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BP実践会01

売れる仕組みを理解する

1

今回の学習内容

1）方法の確認
2）情報取得方法
3）ツールやシステムの整備

4）商品の方向性を決める
5）全体の流れの確認
6）学習内容の確認
7）進捗状況に沿った学習内容
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0）はじめに強くお願いします

・時間を確保する
・パソコンで仕事をする
・途中で大方針を変えない（特に商品）
・テストと検証はあるものとする
・感情的にならない
・やめない
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メンタルとモチベーションについて

業務範囲外ですが気配りはしたいです。

情緒より仕組みに落とし込んだ方が良い。
金持ちけんかせず。
陰口と悪口は厳禁。
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1）方法の確認
SNS無料集客

広告宣伝費をかけずに、
SNSを使って集客及び売上獲得を行う。

人件費をかけずに、
作業は基本的に自分で行う。
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2）情報取得方法

・Chatwork
・会員サイト
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Chatwork

・概要欄に全ての情報集約
（更新は自分で行ってください）

・質問や相談無制限
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会員サイト

（ルールの明示）
・受講案内・事前準備他
（コンテンツの共有）
・動画講義
・テキスト
・テンプレート
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・質問・相談の方法

・個別コンサルティングについて

本部とのコミュニケーション
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3）ツールやシステムの整備

・受講案内
・事前準備
・情報提出
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・最低限の学習環境を整える

受講案内
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1.独自ドメインによるメールアドレスの準備
（レンタルサーバーと独自ドメイン）

2.メールマガジン配信スタンド

3.ネットショップシステム

4.Microsoft PowerPoint

事前準備

12



7

システム制作のため

・ランディングページ

・ネットショップ

・メルマガスタンド

必要情報のご提出
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4）商品の方向性を決める

学習の開始前に、
商品の方向性を理解する必要がある。

特に上位商品開発希望の方は、
商品の方向性や提供方法を考えた上で、
それに沿ったプランニングが必要。
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フロント商品

ミドル商品

バックエンド商品

5,500円

22,000円

378,000円

1）こよみすと（九星氣学）で構築

九星気学本格鑑定

認定講座

九星気学お試し鑑定

要別途資格

試しに鑑定を
受けてみませんか？

本格的に鑑定を
受けてみませんか？

自分で鑑定が
出来るように

学んでみませんか？
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フロント商品

ミドル商品

バックエンド商品

5,500円

22,000円

自由設定

九星気学本格鑑定

独自商品

九星気学お試し鑑定

試しに鑑定を
受けてみませんか？

本格的に鑑定を
受けてみませんか？

より精度の高い鑑定を
受けてみませんか？

アップセール

2）独自の商品で構築（親和性が高い商品）
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フロント商品

ミドル商品

バックエンド商品

5,500円

自由設定

独自商品

独自商品

九星気学お試し鑑定

自由設定
試しに鑑定を

受けてみませんか？

より精度の高い鑑定を
受けてみませんか？

自分で鑑定が
出来るように

学んでみませんか？
アップセール
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九星氣学と親和性が高い商品の例

・四柱推命や算命学などルーツが同じ占い
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フロント商品

ミドル商品

バックエンド商品

5,500円

自由設定

独自商品

独自商品

九星気学お試し鑑定

自由設定
試しに鑑定を

受けてみませんか？

あなたに必要なのは
こちらの商品です。

自分で出来るように
学んでみませんか？クロスセール

2）独自の商品で構築（親和性が低い商品）
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九星氣学と親和性が低い商品の例

・タロットカードや手相などルーツが異なる占い
・相談業務など分野が異なるサービス
（カウンセリングやコーチング）
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商品切り替えのご提案方法

九星氣学で鑑定をしてみましたが、
今の●●さんが必要としているのは、
直感的な鑑定方法かもしれません。
タロットカードでできるので、
試してみませんか？
理論と直感は両立すると便利です。
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商品切り替えのご提案方法

九星氣学鑑定をお楽しみいただきましたが、
九星氣学は本来、
本格的な性格や行動分析に使われているメソッドです。
運気を整えながら、
●●さんの目標達成まで、
カウンセリングサポートできますよ。
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全く異なる商品やサービスで、
アップセールもクロスセールも行わない場合は、
こよみすとのビジネスモデルを参考に、
独自の商品企画や開発を行うことができる。

