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	逆算の時間術

	
	時間をマーケティング思考で考える




「理央さんって、いつ寝てるんですか？」


皆さんからよく聞かれることなのですが、私が初めての本を書くきっかけになった言葉です。


私はマーケティングのコンサルタントの仕事に加えて、各地商工会や経営者会、東京の宣伝会議や日刊工業新聞では講師を勤め、関西学院大学でも教鞭を取っているため、名古屋・東京・大阪を行き来する生活。それらの合間で様々なアポイントをこなし、みなさんからいただいたFacebookのコメントへの返信、ブログやメルマガでの情報発信も欠かしません。

　
それでいて、1日６時間は睡眠を取るようにしています。尊敬する先輩方や仲間たちとの会食の時間もしっかり確保します。


一方で、仕事以外の時間もしっかりと確保しています。日曜日は基本的に仕事をしません。妻や娘と買い物に出かけたり、趣味の料理の腕も振るい、家族の時間を大切にしています。出張のときには、東京で働いている息子との夕食も楽しみのひとつです。

なぜ、私が仕事をこなしながら、プライベートも大切にできる時間があるのか。それは、マーケティング的な発想で考えた「逆転の時間術」を使っているからなのです。


時間は、「ヒト、モノ、カネ、情報」と並ぶ重要な経営資源です。1週間は7日で、1日は24時間。当たり前ですが、読者のみなさんでも、私でも誰でも1日は24時間です。また、一度過ぎ去ったら2度と返ってこない、代替不可能なものでもあります。

しかし、時間は見えないがゆえに、軽く考えてしまわれがちです。経営での利益の計算を時間の考えと比べてみます。


利益とは「売上ー費用」。私のようなコンサルタントだと、実費としてかかる経費は家賃、書籍代、文房具くらいでしょうか。なぜなら、仕入れがないからです。したがって帳簿上で売上が100万円だとすると、仕入原価は0円、粗利は100万円となります。

しかし、実際はそうではありません。執筆をする時間、コンサルやセミナーをする時間というのは私にとって、ビジネスに直結する必要不可欠なものです。時間がかかれば、その分やれることが減ります。なので、「時間」を「経費」として考えています。つまりビジネスにおいては「時間＝費用」としてカウントすべきだと思っています。

「利益=売上ー費用」という考えのもとで、利益を上げるには、なるべく少ない時間で仕事をしなくてはなりません。ぎゅっと時間を濃縮し仕事の中身を向上させることが利益の向上につながります。マーケティング活動やお客様目線になることが利益につながるのと同じで、時間を有効に使うことも利益に直結するのです。


　では、その貴重な時間を有効に使う「時間術」についてお話しましょう。


まず、時間を管理しようと思ってはいけません。最初にすべきは、「やるべきこと＝タスク」を棚卸しすることから始めます。時間には限りがありますので、本当に必要なことを必要なタイミングですることが重要です。「時間術」と言いながら、タスクの整理から始めるのは意外かもしれませんが、仕事の目的は、成果を出すことであって、上手く時間を使うことではありません。

まず、今やるべきことをどんなに細かいことでもいいので、書き出してみましょう。「名刺の整理」や「メールの返信」、「商談のアポを入れる」「お客様のクレーム対応」「企画の提案」「事業の年間計画」などです。この時に重要なことは小さいことから大きいことまで全て「出し切る」ことです。


次に、必要ではないものを先に切り捨てましょう。「優先順位」の逆で「劣後順位」と言います。例えば10個のタスクがあるとして、10個全てを優先順にならべようとするのではなく、まず７個「やらないこと」を決め残りの３個で順位を付けるほうがはるかに簡単で正確なのです。


「やらないことを決める」ことは、実際は難しいと思います。しかし、時間をつくるためには「やめるか、任せるか」しかありません。やめることはできない場合、第三者に任せる、といった具合です。


「To Doリスト」を作っている人は多いと思いますが、この発想でいけば「Don’t Doリスト」、つまりやらないリストを作って無駄を省くことも重要です。

さて、残った仕事を分類します。まずは「価業」か「作業」かを見極めることです。「価業」とは、成果に直結する仕事を指します。例えば私ならクライアント企業の戦略を練ることや自社の年間計画を考えることなどの頭を使い「知恵を絞る」創造的な仕事です。「作業」とは成果にはすぐにつながらないがやらなければならない「手を使う」仕事を指します。データ入力やメールチェックなどの「こなす」仕事です。

次に、このマトリックス図を使います。
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上に行けば行くほど重要で、左に行けば行くほど急ぎの仕事になります。さきほど挙げたタスクを分類してみましょう。表の左上、重要で急ぎの仕事は最優先です。このあたりには「価業」が分類されていると思います。表の左下、重要ではないが急ぎの仕事にはメールチェックなどの「作業」が入ってきますよね。表の右下、重要もなく急ぎでもない仕事は、削除しましょう。あと、つい後回しにしてしまいがちなのが「重要だけど後でいい仕事」。「価業」のなかでも年間計画などがここに該当します。こちらについては後で話しますが、これらの時間もしっかり確保しましょう。

