
まずは皆さんの自己紹介

①お名前、地域 ②ご職業
③自身の強み、アピールポイント
④１１、１２月それぞれの目標



【オンラインセミナー受講の注意事項】

• このレジュメは後程
特設サイトでご覧頂けます。

• このセミナーは録画し、メンバーに
公開されます。（撮影はココからです。）



ステージ





売上伸ばす部の目的

12月に過去最高、
もしくは今年最高の

売上を作る！

（５～１００万円ほどの商品を作り販売する）



売上伸ばす部の流れ

こんな流れで進みます…

ステージ３
（～12/25まで）

販売（セールス）

ステージ１
 （11月初旬～半ば）

商品企画&作成

ステージ２
（11月半ば～後半）

販売コンテンツ
作成&集客

全て繋がるので出来るだけオンタイムで受講ください。



セールスについて

■ 販売のパターンは？

• SNS、ブログ
• メルマガ
• セミナー

契約

契約

契約

契約

• セミナー → フォロー 契約

販売パターンは様々。

まずは自分が得意な

ところを抑える！

• 体験サービス



セールスについて

■ バックエンド販売のパターンは？

• SNS、ブログ
• メルマガ
• セミナー
• 体験サービス

契約

契約

契約

契約

• セミナー → フォロー 契約

募集記事の完成度と
リスト・人脈の数が
売上に直結！



バックエンドの販売

■ バックエンド販売のパターンは？

• SNS、ブログ
• メルマガ
• セミナー
• 体験セッション

契約

契約

契約

契約

• セミナー → フォロー 契約

この２つはコチラの
セッション内容次第

契約に繋がる
セッションの流れ

徹底解説セミナー



売れるの方程式



【売れるの方程式】

オファー×認知度×信用度

商品内容
提案のやり方や
説明の流れ
（ＬＰ、プレゼン資料）

どれくらい
知られているか
リストの数

人としての信頼
サービスへの信頼
熱量が伝わってるか



バックエンド販売のベーシックな３つの流れ

セミナーでのグループに対してのセールス
→ セミナー後 1対1のフォローセッション

難易度

中

体験・単発・キャンペーンセッションなど
 １対１でのセールス

難易度

低

メルマガ、LINE公式、SNS、ブログ、HPなど
ネット（文章、動画などLP）でセールス

難易度

高



【リアルの場では…】

チラシや冊子があると提案もしやすい。

ステージ２で
作っていきます。



売上伸ばす部の流れ

こんな流れで進みます…

1対１で販売する方は
この辺りで集客開始

セミナーで販売する方は
ここで集客開始

ステージ１
 （11月初旬～半ば）

商品企画&作成

ステージ３
（～12/２５まで）

販売（セールス）

ステージ２
（11月半ば～後半）

販売コンテンツ
作成&集客



売上伸ばす部

ステージ１  （11月初旬～半ば）

商品企画&作成



売上伸ばす部

の、前に大事なこと！

テーマ、数値目標、
ご褒美設定



ビジョン型
どうなりたい

価値観型
何を大事に？

両方大事にした
テーマ、目標を決める

今

未来

売上伸ばす部

テーマ、数値目標、ご褒美設定



エネルギー
マネージメントの

方程式



◆エネルギーマネジメントとは…

エネルギーが調う
＝ モチベーションが安定する
 ＆常にエネルギーがある

＝ 信頼される→人もお金も集まる



満たす 調える

与える受け取る

◆エネルギーマネジメントとは…



何を大事にしながら
１か月後の目標売上は？

ワーク ０

【住福の場合】
家族との時間、一人の時間を大事にしながら

12月は４00万円以上の売上を目指す(講座販売10名以上)



