
営業担当者が持つ
個々の能⼒だけに依存しない
チームで成功する⼟台を作る⽅法

営業シーンでの
効果的な動画活用
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はじめに
本書で分かること

※動画を営業シーンで活⽤することは、営業プロセスの中で
も重要な部分に営業担当者が多くのリソースを掛ける状態を
作ることに繋がります。

※ですが、具体的にどのように活⽤すべきかが分からなければ
動画制作の分だけ⼿間が増えてしまい何の意味もなかった
ということになりかねません。

本マニュアルで理解できるようになること

01

02

03

04

なぜ営業シーンで動画活⽤が必要なのか

営業シーンで動画を活⽤するメリットは何か

営業のどのような場⾯で動画が活⽤できるのか

活⽤できる動画をどのように制作すれば良いのか
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営業シーンで動画活⽤が
求められるようになった変化

訪問して対⾯でパワーポイントなどを使って作成した
資料に沿って顧客と商談を⾏うケースが多く⾒られた

従来の
営業活動

◇営業担当者によって結果に⼤きな差が出てしまった
り、社内にノウハウが溜まりにくいという属⼈的な
点が課題となっていた。

◇毎回のようにすべて営業担当者が対応してきた状況
により、疲弊するばかりだった。他にも、⽣産性を
上げる上でのハードルとなってしまっている。

その結果

これらの課題を

解決する⼿段として・・・

教育シーンでは、動画に必要なことを収録して⾒てもらうことで、指
導者の⼒量による属⼈化を防ぐだけでなく、不⾜している情報も周囲
が把握しやすくなります。そして、必要な部分のみに⼈が介⼊するだ
けで良くなることで、効率化まで実現しているのです。

営業ツールとしての動画活⽤に
取り組むが企業に増えてきた！

営業ツールとしての動画を活⽤する魅⼒は、顧客との商談をスムーズにするだけで
はありません。質を保ったまま効率化したり、エース社員のノウハウを新⼈育成に
も活⽤できるのです。



営業ツールとして

動画を活⽤する

メリット

営業ツールとしての動画は、商品・サービスの導⼊を促すだ
けでなく、導⼊後の関係構築や営業担当者の社内教育にも活
⽤できるのです。メリットをまとめると以下が挙げられま
す。

Chapter 1

1.短時間で分かりやすく伝えられる
2.誰にでも直接同じ内容の情報が伝えられる
3.商談の時間を有効活⽤できる
4.商談以外の営業シーンでも活⽤できる
5.受注後に顧客との関係構築にも活⽤できる
6.社内教育を効率化できる

次のページから順に解説していきます→
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動画を営業シーンで
活⽤するメリット①

短時間で
分かりやすく伝えられる

＃動画は情報伝達能⼒が⾼い

動画は、1分間でテキスト180万⽂字分の情報
量があるほど情報伝達能⼒が⾼いと⾔われて
います。そのため、短時間で多くのことを伝
えることに向いています。これは、⽂字に加
えて動きなどの視覚的な表現⼒だけでなく、
⾳声による聴覚的な情報も加わるためです。

＃アニメーションの活⽤がオススメ

例えば、Webサイト制作ツールの操作説明を
する場合に、⼝頭で説明しても伝わりづらく
時間も掛かります。これを動画によって、実
際の画⾯を⾒せながら⾳声と字幕による解説
を⾒てもらうことで、スムーズに理解を促す
ことができます。テキストや画像だけでは説
明しにくい商品であれば、特にアニメーショ
ンを活⽤して商品やサービスを説明するのが
おすすめです。
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動画を営業シーンで
活⽤するメリット②

誰にでも
直接同じ内容の情報が

伝えられる

＃営業はプレゼン⼒で差がでる
営業は、商談の際に必ず会社や⾃社のサービス内容について説明するというシーン
があります。この場合、営業担当者のプレゼン⼒によって、契約率に差が出てしま
います。例えば、テンプレート化された資料には⼤まかな情報しか載っていないこ
とが多いため、営業による⼝頭補⾜が必要となります。そのため、⼈によって情報
の過不⾜や取引先の認識に差が⽣まれやすくなり契約率や認識に差が出てしまうの
です。

