
競合と差別化して集客力を
強くする7つの方法



なぜ、差別化？
競合と差別化することが、集客には大事だ～！
マーケティングや経営関連の書籍を読んでると、よく書いてます。
でも、どうやって差別化すればいいの？
なんて悩んでる人にオススメの競合と差別化するための7つの方法をご紹介します。
でも、差別化の方法を解説する前に、なぜ差別化が難しいのか？について、お話しておきましょう。



差別化が難しい理由
差別化が難しい理由の1つ目は、整体院やサロン、接骨院
など競合が増えたからです。数が少ないうちはちょっと
した違いでも独自性に繋がります。
でも、比べる相手が多くなればなるほど、個々の差は小
さなものになってしまいます。
2つ目の理由は、見込み客にとって違いがわかりにくいか
ら。
あなたがどんなに独自性を打ち出し、競合と差別化をし
ているつもりでも、見込み客にその違いが伝わっていな
ければ、ほとんど意味はありません。
その結果、立地や金額、営業時間といったわかりやすい
利便性だけで選ばれる（あるいは選ばれい）ということ
になってしまうのです。

数が増えると、それぞれの違いがわかりにくくなる。

この2つの違いはわかりやすいけど、、、



差別化が難しい理由
しかし、立地や営業時間、金額と言った利便性だけで選
ばれても、リピート獲得や高単価化には繋がりにくく
なってしまいます。
なぜなら、あなたのサロン・整体院よりも近くにあり、
より通いやすい営業時間で、より金額が安い競合が見つ
かれば、そちらに流れてしまうからです。
個人商店のスーパーや酒屋さんが、コンビニエンススト
アに駆逐されてしまったのがいい例ですよね。
だからこそ、利便性や金額だけじゃなく、他のポイント
でも差別化することが、集客できるかどうか、リピート
が取れるかどうか、売上を増やせるかどうかにとって、
とても重要になってくるのです。

✔徒歩5分
✔夜8時まで受付
✔土曜日も営業
✔ 1回7,000円

利便性や金額にしか強みがないと、より便利、より安い
競合が現れると、客を奪われてしまう。

✔徒歩5分
✔夜8時まで受付
✔土日祝も営業
✔ 1回5,000円B店

✔徒歩3分
✔夜10時まで受付
✔土曜日も営業
✔ 1回7,000円A店

あなた

✔徒歩5分
✔夜10時まで受付
✔土日祝も営業
✔ 1回7,000円C店

✔徒歩5分
✔夜8時まで受付
✔土曜日も営業
✔ 1回2,980円D店



差別化が難しい理由
だからといって、どんなことでも差別化ポイントとして使
えるかと言うと、そうではありません。
見込み客に伝わらないことや理解できないこと、価値の無
いことをいくらアピールしても意味がありません。
シャア専用ザクとジョニー・ライデン専用ザクは、機種も
性能も装備も外装もパイロットも違いますが、興味がない
人にとっては、どちらもただの赤いロボットに過ぎません。
（ちなみにあなたは違いがわかりますか？）

では、どんなポイントを使って、競合と差別化していけば
いいのでしょうか？
次のページからは、差別化の7つのテクニックについて解説
していきます。

興味がなければ、どちらもただの赤いロボット…



差別化する7つの方法



01｜ターゲットで差別化する
どんな人をターゲットにするのかを明確に打ち出すことで、
競合と差別化することができます。
『女性専門のサロン』などはわかりやすい例ですね。
主婦専門、 60歳以上専門、経産婦専門、などの属性で切
ると、いくらでも考えられます。
他にも、特定のスポーツをしている人専門（バレェ専門、
ランナー専門）、ドライバー専門、立ち仕事専門といった、
行動軸で分けることもできます。
どのターゲットに絞り込み、そのターゲットがどんな悩み
を抱えているのかを、しっかりと見極めることがポイント
です。
そして大事なのは、ターゲットを絞り込んでいるんだよ～、
ということが見込み客に明確に伝わること。
いくらあなたが、1年以内にフルマラソンを完走したいと
思っている陸上未経験の30歳～35歳のデスクワークで肩こ
りに悩んでいるOKさんがターゲットだと考えていても、そ
れが見込み客に伝わっていなければ差別化にはなりません
からね。



02｜専門特化して差別化する
ターゲットの絞り込みと似ていますが、こちらは悩みや症
状に専門特化することでの差別化です。
肩こり専門、腰痛専門、頭痛専門など、症状を軸に考えれ
ばどんどん絞り込むことができます。
他にも、産後矯正専門、不妊専門、美容鍼専門などなど。
あなたが得意とする症状や、より深めていきたい症状、い
ま来ているリピーターさんの中で対応することが多い症状
などで考えてみてください。
あなたが得意とする分野で専門特化して、ターゲットを絞
り込んで集客できれば施術も楽になるし、効果も出やすい
ですよね。
当たり前ですが、あなたができなかったり、苦手としてい
る症状や悩みに専門特化するのは、得策ではありませんよ。



03｜ベネフィットで差別化する
集客するときには、あなたの整体院・サロンに行くと、見
込み客にどんなベネフィットを得ることができるのかをア
ピールすることが重要です。
多くの整体院やサロンで謳っているベネフィットは、症状
や痛みの改善といった直接的なものが大半です。