達成した自分への
ご褒美は何？

【住福の場合】
年末年始に家族が行きたいところに旅行！

ゆっくり出来る旅をする！

ワーク ０





売上伸ばす部

ステージ１  （11月初旬～半ば）

商品企画&作成



売上伸ばす部

売る＆売れる
商品を作る！



【重要ポイント】

顧客に結果が出る
＆利益がしっかり出る



売上伸ばす部

売る＆売れる商品を作る！

① 対象顧客 （ペルソナorターゲット）

② サービスを受けるとどうなる？
③ どんなサポートが必要？
④ 特典、保証、金額は？



起業の基礎

価格設定について



起業の基礎

皆さんは
何を【基準】に

値段を決めていますか？



■お金とは

起業の基礎

お金＝決心料
決めるところで、しっかりお金を頂く。
金額によってお互いのマインドも大きく変わる。



■お金とは

起業の基礎

お金＝決心料

お客さんは、いくら払ったら

「本気でやろう！変わろう！」
と感じて動く金額かを考える。



■お金とは

起業の基礎

お金＝決心料

覚悟して払うから
自分事として真剣に捉え、動く

＝いい結果を生む

払う人 もらう人

コミット



■提供価格が安いのは誰のため？

起業の基礎

【自分】
集客しやすい
責任：少ない

【お客さん】
参加しやすい
覚悟：小さい

結果は出る？



■提供価格が高いとどうなる？

起業の基礎

【自分】
実績と信頼次第
責任：大きい

【お客さん】
求めている人だけ来る

覚悟：大きい

結果が出やすい！

集客は

口コミや紹介も
起きやすい！



起業の基礎

お客さんに本気で
結果を出したければ

安くしてはダメです。



【重要ポイント】

顧客に結果が出る
＆利益がしっかり出る



①＆②
対象顧客＆
ゴール設定



①対象顧客＆ゴール設定

【誰をどうしたい】を

決めるところがスタート

その結果を出すには
何が必要かを考えていく



ワーク １

どんな人が対象？
お金を出してでも解決したい事は？

【住福の場合】
起業初期の個人事業主。趣味レベルから商売レベルになりたい。

月収10、３０、５０、１００万円と伸ばしていきたい。
Webが苦手！マインドを強くしたい！（自信が無い、お金を受け取れない）



ワーク ２

あなたの
サービスを受けると

実生活がどう変わる？

【住福の場合】
起業初期のモヤモヤ（動けない、自信が無い）が消え

安定して理想の集客・売上が出来る状態になる。



③
どんなサポートが必要？



ワーク ３

顧客の悩みを解決するために…

提供できるサービスと
必要な回数や期間を書き出す！

【住福の場合】
コンセプト作り、「行動できない」を無くす方法、自己肯定感の上げ方、
お金のマインドセット、ブログ集客、メルマガ集客、LINE、Instagram、
バックエンド作り、セールス手法 etc → 4か月8回講座＋個別



④
特典、保証、金額は？



【かなり大事なポイント】

・特典で付加価値アップ
・業務委託で強みを強化
・保障や限定感なども吉



ワーク 4

どんな特典や保証が
つけられますか？

【住福の場合】
オンラインサロン永久会員権 （特典）
人気外部講師の特別セミナー（特典）

成果が出るまでサポート （保証）



ワーク ５

コースと価格を決める

【住福の場合】
はじめの一歩コース（29.8万円） ：講座＋月1回60分セッション
安心サポートコース（39.8万円） ：講座＋月1回120分セッション
本気の覚悟コース（５9.8万円） ：講座＋月2回120分セッション＋BC

※オプション ブログカスタマイズ(BC) 別途5万円～ HP制作(WP) 別途10万円～
※各コースメールサポートは無制限



【宿題】
ライバルリサーチ
＆商品決め



【リサーチポイント】
・ キャッチコピー、商品名
・ 価格 ・商品内容（期間、フォロー）
・ 強み（真似したい点）
・ 弱み（自分が勝てる点・克服する点）

ライバルリサーチ
最低3社は

調べてみましょう！



【リサーチの注意点】
・ 同業5社、異業種5社ほど。
・ 自分より上手くいっている人を調べる
・ 弱み探しが特に大事！
・ 同業者のお客までみれば本物か分かる

同業者を参考に商品強化！

ライバルリサーチ
最低3社は

調べてみましょう！





「一日一課題」

自分の目標を達成するために
必要なアクション決め

日々真剣にこなしていきます。

売上伸ばす部 「一日一課題」



例えば…
【販売準備編】
・商品企画を練る ・ライバルリサーチをする ・商品の販売記事を書く
・お客様の声を集める ・既存客のサポートにチカラを入れる ・手紙を書く
・チラシをつくる ・セールス用資料を作る ・特典をつくる ・動画を撮る

【集客・リスト取り編】
・LINE公式作成 ・ステップメール作成 ・メルマガ、ブログ ・Live、Podcast
・FacebookやInstagramに投稿する ・リアル人脈で声掛けをする etc...

