 営業部門と情報を共有し、データに基づく
営業スタイルを確立
ｰ 新規リードを1,600件獲得。案件数が
前年比で約2倍に

課 題 解決策 導入後の効果

業務効率化と営業との連携強化を実現。
セミナー集客からの訪問数と案件数は約2倍に増加
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設 立
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2014年4月に、NECグループにおける業務
改革推進プロジェクトの中核を担う企業として
発足した「働き方改革」のプロフェッショナル
集団。そこで得たノウハウを背景として、総務・
人事・調達から教育・プロモーションに至る
まで、事業プロセスの重要機能を最適化する
多様な共通業務サービスをワンストップで
提供している。

NECマネジメントパートナー

株式会社

人事・総務・調達・プロモーション

など事業プロセス最適化のための

トータルソリューションを提供

2014年4月

4,669名（2017年6月現在）
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　NECグループ10万人の「働き方改革」を推進する

NECマネジメントパートナー株式会社。その中でも、

マーケットコミュニケーション事業部は、Webサイト、

展示会、カタログ・パンフレットなどの制作を軸に、企業

のプロモーション活動を支援するためのコンセプト

立案から実行計画設計、クリエイティブ開発、効果

測定・改善に関する一連のサービスを提供している。

　同事業部は2014年4月の立ち上げ時より他社の

マーケティングオートメーション（MA）ツールを導入

していたが、いくつかの課題を抱えていたという。

萩原氏は次のように振り返る。

　「Pardotを導入する前に使用していたMAツール

は展示会管理ツールを発展させたものであり、“効果

的な施策は何なのか”“そのためにどのような設計を

したらよいか”といった効果的な使い方がイメージし

づらいものでした。ベストプラクティスを習得する

目的もありましたから、ナレッジの蓄積が進まなかっ

たのは残念でした。」

導入までの背景

MAツールの効果的な
運用イメージが持てない

　そこで同事業部では2015年の春から、MAツールに

関して再検討を行い、4つの候補の中から、2016年

4月にPardotの導入を決めた。

　「BtoBのMAツールとして一から設計されたPardot

なら、ベストプラクティスを学ぶのに最適だと考えま

した」と語る萩原氏。さらにベストプラクティスの習得と

いう観点では、toBeマーケティングによるサポートも

大きな魅力だったという。「導入・運用サポートにはかな

りの期待を持てましたし、その豊富な実績からノウハウ

の蓄積も進むと考えました。」（萩原氏）

　そしてもう一つ、「自社商材としてビジネス化できる

か」という点も重要だった。同社で提案するWebコン

サルティングサービスにMAを組み込み、それを引き

合いの入口として、コンセプト立案やクリエイティブ

開発の業務に繋げたい意図があったが、こうした観点

からも、Pardotは十分な魅力を兼ね備えていた。

　また、コスト面で割安感があること、親会社のNEC

がPardotを提供するセールスフォース・ドットコムの

ビジネスパートナーであったことも、社内の説得を後押

ししたという。

導入の経緯

ベストプラクティスを
習得するためPardotを導入

　同社では、もともとセミナーへの集客を軸に商談化

へとつなげる施策を行っていたが、Pardot導入後

は、新規リードを1,600件獲得し、案件数も前年度比

で約 2倍に増加した。

　MA戦略で重要な示唆を与えているのが、Pardot

のスコアリング機能だ。ナーチャリングにおいて特に

重視しているセミナーへの集客では、どういった属性

や興味・関心事、行動履歴を有する見込顧客が申し

込むのかを判定する指標として活用している。「初期

設定のまま活用していますが、一定点数を超えると

申し込む傾向が高いことに気づきました。スコアリ

ングはチューニングが必須と考えていたので、これは

驚きでした。その分のリソースをお客様のスコアを高

めるための施策づくりに集中させています」（川崎氏） 

　施策のルール設定を担当する山根氏も「見込顧客

リストのインポートや特定のターゲット群のリスト

化に、オートメーションルール、セグメンテーション

ルールを活用することで、データ更新作業が自動化で

き、作業時間の短縮につながっています。」と業務

効率化の効果を実感している。

　さらに、Pardotのレポート機能を活用し、営業部門

との連携も進んでいる。「セミナー参加者がどのページ

を見たか、どの資料をダウンロードしたか、などの

情報をレポート機能で抽出して営業部門と共有し、

その情報をもとにアプローチする方法を一緒に検討

しています。」と語る荒原氏。マーケティングデータに

基づいた営業活動を行えるようになったことも、訪問

数、案件数の増加につながっているという。

　MAツールの活用という点で『型』ができあがり、

セミナー施策で一定の成果が挙がる中、同事業部

では、Pardotのさらなる活用に意欲を見せている。

　川崎氏は「商談につなげるという点ではゴールに

たどり着けたと考えていますが、売上への貢献という

点ではこれからです。そこで、少人数で効率よく新規

顧客を見つけ出すために『Engagement Studio

（エンゲージメントスタジオ）』の活用を始めています。

まだ小規模での実施ですが良い数字が出ており、

効果が期待できそうです。」と手応えを感じている。

　萩原氏は「社内で蓄積したPardotの知識やノウ

ハウを、自社のWebコンサルティングサービスとして

提供を始めており、そこから私たちの強みであるコン

セプト立案やクリエイティブ開発へとつなげていき

たいと考えています。」と締めくくった。

導入の効果

営業との連携強化を実現。
MA活用の「型」ができあがる

Pardotを自社のWebコンサルティングサービスとして提供し、
強みであるコンセプト立案やクリエイティブ開発へとつなげていきたい。

マーケットコミュニケーション事業部 ブランディング＆マーケティングサービス部 主任 萩原 武嗣 氏

Pardot 導入事例

toBeマーケティング株式会社　Tel：03-6262-6316　Web：https://tobem.jp/

>考えやアイデアを相談でき、確信のもと施策の

設計や運用に取り組める。

>導入時、メール作成やフォーム作成、SFA連携

を代行してくれ、工数削減ができた。

>操作方法や設定後の挙動の調査を依頼でき、

工数削減ができる。

>気軽に質問できるサポート体制により、心理的

にも安心して取り組める。

toBeマーケティングに
満足している理由
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（左から）
NECマネジメントパートナー株式会社
マーケットコミュニケーション事業部
マーケティング部
山根 美幸氏
マネージャー 荒原 正見氏
主任 川崎 亜美氏
ブランディング＆マーケティングサービス部
主任 萩原 武嗣氏

N E Cマネジメントパートナーが提供する「ワーク
ショップ」サービスの様子

PardotのEngagement Studio機能の設定画面


