
　　  

　人材業界大手として、HRソリューション
を幅広く展開するパソナグループ。その中
でも、人材紹介サービスを推進する人材
紹介事業本部では、営業およびキャリアア
ドバイザーが連携し、企業の採用活動と
転職を希望する求職者両方のサポートを
実践している。
　同社では、近年の転職市場を巡る動向
を踏まえ、両者の最適なマッチングを目指
すべく、2017年にMarketoを導入。旗振り

人材業界大手パソナグループの一員として、人材紹介
サービスを展開する人材紹介事業本部では、転職市
場を巡る時代の変化を受け、求職者との中長期的な
関係を構築するべく新たなマーケティング施策を展
開している。その具体的な施策の内容と、ベースとな
る部署連携を促進するためのプロセスマネジメントへ
の取り組みについても聞いた。

企業と求職者両者のニーズに
応え、人材を紹介

リテンション強化を念頭に
2人で“未知の分野”に挑む

役を担ったのが同社 人材紹介事業本部で
マーケティング業務に従事する芳賀 直子
氏、田中 裕子氏だ。その導入の経緯と活用
法、さらに大企業にて、いかに部署を横断
し、施策を進めていったのか。MA（マーケ
ティングオートメーション）活用の成功のカ
ギを握る部署連携、プロセスマネジメント
のあり方についても伺った。

　そもそもMAを導入する際の課題は何
だったのか。芳賀氏は背景として人材業界

や求職者の意識の変化を挙げる。「昨今
の売り手市場においては、優秀な人材の
新規獲得が非常に困難になっており、プロ
モーションコストも増加しています。また、
『今すぐに転職』という求職者より、『まず
は情報収集から』という長期スタンスで転
職活動をする求職者も増えており、情報
収集のスタイルも多様化。こうした変化を
受け、適切な情報を、適切なタイミング、
チャネルで届け、中長期的な関係を構築す
ることが必要不可欠となっていました」。
　一方で、毎月の求職者のうち30％前後
を占める休眠顧客を有効に活用できてい
ないという問題も浮上する中、リテンショ
ンへの強化を念頭に、そのツールとして
MAを検討。Marketoに決めた理由として、
「同じ人材業界での導入実績が豊富で、
活用イメージが持てました。加えて、
Marketoユーザー同士の交流の場も多
く、特に人材業界に特化したユーザーコ
ミュニティ『HRKETO（ハルケト）』でライ
バルの垣根を越えた情報交換が可能なこ
とも後押し材料でした」と田中氏は語る。
　実は田中氏は和菓子メーカーでの広報
を経て、同社に営業職で転職。営業の現
場での経験を買われ、Marketo担当にア
サインされたものの、「決してデジタル
マーケティングの分野に詳しいわけでは
ありませんでした」と明かす。芳賀氏も同
じく転職組で、複数のWebサービスの立

ち上げを経て、Web上での新規獲得業務
に従事していたことから、2人でタッグを
組むことになる。

　まず2人の最大のミッションとなったの
が、登録後のキャリアアドバイザーとの
「面談」、すぐには転職活動を行わない求
職者に対する長期フォロー体制の構築だ。
  「これまでは、登録から入社までの連
絡業務をキャリアアドバイザーが一気通
貫でフォローしていましたが、求職者の転
職期間の長期化により、業務が増えてし
まいました」と田中氏は、自身の体験も踏
まえてそう振り返る。
　そこでキャリアアドバイザーが日々、
メール、電話で行っていた面談調整業務
をMarketoにシフト。CRMの情報をもと
に、Marketoでフォローし、リスケの場合の
再調整も自動化。SMSとの連携による、前
日のリマインドも実現する。
　さらに、面談や選考を経ても応募への
意思決定が進まない求職者へのフォロー
もMarketoで標準化する。
 「レスポンスがないと、転職意欲が低いと
考えがちですが、実は単に期間があき、連
絡しづらいだけというケースも多いことに
気づきました」（田中氏）。そこで、気軽に回
答できるような転職活動アンケートをメー

