
見込客に自社の良さや強みを伝えきり、
12ヶ月で年商アップと安定を実現する

No.1メソッド実践講座
【第１回】

わたサポ株式会社

渡辺 寛士
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実践講座へようこそ
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• この講座は、あなたの会社が地元でNo.1

になるために必要な要素をお伝えする講

座

• 新築（増改築）、水廻り、塗装、エクステリ

アなど、建築系の業種でNo.1を実現した会

社が実施している内容を手にれてもらう

• どのような内容かというと…



成果一例
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エルデザイン・恒松さん
リフォーム

（水回り・外壁塗装）

車で１５分圏内だけの
広告から年商２億
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リバティホーム・中島さん
（工務店・新築）

“契約前”のお客に
紹介をもらい

毎年1.5億の売上

成果一例



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

タケゾーファーム・竹田さん
（エクステリア）

地元の方々を
巻き込みながら
新事業を３件実施

成果一例



さらに５億以上の会社が
必ず使うスキルも伝えます
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• 安定して集客できる環境を作ったり、社長が現場

を離れるためにはフェイズごとの数字を把握し、改

善するスキルが絶対に必要

• 儲かっている会社の“出勤しない社長”は必ずこれ

を実施している
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大共ホーム（新築）

強烈なポジションで
年商１５億超え

成果一例
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• 地元でNo.1の会社を生み出し、お客が“自然に”質
の良い会社に問い合わせができる世界にすること

• 他でもない“あなた”にその１人になってもらうこと

• そのため、早速、今日中にあなた専用のビジネス
モデルを導入してもらう

• そして、今日から名実ともにNo.1としての活動を開
始してもらう

この講座の目的



改めて自己紹介
（エレベータートーク）
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• 志を同じくし、切磋琢磨していく仲間にアピール

しよう

• 30秒で会社の魅力を教えてくだ
さい



「No.1企業」の社長ってどんな人？
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• あなたの中で「No.1」や「幸せな状態」を達成す

る社長はどんな人だと定義されているだろう

か？

• まだ定義できていないのであれば、今すぐ手帳

を開き、今あなたが思う言葉を書いてみよう

• なぜ、これが重要なのか？

• それは言葉の定義=セルフイメージだから

• 僕にとっての定義は…



より質の高い
新築・リフォーム会社に

顧客が集まる世界を創る会社
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• リーダーではなく、右腕（No.2）の立場

• 成果はすべて顧客のもの、自分は黒子

• 社長のスコトーマ（盲点）を探し出す

• 大事な要素

－ポジショニング

－哲学



全国の工務店や
リフォーム会社の見本
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• 圧倒的に勝つけど、同じ土俵では戦わない

• 日本一集客と分析が得意なリフォーム会社

• 正攻法オンリー

• 大事な要素

－ポジショニング

－哲学



成功するための大事なポイント

Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

• ポジショニング=最初からダントツ１番

• キャラが立っていること。パーソナルな要

素も重要

• 経営者としてビジネスを行う



失敗を招く重要ポイント
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• その他大勢に埋もれてしまうこと

• この講座と他の学びを混ぜてしまうこと

• 中身なきパクリ

• マインドセット（考え方）がぐだぐだ
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売上が伸びない会社の共通点

• 低単価の受注が多く、リピートがない

• 自分で受注を獲得する力がない

• 社長が現場にでている時間が多い

• 差別化要素ゼロ。競合との違いが分からない
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「守破離」の守を徹底せよ

• 自分のメガネで判断せず、そのまま受け取る

• まずは型どおり、覚えるまで実践する

• 覚えたら、さらに上手くいくよう型を守り続ける

• わからなければ、必ず質問する



あなたはどんなマインドセットで
社長業を行っているのか？
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• あなたは普段、どんなマインドセットで仕事をして

いますか？

• そして、あなたは経営者としてのマインドセットを

持っているか？

• さらに、この講座にどんなマインドセットで臨んでい

るのか？



例えばこんなマインドが
眠っていないか？
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• 目標はある。人前で口にもしている

