
Account-Based Marketing (ABM)

サービスパック ご案内

マーケットワン・ジャパン



Account-Based Marketing とは

▍特定の重点見込み企業からの売り上げを最大化することを

目的としたマーケティング戦略
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日経BP社 ITProマーケティング（2017年9月27日）

http://itpro.nikkeibp.co.jp/atclact/active/17/091700144/

マイナビニュース企業IT レポート（2017年9月5・6日）

http://news.mynavi.jp/articles/2017/09/05/abm/

経営に確実に貢献：攻めのマーケティング

V 粒度の高い戦略的なターゲティング

V 必要なデータの集約と積極的な拡充・獲得

V セールス・マーケティング間の合意形成

引き合い依存：待ちのマーケティング

V 興味を持ってくれる相手を主体

V PULL型施策と絞り込み

V セールス・マーケティング間の壁

マーケットワンは、グローバルで20年以上、

日本では2003年から「特定の企業群からの

売り上げをつくる」ためのサービスを展開。

年間70社以上のBtoB企業様に、ABM関連

サービスを提供しています。

＊弊社が提唱し、サービス提供している

ABMのコンセプトは、各主要メディアにて

取り上げられています。



ABM サービスパック概要

▍売り上げを創出する、効果的・持続的なABMを実践するために

必要なステップ案を構築・実践します

Â ABMの初期構築～最適化を目指す段階まで、段階ごとの成果が見える

形でABMを進化させるためのベストプラクティスサービスを提供

Â 無償のABMアセスメントと選択型モジュールにより、貴社の戦略に

沿ったABMのスタート、次フェーズへのステージアップを強力にサポート
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ABM

アセスメント

ABM 基本

フレームワーク

スタートパック

具体化

キャンペーン

実行・検証

現状の検証と課題整理 重点企業攻略の4要素 貴社にあったスタート策 プランを実行へ＋ステップアップ策

約2週間 約2～3週間 TBD

ABMサービスパック：スタートアップ基本的な流れ



ABM アセスメント

▍成果を出すABMの実現に向けて、現状の検証と課題の整理

Copyright MarketOne 2017

貴社の経営・営業戦略に

準じたアセスメント項目

コンサルタントによる

ヒアリング調査

課題解決に向けた

アクションプランを提示

ABMアセスメント実施の目的を

確認し、適切なチェック項目の

組み合わせを検討します。

弊社コンサルタントがお客様の

マーケティング・営業部門の

ステークホルダーの方々への

ヒアリング調査を行います。

ギャップを分析し、課題解決に

向けた具体的なアクションプラン

の素案を構築します。
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ABM 基本フレームワーク

▍売り上げに貢献するABMを確実に実践するための4要素
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攻めるべき企業群

を特定する

売り上げ向上に寄与し、経

営に大きなインパクトを与

えると考えられる見込み企

業群を特定し、具体的な社

名をリスト化します。

TARGETING COVERAGE STATUS FREQUENCY

対象のキーマンや

部門を網羅する

対象ターゲット企業各社に

おいて、営業対象となる部

門を特定。さらに、購買意

思決定に影響をあたえる

キーマンを把握します。

各顧客の状況を

継続的に把握する

ターゲット企業・部門それ

ぞれの現在の状況、抱える

課題、意思決定への関与見

込みなどを把握し、見込み

レベルの分類を行います。

適切な頻度で

確実な接触を行う

ターゲット部門・キーマン

と確実なコンタクトを行い、

ステータス情報の更新する

とともに、適切な情報を

メッセージを届けます。

特定の重点見込み企業からの売り上げを最大化する
「攻めのマーケティング」へのステップ



スタートパック＆ロードマップ策定

▍貴社の現状・経営プランにあわせたプラン策定と実行サービス

Â スタート3～6か月のモジュール選択（スタートパック）

Â PULL型・PUSH型施策を組み合わせた、各種キャンペーン実行

Â ステージアップに向けたロードマップ案

不足企業リストの補充
未カバーの部門・コンタ

クト情報の獲得
各社・部門ごと Sales 

Intelligence 情報の拡充
優先順位の高い種類の

コンテンツの拡充
効果の高いキャンペーン

の実施・拡大

ターゲット企業リストの
構築と、充足状況の把握

ターゲット部門、コンタ
クトの充足（保有）状況

各ターゲット部門のス
テージ状況の分類把握

コンテンツ充足状況把握
と優先順位の明確化

ターゲット企業属性・プ
ロファイルの具体化

有効なターゲット部門・
ペルソナ定義明確化

見込み客ステージ定義の
具体化と合意形成

マーケティングステージ
の具体化と合意形成

キャンペーン成果・効果
測定の定義確定

TARGETING COVERAGE STATUS FREQUENCY

攻めるべき企業群

を特定する

対象のキーマンや

部門を網羅する

各顧客の状況を

継続的に把握する
適切な頻度で確実な接触を行う

STEP 1
定義・ルール策定

STEP 2
集約・見える化

STEP 3
最適化・拡充





マーケットワンのサービス
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(e)DM 
Social

▍ マーケティング部門からの営業案件創出を最大化するための
デマンドセンター機能の構築と実行支援をいたします

貴社の狙うターゲット企業（アカウント）に対し、オンライン・オフライン手法を活用し

包括的にアプローチを行うことで、案件化のスピードアップをはかります。

マーケティングから営業までのプロセスを可視化し、ゴール（パイプライン）起点で

最適なプランを構築し、マーケティングＲＯＩの最大化を支援します。



デマンドセンター構築サービス
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マーケットワンのソリューション
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お問い合わせ先

ṇ ḱ

ỄṨỉṨể ộỚố 8ố

ףּ ךּ Ḳ03-3511 -1560

ṇ ףּ ךּ Ḳ japan -marketing@marketone.com

WebḲwww.marketone.com/japan ( ףּ וֹ Ṗ

www.marketone.com ṕ ṇ Ṗ
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