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1. ペルソナとは
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1. ペルソナとは

商品を購入していただくお客様像を言語化したもの

・年齢や年別などの基本的な情報

・どのような情報に触れているか

・何を感じ考えているのか

上記情報を収取・整理します。
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2.  ペルソナ設定のメリット
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2.　ペルソナ設定のメリット

ぺルソナが必要とされているの理由は、

「これから作っていくサービスに関する方針や、

具体的なイメージを統一するため」です。

どんな商品・サービスであっても

ターゲット設定はしているはずです。

お客様にどうなってどうなって欲しいか？
どのようなものを欲しているか？が明確になる

↓
集客やリスト集め、販売していくに当たって

一貫性を保つことができる
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3.　事例①

新しい商品を作るときを考えてみましょう。

その商品は本当にターゲットが喜んでくれるでしょうか？

それはぺルソナのことを考えればおのずと見えてきます。 

そしてぺルソナの趣味趣向や考え方が明確にわかっていれば、

何を訴求すれば『刺さる』  商品になるかがわかります。 

自分たちにとってどうかではなく、

ユーザーにとってどうかというように

ユーザーを主語にして考えられる。
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3.　事例②

売る相手が明確で何で困っているかが明確であるため、どんな部分をどう伝えれば

いいか、どんなアドバイスをすればいいかも明確だと思います。

つまりペルソナ設定することにより販売の行動指針にも商品作成の行動指針にも

なりえるのです。 
一方でざっくり○歳くらいの男性に売ってくださいと言われたら、何からどう伝えれば
良いのかわからないでしょう。

顧客を言語化することで、

顧客に提供する商品を顧客のニーズの形に合わせることができる。

販売の行動指針、商品作成の行動指針にもなる。

今あなたが扱っている商品を兄弟や友人に売る場合、どう伝えますか？

自分の父がメタボリック症候群でその父が痩せたいとした時
どんなアドバイスをしますか？
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4. まとめ

ペルソナ
　＝商品を購入していただくお客様像を言語化したもの

ーペルソナ設定のメリットー

・集客、販売、商品作成していくにあたって一貫性を保つことができる

・顧客像が明確になることで商品アイディアが容易になる

・顧客に提供する商品を顧客のニーズの形に合わせることできる

（ユーザーを主語にして考えられるようになる）
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5.　ペルソナシートの記入例

ペルソナシート

このペルソナシートを見て

どのような人間像が見えてきますか？
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6.　ペルソナシートの記入例

・学歴は良い方だが、学歴に自信がかなりあるわけではない。

・特に大学生活は4年間がただのらりくらりで過ごしてしまい

　就活で話せることがない。

・人間性で言えば、よくいる国公立生で就活のために

　TOEICを勉強するほど真面目な性格。 

　　　　　　　　　という人間像、悩みを抽出することができます。

 
例の場合は題材が就活なので、
このような顧客が就活で挽回するために
必要なコンサルやサービスが考えやすくなります。
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7. 　WORK

ポイント

・しっかり自分の中で１人の人間をイメージし記入しましょう！

・昔の自分や、友人を想像して書いても良いです。

ペルソナシートを記入しましょう！


