
 

 

 

【問題点】 

発信のコンセプトが不明確 

 

「誰に、どんな価値を、どうやって提供するか」：コンセプトが曖昧 

└どんな悩み・問題を抱えた見込み客をターゲットとするのか 



└その悩みや問題をどうやって解決するのか具体的な手段とどんなベネフィットが得られ

るのかが不明。 

※ターゲットと提供価値を絞って機能的価値に特化したコンセプトが必要 

 

 

【マネタイズまでの全体像】 

 

①しっかりとインサイトターゲティングして、ニッチコンセプトを作り上げポジションを

取る  

 

②ターゲット層のインサイトをミートする発信コンセプトに沿った無料コンテンツの作成 

※↑ここでの"需要創造"できないと有料商品販売時滑ります  

 

③インサイトターゲティングの結果でた「悩める人物像」がどこにいるかをリサーチ  

 

④③でリサーチした人に対してフォローで認知をとり、②の無料コンテンツに誘導  

 

⑤無料コンテンツ参加者はリスト化し、リストに向けてフロントエンド販売(内容は要相談）  

 

⑥バックエンドの販売導線について、フロントエンド購入者に対して、すぐ無料のコミュニ

ティ(LINE のオープンチャットなどで OK）に入れて、デイリーで価値提供。その後コミュ

ニティ内で無料相談をオファーし、来てくれたお客の課題点を指摘した上で、期待値を超え

る価値提供→バックエンドのオファー 

 

 

↑月収 100 万円以上達成可能な高単価成約のファネルだが、まほさんの場合はアカウント

の発信力・発言権が弱いため、フロントエンド購入者の母数が増やせず、バックエンド成約

人数も必然的に少なくなる。また、他の発信者が現在多数おり、バックエンドの動線までた

どり着く時間が長いと離脱されたり、他の発信者の商品で成約してしまう可能性があるの

で、 

 

ざっくり言うと、 

無料コンテンツ→すぐに「個別」無料相談→即商品オファーと言うファネルがベスト。 

↑この場合、商品内容やクロージングにコツが要りますが、 

やることとして、この流れを押さえておいて下さい 

 



【解決策】 

①機能的価値特化のコンセプト設計 

└ターゲットと提供価値を絞ったものを作る 

 

 

②コンセプトに沿った、お客の悩み・問題を解決するコンテンツの提供 

└見込み客が抱える問題の原因と解決策、具体的な行動指針をまとめたコンテンツを配布

します。ここのコンテンツでいかに需要を作り出せるかが勝負です。 

※「Re:CREATION」を参考にして下さい。 

 

③コンセプト設計完了後、見込み客となるターゲットに対してフォローで認知取り 

 

④②で作成したコンテンツの配布企画を固定ツイートに設置してリスト取得 

 

⑤LINE 登録時にキーワード応答で②のコンテンツを配布。 

応答配布時に「貴方に合わせた具体的な解決策を知りたい方は”気になる”と打って下さいな

どの文言を記載しておく。※例えばの話です。 

 

⑥「気になる」の文言を打ってきた人に対して、個別相談会をオファー 

└「オーダーメイド感」を演出するコツが必要になります 

 

 

⑦個別相談内でコンテンツのオファーやコンサルティングなどの高単価商品のオファー 

※今回マネタイズ商品が不明なため、一旦このような表記にしています。 

 

【学ぶべきこと】 

①コンセプトメイキング：解決策① 

②無料コンテンツ作成術：解決策② 

③見込み客集客：解決策③、④ 

④需要創造の具体的方法：解決策②、⑥ 

⑤高単価成約のためのファネル設計：解決策⑥ 

⑥セールスクロージング：解決策⑦ 

 

 

 

 



【おりゅうコンサル生のコンセプト Before→After】 

事例①ダリルさん 

Before 

 
After 

 

 



事例②なつきさん 

Before 

 

 

After 

 



 

【無料 ZOOM 相談について】 

 

今回のこの動画の内容について、 

「より深く理解したい！」 

「もっとこういうところが知りたい！」 

「ここがわからない！」といったところがあれば、 

ZOOM にてマンツーマンで説明します。 

 

最高の情報コンテンツとは、 

自分とお客さんがマンツーマンで面と向かって話すこと。 

これが最高に価値のある情報コンテンツです。 

 

「無料 ZOOM」相談ご希望の場合は、 

購入者 LINE もしくは Twitter DM にてお知らせください！ 

 

 


