
営業戦略の責任者が知っておくべき 
「営業の軸」となる 

セールスメッセージの決め方 
この資料は、BtoB企業の営業戦略や営業部門の責任者、管理者の方向けに、「営
業の軸」となるセールスメッセージの決め方について解説した資料です。 

営業KPI（アポイント率や案件化率、商談率、受注率など）がなかなか改善しない
場合、セールスポイントやセールスメッセージを見直すということが必要になりま
す。そこで、この資料では、自社の強みを活かすセールスメッセージをどのように
決めていくのかのプロセスをご紹介しています。ぜひこの資料で「売れない」を改
善するヒントを見つけていただけたらと思います。またこの資料の内容を御社の営
業会議などの議題にしていただけたら嬉しいです。 
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●この資料で学べること 

（１）BtoB営業の売れる状態とは何か？を図で解説 
BtoB営業の売れる状態を図で解説しています。どういう状態になると売れる可能
性が高くなるのか、わかりやすい図で解説しています。 

（２）セールスメッセージの決め方 
売れる状態の図を実現するために、どのようにしてセールスメッセージを決めれば
良いのか、自社の強みを活かすターゲティングとはどういうことか？などについて
解説しています。 
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