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ビジネス構築の流れ

コンセプト設計

集客・教育

商品・サービス作成

販売

顧客リサーチ

顧客ニーズの再認識

スキル・知識の習得

販売⼿法の模索
ビジネスは同じ要素を
循環することを通して

要・不要・優先度を判断し
成⻑していきます

Point



1ヶ⽉ 2ヶ⽉ 4ヶ⽉3ヶ⽉

収益化までの全体像

誰に向けたどのようなビジネス
を展開するかを考えます

最初のビジネスの場合は
⾃分⾃⾝の経験や知識の延⻑で
ビジネスを構築するのが
おすすめです

コンセプトで決定した
ターゲットへアプローチし
信頼関係を構築していきます

オンライン・オフライン問わず
ターゲットに接触できる⽅法を
模索しましょう
ターゲットと1対多の関係値か
ら、直接的なやり取りができる
距離感へと変化させていきます

顧客に実際に提供する商品や
サービスを作っていきます

集客・教育段階で収集した顧客
のニーズや、同業他社のリサー
チの結果を踏まえて、
顧客が解決したい悩みや問題を
解決したり、欲求を満たしたり
するための商品を作成します

商品・サービスを求める顧客に
適切な価格・⽅法で提供します

顧客の抱える問題や欲求を認識
してもらい、解決への意思を確
認します
商品やサービスを⼿に⼊れるこ
とで問題が解決し実現する未来
を丁寧に提⽰します

コンセプト設計 集客・教育 商品・サービス作成 販売

コンセプト設計 集客・教育 商品・サービス作成 販売

時間経過の⽬安

6ヶ⽉5ヶ⽉

時間経過は⽬安です。徐々にできることが増え、③〜④では時間がかかる⼯程も出てきます。
⽬安より早く学習を進める意識で取り組みましょう。



1ヶ⽉ 2ヶ⽉ 4ヶ⽉3ヶ⽉

収益化ロードマップ

・⾃⼰分析
・事業テーマ設定
・ペルソナ設定
・ターゲットリサーチ
・コンセプト設計

コンセプト設計 集客・教育 商品・サービス作成 販売

時間経過の⽬安

6ヶ⽉5ヶ⽉

時間経過は⽬安です。徐々にできることが増え、③〜④では時間がかかる⼯程も出てきます。
⽬安より早く学習を進める意識で取り組みましょう。

・メディア開設
・メディア運営
（情報発信）
・営業活動（種まき）
・情報伝達⼒の習得・向上

ビジネス構築に必要な情報を
収集しそれを元に
ビジネスの⽅向性を決めます

⾃分⾃⾝のビジネスに関する
情報を発信し、
対外的にアピールします

・競合リサーチ
・顧客リサーチ
・商品企画
・商品・サービス作成

市場と顧客のニーズを理解し
⾃分が実現可能な範囲で
提供できる商品を作成します

・販売導線構想
・販売導線構築
・セールス

顧客が商品・サービスに
到達するまでの流れを考え、
必要な要素を揃えて作り
適切な⽅法で販売します



2ヶ⽉ 4ヶ⽉1ヶ⽉ 3ヶ⽉

収益化ロードマップ ①コンセプト設計

6ヶ⽉5ヶ⽉

本ロードマップは⼀例です。ご⾃⾝のコンセプトや学習状況に応じて講師と相談し最適な⽅法を模索してください。

コンセプト設計 集客・教育 商品・サービス作成 販売

⾃⼰分析
⾃分が過去に悩んできたこと、時間をかけたこと詳しいことなどを把握し
他者の視点も交えて⾃分の強みや実現可能なビジネス分野を⾒つける

事業テーマ設定
どのような分野で誰に対するビジネスを展開していくかの⽅向性を決定する

ペルソナ設定・リサーチ
ビジネスのメインターゲットとなる具体的な⼈物像を決定し、具体的な状況や悩みを深掘りする

Point
どのようなビジネスをしたいか

という視点と
今の⾃分には何ができるか
どちらの視点も⼤切

ビジネスは後に拡⼤していくもの
まずは今できる範囲で
構築を⽬指せるよう
より詳細なコンセプトを

作ると良いコンセプト設計
「誰に」「何を」「どのように」「なぜやるのか」
