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１．はじめに                                   

私たちは、JP コーチ＆コンサルティング株式会社様が企画・運営する「 未来留学」に参

加し、代表取締役の栗田恵世様からご指導をいただきながらコンサルティングに挑戦した。

本研究では、株式会社ハンズコーポレーションが運営する整体・リラクゼーションサロン

 TAiSEiKAN」に御協力いただいた。TAiSEiKAN は、全国に 51 店舗展開し、ボディケアや

フットケアを中心とした施術を提供することで、お客様の心身の健康を支えている。 

特に、人の手による施術を重視しており、身体だけでなく心にも安らぎを与えるサービス

を特徴とする。また、TAiSEiKAN を運営するハンズコーポレーションは、 人をつなぐ、企

業をつなぐ、世界をつなぐ 新しい価値創造で未来を創る」を企業理念として掲げている。 

私たちは、TAiSEiKAN が抱える技術継承の課題に着目し、その解決に向けた人材育成に

取り組んだ。高校生ならではの柔軟な発想と客観的な分析を生かし、企業理念の実現に向

けて人材育成と経営改善の両面から企業課題の解決に挑戦した。 

株式会社ハンズコーポレーション 会社概要 

 

資 本 金  23,000 千円 

売 上 高 603,000 千円 

従 業 員 90 名 

店 舗 数 51 店舗 

設 立 2000 年（平成 12 年） 

事業内容 

リラクゼーション企画・運営 

整体・リラクゼーションを主とした 

スクールの企画および運営 

２．現状分析                                   

（１）増加している中小企業の休廃業 

近年、中小企業では経営者の高齢化や後継者

不足に加え、技術継承の停滞が深刻な問題とな

っている。特にサービス業では、接客や施術な

ど長年培われた技術が個人の経験に依存する

 属人化」が生じやすく、熟練者が退職すると

企業全体の競争力が低下する危険がある。愛知

県でも休廃業・解散件数は年々増加している。

2023 年には 3,439 件、前年比 14.1％の増加と

なっている。また、資産超過型による休廃業は

55.8％、休廃業直前まで黒字だった企業は

50.3％に上っていた。マッサージ業の倒産件数

（P18 資料集「（） 参照 も全国で 108 件（2025

年 発生している。黒字企業であっても休廃業

に至るケースが多いことから、中小企業が事業

を継続するためには、経営状態だけでなく、人

材育成や技術継承を含めた事業継続の仕組み

づくりが重要であると考えた。 

【愛知県の企業の休廃業・解散件数と休廃業割合】 

帝国データバンクが記載している『愛知県企業 

「休廃業・解散」動向調査（2023）』より作成 
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（２）連携企業の現状（ハンズコーポレーション青野社長へのヒアリング調査より） 

ア．市場について 

コロナ禍では外出自粛や感染の不安からマッサージ業界全体の需要が減少した。また、

近年は低価格のもみほぐし店が相次いで参入し、競争環境が激化している。そのため、

価格だけでなく、サービスの質や店舗独自の強みが求められる状況となっている。 

イ．企業・店舗について 

特定のスタッフへ指名が集中し、指名

数の獲得に伸び悩んでいるスタッフが

見られる。過去２年分の指名数を ABC 分

析により検証したところ、Ａゾーン「（全

体の 80％以内 の指名数のラインが平均

26 人から 20 人に減っていることが分か

った。指名数上位者への集中が見られる

一方、Ｂ「・Ｃゾーンに属するスタッフの

指名数が十分に伸びていないことが現

状であった。 

ウ．顧客について 

店舗を利用した 118 名を対象とした顧客アンケートでは、回答者の 36％が 50 代であ

り、全体の８割を 40 代以上の利用者が占めていた。メインターゲットは 40 代だったが、

新規顧客の獲得が進まず、既存顧客の年齢層が上昇していることが分かった。将来的な

顧客基盤の維持・拡大を図るためには、20～40 代を中心とした現役世代の新規顧客を獲

得する必要がある。また、特定のスタッフを指名する理由として 話が楽しい」という

意見も見受けられた。 

エ．人材について 

現在は施術技術を中心とした研修が行われている。一方、接客方法や顧客対応につい

ては、スタッフ個人の経験に依存している。そのため、接客品質に差が生じやすく、特

定のスタッフに指名が集中する傾向がある。ベテランスタッフが持つ施術技術や接客ノ

ウハウなどが、マニュアルや動画などとして整理・共有されていない状況にあることが

分かった。このことから、知識の共有や技術継承の仕組みが十分に整備されていないこ

とが現状である。 

オ．SNS について 

以前は SNS 運用を外部業者へ委託していたが、十分な成果は得られなかった。現在も

Instagram アカウントは開設しているものの、投稿頻度や活用度が低く、店舗の魅力や

スタッフの強みを十分に発信できていない。そのため、新規顧客や若年層への認知拡大

につながっていない状況である。 

カ．PS（プレミアムセラピスト 制度について 

TAiSEiKAN には人気・実力ともにトップレベルのセラピストだけに与えられる PS と呼

ばれる制度がある。この PS になるためには TAiSEiKAN 本部の厳正な審査への合格」 月

間指名数 70 人以上」 姿勢・可動域の改善など一人ひとりの状態に合わせた施術ができ

る」などの条件を満たす必要がある。 

【同時期のスタッフごとの月平均指名数の ABC 分析】 
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（３）連携企業に関する各種分析 

