
 

 

セールスの 7 ステップテンプレート 
 

【個別相談での考え⽅】 

▼クライアントを絶対に幸せに導くことにコミットしていること 

▼説得、否定はせず、しつもんして⾃ら気づいてもらう。 

▼理想と現実のギャップを埋めるのがこのサービスということを整理していく。 

 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 

 

1、本⾳で話しやすい環境を作る 

 

本⽇は●分の電話相談、宜しくお願いします。 

お送りした資料はご覧いただきましたか︖どうですか︖ 

今回どのようなことを特に相談したいと思われますか︖ 

 

2、個別相談の⽬的を明確にする 

▼あくまで判断する場であることを理解してもらう。 

 

「はい、今⽇の個別相談では、そのご相談と、●●さんがサービスに参加することで 

どうなりたいか︖などおきかせいただき、●●さんの場合はどうなれるか︖ 

などということをお伝えしていきますので、ご参加に関しては本⽇ご判断ください

ね。 

 

3、実現したい理想の状態を聞く 

▼理想の状態を話してもらい、絶対達成したいとワクワクしてもらう。 



「どんな⽬標を達成したいと思われますか︖」 

「売上⽬標はいくらですか︖」 

「なぜ、それを達成したいか︖」 

 

4、現状の課題や原因を聞く 

▼このままではいけない痛みを感じてもらい、絶対解決したい︕と思ってもらう、 

「その⽬標がまだ達成できていない原因・課題は何ですか︖」 

「この状態がずっとこれからも続くとしたらどんな影響がありますか︖」 

 

5、何があればそれが実現できるか聞く 

▼理想を現実にするために何が必要か感じてもらう 

「どんなサービスやサポートがあれば実現しそうだなと思いわれますか︖」 

「なぜこのサービスだと解決できそうだと思ったのですか︖」 

 

 

6、それが実現できるサービスを伝える。 

▼提案の許可 

「では、お⾒⽴てさせていただくと、 

●●さんの場合、●●に課題があるので、 

おしゃる通り、このままでは●●になってしまいます。」 

 

▼⽬標達成できるまでの道筋を伝える 

「●●さんの場合、このやり⽅を実践すれば（理想の状態）が達成でいます」 

 

▼成功事例を伝えて証拠を⾒せる 

「実際にこの⽅法を正しくやった●●さんは、（課題）を解決して 

 （理想）を達成されています。 



 

 

7、購⼊の意思を確認する 

▼まずはテストクロージングしてみる 

・今の話聞かれてどう思われました︖ 

・ここまで質問はありますか︖ 

 

▼保証を伝える 

「お互いが安⼼してサービスを実施できるよう、 

即決特典としてサポート保証をさせて頂きます。 

 

▼クロージング＆リリース 

「今の話をきいて、やっぱり必要ないと思われたら無理して参加する 

必要はないと思います。 

でも、サービスで学ぶと（理想の状態に）なれそうだなと感じられるのであれば、 

参加して頂けたらと思いますが、どちらが良さそうかな〜と思いますか︖ 

 

・もし、参加するなら、⼀括と分割どちらかな〜と思われますか︖ 

 

「ここまでで質問はありますか︖」 

 

 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 

 

▼質問に答えて不安を解消してあげる。 

「ここまでで質問ありますか︖」 

 

Q.家族に相談して決めてもいいですか︖ 



・もちろんです、ちなみに〇〇さんはどうしたいと思われていますか︖ 

・どんな内容なら OK してくれそうですか︖ 

・では仮お申込みいただき、もし NG であればキャンセルの連絡をください。 

 

Q.やれるか⾃信がないです。 

・数年後、理想の状態になっている〇〇さんなら、今のあなたにどんなアドバイスを

送りますか︖ 

・もしあなたの⼦供さんが「本当はやりたいことがあるけど⾃信がない」と⾔ったら

何とアドバイスしてあげますか︖ 

 

Q.お⾦がない 

・もしできるとしたら、どんな⽅法がありますか︖ 

・いくらくらいなら実践できるのになぁ〜と思われますか︖ 

・以前同じ事をおっしゃっていた⽅が、このような（解決⽅法）で参加されました。

どう思われますか︖ 

 

Q.時間がない 

・もし時間がないなかで、実践できるとしたらどんな⽅法がありそうですか︖ 

・以前〇〇さんのように時間がない⽅は、こんな⽅法で実践されました。どう思われ

ますか︖ 

 

▼その場でサインしていただく。 

「ちなみに申込みたいと思われた決め⼿はなんでしたか︖」 

 

 

 


