
セキュリティ業界向け

BtoBマーケ・セールス
施策の定石

限られたリソースで成果を最大化するための

施策優先度と実行フレーム

情報システム部門ターゲット企業向け



セキュリティ商材での

BtoBマーケ/セールス施策の優先度の決め方
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フィールドセールスリード獲得施策（BtoBマーケティング）・SDR インサイドセールス

リード・商談獲得施策（インテント営業）・BDR

BtoB

マーケティング

セールス

全体戦略設計

全体戦略設計

アポイント

獲得 受注

限られたリソースの中で最大限の効果を出すために、BtoBマーケ・セールス施策の優先度を決める必要がある

SEO（コンテンツマーケティング）

リスティング広告（G/Y/MS）

ディスプレイ広告（FB・Gなど）
サイト・LPなど

リード獲得地点

となるページの


制作
ホワイトペーパー制作

ウェビナー支援

マーケティングチーム主体のPULL型施策

マーケティング部署領域 インサイドセールス部署領域 フィールドセールス部署領域

SDRセールスチーム主体の

アポイント獲得

フィールドセールス

チームの対応領域

ウォームコール（架電）

メール

SFA/商談管理

ハイパフォーマー分析

ロールプレイング

営業資料改善

インテントデータを元にしたアウトバウンドコール

インテントデータを元にした企業・人物ABMアプローチ

BDRセールスチーム主体のPush型施策

BtoBマーケ/セールス施策の優先度の決め方
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ターゲットイメージ

情報システム部門ターゲットは、市場に母数が少ないが、担当者ベースで情報収集ニーズは強い
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ミッドマーケット

SMB

エンタープライズ

ターゲットTier
企業規模：ミッド ~ エンタープライズ

所属部署：情報システム部・管理部

生態：セキュリティリスクに対して常に備えておかなければ

ならない部署のため、日々情報収集やキャッチアップに熱心

ペルソナ例

商材のターゲットが主に情報システム部門になるため、市場に母数が少なく、
ミッド~エンタープライズ企業が中心ターゲットとなる。

母数が少ないため、マーケティングを起点としたアプローチよりもセールス起
点でフックしつつ、情報収集熱心な性質にあった施策を展開していく。

セキュリティ商材のターゲット特徴

Tier 01

情シス部門

Tier 02

管理部門



セキュリティ商材でのBtoBマーケ/セールス施策の優先度の決め方
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情報システム部門向けのBtoBの大枠施策では、セールス先行The Model型（BDR）が有効

SMBターゲット

ターゲットリスト規模

市場にターゲットリストが

~数千のレベル

情報システム部・管理部など部署

コンサル業界・SES業界

顧問やリファラル、トップ営業などで開拓

セールス主体で接触しつつ、web導線も

準備しセールスをサポート

ターゲットリスト少ない

ターゲットリスト多い

web情報収集ニーズ強い セールス先行The Model型（BDR）

web情報収集ニーズ弱い ABMよりBDR

web情報収集ニーズ強い マーケ先行The Model型（SDR）

web情報収集ニーズ弱い BDR + 実地戦

エンプラターゲット ABM型



リード・商談獲得施策（インテント営業）・BDR

BtoB

マーケティング

セールス

全体戦略設計

全体戦略設計

アウトバウンド施策でアプローチしつつ、情報収集ニーズに応えられるコンテンツを用意しておく

SEO（コンテンツマーケティング）

リスティング広告（G/Y/MS）

ディスプレイ広告（FB・Gなど）

ホワイトペーパー制作

ウェビナー支援

マーケティング部署領域 インサイドセールス部署領域 フィールドセールス部署領域

ウォームコール（架電）

メール

SFA/商談管理

ハイパフォーマー分析

ロールプレイング

営業資料改善

セグメント・インテントデータを元にしたアウトバウンドコール

セグメント・インテントデータを元にした企業・人物ABMアプローチ

BDRセールスチーム主体のPush型施策

優先度の高い施策
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アウトバウンド施策の運用ポイント
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BtoB インサイドセールス（BDR）攻略

BDRは結果が素早く見えるため、週次単位で進捗を見ながら改善PDCAに載せていくことが重要
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トーク訴求の磨き込みからコール進捗等を 。週次でのインサイドセールスMTGとセグメント別のデータ分析で を回す可視化しながらBDR施策を運用 毎週ごとに施策改善のPDCA

