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公開
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株式会社ベネクロについて
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会社名

株式会社ベネクロ

所在地

神奈川県茅ヶ崎市緑が浜8-24-311
■本社

東京都港区新橋4-14-1 新橋AUN BLDG 4F
■東京事務所

代表取締役

内村裕香

事業内容

・デジタル推進に関するコンサルティングサービスの提供

・デジタル推進人材育成及び組織デザイン

・各種ウェブアプリケーション構築

・SaaSシステムの導入及び運用

・デジタルコンテンツの開発、制作
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資本金

3,000,000円
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ミッション
Mission

ビジョン
Vision

バリュー
Value

国内B2B企業をマーケティングで競争力強化へ

日本のB2B製造業の未来を創る

最短ルートでレベニューオペレーションを実現し

BtoB企業の業績に貢献する

10年超培ったBtoBマーケティング の現場経験から生み出されたメ

ソッドにより支援します。

世界標準 B2Bマーケティングのコンサルティング

人・組織・ツールの最適解を導き出し、売上に貢献する
オペレーション構築コンサルティングと施策ディレクション
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内村 裕香（uchimura yuuka）

総合電機メーカーにて、 IT歴30年。マーケ歴 10年超。

・BtoB事業会社のマーケティング導入・伴走支援

・Adobe Marketo Marketer of the Year受賞

・MA（Marketo）導入・管理者および BtoBマーケティング推進

・Web関連事業部　部長（部下 20名規模）

・Web関連事業　フィールドセールス（プリセールス）

・企業サイト制作（デザイン、コーディング、プロジェクトマネージャー）

・POSシステム開発（サーバーアプリケーションのエンジニア）

Marketo Marketer of the Year

レベニューマーケティングスペシャリスト

NPO Forum2050　理事
デジタル庁　デジタル推進委員
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BtoB事業会社向け

・マーケティング戦略立案／マーケティングオペレーション構築支援
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無駄打ちをやめ、適切な顧客に適切なコ
ンテンツを適切なタイミングで。

広告

分析

業界紙 展示会

WebSNS

メールDM

プロジェクトマネジメント
（マーケティングディレクション）

戦略

データ
人
組織

BENECROのカバー領域

マーケ
ティング

セールス

経営コンサルティング

データ ✕

新規事業開発

ゴールは中期経営計画を実現するための KGI達成に向け
たレベミューオペレーションの実現（マーケティング＆セー
ルス全体最適）
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レベニューオペレーションの実現に向けて
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具体的な顧客課題の例
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戦略

● マーケティング戦略が定まっていない
● 適切な目標（KGI・KPI）が定まっていない
● 顧客理解ができていない
● 競合の分析ができていない

人・組織

● チームリソースが不足している
● 業務が特定のメンバーに属人化している
● 意思決定のスピードが遅い
● メンバーのスキル・経験が足りていない
● 社内でマーケティング施策に対する理解が得

られない
● 営業部門との連携がうまくいっていない

施策

● 効果測定ができていない
● 施策の選定や予算配分がわからない

テクノロジー

● ツールを活用しきれていない
● 必要なツールの選定が難しい
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対象のスコープ

営業系プロセスの生産性を向上させ、 KGI達成に向けてのプロセス最適化

基幹系

在庫管理
販売管理

・見積もり
・受注
・請求
・仕入れ

労務管理

会計

顧客回り系

営業管理 名刺管理

マーケティング

顧客（新規・既存）

戦略 人・組織 データ

コストを下げる範囲 売上を上げる範囲
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デジタル中心のマーケティングプロセス構築の必要性

営業訪問前に、顧客は対象サービスの選定を進めている

デ
ジ
タ
ル
社
会
前

展示会 セールス（営業）

デ
ジ
タ
ル
社
会

広告 メール

展示会

セールス（営業）
SNS

コンテンツ

ホワイト
ペーパー

セミナー

導入事例

ウェビナー

解説動画

インサイド
セールス

77% 23%

デジタルコミュニケーション

出典：日本アイ・ビー・エム　

https://jbpress.ismedia.jp/articles/-/70564
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マーケティングによる顧客アプローチ

セールス（営業）では行き届かない見込み顧客層へのアプローチ

既存 新規

プロダクト

既
存

新
規

セールスの活動エリア

マーケティング
の活動エリア

市場浸透

新規顧客開拓

新商品開発

多角化

市
場
・
顧
客
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全体像とマーケティング KGI
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マーケプロ
セス

