
Proプロデュース

ライバルとお客様層が被らなくなる。（肩書が明確になる）

USPを完成させる事
で手に入る未来!!

「その他大勢」にならず集客が圧倒的にラクになる。
単価を上げても成約率も上げる事ができる
(2ステップマーケティングのC層にアプローチできる）

PRO-PRODUCE

2倍の単価にして成約率も2倍上げる ハイセールスソリューション
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～USPを作る目的～

ライバルとお客様層が被らなくなる。（肩書が明確になる）

「その他大勢」にならず集客が圧倒的にラクになる。

単価を上げても成約率も上げる事ができる
(2ステップマーケティングのC層にアプローチできる）
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STEP1
たった1人の理想のお客様を明確にする。

「自分が何の問題を解決する専門家なのか？」
という部分を明確に打ち出さなければ、

「その他大勢」の起業家になってしまいます。

※バリュープロポジションを明確にする為にもまずは
あなたが来て欲しい理想のお客様を明確にします。



■理想のお客様を出す時の3つの条件

①100人同じ人が来ても嬉しい人を出す

STEP1のポイントSTEP1のポイント
以下の9つは最低限出すこと

・年齢
・体型 (身長や体重)
・性別
・仕事
・家族構成

・趣味
・休日の過ごし方
・好きなTVやYouTubeチャンネル
・過去のトラウマ引きずっている悩み

②空想上の人物でも良い。但し、目の前に
その人がイメージできるくらい明確にすること。

③「ニーズがありそう」では無く
「この人を力になりたい」という人を出すこと。

STEP1
たった1人の理想のお客様を明確にする。



STEP1
たった1人の理想のお客様を明確にする。

(実例)大久保様
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6つのジャンル6つのジャンル

STEP2
❶で出した理想のお客様の問題を抜き出す

たった1人の理想のお客様が
抱えているリアルな問題を6つのジャンルに分けて

最低各15個ずつ抜き出していきます。

似た問題も自然と出てきますが
被る事は全く問題ありません。

・不安
・不満
・悩み

・痛み
・解決したい問題
・満たしたい欲



STEP2
❶で出した理想のお客様の問題を抜き出す

(実例)大久保様
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STEP2

❶で出した理想のお客様の問題を抜き出す



STEP2
❶で出した理想のお客様の問題を抜き出す
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STEP3
②で出した問題の中で何度も出てくる問題をピックアップする

ステップ②であなたの理想のお客様が抱えている問題を
抜き出しましたがステップ②で出てきた問題の中で

あなたが「どの問題を解決するのか？」

というモノを明確にしていきます。



STEP3
②で出した問題の中で何度も出てくる問題をピックアップする

ピックアップして
何度も出てきた問題の中で

もっとも出てきた問題を1つに絞ります。

ステップ❸で出てきた問題が
あなたが解決する問題の土台となります。

(実例)大久保様
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STEP4
❸で出てきた問題がどんな風に解決したら嬉しいか考える

❸で最もマークがついた問題が

どのように解決したら良いのか？

たった1人の理想のお客様が
もっとも解決したい問題が

どのようになったら良いのか？
アフター像を考える。

を明文化していきます



STEP4

(実例)大久保様

❸で出てきた問題がどんな風に解決したら嬉しいか考える



4

STEP

5

お
客
様
が

ど
の
よ
う
に
な
る
の
か

ビ
フ
ォ
ー
ア
フ
タ
ー
を
作
る



STEP5
お客様がどのようになるのかビフォーアフターを作る

「ステップ③がステップ④になる」
という言葉を土台として作ります。

少し長くても良いから
ビフォーアフターを

STEP5のポイントSTEP5のポイント

明確に明文化すること。



STEP5

(実例)大久保様

お客様がどのようになるのかビフォーアフターを作る
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STEP6
数字を出す

ステップ⑥で出したビフォーアフターの形になるまでに

どのくらいの期間がかかるのか？
何個のメソッドがあるのか？など

数値化できるモノを出す。



STEP6

(実例)大久保様

数字を出す
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STEP7
USPの基本形を作る

（これくらいの時間）or（何歳から何歳の人）が

ステップ5になる

という文章テンプレートに当てはめて
USPの基本形を作っていく。

(実例)大久保様
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STEP8
USPのモデリング材料を集める

「自分の頭で考えないこと」です。

自分がどんな問題を解決するのか？
を打ち出せばお客様が来てくれる訳ではありません。

伝わりやすく目に入りやすく
イメージしやすい言葉でなければいけません。

USPを作る上で大切なのが



STEP8
USPのモデリング材料を集める

私たちが0から文章を作るより
既に文章を作るプロが作った言葉を
モデリングして作った方が確実に
クオリティが上がります。

=本や雑誌のタイトルを
リサーチすることをオススメします。

■このステップではモデリング材料を集めます
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STEP8

USPのモデリング材料を集める

(実例)大久保様



STEP8
USPのモデリング材料を集める

(実例)大久保様
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STEP9
USPの基本形を完成させる

という形です。

USPの条件は「基本形＋代名詞」です。
成約率の高いお客様を集客できる

■基本形
2倍の単価にして成約率も2倍上げる 

■代名詞
ハイセールス・ソリューション



STEP9のポイントSTEP9のポイント
ステップ❽で集めたモデリング材料に
当てはめてステップ❼をアレンジする事

このステップでは
基本形を完成させていきます。

STEP9
USPの基本形を完成させる
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STEP10
代名詞を作り完成させてUSPを完成させる

まだ誰も使っていない言葉を使うことです。

代名詞が完成したら
必ずGoogleで検索して下さい。

代名詞を作る上でもっとも大切なのは



STEP10

STEP10のポイントSTEP10のポイント

使っている人がいなければ
あなたは代名詞の第一人者になれるので

「代名詞」＝「あなた」という

ポジションを取ることができます。

Googleで検索して

「何の問題を解決できるのか？」が
一発で伝わるモノを作ることです。
※専門家が分かっても専門家以外の方が分からない言葉はNG

代名詞を作る際には
基本形と代名詞を合わせて

代名詞を作り完成させてUSPを完成させる



STEP10

（実例）大久保様

大久保様のUSPは
ステップ⑨以降は私がプロデュースしたので
手書きの参考資料がありませんが、

この10ステップで

老後の資産に3,000万円差がつくOL資産革命
『マネーレボリューション』
というUSPを完成させました。

代名詞を作り完成させてUSPを完成させる



STEP10

「資産運用を教える人」から
「OLでも老後の資産に3,000万円差をつける専門家」に

肩書きを変えたことによって

老後の生活に不安を抱えているけど
何をしたら良いのかわからない。

このまま労働収入だけだと
不安があるけど豊かな老後を生きたい。

というOLからのお問い合わせが
以前の3倍程度増えています。

代名詞を作り完成させてUSPを完成させる



あなたの場合は
どんなUSPができそうですか？

USP次第であなたの集客数もお客様層も
売上も変わってきます！

USPを持っている起業家と
USPを持っていない起業家

どちらの方が、ビジネスを
成長させることができるでしょうか？



Proプロデュースとともに
次はあなたがUSPを作る番です！

あなたのビジネスを成長させていきましょう！

曽我 多加延