ア．PEST 分析 

TAiSEiKAN を取り巻く外部要因を把握す

るために PEST 分析を行った。政治的要因

(Ｐ)として医療保険制度、経済的要因「（Ｅ 

には物価高騰や地域経済、社会的要因「（Ｓ 

ではターゲット層の年齢上昇や親子連れ

の来店促進、技術的要因「（Ｔ では新規メニュー開発、接客技術の属人化があげられた。

つまり高齢化の進展により、身体の不調改善や健康維持への需要拡大が期待される。一

方で、物価高騰への対応が必要であることが分かった。また、新規メニュー開発や接客

技術を可視化することで、競合との差別化や新規顧客獲得につながると考えられる。 

イ．３Ｃ分析 

店舗利用者の顧客アンケート118名分の

結果から３Ｃ分析を行った。市場・顧客の

要素として地域密着型で近隣住民が主な

顧客であること、リピーターが多く固定客

層が安定していることが分かった。自社分

析では地域密着型の店舗展開やアスリー

トサポートの実績があり、多数のリピータ

ーの存在が強みとしてあげられた。競合分析では同地域の整体院、大手チェーン店など

があげられた。低価格を売りにした新規参入店もあることが分かった。これらの結果か

ら地域密着型でリピーターが多いことが TAiSEiKAN の強みであり、特にアスリート向け

サポートによる差別化が可能である。一方、大手チェーンや低価格店との競争が課題の

ため、専門性やサービス品質を高めることが重要である。 

ウ．競合分析 

競合分析を行うにあたり、直接競合にカラダ

ファクトリー、間接競合にはカーブスを設定し

た。直接競合のカラダファクトリーは、独自の

整体技術や高い顧客満足度・リピート率を強み

としており、間接競合であるカーブスは高い継

続率や通いやすさによって健康習慣の定着を実

現していることが分かった。 

一方で TAiSEiKAN は、国家資格を有するスタ

ッフも在籍するなどの専門的な施術、オリンピック選手をサポートしたトレーナー実績、

高い技術力に加え、セルフケア指導を通じて利用者自身が身体を管理できるよう支援す

る点に強みがある。単に施術を提供するだけでなく、個々の状態に合わせたプラン作成

と長期的なサポートによって根本改善と再発予防を目指している。そのため、同社は「 国

家資格による専門性」 アスリートレベルの知見」 セルフケアによる自立支援」を軸に、

競合との差別化を図ることができる。特に、施術への依存ではなく、最終的に自分で健

康を維持できる身体づくりを支援することが TAiSEiKAN の強みであることが分かった。 

【PEST 分析】 

【３Ｃ分析】 

【競合分析】 
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（４）SECI モデルに関する調査 

 個人が持つ知識や経験をどのように伝え

ていくか、よい方法がないか調べたところ

SECI モデルにたどり着いた。SECI モデルは

個人が持っている経験やコツを、組織全員

の知識に変え、さらに実践を通して新しい

知識を生み出していく仕組みで、1990 年代

に野中郁次郎と竹内弘高によって提唱され

た。特に、経験や勘などの 暗黙知」を誰で

も活用できる 形式知」に変換しながら知識を発展させる考え方である。 

ベテラン施術者が、これまで技術として身に付けてきた 暗黙知」の部分を、マニュア

ル化などによって標準化し 形式知」に変えることができれば技術継承の問題の解決につ

ながると考え、 表出化」に着目することにした。 

（５）サービス・プロフィット・チェーンに関する調査 

サービス・プロフィット・チェーンとは企

業の利益は顧客満足だけでなく、従業員満足

によっても生み出されるという考え方であ

る。従業員が働きやすく、やりがいを持てる

環境が整うことで、仕事への意欲やモチベー

ションが高まる。その結果、顧客に提供する

サービスの質が向上する。質の高いサービス

は顧客満足度の向上につながり、リピート利

用や口コミによる新規顧客の獲得を促す。そ

して、顧客満足度の向上は企業の売上や利益

の増加、さらには業績向上へとつながる。 

このモデルは従業員満足度・顧客満足度・企業利益の３要素が影響し合うことを示して

いる。この考え方は 1994 年にハーバービジネススクールのジェームス・L・ヘスケット教

授らによって提唱された。SPC の考え方を参考に、人材育成からサービス向上につなげ、

指名や再来店、売上の向上という流れを検証することにした。 

（６）先行事例調査 

顧客アンケートの結果、顧客は技術だけでなく、個性や人柄を重視して担当者を選んで

いることが分かった。そこで、スタッフを 推し」として認知してもらい、指名につなげ

る取組を行っている企業を調査したところ、美容室である The「Ect」を見つけた。同店は

ホームページ上で美容師一人ひとりにハッシュタグを設定し、それぞれの強みや特徴を記

載することで、顧客が自分に合った美容師を選びやすくしていた。さらに Instagram へ誘

導し、スタッフ個人の人柄がわかるインタビュー動画を発信していた。 

また、近年人気のオーディション番組の 1つである BOYS「Ⅱ「PLANET」では、放送前か

ら出演者のプロフィールを SNS で発信し、事前に視聴者が出演者を知る仕組みを取り入れ

ていた。これらの事例を参考に、担当者を単なる施術を行う人としてではなく、顧客にと

っての 推し」となり、指名につなげることができるのではないかと考えた。 

【SECI モデル】 

【SPC】 
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３．仮説                                     

（１）課題の設定 

企業へのヒアリング調査や、各種分析などから以下の３つに課題があると考えた。 

ア．課題） 接客ノウハウの共有不足 

整体の技術や接客には、長年の経験や勘によって身に付けられるものが多く、言語化

して他者へ継承することが難しい。そのため、若いセラピストには TAiSEiKAN らしい接

客や技術が十分に継承されていない可能性がある。現在の研修内容は技術の指導が中心

となっており接客対応に関する指導が十分ではないという課題がある。そのため、接客

対応や細かなサービス品質においてスタッフ間でばらつきが生じている。顧客アンケー

トから顧客が整体師を選ぶ中で施術技術だけでなく、会話の楽しさや気配りなどの接客

技術も重要な要素であることが分かったため、このばらつきが課題となっている。 

イ．課題２ 指名を獲得できる整体師の偏り 

指名が一部の整体師に集中している一方で、指名数が伸び悩んでいる整体師も存在し

ていることが分かった。令和６年）月（令和５年度 の指名数を調査したところ、最高

指名数は 137 件であったのに対し、）件しか指名を獲得できていない整体師もいた。ま

た、PS の基準である指名数が 70 件を超えていた整体師は７人のみであり、整体師の間

で大きな差が生じていることが明らかになった。このような状況では、指名を多く獲得

している整体師に顧客が依存してしまうため、その整体師が異動や退職、引退した場合、

売上が大幅に減少する恐れがある。そのため、指名獲得のノウハウを組織全体で共有し、

全体の指名数を底上げすることが課題であると考えた。 

ウ．課題３ 客層の高齢化 

店舗利用者 118 名を対象とした顧客アンケートの結果を分析したところ、回答の年齢

