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	戦略必要論

	
	マーケティング活動の流れ




マーケティング活動とは、いきなり商品開発をしたり広告宣伝や販売促進をしたりするわけではない。以下のような過程を経て、製品やサービスを市場に導入していく。


• 調査し、状況を把握する

 • 戦略をたてる

 • 戦術に落とし込む

 • 行動計画を立てる

 • 実際に活動する

 • 必要な部分を改善する


大筋で上記のような流れで活動をしていくことになるのだが、ビジネスでの成果を出せるかどうかは、この初期段階での「戦略立案」にかかっていると言っても過言ではない。
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戦略をどう立案するのか、

その時に必要になる準備と考え方について解説する。


大企業はもちろん、中小企業、個人事業主にとっても、

事業の方針を明確にすることで、

PDCAサイクルを回し、検証した後での精度は飛躍的に高まる。


かくも戦略は重要なのだ。


プロダクト＝製品、商品、サービスが売れるか売れないかは、

戦略をどう立てるかにかかっているといえる。


でもよく聞く声が、

「戦略ってなにですか？」

ということ。


ちょっとわかりにくいですよね。


まずマーケティング＝自然に売れるようにしていく努力をする際に最初にすべきことは、

「目的をはっきりさせること」

次に

「目標を立てること」


では、戦略とは一体何か？

「方針を立てること」

になる。


戦略と戦術の違い


ただしこれだけではわかりにくいので、「戦略と戦術の違い」を考えてみたい。

私が大学院の講義でも、２つの違いに関して学生に問うことがあるのだが、大半の学生も最初は理解をしていない。


戦略は長期的な方針、いわゆる大きな画を描くことであり、

戦術は具体的な行動方針までを含めた施策、


である。


たとえば、チェーン展開をしている飲食店が、新しく渋谷区の宮益坂に店舗を出す場合について考えてみる。

最初の１ヶ月で必要なお客様数を得るために広告宣伝キャンペーンを行う場合、最初の課題は知ってもらい、来店してもらうことになる。


この時に必要な戦略は、「ある特定のターゲット層の間で」「認知度を上げる」ということになる。


前者が、ターゲット戦略すなわち私が言うところの「誰に」となり、後者をコミュニケーション戦略、「どうやって」になる。


この戦略を遂行するために実施していく具体的な施策を「戦術」という。

たとえば、


• 渋谷駅近辺で働く２０代OL層を狙う

 • 彼女たちが読んでいそうな雑誌メディアに広告・記事取材をしてもらう


となる。


次にこの戦略戦術に基づいた、具体的な行動計画をたてる

たとえば、


• 地域のフリーペーパーに広告を出す

 • 以前来店してくれた既存店舗の顧客にDMを出す

 • 渋谷経済新聞にプレスリリースを出す


といった具合である。

もちろんこの一連の流れは、他業種にも当てはまる。


もう少し詳しく、数字を入れこんで解説していく。

「ウレシク」という名前のエステ・サロン経営者で、

事業を拡大するために新規店舗を町の中心地に出すとする。


目的は「新規店舗によるサロン全体の売り上げ拡大」

目標は「初年度の売り上げ5千万円、利益1,000万円」

といった具合に設定する。


次にすべきことが戦略、すなわち大きな分類での「方針」を立てる。

「自社のサービスのうち、何を一番買ってもらうのか」を決めることがまずは重要になる。


• フェイシャルと全身エステを買ってもらう


というように商品戦略を決定する。


次に、「どんなお客様に来てもらうのか」という方針をたてる。


• ３０代の都心にすむ女性で、容姿にコンプレックスをもっている美しくなりたい人


という具合である。


お客様は「知らないもの」は絶対に買わないので、最後に「知ってもらう努力をする＝認知度を向上させる」ことを戦略に入れ込む。


• ウレシクのメイン・メニューのフェイシャル「ウレフェイス」を浸透させる


といった具合である。


ここまで考えたら、次に「具体的に」何をするのか、いわゆる“戦術”を立案する。


それぞれの戦術は、


１．フェイシャルが得意なスタッフを採用し教育する

２．ターゲットのお客様のライフスタイルをより深掘りするために近隣のカフェを視察にいく

３．ターゲットがよく見るであろうフリーペーパーを中心に広告を出す


といった具合で、戦略を実行するために必要な具体的施策を、「戦略に沿って」立案すればよい。


ここまでできたらあとは「何を、誰が、いつまでに」実施するかという“行動計画”に落とし込む。


計画はたてただけでは絵に描いた餅である。実施し、目標値と実績を予実管理していき、よりよいプログラムにすることで初めて、成果、すなわち収益の好転につながるのだ。


戦略とか戦術という単語の意味を深く考えるよりも、

やるべきことを大分類、中分類、小分類での「作戦」をたてること、

くらいに考えておくコトから始めるとよいであろう。


ここまで読んでもらっておわかりになったと思うが、戦略の部分が明確でなかったり、ぶれていると、戦術や行動計画がすべてぶれてしまうのだ。


つまり、成果につながらない、徒手空拳を切ることになってしまう。


その意味でも、戦略の重要性を理解してもらいたい。


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）


      自社の戦略についてより詳しくお聞きになりたい方はこちらから：

      	⇒　マーケティングアイズ　お問い合わせフォーム
      
			


