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誘いの方法

SNS・キャッチセールス・知人、友人の紹介

対面での個別勧誘

BCAテクニック・アップダウントーク

クロージング

契約までのフロー



マルチ商法

A：アドバイザー：説明をする先輩や成功者

C：カスタマー：勧誘される人

B：ブリッジ：橋渡し役（知人・友人）

BCAテクニック



誘い（きっかけ）の方法

数的優位で近づいてくる。

BCAテクニックが使われる。

誘い（きっかけ）のキーパーソンは、つなぎ役（B）

BC→Aの流れを使えば、たくさんの人を勧誘できる。

SNSでは、身元を隠して対象者にアプローチできる。



個別勧誘～クロージングでは、

何が狙われるのか！

１．夢や理想、目標

２．理想と現実のギャップ

結果、一方向にしか進めないようになっている。

３．本人の不安、不満をつかまれている。



１．人生の先輩の立場でものを言う。

２．怒ってから、なだめる。

３．「途中で折れる人だ」と思えば根負けを狙う。

逃げ道を作って話す。

「契約しない」と渋る相手に、
繰り出される様々な切り返しの言葉等



数的優位で近づいてくることに気が付かないで、

安易に誘いに応じてしまう。

ＳＮＳで正体を隠した勧誘が、より簡単にできるよう
になった。

若者の夢や理想、目標が、巧みに利用されている。

理想と現実のギャップを利用して、契約を強いてくる。

巧みな勧誘マニュアル（ＢＣＡ）や、様々な切り返し
の文言が事前に用意されている。

若者が騙されてしまう理由


