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        共感のコミュニティ

        ～プラットフォーム型ビジネスモデル～

      
        フェイスブックやツイッターなどのSNSが一般的になりずいぶんと時間がたつ。

        SNSはソーシャル・ネットワーキング・サービスの略で、人と人との「つながり」をサポートしてくれるWeb上のサービスを指す。

        　

        SNSは、ITの技術を用いて、連絡を取り合ったり現状を報告する「場」をWeb上に提供している。したがって、SNSを使えば、普段はなかなか会えない友人同士やパートナーとの間のコミュニケーションも、比較的容易に取ることができる。

        　

        SNSによって、ほんの数年前とは比較にならないくらい便利に、同じ目的を持つ人たちが集まることができるようになった。つまり、コミュニティを形成しやすくなったのである。

        　

        成功しているコミュニティの3つの共通点

        　

        今号の特集では、幅広い意味を持つコミュニティを「ビジネスでの目的を共有している仲間の集まり」と定義する。

        　

        ビジネスでのコミュニティなので、１．長く続き　２．収益につながる　共同体であることが大前提になる。私が主に活動をしている名古屋地区には、各種経営者会や任意団体まで含むと数多くのコミュニティがある。その中でも成果を出しているコミュニティの特徴は、以下の3点になる。

        
     		コミュニティの理念が明確である

     			参画者の「参加目的」が明確である

     			主宰者が「リーダーシップ」を持って運営している


        
        　

        名古屋地区でも歴史は浅いが、４つのコミュニティを事例としてとりあげ、継続を成果を出している理由を分析していく。

        　

        名古屋地区の４つのコミュニティの理念と活動成果

        　

        まずは、４つのコミュニティを紹介していく。

        　

        1.Givers

        　

        愛知県一宮市を中心に活動している女性経営者の方々の会。

        私も月に一度、マーケティング寺子屋として2時間現地に行きテーマを決め勉強会の講師をさせていただいている。

        　

        ホームページにあるように、理念が非常に明確である。

        「GIVERSは、2011年1月20日、一宮在住の女性経営者を中心に、お互いのビジネスを発展させるという理念のもと、発足いたしました。

        メンバーそれぞれの事業において、より多くのお客様にご満足頂き、各々が成長・発展し、目標を達成することを目的としています。メンバーは、「助け合い、磨き合い、感動し合うチーム」として、事業を営む女性で構成されています。」

        　

        Giversさんのホームページはこちら。

        ⇒　http://givers2011.com/index.html

        　

        理念が明確であるということは、メンバーが行動する際の基準がわかりやすい、ということになる。コミュニティは企業と違い、経営者と従業員という労使関係にはないため、同じ目標に向かい行動することは難しい。したがって、理念を明確にすることで、同じ価値観の仲間で集まり、各々の目的達成のための行動ができるようになる。

        　

        2.自営ワーママクラブ

        　

        名古屋地区を中心に、自営業を営むワーキングママたちのコミュニティである。

        現在第6期現在約80名のコミュニティで、「つなぐ、つむぐ、つくりだす」を理念としている。

        　

        それをさらに具体的に以下のように行動できる形にまとめている。

        
        	仲間:　自営ワーママのつながりを大切にしています

        	自分磨き：スキルアップと向上する心を常に忘れません

        	輪の力：つながることでチャンスを生み出しています

        

        　

        私はマーケターということもあり、常々「消費を動かすのは女性である」と感じている。さらに、女性が創り出すクリエイティビティや感性には驚かされることも多い。

        自営ワーママクラブでは、同じ状況である「個人事業主で、母であること」どうしで相互に支援をしながら社会に貢献し、ビジネスを進めていくことをモットーにしている。

        　

        ホームページはこちらから：

        ⇒　http://wa-mama.com/philosophy

        　

        3.淑女会

        　

        愛知県の知多地区を中心に活動する女性ビジネス・パーソンのコミュニティが淑女会である。本マガジンの第4号（⇒　http://store.businessjin.com/items/311622）でも紹介させていただいたが、ビジネスだけではなく女性としての生き方やライフスタイルまでをカバーする活動内容が非常に興味深い。

        　

        理念も明確で、「淑女会は輝く女性の交流と夢をお手伝いします」とある。

        さらに具体的には、

        「輝く女性が交流し、情報交換ができる場を提供することで、
相互活性を目指し、情報発信力を上げ、共に成長しながら、
夢実現を目指したいと思っています」

        と明文化している。

        　

        淑女会は、ビジネスに限らずに集まっているということもあるのか、比較的緩やかなつながりでの共同体を形成している点が独自な点である。月々の定例会や数値目標の設定などなく、自由に活動している点がこれからのコミュニティの一つの在り方なのだと感じられる。共感する支持者、支援者も多く2014年2月の淑女会主催イベントには500名を超える参加者が集まった。

        　

        ホームページはこちらから：

        ⇒　http://syukujyokai.jimdo.com/

        　

        4.タスクール

        　

        タスクールは毎日のように勉強会やイベントを開いているシェアスペース＆オフィスである。競争の激しいこの業界で2年以上順調にメンバーを増やしているし、年々進化している。理念として、「前向きな思いを共有でき、互いに成長でき、新たな価値を創造できる場所」を目指している。

        　

        明確な理念が浸透しているので、チャレンジ精神旺盛な起業家やその予備軍が集まっている。

        　

        ホームページはこちらから：

        ⇒　http://task-school.com/about/goal/

        　

        コミュニティ運営に必要なリーダーシップとは何か？

        　

        この4つのコミュニティが掲げる理念は明確で、行動基準に即つながっている。これこそが共感を生み、コミュニティ内での相乗効果を出していることに他ならない。

        　

        この4団体のもう一つの共通点である主宰者のリーダーシップについて考えてみたい。

        そもそもリーダーシップとは何か？

        形が無いものなので、一概に定義することは難しいが、Wikipediaのこちらがもっともわかりやすく本質的であるといえそうだ。

        「自己の理念や価値観に基づいて、魅力ある目標を設定し、またその実現体制を構築し、人々の意欲を高め成長させながら、課題や障害を解決する行動」

        　

        特に「人々の意欲を高め」という点に注目をしたい。

        　

        私の好きな言葉に、

        「人はマネージされることを望まなし。リードされたいのだ。

        世界のマネージャーなんて聞いたことがあるか？

        世界のリーダー、それはある。」

        （アメリカの心　株式会社学生社　より）

        というものがある。

        　