シナリオ
イメージ

MA活用
施策例

認知獲得 実名化 関係性維持・深耕 評価・選定 提案・受注

展示会

セミナー

広告

アンケート
名刺

事前登録

フォーム
入力

リード情報
実名化

展示会誘導

セミナー
誘導

ホワイト
ペーパー

稟議情報

グレーディング

スコアリング

アクティビティ

有望顧客 訪問提案 商談

MA

Webサイト

ターゲットの業務に役立つ

継続的な情報発信

案件に繋がる
確度の高いリードの見極め

見込み客の直近の興味・関心情報
(Web閲覧行動)を営業活用

ホワイトペーパー
ダウンロードフォーム

壁打ち申し込みフォーム

ランディングページ

メール
マーケティング

有望顧客リスト
抽出

グレーディング

スコアリング

問い合わせ数 有効問い合わせ数 獲得リード数 有望顧客転換数 商談数

有効商談数 商談金額 受注額
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ベネクロのご支援サービス
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データ駆動型マーケティング～顧客理解から売上貢献まで、デジタルで最適化する営業プロセスの実現～
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マーケティング基礎構築 オペレーション構築 施策実行

● 社内意識啓蒙

● 現状把握

● 事業理解

● 体制構築

● 自社理解

● 顧客理解

● 競合理解

● 戦略設計

● 課題抽出

● 実行計画

● KPI設計

● リスト整備

● レポート整備

● 業務フロー

● ボトルネック

● 有望顧客定義

● ツール整備

● Webサイト強化

● 施策実行

● 施策効果分析

● 活動PDCA
● レポーティング

マーケティング戦略 マーケティング戦術 マーケティング施策

導入・戦略フェーズコンサルティング

施策実行ディレクションサポート

レベニューインサイトAI分析

オフサイトミーティング／マーケティング＆営業チームビルディング
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BtoBマーケティング施策

各施策・顧客接点の全体最適によって売上に貢献する

商
談非認知 匿名 名刺情報獲得 有望顧客見込 有望顧客 セールス選定

集客施策 実名化施策 関係性維持・深耕施策

全体最適

マーケティング由来のリード

セールス由来のリード
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BtoBマーケティング施策

施策にはすべて目的があり、売上と相関関係が必要

商
談非認知 匿名 名刺情報獲得 有望顧客見込 有望顧客 セールス選定

集客施策 実名化施策 関係性維持・深耕施策

全体最適

マーケティング由来のリード

セールス由来のリード

SEO

広告

コンテンツ

展示会

メディア

SNS サイト改善

CTA改善

事例

役立ち情報

セミナー

メール

フォーム

動画

ウェビナー

インサイド

資料改善

スコア

グレード

トーク

メニュー

商談

データアナリティクス
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BtoBマーケティング施策

営業パイプラインのボトルネックを発見し、改善する

商
談非認知 匿名 名刺情報獲得 有望顧客見込 有望顧客 セールス選定

マーケティング
由来のリード

セールス由来のリード

Stage1
認知：集客

Stage2
実名化

Stage3
関係性維持・深耕

問い
合わ
せ

Fast Pass

Recycle

売
上
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ロードマップ（案）
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FY◯◯A FY◯◯B

足元を固める

マーケティング基礎構築

運用を固める

オペレーション構築

活動立ち上げ

施策実行

体制構築
現状把握

内部環境理解
外部環境理解
社内意識啓蒙

自社理解
顧客理解
競合理解
戦略設計

課題抽出
ボトルネック把握

テクノロジー最適化
ハウスリスト整備

実行計画立案
［認知］

［実名化］
［関係性］
KPI設計

MQL定義
営業業務フロー定義

レポート書式

施策実行
データ取得
データ分析
活動PDCA

レポーティング

※進行状況等により内容は変更あり

戦略 戦術 施策
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実行計画（案）

基本プロセスよりクライアント企業の状況に合わせた柔軟な進行

1ヶ月目 2ヶ月目 3ヶ月目 4ヶ月目 5ヶ月目 6ヶ月目

マーケティング基礎固め期 オペレーション構築期

現状把握
事業理解

社内意識啓蒙

自社理解
顧客理解
競合理解

体制構築
課題抽出
実行計画

フロー定義
MQL

実名化チャネル
施策実行
データ分析

PDCA
営業連携
最適化

現状を把握し、チームを構成し、戦略を策定します 最適なコミュニケーション設計と実務への落とし込み

経営層

マーケ

セールス

IS
クリエイティブ

●
●
●

●
●

●
●
●

●
●

●
●
●

●
●

●

関与者
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実行体制（案）

既存の貴社リソースを大幅に変えること無く進行します

● 戦略策定支援
● 施策実行計画支援
● 施策実行ディレクション

マーケティング
ディレクター

BENECRO

IS 法務

ご支援B2B企業

セールス
リーダー

広報

関連部門

Web MA アナリティクス

クリエイティブ＆データ

クリエイティブ

高密度連携

ディレクション

広告
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納品成果物例：　戦略フェーズ
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自社理解・営業活動の状況 マーケティング活動の状況 顧客理解

