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本資料の対象のお客さま



Strictly Confidential 3

本資料の対象のお客さま

本資料は以下のお客さまを対象としています。

● Salesforce連携ライトプランをご契約いただいたお客さま
● Salesforce連携ライトプランをセルフ導入いただいたお客さま

必要知識
● サポートサイトのチュートリアルを理解・実行いただけるSMP知識をお持ちの

方を対象としております。
● チュートリアルは、ご契約のSMPからカスタマーサポートサイトへアクセスしご

確認いただけます。
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注意事項

本資料ではSMPの操作の他、Salesforceの操作についても記載しております。

ただし、Salesforceの操作については弊社にて動作を保証いたしかねます。
また、Salesforceの操作についてのお問い合わせに弊社から回答することはできませ
ん。

Salesforceのカスタマイズの状況や今後のSalesforceのバージョンアップ等で記載の
操作が行えない場合がございます。

その際には、Salesforceのヘルプページをご参照いただく、貴社内のSalesforce管理
者様へお問い合わせいただくなどのご対応をお願いいたします。
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1. Salesforce連携ライトプランで解決する課題
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1. Salesforce連携ライトプランで解決する課題

受注までの業務の成果を可視化し、
業務上のボトルネック(優先して解決すべき課題)を発見できる状態

にします。

SMP(MA) SFA

興味
(XX件)

関心
(XX件)

比較・検討
(XX件)

商談
(XX件)

受注
(XX件)

認知
(XX件)

X% X% X% X% X%X%

一般的な受注までの業務の流れ

「どこから改善していいかわからない」
を解決いたします。

アポイント
(XX件)
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可視化されるデータイメージ1

興味
(XX件)

関心
(XX件)

比較・検討
(XX件)

アポイント
(XX件)

商談
(XX件)

受注
(XX件)

認知
(XX件)

現状の実績・達成率(月毎)は、
SMPの画面上から確認することが
可能です。
※SMPのゴール機能を利用

1. Salesforce連携ライトプランで解決する課題
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可視化されるデータイメージ2

興味
(XX件)

関心
(XX件)

比較・検討
(XX件)

アポイント
(XX件)

商談
(XX件)

受注
(XX件)

認知
(XX件)

X% X% X% X% X%X%

ゴール /ダッシュボードで取得した毎月の情
報を既定の excelに記載することで、次ス
テップへの到達率や各ステップの達成率等
を一覧で管理します。

※本資料のテンプレートを提供いたします

1. Salesforce連携ライトプランで解決する課題
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2. Salesforce連携ライトプランの
業務フローの案内
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2-1. 全体業務の流れ

ステップ
マーケティング部

(インサイド) リード 営業部 補足

興味

※1：
設定した任意のキャンペーンカテゴ
リを選択
(P19参照)

関心

※2：
※1とは別の、任意のキャンペーン
カテゴリを選択
(P19参照)

比較・検討～
アポイント
取得

※3：
アポイント取得時の情報を活動履
歴へ残し、リードをSalesforceへ連
携。
(アポイント取得フラグが付与された
リードは自動連携)。

※4：
営業は連携されたリード情報・履歴
情報を確認して初訪を実施

商談～
受注

※5：
Salesforceの「取引の開始」機能を
利用して商談を作成

リード獲得用 (※1)
キャンペーン作成

キャンペーン
申し込み

フェーズ引上げ用(※2)
キャンペーン作成

キャンペーン
申し込み

比較・検討リードへ
アポイント取得連絡

アポイント合意

初訪(※4)

商談作成(※5)
～受注

下図は簡略化した業務の流れです。詳細は次ページ以降に記載いたします。
以下を実行しつつ、各ステップでのリード数と次ステップへの遷移率を確認します。

営業へ連携 (※3)
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マーケティング部 SalesforceSMP

