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プラットフォーム構想

ナーチャリングオンボード

1

プロセスの仕組み化

機能のモジュール化
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プロセスの仕組み化

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

ナーチャリングプロセス全体イメージ（プロセス構成要素の配置・組み立て）

目的・KGI

組織・体制

活動計画の

落とし込み

マーケティング インサイドセールス クロージング カスタマーサクセス

認知拡大 リード創出 リードナーチャリング 商談 アフターフォロー成約

リード獲得 案件創出 クロージング 利用促進・継続

企画・宣伝・マーケティング テレマ

KPI・数値データ化

案件化

•広告プロモーション

•ウェビナー

• SNS

•ショールーム

• Webサイト

•会員組織

• DL資料

•プレスリリース

• メール

• 利用定着化

• 継続的な契約

アップセル、クロスセル

• 関係強化
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商
談

提
案
・
見
積

フィールドセールス

受
注

ホットリード 案件化リード 顧客

アクセス履歴

誘導数・率

申込数・率

開封数・率

広告成果

ｺﾝﾃﾝﾂ/CP成果

リード数、属性

企業数、属性

対象抽出件数

アポ率、対応件数

BANT件数

案件化獲得件数・率

商談件数、受注件数

パイプライン管理

商談、提案、契約履歴

リサイクル判定

顧客情報管理

案件化リード創出

（リサイクル）

判定 判定

テレマ・カスタマーサービス
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プロセスの仕組み化

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

組織・体制

企画

プロセスの構成要素

計画・KGI/KPI 評価・改善 予算・期間

宣伝・マーケティング

テレマ

フィールドセールス

情シス

施策戦略プラン

プロモーションプラン

獲得プラン

営業計画

部門支援計画

パフォーマンス評価

数値化

改善計画・実行

数値化

導入費用

導入期間
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プロセスの仕組み化

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

マーケティング インサイドセールス クロージング カスタマーサクセス

認知拡大 リード創出 リード情報収集 商談 アフターフォロー

ナーチャリング
成約

リード獲得 案件創出 クロージング 利用促進・継続

案件化案件化リード創出

広告

SEO

ウェビナー

メール配信

Webコンテンツ

（例）

サービス

リード獲得

問い合わせ

フォーム

資料

ダウンロード

ウェビナー

申し込み

ツール

ソリューション

事例

案件化 受注

コール

営業
商談 契約

アポ取りメール
契約未達

ナーチャリング

アプローチ（メール）

クロスセル、アップセル

アプローチ（メール）

目的・KGI

活動計画の

落とし込み

組織・体制 企画・宣伝・マーケティング テレマ

KPI・数値データ化

フィールドセールス

ホットリード 案件化リード 顧客

アクセス履歴

誘導数・率

申込数・率

開封数・率

広告成果

ｺﾝﾃﾝﾂ/CP成果

リード数、属性

企業数、属性

対象抽出件数

アポ率、対応件数

BANT件数

案件化獲得件数・率

商談件数、受注件数

パイプライン管理

商談、提案、契約履歴

リサイクル判定

顧客情報管理

判定 判定

テレマ・カスタマーサービス

活動領域は部門単位→リード管理やワークフローをシームレスに。

活動イメージ
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チャネルフローやワークフローをリード軸でつなぐことで、シームレスなフローと評価が可能に。