        この4つのコミュニティのリーダーたちは、メンバーを「管理」しようとしているようには見えない。理念を明確に示し、それをメンバーに浸透することで各自の行動にまでは口を出すことはない。メンバーもその行動規範に基づいて、コミュニティの中で活動をすることができる。

        　

        いちいち、口うるさく指導したりする必要が無いのだ。

        　

        

        　

        4つのコミュニティは、それぞれ地域も参加メンバーも目的も異なる。

        また、主宰者のタイプも性格も生業もばらばらである。

        共通しているのは、「任ることができる」という点を基準にしたリーダーシップであると言える。

        　

        このマガジンでも常々書いてきたように、ビジネスの目的は「稼ぎ儲ける」ことではない。それはあくまで目的ではなく手段でしかないのだ。目先の売り上げや利益にこだわることなく、三方良しの考え方で、自社だけでなく参加メンバーとその顧客のために運営している姿勢が共感を呼び、コミュニティとそのメンバーの継続的な成長につながっているのだ。

        　

        この姿勢こそ企業経営にもつながるところがあると言える。

        　

        明日野郎はバカやろう。

        Now or Never.

        この記事を読んだらすぐに実践してください。

        　

        理央　周（めぐる）

        

    

    
        イベント紹介

        　

        1．「ドラッカーの名言 学び実践会」体験会実施

        　

        自らを「社会生態学者」と称すP・F・ドラッカー博士。

        日本では「マネジメントの父」と呼ばれ、数年前には「もしドラ」ブームもあり、ご存じの方も多いと思います。しかしながら実際にドラッカー博士の著書を学び、ビジネスで実践するのは難しいと感じる方が多いのも事実です。

        　

        本勉強会では、ドラッカー博士の著書を読みこんで理解するというよりも、ドラッカー博士の考え方や名言を取り上げ、それを毎回深く掘り下げていきます。

        　

        ＜＜体験勉強会＞＞

        　勉強会を受講するにあたり、どういう内容や雰囲気なのか？どんな人が参加するのかなど

        　体験頂いてからお申し込みも可能です。是非お越しください。

        　

        ＜開催時間・場所＞

        ■2015年1月29日　木曜日

        ■19:00～21:00（懇親会別）

        ■セミナールーム「アクセス日本橋」

        東京都中央区日本橋室町1-5-3福島ビル6階東京メトロ半蔵門線・銀座線徒歩１分・日本橋三越正面

        　

        ＜内容＞

        　模擬勉強会及び懇親会　参加費：2,000円　

        　懇親会：1,000円

        　講師著作持参で500円引き（1冊のみ）

        　申込先着順　50名詳細とお申込みはこちらから：

        　⇒http://peatix.com/event/66525

        　

        2．マーケティング勉強会

        　

        「なぜか売れるの公式」をベースの講演会をボクの第２の地元、

        四日市で開催していただきます。事例を中心に、中小企業、中堅企業の方々が実際に使える内容にしていきます。

        　

        ◆　日時　平成27年2月28日（土）14:00～

        ◆　場所　じばさん三重

        ◆　参加費　3000円

        ◆　定員　30名

        　

        詳細とお申し込みはこちらから：

        ⇒　http://kokucheese.com/event/index/240082/

        

    

    
        
        	ブログ『顧客ブランド養成講座』から、今月のトピックス

        
        
         中小企業や事業主が価格競争から抜け出るには：昔ながらのタバコ屋が売るべきは顧客体験

        
        毎月準レギュラーで出演しているZIP-FMのモーニングチャージでは、リスナーの方からの質問にお答えしている。

        毎回、小売店や個人事業主の人からの質問が多く、とても臨場感がある内容で興味深い。先日は、

        小売業が値引き合戦から抜け出るには　　

        「家で母がタバコ屋をやっています。昔ながらのタバコ屋です。

        近所にコンビニが出来たりして、規模的にも厳しく、もとより、業界的にも厳しい状況が、今後、更に進んできそうなのは百も承知です。

        でも続けたいと高齢の母はいいます。

        コンサル的な目で見て、このような昔ながらのタバコ屋が持ってる"強み"や"武器になる個性"とは、何だと思いますか？」

        　

        という質問をいただいた。

        

        タバコ屋さんに限らないのだが、やはり個人商店の一番の強みは、

        「お客さんを知っている」ということにつきる。

        　

        お母さまは看板娘なわけで、「おなじみさん」が好みのものをしっかりと販売していくことが重要になる。

        　

        「販売個数に限って言えば、コンビニのような業態にかなわないようにも思いますが・・・」

        と、さらに質問があったが、

        自社だけの強みはなにか？タバコ屋はたばこを売ろうとしてはいけない　　

        コンビニと比べると、確かに個数や値引きなどではかなわない。

        ただし、価格や売り上げ個数という土俵で勝負してはいけないのだ。

        　

        お母さまが売っているのはたばこではなく「信頼や安らぎ」だと考えるべきである。

        タバコ以外のモノ、たとえばお母さまの知恵を活かした寒いときのおススメグッズなども合わせて売るとか、商品に知恵袋として「みよこおばあちゃんの知恵袋」などとして、

        コピーして「無料で」つけるとかすれば、わざわざ買いに来てくれる可能性は高まる。

        　

        最後の質問は

        「昔ながらのお店が昔ながらのやり方をしていても、それは難しいですか？」

        というものだったが、売り方に古いとか新しいは確かにある。

        しかし大事なのはお客様が買いやすいかどうか、また、買う時に楽しいかどうかである。

        　

        昔ならではの売り方でもお客様の期待に応えていれば買ってもらえる。

        先ほどの事例でいえば、「モノ」としてのタバコを売ろうとするのではなく、いかにして自分のお店での「顧客体験」を上げるかを考えるべきなのである。

        そうはいってもなかなか慣れ親しんだ自分の頭の中を切り替えるのは容易ではない。

        では、どういう点で、頭を切り替えるべきかというと、

        やはり、お客様が欲しいものはなにかを徹底的に考え、

        期待以上のものを提供しようと毎日考えることに尽きる。

        　

        そのためには、自分・自社だけができることを徹底的に考え、お客様に提供することなのだ。

        

    

    
    	
        『ウレシク～明日から使えるマーケティング実践メルマガ』から、今月のニュース

        
        
        
          ボクは隔週でメルマガを無料で配信しています。マーケティング＝『売れる仕組み』について、街で発見したことや筆子さんたちが実践していることをヒントに、理論ではなく『事例の解説』を書いています。マーケティングとは、全てのビジネスパーソンが知っておくべきことだとボクは思っています。ぜひ無料メルマガ『売れる仕組み研究所』略して【ウレシク】を定期購読して、マーケティングマインドを養ってください。

