
BtoB企業のターゲティングの仕方 
質の高いリードを獲得するための 

ターゲティングとペルソナ設計プロセス 

この資料は、BtoB企業向けに、BtoBターゲティングのやり方をご紹介していま
す。弊社（株式会社ALUHA）では、さまざまなターゲティングプロセスを保有し
ており、その１つをプロセスをこの資料にまとめています。この資料は、「LTVの
高いリードを獲得するためのターゲティング」に焦点を当て、そのターゲティング
プロセスをわかりやすく解説しています。ぜひ御社のターゲティングにご活用くだ
さい。 
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（１）質の高いリードとは何か？ 
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質の高いリードの定義 ターゲティングプロセス

BtoBターゲティング例 BtoBペルソナの 
フォーマット
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BtoBにおいて質の高いリードとは何か？を定義しています。「購入の可能性の高
いリード」は質が高いといえますが、それだけではありません！ 

（２）ターゲティングプロセスとペルソナ設計 
質の高いリードをどのようにターゲティングするのか、そのプロセスをまとめてい
ます。質の高いリードをどのようにターゲティングしペルソナ作成まで行なうのか
のプロセスが学べます。 
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