　
ではいよいよ、するべきタスクをどのようにスケジュールに組み込むかを説明しましょう。

まずは「価業」をする時間を先に決めてしまいます。「価業」は「まとまり時間」を取って行いましょう。経営について数々の手法を編み出した経営学者のドラッカーも著作の中で「18時間の細切れ時間より、6時間のまとまり時間」と言っています。
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なぜ、「価業」に「まとまり時間」が必要なのか。こちらの図を見てください。時間と効率に関してのグラフです。仕事をするとき、最初は効率が上がらず、しばらくするとだんだんエンジンがかかってきて効率が上がってきます。そして、ずっと効率が上がり続けるわけではなく、時間が経つと集中力が切れて効率が下がっていきます。ピークになるまでの時間などは個人差やその日の調子によりますが、グラフのようになっている人が多いと思います。

私の場合、原稿を書いたりするときはこの波が2、3時間スパンで訪れます。私の場合、ピークにまで持っていくのに最低3時間は必要だということがわかります。それ以下の時間しかない場合は、効率がピークにならないまま仕事をすることになり、時間というコストばかりかかってしまうということです。また、自宅で原稿を書いている時でも、途中で集中力が切れてしまうこともあります。そのときは、またウォーミングアップから始めなくてはなりません。もちろん、時間が経って効率が落ちてきたときは、意識的に気分転換で散歩をすることもあります。そうして2～3時間スパンを何度か繰り返すのです。個人差はありますが私の場合、8時間あけておくことが理想です。8時間は確保できないという方は、自分が集中できる単位のまとまり時間を取ってみてください。

　　
私は「まとまり時間」を使って、原稿を書いたり、コンサルティングの準備をしたり「価業」するので、この日にはアポイントを入れません。逆に、アポイントを入れる日は1時間刻みで調整しています。そして、火曜日、木曜日、金曜日にはアポイントが入っています。この前後に2～3時間の「まとまり時間」が取れるときは原稿の執筆や企業戦略の立案などの「価業」を入れ、アポイントの合間に生まれた「こまぎれ時間」には、効率がピークに達しなくてもできる、メールチェックなどの「作業」を組み込むようにしています。

また、忘れていけないのが「重要だが後でいい仕事」です。「価業」のなかでも年間計画などがここに該当します。時間術の目的は「成果を上げること」です。成果を上げるためには、ポールを立てることが大切。まずは俯瞰して3年、その後1年、3ヶ月、1ヶ月と「鳥の目から虫の目」つまり大から小への順番で事業計画を立てていきます。半日でもいいので1ヶ月に1回は時間を確保しましょう。

　
成果を上げるためにすることを、そのために必要な時間から「逆算」してスケジュールを決めていく。時間をマーケティング的に考えた時間術です。ぜひ取り入れてみてください。

		


    
  


  
   
    「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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新しく「メールマガジン」を発刊しました。

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。

    


    
      熱海の干物屋 の試し買い促進 山六干物店

      
      先日、休暇を利用し熱海に行った時のこと。

      思ったよりも、熱海駅前商店街がにぎわっていたこと、そして逆に熱海銀座がシャッター商店街だったことに驚いた。

      そんな中で、帰りにお土産を買おうと思い、タクシーの運転手さんに聞いてたちよったのがこちら、干物屋の山六干物店。

      ずらっと並ぶ干物が、商店街よりも若干安くてその分美味しそう。一通り見まわっていると店員さんが「外のところで試食ができますよ。炙ってみてくださいね」とのこと。行ってみると、こんなコンロが置いてあり炭火があかあかとたかれている。
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ここで、小さく切ってある何種類かの干物を、実際に炙り、試食することができるのだ。

丁寧に、お茶やお手拭なんかも出してくれる。

さらに、こんなハウツーまでが丁寧に書かれてある。
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食品やに関しては「お試し」をやるかやらないかでは売れ行きが全然違う。よくデパ地下などでもワゴンで試食販売や即売会をやっているがあれのことだ。

食品に限らず、化粧品なんかもやはりトライアルが必要な商品である。しかし、実際に干物を炙ることができるお店は初めて見た。これはほかの中小企業の業態でも十分生かすことができる。たとえば、化粧品であればメーキャップアーティストを臨時で呼んできていつもと違うデモンストレーションをするなどである。

これも一種の顧客体験の向上なのだ。

さすがは日本有数の歓楽街熱海、この点でも勉強になることが多かった。

     
          
          
     
    

  


  
    
      『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

      
 ９月に、米国カリフォルニア州トーランスでの、私の初の海外講演です。

 テーマは「なぜか売れるの公式」　日本語で講演します。

 
 トーランスは、ロサンゼルスからすぐ、

 しかも、ロスはボクの地元名古屋の姉妹都市です。

 講演会場も、「Toyota USA Automobile Museum」名古屋と日本に、

 ゆかりの深いイベントになりそうです。

 日本からも参加していただくことができます。

 ご興味ある方は、主催の現地の広告代理店MIWさんに、

 メールでお問い合わせください。⇒　[miwgroup123@gmail.com[(miwgroup123@gmail.com)