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

例）各部門の運用をベースに、見込顧客（リード）を各部門のプロセスにつなぐ

問い合わせ

資料
ダウンロード

申し込み

登録

Web、モバイル

SEO、UI/UX

広告運用

ウェビナー、
展示会、イベント

メール運用

チャネル運用 テレマ運用

＜チャネル＞

＜CV＞

新規リード

既存リード

ハウスリスト
リード

リード

架電

メール

トスアップ

対応対象者

架電履歴・結果

メール履歴・結果

トスアップ履歴

ステータス管理

セールス

リサイクルリード

起
案

営業対象者
提
案
中

見
積
提
示

顧
客
審
議
中

契
約
手
続
中

受
注

失
注

リ
サ
イ
ク
ル

トスアップ
リード ステータス管理

チャネル管理
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機能のモジュール化

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

チャネル

必要なモジュールをご利用いただけます

テレマ・
カスタマーサービス

評価

ウェブサイト

ランディングページ

メールコンテンツ

ウェビナー、イベント

広告

動画

各種フォーム

ダウンロード資料

問合せ管理

架電管理

組織連携

セールス

パイプライン管理

案件管理

CRM

リード

問合せ

企業

セールス

レポート

ダッシュボード

ハウスリスト（名刺データ等）
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主な利用モジュール：

モジュール組み合わせと活用例（１）

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

例）ホワイトペーパーダウンロード

ホワイトペーパー
ダウンロード

経営者の共通課題
人材不足の解決策に！

ウェビナー申込開始

必見！○○徹底解説

Webページ、
ランディングページ等来訪者 来訪者

ホワイトペーパー
ダウンロードフォーム

ウェビナー
申込フォーム

氏名

会社名

Eメール

氏名

会社名

Eメール

収集情報

収集データ例

・属性データ
・氏名
・Ｅメールアドレス
・社名
・部署名
・役職
・電話番号等

・興味関心
・興味テーマ
・課題テーマ
・簡易アンケート
・導入時期
・費用感
・希望連絡手段
（メール、電話）

・行動履歴
・閲覧コンテンツ
・Ｗｅｂ訪問時期
・流入経路
（広告、SEO等）

などを収集

収集情報の活用と商談引き上げ活動

ダウンロード

申し込み

複数資料をダウン
ロードしている

導入時期未定である

経営層である

営業担当者からコールし
て、アポ取りを試みる

暫く間は、最新情報な
どをメールで定期配信

例）ウェビナー申込

営業担当者からコール
アポ取りを試みる

見込確度が高そうだ
メールで関連資料ダウ
ンロード先の案内と併
せて、アポ取りをする

ダウンロード

申し込み

LP フォーム CRM 問合せ管理 案件管理

チャネル CRM サービス セールス

架電管理メール 組織連携 BI

ダッシュボード



8Copyright（C） NRI Netcom, Ltd. All rights reserved.

モジュール組み合わせと活用例（２）

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

例）営業ステータス管理のデジタライズ

CRMに
リードデータとして蓄積

リードデータ収集 セールス管理

CRM
問い合わせ
フォーム

資料
ダウンロード
フォーム

ウェビナー
申し込み
フォーム

メール配信

閲覧履歴

リード収集 セールスで管理する営業ステージ（イメージ）

リードデータ

会社データ

取引

問い合わせ

１．起案 ２．提案中 ３．見積提示 ４．顧客審議中

５．契約手続き中 ６．受注 ７．失注 ８．リサイクル

• 問い合わせ、ウェビナー
参加、資料ダウンロード
等を行ったホットリード
に対して、アポ取りを
行った対象リードを「起
案」ステージに集約

• アポ取り後、提案に至っ
たリードを「提案中」に
セット

• 見積を提示したリード • 予算取りや上申中ステー
タスにあるリード

• 契約手続き中のリード • 受注リード • 失注リード • 失注後、次の商談機会を
得るためにナーチャリン
グ対象とするリード

対象リード件数、商談テーマ（サービス等）を、ステージごとに管理、参照。
営業担当者

SFA管理画面

主な利用モジュール：
Web フォーム CRM パイプライン管理案件管理メールLP

チャネル CRM サービス セールス

BI

ダッシュボード
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モジュール組み合わせと活用例（３）

ナーチャリングオンボードプラットフォーム構想

例）問い合わせ管理の効率化

問い合わせフォーム来訪者

問い合わせフォーム

氏名

会社名

Eメール

問い合わせ内容記入

送信

テレマやカスタマーサービスで行う問い合わせ対応の流れ（イメージ）

問い合わせ管理

問い合わせ内容
・個人データ
・問い合わせ内容

メール作成、送信

ステータス管理

メール受信

新規問い合わせ 待機中 先方待機中

メール返信
対応完了

クローズ

例）営業視点の活用例
1対1のメール対応機能を、
営業視点で活用する例

・過去に○○の資料をダウンロード
・その後何回かサイトに訪問している

リード例（1）

営業担当者やカスタマー担当者から、
1対1の問い合わせメール対応機能を利用してメール配信。

その後の履歴を追えるようにする。

・来月、○○のウェビナーを開催します
・経営層が抱える課題を交えながらご紹介
・ぜひご参加ください

・過去にお問い合わせフォームに入力
・導入時期が合わず、商談には至らなかった

リード例（2）

・サービスや製品のアップデート、
最新事例のご紹介などを交えながら、
アポ取りの候補日程を添えてメールを送る

主な利用モジュール：
Web フォーム CRM 問合せ管理 架電管理メール

チャネル CRM サービス セールス

BI

ダッシュボード
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顧客の稼働向上のためのインサイドセールス

事例

目的

組織・体制

活動内容

プロモーション インサイドセールス クロージング カスタマーサクセス

認知拡大 リード創出 リード収集 商談
アフターフォロー

ナーチャリング
成約

リード獲得 案件創出 クロージング 利用促進・継続

企画・宣伝・マーケティング テレマ

デジタル
モジュール

案件化

セールス

リード収集、既存リスト活用 取引パイプライン管理商談引き上げ活動の推進 ナーチャリング

ウェブサイト

案件化リード創出

SEO

メール配信

ウェビナー

Web
（リニューアル）

ターゲット別
サービス訴求

リード獲得

問い合わせ
フォーム

資料
ダウンロード

ウェビナー
申し込み

ターゲット別
事例コンテンツ拡充

案件化 受注

コール

営業
案件化 契約

アポ取りメール
契約未達

ナーチャリング
アプローチ

クロスセル、アップセル
アプローチ

メール作成・配信

行動履歴、計測

問い合わせ対応

アポ取り、資料送付

ハウスリスト架電

顧客別の取引ステータス管理 クロスセル

アップセル

ナーチャリング

チャネル CRM サービス セールス ダッシュボード

FAQ

稼働鈍化
顧客リスト

アポ取りコール

販社活動 営業システム

コンテンツ

フォーム

既存システムデータ

セールス

BI

マーケティング
担当者

商談フェーズ

共通CRM

共通CRM

共通CRM

プロモーションフェーズ
にリサイクル
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ナーチャリングオンボードのプラットフォーム価値

