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詳細を見る

関連情報��
Adobe Marketo Engageが、マーケティングデータとリソースをひとつにまとめ、

顧客に効果的に働きかけるのにどのように役立つのかをご案内します。

B2B顧客に響く体験を
実現するには
MAツールで顧客体験を組み立てる 
作業を効率化し、魅力的なアセットを 
活用して、顧客エンゲージメントを 
向上させましょう。

今日の顧客は、カスタマージャーニーの段階に応じた、パーソナライズされた体験を 
期待しています。B2B顧客も例外ではありません。そのためには、DAM（デジタルアセッ
ト管理）システムを活用し、さまざまな顧客接点で体験を構築する際、魅力的なアセッ
トを効果的に活用できるよう、適切に管理すべきです。それでも、まだ課題は残ります。 
複数の顧客接点で体験の連続性が失われないよう維持しようとすると、とても手間が
かかってしまいます。そこで、MA（マーケティングオートメーション）とDAMシステムを統 
合しましょう。そうすれば、アセットの管理作業にかかる手間を減らし、効果的でシーム
レスな体験の構築に集中できます。

企業は、変化し続ける顧客の期待に応えるための 
準備を整える必要があります。 

コンテンツ戦略が 
ビジネス成功の鍵を握る

コンテンツ活用をスムーズに 
Adobe Marketo EngageのようなMAツールを 
Adobe Experience Manager Assetsと統合させる 
ことで、シームレスなマーケティングワークフローを実現し、
マーケターの時間とリソースを節約できます。

実務担当者の多くが、デジタル 
インタラクションの急増を認識

テクノロジーに関する2022年の最重要課題：

出典：アドビおよびEconsultancy

出典：アドビおよびEconsultancy

顧客の全体像を把握できなければ、 
顧客を大きく失望させることになるでしょう

Ajit Sivadasan氏
Lenovo、バイスプレジデント

コンテンツマーケティングの重要性に、多くの企業が 
着目しています。パーソナライズによって適切なコンテンツを
配信するには、オーディエンス管理に加え、コンテンツ 
管理の成熟度向上が不可欠です。それこそが、今日の 
デジタルマーケティングを推進し、CMOが望む成果を 
実現する原動力となります。

Colin Reid氏
Gartner、マーケティングテクノロジー担当シニアディレクターアナリスト

75％短縮

電子メールのクリック率が増加webサイトのトラフィックが増加

ABM（アカウントベースドマーケ
ティング）に移行し、1億5000万
件のインタラクションに対応

Adobe Marketo Engage 
の導入後、マーケティング 
コンテンツの制作量が10倍、
制作スピードが3倍向上

IBMは、マーケティング活動の全体像を
把握することで、顧客と接触してから数日
かかっていたフォローアップまでの所要
時間を短縮

Western Digitalは、マーケターがチャネル
全体でクリエイティブな体験を創出する 
ための環境を整備

Relativityは、顧客に重要なメッセージを
配信するのに要する時間を短縮

IBMは、チャネル全体で一貫性のある重要な 
メッセージを配信し、クリック率を向上

PitchBookは、マーケティングチャネルへの投資
を強化し、webサイトのトラフィックを改善

IBMは、Adobe Marketo Engageを利用する
ことで、ABMを実現

より少ないリソースでワークフローを構築 

新しいマーケティング施策を迅速に構築しましょう 

マーケティング活動の全体像を把握し、 
隠れた価値を見出しましょう

自社のさまざまな事業部、部門、グループに分散していた
データを一元化し、信頼できるインサイトを獲得したいと 
考えていました。

Tim Furlow氏
Western Digital、元オプティマイゼーションアナリティクス担当シニアマネージャー 

Adobe Marketo Engageのおかげで事業変革を実現し、 
プロセスを改善できました。当社ではAdobe Marketo  
Engageを使って、ガバナンスと組織変革のプロセス全体の 
構築に取り組んでいます。そうすることで、IBMとエンゲージ 
したい人々に、適切なコミュニケーションを届けようとして 
いるのです。

Ari Sheinkin氏
IBM、グローバルデマンド担当バイスプレジデント

アドビは、優れたユーザビリティと統合機能により、 
業界をリードしています。先進的なベンダーとして、 
コンテンツのアトマイゼーションとスケーラビリティを 
実現する、包括的な製品群を提供しています。
出典：Forrester

112％600％

1億5000万件

75％
既存顧客によるデジタルチャネルの 
利用が急増

72％
デジタルチャネルで接触する新規顧客 
が急増

82％
新しいカスタマージャーニーが生まれた、
または既存のカスタマージャーニーに 
変化が生じた

コンテンツ（DAMなど） カスタマージャーニー 
（MAなど）

IBMは、わずか28日間でAdobe Marketo 
Engageを導入

Trane Technologiesは、Adobe Marketo 
Engageのターンキー統合により、実装期間を
数ヶ月短縮

28日

数ヶ月

53％ 56％

2時間に
短縮

IT部門への
依存を解消

変化し続ける�
デジタル体験
アドビがEconsultancyと共同で実
施した調査によると、既存デジタル
チャネルや新興チャネルを通じて 
業と接触する顧客は、増加している 
ことが明らかになっています。 

アドビがお手伝いします 
Adobe Marketo Engageなら、Adobe Experience Manager Assetsと
シームレスに統合し、マーケティングワークフローを強化できます。また、
その統合により、アセットを自動化されたエクスペリエンスにドラッグ＆
ドロップ操作で追加できるようになります。 

Adobe Marketo Engageは、新規顧客
の獲得からロイヤル顧客化に至るまで、あ
らゆるチャネルでリードベースおよびアカウ
ントベースのマーケティングを展開できる包
括的なMAツールです。

Adobe Experience Manager Assets
は、膨大なアセットを容易に管理し、パー
ソナライズされた体験を大規模に構築、管
理、配信、最適化できるクラウドネイティブ
のDAMです。

優れた成果は、優れたテクノロジーから 
Forresterは、アドビをデジタルアセット管理（DAM）分野に
おけるリーダーに選出し、B2Bの顧客体験を強化させる 
テクノロジーの専門家と評価しています。

実務担当者の82％が、新しい 
カスタマージャーニーが生まれた、 
または既存のカスタマージャーニーに 
変化が生じたと回答

実務担当者の72％が、 
デジタルチャネルを介した 
新規顧客が急増したと回答
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