
No.4 ：
作業進行過程で信頼を勝ち取る！

もうひとつ上を目指す
独立クリエｲターの営業力アップ塾

元広告代理店、現場叩き上げ営業マン

エサキヨシノリ
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プ
レ
ゼ
ン
後
、
納
品
ま
で
の
間
、

特
に
新
規
発
注
者
に
対
す
る
コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー
シ
ョ
ン

に
は
気
を
遣
う
必
要
が
あ
り
ま
す
。

そ
れ
は
作
業
を
ス
ム
ー
ズ
に
進
め
る
た
め
だ
け
で
な

く
、
発
注
者
か
ら
の
確
か
な
信
頼
を
得
る
た
め
で
も

あ
り
ま
す
。

重
要
な
事
は
、

「
密
な
る
対
話
」
、

「
主
体
的
発
言
」
そ
し
て
、

「
お
客
さ
ま
の
「
為
」
に
な
る
提
案
」
で
す
。

第
４
回
の
セ
ミ
ナ
ー
で
は
、

制
作
作
業
過
程
上
で
発
注
者
を
不
安
に
さ
せ
な
い
た

め
の
、
こ
れ
だ
け
は
押
え
て
お
き
た
い

営
業
ノ
ウ
ハ
ウ
に
つ
い
て
お
話
を
し
ま
す
。

もうひとつ上を目指す、独立クリエイターさまへ
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【 本日のテーマ 】

５回シリーズ、第４回のテーマは独立クリエイターとして知っておきたい
「作業進行過程に信頼を勝ち取る方法 」です。

独立クリエイター 発注者（企業）
広告代理店

もうひとつ上を目指す、独立クリエイターさまへ

その後の
関係創り

発注者が
何を求めて
いるのか？

オリエン時
に何を確認
するべきか？

プレゼン時
に勝つ企画書
の創り方

作業進行
過程に信頼
を勝ち取る
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【 前回までのあらすじ 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

独立２年目のグラフィック・デザイナー、
情熱学（じょうねつ・まなぶ）は、ある日、半
年前に何気なく飛び込んだお菓子メーカー、
ペロリン・チョコ株式会社の坂本クリエイ
ティブ課長から新商品発売日の新聞広告
制作に関すプレゼンを依頼された。

彼にとって初めての体験であったが、仕事
仲間のエサキヨシノリと共に企画書を作成、
独自の提案という形でなんとかプレゼンを
終えたのであった。
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【 今回の設定 】

そして、３日後、ペロリン・チョコより

正式依頼！
の連絡が学のもとに入った。

新聞特性を活かしながらターゲットの心理
（ニーズ）を上手く顕在化させるストレートな
広告表現（クリエイティブ）、そして学からの
熱のこもった独自のプレゼンが評価されたの
だと言う。

その結果、新聞以外のコミュニケーション展
開とは別のブランディング広告を新聞だけで
展開する事になった。

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

あ
の
チ
ョ
コ
を
奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、
新
地
で
モ
テ
て
い
る
ら
し
い
。

新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」

あ
い
つ
は
、
「そ
の
キ
ッ
カ
ケ
」を
知
っ
て
い
た
。
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【 今回の設定 】

早速、自信満々で作業を進めた学だが、
陣中見舞いでオフィスに現れたエサキか
ら作業進行中の発注担当者とのコミュニ
ケーションについて指摘を受ける。

「作業に没頭するのも良いが、これから
は作業を通じて発注担当者からの信頼
を勝ち取る事が大切なんだ。クライアント
の心をつかむコミュニケーション（営業活
動）を忘れないように！」

そんな事ぜんぜん考えていなかった学は、
またまたビックリ！！そして、またもや、エ
サキからの助言を受け入れる事になった。

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！
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と言う事で、
僕、情熱学が、またまた、エサキさんから受けたア
ドバイスの内容を、これからお話したいと思います。

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！
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【 作業中のコミュニケーションとは 】

エサキ： 「信頼を勝ち取るクリエイターは作業中における発注担当者とのコミュニ
ケーション（営業）を重視しているんだ。」

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

発注担当者の
心理（不安）を
理解した上で

発注担当者の
心理（不安）を
理解した上で

発注担当者独立クリエイター

主体的に作業
を引っ張っていく
コミュニケーション
を行う

主体的に作業
を引っ張っていく
コミュニケーション
を行う
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【 発注担当者の心理（不安） 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