        

        
         ～インターネットのメディアの組み合わせ方～

        
        フェイスブックやLINEをはじめとして、

        最近はソーシャルメディアのことを新聞やテレビ、

        ラジオで聞かない日はないくらいになってきた。

        　

        楽天もショップさんにフェイスブックページを提供しているし、

        tsuなんかの新しいSNSも出てきていることもある。

        先日発表された、日経ＭＪなどのヒット商品番付にも上位に入賞している。

        　

        たとえば、アマゾンで本を購入すると、シェアができるボタンが現れる。

        　

        フェイスブックでもシェアできるし、ツイッターでもつぶやけるし、友人にメールもできる。

        　

        ソーシャルメディアではもちろんリンクが共有されることになるので、

        Ｅコマースを中心にしている業態の方々にとっては、この手法は応用できる。

        　

        ボクも自社のブログの一番下のところに、

        ソーシャルメディアで共有=シェアしてもらえるボタンを装備している。

        　

        これはアマゾン方式の「購入したものをシェアして拡散してもらう」手法に似ていて、

        口コミ醸成の目的での形で自社の“売れる仕組み”に入れ込むことになるのだが、

        SNSから、ブログやホームページなど自社の主要メディアに良質のアクセスを呼び込むのに適切な手法と言える。

        　

        メディアは単体では機能しない。

        　

        複数組み合わせて初めて相乗効果が出るのだ。

        その時に重要なことは、主要メディア、つまり一番見てほしい内容をしっかりと書き込むメディアに、

        フェイスブックやツイッターなどのネット媒体から流入させる仕組みを創ることが重要になる。

        　

        その意味でも、このアマゾンの拡散の仕組みを参考にすることは重要になる。

        　

        ソーシャルメディアは、これからも進化していくことになると思う。

        その中で、いかにソーシャルメディアを“特性を理解して”活用できるか、

        アイディアの勝負になってくる。

        　

        その時に気を付けたいのが、“ソーシャルメディアに使われないようにする”こと。

        これは2つの意味があって、

        　

        １．時間を取りすぎて振り回されてはいけない

        ２．流行しているからといってソーシャルメディアのみに頼らない

        　

        ということ。

        　

        どんなメディアでも、ミックスさせればさせるほど効果が出る。

        各種メディアの特性を把握したうえで、効果的に組み合わせて使いたいものだ。

        　

        「明日やろう」はバカ野郎。

        Ｎｏｗ or Ｎｅｖｅｒ！

        行動だけが結果を生みます。

        　

        
                [image: メルマガ無料購読の申し込み]
         

        
              
    

    
    
        マーケティング・経営マインドが磨かれる推薦書
        理央周・今月の推薦図書

      
        ボクは執筆や講演の傍ら、マーケティングや経営の本を月に30冊ほど読みます。ボクが読んで、みなさんにおすすめしたいと思った本を、こちらでみなさんにご紹介します！

        デジタルは人間を奪うのか：ソーシャルメデイア時代　統合型マーケティングIMCにおけるメディアの活用

        [image: ]

        
        
        「デジタルは人間を奪うのか」読了。

        　

        
        この本は、ITの進化に伴う「行き過ぎた」デジタル化に警鐘を鳴らしている。

        　

        もう私たちの生活にデジタルは無くてはならないものになっている。

        スマホはもはや子供にまで浸透し、以前から言われているユビキタス社会になっている。

        しかもその進化のスピードは速く、ほんの10年前には5，6しかなかったテレビのチャンネルも、今では普通に2ケタ以上。

        　

        そこにWeb2.0、SNSの台頭で、ますます利便性が増した、かのように見える。

        今までは遠く離れた友人とは1年に一度、年賀状のやり取りだっただけだが、

        フェイスブックやツイッターで、沖縄の友人が昨日何を食べたかまでわかる。

        　

        このように便利な光がさすと、その影もできる、ということも承知しておかなければならない、

        というのが、ボクのこの本での気づきであり理解である。

        　

        インターネットに依存してしまう場合もあるし、この本に紹介されているように、1日にかなりの回数のPCのキーボードをたたくことによる自身の機械化など、徐々に弊害になって表れてくる。

        　

        現実と仮想の境界線が薄れてくることにも注意したい。

        　

        ネットがないころは、仕事における情報伝達の手段は、

        「会う」か「電話」か「手紙」しかなかった。

        スピードもって誠意を伝えることも、この順に伝わる。

        　

        ここ数年では、メールはもちろん、フェイスブックやLINEで重要なメッセージを送り、

        「伝えたつもり」になることも多い。

        　

        マーケティング活動において、インターネットが出現してからは自社を伝えるメディアとしても同じことが言える。

        　

        念のために書くが、ボクはネットの利便性やハードの進化を否定するつもりは全くない。

        しかし、デジタルを使いこなす上で、考えるべき点が多いということである。

        　

        デジタル肯定派、否定派の方々が書いている本はまだ多いが、この本の視点は現実論であり、再現性が高い。

        その意味でも、多くの気づきをもらうことができた1冊だった。

        　

        
        	
        

    

    
		
		    理央 周・新刊の執筆秘話

		    ～「なぜか売れるの公式」を紹介していただきました～

		  
        土井英司氏のビジネス書を紹介するメルマガ「ビジネスブックマラソン 」のVol.3794で、

        「なぜか売れるの公式」を紹介していただきました。

        　

        

        「売るための基礎知識と、ちょっとした気づきを与えてくれる一冊。」

        　

        とのことを、冒頭に書いていただいています。

        　

        また、本の内容に関して、

        －　トリプルメディア

        －　高級品を体験してもらうという視点

        －　製品・サービスを開発するときには差別化よりも独自化を目指すべき

        の３点を挙げてくださいました。

        　

        やはりプロの視点は鋭く、最も言いたかった点をピックアップして書評に掲載いただいています。

        この本は、最先端のマーケティングの理論を紹介したり、より深いマーケティングの勉強をしてもらいたい本ではありません。

        　

        私たちは、ビジネスにおいて、市場というただでさえも分かりにくく取扱いづらいものを扱っています。ほんの少しの気づきで収益を好転させることができるんだ、そのためにいつもと違う視点でものを見てください、ということを分かってもらうために書いた本です。

        　

        ずっと仕事をしていると、視点を転換することは実は難しいことだったりします。

        その中で、本やセミナー、テレビや雑誌で自分とは違う人の意見に触れてみることで、新しい展開が見えてくるものです。

        　

