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• 営業DXとは？・マーケティングDXとは？ 
• デジタルマーケティングとは？ 
• 今までの営業手法との違い 
• マーケDXの５つの重要性・メリット 
1. 効果が数字で可視化できる（ロジックツリー） 
2. PDCAが回しやすい 
3. リソースを効率よく活用できる（選択と集中） 
4. 費用対効果が高くなる 
5. やればやるほど営業資産になる 

• 他社の11の取り組み事例 
- 取組例１：資料請求による新規リード獲得 
- 取組例２：サンプル品提供による質の高い新規リード獲得 
- 取組例３：活用アイディアメルマガによるリード育成 
- 取組例４：課題解決事例メルマガによるリード育成 
- 取組例５：ニーズ調査からのソリューション提案による案件創出 
- 取組例６：用途別・課題別のカタログによるリード育成 
- 取組例７：オンライン個別セミナーによる商談化 
- 取組例８：ステップメールでオンラインショップ誘導し受注獲得 
- 取組例９：既存顧客に対する新規オプション提案によるLTV増加 
- 取組例１０：LTVの低い顧客のみメールでのアンケート調査 
- 取組例１１：顧客ニーズDBの構築 
• 取組事例のまとめ
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