
スクール

【第7回】


ファンタジーについて

オンラインセールス
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1、特徴メリット・ファンタジー

2、セールスとは？

3、オンラインセールスのシナリオ作成 
4、断られた時の対処法

プログラム
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1、特徴メリット

ファンタジー（ベネフィット）
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商品サービスの価値について


「特⻑＆メリット」

「ファンタジー（ベネフィット）」




あなたの商品を説明する

↓


お客様にファンタジーを⾒せる


あなたの商品サービス（コンテンツ）は

ファンタジーを叶える魔法の杖
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商品・サービスの価値→2段階に落とし込む

・特⻑＆メリット（機能的価値）

性能・スペック・利点・なれること・変われること


・ファンタジー（感情的価値）

お客様の⽬的・満⾜感（感情）・未来への期待感
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例）ファッションサービス

＜ショッピング同⾏プレミアムコース＞ 

特⻑＆メリット 
・ファッション診断で⾃分に似合う服がわかるようになる。

・事前にお店で服を選んでおくので買い物が楽になり無駄な服を

買わなくなる。

・クローゼットがスッキリする


ファンタジー

・最近キレイになったんじゃない？と同僚に⾔われ会社が楽しくなる

・夫から「そういう格好をして欲しかったんだ！」と褒められ、

それがきっかけで夫婦仲が良くなる
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例）婚活

＜婚活松コース＞ 
特徴＆メリット 
・膨⼤なデータでマッチングできるので希望の⽅と出会える。

・コミュニケーション⼒がつき、異性をスマートに⾷事に誘える

ようになる。

・外⾒（⾒た⽬）のサポートがあるので⾃分に⾃信が持て堂々と

できる。


ファンタジー

・誰からも好印象を持たれ⾼確率でオファーがくるので、相談所の

スタッフに「すごいですよ！」と褒められる

・「あなたは運命の⼈です」とよく⾔われモテ期がくる。

・理想のパートナーに出会え、両親が涙を流して喜んでいる。
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例）マインド

＜シンデレラセッション＞

特徴＆メリット 
・タイプ別診断や個別ワークで⾃分の性格や特⻑がわかり 
⾃分軸ができる。 
・週1回のズームセッションにより、今までより前向きになる。

周囲に対して優しくなる。


ファンタジー

・すごくポジティブマインドになり、ジムに通うようになる。 
そこで素敵な⼈と出会う

・夫や⼦供との関係がよくなり⾷卓が明るくなる。

・⼿帳を⾒ると楽しい予定ばかり⼊っている。
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例）ビジネス

＜エフォートレス仕事術・ゼロラボ＞

特徴＆メリット 
・ワーク・テンプレート・シート・⾒本で、⾃分軸と価値観を

落とし込み、あなたから買いたくなる仕掛けをし、頑張らなくても

成果が出る仕組みが整う。

・年齢的に⼤量⾏動できず、集客や売上に悩んでいる⼈を少ない努⼒でも

成果を最⼤化にする。

・⾃分のペースで⾃分らしく働けるようになる。


ファンタジー

売上をコントロールできるので好きなことや家族にかける時間が増え、 
毎⽉⼀緒に旅⾏に⾏くようになる。

時間にもお⾦にも余裕ができるので、エステも⾦額を⾒ずに

好きなコースを選択する。
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2、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。


〜マインド〜
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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


⾃分のファンタジー

⾃分がどうなれるか？

⾃分の理想的な未来



1、現在の 
問題 
課題 

未来A

2、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】

10ワークで確認


1、お客様の現状・悩みは？

2、理想の未来（ファンタジー）は？
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2、オンラインセールス

シナリオ作成

 
https://docs.google.com/document/d/

1T7vumXdeX9qOEFeVRnOXG398Y46jIUhQv88jzK-GRBc/edit

https://jpca.co/listfb/7sales/
https://docs.google.com/document/d/1T7vumXdeX9qOEFeVRnOXG398Y46jIUhQv88jzK-GRBc/edit
https://docs.google.com/document/d/1T7vumXdeX9qOEFeVRnOXG398Y46jIUhQv88jzK-GRBc/edit
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3、断られた時の対処法

https://jpca.co/toku/clnegative/

https://jpca.co/toku/clnegative/