層では 50 代が最も多く、全体の 35.6％を占めていた。さらに 40 代以上の利用者は 96

人であり、全体の 81.4％にあたる。このことから、TAiSEiKAN の利用者は中高年層が中

心であり、特に 50 代以上の顧客から高い支持を得ていることが明らかになった。一方

で、10～20 代の若年層の利用割合は低く全体の６％となっており、顧客層に偏りが見ら

れた。将来的な顧客基盤の維持・拡大のためには、若年層の獲得が必要であると考えら

れる。 

（２）仮説の立案 

上記課題のうち、課題） 接客ノウハウの共有不足と課題２ 指名を獲得できる整体師

の偏りを解決するため、以下の２つの研究仮説を立案した。 

仮   説 内     容 

研究仮説） 
【課題）の解決】 

技能を可視化し、暗黙知を形式知へ転換したマニュアルを作成する

ことで、技術・接客力を向上させることができる。 

研究仮説２ 
【課題２の解決】 

SNS の活用やイベントで、整体師個人の良さを発信し、顧客との接点

を増やすことで、指名数を増加させ、継続的な売上向上につなげるこ

とができる。 

 これらの仮説をもとに、企画を考えることにした。なお、課題３については短期間での

検証が難しいため、本研究では課題）、２を優先して解決し、課題３は今後の課題として

検討する。 
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４．企画                                     

（１）4P 分析と SWOT 分析 

企画立案にあたり、企

業の現状を把握するた

め、4P 分析と SWOT 分析

を行った。4P 分析により

現在の TAiSEiKAN のサービスについて整理することができた。Product「（品品 は整体の技

術や接客を含むサービスであり、Price「（価格 は 30 分で 3,600～4,000 円であった。Place

（販売場所 は各店舗であり、Promotion(販売促進)は SNS の発信であった。 

次に、4P の強化すべき点を検討するため

SWOT 分析を行った。その結果、強みは地域

密着型の店舗展開やリピーターの多さ、ア

スリートサポートの実績などが挙げられ

た。地域住民から高い信頼が継続利用につ

ながっていると考えられる。機会では、地域

のマンション増加や出張サービスの拡大、

イベントの活用などを挙げた。地域イベントやスポーツ分野との連携強化により、新規顧

客獲得や認知度向上が期待できる。弱みでは、SNS 運用の課題や新規顧客創出の困難、タ

ーゲット層とのミスマッチなどが挙げられた。このことから、既存顧客への対応だけでな

く、SNS を活用した情報発信で現役世代へのアプローチを強化する必要があると分かった。

脅威では、物価高の影響や地域内の競合増加、ターゲット層の年齢上昇などが挙げられた。 

以上の分析結果から、価格競争ではなく、専門性やサービス、品質といった Product「（品

品 の要素を高めることで他店との差別化を図れると考えた。また、TAiSEiKAN は地域密

着型という強みを活かし、SNS 運用やイベントの活用といった Promotion「（販売促進 の要

素を強化し、新規顧客獲得と、競合他社との差別化につなげることが重要であると考えた。 

（２）研究の検証方法の設定 

ア．技術継承の課題について 

指名数が伸び悩んでい

るスタッフがおり、PS の

技術や接客が若手セラピ

ストへ十分に継承できて

いないという課題があっ

た。また、スタッフごと

に施術技術や接客対応に

差が見られる。そこで、

 PS の技術や接客を可

視化し、マニュアル化することで技術継承を効率化できる」という調査仮説を立てた。

技術継承が進めば、若手セラピストの技術や接客が向上し、指名数の増加につながると

考えた。また、スタッフ間の指名数のばらつきが減少し、企業全体の指名数向上も期待

できると考えた。 

【令和７年１～５月のスタッフの指名獲得数の平均のパレート図】 

【４P 分析】 

【SWOT 分析】 
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イ．売上向上の課題について 

TAiSEiKAN の指名数が減少していることが売上の減少につながっているのではないか

と考えた。顧客アンケートからは、指名数が減少している原因としてスタッフの人柄が

顧客に十分伝わっていない可能性があることが考えられた。そこで セラピストの得意

な施術や人柄を SNS で発信することや気軽に体験できるイベントを実施し、新規指名を

獲得することで売上を増加することができる」という調査仮説を考えた。この検証とし

てＺグラフを用いて売上高を比較し、前年度を上回っていれば、取組が経営面にも一定

の効果を与えたと判断することにした。 

（３）成功シナリオ追究に向けた企画の選定 

調査仮説に対し、具体的な研究

企画を設定するにあたり、「 成功シ

ナリオ選定表」を作成した。これ

は、QC 手法の）つで、効果の高い

と思われる方策について、実現手

段や副作用などを検討して、目標

達成が可能な方策を追究するもの

である。評価は◎を５点、○を３

点、△を）点として点数化した。 

仮説）に対しては専門分野認定制度やお客様アンケート制度導入などの案も考えたが、

全店舗へ展開する可能性や継続性などの観点から総合的に判断し 技術及び接客のマニュ

アル化」を選定した。次に仮説２については LINE フォロー施策や次回予約強化プロジェク

トなどの案も考えた。しかし、売上影響度や重要原因への改善効果の観点から 推しスタ

ッフプロデュース」を選定し、企画へと進めることにした。 

以上のことから、 PS が持つ暗黙知をマニュアル化し、スタッフの技術・接客力を高め

ること」と、「 推しスタッフ化による顧客との接点を増やすこと」を２つの柱とした。実現

可能性や継続性、期待される効果を総合的に評価し、２つの仮説の検証に最も適した企画

を下記のとおり選定した。 

（４）NEXT PS 育成プロジェクト 

成功シナリオ選定表の結果を踏まえ、次世代の PS を目指すスタッフを NEXT「 PS と位置

付け、 NEXT「 PS 育成プロジェクト」と題した次の２つの企画を立案し進めることにした。 

ア．接客および技術のマニュアル化（Product 強化  

技術継承が十分に行われていないため、PS が持つ高い施術技術や接客ノウハウが十分

に共有されず、属人化していた。また、現在行われている研修は、施術や技術の指導が

中心であり、指名獲得につながる接客方法や顧客とのコミュニケーションについて共有

されていない。そこで、PS が実際にどのような施術や接客を行っているのかを可視化す

ることで、属人化している技術やノウハウをマニュアル化することを考えた。マニュア

ル化することで、PS 以外のスタッフも技術や接客のポイントを学ぶことができ、サービ

ス品質の向上につながると考えた。しかし、施術技術や接客は感覚的な部分が多く、ス

タッフの強みや課題を客観的に説明することは難しい。そのため、映像を活用して PS と

NEXT「PS の施術や接客の様子を比較・評価することにした。 

【成功シナリオ選定表】 
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分析には、別のイベントで知り合った企業が提供する映像解析ソフトウェア ダート

