
「才能発見」人生もビジネ
スも加速する！

みんなが才能や強みを活か
して活躍する世の中に

才能起業
ブランディングコーチ～

石井えいこ



「才能×強み」起業

売れる商品つくり

＜３つの動画セミナー＞



商品の作り方



本 質

相手の悩みや求めていることを理解して

それを相手が手に入れられる人になる



望むゴール

悩み・
問題

今、を
癒す・回復させる・治療

する人

目標達成のために
能力・可能性を
最大限にする人

問題を解決し、
早いスピードで
価値を上げる

支援者

向かい合い方
メソッド
方法論

向き不向き



商品作りの３ステップ

１・コンセプトを作る

２・カリキュラム作る

３・PDCA
＊調整、60％で世に出す、売ってから作る



答えは市場・お客様が持っている



コンセプトの定義

「誰に何を提供するのか」



市場

＜違い＞お客様が欲しいものが前提
ポジションを取る



コンセプト設計４つのアプローチ

１・お悩み、不安

２・とにかく会う・アンケートを取
る

３・クライアントさんが詰まるとこ
ろ

４・市場の分解・分析



５つの市場

起業・集客・

ビジネス系
恋愛・婚活系 お金・投資系

ダイエット・

健康・美容系

コンプレック

ス脱出系

既にあるスタンダードな市場から選ぶ



市場の分解・分析の仕方

＜自分と同じ・似た競合の４つのチェックポイン
ト＞

１・約束/ クライアントさんに約束してい
ること

２・価格

３・商品内容

４・メソッド 方法論



■ライバルの「グチ・ワガママ」切り口

（１）ＵＳＰは何？主張は？

（２）ターゲット層はどんな人？

（３）実績、経歴

（４）商品内容、セッション内容、値段

（５）ブログ、メルマガのコンテンツ内容

（６）キャラクター、人柄は

（７）「お客様の声」

（８）保証はあるか？保証内容は？

（９）サポートの質は？

その他、クライアントさんが言うグチ・ワガママ

＊権威、格の差も違い、ベネフィットにする



競合のスキマ＝潜在ニーズ

「ありそうでなかった、その商品！」

「そう、そう、それで悩んでたの！それが欲しかった！」

「その手があったか！！」



自分の才能・情熱・目的×競合のスキマ

才能
情熱
目的

スキマ
潜在ニーズ



コンセプトこそあなたらしさ

ビジネスが加速する
豊かさの流れ（フロー）に乗る



③ターゲット・市場を絞り、明確化させる「具体的１４の質問」

質問 答え（複数可能・重複可能）

1
ライバルに勝てるまで、市場を絞り込むと、どれく

らいまで細分化する必要があるか。

2
あなたの理想の顧客の性別は？

また、男女比はどれくらいの割合が適切？

3 あなたの理想の顧客の職業は？

4 高倍率が高いターゲット層の年齢は？

5
ターゲット層は、どんな「悩み・苦しみ」を持って

いる？
（Y ahooお悩み掲示板などで検索してみる）

6
ターゲット層は、「どんな願望・欲望」を持ってい

るか。
（細分化、具体化する）

7
あなたに頭を下げてお願いしてくる顧客がいたら、

「どんな特徴」がある？

8
あなたに頭を下げてお願いしてくる顧客がいたら、

あなたに「何を要求」してくる？

9

もし「お金ならいくらでも払う！」と言ってくる顧
客がいるとしたら、具体的に「どんな変化に対し

て」でしょうか。
（どんなビフォーアフター？）

10
今までの「上客５〜１０人」の共通点は？

（年齢、性別、職業、社会的立場、出来事、悩み、
欲望など）

11

ターゲットがあなたの商品や同業者の商品を検討す
る時、「判断に使う価値基準」は何？

（例：確実で安全か・忙しくても短時間で可能かな
ど）

12

ターゲット層が自分でも気付いてない「潜在的な悩
み、欲求」は何？

（例：主婦で忙しいから、お昼だけとか短時間で集
客したい、など）

13
顧客があなたの複数の同業者に対して抱いている
「不満・不便さ」を感じているとしたら、どこ？

（例：起業塾にお金を投資してもついていけない）

14
すぐに、あなたの「コアなファン」になる可能性の

高い顧客はどんな人？

ま

と

め

②の強み・才能とマッチするポイントは何？

④ライバルチェックシート　９つの要素

 ライバルの名前
１、USP（自分独自の売り）、主

張は何？
２、ターゲット層はどんな人物

