
—対象判定—

最初の1件が売れた状態

嬉しさより、怖さが残っていないか？

– 売れた直後に不安が発生している

– 次の行動が止まってしまう

– 再現できるか分からない感覚

– 発信や販売が止まりかけている

– 次を出す「手」が止まっている



—原因理解—

不安の正体

「求められる側」への変化と未言語化

– 次もできる保証がないという焦燥

– 成功の再現性が不明なままの進展

– 「偶然だったのではないか」という自己疑念

– 思考が未来の不安へ向かい、今が疎かになる

– 感情の揺れではなく、仕組みの「未言語化」

– 次の具体的な行動が定義されていない



—誤解破壊—

誤認の破壊

「メンタル」の問題にすり替えない

× 怖さは「性格の問題」である

× メンタルが弱いから動けない

× 成功体験さえあれば自信がつく

× 売れた＝次も自然に売れる

本質は「再現性未構築」にある。
売れた事実のみで止まり、次の設計を欠いているだけだ。



—設計核心—

基本構造の提示

単発の「点」を、継続の「線」へ

– 売れた理由を客観的に言語化する

– 購入理由を一つに特定する

– 読み手が価値を感じたポイントを抽出する

– 顧客が迷ったポイントを把握し、解消する

– 売れるまでの流れを分解し、再利用可能にする

– 次につながる導線を、意図的に設計する



—変化把握—

変化の実感

「売れ続ける」ための基盤形成

– 次に取るべき行動が、迷いなく明確化する

– 漠然とした不安が、具体的な課題へ変わる

– 「型」としての再現性を獲得する

– 売ることへの心理的抵抗が低下する

– 発信と販売が一本の道で接続される

– 読者との継続的な関係構築が始まる



—即行動—

最小アクション

最初の一人を大切にするワーク

1. 購入者へ、心からの感謝を個別に送る

2. 購入に至った理由を、一つだけ聞いてみる

3. 購入前に迷っていた点を確認する

4. 価値を感じた箇所を、自分の言葉で記録する

– やり取りの内容を、今後のために保存する

– 売れた流れを時系列でメモする

– 次の企画に使う「要素」を一つ抽出する



—資料位置—

資料の使い方

—不安を構造で処理する「復帰点」—

– 売れた直後に立ち返るべき「行動指針」

– 感情による停止を防ぐためのチェック基準

– 単発終了を防ぎ、再現性を構築する設計図

– 継続販売へと移行するための実用的ツール

– 迷いが発生した際の、確かな復帰ポイント

– 繰り返し確認し、事業の基盤を固める



—次選択—

次の行動選択

「偶然」を「必然」に変える道へ

– 購入者のデータを活用し、次を練る選択

– 売れた流れを言語化し、型を作る選択

– 継続販売の設計図を組み上げる選択

– このまま感覚のみで進める選択（現状維持）

– 必要な人だけ、次へ進めばいい