フィッシュ」を活用することにした。このソフトウェアを用いて整体の技術や接客の流

れ、会話量を比較し、PS が選ばれる理由を調査した。また、実際に施術を体験した際に

感じた違いも参考にしながら、PS と NEXT「PS の差を整理し、その結果をもとに、施術の

流れや接客時の声かけ、顧客とのコミュニケーション方法などをまとめたマニュアルを

作成する。さらに、マニュアルを研修で使用し、接客および施術技術が向上したかを検

証することにした。この取組の検証項目として PS と高校生による審査と、取組前後の指

名数を ABC 分析で評価することにした。 

イ．推しスタッフプロデュース（Promotion 強化  

顧客アンケートの結果、売上の低迷や新規顧客獲得の伸び悩みの原因は、整体の技術

だけではないと分かった。しかし、多くの顧客は来店前にスタッフの性格や特徴を知る

機会が少なく、整体師一人ひとりの魅力を十分に伝えられないという課題があった。そ

こで、整体師を 推し」として捉え、個性や人柄を含めて好きになってもらい、継続的

なリピーター獲得を狙う活動を企画した。この考え方は、アイドルやオーディション番

組のファン文化を参考にしており、SNS やイベントの実施を通じて、NEXT「PS それぞれの

魅力を発信することにした。この企画はイベントの来場者数、次回予約獲得数と売上の

Ｚグラフで評価する。 

なお、本企画は、Ａゾーンの PS を養成することを目標とするため、Ｂ、Ｃゾーンに分

類される４名（過去の平均指名数：23 人、22 人、２人、データなし を対象とした。 

 

 

 

 

 

（５）目標値の設定 

 NEXT「 PS 育成プロジェクトを進める

にあたり、目標を設定した。 

まず、技術や接客力の向上を測るた

めに、マニュアルを活用した研修を行

い４名の候補者全員の合格を目指すこ

とにした。整体師の認知向上のための

SNS への投稿回数は、毎週２回に設定し

た。私たちが普段 SNS に投稿している回数が週）回のため、これを上回る回数を目標とし

た。また、整体師を知ってもらい、指名を獲得することを目的としたイベントを実施し、

イベントの参加者を含む新規指名獲得数を、企業の方々と協議し、NEXT「PS４名の合計で 50

名とした。仮に 50 名を獲得できた場合、平均単価 7,000 円として試算すると、350,000 円

の売上を見込むことになる。イベントの参加者は、これまで企業が行っていたイベントの

参加人数を参考に、）回につき 50 人と設定した。 

最後に、私たちと協力して取組を行う店舗の売上が、他の店舗と比べ向上したか検証し、

プロジェクトの評価とすることにした。 

【NEXT PS 育成プログラムを加えた 4P 分析】 

【NEXT PS 育成プログラムの目標】 
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５．実践                                     

（１）接客および技術のマニュアル化（Product 強化）【課題アの解消に向けて】 

接客や施術のノウハウが共有されていないという課題を解決するため、技術の可視化を

目指した。しかし、整体の技術は経験や長年の勘に頼る部分が多く、可視化が困難である。

そこで「 施術の様子を動画で比較すれば技術の違いが可視化できる」と実践仮説を考えた。

現状を把握するため、PS と NEXT「PS の施術の様子を比較することにした。 

ア．施術の動画解析【ダートフィッシュの活用】（P.18 資料集（２ 参照  

NEXT「PS を育成するために施術の様子を動画で撮影

した後、動作解析用ソフト ダートフィッシュ」を用

いて PS と NEXT「 PS の施術の違いについて比較した。

分析では、施術前・施術中・施術後の対応に加え、施

術時間や顧客の身体への接触割合に着目した。 

施術前、PS は顧客へのヒアリングを丁寧に行い、可

動域や痛みの程度を確認していた。さらに、症状の原

因を推測しながら施術前の状態を把握していた。その

後、簡単な施術を行い、身体の変化を実感してもら

うことで顧客の期待感を高めていたように感じ

た。一方、NEXT「PS は可動域のチェックを行ってい

たものの、すぐに施術へ移行し、可動域確認を施術

へ十分に活用できていなかった。 

施術中の対応にも大きな違いが見られた。PS は

顧客の可動域の変化や症状の改善状況を確認して

いた。体勢変更時にはその目的を説明し、顧客が安

心して施術を受けられるよう配慮していた。さら

に、顧客の反応を確認しながら施術内容を調整し

ており、一人ひとりの状態に合わせた対応を行っ

ていた。これに対し、NEXT「PS は首、肩、腰、脚な

ど幅広い部位を施術していたが、途中の効果確認

や施術内容に関する説明はほとんどなかった。 

また、PS は施術後に再度可動域や症状の変化を

確認し、施術効果を顧客と共有していた。さらに、

自宅でできるケアや生活上の注意点を説明し、施術後のフォローまで行っていた。また、

30 分の施術で、実際に施術を行っている時間は、NEXT「PS の方が約５分短かった。さら

に、施術時間中に顧客の身体に触れていた割合は、PS が 90％、NEXT「 PS が 85％であっ

た。このことから、PS は限られた施術時間の中で無駄な動きを抑えながら施術を行い、

顧客との会話や効果確認を行う時間も確保していることが分かった。 

以上の分析結果から、PS と NEXT「 PS の違いは施術技術だけでなく、施術前後の評価、

施術中の効果確認、説明やセルフケアの助言にもあることが分かった。これらの違いが

高い指名数を支える要因の一つである可能性が考えられる。そのため、PS の施術技術や

接客方法をマニュアル化し、標準化することで NEXT「PS への技術継承を図ることにした。 

【PS と NEXT PS の施術の比較表】 

 

【映像解析に向けて撮影中の様子】 

【ダートフィッシュによる解析中の画面】 
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イ．会話内容の解析 

