
高額商品を販売したい

（製品）

大前提

本体が 万円に見合う製品アウト＜マーケットイン

ジョン・レノン、ポール・マッカトニー

アフターケア
万円に含めるか

万円から外すか年間無料サービス

判断：お客様

悪い例

自分基準で 万円に見合う製品をつくる

アウト＞マーケットイン

職人

お客様：どうにか売ってください！

積み上げ式で作ることセット販売

組み合わせで合計の価値を作る

万円 万円 万円＝ 万円

ボディ シャーシ タイヤ＝ 万円

オンラインさらに 特典が さらに。。。

（価格）

万円

万円

割引しないほうが良い

（流通）オンライン

（広告）

オンライン

オフライン

営業

熱狂的ファンを作る

キャラクター（広告塔）

誰から買うか？

接触回数を上げる

教会コミュニティグループ

定期的に

同じ場所で

同じ時間帯

同じ時期

オンライン：単純に回数を増やすものメールマガジン

オフライン：質の高い接触定期集会（懇親会）某宝飾品企業

年に ～ 回食事会 展示会

区別する

優越感をつくる

席の区別

会場に講師と一緒に入場

ネームプレート

ネットワークビジネスの勧誘セミナー

ヒトラーの演説

日本橋のマンダリンホテル

コース料理を 枚ずつ写真に撮る層

大部屋

個室超

クリスマスツリーの前で記念撮影

万円

ミシュラン三つ星・ロブション（恵比寿）

超

お出迎え

入り口に価格のマジック

円

～ 倍？

例プロダクトローンチ

販売元

自社

キャラクター

熱狂的ファン

私がオススメするものです

もう何年の付き合いになる◯◯さんからのオススメです。

：ファン

オンライン

月 ～ 個

価格帯（仮）

万円

万円

万円

万円

万円

万円
お得感 さらに 特典が さらに。。。

失敗してもいいか～

設定した高額商品を購入する顧客層

熱狂的ファン

←→ 既存客は高額商品を購入する体力があるか？

足を使ってリサーチ

どういう人？

どこに住んでいるのか？

どんな言葉を使うか？
限定 点

一点物

どのような知性・教養

どう扱われたいか？

どんな服装？

どんな価値観？

その顧客層と自分のギャップ

服装

立ち振舞

教養

話し方

あり方 精神

自己成長