＃営業の⽔準を「仕組化」によって底上げ
また、社内決裁を窓⼝担当者に通してもらう際も同様の差が出ます。なぜなら、決
裁者に営業担当者が直接説明できないような場合＝取引先担当者が社内決裁を通す
際などにも、情報に不⾜や相違が発⽣していました。動画を営業ツールとして活⽤
することで、どの営業が担当しても同じ情報を顧客に伝えることができます。これ
により、チーム全体として⽔準の底上げや契約率を⼈に依存せず仕組み化すること
が可能になるのです。

＃同じ情報を間接的に伝えられるツール
営業先の社内決裁を担当者に取ってもらうことが必要ですが、その担当者の説明に
事実と異なる内容があった場合には後々トラブルに発展する可能性があります。ま
た、社内での発⾔権が弱い場合には上⼿く魅⼒が伝わらず決裁を通せないこともあ
るかもしれません。担当者の知識が浅く、上⼿く説明出来ないことで重要さが伝わ
らず決裁が先延ばしになるケースも想定されます。これらの問題も動画を⾒てもら
えば同じ情報が間接的に伝えられるため情報伝達の点でも優れているのです。
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動画を営業シーンで
活⽤するメリット③

商談の時間を
有効活⽤できる

＃少ない商談時間の中で契約を得るには

商談を⾏っている際には、商品やサービスの
説明をするだけでは良い結果は得られませ
ん。他にも、顧客の質問に答えたり、⼝頭で
ないと伝えづらい細かなすり合わせが必要で
す。つまり、少ない商談時間の中で契約を得
るには、重要なところや臨機応変さが求めら
れる「⼈の介⼊が必要な部分」に多くの時間
を割けるかが重要になってきます。

＃動画による“短縮・仕組み化”

そこで、テンプレート化ができる内容や、簡
潔にまとめられる商品やサービス説明を「解
説動画」によって短縮・仕組み化すること
で、重要な部分に時間を割けるだけでなく、
チーム全体としても⽔準の底上げができるの
です。
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動画を営業シーンで
活⽤するメリット④

商談以外の
営業シーンでも
活⽤できる

＃普段のやりとりにも動画を活⽤

営業シーンは商談だけではありません。普
段、顧客とメールやチャットでやり取りする
ことも多くあります。商談時だけでなく、こ
うした普段のやり取りの際にも動画を活⽤す
ることで対⾯のようにテキスト化しづらい内
容も伝えやすくなります。

＃商談以外の場での信頼構築に

最近の傾向では、商談に臨む際には顧客側は
リサーチを終えて候補が絞られている場合が
多くなっています。
つまり、事前に情報共有が⼗分でなければ商
談にすらならないということです。こうした
商談以外の場で動画を活⽤することで、商談
に移りやすくしたり、信頼関係を構築するの
に活⽤することは必須の時代となったと⾔え
るでしょう。
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動画を営業シーンで
活⽤するメリット⑤

受注後に
顧客との関係構築にも

活⽤できる

＃受注してからが本番
受注するまでが営業の仕事ではなく、カスタマーサクセスと呼ばれ
るように受注してからが始まりとなる事業モデルが増えました。新
規の顧客だけを毎⽉獲得していくのはいずれ限界を迎えます。取引
のある顧客とどれだけ⻑期的に取引が出来るかも重要なのです。

＃アフターケアの重要性
⻑期的に取引を⾏うためには、顧客にとって有益な存在であること
が必要なため、アフターケアにも⼒を⼊れる必要があります。
例えば、顧客管理ツールのようなクラウドサービスを導⼊しても
らった場合には顧客が使い⽅で困ることがあります。その場合に⼗
分なケアが出来なければ、良さを理解してもらう前に契約解除にな
る可能性が⾼くなります。