2）独自の商品で構築
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フロント商品

ミドル商品

バックエンド商品

独自のビジネスモデル こよみすとの“枠“を参考にする

自由設定

自由設定

自由設定独自商品

独自商品

独自商品
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5）全体の流れの確認

・全体像を捉える
・学習項目に落とし込む

25

占いビジネスに必要な条件

商品がある（商品化）
システムを持っている（システム構築）
リテラシーがある（トレーニング）
売り先がある（リストの整備）
売り先を増やせる（集客とクロージング）
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・商品化
・システム導入

・SNS活用
・高額商品開発

← リストの整備 →
← SNSアカウントの開設と強化 →

27

売れる仕組み
← リストの整備 →
← SNSアカウントの開設と強化 →
← システム納品（本部担当） →

01 売れる仕組みを理解する

02 商品企画と商品化

03 コンセプト

04 セールスレター

05 リストの整備と告知

06 受注・受け渡し・決済

07リストの強化

08 コミュニティの運営

09 上位商品企画

10 囲い込みの実施

11 個別ヒアリング

12 セールスとクロージング

ビジネスができるようになる 売上が増える 楽に売上が増える
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商品企画と商品化とは

「商品企画」

アイデア

「商品化」

整備

02 商品企画と商品化
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商品やサービスの提供方法の方向性を決め、
何を顧客に提供して対価を得るかアイデア出しを行う

「商品企画」
02 商品企画と商品化
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アイデアに基づき具体的な提供内容や方法を定め、
必要なものを揃える段階

「商品化」
02 商品企画と商品化
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02 商品企画と商品化
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02 商品企画と商品化
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コンセプト

「コンセプト」とは

商品企画に基づいて整える、
一貫した観点・考え方を意味する。
同じ商品やサービスでもコンセプトにより、
異なる伝え方が必要になる。

03 コンセプト
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コンセプト

1）ターゲット
2）ベネフィット
3）手段と根拠
4）権威性（プロフィール）の強化

03 コンセプト
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1）ターゲット

「ターゲット」とは、

想定される顧客層を意味する。
商品やサービスによって想定するポイントが異なる。

年齢層、地域、収入レベル等

03 コンセプト
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2）ベネフィット

「ベネフィット」（A→Bへの変化）

お客様が求めているのは商品そのものではなく、
それを手に入れることによって起きる変化。
その変化を保証しなければらない。

03 コンセプト
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商品やサービスにあるべき力

A B

AをBに変える

03 コンセプト
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3）手段や根拠

なぜ「ベネフィット」（A→Bへの変化）を
約束できるのか手段や根拠を示す。

それがなければ説得力や納得力がない

03 コンセプト
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4）権威性の強化

商品やサービスを
提供する上での説得力を強化する材料

・実績 著作5冊 テレビ出演 的中率NO1
・キャリア 鑑定暦30年 創業10年
・お客様の声や数 実践者5万人

03 コンセプト
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ライバル分析とコンセプトシートの完成

ライバル分析
人の観察

コンセプト
シート

自分のこと

03 コンセプト
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セールスレターを書く

コンセプトに基づいてタイトルを決める

・ターゲット
・ベネフィット
・手段＝商品やサービス
・権威性＝プロフィール

04 セールスレター
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タイトルの例

【限定開催】2023年お水取り集中準備会
【限定5名】大人女子のための開運夫改造計画講座
【冬至オンライン講座】
冬の邪気を祓う特別メソッド公開
【限定5名】3万人鑑定をした中華街の母特別勉強会

04 セールスレター
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P（Problem）＝問題提起
A（Affinity）＝親近感・共感
S（Solution）＝解決策の提示
O（Offer）＝提案
N（Narrow Down）＝限定性、緊急性
A（Action）＝行動喚起

本文は”PASONA”の法則で書く
04 セールスレター
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1）リストとは リスト大事

「リスト」とは顧客情報を意味する。
メールアドレス、氏名、電話番号、住所、
生年月日、購入履歴など。

リストに効率よくアプローチすることを、
リストマーケティングという。

05 リストの整備と告知
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リストを構築するツール

メルマガスタンド（アスメル） 月額 3,333円

・メールの自動配信
・メールの日時指定配信
・申込フォームの設置

05 リストの整備と告知
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知り合いをリスト化する もったいない
05 リストの整備と告知
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1）受注・受渡・決済の流れ

告知等をおこなった結果、

「注文」が入ることを「受注」と言い、
その確定をもって商品やサービスの「受け渡し」を行い、
いずれかの時点で「決済」も行う。

06 受注・受け渡し・決済
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販売者保護 消費者保護

悪意のある
返品やキャンセル
営業妨害

悪徳商法
別の勧誘
搾取や犯罪

06 受注・受け渡し・決済
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知らない 無理に 間違えた

06 受注・受け渡し・決済
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06 受注・受け渡し・決済
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リストの強化とは