        その点を指摘してくださっている土井英司氏の視点こそ、いまのビジネス・パーソンが持つべき視点なのではないかと思います。

        　

        私も、土井英司氏のBBMを毎日読んで自分とは違うプロの視点を本を見つけています。

        ビジネスブックマラソンの購読はこちらから⇒　毎日３分読書革命！土井英司のビジネスブックマラソン
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        女性起業家の「売れる仕組み」をインタビュー! vol.９

        ～オフィスマイカ 代表取締役・井上真花が「売れる理由」～

        
              
              
              「女性が元気になると消費や経済が元気になる」ということで、私は女性の起業家の支援を積極的に行っています。活躍されている女性起業家をお招きし、起業したきっかけや、継続の秘訣など、女性ならではの「売れる仕組み」を探っていきます。

              　第9回目のゲストは、編集プロダクション「オフィスマイカ」の代表取締役をされている井上真花さん。フリーランスを集めた「チームマイカ」を結成し、『今すぐ使えるかんたんPLUS+iPhone6 完全大辞典』（技術評論社）などの本を多数手がけるプロデューサーです。今回は、売れる本を作る秘訣や、「チームマイカ」の運営のコツをインタビューしていきます。

              
              

        -- 編集プロダクションを立ち上げたきっかけは？

        
        	[image: ]
        

        　私は書籍の企画やMOOK本、広告媒体やWebなどを主に制作している編集プロダクション「有限会社 マイカ」の代表取締役をしています。分野としては、SNSやスマートフォンなどのガジェット系などが得意です。電子書籍の出版業務もしています。また、全国から歴代の携帯情報端末（Personal Digital Assistant、略してPDA）を寄贈してもらい、保管・展示する「PDA博物館」の館長も務めています。

        　もともとは三重県の平凡な主婦でした。ヒューレットパッカードのDOSマシーンなどを熱れつに愛用していて、インターネットの前身であるパソコン通信にのめりこんでいました。

        　ライターになったのは、たまたま取材を受けたからなのです。「パソコン通信やPDAにやたらと詳しい主婦がいる」と、珍しがっていただき、取材されたことがきっかけで、雑誌などに寄稿もするようになりました。一番最初にいただいたのは、エーアイ出版社さんの「パソコン通信 GaZaPee（ギャザピー）」という雑誌でニフティーやピープルなどのネット環境のレビューを書くお仕事。三重県に住んでいたのですが、パソコン通信ができるので、当時からメールで原稿を送ることができたので便利でした。モバイルメディアマガジンなどにも原稿を書かせていただきました。そして、東京の技術評論社に入社して、「モバイルプレス」という雑誌を立ち上げから関わることになり、編集者人生が始まりました。

        
        	[image: ]
        

        
        　4年ほど会社勤めをしたのち、友人2人と3人で「会社を起こそう！」ということになり、2001年に作ったのが「有限会社マイカ」です。特に「起業したい！」という夢があったわけではないのですが、流れで代表取締役に就任いたしました。起業後まもなく友人2人がいなくなってしまったので、1人で会社を続けることになったのです。そのあとも社員が増えたり減ったりして、今は3人になりました。

        　

        -- 「チームマイカ」とは？

        　

        
            [image: ]
        	

        　SNSやガジェット系の書籍やMOOK本を制作するにあたって、ライティングをしてもらう専門家を集めました。SNSに詳しい人やマーケティングに詳しい人、Apple製品に詳しい人など、ある分野の知識量が突き抜けている人たちに声をかけました。みなさん普段はそれぞれが他の仕事をしています。本の制作などのプロジェクトが私あてに来たら、Facebookのグループで「このプロジェクトに関わりたい人集合！」という感じで募り、チームで一冊を作り上げます。名付けて「チームマイカ」。専門家集団だからこそ、内容の濃いものができるところが強みです。

        　ただ精鋭メンバーを集めるだけでは、いい本は作れません。そこで必要なのが、プロデューサーやコーディネーター。私の役割はそこにあります。まず制作案件受注して、必要なメンバーを集めます。停滞しているときは活気付けたり、活気付き過ぎているときは止めたりとチームを調整しながら、本の制作を進めていきます。特定の分野に秀でている人同士が共同することで「化学反応」が起こり、それぞれ一人ではできなかったものが出来上がる瞬間が一番ゾクゾクしますね。

        　

        
        
        　

        -- 「チームマイカ」としてよりよいものを作るために心がけていることは？

        　

        　いかにメンバーを集めるか、という部分が大きいと思います。「知識量の多さ」と「この仕事へのスタンス」が重要になります。

        　まずは「知識量の多さ」ですね。通常の編集プロダクションだとライターを本業にしている人や社員に原稿を書いてもらうことが多いのですが、弊社では「その分野で突き抜けている人」にお願いすることにしています。お願いするみなさんは、フリーランス的に動いている方が多いですね。彼らは、商業ライターさんや社員よりも、専門的なコンテンツを持っています。その分野の情報に突き抜けていないと、私が思う「いいもの」は出来上がらないと思っているのです。

        　そんな人を見つけるためには、常にアンテナを張っておかなければなりません。しかも、「この人だ！」と思っても、本人は自分自身が持っている能力が特別なものだと自覚していない場合もあります。また、あまり営業活動が得意ではない方もいます。一緒に本の制作に関わってもらうことで、その人の営業的な部分を私がフォローできればと思っています。

        　もう一つ大切なのは、「この仕事へのスタンス」でしょうか。正直、突き抜けた原稿を書くのは、時間がかかります。ただ、時間をかけてじっくり取り組んだから原稿料があがるかというと、そうではありません。ですから、時間をかけて丁寧にやった仕事ほど、時給換算するとちょっと悲しくなってしまうという結果にもなりがちです。

        　実は、私の趣味は仕事なんです。もし、ある日突然宝くじにあたったとしても、たぶん仕事はやめないと思います。仕事はお金のためというより、面白くてやっているので、やりすぎなくらい手間をかけてしまって、すごく時間がかかることもあります。それこそ、時給に換算すると悲しくなるぐらいに（笑）。でも、それだけしっかり取り組まないとかえってストレスを感じますし、結果的にはそうやって品質を追求し続けることが、信頼にもつながっているのだとと思います。

        　「チームマイカ」で仕事をするメリットはいろいろあると思いますが、それぞれの専門について「書籍を書いています」という実績があることが、ブランディングになり、本業の幅が広がります。こういった感覚を共有できる人とチームを組むことが、お互いにとっていい結果を生みますね。