PS と NEXT「 PS の施術時の会話を比較すれば接客方法の違いを明らかにできるのでは

ないかと考えた。PS の会話の特徴として、施術前から顧客に会話のきっかけを作り、流

れが自然で途切れることなく会話を広げていた。一方 NEXT「PS は、体調や気になる部位

の確認は行っているが、会話を発展させることができず、会話が途切れる場面があった。

スタッフと顧客の会話量を文字数で比較したところ、30 分の施術で PS の平均文字数は

5,854 文字、NEXT「PS の平均文字数は 2,067.5 文字であり、約 2.8 倍も差が出ていた。ま

た、PS は施術中に「 2 週間に 1 回くらい来てほしい」 今度時間がある時は 1時間くらい

じっくりやりたい」など次回の来店を促す声掛けを 3回行い、会話を通じてリピーター

獲得につなげていることが分かった。一方、NEXT「 PS の中にも お店でお待ちしていま

す」 1日でここまで改善しているため、継続して通っていただきたい」といった声掛け

を行う人はいたが、いずれも 1回のみであった。次回の来店や予約について全く触れて

いない人もおり、リピート来店を促す働きかけに差が見られた。このことから PS は施術

技術だけでなく会話を通じた接客で顧客との関係構築も重視していることが分かった。 

ウ．改善要因の分析 

さらに、PS と NEXT「PS の違いを分析するため、特性要因図を活用して指名数に差が生

じる要因を整理した。その結果、要因は「 接客」、「 人柄」、「 技術」、「 経験」、「 顧客獲得」

の５つとなった。接客面では、施術技術の指導が行われているが、接客に関する指導が

十分でないため、顧客とのコミュニケーション能力に差が生じていることが分かった。

技術面では、PS の施術技術が体系化されておらず、優れた技術を他の整体師へ共有でき

ていないことが課題であった。また、人柄では整体師の魅力が顧客へ十分に伝わらず、

指名につながりにくい状況が見られた。顧客獲得では、新しい整体師を知る機会や来店

のきっかけが少なく、顧客が特定の整体師へ集中しやすいことも分かった。さらに経験

面では、施術や接客の実践経験の差が指名数の差につながる可能性が示された。以上の

分析から、指名数の差を生む要因の中でも、「 技術の指導は行われているが接客に関する

指導不足」や 整体師の違いが可視化されていないこと」が重要な要因として抽出され、

PS と NEXT「PS の間には接客力や技術力に差が生じていることが分かった。 

 【特性要因図】 
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エ．施術と接客の標準化 

会話の比較や動画解析の結果から、PS の施術技術や接客方法の特徴を整理し、NEXT「PS

の技術向上につなげる施術・接客マニュアルの作成を始めた。そして３回の研修会を実

施した。）回目は、TAiSEiKAN 本社を訪問し、PS から施術の技術を学ぶ研修会を行い、

成長支援につなげた。２回目の研修では、前回の研修を基に、青野社長と PS による改

善・評価を行った。３回目の研修では、作成したマニュアルをもとに、社長や PS、高校

生が NEXT「PS の接客内容を確認・評価し、全員が合格した。PS が作成した３回分の研修

チェックシートを参考に、NEXT「PS の技術および接客の向上を確認することにした。 

 

 

 