 日本語で大丈夫です。

 
 ボクは、中学１年の時に映画館で「ジョーズ」というサメのパニック映画を観て以来、

 毎週１人で映画館に通うほどの映画好きになりました。

 月刊誌のロードショーは毎月購入、映画館に行くたびに予告のチラシを集めたりと、

 マニアと言ってもいいくらい、アメリカ映画の虜になったのです。

 
 そんな感じでアメリカ映画に洗脳（笑）されていたこともあり、

 大のアメリカ好きになりました。

 「いつかは海外で暮らしたい」と日々妄想していたのが、多感な中学生時代。

 部活もせず、彼女も作らず一心不乱に映画を観て、レコード（懐かしい！）を聴き、

 そして何よりの情報源として、アメリカ文化や生活がわかる雑誌を探しに、

 週末になると書店めぐりをしていました。

 
 そんな中でよく覚えているのが、ロサンゼルスのファッションや、

 流行っている店、音楽、バーなんかを紹介したムック本。

 ロスの若者たち（←これがおじさんの表現ですが、、、）のライフスタイルが、

 カッコよく写真とともに載っていたのです。

 毎日のようにその雑誌を眺めては、「いつかは海外に住む」

 と妄想していました。

 
 その後、会社員時代もフィリップモリスをはじめ、外資系企業に勤務。

 マーケティングを極めたくて、インディアナ大学でMBAを取得。

 その後、アメリカ、ブラジルで勤務、、、と外国づくしです。

 
 そして今回の海外進出、第一歩をまずは歩み始めます。

 
 「引き寄せの法則」という言葉を聞いたことがあるかと思います。

 私には似合わない、と感じる方もいると思いますが、

 これを、心理学的に考えると「色を浴びる」という意味で、

 カラーバス効果，と言うそうです。

 
 私は3年前に犬を飼い始めました。

 そうしたら、それまで気がつかなかった自宅から駅の間までの道に、

 2件の動物病院があり、またその駅の近くにペット用品店があることに気がつきました。

 意識し始めて、初めて気がついたのですね。

 
 先の海外での例に当てはめると、「海外に住む」ということ（色ですね）を、

 ずっと考えていると（入浴のように浴びると）夢に近づく、という意味だそうです。

 
 ドラッカーも、「創造する経営者」の中で、

 
 「知識は、本の中にはない。本の中になるものは情報である。

 知識とはそれらの情報を仕事や成果に結びつける能力である」

 インプットは大事ですが、その分アウトプットという行動をして初めて成果につながる、

 という意味です。

 
 夢を実現させることも同じで、目標をまずは明確にし、

 ずっと意識し続けて初めて実現に近づく「何か」を引き寄せます。

 
 皆さんも、夢を実現させるためには、まずは目標を明確にし、

 目標から逆算して、今何をすべきかを考え、行動してください。

 最初の一歩が重要です。

 
 「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。

 


    

  


  
    
      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！


世界に冠たる中小企業：価格競争から抜けるために必要な考え方


「世界に冠たる中小企業」読了。
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ボク自身、中小企業での勤務経験もあるし、また今も中小企業や個人事業主の経営相談をさせていただいていることもあり、手に取ってみた。


世界に通用する、とくにモノ作りの企業が日本には多い。

	一方で、価格競争や外資系企業の流入などで苦戦している企業が多いのも事実である。

	そんな中で、中小企業が活路を見出すにはどうすればいいのか？

	ボク自身の永遠の課題でもあるのだが、そのヒントが多く書かれている。


この本の著者は、ジャーナリストということもあり、各企業の実情が正確に取材され克明に描かれている。通常のビジネス書は、経営関係の人たち、例えばコンサルタントや士業の方々、学者の先生が書いているため、読み手の再現性も考えてまとめられていることが多い。著者はこういったプロフェッショナルよりも、さすがはジャーナリスト、という感じで写実的に書いている。その分だけ、読み手は自分で解釈をしなければならない。そこが面白いとも言えるのだが。