なので、例えば
健康になりましょう・・・若々しさを保ちましょう
姿勢を正しましょう・・・スーツをかっこよく着られるよ
うになりましょう
など、よくあるベネフィットから少し視点を変えたベネ
フィットをアピールするのが、この差別化の方法です。
あなたの施術やサービスでも、ちょっと視点をずらして考
えてみると、意外といろいろと出てくるかもしれませんよ。



04｜最終ゴールで差別化する
これは、通常アピールしているベネフィットの、さらに先
のゴールを訴求することで差別化する方法です。
通常のベネフィットを短期ベネフィットとするなら、こち
らは長期的なベネフィット、となります。

腰痛を改善…お孫さんを抱っこしてお散歩する
シワ・くすみ改善…同窓会でみんなにうらやましがられる
肩こりが取れる…釣り竿を遠くまでキャスティングできる
カラダの歪みを整える…ゴルフのスイングがよくなり飛距
離が伸びる
などなど。
これも角度を変えてみれば、色々とアイデアが出てきます
よね。
見込み客が施術を受けて症状が改善した先に、何を手に入
れたいのか？どんな状況になりたいのか？
を考えてみてください。



05｜独自メソッドで差別化する
『◯◯式整体』や『△△法』など、独自の技術・知識体系、
独自のメソッドがあるなら、それを前面に押し出すのも差
別化する手段になります。

ただし
・どんなことをするのか
・どんな未来像を実現することができるのか
・見込み客にとって何が嬉しいのか
・競合の提供している施術やサービスと何が違うのか
が、見込み客に伝わらないとまったく意味がありません。
これでは差別化とは言えないですよね。
こうならないように、独自メソッドで思考停止しないで、
特徴と見込み客が得られるベネフィットの説明を丁寧にす
ることが重要です。



06｜他にないオファーで差別化する
競合が提示していないオファーを出すのも、強力な差別化
方法の1つです。
『初回のお試し施術無料』や『返金保証』というのは、整
体院やサロンでも増えてきましたね。だから、オファーで
差別化するなら、ちょっとヒネリが必要です。
例えば
・初回お試しを受けに来るための交通費負担
・3回分まとめて予約すると割引
といった料金に関係するもの。
あるいは
・サプリ1週間分プレゼント
・コルセットプレゼント
などのおまけをつけるのも、オファーとしては有効です。
ただし、お米1kgプレゼント、とかティッシュペーパー10箱
プレゼント、といった、あなたが提供している施術やサー
ビスに関係ないものをプレゼントにつけると、そのプレゼ
ントだけを目当ていして、最初から完全にリピートする見
込みがない人がやってくるので、要注意です。



07｜先制の戦略で差別化する
業界では当たり前なんだけど、見込み客は知らないことを、
あえて伝えることでも差別化になります。
例えば、低周波機器やローラーベッド、赤外線機器など保
険診療では当たり前の機械について、詳しく説明している
ところってあんまりないですよね。
・低周波や干渉波を流すとどんな効果があるのか？
・安全面や衛生面では、どんな配慮がされているのか？
・日本全国どれぐらい導入実績があるのか？
などを丁寧に説明するだけでも差別化できます。
他にも鍼灸のディスポ鍼も同様です。
・なぜ使い捨てだから安心なのか？
・いつ、パッケージを開けているのか？
・反対にディスポじゃないリスクはどんな事があるのか？
鍼灸の先生にとっては説明するまでもない、当たり前より
前のことですよね。だけど見込み客にとっては、当たり前
ではありません。
毎回パッケージ開けて、新しいの出してます、というのを
動画や写真付きで解説してあげるだけでも、十分な差別化
になります。



07｜先制の戦略で差別化する
また他にも
・施術が終わると、毎回ベッドのタオルを取り替えている
・お客様用のお着替えは一度使うと洗濯している
・スリッパをオゾン殺菌処理している
などもやっている側にとっては当たり前のこと。
だけど、こんなことをあえて書いていると、こういう説明
が書かれていない競合と比較している見込み客は
「もしかしてタオルずっと変えてないのかも・・・」
「前の人と同じ着替えを着させられるのかも・・・」
「他の人が履いたスリッパって水虫が伝染りそう・・・」
と不安を感じます。
その不安よりも、あなたへの安心感が大きくなれば、あな
たを選んでくれます。
すでにあることを、競合よりも詳しく解説してあげるだけ
で、差別化になるのです。
あなたの中では当たり前だけど、見込み客にとって当たり
前じゃないことを探してみてください。



最後に
競合と差別化することは、集客だけじゃなく、リピート獲
得や継続のためにも必要不可欠です。
そのために有効な、利便性や金額だけに頼らずに差別化す
る7つの方法をご紹介しました。
もちろん、7つのポイントすべてにおいて差別化できれば、
強力無比なことこの上ありません。
でも、差別化ポイントを増やそうとするあまり、どれも中
途半端になってしまっては差別化の意味がありません。
まずは、あなた自身の強みと弱みを分析して、この7つのど
れかで差別化できるポイントがないか、探してみてくださ
い。

４P分析と4C分析で、あなたの強み・
弱みを見つけて集客力を強くする方法

https://rashin-ban.jp/marketing/4p/


1人サロン・整体院専門コンサルタント ヒャクゴエ！
ホームページ https://rashin-ban.jp/

Facebook https://www.facebook.com/breaksuru

マーケティングノウハウ・テンプレートの無料ダウンロードはこちら
↓↓↓↓↓
https://rashin-ban.jp/information/marketing-library/
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