売上伸ばす部 「一日一課題」



ワーク 6

具体的にどんな
取り組み（課題）をしますか？

【住福の場合】
・商品の販売記事を書く ・メルマガでしっかり集客
・動画を撮る ・セミナー＆セールス用資料を作る
・後援依頼をする ・約款、契約書など事務準備



時間管理のお話し



■時間の考え方 ＝ 使命から見て行動を決める

【バランスが大事 】
どこかをゼロにする必要はないが、３や４
が多いと志を果たすまで時間がかかる。

七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

重
要

重
要
で
な
い

【第二領域】
緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

目標から考えて
重要か緊急かを考える
第二領域がカギとなる！

売上伸ばす部 「一日一課題」



１、緊急かつ重要

締め切りのある仕事
志を果たすための仕事
志のための打ち合わせ

緊急 緊急でない

重
要

重
要
で
な
い

２、緊急でないが重要

将来のための仕事
見込み客集め

ブログ・メルマガ・仕組み作り
真の自己啓発

３、緊急だが重要でない

重要でない電話や会議
地域の集まり、ボランティア

４、緊急でも重要でもない

遊びや旅行
過度な睡眠や休憩

売上伸ばす部 「一日一課題」

■ 緊急度ではなく重要度を優先する

第二領域を
しっかりやるには…

・目的意識の強さ
・自己肯定感

が必要です！



■ 緊急度ではなく重要度を優先する

七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

【第二領域】

緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

重
要

重
要
で
な
い

・ 信頼構築
・ 準備や計画
・ 見込み客集め
・ 人間関係作り
・ 自分を磨くこと
・ 適度な息抜き

売上伸ばす部 「一日一課題」



■ 緊急度ではなく重要度を優先する

七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

【第二領域】
緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

重
要

重
要
で
な
い

第２領域は第1、第3領域のように
向こうから働きかけてはくれず、
自分で管理しなければならない
難しさがあります。

でも第２領域が未来を創ります！

売上伸ばす部 「一日一課題」



七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

【第二領域】

緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

重
要

重
要
で
な
い

・ 信頼構築
・ 準備や計画
・ 見込み客集め
・ 人間関係作り
・ 自分を磨くこと
・ 適度な息抜き

この２か月はひたすら

「第二領域」をこなす！

売上伸ばす部 「一日一課題」





①
朝、Facebook
メッセンジャーに

「今日やること」を投稿する。

第２領域を投稿

売上伸ばす部 「一日一課題」



②
やり終わったら

「完了」など完了報告を
メッセンジャーに送る

売上伸ばす部 「一日一課題」



自分との小さな約束を
守り続けることで自信がつき
自己肯定感も上がります！

売上伸ばす部 「一日一課題」





休む時は
特に連絡不要です♪

抜けたいときは個別で連絡下さい。

売上伸ばす部 「一日一課題」



ビジネスに関するご相談は
全体メッセージで！

参加者全員で情報を共有しましょう。
ただし自分で調べられるレベルのものはNG。

売上伸ばす部 「一日一課題」



基本的に「質問」でなく
「相談」にしてください。

なにも調べず考えずに質問を投げるのでなく
調べて考えたうえで正解かどうかを確認する。

売上伸ばす部 「一日一課題」





売上伸ばす部の流れ

こんな流れで進みます…

1対１で販売する方は
この辺りで集客開始

セミナーで販売する方は
ここで集客開始

ステージ１
 （11月初旬～半ば）

商品企画&作成

ステージ３
（～12/２５まで）

販売（セールス）

ステージ２
（11月半ば～後半）

販売コンテンツ
作成&集客



【今後の開催】

売上伸ばす部
◆ステージ２

11月11日（月）10時～

◆ステージ３
11月25日（月）10時～



質疑応答タイム



【11月開催 毎回am10-12時】

11/５ （火） アメブロ集客基礎セミナー

11/11 売上伸ばす部’冬 ステージ2

11/18 絶対やった方がいいのに、やらない人が多いことセミナー

11/25 売上伸ばす部’冬 ステージ3
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