
売上・利益・未来を整える3日間
売上はあるのに、なぜかお金が残らない。忙しいのに、なぜか前に進めない。

この3日間で、その「構造」を根本から整えます。

完全実践プログラム



3日間のゴール

この3日間で手に入れること
売上を上げるだけでは、豊かにはなれません。利益を残す仕組みと、未来を描く設計力を同時に手に入れること

で、初めてビジネスは「自分の味方」になります。

売上の作り方

強みを商品に変え、売れる仕組

みを設計する

利益の残し方

経費を見直し、手元にお金が残

る構造を作る

未来の作り方

利益を投資に変え、選択肢ある

未来を設計する



3日間の結論

利益が、未来の選択肢をつくる

売上は「入口」に過ぎません。残った利益こそが、あなたの次の一手を生み出す「燃料」です。この3日間を
通じて、その真実を体感してください。



売上があるのに、苦しくないですか？

毎月コンスタントに売上はある。でも、なぜか月末になるとお金が足りない。来月が不安で仕方ない――そんな

経験はありませんか？

こんな状況、心当たりありませんか？

売上は増えているのに手元に残らない

毎日忙しいのに充実感がない

将来の自分が全くイメージできない

その「苦しさ」には原因があります

これは努力不足ではありません。ビジネスの「構造」

に問題があるのです。正しい構造を知れば、同じ努力

でも結果は劇的に変わります。



あなただけじゃない — 多くの事業者が感
じている「3つの壁」
中小事業者・個人事業主の多くが、同じ悩みを抱えています。それは個人の問題ではなく、正しい知識を得てい