（２）推しスタッフプロデュース（Promotion 強化）【課題イの解消に向けて】 

ア．プロフィール帳 

顧客アンケートの結果から、整体師を選ぶ要素として「 話が

楽しい」など施術以外も重視していることが分かった。NEXT「PS

が指名を獲得できない要因の）つに、人柄や個性が顧客に十分

伝えられていないことが考えられた。そのため、人柄や特徴を

分かりやすく発信し、顧客との心理的な距離を縮める必要があ

ると考えた。 

そこでオーディション番組の SNS で多く活用されているプ

ロフィール帳に着目した。これは人物の性格や特徴を一目で伝

えられるのが利点であり、ファンが推しを見つけるきっかけに

もなっている。これを活用することで、顧客がスタッフに親近

感を持ちやすくなり、指名獲得につながると考え、各店舗の SNS に投稿した。 

プロフィール帳には名前や誕生日、入社日などの基本情報だけではなく、MBTI のタイ

プや顔のイラストを記載し、施術者の性格や顔を覚えてもら

い、親近感を持ちやすいようにした。また、趣味や休日の過

ごし方、好きな○○ベスト３を記載し、共通点を見つけやす

くすることで、来店時の会話のきっかけとなるようにした。

プロフィール帳の記載方法やデザインは自由にすることで、

個性が表現されやすくなり、それぞれの違いが伝わるよう工

夫した。このように NEXT「PS の人柄や個性を知ってもらうこ

とで施術中のコミュニケーションが円滑になり、顧客満足度

の向上にもつながると考えた。 

【研修チェックシート（一部）】 

【マニュアル作成に向けて高校生が企業に提案した資料（一部）】 

【プロフィール帳】 

【SNS 撮影の様子】 
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イ．必殺技 

整体師個人の特徴がわかりづらいという課題を解決するために、

NEXT「PS の得意な施術を 必殺技」として明確化し、顧客が自身の

悩みに合った整体師を選びやすくした。必殺技は TAiSEiKAN の各店

舗、ユネスコクラブ、未来留学の Instagram の各アカウントで SNS

発信した。必殺技を含めて、週２回の投稿を行うようにし、実際に

再生数は、普段の投稿に比べ、最大約 12.8 倍の再生数となったも

のもあり、多くの人に魅力を発信することができた。 

ウ．商圏分析（P.19～20 資料集（３ 参照  

整体を気軽に利用でき、整体師の良さを知

ってもらうイベントを実施することにした。

まず NEXT「PS が所属する４店舗を対象に商圏

分析を行い、地域の年齢層や周辺施設、人の

流れなどを調査した。その結果、４店舗はい

ずれも流入人口が多く、新規顧客との接点を

作りやすい立地であった。また、現役世代を

中心に幅広い年代が居住しており、健康・美

容への消費も期待できることが分かった。その分析結果をもとに、４店舗の特徴に合わ

せたイベント内容を企画した。例えば、買い物の間に気軽に利用してもらえるよう 10 分

という短い時間で体験できるような企画を考えた。 

エ．ターゲット設定 

商圏分析の結果から STP 分析を行った。店舗周辺では 50 代以上の割合が高く、主要顧

客層はシニア層であることがわかる。一方で、人口は減少傾向にあり、将来的な顧客基

盤の維持・拡大を図るために、20～40 代の現役

世代の獲得が重要である。また、商業施設内に立

地しており、買い物客や家族連れなど幅広い年

齢層の利用も期待できる。若年層の獲得は中長

期的な課題としつつ、まずは現在の主要顧客層

に近く来店の可能性が高い40～50代をターゲッ

トとした。 

さらに、競合には低価格のもみほぐし店や大

手リラクゼーション店が存在するため、

TAiSEiKAN は価格競争ではなく「 高い技術と質の

高い接客による地域密着型リラクゼーションサ

ロン」として差別化を図るべきである。そして、

技術の可視化・標準化による人材育成を進め、顧

客から継続的に指名される整体師を育成するこ

とで、競争優位性を確立できると考えられる。そ

こで、まずは TAiSEiKAN の良さを知ってもらう

きっかけを作ることが必要だと考えた。 

【必殺技の投稿画面】 

【商圏分析（一部店舗抜粋）】 

【STP 分析】 
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オ．イベント実施 

TAiSEiKANや NEXT「PSの魅力を多くの人に

伝えるためのイベントを企画・実施した。こ

のイベントは、新規顧客の獲得を目的とした

ため、整体を利用したことがない人でも気軽

に参加できるように、施術時間を 10 分、料

金をワンコインとし、初めての人でも利用し

やすい設定にした。また、短時間でも身体の

変化を実感してもらえる施術内容を検討し、整体に

対する心理的なハードルを下げることを目指した。 

イベントへの参加を促進するため、SNS で事前告知

やイベント当日の様子を発信した。また、ショッピン

グモールに来ている買い物客の目に留まりやすい

POP を作成した。POP には、イベントの内容や料金を

分かりやすく伝えるだけでなく、期間限定であるこ

とや施術によって期待できる効果を掲載し、来場者

の興味や体験してみたいという意欲を高める工夫を行った。また、会場周辺で積極的に

呼び込みも行った。呼び込みの際には、不特定多数へ一方的に声を掛けるのではなく、

一人ひとりに向けて話しかけることを意識した。加えて、 10 分で整体を体験できます」

といった内容を伝えるだけでなく、 疲れた体を癒しませんか？」 10 分で身体の変化を

実感できます」といった体験後に顧客が得られる効果を伝えることで、参加意欲を高め

る工夫を行った。 

施術は、NEXT「PS が中心となって担当し、PS による審査や作成された施術・接客マニ

ュアルをもとに行った。また、イベントの目的は単に体験してもらうことではなく、店

舗への来店につなげることであるため、施術の最後には NEXT「PS から顧客へ次回来店を

促す声掛けを行うようにした。イベントを単なる体験の場ではなく、TAiSEiKAN や NEXT「

PS の魅力を伝え、店舗への来店やリピーター獲得につなげる機会として実施した。 

カ．イベントのマニュアル化 

各店舗で実施したイベント内容をもとに、イベ

ントマニュアルを作成した。これは、10 分間の体

験を入口として、会話・心理・施術・店舗動線を組

み合わせ、実店舗の予約につなげる営業・接客マ

ニュアルである。このマニュアルでは、体験を完

結させないこと、身体の状態を具体的に言語化す

ること、自然な会話の中で次回来店を提案するこ

と、体験人数ではなく予約率を見るということを重要なポイントとしている。 

これまでのイベントでは体験の実施自体が目的となっていたが、今回のイベントでは

指名獲得や新規顧客の来店促進を目的として実施した。その後、このマニュアルを活用

して高校生が参加しない形でイベントを実施することで、マニュアルの有効性や再現性

を検証した。（P.21 資料集（４ にマニュアルの一部を掲載  

【実施したイベントマニュアルの表紙】 

【イベントで使用した POP とチラシ】 

【実施したイベントの様子】 
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６．検証                                     

 NEXT「 PS 育成プロジェクトの成果について、①施術・接客の標準化による人材育成、②

スタッフの魅力発信による顧客獲得の２つの仮説から検証する。さらに、企業単独での継

続性と売上高への影響を分析し、取組の有効性を評価する。 

（１）仮説１ 暗黙知をマニュアル化し、スタッフの技術・接客力を高める の検証 

ア．スキル向上評価 

３回の研修において、PS と高校生が評価を行った。）回目の審査は、接客のマニュア

ルに基づき 丁寧にヒアリングができたか」など、全６項目を確認した。企業担当者と

協議し、４項目以上を合格基準にしたが、NEXT「 PS４名の合格率は 50％であった。２回

目は、技術のマニュアルに基づいた 強圧ではなく体調に合わせた施術を行えたか」な

どの項目で評価を行った。こちらも合格率は 50％であった。その後、 再チェックで効

果を見える化できたか」や 自宅でできるセルフケアを具体的に提案できたか」などの

項目の総合マニュアルを用いた３回目の研修では、４名全員が合格した。 

PS からは、初めは個人の性格や経験に依存していたが、３回の研修により、全員が 新

たなマニュアルにおける、TAiSEiKAN が求めるサービス水準」の最低基準の４項目以上

を達成したと評価された。さらに、映像での再解析でも時間内で効率よく施術を行って

いることが確認できた。ビフォーアフターの比較や今後の来店につなげる会話も実践で

きていたため、技術だけでなく接客面にも改善が見られた。 

イ．指名数の変化 

10、11 月に行ったイベントの集客

を含めた指名獲得数は４名合計で従

来比 126％となり、指名獲得数の向上

が確認された。リピーター数も、10 月

は前月比 190.7％、11 月は 211.6％

と大幅に向上しており継続的な来店

促進につながる結果となった。接客

や技術の標準化は、同時期に行った

イベントの効果もあり、指名獲得率

の向上につながったと考えられる。 

NEXT「 PS 個人の指名獲得数につい

ても、10 月は４名合計で 100 名であった。さらに今年８月の指名獲得数は合計 218 名と

なった。再度 ABC 分析を行った結果、対象の NEXT「 PS４名全員が指名数分布のＡグルー

プに移動していた。個人の指名数についても、令和７年９月時は４人平均で約 17 人だっ

たのが、）年後には平均 54 人となった。特に）人

のスタッフについては、検証開始時が５人だった

のが、83 人まで増え、PS の認定条件である月平均

70 人を大きく超える指名数を獲得することがで

きた。この結果から「 PS の技術や接客を可視化し、

マニュアル化することで技術継承を効率化でき

る」という仮説が支持されたと考える。 

【同時期の平均指名数の ABC 分析】※色付きが NEXT PS 

【NEXT PS の指名数の推移】 
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（２）仮説２ 推しスタッフ化による顧客との接点を増やすこと の検証 

