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レコログ（商談録画）で営業ノウハウの可視化を実現

チームで売上を最大化する

国内No.1※の

オンライン営業システム

※電話とブラウザを組み合わせた遠隔営業システムにおいて「有料契約導入社数」・「契約導入事業所数」・「契約導入ID数」・「営業職が利用したことが

あるシステム」の4部門でNo.1を獲得（ショッパーズアイ調査：2020年5月7日時点）



©Copyright bellFace Inc.

ベルフェイス(株)のミッションと概要
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勘と根性の営業をテクノロジーで解放し

企業に新たなビジネス機会をもたらす

社名 ベルフェイス株式会社

代表者 中島 一明

設立 2015年4月27日

所在地 東京都渋谷区渋谷 2-24-12 渋谷スクランブルスクエア39階

社員数 320人（2020年7月末時点）

事業内容 • オンライン営業システム bellFace 開発・提供

• インサイドセールス コンサルティング

• セールスビッグデータの解析及びコンサルティング

資本金 56億5,941万円（資本準備金含む）

主要株主 中島一明、 インキュベイトファンド、THE FUND、

株式会社グロービス・キャピタル・パートナーズ、

SMBCベンチャーキャピタル株式会社、YJキャピタル株式会社、

キャナルベンチャーズ株式会社、 みずほキャピタル株式会社
ISMS認証番号： IA190092

【認証範囲】自社のアプリケーションサービスであるWEB会議システムの企画及び

テクニカルサポート

第三者認定規格：ISO27001

当社はセキュリティ対策に積極的に取り組んでおり第三者認定を取得済み
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bellFaceはオンライン営業システム国内No.1
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あらゆる業界で幅広い導入実績

有料契約数

2,500社 突破!!
2020年10月現在

2016/1 2016/3 2016/5 2016/7 2016/9 2016/11 2017/1 2017/3 2017/5 2017/7 2017/9 2017/11 2018/1 2018/3 2018/5 2018/7 2018/9 2018/11 2019/1 2019/3 2019/5 2019/7 2019/9 2019/11 2020/1 2020/3 2020/5 2020/7 2020/9
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オンライン営業で「bellFace」が選ばれる４つの理由
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1

商談をスムーズに進行する

営業補助機能が充実

2

お客様の環境やリテラシーに

依存しない

接続方法

3

ノウハウの自動蓄積

営業育成を効率化

チームで売上を最大化!

4 成果にコミットする手厚い 導入支援
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オンライン営業で「bellFace」が選ばれる４つの理由
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1

商談をスムーズに進行する

営業補助機能が充実

2

お客様の環境やリテラシーに

依存しない

接続方法

3

ノウハウの自動蓄積

営業育成を効率化

チームで売上を最大化!

4 成果にコミットする手厚い 導入支援

受注率UP!!
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クラウドプレゼンテーション

クラウドから資料を瞬時に開ける

営業トークスクリプト

新人セールスもまるでベテラン

１. 商談をスムーズに進行する「営業補助機能」が充実
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名刺プロフィール

対面を超えるアイスブレイク

共有議事録

アジェンダやヒアリングで

重宝する

電子契約

オンライン営業中に可能な

契約手続き

クラウドサイン

営業資料ストレージ機能

資料をチームで共有・更新

PowerPoint / PDF / Excel / Word / Keynote

/ 動画 (.mp4 .ogv .avi .mov .flv .3gp) 

資
料
を
プ
レ
ゼ
ン
で
自
由
に
展
開
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オンライン営業で「bellFace」が選ばれる４つの理由
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1

商談をスムーズに進行する

営業補助機能が充実

2

お客様の環境やリテラシーに

依存しない

接続方法

3

ノウハウの自動蓄積

営業育成を効率化

チームで売上を最大化!

4 成果にコミットする手厚い 導入支援

商談数UP!!
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個人や店舗、中小企業はWeb会議システムを使う

営業はハードルが高いことが多い
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2. 前提：多くの営業機会損失が生まれている状況...
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コロナ渦においても、4割弱の企業が

「Web会議システムを利用していない」と回答

1

企業のWeb会議システム

利用状況

※「SaaS・コラボレーションツール利用

動向調査」株式会社ＭＭ総研 調べ (2020

年05月22日)

※ 全国の企業・団体の役員・社員2,119 

名を対象にWebアンケート調査を実施

多くの機会損失が発生！ 機会損失 × 営業人数 × 12ヶ月= !?