「リスト」とは顧客情報を意味する。
メールアドレス、氏名、電話番号、住所、
生年月日、購入履歴など。

リストに効率よくアプローチすることを、
“リストマーケティング”という。

07リストの強化
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まず注力すべきリストの種類

「見込み客リスト」 「顧客リスト」

07リストの強化
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手段はメールマガジンの登録を増やすこと

メールマガジンの登録を促すことで、
見込み客リストを増やしていく。

07リストの強化
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読解能力が低くなるスタンプ文化
07リストの強化
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まとめ

質の良いリストを
数多く集めることが大切なポイント！

07リストの強化
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コミュニティの理解とグループの開設

コミュニティとは、
同じ興味や方向性を持った集団（グループ）
趣味のコニュニティや地域コミュニティなど。
ここではオンラインを前提に、
売り手が主催者（管理人）となる、
見込み客のグループを意味する。

08 コミュニティの運営
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オンラインでつながるコミュニティ

オンラインで、
売り手が主催者（管理人）となり、
見込み客のグループを設立管理し情報発信を行う。
この形態を“オンラインサロン”とよび、
Facebookグループがそのツールとなる。

08 コミュニティの運営
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Facebookグループの活用

Facebookではないメディアのユーザーも
オンラインサロン機能としてFacebookグループを利用

無料で使えて
機能も充実

08 コミュニティの運営
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より質の高いセールスへ

アカウントの強化の時点で、
さほど高額ではない商品は販売可能になります。
コミュニティの運営によって、
より精度の高いセールスと、
高額な商品の販売が可能になっていきます。

08 コミュニティの運営
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【フロント】
おためし商品

無料サービス

5,500円

失敗パターン 上位商品がない
09 上位商品企画
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【フロント】
おためし商品

【ミドル】
本命商品

【バックエンド】

上位商品

無料サービス

5,500円

22,000円

378,000円

09 上位商品企画
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一般的には、
無料オファーでリストやコミュニティを強化し
フロント、ミドルを体験した顧客が
やっとバックエンド商品を購入する。
ゆっくり無理なく行う。

エンクローズ（囲い込み）とは？
10 囲い込みの実施
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今回は意図して、
バックエンド商品（高額商品）のセールスを目的とし
そのための少人数イベントを企画し
最速でセールスにつながるよう実施する

いきなりここ！

10 囲い込みの実施
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09 上位商品企画

10 囲い込みの実施

11 個別ヒアリング

12 セールスとクロージング

楽に売上が増える

エンクローズ（囲い込み）

個別●●

セールスとクロージング

あくまでも少⼈数。5⼈程度。

10 囲い込みの実施
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セールス色のない個別相談

・ヒアリング
・情報収集
・次回のアポイントメント

11 個別ヒアリング
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09 上位商品企画

10 囲い込みの実施

11 個別ヒアリング

12 セールスとクロージング

楽に売上が増える

エンクローズ（囲い込み）

個別●●

セールスとクロージング

無料ヒアリングなので
減らない。

11 個別ヒアリング
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セールスとクロージング

・環境設定（オンライン）
・資料の整備
・プレゼン
・申込
申込・決済・契約書

12 セールスとクロージング
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09 上位商品企画

10 囲い込みの実施

11 個別ヒアリング

12 セールスとクロージング

楽に売上が増える

エンクローズ（囲い込み）

個別●●

セールスとクロージング
次はセールスだと
伝えるので減る。

12 セールスとクロージング
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環境設定（オンライン）

情報発信者側の設定はもちろんのこと、
参加者の環境も整える必要がある。
オンライン環境がお互いに安定しないと、
参加者の集中力を著しく下げてしまう。

前回と環境が変わっている可能性

12 セールスとクロージング
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資料の整備

購入意欲があり、
セールスとクロージングを受容している相手に、
説明責任を果たし、
成約までを完了できる資料を準備する。
オリジナル性を必ず高めること
・ヒアリングの成果を込める
・他の人と被らない外観を作る
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こよみすと

大好きな占いを仕事にして
家族に一目おかれる
●● ●●様の
夢を叶えるプラチナプラン

01 個別化

↓ 相⼿が夢⾒ている変化
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必要な項目

01個別化
02信頼関係の構築
03ベネフィットの確認
04マイルストーンを示す
05商品説明を果たす
06不安を解消する

07特典の提示
08価格の提示
09申込（即決と一括）
10フィナンシャルサポート
11成約
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