ルに入れて配信し、返信があったらキャリ
アアドバイザーにアラートを飛ばすような
施策もスタートする。その他、担当者の私
信のようなメールとメルマガをミックスし
たエンゲージメントプログラムも走ら
せ、長期スパンで求職者の行動の変化を
キャッチする仕組みも構築している。

　加えて、転職活動を中断した求職者に
対しても、担当者からの私信のような応
援メールを自動送信するアプローチも実
践。「『わざわざありがとうございます』と
いった返信が来る確率が増え、『実は
ちょっと悩んでいます』『ちょうど友達を
紹介したいと思っていました』といった気
軽に相談ができるような関係性を構築で
きました」（田中氏）
　これら施策により、登録から1カ月以上

経過した求職者の面談設定率が昨年対比
150％を達成。面談から3カ月以上経過し
たケースの転職成功数は、昨年対比
170％を実現。「月によっては5カ月以上経
過した方の転職成功数が、全体の25％を
占めるような結果も生まれ、転職活動を
中断してしまった顧客についても、毎月3

桁のサポート再開につながっています」と
芳賀氏は語る。

  「登録から時間が経つと、転職成功につ
ながりにくい」「転職活動を中断した求職
者はリレーションが希薄」といった従来の
社内常識を覆す結果を叩き出した2人。少
人数で、しかも数カ月という短期間でい
かに定量的な成果を導いていったのか。
ポイントは大きく3つが挙げられる。

　1つ目が、導入前から現場のキャリアア
ドバイザーとしっかり連携し、会社全体を
巻き込む体制を構築したことだ。
 「特に弊社のように、Web上で完結しな
いビジネスは、最終的には実際に求職者
と対面する担当者がいかに納得感を持っ
て、アクションを起こしてもらえるかが肝
要となります」と田中氏。
　まず、業種別に10領域に分かれている
キャリアアドバイザーチームの全マネー
ジャーをアサインし、プロジェクトを発足。
メールの内容や施策、アラートのタイミン
グなどに関しても、現場の意見を反映し、
Marketoへの理解を深めてもらうべく各部
門に直接足を運んでの勉強会も回を重ね
て開催したという。
　2つ目は、施策進行中も社内アンケート
を実践し、全社員の声を吸い上げる取り
組みを推進したこと。寄せられた声は、

日々の改善や、新たなシナリオ作成に活
用。「こうしたタイムリーなシナリオ改善が
できるのも、Marketoの良さです」と芳賀
氏は指摘し、施策の最適化を図るには、営
業だけでなく、ソリューション連携を担う
情報システム部門ほか、その他部署の協
力も不可欠だという。

　3つ目は現場から情報発信されるニー
ズに積極的に応えていることだ。
    「『こんな施策もやってほしい』という
声が挙がれば、しっかり対応することで、
さらに依頼が相乗効果的に増えていま
す」と田中氏。Marketoをうまく活用して
いる事例については、ヒアリングして全社
的に共有しているとのこと。
　Marketo導入により、セミナーを開催す
る際も、工数が大幅削減できたことで、こ

れまでなかった求職者向けの自己分析や
面接に関するセミナーも開催できるよう
になったという。
　同社のサポートを実践している弊社営
業担当の小森 あゆみは、「成果が出やす
い施策から着手し、スモールサクセスを積
み重ねていったことも、部署を横断しての
お2人への信頼、マーケティング施策への
理解につながったのではないでしょうか」

と分析。現場を巻き込む地道な積み重ね、
プロセスマネジメントこそが、MA活用に
必須だと指摘する。
　そのフェーズにおいて、元営業担当とし
て現場に通じている田中氏が営業部門と
のやりとりを進め、システム側とのやりと
りは芳賀氏が担うなど、役割分担を決め
て着実にリレーションを築いたことも重要
なポイントといえる。

