
【賢者タイプ専用レポート】 

専門知識を「信頼」に変え、相見積もりを無力化する：​
ロジカル派のための高単価USP構築法 

 

なぜ、あなたのビジネスは「価格競争」に巻き込まれているのか？ 

1. 40代・実力派経営者が陥る「安売りの罠」 

「いいものを提供していれば、いつか分かってもらえる」。 

そう信じて、あなたは真面目にビジネスに取り組んできたはずです。​
しかし、現実はどうでしょうか？​
競合との違いを価格でしか判断されず、「もっと安くならないか？」と言われる日々。​
これほど虚しいことはありません。 

特に家族を持ち、住宅ローンの重みも感じている経営者にとって、安売りによる利益の圧迫は、

生活の不安に直結します。​
ここで多くの人が「もっと宣伝しなければ」と、高額な広告費をかけたり、不慣れなSNS投稿を増
やそうとしたりしますが、それは間違いです。 

 

2. 「賢者」が感情で売ってはいけない理由 

世の中のマーケティング手法の多くは、「情熱」や「勢い」を重視します。​
しかし、診断結果が「賢者タイプ」のあなたにとって、無理に明るく振る舞ったり、感情に訴えかけ

るセールスをしたりすることは、かえってあなたの最大の武器である「信頼性」を損なうことになり

ます。 

賢者タイプのUSP（独自の売り）は、​
「顧客が気づいていない正解を、論理的に提示できること」​
にあります。 

顧客はあなたに「元気」ではなく「解決策の根拠」を求めているのです。 

 

3. 「教える」ことが最強の営業になる 

賢者タイプが価格競争から抜け出す唯一の道は、営業マンではなく「専門家（先生）」のポジショ

ンに立つことです。​
顧客を説得するのではなく、顧客を「教育」する。​



「なぜ、安さだけで選ぶと失敗するのか？」​
「なぜ、この手法があなたの問題を根本から解決するのか？」​
 

この理由をロジカルに語り始めた瞬間、顧客の頭の中から「比較対象」が消え、あなたは「唯一

の正解を教えてくれる人」に変わります。 

 

40代の多忙な経営者のための「引き算」の差別化戦略 

1. 新しい作業は「足さない」。今のリソースを「組み替える」だけ 

「差別化のために動画配信を始めましょう」​
「毎日ブログを書きましょう」 

そんなアドバイスに、あなたは「そんな時間はない」と感じているはずです。​
賢者タイプの戦略は、「引き算」と「並び替え」です。 

●​ メールの1行目を変える： 挨拶の後に「昨日、業界でこんなデータが出ました。御社のリス
クに関わるので共有します」と添える。​
 

●​ 提案書の構成を変える： 商品の説明の前に「多くの人が陥っている3つの間違い」という
分析ページを1枚入れる。​
 

●​ 既存の知識を「図解」にする： 頭の中にあるノウハウを、ホワイトボードや手書きの図で
示す。 

これらはすべて、今の業務の延長線上でできることです。​
新しく覚えることは何もありません。 

 

2. ターゲットを「絞り込む」勇気がリスクを減らす 

家族を守り、今の生活を維持したいという不安から、ついつい​
「誰からの依頼でも受けたい」​
と思ってしまいがちです。 

しかし、賢者タイプにとって「誰でもいい」は、USPを最も弱める選択です。 

あなたの「深い専門知識」を理解し、その価値を正当に評価してくれるのは、「過去に他社で失敗

して痛い目を見た人」や「根拠のない提案に飽き飽きしている人」です。 

​
ターゲットを絞ることは、顧客を減らすことではありません。​
あなたの言葉が「突き刺さる精度」を高め、広告費をかけずに成約率を上げるための、最も低リ

スクな投資なのです。 

 



3. 「不都合な真実」を語ることで信頼を得る 

競合他社が、契約欲しさに「耳当たりの良いこと」ばかり言っている間に、あなたはあえて「このや

り方では、ここが限界です」​
「この条件なら受けられません」​
と、論理的なリスクを提示してください。​
​
これが顧客に「この人は、自分の利益よりも私の正しさを優先してくれている」という強烈な信頼

感を植え付けます。 

 

新規顧客獲得のフローを「資産」として構築する 

1. 属人性を減らし、仕組みで売る 

あなたが現場で作業し続けなければ売上が立たない状態は、家族を持つ身としてはリスクでしか

ありません。​
賢者タイプの最終的なゴールは、あなたの「思考プロセス」を仕組み化し、顧客が勝手にあなた

のファンになっていく流れを作ることです。 

●​ ステップ1：あなたの知識を「診断レポート」や「ステップメール」などの形に整理する。​
 

●​ ステップ2：顧客がそれを読むことで「自分の問題は、この人に相談するしかない」と自覚
する。​
 

●​ ステップ3：自信を持って提供できる高単価な「本命の商品（バックエンド）」へ誘導する。​
 

2. 自信の源泉は「ロジック」にある 

「自分のビジネスを拡大したいけれど、大きなチャレンジは不安だ」​
​
その不安の正体は、売上が「運」や「人脈」に左右されていると感じているからです。​
独自のUSP（独自の売り）が言語化され、それを伝える「流れ」が完成すれば、売上はロジックの
結果としてついてきます。 

 

3. まずは、頭の中の整理から 

あなたはすでに、十分な知識と経験を持っています。​
足りないのは、それを「顧客に伝わる形」に整理するための、わずかな時間と客観的な視点だけ

です。​
今の生活を守りながら、無理なくビジネスを拡大させるための「設計図」を、手に入れましょう。 

 



賢者タイプ専用：USP言語化・棚卸しシート 
本シートは、あなたの頭の中にある専門知識を抽出し、顧客が「あなたにお願いしたい」と確信す

るための武器を作るためのものです。 

【STEP 1：顧客の「間違い」を指摘する】 

Q1. 顧客がよくやっているけれど、実は「時間やお金の無駄」になっている業界の常識は何です
か？（賢者としての視点で書いてください）​
[　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　] 

 

【STEP 2：独自の「根拠」を整理する】 

Q2. なぜ、あなたは他の競合よりも「確実な結果」が出せると言えるのですか？その理由をデー
タや過去の分析結果、独自のメソッドから3つ挙げてください。 

1.​ [　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　]​
 

2.​ [　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　]​
 

3.​ [　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　] 

 

【STEP 3：理想の顧客を「選別」する】 

Q3. あなたの知識を最も必要とし、「高く評価してくれる顧客」はどんな悩みを抱えている人です
か？（特に、他社で失敗した経験がある人をイメージしてください）​
[　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　] 

 
 
 
 

【アドバイス】 

ワークシートを埋めてみて、​
「言葉がうまく出てこない」​
「強みは分かったけれど、どうやって集客の流れにすればいいか分からない」​
と感じたなら、それがあなたの「解決すべきボトルネック」です。 

1人で悩み続け、時間を浪費することは、経営者にとって最大のリスクです。 

このワークシートを持って、ぜひ個別相談にお申し込みください。​
あなたの知識を「お金に変わるUSP」へと整理し、住宅ローンの不安を消し去る「確実な集客フ
ロー」の設計図を一緒に作りましょう。 
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