• 毎日サボらず、目標に向かって懸命に頑張ってい

る

• そんな、ひたむきに頑張る2軍の自分に酔っている



自己認識
WHO

信念・価値観
WHY

能力
HOW

行動
WHAT

環境
WHERE/WHEN

マインドセット（自己認識）が
あなたの未来を根底から変える

マインドセット

哲学



１店舗で最低1.5億を稼ぐ
No.1企業に変身するための

具体的な戦略
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家づくりセミナー
商談移行率80％＝29人

顧客獲得法
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年商1.5億の実現に
必要な3要素

チラシ、SNS広告
月3人×12ヶ月＝36人

商談（見学）
契約率28％

8人×2000万＝1.6億

新築

合計1.6億

ビジネスモデル

ポジショニング



年商1.5億の実現に
必要な3要素

リフォーム
（歴30年）

合計：1億5,708万円

チラシ、SNS広告
月11人×12ヶ月＝121人

商談
契約率76％

108万×92人＝9,936万

既存リスト

年74人×平均78万＝5,772万

顧客獲得法

ビジネスモデル

ポジショニング
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• 「うちを選ばない理由がない」と言える
だけの情報を見込み客に伝えきり

• 他社からは見えない、もしくは真似でき
ないキャッシュポイントを作って勝つ

このモデルを簡単に言うと…



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

• ポジショニング

• 顧客獲得法

• ビジネスモデル

（新規客×客単価×リピート数）×粗利率

突き抜けた売上を
手にする要素
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ポジショニング

• 見込み客の悩み・欲求に対して、ナンバーワンの

会社になる「領域」を見つけること

• ポジショニングができると、ライバルと天秤にかけ

られることがなくなる！全てのライバルを自分の土

俵から排除できる

• そのため、契約率などが一気にアップする

• もう一度聞きます。日本で2番めに高い山は？



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

ポジショニングとは扉（入り口）を
どう見せるかという事
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顧客獲得法

• 見込客に接触したら、高確率で契約できる仕組み

• 高額になりがちな新築・リフォームでは、絶対に顧

客から本命視される必要がある

• これを1つも持っていない会社が1.5億に到達する

のは限りなく難しい
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ビジネスモデル

• 会社としての収益を“自動的”に最大化できる仕組

みのこと

• これが設置されたら、集客に頼ることなく売上が伸

びるだけでなく“利益”が最大化する

• 年商5億以上の会社は主にビジネスモデルの改善

に取り組むことが多い
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考えても気づけない
“盲点”を発見することも…
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ビジネスモデル（ファネル）とは
とことんハマってもらう仕組み



ビジネスモデルの基本

• シンプルな方が結果が早く、改善しやすい！

勉強会
月3人×12ヶ月＝36人

商談
契約率20％×7人×2000万＝1.4億
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リフォームの年商5000万モデル

契約率50％
48人×70万=3,360万

リピート
42人×40万＝1,680万

月8人（年間96人）

合計：5,040万

Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All 
Rights Reserved.



リフォームの年商1億モデル

契約率68％
90人×103万=9,270万

リピート（取り組みなし）
21人×65万＝1,365万

月11人（年間132人）

合計：1億635万
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ポジションをカルピスの
原液のように落とし込む

• カルピスの原液は、自分の好みに合わせて水で薄

めて飲むことができる。

• 「カルピスソーダ」ができ、時代がもっと薄味で水感

覚で飲めるものを求めるようになると「カルピス

ウォーター」が大ヒット商品となった。最近では、さ

まざまなフルーツと組み合わせた「フルーツカルピ

ス」なども登場している。

• だが、目先はどんなに新しくなっても、時代に合わ

せて形を変えているだけで原液自体は何も変わっ

ていない。
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商品ごとに濃度を変えるだけ

• どの価格帯の商品でも、本質的にはあなたの会社

のポジションを感じられるようにする

• 無料で閲覧できるHPや資料でも、このカルピスを

飲めるようにする必要がある

• だからこそ、同じもの＝カルピスの原液をいかに作

り込むかが重要



根
拠
の
あ
る
膨
大
な
成
功
事
例

（
連
動
○
）

ウ
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ブ
対
策
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定
の

