
あなただけの魅⼒で 
いつまでも選ばれる⼈になる 

アトラクション・メソッド 
実践講座 

第２回

株式会社スマートチェンジ

今⽇のスケジュール

■ 現状確認 

■ 売れる商品チェックシート 

■ 商品設計の７つのステップ
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商品設計の７ステップ
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「売れる⾼額商品」が作れない⼈の特徴

⒈「誰」に売るのかが不明確 

⒉相⼿が何に困っているか、知らない 

⒊得られるものが不明確 

⒋⾃分の「スキルの棚卸し」が不⼗分 
  例）⾃分はコーチだから、コーチングだけ提供する 

⒌⾃分の「やる理由」「できる理由」が不明確
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お客さんは⾃分の未来にしか興味がない

■ コーチングいりませんか？ 

■ カウンセリング受けませんか？ 

■ ヒーリングどうですか？
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だから、、、具体的に考える

■ 誰が欲しがるのか 

■ どんな結果が出るのか 

■ 何をするとそうなるのか 

■ どれぐらいの期間なのか 

■ いくらなのか、、、
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商品の全体像(BAS)

⾒込み客

Before 
こんな⼈にオススメ

After 
こうなります

あっ、私のことだ！

そうなると 
いいなあ。。。 

でも、ホントにでき
るかのかな？

Step 
こうやります

これなら 
実現できそ

うだ！
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うまくいかない典型的なパターン

■ Beforeが定まらない 

■ Afterが具体的にイメージできない 

■ Stepがない、説明できない
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７つのステップ
⑴お客さんの悩み（願望）と理想の未来をつかむ (Before) 

⑵サービスのゴールを設定する(after) 

⑶サービスに（仮の）名前をつける 

⑷⾃分のできることを棚卸し 

⑸変化のストーリーを作る（Step） 

⑹価格を設定する 

⑺魅⼒を⾼める特典を作る
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⑴お客さんの悩み（願望）と理想の未来をつか
む (Before)

■ 悩み（願望） 

■ 理想の未来
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ペルソナを確認する
⽒名・年齢・性別 

家族構成・住所 

職業・経歴 

ライフスタイル 

願望 

葛藤

：
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⑵サービスのゴール設定(After)

このサービスを受けるとどうなるのか？
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注意！サービスのゴール (After)と 
理想の姿は異なる

例） 
■ 理想の未来 
素敵なパートナーと結婚して⼦供は２⼈。横浜の海が⾒える⼀⼾建
てに住んで、、、 

■ サービスの⽬標地点（ゴール） 

→素敵なパートナーに出会える外⾒を磨く 
→素敵なパートナーに出会う意識の使い⽅をマスターする 
→パートナー候補を紹介する
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⑶サービスに（仮の）名前をつける
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ネーミングのポイント

■ 基本形を意識しながら、できるだけたくさん書き出す 

〇〇な⼈が 
△△して●●になる 
プログラム名
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ネーミングのポイント（続き）

■ ⾒込み客が求めている状態を表現できないか？ 

■ これは、何に似ているか？ 

■ 「らしさ」を⼤事にする 
 ・漢字、熟語 ↔   ひらがな、カタカナ、英語
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ネーミングのポイント（続き）

■ わかりやすい、すぐにピンとくる表現 

■ 語呂が良い 

■ 好きな⾔葉、使いたいフレーズを⼊れても良い
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例えば、、、

印象⼒アッププログラム 
http://join-impression.me/course/継続プログラム/ 

プラトニック・パートナーシップ 
http://fsd-counseling.jpn.com/?page_id=2573 

性格ベストフィット起業 
http://attr.co.jp/promo/bestfit2/fb02/ 
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あなたのプログラムのネーミングは？
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⑷⾃分のできることを棚卸し

■ ⾝につけたスキル、資格 

■ 職務経歴 

■ ⼈⽣経験、趣味など
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⑸変化のストーリーを作る（Step）

あなたのサービスを受けることで、 
お客さんの⼈⽣が良くなるストーリーを描く
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例）パートナーとまた仲良くなって、 
帰りが早くなるプログラム

