


提案資料の作り⽅
これはHPでいうなら

ランディングぺージだとイメージしてください。



サムネイルになりますが

０期⽣募集にすると成約率が上がります。

モニター募集（モニター価格）も同様で

新規性や割安なイメージがあるからです。

①あなたの商品名と募集内容



②セミナー販売の⼈はいれましょう。

興味のない⽅は
退出いただいてOK!

※�ここから先はセールスパートです。



③講座名（商品名）があれば説明⽂



④講座（商品）の強みを説明

コンセプト どんな商品なのか？

ベネフィットの部分
得られる未来は必ず⼊れる

全体像
マンツーマンの⼈はここですね

再現性

いわゆる、
圧倒的な再現性の⾼さを

説明すること



⑤講座（商品）具体的な内容

中⽬次
魅⼒のある⽬次内容にする

どんな商品なのか？
圧倒的なボリュームを⾒せる

図解で⾒せる
例）図解講義でわかりやすい
実写資料でわかりやすい

※マンツーマンなどで
ない⼈は無しでOKです。



⑥講座（商品）さらに具体的な内容

それではよくわからない？という疑問を潰す

中⽬次
魅⼒のある⽬次内容にする

どんな商品なのか？
圧倒的なボリュームを⾒せる

図解で⾒せる
例）図解講義でわかりやすい
実写資料でわかりやすい

※マンツーマンなどで
ない⼈は無しでOKです。



⑦講座（商品）さらに圧倒的な内容を⾒せる

最終的に安⼼感を与えれるとベスト！

初⼼者も安⼼訴求
⾃分にもできそう

圧倒的なボリューム感 数値で⾒せる
具体的な数字を⼊れる

※マンツーマンなどでない⼈は無しでOKです。



⑧サポート内容

サポートは重要です！
あなたが購⼊するなら１番重要だと思いませんか？

⼿厚さの訴求 ボリュームを⾒せる



⑨サポート内容を具体的に解説する

ここでは期限付きで解説
動画フィードバック

テンプレやフレームという
⾔葉を⼊れる

プロの添削 回数無制限、24時間以内にする 個別対応

⼿厚さの訴求



サポート内容はとにかく具体的にする

解説しているという
画像や動画を⾒せれるとさらにいいです。



⑩デメリット訴求

メリットよりもデメリットをいうというのは鉄則です。
この⼈ちゃんと悪いことも⾔ってくれるという信頼性に繋がります。

「めちゃめちゃ考えるので」時間かかりますなら、メリットでもある訳ですね♪

⼈間の⼼理は、後から⾔われたことが⼼に残るという
ものがあります。
例えば、
苦い薬を出されたときも後からその薬の効能が
もの凄く効果があるのなら⼈は飲みます。
みたいなことですね
とは⾔え、
ふれていく程度でOKです。
取り返しのつかないデメリットは控えましょう 笑



⑪⼿間訴求をする

例えば
お酢なんかも、現代の作り⽅である速醸法だと３⽇で作れてしまいますが

昔ながらの静置発酵法だと最低３か⽉⿊酢は１年以上かかります。
本物だから購⼊するというやつです。



⑫限定特典を付ける

今回だけの限定

特典の数は、１０個ぐらいあるのがベストです！



⑬特典の内容を解説

講座の期限はここで無制限にする。
これテクニックです＾＾

・６か⽉とかで成果が出なかったらどうしようを潰す。
・やってもやらなくても⾃分たちとしては労⼒同じですので
 絶対⼊れていきましょう。



特典の内容を解説

これなら安⼼と思ってまらえるように魅⼒的に⾒せていきましょう。



特典の内容を解説
講座代⾦回収保証にする。
これもつけていきましょう！

成果保証ができないのなら顧客にも⾃分にも何も残らないどころか
マイナスでしかなく悪い⼝コミも広がります。

僕だってあなたが稼げるようになるまであきらめませんからね！

・稼ぐ系の⼈は絶対⼊れていきましょう。⾮稼ぐ系の⼈も
 いれていきましょう。
・受講⾦額（５０万とか１００万）を回収できるまでサポート
 します。ということです。
・⾃分の為にサポートするということです。仮に６か⽉で
 その⼈を離してしまうとあなたが費やした６か⽉が
 もったいないですよね、⻑期的にみてお客さまの成果が
 溜まっていくレバレッジがすごく効いてきます。
・⾮稼ぐ系の⼈は、成果保証をつけましょう。