　2人のチャレンジはここにとどまらない。
18年夏からは、採用側の企業向けのBtoB

においてもMarketoの活用をスタート。具
体的には、メール施策によるイベント告知
や同社サービスのアナウンスに加え、制作
会社と組み面接に関するノウハウなどのコ
ンテンツ送信も実践している。まだスター
トしたばかりだが、「コンテンツのダウン
ロード数や求人のご相談など、少しずつ効
果が出始めています」と田中氏。
　現場の営業の成熟度に左右されがち
だった人材紹介以外の組織・人事コンサ
ルティング分野にも、クロスセルでのメー
ル経由の申し込みが増え、「企業のお客
様とも長期的な関係性を構築していく上
での一歩につながっていると実感してい
ます」と芳賀氏も語る。
　今後はWebパーソナライズも検討中とい
う同社。また、LINEなどの訴求シーンに応じ
たチャネル連携、基幹システムとMarketoの
連携によるさらなるOne to Oneマーケ
ティングの強化も推進していく構えだ。

  

株式会社パソナ
人材紹介事業本部

課題 効果

業　　種：人材サービス事業
業務内容：人材紹介サービス（企業の採
　　　　　用支援と求職者の転職支援に
　　　　　よるマッチングビジネス）ほか、　　
　　　　　 組織・人事コンサルティング
　　　　　事業も展開
導入商品：マーケティングオートメーション
活用用途：メールマーケティング、
 リードナーチャリング

●昨今の売り手市場において、優秀な人材の新規獲得が
　困難かつ、プロモーションコストが増加していた。

●求職者の転職期間の長期化により、一気通貫でフォ　
　ローするキャリアアドバイザーの業務負荷が増していた。

● 「まずは情報収集から」という求職者が増え、
　中長期的な関係構築が求められていた。

●休眠顧客へのメール施策により、面談、成約率が
　昨年対比150～170％程度を実現。

●キャリアアドバイザーがメール、電話で行っていた
　面談調整を自動化し、業務負荷を軽減。

● 転職活動を中断した求職者にもメールで
　アプローチし、3桁のサポート再開を実現。
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部署横断でMarketo導入を推進。
企業・求職者との長期的エンゲージメントを実現
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や同社サービスのアナウンスに加え、制作
会社と組み面接に関するノウハウなどのコ
ンテンツ送信も実践している。まだスター
トしたばかりだが、「コンテンツのダウン
ロード数や求人のご相談など、少しずつ効
果が出始めています」と田中氏。
　現場の営業の成熟度に左右されがち
だった人材紹介以外の組織・人事コンサ
ルティング分野にも、クロスセルでのメー
ル経由の申し込みが増え、「企業のお客
様とも長期的な関係性を構築していく上
での一歩につながっていると実感してい
ます」と芳賀氏も語る。
　今後はWebパーソナライズも検討中とい
う同社。また、LINEなどの訴求シーンに応じ
たチャネル連携、基幹システムとMarketoの
連携によるさらなるOne to Oneマーケ
ティングの強化も推進していく構えだ。

中長期スパンのプログラムで
求職者の“変化”をキャッチ

転職活動中断者へも“私信”を送信。
サポート再開につなげる
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「ユーザーコミュニティでの他社マーケターと
の交流も、2 人でがんばる励みになりました」
（芳賀氏）

まずはスモールサクセスを
積み重ねることが、
社内の理解、信頼にもつながります。
人材紹介事業本部
マーケティングチーム マネージャー
芳賀 直子氏
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　人材業界大手として、HRソリューション
を幅広く展開するパソナグループ。その中
でも、人材紹介サービスを推進する人材
紹介事業本部では、営業およびキャリアア
ドバイザーが連携し、企業の採用活動と
転職を希望する求職者両方のサポートを
実践している。
　同社では、近年の転職市場を巡る動向
を踏まえ、両者の最適なマッチングを目指
すべく、2017年にMarketoを導入。旗振り

営業部門へのヒアリング、
社内アンケートの結果を反映

役を担ったのが同社 人材紹介事業本部で
マーケティング業務に従事する芳賀 直子
氏、田中 裕子氏だ。その導入の経緯と活用
法、さらに大企業にて、いかに部署を横断
し、施策を進めていったのか。MA（マーケ
ティングオートメーション）活用の成功のカ
ギを握る部署連携、プロセスマネジメント
のあり方についても伺った。