方
法
（
連
動☓

）

成果に1番近い「No.1戦略」を提供

チャンス追求型、1つでは成果に
遠い

渡辺のポジショニング

【学
び
の
深
さ
】

【ゴールまでの確実性】

正確不安定

深
い

浅
い



No.1メソッド実践講座のモデル

プレセミナー２５名

本講座
１０名

資料請求１００件
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２５％

４０％

実際は１４名

実際は７１％

実際は２４％

実際は５８件

広告媒体：FB広告⇒FAXDM⇒手紙⇒レターパック⇒郵送DM



もし味見ができないと…
（FE・BEの落とし穴）

契約率90％
207人×8万=1,656万

BE商品
契約率20％

41人×65万＝2,665万

FE商品（年間230人）

合計：4,321万

同じ種類で
味見できないと✗
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売上のステージによって
必要要素は全く違う

• 5000万、1億、1.5億など各ステージで必要となるス

キルは異なる場合が多い

• 一足飛びはリスク高。5000万の人がいきなり1.5
億のステージを目指すと確実性が落ちる。

• 今、自分がフォーカスすべきことに全リソースを集

中させる



年商レベルと獲得すべきスキル

3億円

契約率／セールス

ビジネスモデル／ポジショニング
ウェブ集客の強化

勉強会など1対多の集客
ビジネスモデル強化

マニュアル化

広告最適化
採用

1.5億円

1億円

～5000万円
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5000万円レベル

• 契約率が50％を超えていれば達成可能

• 基本、セールス力頼み

• 既存客のフォローやニュースレター経由だけで達

成している会社も多い

• 集客も認知度やブランドなどを気にする必要はな

い



リフォームの年商5000万モデル

契約率50％
48人×70万=3,360万

リピート
42人×40万＝1,680万

月8人（年間96人）

合計：5,040万
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1億円レベル

• ビジネスモデル×ポジショニング(60点レベル)だけ

で達成可能

• 基本、他はいらないが、リフォームの場合ある程度

の認知度が必要



新築の年商1億モデル

契約率15％
5人×2000万=1億

見学会or来社
（月3人、年間36人）

合計：1億

Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All 
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世
界
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大
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を
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け
継
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家

(
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ス)

デ
ザ
イ
ン
推
し

年収400万円台の方が
無理なく購入同性能なら4000万～

リバティホーム(新築)の
ポジショニングマップ



リフォームの年商1億モデル

契約率68％
90人×103万=9,270万

リピート（取り組みなし）
21人×65万＝1,365万

月11人（年間132人）

合計：1億635万

Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.



新
築
の
既
存
客
に
塗
る
塗
料

(

無
機)

新
規
客
向
け

より長持ち安さの訴求、技術推し

リブレペイント(塗装)の
ポジショニングマップ
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1.5億円レベル

• 勉強会など、1対多の集客方法の強化

• 集客方法は新聞折込などオフラインがメイン

• このレベルはウェブ対策が必須



北
欧
基
準
の
断
熱
性
能
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】

日
本
の
基
準

想像を超える快適性
(自然素材、デザイン)人工物で住心地アップ

大共ホーム(新築)の
ポジショニングマップ



日
本
庭
園
の
歴
史
に
精
通

造
園
技
術
を
ア
ピ
ー
ル

灯籠や石をリサイクル販売新規で販売

和庭(エクステリア)の
ポジショニングマップ



年商レベルと獲得すべきスキル

～5000万円 1億円 1.5億円 3億円

契約率を重視

セールス

ビジネスモデル

ポジショニング
(60点レベル)

平均レベルの
ウェブ対策

ポジショニング
(80点レベル)

ウェブ集客の強
化

客単価アップ

1対多の集客

リピート強化

ポジショニング
(100点レベル)

広告の最適化

マニュアル化

多店舗展開でき
るビジネスモデ
ル
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安定して売上を伸ばす
会社が学ぶスキルと知識

