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今回のプロジェクトを依頼する会社の選定にあたり、私が重視したのは、コンシューマ向けのビジネスとBtoB

のビジネスを理解しているということ。

業種は違っていてもいいので、その両方を熟知している所にお願いしたかったんです。

その点で、アルトビジョンさんはとても信頼できました。

また、戦略とコンサルティングだけの会社、制作だけの会社はたくさんありますが、戦略立案から制作、オペ

レーションまでを安心してお任せできる会社と考えると、やはりアルトビジョンさんということになりましたね。

実際の業務も本当に細やかな対応をしていただけるので、非常に心強いです。

マーケティングから営業の流れを、見込客の開拓、見込客の顧客化、顧客との関係強化という3段階で考えた場合、全体としての目標を共

有しつつ、その各段階で、マーケティング部門と営業部門が役割分担しながらも連携を密に行うことが重要となる。

また、その際には、データをいかにうまく管理・運用することができるかがポイントである。

アルトビジョンを選んだ理由

BtoB事業におけるマーケティング ～営業のフロー～
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業務プロセス全体像

「注文率アップ」を目的に マーケティング施策を展開
 質の高いリードの安定的獲得
 テレセールスの業務効率化
 売上の増加・ ROIの飛躍的向上

「見積の最大化」を目的にマーケティング施策を展開
 リード数増加の半面、質の低下
 テレセールスのリソース不足
 最終的なROIの低下

マーケティングと営業の連携により飛躍的な ROI 向上を実現

KPIの設計にも改善の必要性を感じていたと、坂本氏

は語る。

「最終的に売上を向上させるためには、KPIをどう設

定し、何に投資していけばいいのかが不明確だったん

です」。

そこで、このプロジェクトにおいてオンラインチャネル

全体の業務プロセスを分析した。

従来の新規顧客誘導のプロセスは、広告⇒サテライ

トサイト⇒見積という流れを作り、見積者リストに電話

でアプローチするというもの。

しかし、現状分析により、広告・サテライトサイトの設

計が、注文率アップではなく見積数の増加を目標とし

た施策となっていたことがわかった。そのため、リスト

からそれぞれの見積の温度を判断できず、結果、確度

の低い見積者に対してもコストをかけてコールをす

るという仕組みとなっていたことが判明。

オンラインビジネス営業推進部オンラインセールス

課 課長 畑野氏は、こう語る。

「従来は、長期のプランというものがきちんと設定さ

れていなかったんです。今まではとにかく見積をたく

さんとってくる、というのがひとつの指標になってい

ました。でも、売上向上のためには、単に見積の数を

増やすのではなく、どれだけ“質の高い”見積を集めら

れるかが大切。成約に向けて長期的プランを立てて

動くことの重要性を、あらためて認識しました」。

見積の質を高めるためには、マーケティングと営業が

『注文率アップ』というひとつの目標を共有し、連携し

ていく必要がある。

トレンドマイクロでは、広告戦略からサテライトサイト

の内容、テレセールスのフローを改善した結果、ROI

の飛躍的な向上を実現した。

「他の製品、他のチャネルに比べて、中小企業向け製

品のオンラインセールスだけが飛躍的にROIが伸び

ているんです。

これは数字ではっきり出ているので、社内でも評価さ

れています」と畑野氏は語る。

重要なのは、「目標」を共有すること。

現状分析から見えてきた「ボトルネック」とは
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徹底的な現状分析と社内連携が問題解決の鍵

坂本氏： 他の媒体と違い、ウェブはかなり色々な種類のデータが

取れますよね。社内でもたくさんのデータはあったのですが、数

字に埋もれてしまって、どれをKPIに設定すればいいのかがわか

らなかった、というのが実情です。

椎葉： 確かに、プロジェクト開始時に、山ほどデータをいただきま

したよね。データは取った後、どう解釈するかという問題がある

から非常に難しい。

御社で今まで設定されていたKPIも間違っていたわけではなく

て、有機的につながっていないという印象でした。

結局、中間指標を立てると、その中間指標だけをミッションとし

て動かれる人も出てきますよね。

畑野氏： そうなんです。売上につながる見積を増やすというやり

方ではなく、見積の数を増やすためのやり方になってしまうとい

うか、見積を集めることが主になってしまっていたんですね。

見積を増やすために、サイト内の色々なところに見積ボタンを設

置したり。

本当はそこから先のコンバージョンを重視しなければいけない

んですが。

坂本氏： 今回のプロジェクトにおいては、やはり、マーケティング

と営業の連携が不可欠だったと思います。まず営業に話をしに

行きました。どの人にどういう動きをしてもらうか、というのを含

めて相談したんです。最終的に組織としてどうするかというのは

営業サイドの話になるんですが、まずは相談してみようと。

椎葉： マーケティングと営業というのは、もちろん最終ゴールは

同じなんですけど、役割分担した瞬間に分解してしまって、それ

ぞれが別方向に行ってしまう、ということがどうしてもあります。

今回は、とてもよくつながりましたね。

畑野氏： おかげさまで、プロジェクト後は、非常にいい結果が出

ています。アルトビジョンさんには、これからも、色々と相談させ

ていただければと思います。どうぞよろしくお願いいたします。

椎葉： こちらこそ、どうぞよろしくお願いいたします。
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プロジェクト全体像

セキュリティ対策ソフトを開発・販売するトレンドマ

イクロ株式会社（以下トレンドマイクロ）では、中

小企業向け製品のオンライン販売の売上が上がらな

いという悩みを抱えていた。

「見積依頼」は集まるものの、なかなか「購入」ま

で進まない──この悩みを解決するため、マーケ

ティング戦略再構築プロジェクトはスタートした。

最初に行ったのは、プロジェクトの土台となる「現状

分析」。

プロジェクトを進める上ではユーザーを熟知すること

が必須だが、その場で顧客と話すことができる対面

販売と比べ、オンライン販売はユーザーの実態を把

握することが難しい。

そこで、ユーザー理解のため、トレンドマイクロの

オンライン販売で製品を購入した中小企業の行動を

分析した。

それまで、中小企業向け製品のオンライン販売にお

ける施策は、個人向け製品と同じようなものだった。

つまり、異なるターゲットに対し、同じ戦略を基に

ウェブ広告、ウェブサイト、メールなどの施策を

行っていたのである。

問題点はここにあった。

マーケティング本部コンシューマ＆ＳＢマーケティン

グ部プロダクトマーケティングマネージャー坂本氏

は、こう語る。

「実際の分析結果を見て驚いたのは、個人と法人で

は、ユーザーの行動が全く違うということ。まず、

購買までの検討期間が全然違うんです。また、大企

業と中小企業とを比べても、購買までの流れは異な

ります。この結果から、売上を上げるためには、中

小企業向けに戦略を練る必要があるということがわ

かりました」。

結果は、ROI の向上という
具体的な形で表れました。

中小企業向け製品のウェブ／テレセールス チャネルを徹底的に分析

【トレンドマイクロ様 事例】

「見積は集まるが、
売上につながらない」という悩み

「個人」と「法人」では
ユーザーの行動が違う


