
BtoB Marketing DD サービス資料

（BtoBマーケティング デューデリジェンス）



株式会社シャコウに関して
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Mission

Drive BtoB growth

with shared knowledge.
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知の共有でBtoBビジネスをグロースする
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会社概要

会社名 株式会社 シャコウ

代表 太田 翔葵

設立 2022年2月

本社所在地 東京都世田谷区上馬4丁目2番24

事業内容 BtoBマーケティング支援・プロダクト開発

代表取締役CEO

太田 翔葵

2017年明治大学入学後、創業直後のスタートアップにてwebディレ

クターに従事。500万PVクラスのメディアグロースに貢献。予算1億

の事業責任者として、シニア領域におけるBtoBtoC事業の立ち上げ

を行う。2022年2月に株式会社シャコウ創業し、BtoBに特化した伴

走型マーケティングカンパニーとして中小企業からエンタープライ

ズまで幅広く支援。2023年4月にホワイトペーパーを起点とした、

BtoB SaaSの開発・運営を行う株式会社White Lakeを設立。
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取締役COO

木戸 堅斗

2016年に東京理科大学に入学後、スタートアップにて、SEOディレク

ターとして月商1000万円規模のメディアへグロース。太田と共に、シニ

ア領域におけるBtoBtoC事業の立ち上げを行う。その後、広告代理店に

て、主にD2C事業を展開する企業を支援。フリーランスを経て、株式会社

シャコウを2022年2月に共同創業。2023年4月にホワイトペーパーを起点

とした、BtoB SaaSの開発・運営を行う株式会社White Lakeを設立。
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シャコウの強み

C o n s u l t i n g  S t u d i o

戦 略

M a r k e t i n g  S t u d i o

実 行
D e s i g n  S t u d i o

クリエイティブ

コンテンツSEO支援

ホワイトペーパー制作支援

運用型広告配信

BtoB上流戦略設計

BtoB伴走型コンサルティング

BtoBサイト制作

CRO・LP制作

Strategy Studio
BtoB

BtoBマーケティングの王道ロジックに当てはめ、
貴社サービスの強みを活かした「 」
の創出を行う。


を行うことで貴社の進むべき道を
明らかにする。

勝ちパターン

正しい戦略設計

Execution Studio
BtoB

正しい戦略設計を忠実にExecution（実行）する
ことで、最速で結果を出すことにコミットする。


と で、貴社の事業グ
ロースに貢献する。
オペレーション 高速PDCA

Creative Studio
BtoB

企業の意志決定をするのは、人という思想のも

と、顧客担当者の で貴
社の事業価値を正しく届ける。

BtoBロジックとクリエイティブの調和で貴社の強
みを最大化します。

心を動かすクリエイティブ

戦略・実行・クリエイティブの

がシャコウの強み三位一体
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シャコウと他社の違い
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コンサルティング会社 マーケティング支援会社 制作・デザイン会社

◎ ◯ △ △

◎ ◎ △ ×

◎ △ ◯ ◯

◯ △ △ ◎

BtoBに対する理解

戦略設計能力

実務推進力・実行力

クリエイティブ力

支援会社
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BtoBマーケティングをどう考えるか
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BtoBにおける受注までの流れは共通 CONFIDENTICAL
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ターゲットとなる法人社数

市場

〇〇市場・〇〇業界・法人規模

など切り口は様々

商談・案件化

ハウスリストハウスリストの蓄積

MQL SQL

連絡先の蓄積 商談化育成

失注

受注
見込み顧客との接触

顧客

会社・事業部の中での部長など

決済者やメンバーなどの個人

・オウンドメディア

・広告

・ウェビナー / ホワイトペーパー

・展示会

・セミナー

オンライン

オフライン

クライエント対象法人

BtoBの受注サイクルはリード獲得・商談化育成・受注の3段階

マーケティング部 インサイドセールス

フィールドセールス

インサイドセールス主導マーケティング部主導 フィールドセールス主導
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プロダクトによるBtoBマーケティングの分類 CONFIDENTICAL
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BtoBマーケティングの4象限例

ストラテジーターゲット数（対象顧客数）

カ
テ
ゴ
リ
想
起

多
い

少
な
い

1社あたりの売上 低い
ミッド・SMB

高い
エンタープライズ

「ERP」「営業管理システム」など一般ワードが存在するが、エンター
プライズ向け商材の市場。ABM的なアプローチとBDRによるアウトバウ
ンドを中心のマーケティングが有効。

専門商材などカテゴリワードが存在しない高単価・エンタープライズ向
けの市場。ABM的なアプローチとBDRによるアウトバウンドを中心の
マーケティングが有効。

「会計」「経費精算」など一般ワードが多数存在し、エンプラ ~ SMBま
で対象顧客が幅広い商材の市場。リードジェネレーション的なアプロー
チをthe Model的な組織体制によるBtoBマーケティングが有効。

