
MAツールの選びかた
～最新版 MAツール徹底比較表つき～
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はじめに

昨今、働き方改革の促進や新型コロナウイルス感染拡大の影響により、これまで以上に

営業・マーケティングのデジタル化や効率化が求められています。

そんな中、マーケティングオートメーションツール（MAツール）の導入を検討する企業が

増えていますが、市場には多くのツールが存在し、価格や機能、強みなど多岐に渡ります。

そのため、「何を選べば良いかわからない」、「導入したけど活用できていない」

とお悩みの方も少なくないようです。

そこで本ホワイトペーパーでは、「これからMAツールの導入を検討する方」や

「導入はしたものの活用できていない」方向けに、「失敗しないための、MAツールの選びかた」を

ご紹介します。

また、最後には、主要MAツールを33項目で徹底比較した「MAツール比較表」もついています。

ぜひ、製品選びの参考にしてください。
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改めて整理しよう！MAツールとは？



MAツールとは？
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MAツールとは、「営業・マーケティング活動の効率化・自動化」を実現するための

ツールのことを指します。

一般的に、BtoB企業の営業・マーケティング活動では、以下のような施策を行います。

・オンライン展示会、セミナー、自社サイトへの集客などで、リードを獲得する

・直近の商談にならない見込み顧客に対して、継続的に接点を持ち続ける

・見込み顧客の検討段階に合わせ、コンテンツやセミナーなどで情報を提供する

・ニーズが顕在化したタイミングを逃さずにアプローチする

しかし上記のプロセスを最適化しようとすると莫大な工数になってしまうので、MA

ツールを活用することで、顧客の状況に合わせた適切なコミュニケーションを実現す

ることができ、新規リードの獲得～育成、ニーズの高い見込み顧客の抽出などの一連

のプロセスを効率化・自動化することによって、生産性向上が期待できます。

ただし、MAツールを使えば全て自動化できるわけではありませんし、自動化する範囲

が広いほど高機能なツールが必要となり、費用や工数がかかります。結果「使いこな

せない」「費用対効果が合わない」とならないようにツール選びをしましょう。

改めて整理しよう！MAツールとは？
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MAツールでできること
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リードの一元管理

自社サイトでの問い合わせや資料請求、イベント出展などで獲得した見込み

顧客の情報（リード）をまとめて管理できます。自社サイトに埋め込める

フォーム作成機能や、名刺管理ツールとの連携機能が備わったツールもあり

ます。

見込み顧客とのコミュニケーション（ナーチャリング）

「リードナーチャリング」と呼ばれる活動を効率化します。

見込み顧客の確度や興味に合わせて、有益なコンテンツ提供やセミナーの案

内などのコミュニケーションを行います。また、コンテンツの閲覧状況やセ

ミナー参加状況履歴などから、検討度合いを類推することができます。

ホットリードの抽出・アプローチ

ニーズが高まった「ホットリード」を抽出し、営業担当にパスします。

MAツールの中には、アプローチ履歴をツール上に残すことで、アプローチ進

捗の管理や成果を管理・可視化できるものもあります。

①

②

③

改めて整理しよう！MAツールとは？
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自社に合わないツールによる失敗
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自社に合わないツールによる失敗

MAツールの導入でよくある失敗

十分なサポートがない

初めてMAツールを使う場合は特にですが、

KGIやKPIを設定したり、最適な運用体制や運

用方法を作っていくのはけっこう大変です。し

かし、ツールによっては問い合わせ窓口が無

かったり、サポートが有料の場合もあります。

社内に知識やノウハウが無くなかなかツールを

活用できなかったり、有料のサポートを受けざ

るを得なくなり、結果として当初の想定以上に

コストが掛かってしまう場合もあります。

自社の体制やメンバーのスキルにもよりますが

ツール選定時にはどれくらいサポートが必要か、

どんなサポート体制を用意してくれているかを

事前に確認しておきましょう。

3複雑・難解で使いこなせない

「せっかくなら多機能・高機能なものを導入し

よう」←MAツール導入あるあるです。営業担

当から話を聞いていると、高機能ツールって夢

があってワクワクしますよね。“大は小を兼ね

る”という言葉もありますが、MAツールではあ

まりオススメできません。

なぜなら、高機能ツールを使いこなすには

しっかりとしたマーケティング体制と知識が必

要になるからです。「ツールでできる = 自社

でもできる」ではないんです。

結果「毎月何十万も費用を掛けてるのにメール

配信ツールとして使っている」という話を実は

よく伺います。それではもったいないですよね。

1 必要な機能が不足している

多機能・高機能すぎるのもよくないですが、必

要な機能が不足しているのもよくありません。

「マーケティングオートメーション」という言

葉から『何でもできて自動化できる』と思いが

ちですが、MAツールは魔法のツールではあり

ません。想定した運用に必要な機能があるかは

確認するようにしましょう。

とは言っても、あまり欲張りすぎると「高価で

高機能なツールに行き着いてしまい、使いこな

せない」という①の失敗パターンに陥ってしま

います。あまり欲張りすぎず、本当に必要な機

能は何かを整理して、ツールを選定するように

しましょう。

2
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失敗しないための、MAツールの選び方
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失敗しないための、MAツールの選び方