＃受注後の関係構築を⼿厚く
また、他社の参考になる活⽤⽅法など顧客⾃⾝では知り得ない情報
を提供することも価値となります。つまり、そのサービスを使い続
けてもらえるようにコンサルティングしていくことが求められてい
るのです。受注後には、顧客が疑問を持ったり困る部分の解決策を
動画に収録しておき、必要に応じて共有することで受注後の関係構
築を⼿厚くしていきましょう。
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動画を営業シーンで
活⽤するメリット⑥

社内教育を
効率化できる

＃チームのレベルアップや育成に

エース社員の営業プレゼンは、経験の浅い社
員と⽐べて構成や伝え⽅が⼤きく異なったり
します。それを毎回エース社員に⾒せても
らっていては負担が増える⼀⽅です。これを
動画に収録して共有することで、⾃主的な学
習を⾏いチームとしてのレベルアップが可能
となります。このように、動画は経験の浅い
営業担当者の育成や教育にも⽤いられること
があります。

＃動画による教育コストの削減

例えば、名刺交換や電話対応といった基本的
な業務マニュアルなどを教える際に利⽤され
ます。教育動画は、⼀度作ってしまえば何度
も利⽤できるため、⼈が何度も教える必要も
なくなります。



営業シーンごとの

動画活⽤⽅法

営業ツールとしての動画活⽤は、⽣産性の向上や効率化に
とって⾮常に重要です。ここからは、それらの動画を具体的
にどういったシーンで活⽤できるかの解説します。これを知
ることで、⾃社の営業現場においてどの部分を動画によって
改善するのかが分かります。

Chapter 2

次のページから順に解説していきます→
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動画を活⽤できる
営業シーン①

商品・サービスの説明を
営業の代わりに伝える動画

＃複雑なサービスも分かりやすく伝達可能

営業が顧客と話す商談の場で最も活⽤されるの
が、商品・サービス紹介動画です。商品やサービ
スの説明をする際に、従来活⽤されていたパンフ
レットやプレゼン資料を⾒せながら⼝頭で説明す
るよりも、動画を⾒せることで多くの情報を顧客
に伝えることができます。また、グラフィックや
アニメーションなどを使⽤することで、無形商材
や複雑なサービスなども分かりやすくサービスの
詳細を伝えることが可能です。

＃商談をスムーズに進めるために

商談時に動画でサービス説明を動画で⾏うことが
増えてきましたが、商談前に動画を⾒てもらって
おくことで、当⽇の商談をスムーズに進めるよう
な活⽤⽅法が今後は特におすすめです。顧客が
サービスを知っている前提で商談に臨むことで、
説明を聞くという商談から⼀歩進んだ「質疑応答
によって疑問を解消する場」へと変わるためで
す。
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動画を活⽤できる
営業シーン②

デモンストレーションを
営業の代わりに⾏う動画

＃デモンストレーション動画の活⽤

デモンストレーション動画とは、⾃社商品やサー
ビスがどのようなものであるかの概要や特徴、体
験・使⽤シーンなどを映像にしたものです。商談
時に直接⾒せることが難しい不動産、建設機械と
いった⼤型の商品や、モデルが必要な化粧品やエ
ステ、⽬に⾒えない保険やコンサルティングと
いった業種でも、デモンストレーション動画に
よってイメージを伝えやすくなります。

＃効率⾯でも効果を発揮

例えば、エステの施術を⼝頭で説明するより事前
にモデルを使って施術シーンを⾒てもらう⽅が伝
わりやすくなります。保険のように実物がないよ
うな商品も、加⼊した場合のシミュレーションを
グラフなどで分かりやすく伝えられます。また、
当⽇にモデルを連れてデモンストレーションを実
演するには、時間や⼿間が掛かり営業担当者の⽣
産性に影響してしまうため、伝わりやすさだけで
なく効率の⾯でも優れた効果を発揮します。