        　以前、日経BP社さんの「これ1冊で完全理解facebook 」を制作したのですが、このときはSNSにとても詳しい佐藤新一さんにお願いしました。私もSNSが好きなので新しいものが出るとすぐに登録するのですが、自分よりいつも早く登録している人がいて、それが佐藤さんだったのです。佐藤さんの本業はライターではないのですが、深く広い知識により、とても内容の濃い原稿を書いてくださいました。その結果、予想を大きく上回る部数が売れたそうです。日経BP社さんも「こんなに売れると思わなかった」と驚いていらっしゃいました。突き抜けた人たちとチームを組むことで、売れる本が生まれるという良い事例です。

        　これからも、こういった心強いメンバーで今後もたくさんのコンテンツを生み出していきたいですね。流行りに左右されず、長く売れるような本も手がけていきたいと思っています。
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        「集合知」により、ビジネスを生み出す力がある

              　私が井上さんとお話してすごいと思ったのが、専門家集団「チームマイカ」をビジネスとして上手く稼働させているというところ。井上さんはそれを「化学反応」と表現されていましたが、まさにそうですよね。化学反応、すなわち「集合知」を引き出す能力と人柄が素晴らしいのです。マッチングことができる人ってとても多いのですが、そこから「化学反応」を起こしてビジネスにできる人ってそのうちの1%くらいになってしまうんですよね。ビジネスにするのは売上と利益を上げること。キャッシュポイントを作るとかビジネスモデルを作るところまで持っていける人は本当に少ないと思います。

              　また、井上さんは各分野で突き抜けている人に出会うアンテナもお持ちですよね。「化学反応」が起こせるメンバーに出会えるのは、運や才能ではなくて、磨かれてきた感受性とかセンスだと思うのです。偶然ではなく、常に井上さんがアンテナを張ってきた結果として、頭の構造がそういうようにカスタマイズされてきたのだと思います。
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         　      　	        スマホで捗るライフハック
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        『iPhone 6』どう変わって、どこへ行く？～大きくなったiPhoneのその次は～

        iPhoneの登場

        　

        2007年1月。当時、毎年1月に開催されていたMacworldというイベントの場で、『iPhone』という新製品が発表された。実際の発売は、米国で2007年の6月。日本では後継機の『iPhone 3G』が翌年7月に発売となる。

        　

        『IPhone』シリーズはロングセラーとなり、毎年新しいモデルをリリースしていき、2014年9月、最新版となる『iPhone 6 / iPhone 6 Plus』が発売された。

        　

        2007年のiPhone発表のプレゼンは特に印象的なものだった。故スティーブ・ジョブズのプレゼンの中でも評価が高いものである。機会があればぜひご覧いただきたいプレゼンだ。

        　

        「今日、われわれはここで歴史を作ることになる」そんなセリフで始まったプレゼンでは、新しく革新的な製品を３つ紹介するとしていた。

        　

        １つ目は、「タッチコントロールできるワイド画面のiPod」。大きな画面で音楽・動画を再生でき、ディスプレイをタッチすることで操作できるiPodだ。

        　

        ２つ目は、「革命的な携帯電話」。兼ねてより携帯電話を出すのではないかと噂をされていただけに、待ちわびた観客のどよめきが大きいかった。

        　

        ３つ目に、「革新的なインターネット携帯端末」。アップル社は、かつてニュートンというPDA（個人用携帯情報端末）を作っていたが、進化して復活を予感させるものだ。

        　

        「ワイド画面のiPod」「革命的な携帯電話」「インターネット携帯端末」、この３つが繰り返し強調される。その１つ１つは事前に噂されていたものでもある。そうか、出してくるのか。そう思った矢先、壇上では、これは３つの製品ではない。すべてを兼ね備えて、１つにまとめたもの。それが『iPhone』だと宣言された。

        　

        「ワイド画面のiPod」「革命的な携帯電話」「インターネット携帯端末」。それぞれに期待をしていた人は居たのだが、まさか、すべてを網羅した新しい製品が発表されると思っていた人は少なかったので、そのインパクトは大きいものだった。

        　

        電話を再発明する

        　

        こうして華々しく登場したiPhoneではあるが、製品カテゴリとしては「スマートフォン」となる。iPhone登場前にもスマートフォンと呼ばれるものは存在していたが、プレゼンでも取り上げていたように、とても小さなキーボードが端末に付いていた。いわゆるスマートフォンとはそういうものだった。

        　

        それが、iPhoneの登場以降は他社も追随し、スマートフォンにはボタンと呼ばれるものは極力少なく、キーボードは画面上に現れるソフトウェアキーボードになっていった。そして、いまや旧来の携帯電話（いわゆるガラケー）の出荷台数はもちろん、保有率もスマートフォンが上回るようにまでなって、携帯電話の主流がスマートフォンに置き換わっていっている。

        　

        ただし、単純な電話機能でいえば、ガラケーと呼ばれるものの方が使いやすい上に、電池の持ちもいい。スマートフォンは電話というよりも小型パソコンに電話機能が付いたものだと言える。それを、コンピュータ企業のアップル社が、より大きな市場である「電話」として打ち出したことが画期的であった。

        　

        同様の機能を、小型パソコンとして売り出したり、音楽プレイヤーのiPodの延長として打ち出していたら、ここまでの普及は望めなかったに違いない。電話機能としては劣るはずだが、電話として打ち出したことで、本当に「歴史を作る」ことになった製品だと言える。

        　

        iPodやニュートンといった既存の製品に、MacのOSを載せて小型にし、電話も使えるるようにした。それだけのことだが、それを「電話を再発明する」として打ち出すマーケティング戦略は秀逸だ。

        　

        
        	参照： Macworld 2007：スティーブ・ジョブズ キーノート
        

        
        
        
        　

        iPhone 6ではどこが変わったか

        　

        iPhoneは毎年、マイナーなアップデートと、ハードの形が変わるメジャーなアップデートが繰り返されているが、今回の『iPhone 6 / iPhone 6 Plus』はハードが変わるメジャーアップデートとなった。しかし、パッと見のデザインは大きくは変わっていない。通話スピーカー部分にタッチパネルの画面。そしてホームボタンだ。一番の変更点は、大きくなったことだろう。

        　

        iPhoneはこれまで、大きくすることをあえてしなかったところがある。iPhone 5でも縦に長くなったが、横幅は大きく変えず、片手で操作できることにこだわっていたが、競合他社のスマートフォンが大型化していき、ユーザーの需要もあることからiPhone 6でさえも男性でも片手ですべて操作するのが難しい上、iPhone 6 Plusでは、もはや電話の大きさではないと言ってもいい。