　そもそもMAを導入する際の課題は何
だったのか。芳賀氏は背景として人材業界

や求職者の意識の変化を挙げる。「昨今
の売り手市場においては、優秀な人材の
新規獲得が非常に困難になっており、プロ
モーションコストも増加しています。また、
『今すぐに転職』という求職者より、『まず
は情報収集から』という長期スタンスで転
職活動をする求職者も増えており、情報
収集のスタイルも多様化。こうした変化を
受け、適切な情報を、適切なタイミング、
チャネルで届け、中長期的な関係を構築す
ることが必要不可欠となっていました」。
　一方で、毎月の求職者のうち30％前後
を占める休眠顧客を有効に活用できてい
ないという問題も浮上する中、リテンショ
ンへの強化を念頭に、そのツールとして
MAを検討。Marketoに決めた理由として、
「同じ人材業界での導入実績が豊富で、
活用イメージが持てました。加えて、
Marketoユーザー同士の交流の場も多
く、特に人材業界に特化したユーザーコ
ミュニティ『HRKETO（ハルケト）』でライ
バルの垣根を越えた情報交換が可能なこ
とも後押し材料でした」と田中氏は語る。
　実は田中氏は和菓子メーカーでの広報
を経て、同社に営業職で転職。営業の現
場での経験を買われ、Marketo担当にア
サインされたものの、「決してデジタル
マーケティングの分野に詳しいわけでは
ありませんでした」と明かす。芳賀氏も同
じく転職組で、複数のWebサービスの立

ち上げを経て、Web上での新規獲得業務
に従事していたことから、2人でタッグを
組むことになる。

　まず2人の最大のミッションとなったの
が、登録後のキャリアアドバイザーとの
「面談」、すぐには転職活動を行わない求
職者に対する長期フォロー体制の構築だ。
  「これまでは、登録から入社までの連
絡業務をキャリアアドバイザーが一気通
貫でフォローしていましたが、求職者の転
職期間の長期化により、業務が増えてし
まいました」と田中氏は、自身の体験も踏
まえてそう振り返る。
　そこでキャリアアドバイザーが日々、
メール、電話で行っていた面談調整業務
をMarketoにシフト。CRMの情報をもと
に、Marketoでフォローし、リスケの場合の
再調整も自動化。SMSとの連携による、前
日のリマインドも実現する。
　さらに、面談や選考を経ても応募への
意思決定が進まない求職者へのフォロー
もMarketoで標準化する。
 「レスポンスがないと、転職意欲が低いと
考えがちですが、実は単に期間があき、連
絡しづらいだけというケースも多いことに
気づきました」（田中氏）。そこで、気軽に回
答できるような転職活動アンケートをメー

ルに入れて配信し、返信があったらキャリ
アアドバイザーにアラートを飛ばすような
施策もスタートする。その他、担当者の私
信のようなメールとメルマガをミックスし
たエンゲージメントプログラムも走ら
せ、長期スパンで求職者の行動の変化を
キャッチする仕組みも構築している。

　加えて、転職活動を中断した求職者に
対しても、担当者からの私信のような応
援メールを自動送信するアプローチも実
践。「『わざわざありがとうございます』と
いった返信が来る確率が増え、『実は
ちょっと悩んでいます』『ちょうど友達を
紹介したいと思っていました』といった気
軽に相談ができるような関係性を構築で
きました」（田中氏）
　これら施策により、登録から1カ月以上

経過した求職者の面談設定率が昨年対比
150％を達成。面談から3カ月以上経過し
たケースの転職成功数は、昨年対比
170％を実現。「月によっては5カ月以上経
過した方の転職成功数が、全体の25％を
占めるような結果も生まれ、転職活動を
中断してしまった顧客についても、毎月3

桁のサポート再開につながっています」と
芳賀氏は語る。

  「登録から時間が経つと、転職成功につ
ながりにくい」「転職活動を中断した求職
者はリレーションが希薄」といった従来の
社内常識を覆す結果を叩き出した2人。少
人数で、しかも数カ月という短期間でい
かに定量的な成果を導いていったのか。
ポイントは大きく3つが挙げられる。