トークスクリプト・フォーム文面の磨き込み トーク別・エリア別・業種別・企業規模別などでの

勝ちパターンを発見する

架電進捗やトーク録音を開示・BANTヒアリングでのアポ獲得

週次でのインサイドセールス定例MTG・改善
リストのアップデート

BDR

週次定例での

振り返り・改善出し

コール

アクション

リスト・セグメント

トークスクリプト仮説



BtoB インサイドセールス（BDR）攻略

BDRで専攻していく場合に変数となる箇所が少ないため、ポイントごとに施策のレベルを上げることが重要
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BDR施策の流れ

コールアクションリスト作成

コール実施

受付突破

キーマン接続

アポ獲得

・リスト作成のポイント

法人リストツールなどで業種・業界や従業員規模、売上、資本金などセグメントでターゲットを絞り込
む。また、リストが広い場合、インテントデータや採用データなどでの絞り込みも有効。

・コール実施と受付突破のポイント

一定の企業規模以上では、受付にまず繋がるため受付突破ができるかが鍵。バイネームや部署情報での転
換をしてもらえるようにコール。また先に資料などを送っておくのも有効。

・キーマン接続からアポ獲得のポイント

キーマン接続後にアポが獲得できるかは、どこまでニーズ喚起ができるかによる。訴求軸とトークスクリ
プトの磨き込みやアポ失注時の別ハードル（ウェビナーやホワイトペーパー）があると尚良い。



BtoB インサイドセールス（BDR）攻略
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目的にあったリスト作成方法を選ぶ必要がある。セグメントリストごとに合わせたトーク訴求を作成する

リストごとにトーク訴求を用意するリスト作成の方法

営業リストを作成する上で一般的な情報。サー
ビスのターゲット業界や従業員規模数などが決
まっている場合は、リスト作成が容易。

web情報やインテントデータを活用して
リストを作成。静的データでは取得でき
ないリスト作りが可能。

業種業界や従業員数などからターゲティング web情報やインテントデータなどからターゲット

web情報での行動データ

複数の手法を組み合わせて精度の高いリストを作る必要

リストセグメントA

リストセグメントB

リストセグメントC

リストセグメントA

×

×

×

リストセグメントB

リストセグメントC



BtoB インサイドセールス（BDR）攻略
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複数のアウトバウンド施策を組み合わせてアプローチすることでキーマン接続率を上げる

アウトバウンドコール フォーム営業 郵送DM

アウトバウンドコールに関して

BDRでの王道手法。タイミングや受付の人ごとの特徴、
入り口のトークでの温度感・声色など属人的な要素が多
いものの、まずはキーマンに接続できることを優先して

PDCAを回していく。

フォーム営業・問い合わせ営業に関して

特に、電話に出づらい業種や業界（SaaS業界のマーケ
ター）などは、フォーム営業でのアプローチが有効。情
報収集観点で内容に目を通しているケースも多いため、
訴求を磨いていく。

郵送DM・手紙DMに関して

役職者やターゲット部署が決まっている場合は、手紙
DMや郵送DMも有効。届いた際に開封してもらえるデザ
インや内容にしておくことが重要。

複数のアプローチを用いることでキーマン接続率を上げる



BtoB インサイドセールス（BDR）攻略
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目的にあったリスト作成方法を選ぶ必要がある。セグメントリストごとに合わせたトーク訴求を作成する

多面的にデータを分析する歩留まりを可視化し、改善ポイントを把握できる運用にする

定量的にコール進捗を可視化しておくことで、

通電に問題があるのか、キーマン接続時に問題
があるのかなど問題の可視化が可能。

アポ失注時の理由もアンケートをとり、
分類しておくことで、トーク改善やサー
ビス改善の運用も回っていく。

日時単位でコールの進捗を細かく追う体制を確立

（定量分析）

通電におけるデータ分析

従業員数別の反応データ

業種・業界ごとの反応データアポ失注時の理由もできる限りアンケートを取る

（定性分析）

定量面・定性面両面での改善が図れる体制を構築する

アポ失注

失注理由A（55%）

失注理由B（25%）

失注理由C（15%）

失注理由D（5%）

BDR

週次定例での

振り返り・改善出し

コール

アクション

リスト・セグメント

トークスクリプト仮説

データから仮説を作り検証する
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アポ失注に備えて、別ハードルでのリード獲得地点があると、リード情報の取得が進む

セールス先行The Model型（BDR）
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アポ失注アンケートを取りサービス改善に活かすとともに生データからホワイトペーパーの制作などに展開