ボクが特に感銘したのは、価格競争に巻き込まれないための大きなヒントになる、

	第2章「専門分野に特化」が成功のカギ　に書かれている、東海バネ工業の事例。


「大量生産はしません。１００個２００個の注文でも他社にお願いします」と言うという。

	そのラインアップは、日常生活用途のものからはやぶさまでとのこと。

	もちろん値引きはせず、２０１４年度の売上は約１９億円、粗利約５０％、営業利益１２％。素晴らしい数字である。そのヒミツは多くあると思われる。



	正当な利益の見込める価格でしか受注しない

	完納率９９．９％〜仕組みとして過去の受注経歴の情報がすべての部署で共有されている

	在庫をできる限り多く持つ




という点にある。


１に関して言えば、値引き合戦に巻き込まれずまたブランド価値を守れる。

	２については、顧客の信頼に直結する。

	３に関しては、一般に考えられていること、たとえばROA(総資産利益率)を重視するような傾向とは逆の発想になる。


特に2と３に関しては「顧客」のことを常に考えているのでできる発想である。

	逆にいうと、自社のことを最優先していたらでてこない発想ということになる。


しかし、東海バネのやり方をそのまま真似してもうまくいかない。

	自社の状況を正しく把握し、あてはめていく、というステップになる。

	そのために必要な第一歩は「売り手目線」を「買い手目線」に転換することであろう。


このような事例が数多く書かれているので、中小企業経営者はもとより、私のようなコンサルタントにとって，非常に有益な一冊である。
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世界に冠たる中小企業 (講談社現代新書) 
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      女性起業家の「売れる仕組み」をインタビュー! vol.12

      ～働く人の心の保健室「あとむらぼ」代表・橋野由利子が「売れる理由」～

    


  
      
      
			ボクは企業でのブランド・マネージャー時代から「元気な女性が経済や消費を引っ張っている」と感じています。活躍されている女性起業家にお話を聞き、起業したきっかけや、継続の秘訣など、女性ならではの感性豊かな「売れる仕組み」を探っていきます。読者の皆さんにもぜひ参考にしていただきたいと思います。

			　第12回目のゲストは、産業カウンセラーと心理相談員をされ、今年3月に働く人の心の保健室「あとむらぼ」として独立したばかりの橋野由利子さん。今回は、キャリアカウンセリングの重要性や今後の展開などをインタビューしていきます。
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「あとむ らぼ」では、どのよう事業をされていますか。


産業カウンセラーと心理相談員として、職場の人間関係に悩む方、心身症でお悩みの方、心のエネルギーが低下している方に向けて、個人カウンセリングで心のケアをしています。また、メンタルヘルス（ラインケア、セルフケア）、ハラスメント、傾聴、ワーク・ライフ・バランスなどについての企業研修の講師もしております。働く人に特化した心理カウンセリング・研修なので「働く人の心の保健室」と名づけました。


心のケアというのはニーズがありそうですね。橋野さんは産業カウンセラーになられる前はどんなお仕事をされていたのですか？


大学卒業後はピアノ講師などを経て、会員制ホテルを運営するリゾートトラストに入社しました。そこで、社員教育を担当していました。ホテルは全国に約40数ヶ所あったのですが、どの職種・部署でも、またパート・アルバイトも使える社員教育訓のシステムを作り、またそれを評価する基準を設ける業務を担当していました。中堅社員のモチベーションアップの研修を企画したこともあります。「起業したい」と思っていたので、働きながら、大学院大学の起業コースを受講しながら自分が進む道を模索し、産業カウンセラーという仕事に出会いました。


前職の経験を上手く活かされているのですね。橋野さんはカウンセリングの際にはどんなことに気をつけられているのですか。


「相手の話に耳を傾けること」です。当たり前に思われるかもしれませんが、これが難しいのです。人に質問をするとき、答えをある程度予測してしまいませんか。「この人はこういう人だろう」というバイアスを自分自身にかけてしまうのです。「この人、今は悩んでいるけどこういう人だし、きっとこう思っているのだろう」と思い込んで聴いてしまうと。心を真っ白にして聴きます。その人になったかのようになって自分も同じだと聞いてしまうと「共感」ではなく「同感」になってしまうので、カウンセラーは一歩下がってその人が今思っていることを聴くことです。産業カウンセラーの養成講座を受講した時も、この「聴き方」についての指導が一番多かったのです。1時間「うん」と「そうね」しか言わないこともあります。カウンセラーが何かを話すのではなく、相手が自ら話せる雰囲気を作ることが大切なのです。

　カウンセリングでは相手に話してもらいながら、課題やそれに関する答えを自分自身で見つけていただきます。ここはカウンセラーと占い師や悩み相談の大きな違いですが、私が答えをもっているわけではありません。答えを見つけてもらうことに意味があるのです。自分の現在や過去について話すなかで、今の問題がどこに起因するのかに気づくこともあります。人によっては小さいころ両親から言われた何気ない一言がずっと引っかかっているということもあるのです。
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現在、どのような人がカウンセリングを必要とされていると感じますか？


メンタル不調になってしまっている経営者の方は意外に多いと感じています。経営者というのは、なかなか周りに悩みを打ち明けられず、溜め込んでしまうことが多いのです。特に、先代より事業を受け継いだ方。先代のときから働いている社員との関係に悩むこともありますし、新しい挑戦がしたくてもなかなか社員や家族に相談しにくいそうです。

私はその現状に焦点を当て、経営者のメンタルをケア「エグゼクエィブ カウンセリング」に力を入れていきたいと思っています。もし経営者にストレスがたまっていたら、従業員にあたってしまったり、感情的になり適切な判断ができなくなってしまい、それは結果的に会社の活気や従業員のメンタルを弱めかねないと思うからです。

