
 

 

 

問題点：発信のコンセプト：「ターゲット」と「提供価値」を絞らないと興味が持たれない 

→誰にどんな価値をどうやって提供するものなのか？ 

 

・どんな深い悩み・問題、欲求（インサイト）を抱えたお客がターゲットなのか？ 

・その悩みや問題、欲求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？ 

 

★インサイトターゲティングをしっかり行い、どんな価値を提供し見込み客のインサイト

を解決するか？またその価値を実現するための手段を明確な論理を持って述べること 

 

 

 

 

 

 



見込み客がコンテンツを見てから、すぐに個別相談できるファネルを組むべき 

セオリーは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

ドのオファーが高単価成約のファネルだが、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、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。 

 

■コンテンツを見た人に「オーダーメイド感」を演出した「個別相談会」をオファーする 

・自分の悩みを解決できていない原因は何か 

・自分だったらどうやったら目標達成できるのか 

・自分のやり方であっているのか 

・自分に合う最短で成功できる方法は何か 

・目標達成のためには何から始めればいいのか 

 

1、コンセプトを明確にする  

2、魅力的な名前をつける  

3、参加特典を 3 つ付ける  

4、レベル別の解決策を用意する  

5、通常〇〇円→無料で提示  

 

〜個別相談誘導文の構造〜 

・コンテンツを視聴した上で出てくる悩みの共感  

・開催した理由を伝える  

・個別相談の魅力的な名前を伝える  

・個別相談のコンセプトを伝える  

・「誰がどんな手段で解決していくのか」伝える  

・参加特典を伝える  

・参加した方の声(教えた方の実績でも可)  

・申し込み方法を伝える  

・無料で受けれる申込期限・限定人数を伝える  

・Q&A 、追伸メッセージ  

 

 



【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り、得られる結果（ベネフィット）が明確にわかるコンセプト 

 

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 

└https://brmk.io/w8T6 ※販売終了ですが、ご希望でしたら 1 部のみ復活させます。 

 

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需要創造の具体的方法：解決策②、⑥ 

④高単価成約のためのファネル設計：解決策⑥ 

⑤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 

 

 



■ダリルさんの企画 

Before:拡散屋を使い RT 数を 100 以上稼ぐ、純粋な RT 数は 20 程度、感想はたったの３件 

 

After：拡散屋は一切使わず企画が大跳ね、感想は 63 件、感想投稿率は約 50%：需要創造力 

 



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！ 

 

 