ナーチャリングオンボード

11

プロセスの仕組み化

機能のモジュール化

部門単位の運用はそのままに、
マーケティング活動をシームレスにつなぐ

自社に必要な機能の選択
短工期でスタートが可能
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（ご参考）ツール選定のポイント①データがシームレスにつながっている

◼ 一見パッケージのような売り方をしているが、データがシームレスにつながっていないものがあるので注意が必要。

⚫ その場合、ふたを開けると別システムで、データ連携において個別開発が必要になるケースがある。

⚫ 単品製品を組み合わせることも、結局は同じこと。

シームレスにデータがつながっている

パッケージのように見えて、データは個別管理。

データ連携のための個別開発が必要。

よく見る課題

単一のCRMにデータを集約し、各機能がシームレスに連結。

機能同士の連携に対する個別開発が不要。
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（ご参考）ツール選定のポイント②無償で試すことができる

◼ 短期間限定で無料トライアルできるものはあるが、1-2週間で業務へのフィット感を判断することはできない。

◼ ツールによっては、機能や従量の制限はかかるものの、期間によらず基本的な機能を無料で使えるものがある。

⚫ その場合、必要なものだけ有料プランで進め、その他のツールは制限付きだが実業務の中で無料で試用することができる。

CRM
（要契約）

SFA
（要契約）

MA
（要契約）

CS
（要契約）

SFA
（制限付き無料）

MA
（有料プラン）

CS
（制限付き無料）

（イメージ）

CRM基本

無料

利用には契約が必要な製品の場合 無料で使える製品の場合

最初は製品担当者が

使ってみよう

MAに比重を

置きたい

トライアル的に

数人で始めてみよう

無料で試しながら、グロースしていくことが可能。
契約しないと

試すことができない。

CRM基本

無料

SFA
（制限付き無料）

MA
（有料プラン）

CS
（有料プラン）

SalesCloud（Salesforce）

月額9,000円～/人

Salesforce Engage

月額6,000円～/人

Pardot

月額300,000円～

※上記料金例は、Salesforceの例

https://www.salesforce.com/jp/editions-pricing/sales-cloud/

ServiceCloud

月額9,000円～/人

※上記は、HubSpotの場合

MA：月額106,800円～、SFA：月額6,000円～/2人(ユーザー追加 3,000円/月・1人）

CS：月額6,000円～/2人(ユーザー追加 3,000円/月・1人）

CRM：無償

https://legal.hubspot.com/jp/hubspot-product-and-services-catalog

https://www.salesforce.com/jp/editions-pricing/sales-cloud/
https://legal.hubspot.com/jp/hubspot-product-and-services-catalog
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（ご参考）SalesforceとHubSpotの比較

◼ いずれもワンプラットフォームのプロダクト構成に見えるが、実際はSlaesforceの方が開発費用がかかる。

◼ 管理画面、編集画面におけるインターフェイスは、HubSpotの方が感覚的に操作することができます。

プロダクト構成

• すべて自社製品、ワンプラットフォームで提供。
• CRM共通

プラットフォームのメン

テナンス

＜製品間の連携開発費用とメンテナンス費用がかかる＞
• マルチクラウドインテグレーション用のコネクターによる管理
• セットアップの所要時間は20時間程で、定期更新が必要

＜完全ワンプラットフォームで製品間の連携開発費用は不要＞
• 1つのコードベースで構築されたシームレスなプラットフォーム

CRM • Salesforce CRMと接続するか、他社の製品を購入する必要がある
• HubSpot CRMの全機能を利用でき、マーケティングチームでの使用も全社

的な使用も可能

1年間に必要な

推定総額

（出典）

• 約9,476,800円（1ドル＝104円換算）

※導入支援費用、サポート費用、CRM費用、レポート作成費用等を含む。

• 4,608,000円

※エンタープライズ版の場合

※料金プランがProfessional版の場合は、おおよそ3分の1程度

BtoB向けMA

BtoC向けMA

（買収プロダクト）

CRM

カスタマーサービス

（自社開発プロダクト）

Marketing Hub SalesHub ServiceHub CMS Hub

CRM Hub

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1xo7jFSfLCJyfNJox-RMQ4JzPTWCu2iB35IZgXedmV_M/edit?__hstc=191447093.cffdea16a057bd69be35236246d0b300.1646694688184.1658561006193.1658742620529.41&__hssc=191447093.1.1658742620529&__hsfp=1715763211#gid=877927050
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（ご参考）HubSpotご紹介資料 1/6
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（ご参考）HubSpotご紹介資料 2/6
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（ご参考）HubSpotご紹介資料 3/6
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（ご参考）HubSpotご紹介資料 4/6
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（ご参考）HubSpotご紹介資料 5/6
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（ご参考）HubSpotご紹介資料 6/6

SalesHub：取引パイプライン管理画面（サンプル）