導入前に整理しておきたい点

自社の施策状況と課題

まずは、自社のマーケティング状況をある程度

把握・整理しておきましょう。

「リード獲得」「リードナーチャリング」

「ホットリード抽出・商談獲得」のプロセスで

どんなことをしているかと、成果や課題が把握

できていると望ましいです。

そうすることで、ツール導入で改善すべきポイ

ントや、ツールに求める機能も自然と見えてき

ます。失敗例のところでも書きましたが、「あ

れもこれも」となってしまうと良くないので、

『これは絶対必要』というものを明確にできる

ようにしておきましょう。

使用中のツール・運用フロー

リード獲得～商談獲得までの活動で使っている

ツールを洗い出し、「見込み顧客データ」の流

れを確認しておきましょう。

例：

営業の名刺 ：名刺管理ツール

セミナー参加者：エクセル

商談履歴 ：SFA

自動連携できる方が楽ではありますが、ツール

選定条件が狭くなる可能性もあります。MA

ツールは全自動化できるツールではないので、

あまり自動連携にはこだわりすぎず「本当に必

要か」を考えて決定しましょう。

活用できるリソース

MAツールの導入前に、運用担当者のリ

ソースや、マーケティングのスキルも把握

しておきましょう。

十分なリソースがない場合や、担当者の

マーケティングスキルがあまり高くない場

合は、高度なツールを導入しても使いこな

せないことがほとんどです。

最初から難しいことや完璧な施策を求めす

ぎず、自社にできることや本当に必要なこ

とから始めるようにしましょう。
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失敗しないための、MAツールの選び方

MAツールを比較するポイント

1 搭載機能と想定費用

￥

想定している活用方法に対して、ツールの機能に

過不足が無いか確認しましょう。

一般的に多機能なツールほど高価な傾向にありますが、自

社で使えない/使わない機能が多数搭載されていたり、逆

に必要な機能が備わっていないツールでは、満足な成果は

えられにくいでしょう。

また、MAツールは一般的に登録している顧客データ数や

配信するメール通数等によって費用が変動しますので、自

社のデータ数や用途を整理しておき、費用をシミュレー

ションしましょう。

２ サポート体制

特に初めてMAツールを導入する場合は、テクニカルサ

ポートや活用コンサルティングが充実しているツールを選

ぶことをおすすめします。サポート体制も、自社メンバー

のノウハウやスキルに合わせて考える必要があります。

FAQが充実していても内容が専門的で判りにくかったりす

ると、なかなか理解や活用が進みません。活用できるか不

安なときは、どの程度しっかりと丁寧にサポートしてくれ

るか事前に確認しましょう。口コミサイト等を参考にする

のもひとつの手段として良いと思います。

また、活用コンサルが伴走支援してくれることで、目指す

成果に到達しやすくなるでしょう。

©Innovation Inc. All Rights Reserved.
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失敗しないための、MAツールの選び方

MAツールを比較するポイント

3 導入事例

検討しているツールの導入事例を見てみましょう。

事例には導入企業の業種や従業員規模、導入前の課題など

が書かれていることが多く、その内容から「自社での活用

イメージ」を推測できます。

自社に近い企業規模や課題を持っている企業での成功事例

であれば同様に成果に繋げられる可能性が高いですし、そ

のノウハウも提供してもらえるはずです。

また、事例を参考にするときには、成果だけでなく体制な

ども合わせて見るようにし、自社の体制でも同様のことが

できるかも意識して確認するようにしましょう。 List Finder 導入事例集はこちら >>

List Finderをご利用頂いているお客様の声を、

導入事例集にまとめました。ぜひ一度御覧ください。

©Innovation Inc. All Rights Reserved.
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※本比較表は、株式会社Innovation X Solutionsが独自に調査した結果に基づいて作成しています

企業名 株式会社Innovation X Solutions クラウドサーカス株式会社 カイロスマーケティング株式会社 株式会社セールスフォース・ドットコム HubSpot Japan 株式会社 SATORI株式会社

製品名 List Finder Bownow Kairos3 Marketing Salesforce Account engagement HubSpot Marketing Hub SATORI

URL http://promote.list-finder.jp/ https://bow-now.jp/ https://www.kairosmarketing.net/
https://www.salesforce.com/jp/products/b2b-

marketing-automation/
http://www.hubspot.jp/ https://satori.marketing

国内導入サイト数
※DataSign Webサービス調査レポート2024.3

414（BtoBのみ） 1,606（BtoC/BtoB） 279（BtoC/BtoB） 1,186（BtoC/BtoB） 1,092（BtoC/BtoB） 434（BtoC/BtoB）