©2022 NOKID inc . 14

動画を活⽤できる
営業シーン③

オンラインセミナーを
営業の代わりに⾏う動画

＃動画は教育的要素の強い内容に最適

セミナー動画とは、会場を借りて⾏うセミナーや
オンラインで配信するウェビナー（ウェブセミ
ナー）を撮影した動画のことです。セミナーや
ウェビナーの⽬的に多いのが、商品やサービスに
関連したテーマの解決⽅法などを⾒込み客へ共有
し、商品やサービスの紹介へ繋げるといったもの
です。こうした教育的な要素が強い内容は、動画
によって伝える⽅が理解を促進できます。

＃⾒込み客の需要創出を仕組み化

セミナーやウェビナーのために毎回集客して時間
を調整するのは難しく労⼒が必要です。セミナー
動画として、⾒込み客が⾃由に好きなタイミング
で視聴できるようにしておくことで、⾒込み客の
需要創出を仕組み化できます。また、⼀度のセミ
ナー実施だけで済むので講師側は新たなテーマの
セミナー開発に専念することも可能になります。
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動画を活⽤できる
営業シーン④

オンラインセミナーを
営業の代わりに⾏う動画

＃マニュアルとしての動画の活⽤

マニュアル動画とは、契約後に顧客がサービスを
利⽤することをサポートする動画です。サービス
の使い⽅や活⽤事例など、問い合わせの多い内容
を動画に収録しておくことで、顧客の⼿間や不満
を減らせます。

＃「取扱説明書」的な役割も

また、問い合わせに対応する営業担当者の時間を
使わなくて済むため効率化の点でも効果的です。
おすすめは、契約後にスムーズに使い始めてもら
えるような「(サービス名)の始め⽅」というテー
マで、必要な設定⽅法や操作説明といった取扱説
明書のような動画を顧客へ共有することです。
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動画を活⽤できる
営業シーン⑤

顧客からの評判を
営業の代わりに伝える動画

＃顧客インタビュー動画

顧客インタビュー(テスティモニアル)動画とは、
既存の顧客をインタビューして体験談や使い勝
⼿、感想などを撮影した動画です。すでに利⽤し
ている第三者からの意⾒により、⾒込み客の信頼
を得たり、購⼊後のイメージを膨らませて期待値
を上げることで購⼊の後押しをするために活⽤さ
れます。

＃デメリットも伝えることで信憑性を獲得

また、良いことしか⾔わないという認識を持たれ
がちな営業担当者に代わって、商品やサービスの
メリット・デメリットを伝えることで信憑性を上
げることが可能です。
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動画を活⽤できる
営業シーン⑥

⾃社の魅⼒や事業を
営業の代わりに伝える動画

＃企業紹介にも動画を活⽤

企業の取り組む事業や実績、ミッションや従業員
の紹介なども商品説明動画と同じように活⽤でき
ます。ビジョンや価値観のように形のないものを
伝えるには、⼝頭説明だけよりも動画によって表
現する⽅が伝わります。

＃会社説明動画にはアニメーションを

特にアニメーションでの表現はこうしたコンセプ
トなどの形のないものを伝えるのに最適なため、
会社説明動画にはアニメーションが⽤いられるこ
とが多くなります。オフィス環境や実績など、信
頼性を上げて取引を進めやすくするために活⽤す
るのがおすすめです。



営業ツールとしての動画を制作するには、今⾏なっているプ
ロセスを正確に⾔語化して整理する必要があります。他に
も、どの部分を動画で説明するべきかの判断も必要です。

つまり、むやみに動画にしても動画制作に費やす時間の分だ
け無駄になってしまうため注意が必要だということです。

同じ説明を繰り返すような場合や、⼈によって差の出やすい
部分には優秀な社員のプロセスを⾔語化し、動画に落とし込
むことで営業チームの⽔準アップが可能です。

Chapter 3

次のページから具体的にポイントを解説していきます→

営業シーンで活⽤する

動画制作のポイント
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営業シーンで活⽤する
動画制作のポイント①