キャンペーン
作成

キャンペーン

キャンペーン企画 /
SMPにキャンペーン作成

リード

キャンペーン
申し込み 申し込み

ゴール
実績・達成率の

確認

キャンペーン申し込み

現状の達成度確認

申し込み結果から、SMPが実績値の合計・達成率
などを自動計算

作成するキャンペーンには、ターゲットに合わせた「カテゴ
リ」の設定が必要です。

※「カテゴリ」の値によって各ステップのリード数を計算す
るため

カテゴリ名称は貴社の運用に合わせて任意の名称へご
変更いただくことが可能です。

2-2. リード獲得～リード育成
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マーケティング部/営業部 SalesforceSMP

検索条件で
ホットリードを

確認
リード

エンドユーザへ電話

リード

電話の結果を記載
(アポイント取得フラグを

追加)
活動履歴

ゴール
実績・達成率の

確認

現状の達成度確認

アポイント取得フラグの付与された
リード・活動履歴のみ自動で
Salesforceへ連携いたします

顧客の引上げ・アポイントの取得な
ど
(インサイドセールス)

データ連携 活動履歴

受電

活動履歴の記載から、SMPが実績値
の合計・達成率などを自動計算

リード

2-3. ホットリード抽出～アポイント取得
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営業部 SalesforceSMPリード

SMPから連携さ
れたリード・活動
履歴を確認

リード

エンドユーザへ訪問 /
Webミーティングなど

訪問の結果を
記載

取引の開始

商談化した場合

訪問/Webミーティングのアポイント
を取得し、商談に向けたアプローチ
を実施

活動履歴

初訪・ミーティング

Salesforceのリードに対して「取引
の開始」を実施

取引の開始
(商談の作成)

取引先責任者

商談

データ連携

リード

活動履歴

ゴール

実績の確認
(マーケティング部 )

活動履歴

2-4. 初回訪問
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営業部 SalesforceSMPリード

商談情報を確認
して追加アプ

ローチ
商談

エンドユーザへ訪問 /
Webミーティングなど

訪問の結果を
記載

商談の
メンテナンス

初訪時と同様、顧客とのミーティン
グ等実施

活動履歴

ミーティング

活動の入力/
商談のメンテナンス

商談

データ連携活動履歴ゴール

実績の確認
(マーケティング部 )

商談の更新をトリガーにSMPへ
データを連携

2-5. 商談～受注
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3. SMPの操作説明
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目次：SMPの操作説明

3. SMPの操作説明
1. 運用をはじめる前に
2. キャンペーン作成
3. 比較・検討フェーズの顧客確認
4. 活動履歴(アポイント時の顧客情報)の登録
5. 実績確認方法
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3-1. 運用をはじめる前に

最終的に成果を表示するためにSMPの「ゴール機能」を利用します(以下画像参照)
ここでの結果を正しく取得するために「どのカテゴリのキャンペーンに申し込まれた場合に
関心とするか」等、キャンペーンのカテゴリによるフェーズ分けのルールを決める必要があ
ります。

フェーズ分けのルールを決める必要があるの
は、こちらの2つのゴールについてです。

※ゴール機能は「リードが設定した条件に合致した件数」を取得するため、1つのリードが
複数の条件に合致した場合は複数のゴールの実績値が増加いたします
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3-1. 運用をはじめる前に

まず、以下の表を利用してキャンペーンのカテゴリによるフェーズ分けのルールをご検討く
ださい。
「対応するキャンペーンカテゴリ」には「このカテゴリのキャンペーンに申し込まれたら◯◯
フェーズ」と判断できるかを検討し当てはめてみてください。

フェーズ フェーズの意味合い 対応するキャンペーンカテゴリ

関心
課題を認識しており、対策を模索している
段階

(サンプル)
・資料請求 (興味→関心)
・ウェビナー (興味→関心)

比較・検討
自社製品の具体的な利用方法などを検討
し、他社製品との比較を行い始めた段階

(サンプル)
・資料請求 (関心→比較・検討 )
・ウェビナー (関心→比較・検討 )

すでにキャンペーンのカテゴリを利用して運用しているお客様は、既存のカテ
ゴリがどのフェーズのリードに向けたものなのか整理してみてください。

また、新規にSMPを使いはじめてカテゴリをまだ利用していないお客様はサ
ンプルを参考にご検討ください
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3-1. 運用をはじめる前に

