
【スクール】 
LINE公式ステップ設定 

セールス（オンライン） 



 1、LINE公式ステップ設定



・あいさつメッセージ（特典お渡し）







・特典お渡しの⾃動応答









・ステップ設定
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2、セールス（オンライン）
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プログラム 
1、セールスとは？ 
2、ヒアリングシート作成準備 
3、オンラインセールス⽅法 
4、リアル対⾯セールス 
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1、セールスとは？
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何よりも教育が⼤切！

教育がなくては 
絶対に売れない！
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ビジネスとは？

集客⇒教育⇒セールス

教育がある程度できてからのセールス
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「セールスとは●●」 
イメージする⾔葉を 

⼊れて下さい。 
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相⼿に気持ち良く 
申し込んでもらうこと！！
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売り込みでない！ 
 

変わるきっかけを提供する！

良いサービス
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＜セールスでよくある失敗＞

説得ではない！！

気づいていない“ニーズ”に  
気づいてもらう、引き出す
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＜お客様の興味＞ 
 

サービスの内容 

⾃分のメリット 
⾃分がどうなれるか？ 
⾃分の理想的な未来



現在の 
問題 
課題 

未来A

（理想の未来・夢・目標）

理想の未来・夢・⽬標を叶えるための 
具体的な⾏動提案・解決⽅法

⾏動現実

ギャップ 

理想の 
未来のイメージ

ギャップを埋めるのが 
私のサービス 
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・私にでもできる 
・簡単そう 
・でもやり⽅がわからない 

という感情にさせることが重要
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【ワーク】 
1、お客様の現状・悩みは？ 

2、理想の未来は？
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断られるパターン 
商品を買わない理由は 

・⾃分でできそうだから 
 まず⾃分でやってみる 
・お⾦がない 
・今じゃない 
・他の講座を受けている 
・家族に聞いてみる 
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ノウハウを教えすぎない。
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セールスの種類

1、オンラインセールス 
  
   
2、リアルセールス  
  ⇒個別相談会・個別コンサル・電話相談 
   個別セッション・カウンセリング 
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●オンラインセールス



オンラインビジネス 
（コンサル・セッション・スクール・講座）
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【注意】フロントとしての個別相談 

より教育が⼤切！ 
（動画や資料を事前に配布） 

事前アンケートの回答が無い場合は 
やらない！
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●リアルセールス



サロン系



お教室系
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2、ヒアリングシート作成準備
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セールスで必要なこと  
①他社との⽐較（⾃社の特徴） 
②理想の未来を⼿に⼊れてもらう 
③ミッション(共感) 
④痛みを与える 
⑤なぜ今なのか?
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①他社との⽐較(⾃社の特徴) 

・扱っている商品を深く理解する 
・他社より優れている点をアピールする 

アピールポイントの作り⽅とは? 
・世の中にある同業他社の商品の不満を解消する 
 サポートを提⽰をする 
・お客の悩みを理解してあげる 

事例：パーソナルコーディネート診断
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【ワーク】他社との⽐較(⾃社の特徴)

「世間・他社（⼀般的には）」

「⾃社のアピールポイント」
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②商品を⼿にした時のこと（理想の未来）を想像させる 

未来を想像させるためのフレーズ 
「この商品があれば、こんなことがこんな⾵に変わりますよ」 
「この商品があれば、今までよりもこんなに便利になりますよ」 

【ワーク】 
フレーズを書いてみましょう！ 
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③ミッション（共感） 

共感が⼤切 
誰から買うかの時代 

昔の私もあなたと⼀緒だった 

・商品を作った理由? 
・どうしてあなたに提⽰しているのかの理由 
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④痛みの増幅 
(やらないとどうなるのか?) 

【ワーク】 
このノウハウ、サービスをやらないと ⼀体どんな  
最悪の未来が待っているのかを書き出す 

事例 
「このままの状態だと今後どうなりますか?」 
「それって⾃分だけの問題ではないですよね?」 
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⑤なぜ今やるべきなのか? 
・市場のデーターで説得する 
・業界の市場で結果が出てるデーターを⾒せる 
・やらないとこで起こりうる損失(痛みの増幅) 

事例： 
気づいた⼈はみんなやって結果を出している  
でもまだ間に合う  
(⼈はみんながやっているといフレーズに弱い)
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3、オンラインセールス⽅法
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7つのテンプレートの説明