下記のような を実施・セキュリティ面の課題感や製品の認知度を調査アンケートコール アンケートコールから を作成調査型ホワイトペーパー

セールス先行The Model型（BDR）

構成案 完成版
アポ失注アンケートの分類例

トークスクリプト改善・サービス改善でPDCA
アンケートコールを実施することで、 を収集することが可能。生データの中に顧客の

インサイトが詰まっているため、マーケティング側へ応用。質の高いホワイトペーパーを作ることで、

アポ失注時のリード獲得が進み、結果としてリード・アポ率の向上につながる。

顧客の生のデータ



セキュリティ業界 支援実績例
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東証グロース上場企業 様 導入事例

インサイドセールスの定石運用と勝ちパターンを見つけることで、アポ率1%未満から2%にアポ率大幅改善

東証グロース上場企業 様 IT ~ 100名 セキュリティ

企業名 業種・業界 従業員規模 サービス内容

アウトバウンドコールでのアポ獲得数が

ほぼなく、型化もできていなかった

施策実施前の具体的な課題
 アポ件数が足りていな
 インサイドセールスの定石がわからず

どこから着手するべきか分からな
 運用の具体的なイメージが持てない

Before（施策導入前の状況）

セグメント × 刺さるトークスクリプトの

改善を継続し を確立ISの勝ちパターン

施策実施後の具体的な状況
 インサイドセールスの定石に則った運

用で継続改善が回る体制を構
 セグメントとトークスクリプトを科学

しいち早くアポが取れる体制
 週次定例で細かく振り返りを行うこと

でクイックに施策改善を行え
 アポ失注時にアンケートも設計し、

サービス改善にも活かす

After（施策導入後の状況）

ご支援 体制図

PdM/コンサル窓口

ディレクター/SV

クライアント様PJ責任者様

マーケ担当者様 FS担当者様

アポインター

インサイド

セールス支援

週次定例での

振り返り・改善出し

コール

アクション

リスト・セグメント

トークスクリプト仮説

週次MTGで進捗を細かく振り返りつつ、ISで
獲得したアポの営業からのFBをもらい継続改
善。商材勉強会も定期開催し、トーク改善に
活かす。
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週次単位でPDCA改善 勝ちパターンを行うことで、 を見つけることでスピーディーなアポ率改善を実現

東証グロース上場企業 様 導入事例

データを元に週次でのインサイドセールスMTGで方針を決定し、 を行い、 を探っていく毎週ごとにPDCA改善 勝ちパターン

セグメントと刺さるトークスクリプトの作成 定量・定性の両面からデータを収集し、分析トーク録音を開示・BANTヒアリングでのアポ獲得

定例MTG
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アポ失注アンケートを取りサービス改善に活かすとともに生データからホワイトペーパーを制作

下記のような を実施・セキュリティ面の課題感や製品の認知度を調査アンケートコール アンケートコールから を作成調査型ホワイトペーパー

東証グロース上場企業 様 導入事例

構成案 完成版

アポ失注アンケートの分類例

トークスクリプト改善・サービス改善でPDCA

アンケートコールを実施することで、 を収集することが可能。生データの中に顧客の

インサイトが詰まっているため、マーケティング側へ応用。質の高いホワイトペーパーを作ることで、

アポ失注時のリード獲得が進み、結果としてリード・アポ率の向上につながる。

顧客の生のデータ
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他セキュリティ企業 数値改善例

インサイドセールス導入支援で定量データの取得・アポ率が2倍に改善を実現

セキュリティ企業 様 IT ~ 500名 セキュリティ/デバック

企業名 業種・業界 従業員規模 サービス内容

セキュリティ企業 様 IT ~100 セキュリティ

企業名 業種・業界 従業員規模 サービス内容

定量的な の取得で を特定セグメント別の反応率測定データ ニーズ トーク改善や領域専門人材のアサインにより、 を達成アポ率1.2%

・施策前の状況

4社ほどのテレアポ代行に

依頼するもアポ率0.6%と低迷

・施策後の状況

ターゲット・トークの見直し、

専門人材のアサインによって

アポ率1.2％を実現

・施策後の状況

定量的なセグメント別の


。
反応率測定データの取得

・施策前の状況


が

全くわかっていなかった


どのような企業に対して、

どのような訴求が刺さるのか

セグメント別反応率測定データ コール結果



会社概要
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Mission

C r e a t i v e

S t u d i o

クリエイティブ

マ ー ケ テ ィ ン グ
M a r k e t i n g  


S t u d i o

セ ー ル ス
S a l e s


S t u d i o

戦 略
S t r a t e g y


S t u d i o
実行ある戦略で

The Modelに基づいたマーケティングからセールス

理論を遂行し、BtoB事業をグロースする

BPaaS Growth Company
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「BtoBの暗黙知をゼロ」にするをミッションに社内外でBtoBマーケ領域で精力的に活動