⑭永久会員制度

これ絶対にいれていきましょう！
講座代⾦回収保証と同様に永久会員制度いれましょう。

・これを聞いて「永久？」って聞くと
 永遠にサポートするってめちゃくちゃ⼤変じゃんって
 思うかもしれませんが、それは逆で⻑期的に⾒て
 レバレッジきくんです。受講⽣の⽅も⻑期的に⾒ると
 質問も少なくなり視座が⾼まっていく訳です。
・それどころか逆に教わることも出てくるようになります。
・その⼈たちとビジネスパートナーになれるようになる
 可能性がでてくるのでその⽅々を離さないという
 つもりで関わることが⼤切という訳ですね。



⑮価値提供

実績があればどれだけの売り上げを達成したか、
無い場合は、下記のような感じで価値をアピールしていきましょう。



安⼼材料を提⽰して
不安要素を取り除いてください。

⑯安⼼感の訴求

・講義動画のフィードバックの動画や画像があれば
 いれていきましょう。
 ない⼈はなしでOKです。



⑰⼼理トリガーをしかける

あいての感情を動かし要素もいれていきましょう。



⑱ここからアンカリングに⼊っていきます

業界相場を伝える 他社のデメリット 批判の後は仲間意識を訴求
これ絶対いれましょう

他者との違いをアピールする



⑲ここから価格に⼊っていきます

ここは個別コンサルの⼈は無しで

ここまでがアンカリングです

本来の価格



分割もシェアに⼊れていきましょう

決済会社などの詳細は、後の講義で解説していきます。



⑳アンカリングに対する対策

安さの理由を透明性をもって説明していきましょう。
これもめちゃめちゃ⼤事です。

なんでこんなに安いの？
という怪しさを取り除く訴求をする



㉑実績紹介

実績のある⼈は必ずいれましょう。
ない⼈は無しでOKです。

たくさんある⼈は、バーっと羅列しちゃいましょう。
（１０枚でも２０枚でも貼っちゃいましょう）

少ない⼈は、１つ１つの実績をめちゃくちゃ具体的に
細かくストーリー性をもって解説していきましょう。

（ビフォーアフターのように）



㉒ここからが⼤事です。

ここまできても、まだ不安要素が残っている
そんな⼈の⽅が多いんです。

やらない理由を探しに⾏ってしまう訳です。

なので断り⽂句を潰していきましょう。

悪⽤厳禁ですが、これがマーケティングです。



考えられる要素を⼊れていく

第三者のことをさらっと⾔うなど

褒める要素

⾃⼰流訴求

決めるのはあなた

別のコンサルに在籍中の⼈

誰かに相談しないと…



講座のユーザー層

ない⼈がほとんどだと思うので
都度都度、調整していきましょう。

どんな⼈が受講しているのかもあれば
いれていくと安⼼材料になります。



ということで、今でしょ！

背中を押してあげる。



㉓これもデメリットプレゼンの１つです

ここ⼤事です。

デメリットが先です。 後々にクレームになったりするので
嫌なお客さんに勝ってほしくない訳ですね

パソコン
要るなんて

知りませんでした。
返⾦してください！

みたいなことは
避けたい。



㉔Q＆A



㉕⾏動を促す



㉖これも⼼理トリガーです。
・⼈は「やった⽅が良いよ」って⾔われると⾏動しないという
 ⼼理が働くんですよね
 別にいいです。任せます。っていうと⾏動しやすいって
 ⼈間っておもしろいですよね＾＾

・なので強制じゃないよって⾔って⼀旦離すわけですね。

・絶対勝てるのにみんなホントに⾏動しないんだよね
 だから絶対やった⽅が良いんだよね
 「別にやるかやらないかは任せるけどね」



㉗最後に、想い。

なんで情報発信をしているのか？
⾚裸々に⾃分の想いを書き綴っていってください。

以下省略
テンプレにて
確認してね



提案資料の内容と流れは、
マコ社⻑の実際の資料を概要欄に貼っておきます。

パクっていただいていいので
参考にして作成していってください。



補⾜

デザインテンプレを活⽤してOK

※概要欄に6種類添付



テンプレート①



テンプレート②



テンプレート③



テンプレート④



テンプレート⑤



テンプレート⑥



⾊味とか変更して使っていただければ
全く違うモノになりますし

使いたい部分のレイアウトだけ
使っていただいても⼤丈夫です。

このパターンを絶対に使⽤するという
意味ではありませんが



課題



課題

提案資料を作成して提出する
（デザインまで完成させる）

※編集権限を解放して提出してください。