        　

        iPhoneの場合、基本ソフトとなる『iOS』も同時期にアップデートされる。従って、機種変更をしなくても無料で提供されるiOSのアップデートをすることで、旧モデルでもある程度は新しい機能が利用できるようになるため、全機種のiPhone 5s / 5c からの変更点は分かりにくい部分も多い。大型化した点を除けば、処理速度などの基本性能や搭載カメラの性能向上などになる。特に今回は動画撮影機能は大きく改善されているようだ。

        　

        おそらくiPhoneの場合は、最新のiOSやアプリなどが使えなくなったり、動きが遅くなったりして使い勝手が悪くなった人が最新機種に買い替える人が多いのではないだろうか。また、今回の大型化には抵抗のある人もいるため、古い機種から全機種のiPhone 5sに買い替える人もいるようだ。つまり、iPhone 5sでもiOSを最新にすることで問題ないというわけだ。

        　

        個人的にも、今回の大型化には懸念していたのだが、実際に店頭でiPhone 6を手にした時の印象は、思ったより持ちやすいと感じた。確かに画面は大きくなっており、見やすいのも確かだが、全機種よりも薄くなっている上に全面のガラスや背面のサイドが丸くなっているため、さらに厚さを感じさせなくなっているため、画面の大きさの割には全機種より持ちにくくなったようには感じなかった。ただ、使っていると、やはり全画面を片手で扱うのは難しく、そのため持ち帰る際に落としそうになることは確かかもしれない。ただ、全体のバランスとしては、なかなか良い大型化に感じた。とはいえ、iPhone 6 Plusにおいては、やはり実物をみるとさらに大きく感じる。これは、電話と捉えていいものかどうかは悩ましい。

        　

        旧機種からの買い替えについては、カメラにこだわるのであれば最新機種に買い換えたほうがいいだろう。あとは、大きさの問題だろう。やはり画面が大きい方が見やすいのは確かだ。ただし、扱いずらいのは避けられない。iPhone 6 / iPhone 6 Plusのほかに、iPhone 5sも見え据えて検討するといいだろう。

        　

        比較表： http://store.apple.com/jp/iphone/family/iphone/compare

        　

        iPhoneはどう変わっていく？

        　

        さて、今回大型化したiPhoneではあるが、形状的には大きな変更があるわけではない。むしろ丸みを帯びたところは、発表当時のiPhoneに戻った感じもある。それだけ、最初に考え抜かれた製品であり、完成に近かったのかもしれない。では、今後はどうなっていくのだろうか？

        　

        iPhoneを作るApple社は、ご存知のようにMac（Macintosh）も作っているが、こちらも近年は操作感や機能がiPhoneなどに寄ってきている。クラウドサービスでの同期も進んでいるが、トラックパッドを使ったコントロールの仕方などはiPhoneに近づいている。ちなみに、iPhone 6 Plusの端末代金を見てみると、ノートブックのMacBook Airの金額とほとんど変わらないことに気づく。iPhone 6 PlusのSIMフリー版は、最低で16GBの￥87,800 (税別)だ。MacBook Airの11インチの最下位モデルは￥88,800 (税別)なのだ。もはや、iPhoneはパソコンだと言い切ってもいいほどだ。

        　

        パソコンを持たない層にも得ることができ、すでにパソコンを持っている人にもう１台買ってもらうことができる。Windowsユーザーであっても買ってもらうことができ、Macユーザーであれば、クラウド同期によってさらに使いやすくなる。もう１台のパソコンとして、Apple社にとって非常に優秀な製品だと言えよう。

        　

        おそらくiPhoneは、持ち運びやすい小型パソコンとしての立ち位置を強めていくだろう。ポケットに入れて持ち運ぶというよりは、常にカバンに入れて持ち運ぶものとして、もう少し大きいモデルが出る可能性もある。iPad miniとの差別化が曖昧になるが、今回の大型化によって、その方向は強くなってしまったように見える。

        　

        じつは、iPhone 6と同時に発表された新しい製品がある。『Apple Watch』という製品だ。常に身につける「ウェアラブル・コンピュター」としてアップル社が2015年にリリースするとしている。同じようなウェアラブル・コンピュターには、ブレスレット型のものやメガネ型のものもあるが、腕時計として機能しながら、iPhoneと連携して電話やメッセージも可能だ。

        　

        アップル社は時として、製品の普及のためにユーザーの使い勝手をあえて無視することがある。たとえば、iPadにはカメラを載せるスペースがありながら、あえて最初は搭載しなかった。複雑になることで消費者に受け入れられにくくなることを避けたのだ。iPhoneのボタンが１つというのもそうだ。ボタンが多い方が機能が増やせるがシンプルにして、消費者に迷わせないために１つだけにしている。

        　

        アップル社はiPhoneで、携帯電話市場にパソコンの普及を成功させ、次にはApple Watchで新たな市場への展開を考えているであろう。つまり、腕時計ではあるがこれは超小型パソコンとなる製品なはずだ。これは、推測だが、そのApple Watchを普及させるために、あえてiPhoneの大型化に踏み切ったのではないだろうか。つまり、携帯電話は常に身につけるものではなく、カバンに入れておくものにしたいのだ。

        　

        そうすることで、iPhoneにかかってきた電話を受けて通話したり、音声ナビゲート（Siri）でiPhoneを操作できるApple Watchの便利さをより際立たせたいのではないだろうか。

        　

        きっと、iPhoneはより高性能化していくが、携帯する利便さは捨て、Apple Watchのような操作端末によって、時には音声で操作する持ち運び端末となっていくだろう。そう考えると、間も無く発売されるはずのApple Watchの出来と普及が、今後のiPhoneを左右するように思える。俄然、Apple Watchが楽しみである。

        

        
        
                      
                佐藤新一（Shinichi Sato）

                　株式会社荒川印刷のWeb／eBookディレクターとしてWeb制作や電子書籍制作に携わる一方、Whizzo Productionの代表としてさまざまな企画や執筆・講演活動を行う。

                　著書に日経BP社「これ1冊で完全理解facebook」、技術評論社「今すぐ使えるかんたんPLUS iPhone 6/iPhone 6 Plus 完全大事典」、三才ムック「iCloud使いこなしガイド2014」など。

                　またCMSツール「Movable Type」の名古屋でのコミュニティに携わり、勉強会やカンファレンスの実施をう。

                　whizzo.jp
                

        
              