自己紹介

BtoBコンサルタント

（戦略設計/マーケティング）

太田 翔葵
Shoki Ota

経歴（現在）

株式会社シャコウ 代表取締役社長

株式会社White Lake 取締役

株式会社wacul（東証グロース） 研究パートナー

株式会社AdAI 顧問

エキサイト株式会社（東証スタンダード）顧問
（fangrowth事業部）



経歴概要

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。2024年2月に株式会社シャコウ創業し、BPaaS Growth 
Company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。上場企業の
パートナーや顧問などを多数兼任。

BtoB Marketing Consultant

顧問・パートナー・アンバサダー 登壇活動

上場企業含むBtoB領域の企業でパートナー・顧問・アンバサダーを兼任。講演実績も多数。
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BtoBマーケティングの民主化を実現する活動

BtoBマーケティング・セールス領域で述べ10000人以上にBtoBマーケ・セールスの最前線に関して講演

28社登壇

自社カンファレンス

集客数

1100人

マーケティングの力で事業をグロースさせる圧倒
的な成果事例を自社の施策に落とし込む2日間

33社登壇

自社カンファレンス

集客数

1260人

Sales/Marketing Summit 2025

イマ、知りたいことをその場で解決する2日間

28社登壇

自社カンファレンス

集客数

750人

2024年上半期を振り返る！本当にあった！BtoB
マーケティング17社の神事例としくじり体験談



BtoBマーケティングの民主化を実現する活動
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BtoBマーケターに必要とされる上流戦略設計の考え方からマーケ/セールス施策の各論の定石を網羅的に解説

BtoBマーケ研究所 - by 株式会社シャコウ

■解説資料例（資料は全て無料でダウンロード可能）

■「ゼロから始めるBtoBマーケティング」シリーズ

▶Y︎outubeで視聴する

https://www.youtube.com/@btob_marketing_lab


BtoBマーケティング/セールスのプロフェッショナル

BtoBコンサルティング部門

（戦略設計/分析）

太田 翔葵
Shoki Ota

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、BtoBtoC事業の立ち上げを行う。2024
年2月に株式会社シャコウ創業し、

。2023年4月にBtoB SaaSの開発・
運営を行う株式会社White Lakeを設立。

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

Consulting

BtoBマーケティング部門

（マーケ実務運用/制作）

木戸 堅斗
Kento Kido

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、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。
を持つ。

を超える。

月間数千万円の広告運用経験
過去BtoB企業へのコンテンツ納品（SEO・ホワ

イトペーパー）は、1000本

Marketing

BtoBクリエイティブ部門

（デザイン/UIUX）

小関 優人
Yuto Koseki

リクルートやスタートアップで複数の新規事業開発に従
事。株式会社LITALICOでプラットフォームビジネスの立
ち上げに参画。その後

（Chief eXperience Officer）として参画し、プロダ
クト全体の体験・クリエイティブを統括した。2024年に
Nui株式会社を設立し、伴走型デザインサービスを提供す
ると同時に、クリエイティブ部門長も務める。

BtoBスタートアップのsoucoに
CXO

Creative

顧問

福山 敦士
Atsushi Fukuyama

新卒でサイバーエージェントに入社。27歳で独立し、
レーザービーム代表取締役に就任。28歳で東証一部上場
企業の株式会社ショーケースに事業・株式をそれぞれ譲
渡。2020年、DORIRU（旧ギグセールス）をM&A、代表
取締役に就任。3年で売上15倍、従業員数200名の採用を
実現後、ソニーの関連会社へ株式譲渡。2023年、香川オ
リーブガイナーズ球団をM&A、代表取締役社長に就任。

Advisor

顧問・研究パートナー企業 BtoB領域での登壇活動



1年間で月間1000リード・100商談を生み出すシャコウ式メソッドで体系的にご支援可能

シャコウ社の支援領域
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フィールドセールスリード獲得施策（BtoBマーケティング）・SDR インサイドセールス