• セールス

• マーケティング

• コンセプトメイキング

• コピーライティング

• いきなり全てをマスターする必要はない。ま
ずはビジネスモデルを手に入れよう



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

稼ぎたい人への注意事項

• 下請活動の増加

• ポータルサイト

• ジョイントベンチャー（不動産屋の紹介など）

⇒他人の土俵で行うビジネスにはリスクが伴う
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今のビジネスにすぐ使える
３つの改善ポイント

• 売上・利益が低い商品をやめ、収益性が高
い商品の提供回数を増やす

• とにかく無料サービスをやめる(意味のない
値引やサービスは言語道断)

• 上得意客のニーズを掘り起こし、新たな訴
求ポイントを探る
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お客と接触するタイミングは
全てLTVを伸ばすチャンス

• 請求書を送る、あるいは集金するとき
(紹介チラシなどを同封)

• アフターサービス、点検は「面倒なもの」では
なく「広告費ゼロで受注できる」最良の手段

• 眠ったままの既存客リストを活性化する
(ニュースレター、DM)
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【ワーク】“あなた専用“の
ビジネスモデルを考えてみよう

• 3つのビジネスモデルを作成しよう

1. 今現在のビジネスモデル

2. 手がたく狙えるビジネスモデル

3. 理想の年商を狙うビジネスモデル

※複数のファネルを組み合わせてもOK
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活動エリアの選定方法

• 「既存顧客」「ライバル会社」「ターゲット人
口」を重ね合わせる

• Googleマップの中の「マイマップ」を使うと効
果的
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活動エリアの選定方法
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活動エリアの選定方法

1. エクセル(CSV)もしくはスプレッドシートに
“競合他社”と“自社の顧客”を別々に入力

2. 市区町村のHPから人口動態をダウンロード
してCSVに変換

3. マイマップからインポート
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マイマップの作り方(実演)

注意点

• CSV、もしくはスプレッドシートで作成する

• 必ず１行目に各項目を入力する

• ピンを色分けしたい場合は複数のシートで
作成する
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マイマップで確認するもの

• 強い競合がいるかどうか

• ターゲットが十分にいるか

• 上得意客が固まっているエリアはないか

• 幹線道路、鉄道、川などで囲まれているほう
がベター

※実際に足を運んで、雰囲気を確認しておく
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ポジショニング

• 「顧客が惹かれるメッセージ」を手にすること
ができれば、ポジショニングも手に入る！
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ポジショニングとは何か？

• 他社には真似できない、あなたの会社の素
晴らしい特徴を詰め込んだもの

• あなたの代名詞、分身でもあり、あなたの会
社を最速でNo.1にしてくれる
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ポジショニングが
ほぼ全てを解決する

• ポジショニングが決まれば、成約率がアップ
する

• 強みや差別化要因、USPへの悩みがなくな
る

• ビジネスモデルの改善も容易になる

• 逆にポジショニングなくして、No.1の獲得は
難しい
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要するにこういうもの

• 会社の特徴が一瞬で分かり、

• 見込み客が、自分の悩みを確実に解消し
てくれる会社だと一瞬でわかり、

• 似たような会社が多い中で、他のライバルと
比較されることなく、圧倒的ナンバーワン
になることができるメッセージのこと



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

よくある事例
（60点レベル）

地域No.1の断熱性能×自然素材

片方だけでも伸びる事例多数
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では、どういう要素が
必要なのか？

• どんな領域での専門家なのか？

• どうやって見込み客の問題を解決してくれる
のか？

• どの分野で他社よりも優れているのか？
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ポジショニングを作る
3つの要素

見込み客

得意領域
(差異)

スキマ

• 誰を救いたい？
• どんなお客が理想？

• キャリア
• 専門性
• 人脈
• 実績

• 競合との差異
• 異質
• 異分野との融合
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ポジショニングを作る７ステップ

1. 見込み客を決定する

2. 得意領域を分解する(スキル×リソース×実績×

バックボーン)

3. スキマ(競合)をリサーチする

4. 真の強みを突き止める

5. ポジショニング作成

6. プロトタイプ(６０点)を訴求する

7. 改良し、より刺さるポジショニングに変える
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まずはターゲットを決める

• 市場全体のわずか１％でOK

• 他の９９％の見込み客を捨ててでも、この人
たちだけは絶対に救いたい／自社で工事し
たいと思うお客はどんなお客なのか？
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得意領域