競合理解 3C分析 SWOT分析（Cross SWOT）
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納品成果物例：　戦略フェーズ
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ターゲット属性 ポジショニングマップ ペルソナ定義

4C/4P分析 購買決定要因（ KBF） バイヤーズジャーニー
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納品成果物例：　戦略フェーズ
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活動KGI

実行計画

活動報告レポートフォーマット策定
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協力会社含めた定例会✕ PDCAサイクルの推進
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ご支援企業

BENECRO

既存協力会社

◯月度 ◯月度 ◯月度 ◯月度 ◯月度 ◯月度

会議体

● 毎月定例を2回実施　うち1回をWeb協力会社とともに実施。

● 月初定例は、Webサイトをはじめとしたアナリティクスデータに基づく報告・共有・改善の検討

● アナリティクスは、月次で分析し、月末締めの翌月初に共有

● 各定例で活動における課題・アクションを明らかにし、課題解決を推進

上記は会議体の進行案です。
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レベニューインサイト AI分析サービス
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レベニューインサイト AI分析サービス

活動は売上への貢献。そのためのデータ分析ポイントは、売上との相関関係があるか。

商
談非認知 匿名 名刺情報獲得 有望顧客見込 有望顧客 セールス選定

マーケティング
由来のリード

セールス由来のリード

Stage1
認知：集客

Stage2
実名化

Stage3
関係性維持・深耕

問い
合わ
せ

Fast Pass

Recycle

売
上
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レベニューインサイト AI分析サービス

複数のデータを統合分析し、営業生産性を高めレベニューに貢献する具体的アクションを提案

GA4、MAツール、CRMなど、さまざまなマーケティングデータを統合的に分析。AIが顧客の購買行動やサイトのボトルネックを可視化
し、改善のための具体的なアクションを提案します。さらに、有望顧客の特定から最適なアプローチ方法まで、営業活動を強力に支援。AI
の継続的な学習により、お客様の事業と顧客への理解を深め、より精度の高い分析と提案を実現します。

GA4データ

MAデータ

Google検索結果

競合サイトデータ

ネットビッグデータ

CRMデータ AIデータ
アナライザー

定期計測指標

直近実施施策評価

改善提案/戦略検討

パイプライン指標
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AIデータアナリティクスサービス

各分析結果は、 PPT資料として視覚的に確認でき、定期的なレポートとして生成されます。

マーケティングファネル分析

● 認知集客から商談化までの各ステージにおけるリードの状況を可視化

● ステージ間の転換率とボトルネックを特定

● 各ステージでの改善ポイントをAIが提案

包括的データ分析

1. 基本パフォーマンス分析

● Webサイトへのアクセス推移と傾向分析

● フォーム経由のリード獲得状況

● コンバージョン率の変化と要因分析

● ユーザー行動の詳細把握

2. 詳細マーケティング分析

● 流入経路の効果測定と最適化提案

● 検索エンジンでの順位変動と対策

● ユーザー行動の相関関係分析

● サイト内での回遊パターン分析

3. MAツール連携分析

● メールマーケティングの効果測定

● リードスコアリングの精度向上

● エンゲージメント状況の把握

これらのデータをAIが統合的に分析し、以下を提供します

● 具体的な改善提案

● 優先順位付けされた施策リスト

● 期待される効果の予測

● 実施すべきアクションの提案

4. リード分析

● 有望顧客リスト

● アクティビティ属性

● 営業アプローチ示唆
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生成レポートフォーマット例
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代表的な運用イメージ
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当月 翌月

各種施策

GA4データ

MAデータ

Google検索結果

競合サイトデータ

ネットビッグデータ

CRMデータ

データ収集
AIデータ
アナライ
ザー

月次レポート

月次定例
振り返り
改善点

レポート内容に対する
フィードバック

レベニューインサイトAI分析サービスでは、当月のマーケティングデータを翌月初めにAIが分析し、具体的なアクションを含むレポートを生成します。そのレポートを基に
営業・マーケティング部門による定例会議を実施し、現場の知見や要望をAIにフィードバック。このサイクルを繰り返すことで、AIの分析精度が向上し、より実践的な施
策提案が可能になります。

この運用サイクルにより

・データ分析から具体的なアクションま

でを月次で実施

・営業とマーケティングの組織間連携

を強化

・AIの継続的な学習による分析精度の

向上

を実現します。






