
事業・技術の価値を輝かせ  
顧客に届ける仕組みづくり 

 
ビジネスモデル(基本システム図)の作成 
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①売れ続ける仕組みとは何か 
  ビジネスモデルが必要な理由 

経営資源を一定の仕組みでシステム化した 
ものであり、どの活動を自社で担当するのか、
社外のさまざまな取引相手との間に、 
どのような関係を築くか、を選択し、 
分業の構造、インセンティブのシステム、情報、
モノ、カネの流れの設計の結果として 
生み出されるシステム。 

そもそもビジネスモデルとは？ 

顧客に製品やサービスを届けるための手順 
いつも（毎回）同じくこれを行えば、売り上げがあがる大原則 
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購入までのプロセスを顧客はたどる 

購買意欲が生まれてくる事例と企業の契約は同じく考える 

お客様の要望を聞いて 
ヘアスタイルを提案する 
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購買意欲が生まれてくる事業の流れ【ビジネスモデル】は 
自社でコーディネートする 

顧客の要望を聞いて 
製品構成を考えるように
提案するなど････ 

ビジネスモデルコーディネートの3ポジション 

第1段階 

顧客に理解して 
もらえる提案 

第2段階 

顧客と信頼関係を
作る提案 

第3段階 

継続顧客になって 
もらえる提案 

自社自らコーディネートしていくには 

1.顧客を知ること、理解すること、共感すること 

2.自社製品のバリューの追及を行うこと 

3.製品やサービスを含めて企業を 
 知っていただくこと 
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モノづくりに設計図があるように 
関係作りにも設計図が必要である 

①自分のやりたかったこと（目的）を 

  達成するためのしくみにすること 

②事前に結果が見える設計図であること 

  （アイデアで終わらせない） 

③事業を進める中で、これから出会う 

  お客様とのコミュニケーションを考える 

  ツールとして使うこと 

顧客との関係作りには 



提案 

だれに売るのか 

【ターゲット】 

どうやって売るのか 

【プロセス】 

何を利用して売るのか 

【ツール・イベント】 

何を売るのか 

【コンセプト】 

顧客との関係つくり わかりやすいバージョン 

自社や製品を 
知ってもらうこと 

プロセスを通して 
ビジネスを進めること 
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●商品ピラミッドから 

フロントエンド商品 
（集客商品） 

ミドル商品 

ハイミドル商品 

バックエンド商品 
（本命商品） 

大人数セミナー 

勉強会・研究会 

顧客管理代行 

個別マーケティング支援 
定期支援、プロジェクト 

高額 

低額 

利幅大きく 
キャッシュフロー 
を生み出す主力 

車の整備、修理 

自動車（販売） 

ランチ 

夜の宴会コース 

まずここから 

体験 

マンツーマン 

あなたの事業の全体像・構造を整理  
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お客様 

競合 自社 

だれに売るのか【ターゲット】を考える 
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星の数ほどある同業者の中から、自社を選んでくれた顧客 

コンセプト 
商品、サービス 

Ｃ 
ターゲット 
見込み客・お客様 

Ｔ 

ＯＫ、買うよ！ これ、どう? 

自社のコンセプトがお客様にピタッとハマっている。 

顧客は自社のどんなところに惹かれるのか？  
ここに焦点を当ていきます。 

毎回 
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・春夏秋冬でいつの時期が売れるのか（季節指数） 
 
・どの商品がたくさん売れるのか（購買頻度） 
 
・どの地域で売れるのか（市場） 
 
・年齢、性別、職業 
 
・お店や場所の選び方、買う決め手となる理由 
 
商品・製品の購買対象となる顧客についてあらゆる 
側面からデータ分析する。 
 

 

何を売るのか【コンセプト】を考える 

第1段階 お客様に理解してもらえる提案 
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認知 

関心 

欲求 

記憶 

行動 
  （購入） 

継続 

各心理段階（プロセス）ごとに、ツールを繰り出し、 
顧客を上りやすくする 

壁は越えられないが、階段なら上ることができる 

ツ
ー
ル 

ツ
ー
ル 

ツ
ー
ル 

ツ
ー
ル 

ツ
ー
ル 

ツ
ー
ル 

顧客心理段階を考え、ＰＴ(プロセス＆ツール)を設計する 

個客段階を押さえて、 

個客対応することで、 

個客に購入される！ 
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Ⅰ（Ｉｎｔｅｒｅｓｔ） 
  関心 

Ｄ（Ｄｅｓｉｒｅ） 

  欲求 

Ｍ（Ｍｅｍｏｒｙ） 

  記憶 

Ａ（Ａｃｔｉｏｎ） 

  行動 

ＡＩＤＭＡの法則 

Ａ（Ａｔｔｅｎｔｉｏｎ） 
  認知 

お客様はどのようにして(どこ
で)商品やサービスを知るのか？ 

お客様に商品やサービスのこ
とをどのように伝えたら一番
良くわかってもらえるか？ 

「なんかいいかも････」と
思ってもらえる場面はどのよ
うにして作るか？ 

お客様が「よしこれを買お
う！」と思うまでにどれくら
いの時間がかかるのか？ 購
入の決め手は何か？ 

買っていただく時に必要なもの
はなにか？ 領収書、買い物袋 
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サマンサハート 