• コアスキル×リソース×実績×バッ
クボーン

• これらの要素の中で、市場全体のわずか
１％、一部の見込み客から圧倒的に支持さ
れる解決策となるものはないか？



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

得意領域を掘り起こす場所

• 実績

• バックボーン

• 専門スキル

• ライバル他社よりも得意なこと
⇒速い、簡単にできる、質が高い、精度が高い、
安くできる(原価が低い)、儲けが残る、ファンが多いなど
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余談だが、あなたの会社も…

• 「こだわり」を写真付きでありありと見せるだ
けでも反応は上がる

• 新築やリフォームに限らず、車屋やビール
会社も売上アップ！

• 「○○に徹底的にこだわっています」と言え
るものはないか？
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「差異(違い)」に着目せよ

• 自分の勝ちパターンや、USPを見つけるの
に上手くいっている共通点を見つけようとす
る人は多いが、それだけでは不十分。

• 棚卸しの際には、徹底的に「差異(違い)」を
探せ
－ライバルの商品やサービス、強みとの差異
－上手くいくときと、そうでない時の差異
－過去と現在の差異
－自社と他社の顧客の差異など
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自社のスキルを分解せよ

• あなたや会社が身につけてきたスキル、商
品、サービスの元となっているスキルには、
どんなものがあるのか？全て列挙せよ

• 今のビジネスでは直接役立っていなくても、
かつてあなたに成果をもたらしたスキルがな
いか？全て残らず列挙する
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自社スキルの分解

• 上得意客に特に好評を得ているのは、どの
部分か？それを提供できているのは、どん
なスキルがあるからか？

• 顧客への接し方(プロセス)に、ライバルと違
うところがないか？

• スキルを身につけた方法、きっかけは？
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自社スキルの分解

• 同業者、社員、外注先など、他人と比較して
「絶対にこれだけは負けられない」「負けたく
ない」と思うスキルは？

• 他社と差別化するため、あるいは、あなたな
らではの価値をお客に提供するために欠か
せないスキルは何か？



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

リソースを洗いだそう

• 内部リソースと外部リソースに分け、自分のリソー

スとして活用できるものに何があるか、考えつく限

り書き出そう

• 内部リソースの例：実績、特技、環境、家系、スタッ

フ、勝ちパターン、負けパターン、仕入先など

• 外部リソースの例：外注先、師匠、顧客、顧客の職

業など
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スキマとは何か？

• お客がたくさんいる市場のなかで、ライバル
が手を付けられていないニーズ・ウォンツの
こと

• どんなに競争が激しい市場でも必ずスキマ
は存在する

• ただし、いわゆるニッチとスキマは少し違う
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ニッチすぎて売れない例①

新生活キャンペーン！

お子様の入学を機に“間取りを変える”
リフォームで心機一転しませんか？
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ニッチすぎて売れない例②

• ヨーロッパ製のキッチンに特化

• ⇒茨城で年商1.8億を達成。でも実際は？
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要はこんな状態
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オリジナル商品は
天井の数字を調べておく

• オリジナル商品を扱う場合、その市場のポ
テンシャルがどれだけあるのか？その数字
を読み解く

• 業界トップリーダーの売上、市場成長率、
キーワードプランナーなど
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ランチェスター戦略を
勘違いしている社長が多い

• ランチェスター＝ニッチ、は大間違い

• ランチェスターは市場シェア×No.1戦略によ
るレバレッジの高さを狙っている
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スキマの見つけ方：参考例

• ターゲットを絞る／広げる

• 集中特化、専門特化

• 速い、シンプル、簡単
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スキマのリサーチ法

• 競合
－ 直接的競合＆間接的競合(心理的類似)

－ 6回以上継続している他社の広告

• 市場(トレンド、ニーズ・ウォンツ)
－ 業界誌

－ ヤフー知恵袋、Amazonランキングなど

• 自社の強み

－ 信奉客、既存客
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スキマを探す２つのヒント

• 未だ満たされていないニーズを発掘する

• ライバルの真逆
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未だ満たされていないニーズ

• 法人や工場専門のリフォーム

• 基本的にやることは個人向けと同じ。デスク
や椅子、棚の配置など空間まで提案し、移
転や改装をしたい法人に訴求

• 今現在でいえば、空き家改修や増改築専門
は伸びている
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ライバルの真逆