また、ご家族や社員にはカウンセリングを受けていることを知られたくないという思いが人一倍強いのも経営者の方々です。私はオフィスをルーセントタワーに構えているので、仕事に行くような感覚で訪れることができます。

経営者の悩みというのは人間関係はもちろんですが、経営に関することも多いと思います。そのあたりは経営コンサルタントとフォローアップしつつ、サポートしていきます。
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今後ニーズが高まりそうですね。研修についてはいかがですか。


今後はハラスメント研修などにはもちろん力を入れていきますが、最近行ったもののなかで特徴があるのは、「傾聴」の研修でしょうか。ある企業の営業担当を集めての研修でしたが、産業カウンセラーの持つ知識や技術が活かせる新たな道だと感じました。

　また、介護のダブルケアに関するライフプラン講座などもしていきたいです。これからは育児と仕事の両立だけでなく、介護と仕事の両立にも焦点があたる時代。両親の介護は突然必要になります。仕事をやめないで介護ができるよう、今から準備しておくのが大切です。あらかじめ家族で決めておくべきことや、ケアマネージャーさんとの付き合い方などについても話します。


企業研修をすることで、産業カウンセラーの認知が広がり、社員のメンタルケアに取り入れる企業も増えそうですね。


そうですね、企業にも社員が心を健康に保つ対策が必要ということを周知していきたいと思っています。

　カウンセリングを受ける側は上司や人事や総務に知られたくないことが多く、隠したことが原因でかえって悪化してしまうこともあるのです。メンタルの調子が悪いと知られてしまうと、仕事を取られてしまうのではないか、人事考課が下がるのではないか、同僚に迷惑がかかるのではないか、休むと復帰できなくなるのではないか、など考えてしまう方が多いです。考えて治療を躊躇しているうちに、本当に復帰できないレベルまで悪化してしまうということもあるのです。

　それだけではありません。メンタル不調であることを上司に打ち明けられず悪化してしまった方がいたのですが、それを知った上司が大変ショックを受けてしまったということもあります。自分の後継者にしようと育てていたそうで、気が付かなかった自分を責めていらっしゃいました。

　実は、毎日その部下を見ていても気づかないということも多いのです。1ヶ月に数回しか合わないほうが、変化に気が付きやすいこともありです。そういった意味でも、産業カウンセラーが定期的に社員のメンタルをケアすることや、相談する機会を設けることは大切だと思います。

　もともと、「あとむ らぼ」という屋号は、鉄腕アトムに憧れた世代に向けたカウンセリングをしたいと思い、名づけました。ちょうど経営者や管理職のみなさまがその世代にあたると思います。現代は、鉄腕アトムの時代よりもテクノロジー分野は格段に発達しましたが、メンタル分野ではまだ進歩が足りないと感じています。そして、「あとむ らぼ」がメンタル分野の進歩に少しでも役立てればと思うのです。


今後のご発展がとても楽しみですね。ありがとうございました。


      　
            　	[image: ]

      　
     

  [image: Rioh's Reccomend]

    

強みから離れていないこと

      
      前職で培ったスキルを活かして産業カウンセラーの道へ進んだとのこと。起業する人のなかで「できること」より「やりたいこと」に目が行く経営者が多いなかで、しっかりと「できること」すなわちご自分の強みを理解して活かしているところが素晴らしいですね。ドラッカーも言っているように、「強みから離れない」ことが重要です。経営者のカウンセリングや介護のライフプラン講座、ハラスメントの研修など、市場のニーズが高まりそうなところに着目している点もさすがです。優れた起業家の方は、どこに自社の経営資源を投資すべきかが明確です。「二代目経営者」に特化するなど、もっと対象を絞っていってもいいですよね。ブルーオーシャン戦略として独自かできることになります。

    


       働く人の心の保健室 あとむらぼ
http://www.atom-lab.jp/

                    
           
     
     




  [image: 新しくオープンした「星が丘テラス店」を訪ねて]
  DO LIVING ISSEIDO専務　杉浦勝代さんに聞く

  

知多を中心に活躍する女性コミュニティ『淑女会』さんでお世話になっている、DO LIVING ISSEIDO専務の杉浦勝代さん。
愛知県半田市で素敵な家具屋さん『DO LIVING ISSEIDO』のほかに、美味しい珈琲と手作りケーキを楽しめる『DO CAFE』もされている杉浦さんが、名古屋市の星が丘テラスに新しくオープンした『DO LIVING ISSEIDO 星が丘テラス店』を取材させていただいた。　
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本店がある半田市と、以前に店舗をお持ちだった栄のラシックには何回かうかがったことがあったのだが、栄ラシックから移転して3月13日にオープンした星が丘テラス店には初めてうかがった。