　1つ目が、導入前から現場のキャリアア
ドバイザーとしっかり連携し、会社全体を
巻き込む体制を構築したことだ。
 「特に弊社のように、Web上で完結しな
いビジネスは、最終的には実際に求職者
と対面する担当者がいかに納得感を持っ
て、アクションを起こしてもらえるかが肝
要となります」と田中氏。
　まず、業種別に10領域に分かれている
キャリアアドバイザーチームの全マネー
ジャーをアサインし、プロジェクトを発足。
メールの内容や施策、アラートのタイミン
グなどに関しても、現場の意見を反映し、
Marketoへの理解を深めてもらうべく各部
門に直接足を運んでの勉強会も回を重ね
て開催したという。
　2つ目は、施策進行中も社内アンケート
を実践し、全社員の声を吸い上げる取り
組みを推進したこと。寄せられた声は、

日々の改善や、新たなシナリオ作成に活
用。「こうしたタイムリーなシナリオ改善が
できるのも、Marketoの良さです」と芳賀
氏は指摘し、施策の最適化を図るには、営
業だけでなく、ソリューション連携を担う
情報システム部門ほか、その他部署の協
力も不可欠だという。

　3つ目は現場から情報発信されるニー
ズに積極的に応えていることだ。
    「『こんな施策もやってほしい』という
声が挙がれば、しっかり対応することで、
さらに依頼が相乗効果的に増えていま
す」と田中氏。Marketoをうまく活用して
いる事例については、ヒアリングして全社
的に共有しているとのこと。
　Marketo導入により、セミナーを開催す
る際も、工数が大幅削減できたことで、こ

れまでなかった求職者向けの自己分析や
面接に関するセミナーも開催できるよう
になったという。
　同社のサポートを実践している弊社営
業担当の小森 あゆみは、「成果が出やす
い施策から着手し、スモールサクセスを積
み重ねていったことも、部署を横断しての
お2人への信頼、マーケティング施策への
理解につながったのではないでしょうか」

と分析。現場を巻き込む地道な積み重ね、
プロセスマネジメントこそが、MA活用に
必須だと指摘する。
　そのフェーズにおいて、元営業担当とし
て現場に通じている田中氏が営業部門と
のやりとりを進め、システム側とのやりと
りは芳賀氏が担うなど、役割分担を決め
て着実にリレーションを築いたことも重要
なポイントといえる。

　2人のチャレンジはここにとどまらない。
18年夏からは、採用側の企業向けのBtoB

においてもMarketoの活用をスタート。具
体的には、メール施策によるイベント告知
や同社サービスのアナウンスに加え、制作
会社と組み面接に関するノウハウなどのコ
ンテンツ送信も実践している。まだスター
トしたばかりだが、「コンテンツのダウン
ロード数や求人のご相談など、少しずつ効
果が出始めています」と田中氏。
　現場の営業の成熟度に左右されがち
だった人材紹介以外の組織・人事コンサ
ルティング分野にも、クロスセルでのメー
ル経由の申し込みが増え、「企業のお客
様とも長期的な関係性を構築していく上
での一歩につながっていると実感してい
ます」と芳賀氏も語る。
　今後はWebパーソナライズも検討中とい
う同社。また、LINEなどの訴求シーンに応じ
たチャネル連携、基幹システムとMarketoの
連携によるさらなるOne to Oneマーケ
ティングの強化も推進していく構えだ。

成果を導いた 3つのポイント

工数の大幅削減により
現場発信ニーズも増大
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「従来の常識にとらわれず、シナリオ制作
では ABテストも念入りに実践しています」
（田中氏）

定期的に社内アンケートおよび中
途入社への勉強会なども実践し、社
内全体で施策の最適化を推進

営業に納得感を持って
対応してもらうためには
社内の“営業”活動も肝心です。
人材紹介事業本部
マーケティングチーム リーダー
田中 裕子氏
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　人材業界大手として、HRソリューション
を幅広く展開するパソナグループ。その中
でも、人材紹介サービスを推進する人材
紹介事業本部では、営業およびキャリアア
ドバイザーが連携し、企業の採用活動と
転職を希望する求職者両方のサポートを
実践している。
　同社では、近年の転職市場を巡る動向
を踏まえ、両者の最適なマッチングを目指
すべく、2017年にMarketoを導入。旗振り