ないだけ。今日から変えられます。

漠然とした不安

今は何とかなっているけれど、この

先どうなるか分からない。老後や病

気のことを考えると眠れない夜もあ

る。

終わらない忙しさ

休む暇もなく働いているのに、売上

は伸びない。自分の時間を切り売り

し続けることへの疲弊を感じてい

る。

お金が残らない

売れているはずなのに、利益が出な

い。どこかにお金が消えている感覚

があるが、原因が分からない。



CHAPTER 1｜本質理解

苦しさの本当の原因は「構造の問題」

多くの事業者は「もっと頑張れば解決する」と思って努力を続けます。しかし、構造が間違っていれば、頑張る

ほど疲弊するだけです。原因は、あなたの能力でも、商品の質でもありません。

努力の方向が間違っていると、頑張れば頑張るほど遠回りになります。まず「なぜ苦しいのか」の構造

を正確に理解することが、すべての出発点です。

ビジネスには「正しい順序」と「正しい設計」があります。それを知らずに走り続けることが、売上はあるのに

苦しい状態を生み出しているのです。



苦しさを生む「3つのズレ」
売上があるのに豊かになれない事業者には、共通した「3つのズレ」があります。このズレを認識するだけで、打
つべき手が明確になります。

ズレ① 売上と利益の混
同

売上が増えても、利益が増え

るとは限りません。売上に喜

んで、利益を設計していない

状態が最も危険です。

ズレ② お金の流れが見
えていない

何にいくら使って、何から何

円残っているか把握できてい

ない。感覚でお金を扱うと、

必ずどこかで詰まります。

ズレ③ 時間の使い方が
バラバラ

忙しいのに売上に直結しない

作業に追われている。時間も

「経費」と考え、最適な使い

方を設計する必要がありま

す。



売上 ≠ 利益 — この違いを理解するだけで
経営が変わる

売上とは？

お客様からいただいた「総収入」。まだ経費が引かれ

ていない状態。売上が多くても、経費がそれ以上な

ら赤字です。

売上 = 入ってきたお金の総額

利益とは？

売上から経費をすべて引いた「手元に残るお金」。こ

の金額が事業の本当の成果であり、未来への投資原資

になります。

利益 = 売上 − 経費

月100万円の売上でも、経費が95万円なら手元には5万円しか残りません。売上の数字だけを追うこと
の危うさを、まず直視しましょう。



「感覚経営」の危険性

「何となく大丈夫そう」「今月も動いているから問題ない」——そんな感覚でビジネスを運営していませんか？感
覚経営は、問題が大きくなるまで気づけない危険な状態です。

1

感覚で判断

「売れてるから大丈夫」と思い

込む

2

問題が蓄積

経費増加・利益減少に気づかな

い

3

突然の危機

資金繰りが突然悪化し手遅れに

感覚ではなく、数字でビジネスを見ること。それが事業を守る唯一の方法です。



数字経営へのシフト

数字で経営するとは、難しい会計知識を学ぶことではありません。シンプルな3つの数字を定期的に確認する習慣
を持つことです。

売上を把握する

月ごとの売上推移を追い、増減

の原因を言語化できる状態にす

る

経費を管理する

固定費・変動費を分けて把握

し、削れる経費と残すべき投資

を判断できる

利益を設計する

目標利益から逆算して売上・経

費・商品・導線を設計する



お金の流れを正しく理解する

あなたのビジネスにおけるお金の流れは、今どうなっていますか？多くの事業者がこの流れを把握していないた

めに、利益が残らない状態に陥っています。

投資・貯蓄残余利益固定&変動費売上収入

お金の流れを「見える化」するだけで、どこに問題があるかが明確になります。まずは現状の流れを紙に書き出

してみましょう。



CHAPTER 1 まとめ

利益は「偶然残るもの」ではなく「意図して設計す
るもの」

売上が増えれば自然に利益が出る、という考えは幻想です。利益とは、最初から「残す金額」を決め、そこか

ら逆算して経費と売上を設計することで生まれます。設計なき経営に、安定した利益はありません。



CHAPTER 2｜現状分析

まず「今の自分」を正直に見る

変化を起こすには、まず現状を正確に把握することが不可欠です。耳の痛い現実もあるかもしれません。でも、

直視することが成長の第一歩です。

ここからはワークです。紙とペンを用意して、自分自身のビジネスに当てはめながら考えてみてくださ

い。「知っている」と「できている」は全く違います。手を動かすことで初めて現実が見えてきます。



あなたの「強み」は何ですか？

強みとは、自分が得意なことだけではありません。「他の人より自然にできること」「継続しても苦にならないこ

と」「過去に褒められてきたこと」——これらが、あなたの本当の強みです。

1

得意なこと

人に教えるほど労力を感じな

いスキルや知識は何ですか？

2

継続できること

苦にならずに続けられるこ

と、自然とやり続けているこ

とは？

3

褒められること

お客様や周りの人から繰り返

し感謝・賞賛されることは？



あなたは今、誰に喜ばれていますか？

お客様の「喜び」の中に、あなたのビジネスの本質が隠れています。どんな人が、どんな場面で、どんな言葉で

感謝してくれているか——それを言語化できると、商品設計と集客の精度が格段に上がります。

整理すべき3つの質問

どんなお客様が最も喜んでくれているか？

そのお客様はどんな言葉で感謝を伝えてくれる

か？

その価値を求めている人は他にどれくらいいる

か？

なぜこれが重要か

「喜ばれていること」はそのまま商品の価値になりま

す。お客様の声は、最高のマーケティングコピーであ

り、次の商品のヒントです。感謝の言葉を集め、言語

化してみましょう。



ずっと後回しにしていることはあります
か？

「やらなきゃと思っているけど、なかなか手がつけられない」——その後回しにしているタスクの正体こそ、あ
なたのビジネスの「成長を止めているボトルネック」かもしれません。

商品の整理・改善

「もっとわかりやすい商品

にしたい」と思いながら放

置していませんか？

集客の仕組み化

毎月ゼロから集客してい

て、仕組みを作ることを先

送りしていませんか？

数字の把握

帳簿をつけること、収支を

確認することを「後でやろ

う」と思っていませんか？



「後回し」を続けた先に待つ未来

後回しにすることは「今日だけ楽をすること」ではありません。未来の自分に、より大きな問題を先送りしてい

るだけです。

1年後
同じ悩みを抱えたまま、疲弊感

だけが増している状態

3年後
市場環境の変化に対応できず、

売上が徐々に減少し始める

5年後
仕組みのない事業は限界を迎

え、体力・気力ともに消耗し

きっている

後回しにするたびに、変化のコストは上がります。最も安いのは「今すぐ動くこと」です。



変えられるのは「今」しかない

「いつかやろう」は一生来ません。
変化の始まりは、必ず「今日の決断」から。

過去は変えられません。未来はまだ来ていません。変えられるのは「今この瞬間の行動」だけです。この3日間
が、あなたの転換点になります。



CHAPTER 3｜商品設計

売上を作る公式

売上はシンプルな公式で構成されています。この3つのどこを改善するかで、アプローチが変わります。やみくも
に行動する前に、まずどの数字を動かすべきかを考えましょう。

