
マーケティング・オートメーションで人とのつながりを優先するための、 
5つのヒントをご紹介します。

共感力のあるマーケティング担当者は、顧客の立
場になって顧客のニーズと課題を理解します。そ
のインサイトをマーケティング・オートメーションの
取り組みに活用して、人間らしい親近感のあるレ
ベルで顧客とつながります。

マーケティング・オートメーションで人との
つながりを優先するための 5つのヒント

01 メッセージとコンテンツの
パーソナライズ

顧客データを活用して、ペルソナが購入プロセスにおいて発見、検討、
意思決定の各段階を進む際に役立つコンテンツを作成します。 

65% 55%

の B2B購買担当者が、関連 の購買担当者が、顧客ニー
性の高いコンテンツにアクセ ズに直結した、業界知識を
スしたいと考えています。 示してくれるコンテンツを求

めています。 1 

03 関係の構築

マーケティング・オートメーション・ソリュー
ションを CRMと統合することで、顧客デー
タにアクセスし、パーソナライズされたキャ
ンペーンを構築できるようになります。マー
ケティング・オートメーション・ツールを使
用して、メッセージが購買担当者にどのよ
うに響いたかを追跡・評価し、必要に応じ
てメッセージを更新します。 

04 顧客中心のマーケティング
戦略の策定

顧客データからマーケティング・ペルソナを 
構築し、課題と懸念事項を特定します。ま
た、セールスサイクル全体を通じてインサイ
トおよびソリューションを提供します。

18%

の消費者が、自分のニーズ
に合致した内容のマーケティ
ングメールを受信すると、自
分のことが認識されていると
感じると回答しています。 4 

05 適切なタイミングでの
コミュニケーション 

83%大量のメールで顧客を圧倒してしまうと、
メール疲労を招き、配信停止につながる可
能性があります。適切なメール頻度を判断
し、コンテンツがオーディエンスにとって関
連性が高く、興味深く、価値があるように のミレニアル世代の消費者（現
します。 在のB2B購買者の大多数 5）が、

ブランドから送信されるメール
が多すぎると述べています。 6 

02 クロスチャネル・
アプローチの採用

さまざまなデジタル・マーケティング・チャ
ネル（メール、ソーシャル、モバイル、チャッ
トなど）でパーソナライズされたエクスペ
リエンスを提供するマーケティング・キャン
ペーンを開始します。同時に、見込み客に
コンテンツやオファーを提供し、セールス
ファネルの次の段階へと導き、マーケティン
グ・クオリファイドリード（ MQL）となるよ
う育成します。 

の購買者は、マーケティング担
当者や営業担当者がよりパーソ
ナルな対応をしてくれることを
期待しており、マーケティングを
実行している人やブランドと密
接な関係を築きたいと思ってい
ます。 3 

50%

の B2B企業が、オムニチャ
ネル・エクスペリエンスを実
現することが最優先事項であ
ると述べています。 2 

76%

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

  

 

 

 
 

 

 

詳細はこちら 

詳細はこちら 

Oracle Eloqua Marketing Automationによるマーケティング・
オートメーションのメリットをお確かめください。 
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