    
  


  
   
    イベント紹介

    7月8日　マーケティングアイズ4周年記念イベント　

     





毎年名古屋でやっている、マーケティングアイズの設立記念イベントです。

今年は、

7月8日（水）　14時―17時（予定）

場所は、千種文化小劇場（千種区　吹上）


テーマは「顧客中心主義」


中小企業経営者、起業家、フリーランス、個人事業主が、すぐに使えるマーケティングを学び、実践することができる内容になっています。


ご参加費は、おひとり様8000円、お二人以上の同時お申込みでおひとり6000円（いずれも税込）です。
先行でのお申込みはこちらから：

⇒　http://bit.ly/4yearMI
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	3月24日　日刊工業新聞　東京セミナー



「攻める戦略　守る戦略　ブランド構築講座」

マーケターと弁理士に学ぶ経営者が知っておくべきブランド構築の考え方と専守防衛の事例」


きれいなロゴを創ったり、華美な広告をすることをブランド構築だと考えていませんか？

ブランディング、という言葉が一人歩きしていますが、ブランドをマネジメントすることの最大の目的は「顧客との良好な関係を創り出すこと」です。


限られた予算でも確実に顧客獲得につなげるブランド構築

成功事例に具体的に学び自社で再現する方法

商標登録による知的財産の確保


限られた予算を効果的に投資し最大限のリターンを得るには、ブランドを構築することが重要です。


製造業やBtoCの中小企業、また個人事業主がいかにしてブランドを構築し、「結果を出すことができたか」を学んでいただきます。


詳細はこちらから：

⇒　http://www.kibanken.jp/nikkanbla/expert/seminer/boshu/entry1014.html
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    「なぜか売れる」の公式バックヤード

	ヒット商品に共通する「仕掛け」はマーケティング
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３月から、新しく「メールマガジン」を発刊します。
テーマは、


「なぜか売れる」の公式　バックヤード
サブタイトルを『ヒット商品に共通する「仕掛け」はマーケティング』としています。


あのヒット商品はなぜ「ヒット」したのか？
あのレストランの予約は、なぜいつも取れないのか？


このメルマガでは、世の中で「売れているモノ・ヒト・サービス」にはどんな秘密があり、その背景には、どんな「仕掛け」と「思考の枠組み」があるのかを紹介していきます。


流行する商品や店舗に共通する「売れる仕組み」を説明するこのメルマガを読んでほしいのは、
まさにこのマガジンと同じで、こんな方々です。



	売り上げと利益を同時に上げたい中小企業経営者

	今よりもう１ステップ上のステージに行きたい個人事業主

	行き詰っている企業の企画マン・営業マン




「明日やろうは、ばかやろう　Now or Never」
このメルマガを読んであいまいな思考から抜け出し、即行動してくださいね。


詳しくはこちらをクリックしてみてください：


⇒　http://foomii.com/00082

  
  


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

    

    
      街にはマーケティングのヒントになるものがたくさん溢れています。街で見かけたものやビジネスやマーケティングについて参考になる本を、マーケターとしての視点でご紹介します。ブログ版『顧客ブランド養成講座』にはこのようなボクの最も得意とするマーケターとしてのインサイト＝洞察力を持って発見したことを記事として掲載しています。こちらもぜひチェックしてみてください。

    


    
      ひつまぶしの名店あつた蓬莱軒での勉強会：１４０年の老舗に学ぶ顧客サービス


ひつまぶしの老舗、名古屋市熱田区にあるあつた蓬莱軒さんでの勉強会に行ってきた。

明治６年の創業、１４２年続いているとのこと。司会の方が、五代目の女将にお話を聞くという内容の勉強会だった。　

     
     