単価

1件あたりの販売価格。値上げや
商品の価値向上で改善できる

客数

購入してくれるお客様の数。集

客・認知・信頼構築で改善でき

る

リピート

同じお客様が再購入する回数。

関係性・継続商品で改善できる

3つをバランスよく伸ばすことが理想ですが、まず最も伸ばしやすい数字から手をつけることが現実的な戦略で
す。



商品が弱いと、何をやっても売れない

集客を頑張っても、SNSを更新し続けても、商品そのものの力が弱ければ売上にはつながりません。全ての努力
は「商品の強さ」があって初めて意味を持ちます。

弱い商品の特徴

「何のための商品か」が伝わらない

誰に向けた商品なのか曖昧

価格に対する価値が見えにくい

競合との違いがない

強い商品の特徴

「誰の、どんな悩みを解決するか」が明確

お客様が自分ごとに感じられる言葉

価格以上の価値を感じてもらえる

「これが欲しかった」と思わせる設計



強み × 悩み = 売¼»商品
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売れる商品の作り方

商品作りは「閃き」ではなく「プロセス」です。以下のステップを踏めば、誰でも価値ある商品を作ることがで

きます。

価格とパッケ

ージ
商品を設計

顧客課題を調

査
強みを特定

最初から完璧な商品を目指す必要はありません。「まず作る、次に磨く」の精神で前に進みましょう。



モニターで商品を磨く

いきなり正式リリースする前に、少数のモニター（お試しのお客様）に提供することで、商品の質を高め、リア

ルな声を集めることができます。モニターは商品改善の最短ルートです。

01

モニターを募集する

通常より低価格または無料で提供し、率直なフィード

バックをもらう約束をする

02

丁寧に提供する

最高のパフォーマンスで提供し、プロセスの中で改善

点を記録する

03

フィードバックを得る

「何が良かったか」「何が足りなかったか」を具体的に

聞く

04

実績・声を整理する

お客様の声を許可を得て商品ページ・集客に活用する



実績がないと売れない？— いいえ、実績は
「作る」もの

「まだ実績がないから自信を持って売れない」という声をよく聞きます。しかし実績は、最初からあるものでは

なく、モニターや小さな成功事例から積み上げていくものです。

最初のお客様の声を

集める

数ではなく「深さ」が重

要。1人の劇的な変化は100
の数字より説得力がある

具体的なビフォー・

アフターを言語化す
る

「〇〇だった状態が、▲▲

になった」という変化を具

体的な数字や言葉で表現す

る

実績を積み重ね続け

る

小さな成功を積み上げるこ

とで、信頼と自信が同時に

育っていく



CHAPTER 3 まとめ

商品はビジネスの「土台」。土台なき集客は砂の上
に城を建てるようなもの。

どれほど集客を頑張っても、どれほどSNSを更新しても、商品が弱ければ売上にはつながりません。まず商品を
磨くことに時間を投資してください。強い商品があれば、集客のすべてが意味を持ち始めます。



CHAPTER 4｜導線設計

「導線」とは何か？

導線とは、初めて知ってもらう場所から、最終的にお金を払っていただくまでの「道筋」のことです。多くの事

業者が集客ツールを使っているのに売れない理由は、この道筋が設計されていないからです。

導線のないビジネスは、お客様を「迷子」にさせています。知ってもらっても、次に何をすればいいか

わからなければ、そのお客様は去っていくだけです。



売れるための正しい流れ

売上につながる導線には、正しい「順序」があります。この順序を守ることで、見込み客が自然に購入まで進む

仕組みができあがります。

1
SNS
認知を広げ、信頼を構築する場所

2
LINE
見込み客と直接つながる接点を持つ

3
セミナー

価値を届け、深い信頼関係を築く

4
個別相談

お客様の悩みを深く聞き、最適な提案をする

5
成約

納得いただいた上でご購入いただく

それぞれのステップには役割があります。一つを飛ばすと、次のステップでの成功率が大きく下がります。



NGパターン①：投稿だけしている
「毎日SNSを更新しているのに売れない」——これは最もよく聞く悩みです。しかし原因はSNSの使い方ではな
く、SNSの「次」がないことです。