ア．イベント来場者評価 

今回のイベントで実施したアンケート(63 件)を分

析すると、回答者の年代は 40～50 代が 50％と半分を

占めていた。設定したターゲット層に一定程度アプ

ローチできたことが分かった。また、男女比はほぼ同

程度であり、性別を問わず幅広い層から支持を得て

いた。来場者は店舗の近隣地域が多く、店舗商圏内の

顧客を効果的に集客できていることが確認できた。

また、遠方からの来場者も見られ、中には TAiSEiKAN

を知らなかったが今回のイベントを見て初めて施術

を体験した人もいた。この結果からイベント自体に高い集客力があったこともうかがえ

る。施術後の感想では、 気持ちよかった」 体が楽になった」 肩こりや腰痛が改善した」

といった好意的な意見が多く寄せられた。 

さらに、今後の利用意向については、98.4％の回答者が 利用したい」と回答してお

り、イベントを通じて店舗や NEXT「PS への興味・関心を高めることができた。以上の結

果から、本イベントは、参加者に施術効果を実感してもらうとともに、施術者への信頼

を高め、新規顧客やリピーター獲得につながる可能性が示された。 

イ．SNS 評価 

店舗のアカウントで継続的に投稿を行い、合計で 87 回の投稿を行った。取組前の再生

数 178 回に対し、取組中に投稿した動画の再生数は最大 2,286 回を記録し、約 12.8 倍

となった。特に、必殺技やプロフィール帳を用いた投稿の再生数が高く、スタッフ個人

の認知拡大につながった可能性が示された。また、イベントの来店理由には SNS を見

てきました」という声があった。SNS による発信は店舗の認知度向上に有効であり、顧

客との接点を増やす効果があることが分かった。今後も、継続的な情報発信を行うこと

で、若年層を中心とした新たな顧客層へのアプローチも可能であると考える。 

ウ．事後評価（イベント参加者の次回指名率と売上高試算の検証  

今回実施したイベントの参加人数はイオンモ

ールノリタケ店 41 人、イオンモール新瑞橋店 40

人、イオンモール八事店 41 人、エアポートウォ

ーク名古屋店 36 人の合計 158 人であった。参加

者の目標には届かなかったが、イベント参加者

が新たに NEXT「 PS を指名して新規予約をした顧

客の割合は、今回のイベント実施前の５％から

18％に上昇した。イベント参加者を含む新規顧客による指名数も、NEXT「PS４名全員で 54

名であり、目標値 50 名を上回った。この新規顧客を TAiSEiKAN の平均単価 7,000 円を

使用して売上増加額を試算すると、約 378,000 円に相当する結果となった。 

これらの結果から 整体師個人の良さを発信し、顧客との接点を増やすことで、指名

数を増加させ、継続的な売上向上につなげることができる。」という研究仮説２を部分的

に支持する結果が得られたと考える。 

【イベント前後の比較と 

新規指名による売上高（試算）】 

【イベント来場者の年齢層】 

４０～50 代が半分を占める 
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（３）総合的な検証 

ア．再現性の検証 

イベントのマニュアル化は

TAiSEiKAN の担当者から最も高く

評価していただいた。これまでは

イベントを実施するだけで終わ

っていたところに、高校生が指名をとる目的で実施するという提案をした。これこそ高

校生と連携したことで得ることができた案であり、実際にイベントマニュアルを活用し

て 12 月以降も各店舗でイベントを継続して実施した。その結果、イオンモールノリタケ

店では参加者 83 人に対して新規次回予約を 21 件獲得、イオンモール新瑞橋店では参加

者 102 人に対して 36 件、エアポートウォーク名古屋店では参加者 59 人に対して 19 件、

イオンモール八事店では参加者 115 人に対して 52 件の新規次回予約を獲得した。また

検証４店舗での次回予約獲得率は約 36％であった。このことから、高校生がいなくても

イベント施策に再現性の可能性があり、次回予約を獲得できた。企業にとっても新たな

売上をもたらす内容になったとうれしい評価をしていただき、この取組が企業が継続的

に活用できる新たな仕組みづくりにつながった。 

イ．売上高の検証（P.21 資料集（５ 参照  

経営面への影響を検証するため、検証４店舗と

他店舗の売上高をＺグラフで比較した。検証店舗

である４店舗では、移動合計が右肩上がりで上昇

していた。特に３月以降は増加傾向が続き、移動

合計の９月比は 107.7％であった。一方、他の店舗

では移動合計が右肩下がりになっており、同じ時

期の移動合計の９月比は 94.3％である。両者の差

は 13.4 ポイントだった。また、４店舗のうちの）

店舗では、月間売上が 858,470 円から 2,901,451

円へ約 3.4 倍に増加した店舗もあった。この結果

から検証店舗では、スタッフの魅力を発信する推しスタッフ化の取組により、顧客の関

心が増え、来店や指名につながり、企業の経営改善に寄与する可能性が示された。 

（４）目標値に対する検証のまとめ 

 NEXT「PS 育成プロジェクトについて、

企画段階で設定した目標の達成状況を

検証した。技術や接客力向上のために

行ったマニュアルを作成し、研修を行

った結果４名全員が与えられた基準をクリアした。イベント参加者は目標に届かなかった

が、新規指名につながる割合が伸び、指名数は目標の 50 名を上回る 54 名を獲得した。こ

の数値は、プロジェクトが終わった後も順調に伸び続けている。また、企業単独のイベン

トでも継続して効果が確認でき、TAiSEiKAN の主要な取組の 1つになっている。売上高も、

検証４店舗の移動合計が、107.7％に向上した。この取組は指名される整体師を育成するだ

けではなく、継続的に企業の経営改善につながる仕組みを構築したと考えることができる。 

【NEXT PS 育成プログラムの目標と検証結果】 

【高校生が参加しない形で実施したイベントの結果】 

【検証店舗とそれ以外の Z グラフ】 
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（５）外部評価 

本研究の取組につい

て、連携企業の青野社長、

取組を一緒に行ってきた

NEXT「PS、取組への様々な

指導助言をいただいた、

JP コーチ＆コンサルティ

ングの栗田様より外部評

価を受けた。 

 青野社長からは、「 今回

の取組のスタッフを中心

に新しいイベントのやり

方が全社展開することが

でき、イベントからの新

規獲得率が高くなっている」と、企画に対する評価をいただいた。 

NEXT「 PS からは、 PS と NEXT「 PS との差が明確にわかった」、 イベントにより指名数ア

ップにつながった」と、技術の可視化に対する評価やイベントに対する感謝をされた。栗

田様からは「 現状分析から効果検証までの一連の取組への挑戦」と、「 企業が継続して取り

組める仕組みに落としこんだ点」を高く評価していただいた。 

７．今後の課題                                  

（１）客層の高齢化 

TAiSEiKAN の課題として、新規顧客層の開拓がある。将来的な顧客基盤の維持・拡大の

ため、若年層の獲得が必要である。今回取り組めなかった若年層開拓の第一歩として、部

活動を行っている高校生が新たなターゲット層になるのではないか。TAiSEiKAN の強みで

あるアスリートサポートの実績を活かし、部活に取り組む高校生へ活動支援を行い、競技

力向上につながる取組が必要である。 

（２）全店への展開と継続的な運用体制の構築 

４店舗でイベントを実施した取組を、全店舗へ展開できるようにしたい。検証した４店

舗では、作成されたイベントマニュアルをもとに、スタッフのみで実施することができた。

今後は全店舗でスタッフのみでもイベントを実施できる体制を整える必要がある。また、