     創業１４０年の老舗から学んだこと

     
     学ばせていただいたのは、

     「当たり前のことを当たり前にやってきただけ」

     「いい人材に恵まれた。人は宝です」

     という素晴らしいひとこと。

     顧客サービスのことに話が及ぶと、一番にお答えになられたのが、

     「美味しいものを食べていただくこと」

     そして、

     「笑顔で帰っていただくこと」

     とのことだった。

     名古屋で蓬莱軒と言えば、誰でも知っているのはもちろん、ひつまぶしの代名詞になっている。

     一番に想起されるのだ。

     広告などもほとんど打たれていないとのこと。

     クチコミで広まって、ここまできている。

     それもそのはず、

     「美味しいから」にほかならない。 

     
     蓬莱軒はなぜひつまぶしの代名詞なのか？　　　　　　

     
     心に響いた言葉は、

     「美味しかったら、必ず人から人に伝わります」

     というひとこと。

     飲食店に行くのは、広告がきれいだからとか、値引きをしているからではない。

     大事な人と、美味しいものを、楽しく食べに行くのだ。

     ということを、再度思い起こさせていただけた一言だった。

     さらに、

     「うちは独特の味をこれからも守り続けます」

     という言葉に、「何を」買っていただくのかという原点を絶対に忘れないという信念を感じた。

     ひつまぶしは世の中に多いけれど、やはり蓬莱軒さんを一番に思いおこすのは、この味だからである。

     ちなみに、ボクが書いた３冊目の本にも蓬莱軒さんを取り上げさせていただいた時に、そのお礼ということで女将からご丁寧なお手紙とお礼をいただいた。（その時の記事はこちら→　あつた蓬莱軒のお客様へのおもてなしの心）今日やっと、その時のお礼を申し上げることができた。

     今日は、うまきと、
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     さらに熱田神宮に献上するお酒「草薙」、

     そしてもちろんひつまぶしをいただいた。

     
          [image: ]

     
     流行っている有名店になるには理由がある。

     ということを、学ばせていただくことができた勉強会だった。 

     
     ■蓬莱軒から学んだこと■

     1. 独自の味を守り続けることこそが、お客様への価値になる

     2. 美味しいものを提供することが自社の事業。そこから外れないこと

     3. お客様に毎日相対している従業員こそ宝である



     
          
     
    

  


  
    
      『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。

    