        
        
        	　

        	　今号でインタビューを掲載している井上真花さんと共著している最新刊
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    ～「ママライタープロジェクト」というビジネスモデル①～

    
    [image: mamhive（マムハイブ）]
        私ごとですが、昨年秋に【mamhive（マムハイブ）】というチームを正式に立ち上げました。

        　

        メンバーは4人、全員子育て中の母であり、それぞれが違う得意分野を持つライターです。

        仮結成からはまだ1年も経っていませんが、単発のご依頼に加えてレギュラーの仕事が数本と、昨年末には雑誌の特集をお任せいただくという新レギュラーも決まりました。

        つまり今、めっちゃ忙しいのです。ノッてます。

        　

        今回はこのマムハイブを、まさに進行中・成長中のビジネスモデルとしてご紹介したいと思います。

        　

        私を含め、働く（働きたい）母がよく口にする悩みと言えば『子育てとの両立』『子どものアクシデント』『働く時間が限られている』です。

        「私が働くことで子どもが寂しい思いをするのでは…」

        「急に子どもが熱を出した…！でも仕事は休みづらい…」

        「平日の昼間だけ働けるような仕事があれば…」

        　

        独身時代は豊かな才能と知性をバリバリ発揮していたのに、母親となった途端に上記のような壁に阻まれて社会から遠ざかってしまうのです。30歳を越えた今、まさに私の周りの女性たちがそれなのでした。

        うつろな目で「仕事やめたい…」と嘆いてばかりの同年代の男性と比べてもやる気があるのに。

        そこにキラキラした才能があるのに使わないなんて、世間はなんてもったいないんだ。

        「世間め！」ここ2年ほどそんなことばかりを考えていました。

        　

        しかし世間はそう簡単には変わりそうもなく、せっかちな性格の私は「だったら私が理想の働き方を叶えてみよう！」と思い立ったのです。

        一緒にライターの仕事ができる仲間をつくろう！と。

        　

        早速の問題は、誰に声をかけるのか？ということでした。

        どうしてもお金が絡むからです。次第によっては関係性が破綻する可能性もあります。だからと言って、問題が起きてもどうでもいい程度の関係なら一緒に働くには信頼性に欠けます。

        考えあぐねた結果、思い切って高校時代の同級生に的を絞りました。

        未熟なうちからお互いのことを知っているので面倒な女子的配慮の必要がなく、実家の場所まで分かっているので悪いことはできまいという結論です。

        　

        そこで、子育て中の友人の中でも感受性豊かで、素直で向上心があり、文章力と理解力を持ち合わせている3名に声を掛けました。

        才能を持て余していた彼女たちの返事はもちろん「YES」。マムハイブの仮結成となりました。

        もともと文章力のある彼女たちをライターとして通用するレベルまで導くのは難しいことではなく、表記のルールや業界用語も想像以上にすんなりとマスターしてくれました。

        　

        ※誤解されがちですが、ライターという職業に必要なのは難しい文章を書く力ではなく、豊富な表現力です。難解な専門書でもない限り、読者は一般消費者。「誰にでも分かる文章で表現する」ことがライターの仕事なのです。

        雑誌なら、読んだ人全員が同じ景色や味を想像できるように。広告なら、見た人が商品やサービスに共感できるように。それぞれ最適な言葉を作り出したり、入れ替えたり、言い換えたりします。

        基本的な文章力に加えて感受性豊かな人材を選んだのには、そんな理由がありました。

        　

        役者は揃った。あとは肝心の舞台です。

        私には独身時代から10年近くお付き合いのある編集部やプロダクションがいくつかあり、子育て中の今でもリサーチやデータ入力、テープ起こしやリライト（既存文章の組み直し）など在宅でできるお仕事をご相談していただいていました。今までは私ひとりで抱えきれずお断りすることも多かったのですが、それらを全てマムハイブで受注し、メンバーの適性を考慮して役割分担しました。

        実は、そういった在宅でのお仕事は現役バリバリのライターさんは嫌がる傾向にあるのですが、取材に行けない私たちにはむしろ有り難く、それが需要としっかり結びついたのです。

        　

        「取材不要の原稿制作はマムハイブへ」困ったら声を掛けていただける存在になりました。

        　

        メンバーは空いた時間に無理なく仕事をすることができ、社会とつながる喜びを味わっているようです。

        私は本業の広告制作に充てる時間が多く取れるようになり、子どもとの時間がほんの少し増え、土日はしっかりと休んでいます。

        手元に入る金額が飛躍的にアップしたわけではないけれど、精神的な負担が減った上に、誰かと一緒に仕事をするという充実した毎日を過ごしています。

        　

        家族やお金のためではない働き方ができるのも私たちの特権です。

        そして、母がいつも笑顔でいきいきとしていることが結果的に家族の幸せになるのだと私は信じています。

        　

        次回は、顔を合わせず好きな時間に働く、私たちの仕事スタイルをご紹介します。

        　

        （はちがゆか）

        働きママたちの巣　mamhive

        

    

    
    『eウレシク』新メンバー紹介

        今回で14号となる電子マガジン『eウレシク』。マーケティングの情報を様々な切り口で発信しています。本誌は、それぞれに専門性を持った事業を営むメンバーが、それぞれの専門の知識を持ち寄って制作されています。

        　

        このたび、新たに新メンバーとして、電子出版社を運営する中根初代さんと、グラフィックデザイナーの小島有加さんに参加していただきました。

        　

        お二人からの自己紹介です。

        　

        

        　

        中根初代

        [image: ]
        今回のe-ウレシクよりお手伝いさせていただくことになりました。中根初代と申します。

        　

        2010年より電子書籍に興味を持ち、ありとあらゆる種類の電子書籍製作に挑戦し続け、2014年10月に電子書籍専門の出版社として起業しました。

        自社サイト「電子出版社ハッカドロップス」 http://hakkadrops.com/

        仕事というよりもマニアに近いぐらい毎日朝から晩まで電子書籍について考え、まだ一般的には普及していない電子書籍や電子書籍リーダーの認知度をどうやって上げようかと思案を続けています。そんな中で以下３つの企画とサイトを立ち上げました。