• 安売り合戦⇔高級路線

• 一部に特化⇔総合サービス

• 営業系⇔現場系



嫌なライバルは全員
“左下”に追いやる



縦軸・横軸は
“見込み客が喜ぶもの”
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ライブコンサルティング
(考え方を身につけよう)
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真のUSPを見つける１３の質問

1. 入り口：当社のことをどこで知りましたか？

2. 悩み・欲求：購入前にどんなことにお悩みでしたか？

3. 購入理由：なぜ、当社を選んで頂けたのでしょうか？

4. 真のライバル：もう１つの最終候補はどこでしたか？

5. 購入理由：一番満足した点と不満な点はどこでしたか？

6. 真のライバル２：他社で「これは良い」と感じた特徴やサー

ビスはありましたか？

7. 最終決定要素：最後の決め手は何でしたか？
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真のUSPを見つける１３の質問

７. 最終ハードル：購入までに何か躊躇しましたか？

８．価格：購入の際、価格についてどう感じましたか？

９．ベネフィット：工事が終わって、一番の変化は何でしょう？

10.買わないリスク：購入しなかったら、どんな不満を感じている

と思いますか？

11.紹介誘発：ご友人に紹介いただけるとしたら、何と言って紹

介されますか？

12.改善点：こういう事があったら、もっとファンになるという点は

ありますか？



1３の質問の効果

Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All 
Rights Reserved.



13の質問の効果

Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All 
Rights Reserved.
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売れるHPやチラシもできる！

• そのままブログやチラシに転機するだけでも
売れる

• コピーライティングの原理原則に沿っている
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ステップ１．入り口

• 当社のことをどこで知りましたか？最初の出
会いは何がきっかけでしたか？

• Googleで検索したなどの答えの場合、検索
媒体やキーワードなど、できるだけ詳しい状
況を聞く

• ⇒広告などの選定に使える質問
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ステップ２．悩み・欲求

• 購入前にどんなことにお悩みでしたか？

• その中で、特に悩んでいたことは何です
か？

• ⇒広告などの書き出しなどに使える！



Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All Rights Reserved.

ステップ３．悩み・欲求

• なぜ、似たような会社が多いにも関わらず、
うちで購入して頂けたのですか？

• ⇒USPを探る質問！キャッチコピーや、サブ
キャッチ、その他のパーツにも使える！

• ポジショニングにも反映できる可能性大
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ステップ４．真のライバル

• 「もし、見積もりをとった他社にこんな特徴や
サービスがあったら、そっちも選んだかもし
れない」という要素があるとしたら、それは何
ですか？

• ⇒真のライバルを見つけ出し、弱点・改善点
を探し出す質問。ポジショニングすべき相手
もわかる
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ステップ５．真のライバル

• 今回検討したこと会社(他社)で「これは良
い」と感じるサービスや提案はありました
か？

• ⇒真のライバルを見つけ出し、弱点・改善点
を探し出す質問。ポジショニングすべき相手
もわかる
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ステップ６．強み

• 今回、他社ではなく、うちを選んだ最後の決
め手は何でしたか？

• ⇒その最後の決め手要素をマックスにまで
引き上げると同時に、いつも科学的に再現
するにはどうしたらいいか？強力な訴求要
素として使っていく。
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ステップ７．最後の心理ハードル

• うちで購入するまでに、何か躊躇することは
ありましたか？

• ⇒取り除くことができるのであれば、即実行
する。できなければ、コピーライティングでカ
バーする
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ステップ８．価格

• 購入のさい、価格についてどう感じました
か？高いと感じましたか？安いと感じました
か？

• （いずれにせよ）何と比べてそう感じたので
しょうか？

• ⇒クロージングコピーや、客の声で活用する。
価格が適正かどうかの確認もできる。
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ステップ９．価格