    
      外見戦略

      
 先日のダブル出版記念イベントのためのスーツを作りに、

 スタイリストさんに同行してもらって、

 オーダーシャツとスーツの、エテルニータさんにおじゃましました。

 
 ボクは昨年から、パーソナルスタイリストの岡田あすかさんに、

 自分のスタイリングをお願いしています。

 
 ボクの場合、様々なシチュエーションで人前に立つことが多く、

 日経新聞や日刊工業新聞、商工会議所や経営者会など、

 経営者が参加される講座や講演会もあれば、

 起業家や個人事業主の方が中心になって参加してくれる、

 ややカジュアルなセミナーもあります。

 
 それだけでなく、関学では教壇に立ち、メディアにも出させていただく、

 という感じで多種多様な人たちの目に触れる、

 ということになりますよね。

 
 一方で、ボク自身が出して行くコンテンツは、

 マーケティングアイズ、理央　周（めぐる）、児玉　洋典（この名前は関西学院の時です）、

 それぞれ違う立場ではあるけれど、

 同じ理念のもとで出していくことになります。

 
 ただし、参加していただく対象者の方が一番理解してもらいやすい話し方や、

 コンテンツの内容に合わせて微調整しています。

 
 自分の外見から伝えたいイメージもこれと同じことで、

 見てほしい対象者によって、

 「感じてほしいイメージ」にファインチューンしたい、

 起業家や人前に立つ仕事では、

 これがイメージをブランドの一部にするやり方だと思っています。

 
 したがって、ボクだけの主観ではなく、

 第３者であり、プロフェッショナルであるスタイリストさんに、

 外見戦略としてお願いしています。

 
 まず、岡田さんにスタイリングを見てもらい、

 スーツのオーダーに同行してもらう理由は、

 「ボクのやっていきたいイメージを具体化できるから」

 ボクは、基本的にトラッドが好きなんだけど、そこに「ちょっとだけ違うなにか」

 を入れていきます。

 
 オーダーシャツ　イタリア製 株式会社M&C　シャツのオーダーで

 採寸でも様々な角度から測ってもらいます。

 
 これは簡単そうに聞こえるけど、実は難しい注文だったと思いますが、

 そこをボクの期待以上の提案をいつもしてくださる点が、

 やはりプロですよね。

 
 エテルニータの梶田さんは、経営者会で知り合った方で、

 以前もシャツを作ってもらったことがあります。

 イタリアで修業した経験もある、

 質が高くユニークなシャツを作ってもらったという思いがありました。

 
 この時にはスーツを作ってもらったですが、

 やはりボクのとるべきイメージ戦略をしっかりと分かってくれるので、

 提案もアイディアも的を得たもので、すごく納得できたことを覚えています。

 
 特に細部までのこだわりがあって、進めてくれる理由を聞くたびに納得してしまう。

 
 お客様がテーラーに依頼するときに「腕がいいのは」当たりまえで、

 やはりプラスアルファがあるときに、「依頼＝買う」する理由になりますよね。

 
 その意味で、梶田さんはボクが欲しいイメージのスーツやシャツを、

 自身の知識と知恵で、さらにいいものに具現化してくれるのが、

 エテルニータに頼みたくなる理由になります。

 
 このようにその店やその人に、

 「行きたくなる理由」、

 「頼みたくなる理由」

 があると、値段に関係なくその商品やサービスを買いますよね。

 
 これがブランドです。

 
 カッコいいロゴを創ったり、見た目だけをよくするのがブランドではありません。

 自社や自分は他と何が違うのか、を明確に出すようにしていきましょう。

 
 「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。

 
 このメルマガに響いたら、即、行動してください。
     
     


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


      
        [image: 理央周のメルマガ読者様へ]
      

    

  


  
    
      マーケティング・経営マインドが磨かれる1冊！

      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！


買いたがる脳：ニューロマーケティングを収益につなげるために必要な顧客視点



[image: ]

 
「買いたがる脳」を読んでみた。


マーケターとしてのこの本からの気づき　　


副題に「なぜそれを選んでしまうのか？」とあるように、ニューロマーケティングの考え方をもとにした、理性的ではなく「感情的」な買う時の判断について書かれている。


と同時に、脳科学研究者の著者がその知見を説明することで、消費者として賢い買い物ができるようにすることにもある。


ボクたちマーケターの多くは、これまでの理論やフレームワーク，そして数字を用いてロジカルに物事を考える傾向が強い。しかし、生活者がモノを買う時はどうかというと、必ずしても論理的に，三段論法を用いてモノを買う意思決定をするとは限らない。


中学3年生になるうちの娘を見ていても、
「あ、これカワイイ～」
と言って買いたくなることもしばしばなのだ。


マーケティングに限らず、このような情緒的で一見説明しづらいことをなんとかまとめていくのが科学や学術のすべきことなんだけど、消費行動の特に「脳の中身」が何を考えてどのようなステップでモノを買うに至るかをこの本はまとめている。


たとえば、裕福なエリアに住んでいる少女は「多分賢い」と思い込んでしまう、という実験結果があるそうだ。これを脳はパターンを求めると意味付けている。すなわち、人は無意識のうちにカテゴリー化してしまう、ということである。（第５章）


これをマーケティング活動に活用するとすれば、拙著「なぜか売れるの公式」にも書いたようにハロー効果を用い、著名人やその道の第一人者に解説をしてもらうなどしてもらうことで、購買意欲をあげることにつなげられるのだ。これはブランドマネジメントをする際の「見た目の価値」の資産につながる「信じる理由」の一つにもなる。


このように、脳科学をマーケティング活動に応用することは可能になることが、この本には多くの実例とともに書かれている。


ニューロマーケティングを活用するときに気をつけるべき点　　


もちろんこのアプローチを活用する際には気をつける点（＝ダウンサイド）もある。
生活者の消費行動の逆手をとり、「だまして買わせる」という姿勢にならないように気をつけるべきである。


たとえば、第６章「雰囲気の説得パワー」にある視覚への効果の中で、光の当て方によって野菜などを美味しく見せることができるとのこと。


これは，小売業などが用いるVisual Merchandising VMDと呼ばれる考え方などにも応用できる考え方で大いに活用できる。


しかし、この場合気をつけなければならないのが「売り手目線」にならないこと。
たとえば、少し古くなった野菜や、信頼できないところから安く仕入れたものを、よく見せようとして照明でごまかす、ということは本末転倒でやるべきではない。
自社の都合で物事を考えるべきではなく、あくまで「より美味しく見せる」ことを主眼に置くべきなのだ。
ビジネスで一番大事なことは「いいプロダクトを生産し顧客に価値を提供すること」。よく見せることは二の次なのだ。


この点をはき違えると、脳科学ニューロマーケティングも意味がなくなってしまう。
ビジネスにおいて「稼ぐ・儲ける」は目的ではなく、顧客や社会、自社を幸福にするための手段に過ぎない。このことを再認識したうえで読むと、非常に使える本なのだ。
おススメです。



    ■この本から学ぶこと■

    1 消費者がモノを買う時には、論理的でなく感情的に行動する。そしてそれは脳が関係する

    2 脳が関係するその行動にはいくつかのパターンがあり、覚えておくとマーケティングに活用できる

    3 しかし、あくまで顧客主導。自社の都合で考えない
     
     
             [image: book]
     
             買いたがる脳 なぜ、「それ」を選んでしまうのか? 