多くの人がやっていること

SNSで価値ある情報を発信 → フォロワーが増える 
→ でも売上につながらない

SNSはあくまで「入口」。そこから次のステップに
誘導しなければ、どれほど発信しても売上は生まれ

ません。

やるべきこと

投稿の中に必ず「次のアクション」を組み込む。

LINEへの誘導、セミナーへの案内、無料相談の案内
など、読んでいる人が「次に何をすればいいか」を明

示することが重要です。



NGパターン②：学ぶだけで動かない
セミナーに参加し、本を読み、情報を収集する。それ自体は大切なことです。しかし「学ぶこと」が目的になっ

てしまうと、事業は前に進みません。知識は「実行」によって初めて価値を持ちます。

インプット過多の罠

学べば学ぶほど「まだ準備がで

きていない」という感覚が生ま

れ、行動がさらに遠のいていく

「完璧になってから」
の罠

完璧な準備が整うことは永遠に

ない。不完全でも動き始めた人

が、市場から学び成長する

解決策

学んだことを48時間以内に1つ
でも実行する。小さな行動の積

み重ねが、大きな変化につなが

る



なぜ集客しても回収できないのか？

「人は来るのに、お金にならない」——このパターンには必ず原因があります。集客コストをかけているのに回
収できない状態が続くと、事業はどんどん消耗していきます。

原因① 商品単価が低す
ぎる

集客コストを上回る利益が取

れる単価設計になっていない

原因② 成約の場が設計
されていない

最終的に「買ってください」

と伝える場・タイミングがな

い

原因③ 信頼構築のステ
ップが飛んでいる

認知からいきなり販売に飛ぶ

ため、お客様が「まだ早い」

と感じる



導線 = 売上装置
正しく設計さ¼た導線�1⾃動的{売上を⽣�出す<装置={zº~す2⼀度作ってし~え�1毎回ゼロ{¹集

客す»必要|zくzº~す2



CHAPTER 4 まとめ

導線こそが、あなたの売上を決める「命綱」です

商品がどれほど良くても、導線がなければ売れません。SNS→LINE→セミナー→個別→成約という流れを設計
し、各ステップで適切なアクションを促すことで、売上は自然と生まれます。導線設計は一度やれば終わりでは

なく、データを見ながら継続的に改善していくものです。



CHAPTER 5｜利益設計

経費には2種類ある
経費を正しく分類することは、利益設計の最初のステップです。固定費と変動費の違いを理解することで、「どこ

を削るか」「どこに投資すべきか」が見えてきます。

固定費

売上に関わらず、毎月必ず発生する費用

家賃・事務所費用

通信費・サブスクリプション

人件費・外注費（固定）

保険料・リース料

変動費

売上や活動量に応じて増減する費用

広告費・集客コスト

仕入れ・材料費

交通費・外注費（スポット）

イベント・セミナー費用



まず固定費を徹底的に見直す

利益を増やすためにまず着手すべきは固定費の削減です。固定費は売上がゼロでも発生し続けるため、ここを圧

縮するだけで毎月の利益は確実に改善されます。

01

全固定費を書き出す

月々の固定費を洗い出し、「本当に

必要か」を一つずつ確認する

02

優先度を評価する

事業の成長に直結するか、あるいは

惰性で払い続けているだけかを判断

する

03

削減・解約を実行する

使っていないツールや不要なサービ

スを即座に解約し、固定費を下げる



サブスクリプションの罠

毎月自動で引き落とされるサブスクリプションは、知らない間に経費を膨らませる「静かな刺客」です。1件あた
りは小さくても、積み重なると大きな固定費になります。

月1,000円のサービスが10個あれば月1万円、年間12万円の固定費になります。「使っているつもり」の
サービスを今すぐ見直してください。使用頻度と費用対効果を正直に評価しましょう。

毎月の引き落とし明細を見直し、「過去3ヶ月で一度も使っていないサービス」はすぐに解約することをお勧めし
ます。その節約分が、そのまま利益になります。



投資 vs 浪費 — この判断が利益を決める
経費には「投資」と「浪費」があります。この2つを見分ける能力が、経営者として最も重要なスキルの一つで
す。

投資（回収できる経費）

売上増加につながるスキルアップ

時間を節約する効率化ツール

直接集客につながる広告

商品の質を高めるための費用

→ 使えば使うほど、リターンが大きくなる

浪費（回収できない経費）

見栄のための高額ツール・機材

成果に結びつかない交流会費

使わないのに契約し続けるサービス

感情的な衝動買い

→ 使っても何も変わらない、むしろ減るだけ



時間も「経費」として考える

多くの事業者が見落としているのが「時間コスト」です。あなたが1時間かけてやっている作業の機会費用を計算
したことはありますか？

もしあなたの時間単価が5,000円/時間なら、毎週5時間を低付加価値な作業に費やすことは、月1万円の損失
と同じです。年間で12万円の「見えない経費」を払っていることになります。

