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『ライバルとの差別化を実現し
オンリーワンになる７つのステップ』

２０１６年１２⽉１９⽇

誘客マネジメンツ
代表 加藤 学

©Office gyouretsuonsen

出版記念コラボセミナー	
「差別化を実現する！徹底集客術」＆「いま最も熱い！LINE@活用術」	

2©Office gyouretsuonsen

●へき地の誘客アドバイザー
●元リクルートじゃらんスタッフで企画営業を⾏う
●じゃらんリサーチセンター
 島根県調査・岡⼭県マーケティング調査ディレクター

加藤 学

⾃⼰紹介

お客を集めるプロが教える
「徹底集客術」
同⽂舘出版（DOBOOKS）
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Ａ：⾃社のウリがわからない
Ｂ：⾃社のウリをなんとなく⾃覚
  している
Ｃ：お客様に圧倒的に⽀持
  されている⾃社の
  ウリを知り、⼀⾔で伝えている

差別化のポイント「ウリ」の⾃覚度チェック

ＵＳＰとは？ 
UNIQUE  SELLING  PROPOSITION 

ユニーク   セリング    プロポジション

独自な	 ウリの	 提案	

本日のキーワード

差別化実現⇒独⾃の“ウリ”

P114
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ステップ１ 成功ポイントの洗出し
ウリを引き出すには

・上⼿くいっている部分・伸びている部分に着⽬。
・マイナス点には着⽬しない。

マイナス部分を持ち上げるだけだと、 
フラットになる	

P124
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ステップ１（補⾜）：ウリを引き出す考え⽅
     既存の成功に近い所から攻めていく
顧客開拓が出来ていない部分を開拓したくなるが、
実際に既に評価されている部分に着⽬。

既存商品	 新規商品	

新
規
客

既
存
客

既に評価
されている	

同条件 
の市場 
で拡大	

新市場で 
新商品を 
販売 

既に繋がりの 
あるお客へ 
新商品を販売 

新市場で	
既に実績のある
商品を販売 



2016/12/19	

2	

7

ステップ２ 成功を⽀えるお客様を洗い出す

・最も売上・利益に貢献しているお客様は？
・年齢／性別／属性・・・さらにお名前まで

Aさん	 Bさん	

Cさん	

商材A	

P125

8

ステップ3 なぜそのお客様が
     来てくださっているのかを洗い出す

サッカー部	

実在する人物：◯◯監督	
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ステップ３その２ 選ばれる理由のリスト化
     ⇒機能と存在理由からウリを探す

商品の機能（特徴）にはそれが存在している理由があ
る。その理由の中にウリが隠れている。

①商品の特徴・事実
を１０個書き出す

②その特徴が
存在している理由
・メリットを書き出す

例：ボールペン	

金属で出来ている	

グリップにゴムが使われている	

クリップが付いている	

重みがあり高級感がある	

滑りにくく腕の疲れを軽減	

ポケット等に挟んで固定出来る	

P126
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ステップ４ お客様に⽀持されている事
      を発⾒

サッカー部監督	

P126
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ステップ５ 明確な違いを導き出す

私（           ）は、 ※ターゲット

御社の（             ）を強く求めています。 ※商品・サービス

この商品は（             ）といった特徴があるので、 ※ウリ・強み
私は（                 ）というメリットを得られます。 ※メリット

これは他の似たような商品では提案出来ません。
なぜならば（              ）だからです。 ※独⾃性

P128

「その提案は、数百万の⼈々を動かせるほど
         強⼒でなければならない。」

⼈々を動かせるほど魅⼒的なUSPを作りだす為に、
お客様⽬線のセリフで⽳埋めをする。
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ステップ６ ライバルとの主張の違いをチェック
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ステップ７ メッセージを発信する要素
      販促物９つのパーツを決める
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本⽇のワーク① 特徴と存在理由・メリット
お⼿元のワーク⽤紙左側を使⽤します。

①商品の特徴・事実を
１０個書き出す

②その特徴が
存在している理由
・メリットを書き出す

例：ボールペン	

金属で出来ている	

グリップにゴムが使われている	

クリップが付いている	

重みがあり高級感がある	

滑りにくく腕の疲れを軽減	

ポケット等に挟んで固定出来る	
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本⽇のワーク② ⽳埋めシート

私（           ）は、 ※ターゲット

御社の（             ）を強く求めています。 ※商品・サービス

この商品は（             ）といった特徴があるので、 ※ウリ・強み
私は（                 ）というメリットを得られます。 ※メリット

これは他の似たような商品では提案出来ません。
なぜならば（              ）だからです。 ※独⾃性

お⼿元のワーク⽤紙右側を使⽤します。

販促ド素人の新人が
販促プランナーに変身する！
“おもしろプロモーション探し”トレーニング

17

４つの箱で販促プランナーに変身！
おもしろ４Pトレーニング

1つ目の箱
おもしろ
プロダクト

「商品やサービス・
企画」でおもしろ
いなー！かわい
いなー！って思っ
た物を入れる箱

２つ目の箱
おもしろ
プライス

「お値段の付け
方・お支払いの
仕方」でおもしろ
いなー！便利だ
な！って思った
物を入れる箱

３つ目の箱
おもしろ
プレース

「売り場の場所や
お買い物のやり
方」でおもしろい
なー！便利だ
な！って思った
物を入れる箱

４つ目の箱
おもしろ

プロモーション

「パッケージ・イベ
ント・CM」など商品
の紹介の仕方・見
せ方でおもしろい
なーって思った物
を入れる箱

P110
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おもしろプロモーション　ワーク

４つ目の箱

「パッケージ・イベント・
CM」など商品の紹介の仕
方・見せ方でおもしろい
なー！かわいいな！って
思った物を入れる箱

1.  各自で紫色のマーカー
で記事を囲んで下さい。
（１０分間）

2.  新聞を切り抜きます。

3.  みんなで話し合いなが
らグループの代表を決
めて発表していただき
ます。