           

           
          
            
            
    
    

  


  
    
      理央 周・新刊の執筆秘話


      〜MBA取得の判断基準：海外と国内ビジネススクールの特徴と違い〜

    

    
    
        
ボクはMBA（＝経営学修士）を米国で取得したため、日米のMBAの違いについての質問をよくいただく。


同じMBAでも日本と海外では違うのか？　　


MBAを取得するには、やはり海外に留学して取ったほうがいいんでしょうか？
海外と日本国内でとるのでは、何が、どう違うのですか？
取得したMBAにも違いが出てくるのですか？


といった具合だが、授業の内容であるカリキュラムが日本、海外にかかわらず「大学によって」かなり違うことが大前提にある。


それを踏まえて、最も違うのはクラスメイト、いわゆる学生の多様性だと言える。
国内の多くは日本語で授業が進むため、日本人の構成比が多い。
ボクが取得した米国ではもちろんその逆だったし、今教鞭をとっている関西学院大学では、英語で講義が進むこともあり外国人比率は半々かそれ以上である。
日本にもこのような学校は少ないがある。
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￼
上記に伴い、海外の大学院の方が教授陣の多様性も幅広いと言えそうである。


日本と海外でのMBA取得：それぞれのメリットとデメリット　　


海外で取得する場合のメリットとリスクもそれぞれある。


海外での取得のメリットは「海外の異文化を吸収できる」ことである。
ボクにとっては、多様性の中でいかに自己主張し、自分の意見を伝えるか工夫せざるを得なかったので、非常に重要な要素だった。今自分が持っている交渉力やプレゼン能力などは、ビジネススクール在学中にに得ることができた。


一方でリスクは、渡航費や滞在費などの費用面が余分にかかること、異国語で詳細まで把握できるかどうか、異文化の中で慣れることができるか、という点があげられる。


国内で取得する場合のメリットは、取得後日本で働きたい場合の人脈形成につなげられる。
リスクは、日本人が多い中で、大学までの延長線上での取得で新しいものが得られるかどうかという点があげられそうである。
　　
ちなみにボクの場合、当時のMBA取得の目的が「外資系企業の日本支社長になること」だったため、米国人の考え方を体得したかったこと、そしてマーケティングの本場で徹底的にマーケティングを学びたかったので米国に留学した。


MBA取得前に考えるべき最も重要なこと　　


こういった質問は、MBA取得を考える際に出てくる重要な疑問だと思う。
その中で、一番大事な判断材料は「キャリアの目標を明確にすること」に尽きる。


まずは何のためにMBAを取得するのかを軸に決めるべきである。


ビジネススクールは大学と違い、自主性を重んじる。
クラスでの発言なども重要だしし、教授や大学の方針もさまざまである。
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￼
そのためにボクも留学前に米国の大学院を数校訪問したが、現地の大学に実際に行って講義に参加するとその点を確認することができる。


MBA取得には、お金を時間を投資することが必須である。
キャリア・ゴールを達成するために必要であれば、MBAで学んだことは裏切らない。
そのためにも真剣に自分に適した学校を探すことが肝要である。



	■MBA取得についての3つのポイント ■

            1   キャリアゴールを明確にすること　

            2   自分の行くべき大学を選ぶこと　

            3   それぞれのメリットとデメリットを知ること
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      女性起業家の「売れる仕組み」をインタビュー! vol.10

      ～桃子株式会社 代表取締役・中谷桃子が「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10回目のゲストは、「桃子株式会社」の代表取締役をされている中谷桃子さん。美容液「シャイニージェル」を開発し、販売しているほか、女性を集めたイベントも積極的に開催しています。今回は、中谷さんの「強み」を活かしたビジネスや、「シャイニージェル」の魅力についてインタビューしていきます。

		

		
		
		[image: ]

		

      --桃子株式会社を設立する前にはなにをされていましたか？

      
      　　実は、私は20歳で結婚して32歳で離婚するまで社会に出て働いた経験はありませんでした。離婚を機に子どもを育てるために始めたのが、美容商品の販路を作るお仕事。自分が気に入った商品を人に提案するのが得意だった私にはぴったりでお客様にも恵まれ、会社からも評価され、他のメンバーにノウハウを伝える講師をするために全国を飛び回っていました。ただ、多忙になりすぎて、子どもたちにかける時間がなくなってしまったので、2年半ほどで辞めることにしました。

      　　その後、金融投資の世界に飛び込みました。起業塾で基本的な会計を学びながら、フィリピンや香港にも足を運びました。私には前職のころの仲間がたくさんいたので、広告塔のような役割も担っていました。その起業塾でイベントをするときに、2週間で30人を集めたのですが、さすがに驚かれましたね。
      　　さらに37歳くらいのとき、自分のことを知らない人のところに飛び込もうと思い、海外留学しようと決意。いろいろ調べるなかで公用語が英語であるセブ島を知り、気候の良さなどの魅力に惹かれて決めました。留学中にセブ島で語学学校を開きたいという人からオファーをいただき、フィリピン人と日本人の5人で会社を立ち上げました。