外注・自動化・仕組み化で時間を解放し、高付加価値な仕事（商品改善・顧客対応・戦略策定）に集中できる体

制を作ることが、長期的な利益拡大につながります。



バケツに穴が空いている状態

どれほど売上を増やしても、バケツに穴が空いていればお金は貯まりません。多くの事業者が「売上を上げるこ

と」だけに注力し、「穴を塞ぐこと」を後回しにしています。

売上はあるが

漏れる

穴（無駄な経費・サ

ブスク・浪費）で利
益が流出する

穴を塞ぎ利益

を保持

コスト管理と設計で

利益が貯まる

穴（無駄な経費・回収できない投資）を塞いでから、売上を増やすことで初めてお金が本当に貯まり始めます。



売上だけを追うことの危険性

「売上目標を達成した！」という喜びの翌月に、資金繰りが苦しくなる——これは珍しい話ではありません。売
上の増加が、必ずしも豊かさにつながらない理由を理解しましょう。

売上増加 → 経費も増加
売上が増えると、広告費・人件

費・材料費なども比例して増え

ることが多い

売上増加 → 税金も増加
利益が増えれば税負担も増え

る。利益管理なしに喜んでいる

と税金で苦しむ

売上増加 → 忙しさも増
加

仕組みなく売上を上げると、自

分の時間が失われ自由度が下が

る



CHAPTER 5 まとめ

利益は「残るもの」ではなく、「設計して残すもの」

固定費を把握し、投資と浪費を見分け、時間コストを意識し、バケツの穴を塞ぐ。これらは全て「設計」の問題

です。意識的に利益を作りにいく姿勢が、安定した経営の土台になります。売上の数字に喜ぶ前に、手元に残る

利益の数字に注目しましょう。



CHAPTER 6｜逆算設計

逆算思考とは何か？

多くの事業者は「今月どれだけ売れるかな」という「積み上げ思考」で経営しています。しかし本当に豊かにな

るためには、「いつまでに、いくら必要か」から逆算して今すべきことを決める「逆算思考」が必要です。

逆算思考は、ゴールから逆算して今日のアクションを決める考え方です。「どこに向かうか」が決まれ

ば、「何をすべきか」が自動的に明確になります。目標なき努力は、地図なき旅と同じです。



ステップ① 利益目標を決める
逆算設計の最初のステップは「手元にいくら残したいか」を決めることです。曖昧な目標ではなく、具体的な金

額を設定することが重要です。

生活費ベース

自分と家族が安心して暮らせ

る月の生活費はいくらか？ま

ずここを出発点にする

貯蓄・緊急予備費

突発的な出費や将来への貯蓄

として、毎月いくら確保した

いか

事業への再投資

成長のために毎月いくら事業

に再投資したいか

この3つを合計したものが、あなたの「目標月間利益」になります。



ステップ② 経費を洗い出す
目標利益が決まったら、次は毎月かかる経費を正確に把握します。固定費・変動費を全て書き出し、合計を出し

てください。

経費計算の式

必要売上 = 目標利益 + 月間経費合計

この計算を正確にやることで、「今月いくら売れば安

心か」という具体的な数字が出てきます。

注意点

経費には「今月発生するもの」だけでなく、年間費用

を12で割った「月次積立分」も含めてください。税
金・保険・設備更新費なども月次換算で把握すること

が大切です。



ステップ③ 必要売上を算出する
目標利益と月間経費が分かれば、必要な売上が自動的に計算できます。この数字が、あなたの「今月の最低ライ

ン」です。

①
目標利益を設定

例：月30万円の手取りを目標にす
る

②
経費を足す

例：月間経費が20万円の場合

③
必要売上が確定

30万 + 20万 = 月50万円の売上が
必要

「何となく頑張る」ではなく、「月50万円売るために何をするか」という具体的な行動計画に落とし込めます。



ステップ④ 商品と単価を決める
必要売上が決まったら、「どの商品を、いくらで、何件売れば達成できるか」を逆算します。これで、毎月の行動

目標が数字で見えるようになります。

1

高単価商品

月50万円なら、10万円の商品を5件売ればよい

2

中単価商品

月50万円なら、5万円の商品を10件売ればよい

3

低単価商品

月50万円なら、1万円の商品を50件売ればよい

件数が少ない高単価商品に注力することが、中小事業者・個人事業主にとって最も効率的な戦略です。