        1）「ビジネスヒーロー、ヒロインを電子出版で応援します！」http://hakkadrops.com/plan/

        当社の指定するテーマに沿った原稿を書いてくださった方を毎月１名無料で電子出版します、という企画です。ぜひ挑戦してください。2015年1月スタート。

        2）「本を出そう！」 http://hakkadrops.com/hon/

        あなたが自分の本を書くことの楽しさや喜びを体験するお手伝いをしたくて、商業出版、自費出版、同人誌などあらゆる出版の方法について書いています。

        3）「ありがとう～あなたに言葉の花束を～」 http://hakkadrops.main.jp/arigatou/

        日本全国から寄せられた、ありがとうの言葉や感謝の気持ちがエッセイ集を電子出版しています。当社のライフワークとして継続していく予定です。

        １つでもあなたの心に留めていただければ幸いです。どうぞ宜しくお願いいたします。

        　

        

        小島有加

        [image: ]
        　

        株式会社日本コミック流通センター ／ グラフィックデザイナー

        　

        1987年生まれ。大学卒業後、大手アミューズメント企業に入社。社内 の販促事業部にて集客ツールを担当し、チラシなどの広告媒体のデザインを習得する。母親が経営する漫画喫茶「ビィドリーム」にて折り込みチラシ、食事のメニュー写真撮影や レイアウト、店内POPなどの制作を担当。アミューズメント業界からのアイディアとノウハウを取り入れ、漫画喫茶の集客を販促物やSNSを使った媒体を取り入れ、客数は前年比 の10%増に成功。コカコーラの協賛も頂き、年4回程定期イベントを開催するようにな り、季節メニューも取り入れるようになった。根強いファンや常連様に来店していただき、 今年で9年目を迎える。次第に他社からの依頼をいただくようになり、2014年春から本 格的にデザイン事業部を社内で立ち上げる。現在は、多種多様な顧客から企業ロゴデザインから印刷物、Webページまで幅広くデザインを手がけている。
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        みなさんこんにちは。

        ライターの村田明音です。

        1月も終わりですが、本年もよろしくお願い致します。

        私は、年末からの風邪が副鼻腔炎に進化し、未だにゲホゲホしております。

        　

        今回は女性起業家・井上真花さんのインタビューを書かせていただきました。

        井上さんは、ある分野において「突き抜けた人」を集めて、「化学反応」させることで売れる本を作ってきたとのこと。

        「突き抜けた人」のひとり、佐藤新一さんはこのマガジンの編集長。突き抜け具合をこれからさらに観察、勉強させていただきたいと思いました。

        　

        そういえば、今月から、電子書籍制作の中根さんと、デザイナーの小島さんが編集チームに仲間入りいたしました！！すごく面白いはちがさんが入ったとき、編集チームに衝撃が走ったような気がしましたが、今回はどんな「化学反応」が起こるか、とても楽しみです。

        　

        仕事はドラマチックであればあるほど燃えるのではないかと思う今日この頃。

        今年も、ドラマチックで死にそうになるような素敵な仕事に出逢えますように！

        　

              取材・執筆

              村田明音ライターオフィス

        
    


[image: Editorial Note はちがゆかの 〜密と毒〜 vol.10]

    
        　

        読者の皆さま、明けましておめでとうございます！

        　

        本格復帰した2013年は土づくり、ライタープロジェクトを結成した2014年は種植えの1年でした。

        2015年はどんな花が咲くのか？どんな実が生るのか？

        体力はありませんが、気持ちのパワーダウンをすることなく駆け抜けていこうと思っております。

        本年も長い目でどうぞよろしくお願いいたします。

        　

        さて、昨年はもうひとつ大きな変化がありました。

        　

        しっかり太りました。

        　

        ここ10年ほどの私は、冬になると太り、夏には自然と痩せ、冬に向けてまだ備蓄、そして夏にすべて解消！を繰り返すのが常だったので、食欲の秋だろうが年末年始だろうが余ったおせちだろうが何も気にせず堪能しておりました。

        しかし…昨年の夏は全く体重が落ちなかったのです。

        それどころか何を食べても美味しい。

        夏のバーベキュー美味しい、秋の味覚くやしいほど美味しい、クリスマスディナー豪華で美味しい…気付けば年末！

        それでも夜更かしして飲むお酒とつまみが美味しい…年越しそばおかわり…。

        　

        「30歳越えたら代謝がぐっと落ちるよ」

        新年のおもちをほおばりながら、先輩の言葉を思い出しました。

        　

        そんな私の2015年の目標は『華奢』。

        夏への期待をまだ捨てずに、無理なくのんびりダイエットを楽しもうと思います。

        　

        皆さまも、どうぞ素敵な1年を！

        　

        
        mamahive　コピーライター　はちがゆか
        

    

    
        プロフィール

        理央 周（めぐる）本名 児玉洋典

        　

        マーケティング アイズ株式会社 代表取締役

        関西学院大学大学院経営戦略研究科 准教授

        コンサルタント、研修講師、ビジネス書著書

        　

        静岡大学人文学部経済学科卒。フィリップモリスなどを経て、インディアナ大学経営大学院にてMBA(経営学修士)を取得。

        アマゾンジャパン株式会社、マスターカードなどで、マーケティング・マネージャーを歴任。

        2010年に起業し、マーケティング アイズを設立。翌年法人化。

        収益を好転させるマーケティングに特化した企業向けコンサルティングと、売れる企画マンを創る企業内研修、経営講座に定評がある。

        2013年9月20日より、関西学院大学大学院経営戦略研究科 准教授として英語にて「ブランド・マネジメント」「マーケティング・コミュニケーション」の教鞭をとる。

        著書に「テレビショッピングはなぜ、値段を最後に言うのか？」（ダイヤモンド社）、「なぜか売れるの公式」「サボる時間術」「ひつまぶしとスマホは、同じ原理でできている」(いずれも日本経済新聞出版社)、「外資系とMBAで学んだ先を読む会話術」「最速で結果を出す人の戦略的時間術」（ともにPHP研究所）

        「タケシのニッポンのミカタ」（テレビ東京）、ZIP FM、朝日新聞、日経ＭＪ、中日新聞、プレジデント、日経ビジネスアソシエ、iPhoneマガジン、PHP The21など、テレビ、新聞、雑誌、ラジオの出演も多数。

        講演実績：日本経済新聞社、ダイヤモンド社、名古屋商工会議所、ロータリークラブ、倫理法人会など多数

        マーケティング アイズホームページ：http://www.businessjin.com

        　

        　

        2015年1月25日発行

        発行人：理央 周

        ライター：村田 明音

        ライター：はちが ゆか

        寄稿：佐藤 新一

        写真撮影：藤田 幸次

        デザイン：株式会社 荒川印刷

        編集：佐藤 新一

        制作：電子出版社ハッカドロップス

        配信：Whizzo Production
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