
마케팅 자동화 노력에서 인적 연결을 최우선으로 두기 위한 5가지 팁 : 

고객과 공감하는 마케터는 고객의 요구와 불만
사항을 이해하며 고객의 입장에서 생각합니다 . 그런
다음 이렇게 얻은 통찰력을 마케팅 자동화 노력에
활용하여 인간적인 공감대를 형성하는 수준에서
고객과 연결합니다 . 

마케팅 자동화에서 인적 연결을
최우선으로 두기 위한 5가지 팁 

01 메시지및콘텐츠개인화 

고객데이터를활용하여페르소나를발견하고이를고려하여구매
여정의의사결정단계를탐색할때유용한콘텐츠를만들수있도록
지원합니다. 

65% 55% 

B2B 구매자중 관련 콘텐츠에 고객의요구를그대로 반영하고 
대한액세스를원하는 비율 . 업계지식을 보여주는 콘텐츠를

원하는비율 .1 

03 관계구축 

마케팅자동화솔루션을 CRM과통합하면
고객데이터에액세스할수있어개인화된
캠페인을구축할수있습니다 . 마케팅자동화
도구를사용하여메시지가구매자와함께
반응하여필요에따라업데이트할수있는
방법을추적하고평가하세요 . 

04 고객중심의마케팅전략수립 

고객데이터에서마케팅페르소나를 
구축하고불만사항과우려사항을파악하고
판매주기전반에걸쳐통찰력과솔루션을 
제공합니다. 

18% 

소비자중 요구 사항에매우 
고유하여 개별로인식되는
콘텐츠가 포함된마케팅
이메일수신을보고하는비율 .4 

05 적절한케이던스로연락을유지하세요 . 

83%너무잦은이메일로고객에게부담을주는
경우이메일사용에피로를느껴수신
거부로이어질수있습니다 . 올바른이메일
사용빈도를결정하여콘텐츠가잠재
고객과관련성이높고흥미로우며가치가 밀레니얼 소비자중 (오늘날
있는지확인하세요 . 대부분의 B2B 구매자5) 브랜드가

지나치게 많은이메일을보낸다고
말한비율 .6 

02 교차 채널 접근 방식 채택 

다양한 디지털 마케팅 채널 (예: 이메일,
소셜, 모바일 및 채팅 )에서 개인화된 경험을
제공하는 마케팅 켐페인을 시행하면서 잠재
고객에게 콘텐츠와 제안을 제공하여 판매
유입 경로를 안내하고 마케팅 자격을 갖춘
리드가 될 때까지 육성합니다 . 

50% 

B2B 기업에서 옴니채널
경험을 마스터하는 것이
최우선 과제라고 말한 비율 .2 

76% 

   

        
            

     

   
     

      
     

      
   

  

     
      

     
     

       
   

    

    
       

      

  
 

      
      

     
     

     
 

 

     
   
   

   

     
    

   
    

  
   
    

    
   

         

      
      

       
      

 

    
   

     
   

     
 

    
    

 

 

  
   

 

  

  
  

  

구매자중더개인화된관심을
마케터와 영업직원에게기대하여
인적/브랜드 마케팅과친밀한
관계를개선하길원하는비율 .3 

자세히 알아보기 

자세히 알아보기 

Oracle Eloqua Marketing Automation 을 통한 
마케팅 자동화의 이점 소개 . 
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