役を担ったのが同社 人材紹介事業本部で
マーケティング業務に従事する芳賀 直子
氏、田中 裕子氏だ。その導入の経緯と活用
法、さらに大企業にて、いかに部署を横断
し、施策を進めていったのか。MA（マーケ
ティングオートメーション）活用の成功のカ
ギを握る部署連携、プロセスマネジメント
のあり方についても伺った。

　そもそもMAを導入する際の課題は何
だったのか。芳賀氏は背景として人材業界

や求職者の意識の変化を挙げる。「昨今
の売り手市場においては、優秀な人材の
新規獲得が非常に困難になっており、プロ
モーションコストも増加しています。また、
『今すぐに転職』という求職者より、『まず
は情報収集から』という長期スタンスで転
職活動をする求職者も増えており、情報
収集のスタイルも多様化。こうした変化を
受け、適切な情報を、適切なタイミング、
チャネルで届け、中長期的な関係を構築す
ることが必要不可欠となっていました」。
　一方で、毎月の求職者のうち30％前後
を占める休眠顧客を有効に活用できてい
ないという問題も浮上する中、リテンショ
ンへの強化を念頭に、そのツールとして
MAを検討。Marketoに決めた理由として、
「同じ人材業界での導入実績が豊富で、
活用イメージが持てました。加えて、
Marketoユーザー同士の交流の場も多
く、特に人材業界に特化したユーザーコ
ミュニティ『HRKETO（ハルケト）』でライ
バルの垣根を越えた情報交換が可能なこ
とも後押し材料でした」と田中氏は語る。
　実は田中氏は和菓子メーカーでの広報
を経て、同社に営業職で転職。営業の現
場での経験を買われ、Marketo担当にア
サインされたものの、「決してデジタル
マーケティングの分野に詳しいわけでは
ありませんでした」と明かす。芳賀氏も同
じく転職組で、複数のWebサービスの立

ち上げを経て、Web上での新規獲得業務
に従事していたことから、2人でタッグを
組むことになる。

　まず2人の最大のミッションとなったの
が、登録後のキャリアアドバイザーとの
「面談」、すぐには転職活動を行わない求
職者に対する長期フォロー体制の構築だ。
  「これまでは、登録から入社までの連
絡業務をキャリアアドバイザーが一気通
貫でフォローしていましたが、求職者の転
職期間の長期化により、業務が増えてし
まいました」と田中氏は、自身の体験も踏
まえてそう振り返る。
　そこでキャリアアドバイザーが日々、
メール、電話で行っていた面談調整業務
をMarketoにシフト。CRMの情報をもと
に、Marketoでフォローし、リスケの場合の
再調整も自動化。SMSとの連携による、前
日のリマインドも実現する。
　さらに、面談や選考を経ても応募への
意思決定が進まない求職者へのフォロー
もMarketoで標準化する。
 「レスポンスがないと、転職意欲が低いと
考えがちですが、実は単に期間があき、連
絡しづらいだけというケースも多いことに
気づきました」（田中氏）。そこで、気軽に回
答できるような転職活動アンケートをメー

ルに入れて配信し、返信があったらキャリ
アアドバイザーにアラートを飛ばすような
施策もスタートする。その他、担当者の私
信のようなメールとメルマガをミックスし
たエンゲージメントプログラムも走ら
せ、長期スパンで求職者の行動の変化を
キャッチする仕組みも構築している。

　加えて、転職活動を中断した求職者に
対しても、担当者からの私信のような応
援メールを自動送信するアプローチも実
践。「『わざわざありがとうございます』と
いった返信が来る確率が増え、『実は
ちょっと悩んでいます』『ちょうど友達を
紹介したいと思っていました』といった気
軽に相談ができるような関係性を構築で
きました」（田中氏）
　これら施策により、登録から1カ月以上

経過した求職者の面談設定率が昨年対比
150％を達成。面談から3カ月以上経過し
たケースの転職成功数は、昨年対比
170％を実現。「月によっては5カ月以上経
過した方の転職成功数が、全体の25％を
占めるような結果も生まれ、転職活動を
中断してしまった顧客についても、毎月3

桁のサポート再開につながっています」と
芳賀氏は語る。

  「登録から時間が経つと、転職成功につ
ながりにくい」「転職活動を中断した求職
者はリレーションが希薄」といった従来の
社内常識を覆す結果を叩き出した2人。少
人数で、しかも数カ月という短期間でい
かに定量的な成果を導いていったのか。
ポイントは大きく3つが挙げられる。