動画を使って
顧客に何を伝えるかを

明確にする

※営業の各⼯程には求められる結果があります。⾃社の営業プロ
セスを分解し、それぞれでテンプレート化できる部分を探して
みましょう。

※例えば、商品やサービスの理解をゴールとする場合なら、分か
りやすさや他社との違いを中⼼に伝えると良いでしょう。導⼊
後のイメージを膨らませたいなら、顧客インタビューや操作画
⾯の使いやすさや第三者の意⾒を伝えるなどがおすすめです。

サービスを理解してもらう

会社の信頼性を上げる

導⼊後のイメージを持ってもらう

動画を制作する上では基本ですが、
まずは⽬的を決めましょう。

具体的には、以下のような⽬的が考えられます。
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営業シーンで活⽤する
動画制作のポイント②

動画で伝えたい内容から
ポイントを絞り込み
簡潔にまとめる

⽬的を決めたら、テーマを設定しましょう。顧客はまと
まった時間をわざわざ取って動画を視聴したいと思ってい
ないことが前提としてあります。そのため、動画は数分程
度でポイントが理解できることを意識しましょう。

機能や種類が多いサービスや商品を紹介したい場合は、1本
の動画に詰め込むよりも、項⽬ごとに短い動画に分割して
作成することがおすすめです。状況に応じて必要な情報の
みをピックアップして、すぐに顧客へ共有できます。

例えば、商談時に何度も繰り返す商品説明の概要や操作画
⾯のイメージなどを動画で⾒てもらい、お客様の事例など
の臨機応変な内容が必要な部分を営業担当者や資料で伝え
るといった分け⽅が出来ます。
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営業シーンで活⽤する
動画制作のポイント③

顧客の抱える
課題を意識した

誰でも分かる内容にする

＃導⼊メリットを明確に
⼀般消費者とは異なり、企業が顧客となる場合には感
情よりも課題解決が優先されます。そのため、いくら
投資することで効率化や売上拡⼤によって利益がどの
くらい増やせるのかといった導⼊メリットを明確にす
ることを意識しましょう。

＃欲しいという感情を刺激する
他にも、独⾃の強みや信⽤に値するような実績なども
有効です。まずは、どんな課題解決に繋がるのかを社
内で明確にしておきましょう。⼀般消費者が顧客とな
る場合には、企業とは異なり欲しいという感情を刺激
することを優先しましょう。そのため、他の顧客のイ
ンタビューで周囲が評価していることを伝えたり、期
間限定の特典を紹介することがおすすめです。

＃外部へ制作委託も検討
動画の制作は外部へ委託することで、企画・構成から
サポートしてもらえる場合が多いため内容に困ったら
相談するのも良いでしょう。
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NOKIDとは？

本書をご覧いただきありがとうございました。NOKIDは、アニメーションやマン
ガを利⽤したCM・動画制作の実績とノウハウを豊富に持つPR企画会社です。

単に依頼通りの動画を制作するだけでなく、”⾃社で実証済み”のYouTubeチャン
ネルやTikTokアカウントの育成⽅法から、各プラットフォームの特性を考慮した
動画の企画・制作を⾏うことを得意とした貴社の事業拡⼤を⽀援する会社です。

営業シーンでの動画には、顔出し不要で修正がスムーズに⾏えるアニメーション
表現をご検討ください。どういった動画を作るか決まっていない、そもそも動画
を使うべきか検討しているような場合でも、下記リンクよりお気軽にご相談くだ
さい。

商号 株式会社NOKID

本社所在地 東京都⼋王⼦市明神町3-20-5 エイトビル3F

事業所 東京都渋⾕区松濤1-28−2

設⽴ 2020年5⽉8⽇

資本⾦ 1,000,000円

WEBサイト https://nokid.jp/

事業内容
アニメーション・映像制作
プロモーション企画・制作
クリエイターマネジメント・キャスティング

アニメーション制作・YouTube運⽤・TikTok運⽤を
ワンストップで対応可能！！

無料相談・問い合わせは info@nokid.jp まで