• 今回のサービスは最大でいくらまでなら契
約したと思いますか？

• ⇒値上げできる上限を探っていく
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ステップ１０．ベネフィット

• 実際に工事を終えて、一番の変化、良かっ
たことは何でしょう？

• また、特に気に入っている点を3つ教えてく
ださい。

• ⇒ブレットや、キャッチコピーあるいはサブ
キャッチで使えそうな“売れる要素”の収集
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ステップ１１．買わないリスク

• 購入しなかったら、今、どんな後悔や不満を
感じていると思いますか？

• 買わなかった未来を想定してもらうことで、
今からの新規客に対して買わないリスクを
訴求する方法を探る
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ステップ１２．紹介誘発

• ご友人に紹介いただけるとしたら、何と言っ
て紹介されますか？

• ⇒紹介を誘発するコピーアイデアを探す、お
客の頭の中にあるUSPを探す質問
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ステップ１３．改善点

• こういう事があったら、もっとファンになると
いう点はありますか？

• ⇒新しい広告をリリースする迄に、改善でき
ないかを検討する。また、改善後、既存リス
トにアピールし、追客やリピート獲得狙う
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強みを“２つ”もつ事が重要

• 尖った強みがでてこない場合でも、２つ組み
合わせることで良いコンセプトができる場合
もある

• １つでは真似されるが、２つ同時に真似し続
けるのは難しい
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キャリア分解シートを埋め尽くそう

• あなたの得意領域をさらに明確にするため
に、記憶から抜け落ちているスキル、キャリ
アを浮き彫りにするワークシートを活用しよ
う

• これによって、得意領域だけでなく、スキマ
を探すヒントも見つかる可能性大
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渡辺のキャリア分解表
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スキマを探せ！

• あなたがナンバーワンになれるスキマを探
す

• 探し方のコツは、その他大勢のナンバーワ
ンではなく、実在するあなたのお客にとって
ナンバーワンと認知してもらうためにはどう
したらいいのか？その答えを探すこと

• そのためには、最低でもライバル３０社を分
析せよ
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渡辺のライバルチェックシート
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ポジショニングおさらい

• ここまで検討してきた「ターゲット」「得意領
域」「スキマ」の３要素から圧倒的に売れる
ポジショニングを作成しよう
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ポジショニングづくりに
役立つ質問＆ワーク

◆お客

• お客の悩み、欲求のTOP5は？

• 上得意客の共通点TOP５は？(年齢、趣味、職業、

家族構成、悩みなど)

• あなたの商品を特に喜んでくれるお客の特徴は何

か？

• なぜ、あなたのサービスはそれらのお客に特に合う

のか？その効果を生み出す要素は何か？
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ポジショニングづくりに
役立つ質問＆ワーク

◆商品

• あなたの成功体験TOP５は？(金額ベースでなくてOK)

• あなたのサービスを提供する過程で、ライバルにない

特徴は何がある？

• ライバル会社のサービスとの違いで大きな要素TOP３

は？

• 直接的なライバル会社はどこがある？その１社１社の

強みと弱みに対して、あなたの会社の強みと弱み(差

異)をそれぞれ最低でも５つ以上書き出してください。
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ポジショニングづくりに
役立つ質問＆ワーク

◆リソース

• あなたの会社の商品・サービスをお客にとってナン

バーワンのものにするために、誰かの協力を得る必

要があるとしたら、それは誰に、どんな協力を得る必

要がありますか？



ポジショニングでよく出る要素
※答え合わせ用

1. ターゲット(法人限定など)

2. 範囲(サービス提供の商圏などを絞る、広げる)

3. 専門性(スキル、扱う材料など)

4. 実績・権威性(施工件数、受賞歴など)

5. 効果

6. 価格

7. リスク(購入不安・リスクリバーサルなど)

8. オーダーメイド、選択の自由度

9. 品質(お客から見た価値)

10.希少性

11.痛み・欲求の深刻度

12.速効性(雨漏り１１０番など)Copyright © 2024 by Hiroshi Watanabe All 
Rights Reserved.
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宿題

• １3の質問を実施

• ポジショニング作成

• ビジネスモデル作成
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