コーチングスキ
ルを使って、 
パートナーとの
理想の⽣活をイ
メージする

体験談に基づ
いて可愛く⽢
える話し⽅を
学ぶ

メイクの技術を
⽣かして、 
薄化粧の仕⽅を
学ぶ

実践とその結果
に基づくフィー
ドバック

理想の生活が
明確になる

パートナーの
態度が変わる

パートナーの
帰りが早くな

る

そしてま
すます	
ラブラブ
に
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棚卸した内容を３〜１０ステップ程度に 
まとめる

タイトル 内容

Step1 

Step2 

Step3 

　　・	
　　・	
　　・
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⑸変化のストーリー（Step）
タイトル 内容

1

2

3

4

5

6
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⑸変化のストーリー（Step）ひな形
タイトル 内容（例）

1 現状確認と将来ビジョン

2 ⾃分の強み、弱みを知る

3 ゴールを達成するために 
必要な要素１

4 ゴールを達成するために 
必要な要素２

5 ゴールを達成するために 
必要な要素３

6 振り返りと今後の⾏動計画
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ゴールを達成するために必要な要素 
（最低３つ）
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⑸変化のストーリー（Step）事例
タイトル 内容（例）

1 現状確認と将来ビジョン レーダーチャートで現状チェック 
タイムラインでビジョンを明確化

2 ⾃分の強み、弱みを知る 経歴棚卸シート（宿題）に基づいて話
し合い

3 ⼈間関係（恋愛、パートナーシッ
プなど）の問題を解決する

相⼿は誰？どんな性格？相⼿の望み
は？⾃分はどうしてほしい？

4 お⾦の問題を解決する いくらほしい？現在は？お⾦に関する
悩みは？原因は何？

5 仕事の問題を解決する 本当にやりたいことは？今の仕事の満
⾜度は？

6 振り返りと今後の⾏動計画 この半年の変化は？次の⽬標とアクシ
ョンプランは？
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各ステップの簡単な説明⽂（例）

■ 第１回 「⾃分の隠れたリソースを⾒つける」 
多くの⼈は⾃分の経験を軽視して、すでに持っているリソースに気
づいていません。しかし過去の棚卸しをするとすでにできることが
たくさんあることがわかり、これからの⽅向性が明確になります。 

■ 第２回 テーマ 

■ 第３回 テーマ
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なぜ必要なのか、 
その結果どうなるのか 
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⑹価格を設定する

■ いくらで売りたい？ 

■ どんな成果（ベネフィット）？ 

■ 何と⽐較させる？
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価格設定の３つの視点

■ ⾃分がいくらで売りたいか 
– ⽬標売上から逆算する 
– ⾃分の感覚で決める 

■ 成果（アウトプット）との⽐較で考える 
– クライアントが得られる成果から逆算する 
– 得られる売上げ、避けられるコスト、より良い⼈⽣、など 

■ ⽐較される対象を変える 
– スタバ vs. ドトール、マック 
– スタバ   vs. ホテルラウンジ、⾼級レストラン
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価値と価格の設定

・得られる成果 
・優れた技術 
・⼿厚いサービス 
・特典、など
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確信度合いは？

この値段で買わないのはバカだ
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⑺魅⼒を⾼める特典を作る

■ 動画、⾳声、PDFなど、できるだけ追加作業やコストが
発⽣しないものが望ましい
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特典があると

■ トクした気分になる 

■ ⾃分の⽋けている情報が得られる！ 

■ ⾃分⼀⼈でもできそう！ 

■ ほしい！
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例えば、、、（実例）

■ 累計売上3000万円以上のプログラムの【告知⽂】と【解説動
画】 

■ 読むだけで欲しくなる告知⽂テンプレート 

■ フロント商品設計プロセス解説（動画） 

■ バックエンドクロージング⽤テンプレート 
 (パワーポイント） 

■ ステップメール作成講座（動画）
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例えば、、、（参考例）
■ 喧嘩をした時の上⼿な謝り⽅７フレーズ(PDF) 

■ 彼のハートと胃袋をつかむ鉄板レシピ１０選(PDF) 

■ 定価３万円の「強み発掘セミナー」動画プレゼント 

■ １８０⽇間毎朝お届け！⼼を強くする⾳声メール 

■ 追加セッション３０％オフ 

■ プロカメラマンによる「プロフィール写真」撮影会
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気づいたこと
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