　1つ目が、導入前から現場のキャリアア
ドバイザーとしっかり連携し、会社全体を
巻き込む体制を構築したことだ。
 「特に弊社のように、Web上で完結しな
いビジネスは、最終的には実際に求職者
と対面する担当者がいかに納得感を持っ
て、アクションを起こしてもらえるかが肝
要となります」と田中氏。
　まず、業種別に10領域に分かれている
キャリアアドバイザーチームの全マネー
ジャーをアサインし、プロジェクトを発足。
メールの内容や施策、アラートのタイミン
グなどに関しても、現場の意見を反映し、
Marketoへの理解を深めてもらうべく各部
門に直接足を運んでの勉強会も回を重ね
て開催したという。
　2つ目は、施策進行中も社内アンケート
を実践し、全社員の声を吸い上げる取り
組みを推進したこと。寄せられた声は、

日々の改善や、新たなシナリオ作成に活
用。「こうしたタイムリーなシナリオ改善が
できるのも、Marketoの良さです」と芳賀
氏は指摘し、施策の最適化を図るには、営
業だけでなく、ソリューション連携を担う
情報システム部門ほか、その他部署の協
力も不可欠だという。

　3つ目は現場から情報発信されるニー
ズに積極的に応えていることだ。
    「『こんな施策もやってほしい』という
声が挙がれば、しっかり対応することで、
さらに依頼が相乗効果的に増えていま
す」と田中氏。Marketoをうまく活用して
いる事例については、ヒアリングして全社
的に共有しているとのこと。
　Marketo導入により、セミナーを開催す
る際も、工数が大幅削減できたことで、こ

れまでなかった求職者向けの自己分析や
面接に関するセミナーも開催できるよう
になったという。
　同社のサポートを実践している弊社営
業担当の小森 あゆみは、「成果が出やす
い施策から着手し、スモールサクセスを積
み重ねていったことも、部署を横断しての
お2人への信頼、マーケティング施策への
理解につながったのではないでしょうか」

と分析。現場を巻き込む地道な積み重ね、
プロセスマネジメントこそが、MA活用に
必須だと指摘する。
　そのフェーズにおいて、元営業担当とし
て現場に通じている田中氏が営業部門と
のやりとりを進め、システム側とのやりと
りは芳賀氏が担うなど、役割分担を決め
て着実にリレーションを築いたことも重要
なポイントといえる。

　2人のチャレンジはここにとどまらない。
18年夏からは、採用側の企業向けのBtoB

においてもMarketoの活用をスタート。具
体的には、メール施策によるイベント告知
や同社サービスのアナウンスに加え、制作
会社と組み面接に関するノウハウなどのコ
ンテンツ送信も実践している。まだスター
トしたばかりだが、「コンテンツのダウン
ロード数や求人のご相談など、少しずつ効
果が出始めています」と田中氏。
　現場の営業の成熟度に左右されがち
だった人材紹介以外の組織・人事コンサ
ルティング分野にも、クロスセルでのメー
ル経由の申し込みが増え、「企業のお客
様とも長期的な関係性を構築していく上
での一歩につながっていると実感してい
ます」と芳賀氏も語る。
　今後はWebパーソナライズも検討中とい
う同社。また、LINEなどの訴求シーンに応じ
たチャネル連携、基幹システムとMarketoの
連携によるさらなるOne to Oneマーケ
ティングの強化も推進していく構えだ。

Marketoでフォローする転職サポート業務～休眠顧客の掘り起こし～

BtoBマーケティングも開始し
クロスセルを実現
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「転職支援のみならず、キャリア相談も含めた中長期的なつながりをMarketoを通して設計して
いきたい」と今後の展望を語るパソナ 人材紹介事業本部の 2人

4

登録から入社まで一気通貫でフォローしていた転職サポート業務を、Marketoにシフト。
SMSやアラート機能などを駆使し、求職者との長期リレーション構築を実現

お客様事例：株式会社パソナ 人材紹介事業本部
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アラート配信 営業フォロー
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