こんな企業におすすめ（当社見解）
初めてマーケティングに取り組む企業

丁寧なサポートを受けたい企業

複雑な設定なしで、

商談創出を効率化させたい企業

初期設定・操作方法など、サポートを受けながら成果を出

したい企業

Salesforceとの連携の柔軟性が重要で、

顧客とのやり取りがメール中心の企業

ブログやオウンドメディアを軸にした

顧客獲得・育成を行いたい企業

アンノウンユーザーのリード獲得率を

向上させたい企業

BtoB企業に

必要な機能

名刺データ化代行 ◯ △
名刺スキャンアプリを提供

（自身で修正）

名刺管理ツール連携 ◯ Sansan ◯ Sansan ◯ SmartVisca ◯ Sansan 不明

組織単位（IP）行動解析 ◯ ランドスケイプと無料連携 ◯ データベース不明 △ パートナーより有償提供 ◯ 独自リスト ◯ どこどこ.jp のデータを利用

リード単位の行動解析 ◯ ◯ ◯ ◯ ◯ ◯

メール配信機能 ◯ 無制限 ◯ ◯ ◯ ◯ コンタクト数に応じた制限あり ◯

メール送信者の設定 ◯ ◯ ◯ ◯ ◯ ◯

HTMLメールエディタ ◯ ◯ ◯ ◯ ◯ ◯

PDF資料閲覧解析 ◯ スタンダード/ プレミアム ◯

スコア不要の有望リスト抽

出
◯ 不明 不明 不明 不明 ◯

フォーム作成 ◯ スタンダード/ プレミアム ◯ ◯ ◯ ◯ ◯

LP作成 ◯ 
スタンダード/ プレミアム

※セミナー特化 ◯ ◯ ◯ ◯ ◯

無料コンサルティング ◯

BtoB企業に

不要な機能

シナリオ作成 ◯ ◯ △
オプション

（25,000円/月） ◯ ◯ ◯

LINE連携 不明 ◯ 不明 不明

スコアリング △ 簡易スコアリング ◯ ◯ ◯ ◯ ◯

価格

初期費用 100,000円 0円 10,000円 0円 0円 300,000円

月額費用

（顧客データ数・

メール送信数で変動有）

フリー：0円

ライト：45,000円

スタンダード：69,000円

プレミアム：92,000円

スタンダード：36,000円

ビジネス：60,000円

プレミアム：100,000円

登録顧客数～3,000件：34,000円～

登録顧客数～10,000件：46,000円～

Growth：150,000 円

Plus：330,000 円

Advanced：528,000 円

Starter：2,400円

Professional：106,800円

Enterprise：432,000円

148,000円～

最低利用期間 6か月 12か月 6か月 12か月 12か月 12か月

ツール費用内サポート
運用支援コンサルティング

無料勉強会/セミナー開催

電話・メール・サポートサイト

電話・メール・サポートサイト

ユーザーセミナー

電話・メール・サポートサイト

ユーザーセミナー

基本はサポートサイトのみ

ツール費用と別に

Premier Success Plan契約者は電話可

チャット・メール・サポートサイトのみ

Professional、Enterpriseプランのみ、

電話サポート有り

電話・メール・サポートサイト

ハンズオンセミナー

無料トライアル有無 ◯ ◯ ◯（機能制限の無料プラン）

会社情報 設立年月・上場有無 設立：2000年12月 / 東証グロース上場 設立：2009年04月 / 非上場 設立：2012年09月 / 非上場 設立：2000年04月 / 国内非上場 設立：2006年06月 / 国内非上場 設立：2015年09月 / 国内非上場

法令遵守 クッキーポリシーの公開
◯

利用企業へのCookieポリシー作成支援

Cookieポリシー差し込み機能有り

◯
サービス利用企業への

Cookieポリシー記載を強く推奨

◯ ◯ ◯

認証取得

Pマーク ◯ ◯ ◯ ◯

ISO27001 ◯ ◯ ◯

ISO27017 ◯ ◯

【2024年版】BtoB向け MAツール比較表

http://promote.list-finder.jp/
https://bow-now.jp/
https://www.kairosmarketing.net/
https://www.salesforce.com/jp/products/b2b-marketing-automation/
https://www.salesforce.com/jp/products/b2b-marketing-automation/
http://www.hubspot.jp/
https://satori.marketing/


株式会社Innovation X Solutions

〒150-0002
東京都渋谷区渋谷3-10-13 TOKYU REIT 渋谷R ビル3F

03-5766-3800 （フリーダイヤル：0120-665-702）

https://www.innovation.co.jp

マーケティングオートメーションツール

ツールの詳細を見る 資料をダウンロード

List Finder
の特長

「List Finder（リストファインダー）」

https://promote.list-finder.jp/

だれでも、無理なく、かんたんに。

■初めてに“ちょうどいい”

BtoB企業にとって本当に必要な機能を搭載。

シンプルに使えるため、初めての人でも安心です。

成果につなげるためのコンサルティング・サポートも万全。

■月額4万円台～ 始めやすい価格設定

数十万円するツールが多い中、List Finderは

月額4万円台から始められます。スモールスタートを

したい企業にもピッタリです。

https://promote.list-finder.jp/?utm_source=howtochoose&utm_medium=material
https://promote.list-finder.jp/download/?utm_source=howtochoose&utm_medium=material
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