      　　日本全国や海外でビジネスに携わるなかで、住む地域や言葉、文化が違っても友達になれるということは自分の強みだと感じました。

      　
		[image: ]

      　      
      --中谷さんが開発した美容液「シャイニー ジェル」とは？

      　
      　　日本に帰国してからは、今までの経験をもとに、女性がもっと輝けるようなビジネスをしようと決めました。わたしの目指すものは「健康美」。「身体的健康」「社会的健康」「霊的健康」「精神的健康」という4つの「健康」を実現するお手伝いができればと思いました。また、メーカーの商品を売ったり共同経営で学んだビジネス感覚をもとに、自分で何か商品を作って販売しようと考ていたころ、ちょうどあるメーカーから「桃子ブランドを作りませんか」とお話をいただき、商品を開発することになりました。私は昔からファンデーションで肌を綺麗にすることがあまり好きではなく、肌自体を綺麗に保てるように工夫をしてきたので、実体験に基づいた知識も多いスキンケア関連に絞り、基礎化粧品でケアした最後に使う美容液にしました。その名も「シャイニー ジェル」。抗酸化作用が強く再生するリンゴ幹細胞などの5つの美容エキスと、出雲湯村の温泉水で作りました。肌の角質層に素早く溶けこんでハリとツヤを与えてくれるジェルで、素肌からの綺麗になりたいという女性におすすめです。インターネットのほか、エステサロンやブティックでも販売中。おかげさまで、日本は北海道から沖縄まで、さらには韓国の方にも愛用いただき、美容商品の口コミサイトでも高い評価をいただいています。顔だけでなく、首にまで使われる方もいるそうです。

      　
      　		[image: ]

      　
      　
      　　これからも「健康美」を追求するような商品をどんどん考案していきたいです。今年に入ってから拠点を東京に移しましたが、名古屋でも毎月女性を集めたイベントを開催しています。そして東京や名古屋だけでなく、全国に仲間を作りたいです。

      　　美に気を使っているのに、なぜか自分の人生に迷っていたり、自信がない30歳前後の女性、つまり10年前の自分のような女性をこれからも応援していきたいですね。女性は20代から30代に移行する頃、人生にいろいろ迷いだすと思うのです。「このままこの仕事を続けていていいのだろうか」という迷いも出てくる年齢ですし、活躍している友人を見て「私はこのまま社会に出なくて本当にいいのだろうか」と迷う専業主婦の方もいます。旦那さんとの仲は良くないけど、経済的な不安もあり、なかなか勇気が出ないという相談もいただきます。私が開催するイベントに参加したり、私と話すことでそういった女性の悩みが少しでも晴れて、良い方向に決断する後押しになれればいいと思っています。

      　
            　	[image: ]
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自分の「強み」から離れずビジネスに携わっている

      
      中谷さんとお話してみて感じることは、中谷さんが持つ内面的なパワー。人を惹きつける魅力をお持ちの方なのです。なので、「女性を集めたり、動かす力」が自然に出てくるのだと感じました。消費を引張ったりトレンドを創りだすのは女性ですから、女性が元気だと経済も元気になります。女性客が多い飲食店には男女ともに人気が出るのと同じで、女性が集まるイベントには男性も自然と集まります。その点で、男女ともに信頼を集める中谷さんは、集客にまつわるビジネスを動かす力を持っているように感じます。また、この点をしっかりと自分の「強み」と認識し、その強みから離れずに、海外の舞台にも臆せずに飛び込んで行ける内面的なパワフルさが、中谷さんが支持される理由ですね。

    


                    
           
     
     


  
  
      [image: 中根初代の「電子書籍のソムリエ」№1〜もういちど本を手にしよう〜]
 



シニアこそ読書の勧め


読書をしながら単語の意味を考えたり、読書を通じて自分の知らない世界への想像力を働かせることで脳が刺激されるというのは昔から言われていることです。

定年退職などでまとまった時間を得たシニアが毎週図書館に通い、分厚いハードカバー本を何冊も借りていく姿をよく見かけます。

その反面、50歳を過ぎた頃から加齢による視力低下が原因で本を読む事から離れ、気がつけば１日の大半をテレビの前で過ごしているという話もよく聞きます。

楽天リサーチが50歳以上の男女1000人に行った「シニア層の読書に関する調査（2013年）」によれば、全体の７割以上が読書好きと答えていますが、ここ5〜10年で読書量が減った人は全体の約５割を占めます。

お友達と会ったり、ボランティアやサークルに参加したりして読書をしている時間が取れない、というのなら良いのですが、読書から離れた人の大半は、やがてテレビ漬けの生活に流れていく傾向が強いようです。