星が丘テラスは、私の自宅から近いこともありよく行くのだが、いつ行っても新しく、おしゃれなお店やブランドがあるので、買い物をしなくても訪れること自体が楽しい場所。近くに菊里高校と椙山学園大学があるので、若い学生たちが企画するミニイベントなどが開催されることも多く、家族でも友人同士で行っても楽しめるショッピングモール。


『DO LIVING ISSEIDO』さんは、贅沢な一枚板のテーブルであったり、木のぬくもりが伝わる掛け心地のいい椅子だったり、また、ちょっとレトロでユニークな雑貨だったりと、こだわりのあるインテリア雑貨や家具をあつかうお店というイメージ。こちらの星が丘店もそのブランドをしっかりと踏襲した素晴らしい雰囲気の店内になっている。
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星が丘テラスは女性客が多いが、やはり、こちらの店舗にも以前よりもさらに女性が多く訪れ、居るだけで安らげるような品揃えになっている。お客様にとっては、商品がいいかどうかだけでなく、居心地いい店なのかどうか、またリラックスして買い物ができるかが重要なのだ。その多くの大事なことをかなえてくれるスタッフの対応と、品ぞろえ、そして、魅せ方（これらをトータルで考え、売上に結びつける考え方をVisual Merchandisingという）があった。
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星が丘テラス店の特徴と顧客特性


杉浦さんには、女性ビジネスパーソンとして、また、ご主人である社長との役割分担などもお聞きした。


『DO LIVING ISSEIDO』さんは、新築はもちろんリフォームを得意とする建築会社（旦那様が社長を務める）が母体となっている。「この素敵な一枚板のテーブル、是非　使いたい！」「では、このテーブルをもっと素敵にしてくれるお部屋のリフォームを是非提案させてください！」という、より良く住まうためのきっかけ作りを、心がけているとのこと。７０年続く表具屋さん（襖や屏風、巻物、掛け軸を仕立てるお仕事）として、「住まい」という軸は変えず、時代とともに柔軟に業態を変化させて今に至ってるとのことだ。


以前のラシック店では、テナントビルのオープンから１０年間。そのビルの成長とともに歩んできたが、新しく『星が丘テラス店』に拠点を移し、「変化」の年となった２０１５年だが、星が丘テラスの立地に合わせて、木や草などと調和して自然のものをより美しく見せるキラキラとした光が差し込む素敵なお店になっている。


感銘したのが、この店舗に関して、ほとんどを店長さんに任せているとのこと。そこここに、若い感性を生かしたユニークで心地よいディスプレイになっているのも、好感が持てる。
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経営者にとって、実は難しいのが「人に任せる」ということ。
わかってはいても、口を出したくなりなかなかできないのだ。


新店舗で、自分の思い入れも強いであろう店を店長に任せることの難しさ、そしてそれを実際にしっかりとされ、店舗作りに反映している杉浦さんと店長さんの実践力に驚かされた。
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店舗経営にとって、「店」はお客様の最前線にある。そこで、店員さんがどうお客様に対応するかは、顧客体験を上げていくうえで再重要だといってもいい。


やはり自社の核になる価値（＝コア・バリュー）をまずは明確にすること。
そしてそれを、社内に浸透することで社員も顧客に対し自社価値を提供できるようになる。


難しいのは、抽象的な理念を具体化し、
愚直に社員に徹底していくことだ。


『DO LIVING ISSEIDO』さんでは、それがしっかりとなされている。
だから、なんどでも行きたくなるお店になっている。


顧客価値を十分に理解され、期待以上のことを提供する。
また、成功体験にとらわれず新しいことに挑戦される姿勢。
とても多くの気づきと学びをいただくことができた。
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春の光差し込む新しいショールームにて（撮影エピソード）


去る３月中旬、新装オープンしたての星が丘テラスの綺麗なお店に取材させていただきました。


『DO LIVING ISSEIDO』さんでの撮影は今回で2度目。前回は以前のラシック店で勝代さんも所属されている淑女会の代表　稲垣美幸さん、松田陽子さんとの対談でした。今回もそうでしたが、店内はたくさんの木製
品や緑の植物と電球色の柔らかい光で満たされていました。
電球色というのは色温度でいうと2800～3000ケルビン。色温度とは光の色を数値化した単位で、いわゆる自然な光の色は一般的に5000ケルビンとされています。数内が小さくなれば暖かく落ち着いた雰囲気、大きくなればクールな感じを伝えることができます。
対談の中、広いお店を案内していただく場面があり、外の通りに面した緑がたくさん並んでるコーナーでは、その色温度の設定（カメラの中の「ホワイトバランス」という設定）を自然光（5000ケルビンに近づける）、大きな一枚板のテーブルに戻ってきたときには電球色（2800ケルビンに近い方向へ）へと、臨機応変な対応が求められる撮影でした。


実は勝代さんは、お二人のお子さんのお母さん。すでにお二人とも社会人として活躍されてますが、この『DO LIVING ISSEIDO』さんにおいてもお母さん的な存在。社員の皆さんはもちろん、お店自体も我が子のように、その成長を温かい目で見守っていらっしゃる。