発注担当者の
心理（心配）を
理解した上で

発注担当者の
心理（心配）を
理解した上で

発注担当者

エサキ： 「では、発注担当者が作業に関して、どんな心理（不安）を抱え、クリエイ
ターに対し何を期待するのかについて話をすると・・・、」

【作業への心理（不安）】
ちゃんと作業が進むかなぁ～？？
制作スケジュール
予算
作業上で起こる予期せぬ問題

【クリエイターに対しての期待】
余計な気を遣わせないようにリードし
てほしい。
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【 発注担当者の不安を解消するために 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

独立クリエイター

主体的に作業
を引っ張っていく
コミュニケーション
を行う

主体的に作業
を引っ張っていく
コミュニケーション
を行う

エサキ： 「発注者の不安に対して主体的に作業をリードするという事は、」

☆ スケジュール・予算管理の徹底と、作
業上の問題に対して最適な対応を、

☆ 発注担当者が不安に思う前に、

☆ 早めに、主導型で、発注者を巻き込
みながら進行していく。
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エサキ：

それでは、学くんにも分かり易いように制作ス
ケジュール上の各作業をベースに発注担当者
が喜ぶ営業コミュニケーション・テクニックの話
をしよう！

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！



（Ｃ）Copyright 2006 Jounetsu no Gakkou, Yoshinori Esaki

【 スケジュールの確認 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

エサキ： 「まず発注者と確認しておきたい制作スケジュール。これを素早く提出・確認し
ていく事で初期段階での発注担当者の不安は劇的に減るんだ。」

日付 作業内容 P  J 備考 日付

20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
1
2

作業内容 P  J 備考 日付

3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15

作業内容 P  J 備考

★掲載日

月
火
水
木
金
土
日
月
火
水
木
金
土
日
月
火
水
木
金
土
日
月

火
水
木
金
土
日
月
火
水
木
金
土
日
月
火
水
木
金
土
日
月
火

水
木
金
土
日
月
火
水
木
金
土
日
月

11
月

12
月

1
月

★新聞社入稿

★プレゼン結果

★原稿内容確定
スケジュール提出

★素材支給

★ラフ原稿提出
概算予算提出

スケジュール確認は、いつ、誰が、誰に対して、
何を行うのかを端的に分かるフォーマットとして、
発注担当者と共有しておきましょう。
一発目のスケジュールでは、ラフ原稿確定まで
は手際よさをアピール、オーディション、撮影で
は発注担当者を巻き込み、問題が起こった場
合でも対応が可能な、見た目余裕があるスケ
ジュールを主導型でしておく。

★ラフ・チェックバック

★修正原稿提出

★修正原稿チェック
バック

★タレント・
オーディション

★撮影

★タレント決定

★スタッフ顔合せ
最終予算提出

★撮影後原稿提出

★撮影後原稿
チェックバック

★原稿最終確認

★入稿素材確認

★広告代理店入稿

★色校正確認

J

J

J

Ｄ社

PJ

PJ

ＪからＰにｉ報告

★入稿形態確認 J Ｄ社と新聞社に
確認

競合出演確認

候補者情報まと
め方確認

素材形態連絡
ラフ原稿提出方
法確認

素材形態連絡

新聞紙に合わせ
た出力で確認

1

2

3

4

6

7

8

9

10

11

5
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【 プレゼン結果 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

1

エサキ： 「発注担当者から学くんにプレゼン結果の連絡が入った時、以下のポイントを
ゼッタイ押えておくべし！」

情熱さん、今
回は御社にお
願いする事に
しました。

ありがとうございます。
詳しいお話をできれば
明日お伺いさせて頂
きお聴きしたいのです
が、ご都合は？

その際、これからの制
作スケジュールをご確
認頂きたいのですが
宜しいでしょうか？

発注担当者からの電話では用件だけをプロらしく確認し、必ず発注者オフィスへ出向き今後の制作
段取りを確認したい旨を伝える。（その時に、いろいろ話を聞けば良い）

注意

スケジュール管理が大
事って知ってまっせ！

スケジュール管理が大
事って知ってまっせ！

プロは、受注しても冷
静だぜ！

プロは、受注しても冷
静だぜ！
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【 原稿内容確認、スケジュール提出、素材支給 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