SNS の発信にも課題が残る。私たちが発信していた頃より、再生数やいいねの数が減って

いる。また、投稿がほとんどなくなったアカウントもある。今後は私たちがいなくても安

定して再生数や反応を獲得できるような仕組みづくりが必要である。 

８．おわりに                                   

本研究では、PS が身に付けてきた施術や接客の暗黙知を可視化・標準化するとともに、

スタッフ一人ひとりの魅力を発信することで、NEXT「 PS の育成と指名獲得につなげること

ができた。さらに、高校生が活動を終えた後も、企業がマニュアルを活用してイベントを

継続し、次回予約を獲得できたことから、本研究で構築した仕組みには一定の再現性があ

ることも確認できた。今後は、TAiSEiKAN 全 51 店舗へ展開するとともに、技術や接客の属

人化に課題を抱える他のサービス業への応用の可能性についても検討していきたい。 

外部評価者 コメント 

【連携企業社長】 

株式会社ハンズコーポレーション 

青野 徹 様 

今回の取組に関わったスタッフが中心になって、新規のイ

ベントのやり方を全社展開できている。 

イベントからの新規の獲得率が伸ばせている。 

スタッフ教育にも繋がっていると感じる。 

【NEXT PS】 

株式会社ハンズコーポレーション 

スタッフ様 

PS と NEXT PS の違いが明確にわかり、良い意味で刺激に

なった。スタッフの個性を見つけてくれて、イベントによ

り指名数アップにつながった。 

現在のイベントでも、未来留学以外のスタッフにも刺激に

なっています。 

【未来留学主催】 

JPコーチ＆コンサルティング株式会社 

栗田 恵世 様 

技術継承の経営課題に対し、高校生が現状分析からマニュ

アル化、SNS 発信、イベント実施、効果検証まで一貫して

挑戦してくれた。 

感覚に頼りがちな施術・接客を可視化し、企業で継続でき

る仕組みに落とし込んだ点を高く評価します。 

 【外部評価】 
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９．資料集                                    

（１）マッサージ業の倒産件数 

東京商工リサーチの調べによると、2025 年度の

マッサージ業の倒産は 108 件で、2019 年度の 98 件

を超え、過去 30 年で最多を更新した。コストアッ

プを施術料に反映しにくい環境になっており、他

店との差別化と顧客満足度を高め、リピート率の

向上が求められている。 

（東京商工リサーチ TSR データインサイトより  

（２）ダートフィッシュ解析による PS と NEXT PS の 30 分の比較表 

【PS】 

【NEXT「PS】 
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（３）検証４店舗の商圏分析まとめ 

検証４店舗について、人口動態、年齢構成、消費支出、競合店舗の特徴から商圏分析を

行った。４店舗とも商圏人口はおおむね安定しているものの、年齢構成や競合環境には違

いが見られた。そこで、各店舗の特徴を整理し、NEXT「 PS の認知拡大と新規指名獲得に向

けた効果的な顧客への働きかけについて考察した。 

ア．イオンモールノリタケ店（名古屋市西区  

イオンモールノリタケ店は、昼間人口が夜間人口を上回る流入型の商圏であり、周辺

地域からの来訪者を取り込める立地にある。商圏人口は 2020 年の 151,082 人から 2025

年には 153,221 人へ増加しており、一定の市場規模が確保されている。年齢構成では 15

～64 歳が 64.2％を占め、働く世代を中心とした幅広い顧客層が期待できる。また、年間

消費支出は約 350～400 万円で、一定の購買力がある地域と考えられる。一方、周辺には

専門性の高い施術を提供する競合店が存在しており、単に施術を体験してもらうだけで

は差別化が難しい。そのため、NEXT「 PS の施術技術や接客の特徴を分かりやすく伝え、

スタッフ個人への関心を高めることが、新規指名獲得につながると考えた。 

イ．イオンモール新瑞橋店（名古屋市南区  

イオンモール新瑞橋店は、昼間人口が夜間人口を上回るものの、その差は比較的小さ

く、地域住民を中心とした安定した商圏を形成している。商圏人口は 2020 年の 88,585

人から 2025 年には 88,910 人とほぼ横ばいであり、人口増加だけによる大幅な市場拡大

は期待しにくい。年齢構成では 15～64 歳が 64.2％を占め、働く世代を中心に幅広い年

齢層へのアプローチが可能である。また、周辺には足踏みリラクゼーションやリンパマ

ッサージなど、特色ある施術を提供する競合店が存在する。そのため、地域住民に繰り

返し利用してもらうためには、施術の特徴だけでなく、スタッフへの親しみや信頼感を

高めることが重要である。イベントを通して NEXT「PS との接点を増やし、継続的な指名

につなげる取組が有効と考えた。 
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ウ．エアポートウォーク名古屋店（西春日井郡豊山町  

エアポートウォーク名古屋店は、商圏人口が４店舗の中で最も少ないものの、商業施

設への来訪者を取り込めることが特徴である。人口は 2020 年の 34,700 人から 2025 年

には 34,880 人とほぼ横ばいであり、地域の人口規模だけで集客力を判断することは難

しい。年齢構成では 15 歳未満が 14.5％と４店舗の中で比較的高く、ファミリー層が比

較的多いことが特徴である。また、周辺には専門的な施術を提供する競合店もあるため、

買い物客に気軽に施術を体験してもらえる機会を設けることが重要と考えられる。特に、

短時間で参加できる体験型イベントは、普段整体を利用しない顧客にも NEXT「PS を知っ

てもらうきっかけとなる。商業施設の集客力を生かし、幅広い来訪者との接点を増やす

ことが新規指名獲得につながると考えた。 

エ．イオンモール八事店（名古屋市昭和区  

イオンモール八事店は、昼間人口と夜間人口の差が比較的小さく、地域住民による継

続的な利用が期待できる商圏である。商圏人口は 2020 年の 69,400 人から 2025 年には

69,650 人とほぼ横ばいで、安定した人口規模を維持している。年齢構成では 65 歳以上

が 27.5％と４店舗の中で最も高く、高齢者層へのアプローチが重要と考えられる。また、

年間消費支出は約 380～420 万円と比較的高く、健康維持や身体のケアに関するサービ

スへの需要が期待できる。一方、周辺には足裏から全身を整える施術や AI 姿勢診断を取

り入れた競合店が存在し、サービスの専門性による差別化が求められる。そのため、NEXT「

PS の技術力や接客力を丁寧に伝え、安心して施術を任せられるスタッフとして認知して

もらうことが重要と考えた。 

オ．４店舗を比較すると 

４店舗はいずれも商圏人口がおおむね安定している一方、主要な顧客層や競合環境に

は違いがある。イオンモールノリタケ店は働く世代を中心とした幅広い顧客層、新瑞橋

店は地域住民との継続的な関係づくり、エアポートウォーク名古屋店はファミリー層や

商業施設への来訪者、八事店は高齢者層への訴求が重要と考えられる。したがって、NEXT「

PS の新規指名獲得に向けては、各店舗の商圏特性を踏まえながら、スタッフの魅力を伝

える方法やイベントの訴求内容を工夫する必要があると考えた。 
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（４）イベントマニュアル（一部記載） 

 

（５）P.16 イ．売上高の検証で作成したＺグラフに使用したデータ（店舗名改編あり） 
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