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生き方改革塾カリキュラム3-3　ビジネスの基本的な考え方
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はじめに

【推奨環境】

このレポート上に書かれているURLはクリックできます。できない場合は最新のAdobeReaderをダウンロードしてください。（無料）

http://www.adobe.co.jp/products/acrobat/readstep2.html
◆　著作権について

 当レポートは、著作権法で保護されている著作物です。使用に関しましては、以下の点にご注意ください。
◇　レポートの著作権は、作者にあります。作者の書面による事前許可なく、本レポートの一部、または全部をインターネット上に公開すること、およびオークションサイトなどで転売することを禁じます。 

◇　本レポートの一部、または全部をあらゆるデータ蓄積手段（印刷物、電子ファイル、ビデオ、ＤＶＤ、およびその他電子メディアなど）により複製、流用および転載することを禁じます。 

◆　使用許諾契約書
本契約は、レポートダウンロードした法人・個人（以下、甲とする）と作者（以下、乙とする）との間で合意した契約です。
本レポートを甲が受けとることにより、甲はこの契約は成立します。 

第1 条（目的） 本契約は、本レポートに含まれる情報を、本契約に基づき、甲が非独占的に使用する権利を承諾するものです。 

第2 条（第三者への公開の禁止） 本レポートに含まれる情報は、著作権法によって保護されています。また、本レポートの内容は、秘匿性の高い内容であり、甲はその情報を乙との書面による事前許可を得ずにいかなる第三者にも公開することを禁じます。 

第4 条（損害賠償） 甲が本契約の第2 条の規定に違反した場合、本契約の解除に関わらず、甲は乙に対し、違約金として、違反件数と金壱萬円を乗じた価格の10 倍の金額を支払うものとします。 

第5 条（その他） 当レポートに沿って実行し、期待通りの効果を得ることができず、万一如何なる損益が生じた場合でも、乙は甲に対して責任を負わないものとする。
▼ビジネスの基本
ビジネスを考える際には、「あなたの得意なものや、発信したいもの」から考える

【プロダクトアウト】

という考え方と、

「世の中に必要なものは何か、とりあえず出して、そこからフィードバックを得て商品やサービスを組み立て直す」

【マーケットイン】という2つの考え方があります。

高度成長期、バブルの時代であれば、モノやサービスは作れば作るだけ売れましたが、今はそうではありません。お客さんの目は肥え、ライバルもいる前提で考えることが必要です。

答えから言うと、今の時代はマーケットイン（市場調査をして、市場が欲しがるものに自分の商品を合わせる）という手法が主流となっています。

マーケットインを前提としたビジネスの組み立て方を今回はご紹介致します。

基本的に、順番通りに進めていけば、商品は開発出来ますが、ターゲットとポジション、オファーは相互に関連しあっています。そのため、１．ターゲットから順番に決めていくことを推奨していますが、実際は１～３を行ったり来たりすることが多いことはご理解下さい。

１．ターゲット

あなたが想定する、あなたの商品（サービスも含めて；今回は商品と表現します）を欲しがる人です。

例えば恋愛系の商品であれば、恋愛に興味がある年齢層でしょうし、それも男性、女性かでニーズは異なります。更に細かく言うと２０代女性をターゲットに考えることと、３０代男性をターゲットに考えるかで、全く考え方の進め方は変わってくるということを頭に置いておきましょう。

そして当たり前のことですが、あなたの得意なことで助けてあげたい人はあなた自身が決める必要があります。

そのため、最初に書いたことと一見矛盾して聞こえるかもしれませんが、まずはその人が欲しがりそうな商品を大体でいいので、先に作ってしまうことが必要です。

さらに言うなら、最初のうちは、自分の商品を欲しがる人に向けて、比較的リスクが少ない商品を考えていくことが商品開発のためには近道となります。失敗しても、リスクを少なくするためです。何度もチャレンジが必要がのが今のビジネスの業界なので、何回かはうまく行かないことも想定しながらターゲットの微調整をしていきましょう。

よく考えることとして、ターゲットは

・男性か女性か

・年齢はいくつか

・どのあたりに住んでいるのか

・これまでどんな生活を送って来ていて（生活スタイルやリズム）、

・どんなニーズを持っているか

・それはなぜなのか？

などから、絞って行くことが多いです。無闇矢鱈に「自分の商品を欲しがってくれる人すべて」と欲張らずに、まずはあなたの商品を欲しがるただ一人の人を想定することが重要です。

その方法についても最後に書いておきます。

２．ポジション

あなたの立場です。

専門家であったり、「オリンピック選手だった」など分かりやすい肩書があれば問題ありませんが、あなたがただの学生であったり、あるいは無職であるなら、見せ方を考える必要があります。

要は「あなたがお客さんだったとして、どんな相手からその商品を買いたいかと思わせるか」です。

例えばうつで引きこもりだった人が、ある会社の営業でNo.1になったとしたら、その過程に何があったのか、どんな人と出会ったのか、変わったきっかけは何だったのかなどはポジション作りには役立つでしょう。

単純に今成功していることだけがポジションの重要な要素ではありません。

逆に修羅場やどん底を知っているからこそ、相手が聞いてくれる可能性があるのです。

そのため、ポジション作りのために覚えておいていただきたいことを一つお伝えします。

それは「ギャップ」です。

単純に「高学歴高収入今もうまく行っているカウンセラー」からの話はあなたは聞きたいと思わないと思います。ですが、「高学歴であったが故に最前線の職場に飛ばされまくり、最終的には職場で倒れ、失格者の烙印を押され、毎年転勤を繰り返した元公務員が、あるときを境に人との出会いを経て、成功していくストーリー」は比較的聞きやすいわけです。