一般ワードが存在せず、エンプラ ~ SMBまで対象顧客が幅広い商材の市
場。量に寄せたBDR的なアプローチ（営業代行など）とカテゴリでの新
ジャンルを作り出すPRに寄ったマーケティング試作が有効。

BtoBリード獲得のベストプラクティス（王道戦略）はサービスの型で決まる
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勝ちパターンを描き実行にコミットする
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SEO

リスティング広告

FaceBook広告

ディスプレイ広告

展示会

業界誌 / PR記事 ディストリビュター施策

サイト設計・LP改善

ホワイトペーパー

ウェビナー

事例掲載

営業資料改善

MAツール

SFAツール

コールドコール

フォーム投げ込み

優先度 中優先度 高

マス広告

タクシー広告

カスタマーサクセスウォームコール

メルマガ

マーケティング部 / アウトバウンドセールス主導 インサイドセールス主導 フィールドセールス主導

リード（ハウスリスト） MQL SQL

アカウントセールス主導

KPI例

部署別の施策
マーケティング部

営業部

第一想起率 サイト接触数・訪問数 リード獲得数（ハウスリスト） MQL・アポ数（アポ数/リード） SQL獲得数（商談化数/アポ数） 受注率（受注数/商談化数） 継続率・LTV・クロスセル

非認知 認知 情報収集 問い合わせ 比較検討 購入 ファン化

BtoBリード獲得のベストプラクティスからKPIが決定される

正しい戦略（Strategy）

実行・推進力（Execution）

感動を生み出す（Creative）

C o n s u l t i n g  S t u d i o

戦 略

M a r k e t i n g  S t u d i o

実 行
D e s i g n  S t u d i o

クリエイティブ
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BtoBのコンバージョン地点とCPAの関係 CONFIDENTICAL
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ホワイトペーパー

無料セミナー

無料トライアル

サービス資料請求

製品セミナー

問い合わせ

ハードル低・CPA安

商談スピード早い

商談スピード遅い

ハードル高・CPA高

ハードル・CPA

商談・スピード

FaceBook等でのディスプレイ面への広告配信が多い

Google等での検索広告面への広告配信が多い

BtoBマーケにおけるデジタルでのリード獲得の地点は、

。

特に高単価商材・リードタイムが長い商材ほど潜在顧客に接触し、ハウ
スリストの蓄積を優先させていくことが重要。

リードを獲得しやすいwebでの仕組みづくりが必要。

お問合せから無
料セミナー、ホワイトペーパーなど複数存在するものの、CV地点によっ
て、リード獲得のCPAが異なる
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BtoB Marketing DD（デューデリジェンス）
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BtoB Marketing DDとは

広告の運用状況・SEOからのCV状況など、貴社のデジタルマーケティングが効率的に顧客獲得が
できているか、チェックさせていただきます。デジタルチャネルで効率的なリード獲得が行えて
いるかを確認します。

BtoBマーケティングにおけるデューデリジェンスでアセスメントを行います

BtoBマーケ王道パターンに沿ったマーケティングができているかチェック データ分析を通して最適なCPAで運用ができているかチェック

広告・SEOなどのデジタルチャネルで効率的な運用ができているかチェックBtoBコンサルタントが貴社のデジタルマーケ状況を細かくチェック

BtoBマーケティングでは、ターゲットと商材タイプに応じて王道のBtoBマーケティングパター
ンがあるという思想のもと、貴社がクイックに効果が出せる施策に取り組めているかをチェック

いたします。

P13© ︎2022 shakou inc. All Right Reserved



各種ツールからデータに基づいた分析を行います CONFIDENTICAL
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データの分析



■GAでのアクセス解析

GAを主としたアクセス解析で「トラフィックを獲得しているキーワード」「アクセス
を集められているページ」「リード獲得に貢献しているページ」を可視化。デジタル
マーケティングのサイト状況から課題を特定。



■広告の分析（管理画面情報から分析）

広告媒体ごとに「キャンペーン」「広告グループ」「広告（RSAなど）」「キーワー
ド / クエリ（品質スコア）」など、アカウント構造面・キャンペーン単位での最適化

が図れているかなどを細かくチェックする。



■SEOの分析（GA・GSC・外部ツールでの分析）

SEOにて「獲得キーワード状況」「競合と比較した際の差分」「ディレクトリ別のア
クセス状況」「コンテンツSEO状況」など、SEO面での課題点を洗い出し、改善点を
示唆。
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BtoB Marketing DD レポート CONFIDENTICAL
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BtoBマーケティングのデューデリジェンスの内容をレポートで提出いたします
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ご不明点・ご要望等あればお気軽にお申し付けください