ビジネスを動かしていく上での具体的な⽅向性や核となる部分を決定します



1ヶ⽉ 2ヶ⽉ 4ヶ⽉3ヶ⽉

収益化ロードマップ ②集客・教育

6ヶ⽉5ヶ⽉

本ロードマップは⼀例です。ご⾃⾝のコンセプトや学習状況に応じて講師と相談し最適な⽅法を模索してください。

コンセプト設計 集客・教育 商品・サービス作成 販売

フロントメディア開設・運営
XやInstagramなど⽇常的に発信するメディアを開設、毎⽇〜週１程度の頻度で更新・発信する

リスト獲得⽤メディア運営
LINE公式アカウントなど、リストマーケに利⽤するメディアを開設、週1〜週3程度で発信する

営業活動(種まき)
コンセプトが決まった時点でオンライン・オフライン問わず⾃分の活動を伝える
⾃分の活動を知ってもらうことが後に顧客獲得に。メディア運営も営業活動の1つ

サブメディア開設・運営
ブログなど情報量多く伝えるメディアを開設、⽬的に応じて適宜更新する
情報伝達⼒の習得・向上を⽬的とする場合は、週1程度など⾼頻度で更新するとよい

Point
集客・教育は継続的に
実施していくもの

学習が進んでいくと質は⾼まる

ターゲットに合う集客⽅法を
模索するイメージで

1つの⽅法にこだわらず
さまざまな⽅法を実践する

リスト取り・リスト獲得⽤コンテンツ作成
ターゲットへの直接的なアプローチを中⼼に、投稿からリストメディアに誘導する⽅法や
無料プレゼント等などのコンテンツを活⽤しリストを獲得していく



1ヶ⽉ 5ヶ⽉4ヶ⽉2ヶ⽉3ヶ⽉

収益化ロードマップ ③商品・サービス作成

6ヶ⽉

本ロードマップは⼀例です。ご⾃⾝のコンセプトや学習状況に応じて講師と相談し最適な⽅法を模索してください。

コンセプト設計 集客・教育 商品・サービス作成 販売

競合コンテンツリサーチ
同ジャンルの発信者やビジネス運営者のコンテンツに関して
商品/サービス内容・価格帯・提供までの流れなどをリサーチする

顧客リサーチ
リストやフォロワーに対して、抱える悩みや問題点、満たしたい欲求などをリサーチする

商品作成
リリース⽇を決めて、商品/サービスを作成・準備する

商品企画
⾃⾝が現時点で提供できる商品/サービスを企画する

Point
よい商品、サービスを

⽣み出すためには
既存の商品、サービスを
よく知ることが最重要

〇〇と似ているけど
こっちの⽅がより私の悩みを

理解してくれそう
を⽬指すと良い

リスト取り・リスト獲得⽤コンテンツ作成
ターゲットへの直接的なアプローチを中⼼に、投稿からリストメディアに誘導する⽅法や
無料プレゼント等などのコンテンツを活⽤しリストを獲得していく



1ヶ⽉ 5ヶ⽉4ヶ⽉

販売

2ヶ⽉3ヶ⽉

収益化ロードマップ ④販売

6ヶ⽉

本ロードマップは⼀例です。ご⾃⾝のコンセプトや学習状況に応じて講師と相談し最適な⽅法を模索してください。

コンセプト設計 集客・教育 商品・サービス作成

販売導線構想(ローンチ構想)
顧客が商品を認識し、興味関⼼を経て実際に購⼊に⾄るまでに
どのような壁を乗り越える必要があるのかを考え、教育の内容やポイントを設計する

販売導線構築
教育⽤のコンテンツや商談時のトークシナリオ等を作成し、
顧客との出会いから購⼊までの⼀連の流れを構築する

決済関連、必要書類の準備(必要時)
顧客が代⾦を⽀払う際に使⽤する決済プラットフォームや銀⾏⼝座等を準備する
契約関係の書類や⾒積/請求/領収書、特定商取引法に基づく表記やホームページ等などは
販売形態や取引に応じて必要となるのであらかじめ調べ、専⾨家に相談しておく

セールス
個別の商談の機会や体験会などセールスのための
企画を催すなど商品/サービスに適した形態で販売する

Point
買うという動作点を

⾒るのではなく
「なぜ商品を購⼊するのか」

という視点を持つ

顧客が⾒ている
購⼊の先の未来を理解し

適切に提案・説明する能⼒を
実践を通して磨いていく