リード・商談獲得施策（インテント営業）・BDR

BtoB

マーケティング


セールス

全体戦略設計

全体戦略設計

アポイント

獲得 受注

The Model型におけるマーケティング・インサイドセールス・フィールドセールス領域を網羅

SEO（コンテンツマーケティング）

リスティング広告（G/Y/MS）

ディスプレイ広告（FB・Gなど）
サイト・LPなど

リード獲得地点

となるページの


制作
ホワイトペーパー制作

ウェビナー支援

マーケティングチーム主体のPULL型施策

マーケティング部署領域 インサイドセールス部署領域 フィールドセールス部署領域

SDRセールスチーム主体の

アポイント獲得

フィールドセールス

チームの対応領域

ウォームコール（架電）

メール

SFA/商談管理

ハイパフォーマー分析

ロールプレイング

営業資料改善

インテントデータを元にしたアウトバウンドコール

インテントデータを元にした企業・人物ABMアプローチ

BDRセールスチーム主体のPush型施策

シャコウ社の支援領域
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社内体制・部門

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

Marketing Studio
BtoB

正しい戦略設計を忠実に実行する
ことで、最速で結果を出すことに
コミットする。SEOや広告などの

と
で、貴社の事業グロース

に貢献する。

マーケティングオペレーション
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。

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

Sales Studio
BtoB

マーケティングで獲得したリード
に対するアポ獲得（ ）・アウ
トバウンドでのアポ獲得（ ）
の両面から貴社事業グロースに欠
かせないセールス業務を代行。

SDR
BDR

コンサル・マーケ・クリエイティブ・セールスの4部門で構成

© ︎2024 shakou inc. All Right Reserved



他社との違い

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

◎ ◯ △ △

◎ ◎ △ ×

◎ △ ◎ ◯

◯ × × ◎

制作・デザイン会社

△

×

×

×

BtoBに対する理解

戦略設計能力

BtoBマーケ実行能力

BtoBセールス実行能力

支援会社

◎

×

×

◯

営業代行会社

◯ △ △ ◎クリエイティブ力 ×
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クライアント様と伴走

アポイント対応

フィールドセールス

商談FB

プロダクト改善

マーケティング改善

リード獲得施策（BtoBマーケティング）・SDR インサイドセールス

リード・商談獲得施策（インテント営業）・BDR

BtoB

マーケティング

セールス

全体戦略設計

全体戦略設計

支援領域全体像

BtoBコンサル領域

アポイント

獲得

戦略設計から実務までの をシャコウで対応。商談対応とサービス改善のみに集中できる体制を構築事業推進の全て

SEO（コンテンツマーケティング）

リスティング広告（G/Y/MS）

ディスプレイ広告（FB・Gなど）
サイト・LPなど

リード獲得地点

となるページの


制作ホワイトペーパー制作

ウェビナー支援

マーケティングチーム主体のPULL型施策

マーケティングドリブン領域 セールスドリブン領域

クライアント様

担当領域

SDRセールスチーム主体の

アポイント獲得

ウォームコール（架電）

メール

データ活用を元にしたアウトバウンドコール

データ活用を元にした企業・部署・人物ABMでのアプローチ（手紙DM・展示会など）

BDRセールスチーム主体のPush型施策

他社との違い
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BtoBマーケティング・セールス支援 導入企業様の例
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サービス紹介（単品施策）
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BtoBマーケ定石診断・戦略策定支援サービス

© ︎2024 shakou inc. All Right Reserved

無料で資料を請求する

https://shakou-inc.co.jp/lp/btob-marketing-strategy/


ホワイトペーパー制作支援

© ︎2024 shakou inc. All Right Reserved

無料で資料を請求する

https://shakou-inc.co.jp/whitepaper-create/


SEO・オウンドメディア運用支援

© ︎2024 shakou inc. All Right Reserved

無料で資料を請求する無料で資料を請求する

https://shakou-inc.co.jp/
https://shakou-inc.co.jp/lp/lp-seo/


ウェビナー運用支援
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無料で資料を請求する

https://shakou-inc.co.jp/lp/lp-webinar/


定額制インサイドセールス支援
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サイト制作・LP制作
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無料で資料を請求する

BtoBマーケに必要な機能が詰まったオウンドメディアを高速立ち上げ！

BtoBマーケの定石に基づく

高速サイトパッケージ
月間1000リード・100商談を実現しているシャコウだからできる、

BtoBマーケの定石をおさえたBtoBサイトパッケージをご用意しました。

無料で資料を請求する

https://shakou-inc.co.jp/
https://shakou-inc.co.jp/lp-package/


ご不明点・ご要望等あればお気軽にお申し付けください
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