キャンペーンカテゴリとフェーズの対応が検討できたら、カテゴリとフェーズの関連付けを行
います。

編集リンクをクリックすると、どういうフェーズの条件設定画面が表示されます。

前ページで決めてルールに従い、対応するキャンペーンを選択して保存してく
ださい。

※複数カテゴリを選択する場合は、キーボードのctrlを押しながらカテゴリ名を
クリックします
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3-1. 運用をはじめる前に(補足)

キャンペーンカテゴリの追加・編集・削除は以下をご参照ください。

すでにキャンペーンで選択されているカテゴリは削除で
きません。
該当キャンペーンの削除・別カテゴリを選択後に削除が
可能になります。



Strictly Confidential 23

3-2. キャンペーン作成

マーケティング部 SalesforceSMP

キャンペーン
作成 キャンペーン

キャンペーン企画 /
SMPにキャンペーン作成

リード

キャンペーン
申し込み 申し込み

ゴール
実績・達成率の

確認

キャンペーン申し込み

現状の達成度確認

リード獲得～リード育成業務遂行時の「キャンペーン作成方法」について説明いたします。
また、貴社運用に合わせて「カテゴリ」の名称を変更する方法を記載いたします。

本章で説明するポイント

リード獲得～リード育成業務フロー
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3.2キャンペーン作成

リードの獲得、獲得したリードの引上げなど、目的に合わせたキャンペーンを作成します。

手順：(画面左側メニューから)キャンペーン > 一覧 > 新規登録ボタン の順にクリック
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3.2 キャンペーンの作成

作成するキャンペーンの目的に合わせて「カテゴリ」項目を選択します。

※選択できるカテゴリは、事前に作成したカテゴリのみです。
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マーケティング部/営業部 SalesforceSMP

検索条件で
ホットリードを

確認
リード

エンドユーザへ電話

リード

電話の結果を記載
(アポイント取得フラグを

追加)
活動履歴

ゴール
実績・達成率の

確認

現状の達成度確認

アポイント取得フラグの付与された
リード・活動履歴のみ自動で
Salesforceへ連携いたします

顧客の引上げ・アポイントの取得な
ど
(インサイドセールス)

データ連携 活動履歴

受電

活動履歴の記載から、SMPが実績値
の合計・達成率などを自動計算

リード

3-3. 比較・検討フェーズの顧客確認

本章で説明するポイント
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3-3. 比較・検討フェーズの顧客確認

比較・検討フェーズになった顧客を検索し、アポイントを取得します。
ここでは、対象の顧客の表示方法を説明します。

「比較・検討」の実績件数をクリックすることで、該当の
リードの一覧が表示されます。
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マーケティング部/営業部 SalesforceSMP

検索条件で
ホットリードを

確認
リード

エンドユーザへ電話

リード

電話の結果を記載
(アポイント取得フラグを

追加)
活動履歴

ゴール
実績・達成率の

確認

現状の達成度確認

アポイント取得フラグの付与された
リード・活動履歴のみ自動で
Salesforceへ連携いたします

顧客の引上げ・アポイントの取得な
ど
(インサイドセールス)

データ連携 活動履歴

受電

活動履歴の記載から、SMPが実績値
の合計・達成率などを自動計算

リード

3-4. 活動履歴(アポイント時の顧客情報)の登録

本章で説明するポイント
※ここで記載する対応を行うこと
で、対象のリードがSalesforceとの

連携の対象となります
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3-4. 活動履歴(アポイント時の顧客情報)の登録

アポイントが取得できたリードに対しては、アポイントが取れた旨を活動履歴に残しま
しょう。
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3-4. 活動履歴(アポイント時の顧客情報)の登録

リードの活動履歴にお客様とのやり取りを記載し、「アポイント取得フラグ」にチェックを
入れます。
チェックを忘れるとリードは連携されないため、ご注意ください。

こちらの項目にチェックをすると、対象のリードがSalesforceと連携
されるようになります。

チェックを忘れると連携されませんのでご注意ください。
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マーケティング部/営業部 SalesforceSMP