ITが苦手なお客様への利用は難しい

Zoom

22%

Skype

11%

Teams

11%その他

11%

利用して

いない

38％

Webex
7％

結果
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2. bellFaceはお客様の環境やITリテラシーに依存せず使える
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新規営業や電話の延長で営業！

電話 ＋ Web電話型 bellFace WebWeb商談型 bellFace

ネットに詳しくないお客様にもカンタン接続

※SMS向けに接続URLの発行も可能 ※商談中も音声は電話を使用

既存顧客や複数名の商談で活用

法人営業でも招待URLを送るだけでカンタン接続

※対応ブラウザ：Chrome ※スマホ・タブレット非対応 ※安定性

確保のため参加人数は5人まで

・ネットで「ベルフェイス」と検索

・サイトで接続ナンバー発行
2

接続ナンバーを入力3 接続・商談開始4

お客様に

招待URLを送る

1
URLにアクセス2

接続・営業開始3

1 お客様にお電話
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オンライン営業で「bellFace」が選ばれる４つの理由
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1

商談をスムーズに進行する

営業補助機能が充実

2

お客様の環境やリテラシーに

依存しない

接続方法

3

ノウハウの自動蓄積

営業育成を効率化

チームで売上を最大化!

4 成果にコミットする手厚い 導入支援

受注率UP!!
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レコログ機能
レコーディング・ログ

3. ノウハウの自動蓄積で営業育成を超効率化
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ブラックボックスだった営業現場の営業内容が

可視化できるレコログの存在

※レコログ機能は停止することもできます

※接続先のブラウザ種類・端末・ネット環境により接続先の音声が収録できない対象があります

自身で振り返り フィードバックチームで共有

録画・録音データ
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レコログの活用事例 社内チャットツール

実際の営業を見る&見せることで、効率の良い育成が可能

受注要因のシェア

マネージャーが

フィードバック

トップセールスから学ぶ

受注を祝う

自分のレコログを

シェア
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3. ノウハウの自動蓄積で営業育成を効率化
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見たいレコログを簡単に検索。動画だけでなくテキストでも確認可能

楽々シークバー

商談の内容が一瞬で分かる

会話の自動テキスト化＆

検索

議事録、競合やNGワードの

確認に

営業しおり

フィードバックや業界、商材別の

E-learningの作成に

同じ場面 (画像) 検索

画像解析で同じ営業シーンの

検索に
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チームで売上を最大化するオンライン営業システム

bellFaceの領域・機能

Web会議システムとの機能比較
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ウェブ会議システムの

領域も補完

電話型に加えた「Web商談型」

充実した業補助機能 レコログ(録画録音)機能
レコログを利用した

デジタルマネージメント機能
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オンライン営業で「bellFace」が選ばれる４つの理由
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1

商談をスムーズに進行する

営業補助機能が充実

2

お客様の環境やリテラシーに

依存しない

接続方法

3

ノウハウの自動蓄積

営業育成を効率化

チームで売上を最大化!

4 成果にコミットする手厚い 導入支援定着率UP!
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2,500社の導入実績を元に構築された強力な初期導入支援!!
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当社カスタマーサクセス担当が貴社の成功を

全力でサポートさせていただきます!!

責任者様向け事前MTG

• 2,500社の導入実績を元にしたインサイド

セールスノウハウを解説

• 活用シーン / 目標の設定

• 連携するシステムの決定

• 今後の取組スケジュール確定とToDo整理

bellFace実践活用提案

• 他社の成功事例の共有

• システム連携の実施

• カスタマーサクセス担当がお客様の活用に

合わせた最適な活用方法を提案

• bellFace各機能の効果的な使い方のフィー

ドバック

継続的な定着支援

• 目標の進捗確認

• 実際に取組んで見えてきた課題の整理 / 

解決に向けた提案

約2ヶ月間
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オンライン商談 Inside Sales を学ぶ各種活用Webセミナー
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操作レクチャー編

bellFaceの基本操作を機能ごとに

詳しく解説

資料作成編

オンライン営業ならではの「資料作成」

ポイントを解説

アポ獲得編

オンライン営業の「アポ獲得のポイント」

などを解説

商談編

オンライン営業成功のコツを訪問と

比較しながら解説

レコログ編

マネジメント・人材育成における

bellFace活用方法を解説
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オンライン営業で「bellFace」が選ばれる４つの理由
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1

商談をスムーズに進行する

営業補助機能が充実

2

お客様の環境やリテラシーに

依存しない

接続方法

3

ノウハウの自動蓄積

営業育成を効率化

チームで売上を最大化!

4 成果にコミットする手厚い 導入支援

受注率UP!! 商談数UP!! 受注率UP!!