私のいきつけのスーパーでは「仕事辞めてからやる事がない。一日中テレビの番をしているだけ」とか「定年した旦那と一緒に毎日テレビばかり見ている」などというこぼす年配の女性をよく見かけます。


本を読まないとどうなるか


本を読まない人ほど言葉や漢字を忘れるようになります。その結果ボキャブラリーが減って「アレ、コレ、ソレ」で会話を済まそうとする傾向が出てきます。うちの姑は65歳頃から「コレをアレして」とか「あの、アレがソレだから」とよく言っていました。言いたいことがあるのに、気持ちが先走って言葉が出てこないのです。

言葉が出てこないと、会話で他人と意志の疎通ができない為にイライラして怒り出したり、会話の機会を怖がるようになります。字が書けない自分を恥ずかしく思い、字を書くことや文章を書くことから逃げ、書類を書くことや、公的な文章を読む事を他人に任せようとする傾向があります。

本を読まなくなる事が原因で、気がつけば、周りとの会話が減り、困った老人扱いされるようになり、字や文章を書く事への挑戦意欲が減り、脳を使う事が減って、受け身なだけのテレビを相手に生活するしかなくなってくるのです。

ただし、1日6時間以上テレビを見る生活をしていると、認知症の発症リスクは1.5倍に跳ね上がるそうです。子どもとしては自分の親が・・・と心配になりますよね。


シニアにもう一度読書の楽しみを


シニアの読書離れを食い止めるツールとして電子書籍が注目されています。

電子書籍は電子書籍リーダーの他、スマートフォン、タブレット、iPad、パソコンで読む事ができ、文字の拡大縮小が自由、文字を長押しすると意味が出る、など読書を楽しむのには良いツールです。

電子書籍ならではの無料で読める本が15000冊以上ダウンロードできます。最近は吉川英治の三国志が全巻無料で読めるようになりました。

電子書籍を読む為の方法はこちらにまとめてあります。

電子書籍を読むには

あなたの身近なシニアに、電子書籍読書を勧めてあげてください。



  
            
     
  


  
    [image: コピーライターはっちの 蜜を探しに街へ出て]
    ～「ママライタープロジェクト」というビジネスモデル②～
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子育て中の友人たちの才能を活かしたいという思いで立ち上げたライタープロジェクト【mamhive（マムハイブ）】。

14号ではメンバーの選定や、母である弱みと強みで他のライターとの差別化に成功したことについて書かせていただいたのですが、思いのほか長くなったので勝手に2部作しました。前号も是非読んでいただけると嬉しいです。


さて、すばらしいメンバーが揃ったら次は仕事環境です。

私たちが住んでいる場所は愛知県の尾張旭市、稲沢市、豊田市、そして東京都です。固定の事務所なんかを設定したとしても通勤することができません。し、そんなお金どこにもありません。


初期投資と固定費を無くすべく選んだのはSkype。

日々の業務連絡はグループチャットを使ってすべての会話ログを全員で共有しています。それは、子どもの風邪や行事などで仕事がストップすることがあるので、普段から誰がどの仕事をどこまでやっているのかを把握しておくためでもあります。

毎日「おはよう！」から始まり「おつかれ！」で終わる。そして業務上のホウレンソウはもちろん「今日のお昼は何食べる？」「幼稚園でさ…」「今日のニュース見た？」「うちの旦那が…」まで、たとえ無意味な私語と思える会話の中にも、さまざまな気付きや興味深い話題、ビジネスのアイディアなどが次々と湧き出てくるのです。

もちろん、私語ばかりしている訳ではありませんよ。締め切り前になると「おはよう！」「やるぞ！」「おつかれ！」のみで1日の会話が終了することもしばしば。

ちなみに、ちゃんと顔を合わせて話したい時や会議の時にはビデオ通話を使用します。やはり顔が見えることってとっても重要ですよね。


次に、仕事に取りかかる日や時間はそれぞれの自由です。

スケジュール共有アプリ（今はurecyを使っています）に全員の予定と進行中の仕事、締切を入力しておいて、新規の仕事が入るとそれらを考慮しながら仕事の割り振りを決めています。


そして、業務資料や作成した原稿などはすべてDropboxにイン。

メンバーが誰でも最新状態を共有できる状態にしています。


こうして離れて暮らす私たちは家にいながらにして仕事ができているのです。

パソコンさえあれば交通費や移動にかかる時間、仕事のためのオシャレ服やメイクなども必要ありません（いつビデオ通話をしても全員スッピンなので、女として朽ち果てていく感覚は否めません）。