確かに、勝代さんいつお会いしても笑顔でお声かけいただくので、ついこちらも笑顔になってしまいます。星が丘テラス店の店長さんの成長ぶりのお話をされた時の嬉しそうな溢れるような笑顔がとても印象的で、まさに子の成長を
喜ぶお母さんでした。やはりここでも、「成長＝変化」を大事にされているんだなぁと感じました。


お話の中で、まだまだお客さまに伝えられていない『DO LIVING ISSEIDO』さんのユニークなところ、『DO LIVING ISSEIDO』さんだから提案できる、より良い暮らしのヒントを魅せていただける場に『星が丘テラス店』が担っていくのでしょう。


当日は、春本番を思わせるような穏やかな陽気、を通り越し、少し汗ばむくらいの暖かさ。お話に熱を帯び、店内の空調を調整してもらう一幕も。終始笑顔でお話しいただき、とても和やかで楽しい取材となりました。

セミカメ　藤田幸次
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       DO LIVING ISSEIDO
http://www.sugiura-isseido.com

                    
           
     
     




  [image: hat is Apple Watch?]
  Apple Watchを買ってみた

  
  スマホ依存を緩和するツールをAppleが作った

  

Apple Watchを腕ににつける生活をはじめて、3ヶ月が経とうとしている。率直な感想は「一応ちゃんとつけている」というところだ。


昔から腕に何かをつけることが苦手で、いまでこそ携帯電話を時計として使っているが、携帯電話を手にする前も懐中時計を使っていたほどだった。なので、腕時計を使うのは25年ぶりくらいになる。
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苦手ながらも毎日つけているのだが、いまのところは忘れずにちゃんとつけている。問題は、季節がら暑くなってきたので、腕が暑苦しいこと。また、半袖で過ごすことも増えてきたので、カラーを緑色にしてしまったこともあり、目立ってしまうことだ。見せびらかすつもりはないのだが、目についてしまうので、打ち合わせなどでいろいろと聞かれることが多い。


よく聞かれるのが「便利ですか？」 ということ。正直なところ答えに窮する。決して便利なものではないからだ。ただ、だからこそ良いと思っている部分がある。


そこで、3ヶ月ほど使用したことで「体感」したApple Watchというものを紹介したいと思う。



Apple Watchは何もできない


購入前の情報では、iPhoneがないと使うことができず、iPhoneのリモコン的なものと思ってた。もちろん、それは間違ってはいないのだが、実際にあの小さな画面でどこまでできるのか、どういう感覚なのか、もしApple Watch用にアプリを作るとしたら、どういったものがいいのか。そういうものは、自分で「体験」してしばらく使わないとわからないだろう。そう思って購入をした。


確かに、Apple Watchをつけ始めてから、iPhoneを触る時間が減って、iPhoneの電池の持ちは良くなった気がする。ただ、それは、iPhoneでできることをApple Watchでできてしまうから、ではない。Apple Watchでは何もできないからなのだ。


もちろん、初期モデルであり、この秋にはOSがアップデートして機能も増えるらしい。しかし、所詮はこの大きさの画面だ。iPhoneと同じことができるわけがない。できることはかなり限られている。
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キーボードがないので文字の入力はできない。そこで、音声入力が活用される。着信したメッセージには、定型文で返信するか、スタンプのようなものを送る他に、音声で入力できる。音声は録音した音声ファイルを送るのと、音声認識で読み取った文字を送るのとが選べられる。せいぜいそれくらいだ。ちゃんとした返信はiPhoneから行う必要がある。



iPhoneへのさまざまな通知は、軽い振動とともにApple Watchが教えてくれる。けど、通知内容を見るだけでタップしても消すことしかできないものがほとんどだ。内容をちゃんと見るにはiPhoneを取り出す必要がある。



「電話はApple Watchでするんですか？」と聞かれるが、Apple Watchでは基本はスピーカーフォンになる。通話相手の声が周りに聞こえてしまう。Bluetoothイヤホンは使えるが、いつ来るかわからない通知のためにずっとイヤホンをしているわけにもいかないし、通知が来てからイヤホンを探すくらいなら、iPhoneを取り出した方が早い。


カメラをリモートで操作することができるなどもあるけど、そう毎日使うものでもない。
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標準のアプリ以外で、Apple Watchに対応しているものは、アプリとして表示されるが、その使いやすさはマチマチではある。しかし、基本的にいろいろとApple Watchで操作するのは難しい。数回のタップで操作できるものであれば便利だが、まだ、アプリの起動に時間がかかる場合も多く、腕が疲れるので途中で諦めることが多い。



Apple Watchは基本はスリープ状態で画面は真っ暗だ。腕を持ち上げ、顔の前に持ってくるとディスプレイが点くが少し腕を下げるとすぐにスリープになってしまう。けっこう、肘まで上げての体勢になるため、オンにしておくのが辛いのだ。腕を下げたまま時間を見るのもサイドのボタンを押す必要がある。