2

エサキ： 「発注担当者とのミーティングは、学くんからＷＨＡＴ ＴＯ ＤＯをちゃんと伝え

て先方をリードするように。」

原稿内容・スケジュール確認は今後の作業に誤解が生じないように徹底して行って下さい。「それは
聞いていなかった」がないように。

注意

schedule schedule

公園（野外）で、無名
タレントを使って撮影
します。商品の物撮
りは必要ですか？

スケジュールはラフです。
確認してください。特に
チェック作業は最大限
余裕をもたせたつもりで
す。代理店さんとのやり
取りは、直でもできます。

言ってくれた情報以
外の掲載はありませ
ん。それからスケ
ジュール確認は明日
までにやります。

素材データは
明日着のバイ
ク便を手配し
ます。

あ
の
チ
ョ
コ
を
奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、
新
地
で
モ
テ
て
い
る
ら
し
い
。

新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」
企業情報００００００００００００００００００００００００００００００００

あ
い
つ
は
、
「そ
の
キ
ッ
カ
ケ
」を
知
っ
て
い
た
。 Product Campaign

商品に関する必要記
載事項、御社情報や
キャンペーン情報を正
確に、できればデータ
でください。
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【 ラフ原稿・概算予算提出 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

3

エサキ： 「次にラフ原稿を持参する時の注意点を触れていくよ。」

ラフ原稿は予め発注担当者が望む用途を取材し、それに合わせた形態・部数を持参しよう。概算見
積りをこの時点で提出し、ちゃんと予算内で進めるアピールをしておく。

注意

出力
（原寸）

出力
（原寸）

出力
（原寸）

出力
（原寸）

出力
（原寸）

出力
（原寸）

担当者用 上司用 社長用

出力
（原寸）

出力
（原寸）

その他用

出力
（A4）
出力
（A4）

出力
（A4）
出力
（A4）

出力
（A4）
出力
（A4）

出力
（A4）
出力
（A4）

出力
（A4）
出力
（A4）

出力
（A4）
出力
（A4）

出力
（A4）
出力
（A4）

データ
.jpg

データ
.jpg

昨日、確認させて頂き
ました通りの形態、部
数を用意しました。

お手元のお見積りは
概算ですが、ご確認く
ださい。撮影の段取り
がつき次第正式版を
持参します。

ESTIMATE
（見積り）

ありがとう。
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【 ラフ・チェックバック 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

4

エサキ： 「ラフ原稿についての直し（赤字）を発注担当者からもらう際の注意事項は
以下の通り。」

発注担当者からのチェックバックは必ず原稿上に、その場で書き込み（書き直し）、不明確な指示は
しっかり確認する。原本は学くんが、コピーは発注担当者が持つようにする。

注意

あ
の
チ
ョ
コ
を

奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、

新
地
で
モ
テ
て
い
る
ら
し
い
。

新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」
企業情報００００００００００００００００００００００００００００００００

あ
い
つ
は
、
「そ
の
キ
ッ
カ
ケ
」を
知
っ
て
い
た
。 Product Campaign

ここだけの話

＞

＞

商品の見せ方検討

トルツメ

直しは了解しました。
ところで、商品の見せ
方ですが・・・、具体的
には○○○と言う事
ですか？

そうそう、そこなんだ
けど・・・、もっと自然
にって事なんだよ。
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【 スタッフ顔合せ、最終予算提出 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

5

グラフィック
デザイナー

コピー
ライターカメラマン

スタイリスト

発注担当者に対しオールスタッフを紹介。チームとしてのコミットメントを先方を巻き込みながらアピー
ルする。（このタイミングで最終見積りを出すとより効果的）

注意

エサキ： 「原稿内容が固まり制作作業が本格化する前に発注担当者に対しスタッフ
紹介をしておこう。」

今回は○○カメ
ラを使い自然な
シーンを撮影し
ます。

この衣装でみす
ぼらしい感を際
立たせます。

紙面には出てこ
ない主人公の嫉
妬を表現します。

このプロジェクト
を全力で支える
チームです。

Estimate

Estimate

オールスタッフと
共に最終見積り
提出の術！
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発注担当者に必
ず同席して頂き
現場の空気を感
じて頂く。

