
対象判定

「なぜ売れないのか」

不明なまま、自信だけが削られていく。

! 商品は作った、努力も勉強もしてきた

! 中身が致命的に悪いわけではないはずだ

! なのに、何が悪いか自分で言葉にできない

! 売れない理由が不明なまま、否定された感覚が残
る

! 自信だけが静かに削られ続けている状態



原因理解

「結果」だけを見て、「構造」を無視していないか？

判断の混濁 売れないことを結果だけで見ている

整理の欠如 判断と選択の積み重ねが未整理な状態

認識のズレ 「やり方」だけの問題と捉えている

表面への固執 表面的な修正に意識が偏り、思考が固定化し
ている

売れにくい「前提」が、無意識に蓄積している。



誤解破壊

その「良心」が、壁になる。

×中身が良ければ売れる
×遠慮は「丁寧さ」である
×広く設定すれば届く

「察してもらう前提」の発信を捨
てる。

曖昧な言葉、遠慮、広いターゲット設定。
これらすべてが、顧客の判断を奪っている。



設計核心

「表層」と「深層」を切り分けて再設計する

分析のフレームワーク

1. 表層の改善：言葉・届け方・見せ方の具体性を確認する

2. 深層の点検：思考の癖・恐れ・遠慮を浮き彫りにする

3. 精度の検証：相手の特定精度と、提案の筋を問い直す

4. 一手のリセット：思考の流れから、最初の一手を組み直す



変化把握

反応の「土台」が整い始める

X 売れない理由が、明確に言語化できるようになる

X 修正すべき箇所が限定され、空回りが減少する

X 「自信低下」の正体が分かり、心が安定する

X 自分起点ではなく、徹底した「相手起点」へ移行でき
る

X 一点に絞る判断がしやすくなり、反応改善の兆しが見
える



即行動

立て直しのためのセルフワーク

� 直近の「売れなかった導線」を一つ特定する

� 「誰に向けたか」を、極限まで具体的に書く

� 使った言葉から「遠慮・曖昧さ」を徹底排除する

� 相手が「判断できる理由」を一つ足す

� 「察してほしい」という前提を外して見直す

感情ではなく「思考の記録」として残すこと。



資料位置

この資料は、改善順序を決める「設計図」

売れない原因の分解用／感覚判断を止める基準
表層修正前の確認資料／思考癖の点検シート
改善順序の決定／立て直し時に戻るべき土台

同じ失敗を繰り返さないための点検ツールとして。



次選択

今、どの道を選びますか？

消耗の継続

テクニックを足し続ける
表層だけを直し続ける

原因不明のまま
消耗する状態

構造の立て直し

思考構造から見直す
ズレを特定して修正する

深層まで整えて
確実進む状態

※必要な人だけ、次に進む選択を。


