
BtoBマーケティングの 
重要性浸透とリテラシー向上の進め方 
社内浸透・意識改革をどうするか？ 

この資料は、BtoBマーケティングの障壁・課題を突破する方法を解説した資料で
す。 BtoBマーケティングでは、「社内に重要性が理解されない」「マーケティン
グリテラシーがない」の２つが障壁となり、なかなか推進できないといった課題が
発生します。そこでこの２つの障壁をどう突破するのか？について、「ALUHA式
プロセス」を解説します。 

ALUHA式プロセスは、「御社と御社の顧客の相思相愛」にこだわったプロセス
で、障壁を突破する可能性を高めています。BtoBマーケティングが推進できずに
悩んでいる場合、ぜひこの資料を参考に、推進力を高めてみてください。 
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障壁突破するための 
成功体験とは何か？

成功体験の精度を高める 
相思相愛とは何か？

成功体験を作る 
コンテンツの作り方
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（１）BtoBマーケティングの推進障壁を突破する「小さな成功体験」とは何か？ 
小さな成功体験とは、BtoBマーケティングのおかげで「売上が作れた」という「成
功体験」のことです。小さくてもよいので社内の成功事例・体験が「社内に重要性
が理解されない」「マーケティングリテラシーがない」の２つの障壁を突破する鍵
になります。この小さな成功体験をどのように作り出すのか？について詳しく学べ
ます。 

（２）小さな成功体験を作り出す「ALUHA式プロセス」の概要 
小さな成功体験を作り出す具体的なプロセスの概要を学べます。このプロセスで
は、売上貢献を意識しているため、「相思相愛」にこだわったプロセスとなってい
ます。相思相愛とは、「自社の製品やサービスが解決できる課題」と「顧客・リー
ドが解決したい課題」が合致している状態のことを指します。この相思相愛につい
てわかりやすく解説しています。 
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