（ペルソナ）？　詳細に
３、実績経歴で目立つ部分

は？
４、商品内容、セッション内容、

値段は？
５、ブログ、メルマガのコンテ

ンツ内容は？
６、キャラクター、人柄は？ ７、「お客様の声」の見せ方

８、保証はあるか。
　　　その保証内容は？

９、サポートの質、内容は？

②強み・才能を引き出す「具体的１９の質問」

質問 答え（複数可能・重複可能）

1

あなたのコーチング・コンサルを契約したクライア
ントは、他のライバルではなく、なぜ、あなたと契

約したのか。
  “決め手” は何だったのか

2
あなたのコーチング・コンサルを契約したクライア
ントは、「他と比べて〇〇が良いから」と答えまし

た。その〇〇とは？

3
あなたの資格、経歴、学習してきた内容で、不要な
ものを捨てて削っていくと、「最後に残しておきた

いもの」は何？

4
あなたの実績、経歴、学歴、経験の中で、人に「軽

く自慢」できるものは何？

5
セッションや会話の中で、クライアントさんや友人
に「その部分詳しいですね！」「その部分、詳しく

教えて欲しい！」と聞かれる部分は？

6
もし、見込みクライアントさんに「あなたじゃない
と！」とか、「あなただから！」と言われるとした

ら、「その要素」はどの部分？

7
あなたがコーチングやコンサルを提供していたとし

て、「最も喜ばれた部分」は？

8
同業者の中では当たり前だが、フィールドが変わる

と驚かれる「ちょっとした強み」は何？

9
あなたの実績、経歴、学歴、職歴、学歴などを「す

べて数値化」すると目立つ数字はない？
また、他人から見て驚かれる数字は何？

10
今まで、あなたが最もお金と時間を使って「勉強・

研究」してきたことは何？

11
今まで、あなたが同業者に比べてお金と時間をかけ
て勉強してきた「コーチング、コンサル理論」は

何？

12
同業者が真似したくても真似できないあなたのコー

チング、コンサルの特徴は何？

13
同業者が真似したくても、時間をかけないと真似で

きないあなたの「強み、能力、経験」何？
（数値化して確認）

14
同業者が真似しようと思えばできるが、「真似した

くないサービス内容」は何？

15
あなたが「意識して努力」しているわけではない

が、クライアントやメンターによく「褒められる部
分」は？

16
あなたが同業者に対して、「イラッとする部分」は

あるか。また、それはなぜ？

17
あなたがコーチングやコンサルをする上で、徹底的

にこだわる部分はどこ？

18
あなたが過去に深く悩んだが、今は解決できた、と

いうその過去の悩みとは？
そして、その解決方法は何？

19
あなたのコーチングやコンサルは、「一言で表現す

ると」どう凄い？



「情熱・才能」商品作り

説得力がつく

再現性がある

独自性が明確になる

自分のビジネスが効率化する

自信が付く

高額商品が作れる

成約率が上がる

WHY/WHAT/HOW/WHAT IF思考

お客様の成果が出る

売上が上がる

何度も作れる

変わらないもの

翻弄されない

売れる

体系化・繰り返し

プレゼント・体験会・
デジタルコンテンツ



この「売れる商品の作り方」についての
勉強会・実践会を

通常3,000円→無料
でご招待します。

動画を最後まで見て頂いた方に



公式ラインに、

と2文字入力して下さい。
申し込みリンクをお送り致します。

お申込み方法

商品



感謝を込めて！２つのプレゼントです

👇あなたの才能がわかる！４つのタイプ別診断
https://www.profiletest.net/easy_profilings/user/d3y9exgj/
WDウェルスダイナミクス無料リンクです。
（WDからメールが届きますがスルーで大丈夫です。）

👇「あなただから買うと言われる質問力」PDF
https://drive.google.com/file/d/1wZOXw-csKH3sfFUrbTj15H-
W__XnlScE/view?usp=sharing

https://www.profiletest.net/easy_profilings/user/d3y9exgj/
https://drive.google.com/file/d/1wZOXw-csKH3sfFUrbTj15H-W__XnlScE/view?usp=sharing&authuser=0