検索条件で
ホットリードを

確認
リード

エンドユーザへ電話

リード

電話の結果を記載
(アポイント取得フラグを

追加)
活動履歴

ゴール
実績・達成率の

確認

現状の達成度確認

アポイント取得フラグの付与された
リード・活動履歴のみ自動で
Salesforceへ連携いたします

顧客の引上げ・アポイントの取得な
ど
(インサイドセールス)

データ連携 活動履歴

受電

活動履歴の記載から、SMPが実績値
の合計・達成率などを自動計算

リード

3-5. 実績の確認方法

本章で説明するポイント
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3-5. 実績の確認方法

当月の実績は、ゴールで確認することが可能です。

現状での各ゴール対象数や達成率が一覧で表示され
ます。

「実績/目標」の数字をクリックすると、対象の
リードの一覧が表示されます。

「予実管理レポート」の「表示」をクリックすると、
過去の実績を含めた情報を確認できます。
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4. Salesforceの操作説明
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目次：Salesforceの操作説明

4. SMPの操作説明
1. エラーの確認方法
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4-1. エラーの確認方法

連携時にエラーが発生した場合、エラー通知先に連携したメールアドレスへエラー通知
が送信されます。
エラーの詳細はSalesforce上で確認可能です(詳細は次ページ)

ビューを選択します。
すべて選択ですべてのデータを表示させることをおすすめいたします。

ビューに表示させる項目は任意にご設定いただくことが可能です。
※ビューの操作はSalesforceのヘルプをご確認ください。

アプリケーションの選択から
「SMP for Salesforce」を選択します。
専用のタブが表示されていることをご確認ください。
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4-1. エラーの確認方法

連携時にエラーが発生した場合、エラー通知先に連携したメールアドレスへエラー通知
が送信されます。
エラーの詳細はSalesforce上で確認可能です。

ログレベルの列を確認し、「ERROR」または「FATAL」と表示されているものが
エラー時のログとなります。
※INFOは正常なログです

該当のレコードのリンクをクリックすると詳細を確認可能です。

内容を確認し、エラーの対応を行います。
エラー内容の確認が難しい場合、シャノンの有償保守サービスのご契約をおす
すめいたします。
通常のカスタマーサポートでは連携エラーに対する回答はお答えすることができ
ません。

本件の例：必須項目に値が入っていないことによる連携エラー
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4-1. エラーの確認方法

連携時にエラーが発生した場合、エラー通知先に連携したメールアドレスへエラー通知
が送信されます。
エラーの詳細はSalesforce上で確認可能です。

エラー記載例 内容 必要な対応

[2015-10-20T16:42:38.592 JST] ERROR 
[JOB-ID:a09280000045bqKAAQ] 1102 
SFDC:leadのINSERTに失敗しました。  
Database.SaveResult[getErrors=(Database.Er
ror[getFields=(Company);getMessage=値を入
力してください :

連携に必要な項目に値
が入力されていない
※例の場合は赤字の
「Company」項目

該当のデータを確認し、修正を行ってくださ
い。
修正後は次の連携時に連携の対象となりま
すので、結果をご確認ください。

[SMPAbRequest]Line:220
【SMPCOOP.SMPCheckObject.ExistObjectEx
ception】オブジェクトまたは項目が存在しませ
ん。オブジェクト [Lead]フィールド [SMP_ID__c] 
オブジェクトまたは項目が存在しません。オブ
ジェクト[Lead]フィールド [SMP_ID__c]

連携指定している項目が
存在しない
※連携後に項目を削除し
てしまった場合等

連携設定の見直しが必要となります。
指定した項目の  API 参照名を確認し、実際
の項目名に修正するなどの対処が必要とな
ります。

※その他様々なエラーが出力されますが、内容が不明な場合等は有償保守サービス
にお問い合わせいただくことが可能です。
(通常のカスタマーサポートサービスでは回答を行うことができません)