【 タレント・オーディション、タレント決定 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

6

エサキ： 「タレント・オーディション関連作業で失敗しないためのポイントとは、」

タレント・オーディションはやり直しができないもの。よって必ず発注担当者に同席をして頂き制作ス
タッフと先方との合意点を一致させておこう。

注意

氏名 ０００００
年齢 ０００
実績 ０００００００００００００
競合出演 ００００００
０００００００００００００００００

ポーズ
１
ポーズ

2

氏名 ０００００
年齢 ０００
実績 ０００００００００００００
競合出演 ００００００
０００００００００００００００００

ポーズ
１
ポーズ

2

氏名 ０００００
年齢 ０００
実績 ０００００００００００００
競合出演 ００００００
０００００００００００００００００

ポーズ
１
ポーズ

2

候補者の選定と、
ある程度の落と
しどころを共有し
ておく。

候補者ファイル
のフォーマットは
発注担当者と相
談の上決定。

競合広告出演
チェックや契約形
態の連絡は怠って
はいけない。
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こ
こ
だ
け
の
話･･･

、

あ
の
チ
ョ
コ
を
奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、
新
地
で
モ
テ
て
る
ら
し
い
。

新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」
企業情報００００００００００００００００００００００００００００００００

あ
い
つ
は
、
「そ
の
キ
ッ
カ
ケ
」を
知
っ
て
い
た
。 Product Campaign

【 撮影 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

7

現場は職人スタッフ達が全力で仕事をする場所。得意先からの余計なチャチャを排除しつつ、最終決
断は委ねる調整役としてのコミュニケーションが重要となる。

注意

エサキ： 「さぁ～、いよいよ撮影！ここでの重要なコミュニケーションのポイントとは、」

最高のクリエイ
ティブを創るため
にベストな仕事
をしてくれ！

大丈夫です。
彼らはプロで
すから信じて
下さい。 了解。分かっ

た。判断すべ
き時は呼んで
下さい。

ラフ原稿（イラスト）
と写真とは若干の違
いが生じる事を念押
ししておく。
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こ
こ
だ
け
の
話･･･

、

あ
の
チ
ョ
コ
を
奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、
新
地
で
モ
テ
て
る
ら
し
い
。

新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」
企業情報００００００００００００００００００００００００００００００００

あ
い
つ
は
、
「そ
の
キ
ッ
カ
ケ
」を
知
っ
て
い
た
。 Product Campaign

仕様書

００００００００００
００００００００００
００００００００００
００００００００００
００００００００００
００００００００００

【 入稿形態確定 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

8

基本的には広告代理店が新聞社へ入稿するため彼らから情報を貰うべきだが、念のため新聞社に
問い合わせてみよう。

注意

エサキ： 「入稿時にアホらしいミスをしないように事前に各新聞社の入稿形態（ルール）
を確認しておこう。」

朝
日
新
聞

日
本
経
済
新
聞

読
売
新
聞

出力見本
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【 撮影後原稿提出、チェックバック 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

9

最終段階での原稿チェックは、できるだけ実際と同じ環境で確認しておこう。注意

こ
こ
だ
け
の
話･･･

、

あ
の
チ
ョ
コ
を
奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、
新
地
で
モ
テ
て
る
ら
し
い
。

新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」
企業情報００００００００００００００００００００００００００００００００

あ
い
つ
は
、
「そ
の
キ
ッ
カ
ケ
」を
知
っ
て
い
た
。 Product Campaign

エサキ： 「実際の写真が入った原稿を発注担当者に見せる時点でトラブルにならない
ように・・・・、」

新聞紙に近い紙
で出力し発注担
当者に掲載時と
見映えを確認さ
せる。

幾つかの候補写
真を貼り付けた
複数バージョン
を用意する。

それでも、新聞
特有の発色やに
じみについても
話をしておく。
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【 広告代理店・新聞社入稿 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

10

こ
こ
だ
け
の
話･･･

、

あ
の
チ
ョ
コ
を
奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、
新
地
で
モ
テ
て
る
ら
し
い
。

０００００００００００００００００

０
０
０
０
０
０
０
０
０
０
０
０

仕様書

００００００００００
００００００００００
００００００００００
００００００００００
００００００００００
００００００００００

出力見本

広告代理店

広告代理店に原稿を納品する際は、必ず、その場ですべて内容を確認してもらい。納品後は、即発
注担当者へ報告の電話を入れておく。

注意

エサキ： 「入稿原稿は広告代理店経由で新聞社へ入稿されるが、ここでもちょっとし
たコミュニケーション・テクが発注担当者からの信頼を得るんだ。」

【広告代理店へ納品】 【得意先へ連絡】

＊その場で広告代理店に内容確認してもらう。

広告代理店

＊納品直後（広告代理店より早く）完了の報告を
電話で入れる。
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【 色校正確認 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！
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こ
こ
だ
け
の
話･･･

