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ZOOMオンライン講座構築

実践アカデミー ＳＴＥＰ１
Zoom&オンライン講座のコンセプト設計
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ZOOM 講座＆オンライン講座のコンセプト設計

1 教室集客の仕組みと全体像（ＨＰとＳＮＳの使い方）

2

3

4

5

6

ＨＰとＺＯＯＭ講座とオンライン講座の関係性

教室のコンセプトの作り方 独自ブランディング構築法

教室のＺＯＯＭ講座の特徴＆講座コンセプト設計

教室のオンライン講座の特徴＆講座コンセプト設計

講座コンセプトを表現＆集客文章ライティング術



Welcome!!
ＳＴＥＰ１のテーマは【コンセプト設計】
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ＷＥＢ集客のポイント



導線設計がバラバラ



導線設計がされていないと、、



導線設計がされていると



ビジネスモデルの全体概要
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お客様の購買行動
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HP とZOOM 講座とオンライン講座の関係

ZOOM

ZOOM

ZOOM

ZOOM



ZOOM 講座が有効なシーン



オンライン講座が有効なシーン



ステップメールの仕組み



会員制サイトの全体概要

zoom
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コンセプトメイクの基本



パン教室＆マクロビ教室のコンセプト

https://a-libra.com/ http://b-lifestyle.net/

https://a-libra.com/
https://a-libra.com/
https://a-libra.com/
http://b-lifestyle.net/


３C分析～市場・自社・競合～

Customer

Company Competitor



ポジショニングマップ
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教室業のＺＯＯＭレッスンの需要



講座コンセプト設計

マーケットイン：「お客様ニーズを把握し、それを満たす製品やサービスを提供していくこと」

プロダクトアウト：「会社の方針や作りたいもの・売りたいものを基準に商品開発を行うこと」

ＺＯＯＭオンライン講座はマーケットインで設計す



プロダクトアウトとマーケットイン
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教室のオンライン講座作成ステップ

.  

YouTube

Vimeo

YouTube

LP

LP



オンライン講座参考

Udemy

10
https://www.udemy.com/

4
https://www.street-acad

emy.com/

Content

66
https://gacco.org/

https://www.udemy.com/
https://www.street-academy.com/
https://gacco.org/


高橋貴子のオンライン講座のコンセプト



教室のオンライン講座の実務ポイント

https://youtu.be/SVcV6aYz2Ms

https://youtu.be/SVcV6aYz2Ms
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WEB 文章 3 つの目的

「何のための文章か」
「誰に向けた文章か」

１、情報を伝える
２、行動をうながす

３、コミュニケーション



文章作りの実務ポイント

文章編 1．女性が理解できるのは専門知識ではなく、
自分が使うコトバ

売り手目線の言葉ではなく買い手目線の言葉
お客様が知りたいことは、
専門知識ではなく、具体的な生活の変化

商品やサービスの説明は、
お客様が普段使う言葉で表現する



文章編 ２．女性の購買アンテナは
擬音語、擬態語でピン！とくる

擬音語は「体感」をイメージしやすい
例：ツルツル・もちもち・くるくる

さっぱり・すっきり・サクサク・ぴったりなど
体感をイメージしてもらえると売れやすくなる

商品やピンとくるキャッチコピー
で気持ちを言葉にする



文章編 ３．お客様はホントは自分の事を
よくわかっていない。だから〇〇が必要

お客様は自分のことがわかってない
だから「疑似体験」が必要
無料体験がベストだか、すべては不可能
サイト上で体験をしている気分になってもらう

商品や理想の未来をWEB 上で
バーチャル体験

現実に近ければ購入につながる



文章編 4 ．文章から人の顔が見えるような
工夫をするコツ

ネット上の買い物は人の顔が見えない

だからこそ、ひとけがあると親近感が湧く
大手にはできないリアルな接近戦が効果的

「人間味」ある情報が喜ばれる
女性は「現場感＆リアル」を評価



文章編 5 ．ナンバーワンより
オンリーワンの特長の見つけ方

選ばれるためには「あなただけ」の魅力が必要
他社には負けない1番になれる場所を作る

ではどうやって見つけるのか？

購入した方の感想から、

一番の決め手をＷＥＢサイトで表現



文章編 6 ．お客様の不安を解消して、
購入へ向かわせるモノとは

不安を払拭するメカニズム （損したくない不安）
①社会的権威 （例：金賞受賞！ランキング1位など）
②無料体験
それよりも簡単に不安を取り除く方法は、、、

実際先に購入した人の「良かった」の
声が安心＆信頼につながる



文章編 7 ．女性は数字が苦手ってホント？

客観的な数字を知りたい男性
→スペックを購入前に時間をかけて比較したい
自分の直感を後押しする数字が欲しい女性
→具体的は変化を先に購入した人から推測する

「直感」を後押しするデーターや
購入者の声から数字を伝える



文章編 8 ．スマホ時代のコピーライティングのコツ

ぱっと見たときに目に飛び込む「ことば」が必要

スマホを意識した文体が必要。
一文短く、かんたんな言葉で伝える

スマホを意識したレスポンシブデザイン
のＷＥＢサイトに対応



売れる文章の流れと構造

ＰＡＳＯＮＡの法則

https://www.amazon.co.jp/dp/4478067481

https://www.amazon.co.jp/dp/4478067481
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Thank you