最初から成功している人の話なんか誰も聞きたくないので、ポジション作りをするときには、まずはギャップをどう見せようかと考えて見てください。

そうするとどん底や失敗談は非常にいい落差を生み出してくれます。

あとは主観ではなく、毎年１０００人を診るカウンセラーなど、客観的な数字があると非常に説得力があるでしょう。これは何かを作って来たなら年数や個数などでも構いません。

あなたにはあなたにしか見せられないポジションがあるはずです。

それを上記ターゲットや、後述するオファーと一緒に考えて見てください。

３．オファー

オファーとは、めちゃくちゃ簡単に言うと、商品やサービスのことです。

しかし、最近はオファーは「送料無料」であるとか「納得されなければ、返金保証」などの【お客さんがそれを買うと決める要因全て】を指すようになりました。

そのため、単なる商品を開発するのではなく、どんな付加価値や特典をつけると、その商品が魅力的に映るのか、これを考えていくようにしましょう。

自己アフィリの情報なども付加価値としては有効です。

あとは今回つけているようなレポートなどにも価値を見出してくれる方はとても多いです。

そのため、最初にお伝えした「ターゲット」が何を求めているのか、その不安はどうしたら解消されるのか、どんな付加価値を付けたら納得してくれるのか、安心してくれるのかを考えていくことが、いいオファーにつながります。

極端な話をすると、おまけのほうが商品よりも価値が高くなってもいいのです。

最近の女性誌では、本よりも大きなカバンをおまけとして付けて、売り出しているものもあるからです。
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独自の商品にもしかしたら自信を持てない場合でも、いくつも特典をつけることで、オファーとしての力は高まります。

是非この考え方は覚えておくようにしましょう。

▼スワイプのススメ

商品開発をするとなると、必ずと言っていいほど聞かれることがあるので、先にお答えしておきます。

「独自の商品を考えるのは大変だし、私には出来ません」

これがよく私が相談を受ける内容の一つです。

しかし、この考え方のベースには「全て自分で０から開発をしないといけない」という考え方があります。

そうです。商品の開発は全部自分でする必要はないのです。

じゃあ誰かに頼まないと行けないのか？というとそういうことでもありません。

今回カリキュラムで配布している「キーワードプランナー」などのツールを使えば、ライバル会社やライバルがどうやって今の地位を作り上げて来たのかある程度は分かるようになっています。

なので考え方として絶対知っておいてください。

うまく行っているものは０から作るのではなく、スワイプすること。

スワイプとは、「真似る」「パクる」などと置き換えて読んだらいいでしょうか。

スマホで、左右にフリックする動作のように、軽い動作で、既に成果が出ているものを自分のものとしてしまうこと。

もちろん語尾などの表現や、価値観的に異なるところは修正してください。

大事なことは、スワイプすることを恥じないこと。

むしろ積極的にするべきです。

ビジネスの初期では、ライバルのことを知ってしまうと、自分の視点が歪んでしまうから出来るだけ見ないようにしていると思う方も多いのですが、慣れて来たらスワイプしないと、自分のビジネスが回らなくなることにすぐ気づくでしょう。

うまく行っているところはスワイプし、さらにその上にあなたのオファーを乗せたらいいのです。

ですので、スワイプを積極的に行い、あなたのビジネスに取り入れまくってください。

▼補足

生き方改革塾では、お子さんあるいはご自身の得意なものをキャッシュポイント（現金化）する方法をお伝えしているため、誤解をされることもあるのですが、基本的には

あなたが作りたいものや売りたいもの＜市場の欲しがるもの

です。

たまに「子どもがこれを売りたいと言うので」「私はこの方法でやりたいので」と我を出す方が居られますが、一度この我は捨ててしまいましょう。

そのために、前回お子さんのマネジメント方法をカリキュラム内でお伝えしています。

はっきり言うと、世間のことを知らないお子さんの言うことはズレていることが多いですし、またご自身がしたいことも世の中に必要とされていない場合が多いです。

なので、まずは市場調査が必要なわけです。

相手が欲しがるものを把握し、その後自分がさも予め商品を持っていたかのように、「こんなのありますけど欲しいですか？」と尋ねるのです。

最初からあなたの売りたい商品を出しすぎないようにしましょう。

まとめると、

1． 市場が欲しがりそうなものを見つけ

2． あなたやお子さんが持っているものをそれにカスタマイズして売る

これが正しい順番です。

繰り返しますが、くれぐれもお子さんがしたいことや、あなたが売りたいものに我を出しすぎないようにしましょう。

もちろんその思いは大事な原動力です。

ですが、一方でそれが売れなければ、生き方改革塾で真の生きる力を手に入れることにはなりません。

キーワードプランナーのようなツール、塾でお伝えしているビジネスマインドやビジネス成功法を徹底することで、あなたのお子さんがこの世の中で渡り合えるようになる力を身に付けさせて上げて下さい。

順番：

市場が欲しがるものから考え、次にあなたのお子さんの得意なことやしたいことを考える

よく誤解されるので、（お子さんが発達障害ならこだわるので当たり前だと思いますが）、お子さんがしたいことを優先させるのではなく、世の中に価値を提供するために、お子さんのこだわりをそこに導いていく、これが正しいビジネスのやり方です。

是非覚えておいて下さい。

作者：生き方改革塾　塾長　臨床心理士　舩曳　泰孝
メールアドレス：info@cbtskill.com
ホームページ：「CBT」http://cbtskill.com/
こから本文になります。friend.pl?id=0000000
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