、

あ
の
チ
ョ
コ
を
奥
さ
ん
に
贈
っ
て
か
ら
、

な
ぜ
か
、
新
地
で
モ
テ
て
る
ら
し
い
。

新発想チョコ ペロリン★キッス 「男のホンネに新発売」
企業情報００００００００００００００００００００００００００００００００

あ
い
つ
は
、
「そ
の
キ
ッ
カ
ケ
」を
知
っ
て
い
た
。 Product Campaign

あたり前の話だけど・・・色校正はクリエイター自身が責任を持って行う事。できれば得意先と共に！注意

エサキ： 「最後の最後で、色味が原因でもめる事が多くあるから、ここでも発注担当
者をうまく巻き込んでおこう。」

やっぱり、この辺
の色は鮮明にで
ませんでしたね。

そこは、しょうが
ないよ～。だっ
て新聞だもん。
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エサキ：

その他のコミュニケーション・テクについて話を
しておくね！

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！
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【 コンタクトレポート・メール 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

その他１

２４時間以内にメール・レ
ポート。
議題→合意事項→課題→次
の作業を箇条書きで明記。
相手からの依頼を正確に相
互で確認。
言った言わないを防ぐ。

本日はお忙しい中、貴重なお時間を頂き誠にありがとうございました。
以下に本日のミーティング内容を報告させて頂きます。

Meeting Report
---------------------------------------------------------------------------
記述者 ： 情熱学
記述日 ： 平成18年12月1日
To ： ペロリン・チョコ クリエイティブ課坂本課長
Cc ： ○○、■■
出席者：坂本課長、情熱
日時： 平成18年12月1日 13:00～14：30
会場： ペロリンチョコ株式会社 第３会議室
-----------------------------------------------------------------------------
ご挨拶訪問

以下の内容で打合せが行われました。

2006年１月15日掲載「ペロリン★キッス」新聞広告原稿についてペロリンチョコ
、クリエイティブ課坂本課長よりラフ原稿のチェックバック。

P：坂本課長より以下の修正依頼を頂き、その内容に情熱が了承しました。
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００

次の作業
12月５日（火）までに情熱が坂本課長宛てに修正後原稿を持参

本日はお忙しい中、貴重なお時間を頂き誠にありがとうございました。
以下に本日のミーティング内容を報告させて頂きます。

Meeting Report
---------------------------------------------------------------------------
記述者 ： 情熱学
記述日 ： 平成18年12月1日
To ： ペロリン・チョコ クリエイティブ課坂本課長
Cc ： ○○、■■
出席者：坂本課長、情熱
日時： 平成18年12月1日 13:00～14：30
会場： ペロリンチョコ株式会社 第３会議室
-----------------------------------------------------------------------------
ご挨拶訪問

以下の内容で打合せが行われました。

2006年１月15日掲載「ペロリン★キッス」新聞広告原稿についてペロリンチョコ
、クリエイティブ課坂本課長よりラフ原稿のチェックバック。

P：坂本課長より以下の修正依頼を頂き、その内容に情熱が了承しました。
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００
００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００００

次の作業
12月５日（火）までに情熱が坂本課長宛てに修正後原稿を持参

エサキ： 「重要なミーティングの後はレポートをメールしておくと、ビックリされるよ。」
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【 もろもろテク 】

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.４：作業進行過程で信頼を勝ち取る！

その他2

エサキ： 「他にも気が付いた事を言っておくと・・・・・、」

重要な件は電話でマメに連絡を入れる。

やばい問題が発生したら自分で解決しようとせ
ず発注担当者に即連絡、指示を仰ぐ。

発注担当者を接待するタイミングは撮影の後。
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情熱の学校 エサキヨシノリ

「ご清聴ありがとうございました。」

皆さまとお会いできた事に心から
感謝いたします。

もうひとつ上を目指す営業力アップ塾 No.3：プレゼン当日に勝つ企画書の創り方？