ステップ⑤ 導線の必要人数を計算する
商品と件数が決まれば、そのために必要な導線の「入口の人数」が逆算できます。成約率から逆算して、毎月何

人をセミナー・個別相談に集める必要があるかを把握しましょう。

5件の成約 10件の個別相談330人のSNS到達

この数字が分かれば、毎月のSNS発信・集客活動に明確な「目標」が生まれます。感覚ではなく、数字で集客を
管理できるようになります。



CHAPTER 7｜投資

「投資」とは何か？

多くの人にとって「投資」は株や不動産を思い浮かべます。しかし事業者にとっての投資には、それ以外にも重

要なものがあります。投資とは「今のお金・時間・エネルギーを使って、将来のリターンを生み出すこと」で

す。

浪費は使ったら終わりですが、投資は使った以上のものが返ってきます。事業者にとって最も重要なの

は、限られたリソースをどの投資に振り向けるかを正しく判断する力です。



投資① 自己投資
個人事業主・中小事業者にとって、最も確実なリターンが見込めるのが「自己投資」です。あなた自身のスキル

と知識と人脈が、そのまま事業の価値になります。

スキルアップ

専門知識・マーケティン

グ・コーチングなど、事業

に直結するスキルを学ぶこ

とへの投資

人脈・コミュニティ

信頼できるメンターや仲間

との繋がりは、お金では買

えない価値をもたらす

健康・メンタル

あなた自身が事業の最大の

資産。体と心を整えること

も重要な自己投資



投資② 事業投資
事業そのものを成長させるための投資です。ROI（投資対効果）を意識しながら、売上や利益の拡大に直結する
ものに集中することが重要です。

集客・マーケティング
投資

広告費・SEO・コンテンツ制
作など、見込み客を集めるた

めの投資。数字で効果を測定

できるものに絞る

仕組み化・効率化投資

ツール・外注・自動化など、

時間を解放して高付加価値業

務に集中できる状態を作る投

資

商品・サービス向上投
資

商品の品質・満足度を高める

ことで、リピート率・口コ

ミ・単価向上につながる投資



投資③ 資産投資
事業が安定してきたら、事業以外の「資産」にも投資することを検討しましょう。事業一本に依存するリスクを

分散し、将来の安心を手に入れるための投資です。

なぜ資産投資が必要か

事業は景気・市場変化・自分の体調などの影響を受

けます。事業収入だけに依存していると、突発的な

リスクに対して脆弱です。資産投資は「事業外の安

全網」を作ることです。

資産投資の例

積立NISA・iDeCoによる長期資産形成

不動産投資（安定したキャッシュフロー）

株式・インデックス投資

知的財産・コンテンツ資産の構築



投資の正しい順番

投資には「正しい順番」があります。順番を間違えると、効果が半減したり逆効果になることがあります。まず

自己投資で土台を作り、事業投資で成長し、資産投資で安定させる流れが基本です。

STEP 1：自己投資
知識・スキル・人脈を高め、事

業の土台を作る。すべての投資

の前提となる

STEP 2：事業投資
集客・仕組み・商品に投資し、

売上と利益を拡大させる

STEP 3：資産投資
事業が安定してから、事業外の

資産を築き、長期的な安心を手

に入れる



CHAPTER 7 まとめ

お金が回る構造を作る

自己投資で得たスキルが商品の価値を高め、事業投資で集客・仕組みが整い、利益が生まれ、その利益を再投資

することで更なる成長が生まれる。このサイクルが回り始めると、ビジネスは自走し始めます。

自己投資

スキル・知識を高める

商品価値の向上

より良い商品・サービスを提供

利益の獲得

売上が増え、手元にお金が残る

再投資

利益を次の成長に再投資する



CHAPTER 8｜未来設計

利益 = 選択肢の数
利益が増えると何が変わるのか。それは「選択肢」が増えることです。お金がなければ、嫌な仕事でも断れな

い。お金があれば、好きな仕事を選べる。利益とは、自由を手に入れるための「切符」です。

利益が増えれば増えるほど、「やりたいこと」を選
び、「やりたくないこと」を断る力が生まれます。



利益が生む「自由」

自由とは、時間的自由・経済的自由・精神的自由の三つが揃った状態です。利益を設計することで、この三つを