定着率UP!
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• 商談 / 商材 / リード情報

• オブジェクトのデータとの連携

ワンクリック接続の導線

レコログ：データ情報吐き出し

電子契約

各種ビジネスツールとの連携

19

各種ビジネスツールとの連携により、

オンライン商談の効果・効率がさらに向上
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会話のテキスト化
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実際の変換例

自社開発で、営業に特化した音声テキスト化エンジン

「bellFaceSpeech」を構築

青：ほぼ正解 赤：不正解 グレー：認識不可

正解 実際に耳で聞いた場合 Google STT UBM Watson bellFaceSpeech



©Copyright bellFace Inc.

圧倒的な成功事例数のノウハウの蓄積
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検索ベルフェイス 事例
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サービス料金
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1ユーザー / 月額

※レコログ閲覧のみでもIDが必要です。

※同一IDは1ユーザー限り。共有・使い回しは禁止です。

9,000円

初期導入費用

200,000円

計：約2ヶ月

ミニマム契約ID数：10ID〜

最低利用期間：

12ヵ月以降1ヵ月ごとに自動更新

お支払い：月額支払い

責任者向け

• 導入コンサル

• ツール連携検討

ご担当者向け

• 活用レクチャー

• ウェビナー

ご担当者向け

• 課題解決支援

• 成果向上支援

継続サポート

• ウェビナー

• ユーザー事例共有
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bellFace 導入メリット
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商談数の大幅増加

移動時間 / 交通費の大幅削減

営業エリアの拡大

• 受注率の向上

• アップセルの増大

• 働き方の多様化

• 採用力の強化

• 営業スキルの標準化

• 超効率的な営業育成
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電話型 bellFace ご利用環境
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ホスト営業担当：対応端末・ブラウザ

対応端末

Web商談型は PC版 Chromeブラウザのみ対応

推奨設備

対応ブラウザ

ゲストお客様：対応端末・ブラウザ

PC

ヘッドフォンマイク・Webカメラ

対応端末

対応ブラウザ

PC・タブレット・スマホ

Chromium版

ホスト・ゲスト推奨環境

※その他、セキュリティ等 利用環境により利用できない場合があります

OS

ブラウザ

メモリ

ネットワーク速度

※シンクライアント端末は動作対象外ですMac OS 10.13 以降 / Windows 8.1 以降

※バージョンが古い場合、エラーまたは動作に制限がかかる場合があります

※旧Edgeではお客様側の音声が録音できませんホスト側：Chrome / ゲスト側：上記ブラウザ

※メモリ容量が不足している場合、一部機能制限またはエラーになる場合があります空き容量：2GB 以上 / 搭載メモリ：4GB 以上

※10Mbps以上でも不安定な場合は接続に時間がかかる、または途中で切断される場合があります

※10Mbps以下でも接続可能ですが、資料切替え・画面共有などにおいて時間がかかる場合があります10Mbps 以上を推奨



©Copyright bellFace Inc.

営業担当の過失による情報漏洩

不正ログイン防止

ISMS認証番号：IA190092

認証範囲：自社のアプリケーションサービスである

WEB会議システムの企画及びテクニカルサポート

パスワードは9文字以上・英数字混在を指定。IPアドレス

指定によるアクセス制限も可能

脆弱性データの保管

各種データはAWS上に構築した各サーバーに安全に格納さ

れます。データの保管場所であるAWSストレージの暗号化

を実施し、暗号化方式はAES(256bit)を採用

セキュリティ上のリスクとbellFaceの特徴
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第三者の不正アクセス

通信データの暗号化

第三者認定規格：ISO27001

当社はセキュリティ対策に積極的に取り組んでおり

第三者認定を取得済み

SSL(TSL1.2以上)にて暗号化

脆弱性診断

年に一度、第三者によるプラットフォーム・アプリケー

ションの脆弱性診断を実施

お相手のお客様はアカウント発行不要であるため

個人情報が流出しない

接続中に第三者が不正にアクセスすることは

サービス構造上起こり得ない
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コロナ渦以降におけるBtoB営業スタイルの変化
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電話営業 & オンライン営業は、

すでにBtoB営業の主流となりつつある

• 営業手段として、電話営業が訪問営業に迫る勢いで台頭

• この1〜2年で新たに生まれたオンライン営業も、既に30〜40%の企業が利用しつつある

• 利用頻度の点でも、電話営業は訪問営業と同等以上に使われている

※株式会社オンリーストーリー実施の「Withコロナの営業に関する調査」(2020/7/13-14調査実施)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

訪問営業

オンライン営業

電話営業

直近1か月で行ったBtoB営業

週3件以上 週1〜2件以上 週2に1件ほど 1ヶ月に1件ほど 直近1ヶ月で行っていない

28.3% 16.2% 6.9% 5.8% 42.8%

31.1% 17.8% 9.6% 10.2% 31.3%

8.9% 10.9% 6.9% 7.1% 66.2%

計 57.2%

計 33.8%

計 68.7%