顧客
ＤＢ 

モニ
ターＤ
Ｂ 

燕三条
企画塾 

女性  
企業家 

ﾃﾞｨｰﾗｰ
ﾒｰｶｰ 

外部  
ブレーン 

成功事例 

協力・講師 

情報 

情報 

増販増客支援 

セミナー 

ツール作成サービス 

パッケージ販売 

サービス 

開発 

ツール 

作成 
きれいだいすきクラブ 

マーケティング 
リサーチ 

イベント活動 

一般女性 

協力 

イベント
開催 

イベント
参加 

モニター
募集 

モニター
入会 

ニュース
リリース 

情報発信 

美
容
室 
企
業
・店
舗
・個
人
事
業 

タ
ー
ゲ
ッ
ト 

マーケティング顧問契約 

増販増客アドバイス 

セミナー開催 

セミナー参加 

ﾂｰﾙ作成発注 

訪問営業 

ＰＲ活動 

継続発信 

問合せ 

イベント協賛 

イベント開催 

ﾘｻｰﾁ調査依頼 

リサーチﾃﾞｰﾀ 

増販増客 

支援 

◯サマンサマーケティングカレッジ 

・事業主、営業マン、会社代表を中心に毎月開催。 

・途中参加でもわかる内容で1回完結とする（１２回のスケジュール） 

・会員制度を設けて、フォローの無料相談を受けつける。 

・その他勉強会＆研修開催、情報発信。 

○パッケージサービス販売 

・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ実例を活用した、個別コンサルティングを実施し 

 契約増を目指す。 

・イベント開催を基本としたマーケティングプログラムの 

 納品と実践がサポート。 

・スタッフ育成と集客増をﾍﾞｰｽとしたサロン増販増客支援。 

○ツール製作サービス 

・顧客情報（ﾌﾟﾛｾｽとﾀｰｹﾞｯﾄ）からﾂｰﾙ企画、製作、販売。 

・顧客ﾆｰｽﾞの把握からｺﾝﾃﾝﾂｻｰﾋﾞｽ開発。 

・新商品、季節のﾒﾆｭｰ提案などからﾏﾆｭｱﾙ作成。 

・ﾘｻｰﾁとﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞがｺﾗﾎﾞした企画開発。 

○マーケティングリサーチ 

・顧客から依頼を受け、ﾓﾆﾀｰに協力を得て、アンケート調
査を実施。ﾃﾞｰﾀ納品。 

・毎月アンケート調査を実施。市場へﾃﾞｰﾀ発信。 

○イベント開催 

・働く女性の特技や内容が表現できる場所としてイベントを
開催。運営、ｻﾎﾟｰﾄをする。 

・モニター会員の活動の場。 

・増販増客支援ｻｰﾋﾞｽに必要なDM、ﾊﾟﾝﾌﾚｯﾄ、ﾂｰﾙを作成
して営業活動をする。 

・DM、小冊子の作成。 

・ｾﾐﾅｰ、勉強会のコンテンツ作りと告知。 

・ﾂｰﾙ作成、問合せ対応、外部ﾌﾞﾚｰﾝとの情報交換 

きれい 
だいすき
クラブ 

サービス 

開発 

ツール 

作成 

仲間・ 

企業 

メディア 

考えてみた自社の分析にもとづいて 
ビジネスモデルに表すと 



サブシステム 

仕
入
先 

お
客
様 

基本システム 

Ｄ 

Ｃ 

Ａ 

Ｂ Ｘ 

Ｙ 

Ａ 

Ｂ 
Ｘ 

Ｙ 

Ｃ 

Ｄ 

ヒト・モノ・お金・情報
の流れを示す 

機能が果たすべき役割を整理し、表
現する。 
キーワードを中心に箇条書きで 

事業の基本システム図の内容 

あなたのお店  この企画・テーマの主人公で事業態そのものまたは、 
プロジェクトチーム 

この企画で事業体・プロジェクトに対して必要な機能・役割 

付帯する機能が持つ、補足機能 
（イベント・展示会・セミナープレゼン・会議など・・・・） 



基本システムの描き方 

●左に供給先、事業の主体は中央、右に顧客・市場を描く 

顧客 供給 自社 

●事業の上にサブシステム（機能・部門）をボックスで描き、 

  文字を入れ、右隣のワクと連動する 

●キモは矢印（方向線）。特に顧客・市場に対して熟考する 

顧客 自社 働きかける方が始点。 働きを受ける方が終点。 
告知 

●第三者が登場したら、新たにワクを追加する 

●催事などの付加機能は、自社と顧客の間に配置 
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マーケティング実践で 
ぜひ売上アップの一歩を、踏み出してください！ 

本セミナー内容に関するご質問、お問い合わせは 
サマンサハートまで 
 
info@samanthaheart.com 
Tel  0256-92-3724 
 
Facebook 高橋真由美(サマンサハート) 
Instagram @samanthaheart3 
 
 
 
         皆様のご活躍を祈念申し上げます 


