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! 営業資料で次のような課題はありませんか？

BtoB企業の営業‧マーケ責任者が抱える、資料に関する3つの典型的な悩みです。1つでも当てはまれば、私たちがお役に⽴てます。

📊
情報設計が曖昧で、

メッセージが伝わりづらい

✓スライド1枚に情報を詰め込みすぎ、結局何が⾔いた
いか分からない

✓過去のフォーマットに、後から情報を継ぎ⾜した結
果、全体の整合性が悪くなっている

📉
訴求ポイントが弱く

商談が前に進まない

✓機能説明ばかりで、顧客の課題起点になっていない

✓競合との差別化ポイントが曖昧で、選ばれる理由が伝
わらない

✓意思決定者の稟議に耐えられる根拠‧数字が薄い

🎨
デザインが古く

社内だけでは更新できない

✓フォーマットが古く、企業ブランドに⾒合った品質で
ない

✓社内にリソースがなく、更新ができない

✓社内で作ると⼯数がかかりすぎ、営業活動に⽀障が出
る✓営業担当ごとに使う資料がバラバラで、統率が取れて

いない



!

→

innovaが提供するソリューション

「デザインだけ整える」制作会社ではなく、「成約率を上げる構成そのもの」を設計する営業資料のパートナーです。

BEFORE

従来型

「機能」を並べる

商品カタログ型の資料

‧⾃社の機能‧実績を網羅的に説明

‧スライドが平均40枚以上と冗⻑

‧顧客ではなく⾃社を主語にした構成

‧意思決定者ではなく担当者向けの詳細

‧結論が最後まで出てこない

AFTER — innova

ストーリー設計型

「顧客の意思決定」を

設計する提案型の資料

✓顧客課題を起点にした6部構成のストーリー(PASONAの法則)

✓1スライド1メッセージで15〜20枚に圧縮

✓意思決定者が3秒で要点を掴める⾒出し設計

✓BtoBの導⼊プロセス（起案〜稟議）を知り尽くした構成



! 私たちのご⽀援アプローチ

キックオフから納品まで、平均4〜6週間のプロジェクト。「作る」の前に「決める」を丁寧に積み上げる、4ステップの制作プロセスをご説明します。

STEP 01

課題ヒアリング

‧営業戦略‧ターゲット像の整理

‧既存資料の分析と課題抽出

‧商談録画‧失注理由のレビュー

‧競合資料の⽐較調査

‧KGI/KPIの合意形成

STEP 02

構成設計

‧ストーリーライン設計

‧スライド構成表(⾻⼦)の作成

‧各スライドの主張と根拠を定義

‧訴求ポイントの優先順位付け

‧構成レビュー会(2回)

STEP 03

デザイン制作

‧デザインコンセプト提案

‧図解‧グラフ‧写真素材の制作

‧PowerPoint / Keynote 納品

‧修正2回まで込み

STEP 04

納品‧運⽤⽀援

‧編集可能な元データの提供

‧各種素材のご提供

※納期‧料⾦は制作範囲(スライド枚数)により変動します。詳細は「サービスの流れ」ページをご参照ください。



! innovaの強み

02
各業界のプロフェッショナルや
顧客ターゲットへのインタビュー

ペルソナとなる顧客へのインタビューで納得度をあげる

ペルソナとなる⾒込み顧客を集め、インタビューを実施。
事業のポジショニングやスライドのメッセージ、社内稟議
に活かせそうか、多⾓的に事前検証したうえで、根拠を
持って納品します

01
事業会社経験もある
営業責任者‧マーケター
 × プロデザイナー

「売れる論理」と「伝わるデザイン」を両輪で。

事業会社で⻑年営業‧マーケティングの責任者だった⼈材
が、貴社の事業のポジショニングや強みを抽出。
メッセージが伝わる構成とプロフェッショナルのデザイ
ナーがスライドを仕上げます。



! 補⾜：デザイン紹介1(営業資料‧パンフレット)



! 補⾜：デザイン紹介2(営業資料‧パンフレット)



8
　個人と企業にイノベーションの力を与える

サービス内容に関してご不明点がございましたら

下記のボタンよりお気軽にお問合せください

ご質問・お問合せはこちら

株式会社イノーバ  マーケティング部

電話： 03-4405-7431

メール：mktg@innova-jp.com

Webサイト：https://innova-jp.com/

https://innova-jp.com/p-contact
mailto:mktg@innova-jp.com
https://innova-jp.com/