同時に手に入れることができます。

時間的自由

仕組みがあれば、自分が働かな

くても売上が生まれる。好きな

時に休め、家族との時間を大切

にできる

経済的自由

利益が安定することで、お金の

不安から解放される。新しいこ

とに挑戦する資金も手に入る

精神的自由

お金と時間の余裕は心の余裕を

生む。焦りや恐れではなく、楽

しみや使命感で仕事ができる



利益が生む「安心」

多くの事業者が求めているのは、豪華な暮らしではなく「安心」です。何かあっても大丈夫という確信があれ

ば、毎日の仕事に余裕が生まれます。

緊急予備資金

突発的な出費や売上減少があって

も、3〜6ヶ月は事業と生活を維持
できる資金を確保する

将来への備え

老後・病気・子供の教育など、将来

必要になるお金を今から計画的に準

備できる安心感

家族を守る力

自分だけでなく、大切な人たちの生

活を守れるという確信が、毎日の仕

事の原動力になる



利益が生む「挑戦する力」

利益は守るためだけにあるのではありません。次のステージに挑戦するための「燃料」でもあります。資金があ

ってこそ、新しいことに思い切って挑戦できます。

余裕のない人は現状維持しかできない。

余裕のある人だけが、新しい挑戦を選べる。

あなたが本当にやりたかったこと、諦めていたこと、先送りにしてきた夢——利益を設計することで、それらに再
び向き合える力が手に入ります。利益設計は、夢を諦めないための「基盤作り」でもあるのです。



CHAPTER 9｜最重要

マーケティングとは何か？

マーケティングについて多くの誤解があります。「広告を打つこと」「SNSを更新すること」「キャンペーンをやる
こと」——これらはどれも正確ではありません。マーケティングの本質は一言で言えます。

❌ よくある誤解

マーケティング = 「売ること」

多くの人がマーケティングを「いかに売

りつけるか」のテクニックだと思ってい

ます。

✅ 本当の意味

「売れる流れを作ること」

マーケティングとは、お客様が自然に商品を求めて来てくれる

「仕組み」と「流れ」を設計することです。押し売りは不要にな

ります。



マーケティングの5ステップ
この3日間で学んできたすべての内容は、実はマーケティングの5ステップとして繋がっています。バラバラに見
えた知識が、一本の線で繋がる瞬間が今です。

① 現状分析
強みを見つけ、現在地を正確に把握する

② 商品設計
強み×悩みで、売れる商品を作る

③ 導線設計
SNS→LINE→セミナー→個別→成約の流れを作る

④ 利益設計
経費を管理し、利益が残る構造を設計する

⑤ 未来設計
利益を投資に変え、選択肢ある未来を描く

この5つは独立したステップではありません。全部が繋がっており、一つが欠けると全体の機能が落ち
ます。



売れる人の共通点

売上が安定して伸び続けている人には、共通したパターンがあります。特別な才能や運ではありません。正しい

ことを、正しい順番で、継続しているだけです。

商品がある

「誰の、どんな悩みを解決するか」が明確な商品

を持っている

導線がある

お客様が自然に購入まで進む仕組みと流れを設計

している

数字で見ている

売上・利益・経費・導線の数字を定期的に確認

し、把握している

改善している

感覚ではなく、データに基づいて商品・導線・経

費を継続的に改善している

売れている人は「特別」ではありません。正しい仕組みを持っているだけです。あなたにも今日から作

れます。



クロージング

あなたは今、どのフェーズにいますか？

この3日間で学んだことを、あなた自身のビジネスに当てはめてみてください。今のあなたに必要な「次の一手」
は、フェーズによって異なります。

1

設立期

まず商品と最初の導線を作る。1人目のお客様を獲
得することがゴール

2

成長期

導線を強化し、仕組み化を進める。利益設計を始

め、数字での経営にシフト

3

成熟期

外注・自動化で時間を解放し、投資を開始。次の

商品・市場への展開を検討

4

再構築期

現状を正直に見直し、強みと市場を再定義。新し

い設計で再スタートを切る

今のあなたに必要な「ロードマップ」を一緒に作ります。✨ LINEに 「個別」 と送ってください。