家族や子育てを大切にする感覚はみな同じ。精神的にもとても健康な状態です。


ルールと言えば…

* 土日はちゃんと休む

* 絶対に協力プレイ

* 必要なことは本音で話す

* ブログ更新

これくらいでしょうか。


ブログに関しては、とにかく週に1～2回は必ず更新して、Facebookとも連動しています。

ブログのルールもちゃんとあります。

* 書きたいことを書きたいままに書く

* 写真を必ずつける

* ヘイトスピーチはしない（つまり炎上させるな）

それぞれの強い個性が際立つようにこれから新しい企画なども考えています。


私たちはプライベートでは友人同士、仕事ではビジネスパートナー。

「大切な友達と仕事をするなんて」というのは杞憂でした。人間関係の構築や信頼関係がすでにできているということがこんなにも事をスムーズに運ばせるなんて！

「鋭い女性目線と消費を握る母の感性、何よりも仕事が早くて丁寧！」これが私たちのウリであり、そのまま評価でもあります。


現在では新規のご依頼は2ヶ月先までお待ちいただいている状態です。

嬉しい～～～～～！


この勢いを止めることのないよう、地に足つけて目の前の仕事を大切にしていこうと思います。


働きママたちの巣 mamhive　コピーライターはちがゆか

お問い合わせはコチラから。
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こんにちは。


「20代で輝いている人は10代のとき努力した人」「30代で輝いている人は20代のとき努力した人」


という言葉を信じて、

20代のときに打ち込んだものといえば、ズバリ「キーボード」。


おかげさまで、30代になった今、

見ている人を圧倒させる「ブラインドタッチ」を身につけることができました。


人がしゃべっている内容をそのままPCに打ち込めるのです！！


なぜこんな技が身についたかというと、

私は対談やインタビューなど、およそ1000文字を超える取材の場合は

音声データを聞き直して文字に起こしてから原稿を書き始めるのですが、

その文字起こしする作業って、ものすごく時間がかかるんですよね。

これ、最近読んだ「ザ・ゴール」でいう「ボトルネック」ですね。


あとから文字起こしをする時間を省くために、

取材中に文字を打ち込んでおこうと思ったのがきっかけです。


でも、ひとつこだわりがあって、

インタビューはメモに気を取られずに、相手の目を見て話すようにしています。

なので、ほぼブラインドタッチ。


そのときのコツは、


◎相手が話した内容をほぼひらがなで打ち込むこと

◎変換ミスがあっても気にしないこと

◎タッチミスは気にしないこと

◎話す内容が変わるごとにまめに改行すること

（そうすると、あとで読みやすい！）


おそらく、文字を入力するときにスピードが落ちるのは

変換だと思うのです。

これも、「ザ・ゴール」でいう「ボトルネック」ですね。

だから、変換するという作業を省いたのです。


いかにも「ライターっぽい」技が身について何よりでした。


ちなみに、私に限っては、キーボードを打つ早さと原稿を書き上げる早さは全く関係がないということも実証されましたね。

次は、いい原稿を早く書ける技を編み出さねば！

      	

      取材・執筆

      村田明音ライターオフィス
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暖かい日差しを感じる日が増えてきましたね。

私は飛騨で育ったので、よくこちらの方に「名古屋の冬なんて全然寒くないでしょう」と言われますが、そもそも寒さのタイプが違います。

飛騨の冬は毛穴がキュッと締まるような厳しい寒さはありますが、こちらのように服の中まで吹き込むような風はありません。

風が強い名古屋の冬は苦手です。


同じく、名古屋の夏も苦手です。

それはもちろん夏が過ごしやすい飛騨で育ったからです。

しかし、夏が苦手と言うと「え？夏生まれなのに？」と言われます。それとこれとは話は別だろうという言葉をグッとこらえています。

ちなみに8月生まれです。はちがで8月生まれ。

ちなみに4日です。昔から制汗剤は8×4（エイトフォー）のみと決めています。

もう覚えて頂けたと思います。


他によく言われることが、

「雪国育ちだからお酒強いでしょう」

はい、お酒大好きです！


「実家は旅館かお土産屋かなにか？」

普通のサラリーマンの家庭です。


「やっぱり合掌造りの家に住んでるの？」

あれは貴重な世界遺産ですが。


「雪国育ちなのになんで地黒なの？」

それはもう放っておいて！


こんな感じで、離れてみて分かった飛騨へのイメージ。

そういえば高校時代、部活に行こうとした私と友人が古い町並を自転車で通りかかると、「ミニスカートの女子高生がいると台無しだろ！」と吐き捨てた観光客のおじさんがいて、友人が「こっちにはこっちの生活があるんじゃ！」とケンカして部活に遅れたこともあります。


その友人は今まさにmamhiveで一緒に働いているメンバーです。

酸いも甘いも一緒に経験した仲間は強いですね。


   
      
      mamahive　コピーライター　はちがゆか
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