けっこう使い勝手は悪いのだ。




iPhoneを触らず、体を動かすように


何もできなくて、結局はiPhoneを使わなきゃいけないのに、ではなぜiPhoneの使用量が減るのか。不思議かもしれないが、これはApple Watchが何もできないからなのだ。iPhoneは、なんでもできて便利なのだが、逆に余計なことまでしてしまうのだ。


いままで、いろんな通知がiPhoneにくるので、ポケットに入れたり、ネックストラップでぶら下げて常に携帯することが多かったのだが、カバンの中に入れて、使うときだけ出すようにしても、通知はApple Watchで知ることができる。


例えばメールの通知が来る。Apple Watchで確認ができるが、長々としたものだったら読むのも面倒なので、フラグを立てて後から返事しようとしたり、いらないものならアーカイブに入れてしまう。これが、iPhoneだったら思わず内容を読んでしまい、読んだらその場で返事をしてしまいたくなる。


iPhoneであれば、ニュースアプリなどの通知も思わず次々に見てしまうが、Apple Watchだとずっと腕を上げているのが辛いので、すぐに見るのをやめてしまう。


つまり、iPhoneであればなんでもできるだけにいろいろ触ってしまうのだが、触り続けるのが苦痛なので触らない。ただし、通知はくるので、本当に重要なものならiPhoneを取り出して確認することができる。しかし、日常の中で、本当にすぐに取り出さなきゃいけない緊急のものというのは、それほどないのだ。そのことにApple Watchに気付かされた。


iPhoneのリモコンとしての機能の他には、Apple Watchが自分の行動ログを日々取ってくれることがある。１日の活動量や運動量を記録してくれるのだ。それらのデータはiPhoneに毎日記録され、蓄積されていく。そのデザインが円になっていて、ぐるっと円が１周すると目標を達成したことになる。思わず、この円を埋めたくなる仕掛けにはなっている。
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それと、１時間に１回。立ち上がって１分間ほど体を動かすことを促してくれる。これが、意外にいい。思わず根詰めて肩こりが酷くなる前に通知が来たら少し立って、肩などを動かす。肩こり軽減になっている気がする。
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また、ウォーキングやジョギングの際に、ワークアウトというアプリを使うと、目標の折り返し地点で腕が振動して知らせてくれたり、新記録を達成した時にも振動で知らせてくれる。なんだか、体を動かしたく仕掛けがいくつも用意されているのだ。また、その記録はiPhoneに蓄積されたりするわけだ。
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もっと人間らしい生活を


要するに、Apple Watchというものは、iPhoneをもっと便利に使うものではない。iPhoneを常に身につけないようにして、もっと重要なことだけに人生をフォーカスし、iPhoneを使う時間を減らしてくれるものなのだ。スマホ依存を防ぐためのデバイスと言ってもいいだろう。さらに、ブレスレット型のウェアラブル端末と同じように、活動記録や心拍計などで、体を動かすことも促してくれる。


生前、スティーブ・ジョブスは、自社内でのカンニバル（人喰い人種、共食いの意）を恐れるな、つまり自社の他事業と共食いになる事業を避けるのではなく、チャレンジするように言っていたという。iPhoneをヒットさせ、パソコン事業よりも重要になっているiPhoneをより使わなくなるものをApple自身が作ったということが興味深い。もちろん、iPhoneと深く連携したものだからできたことでもある。


面白いのは、Googleも少し似たような動きがある。Ingress（イングレス）という位置情報を使ったAR（拡張現実）ゲームでは、スマートフォンをスキャナーと呼び、現実世界に重ねるようにして、スキャナーを覗くと陣取り合戦を行うことができるというものをリリースしている。これは、Googleマップスの開発者などが開発に参加し、陣取り合戦のゲームが全世界で繰り広げられている。企業などもコラボレーションしたり、意外にGoogleは力を入れているのだ。このIngressも、実際に外に出て歩いて移動しなければいけないような仕組みになっており、パソコンから離れ、現実世界に出ていくことを促している。
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AppleもGoogleも、方法は違えど、より体を動かして健康的で、人間らしい生活を提供しようとしているところが注目すべきところだ。Googleがスマートフォンを使って、外に出ていくように促しているのに比べて、Appleはスマートフォンさえも使わないようにとしているところが面白いところかもしれない。


たしかに、駅などに行くと、みんながスマートフォンの画面を見ているという光景に出くわすことがあるが、Apple Watchは、そういう光景を減らそうとしている端末なのだろうと感じた。たしかに、iPhoneを使う時間は減っているし、少し体を動かそうかなという時間も増えている。Apple Watchは、スマートフォンに奪われた時間を取り戻してくれる端末なのだろう。


（Ingressはスマートフォンを見ながら街を歩くゲームなので、Ingressのせいでスマートフォンを持っている時間が増えているところもあるのが残念だ。ただ、Ingressのおかげで以前より歩くのが苦にならなくなり、歩く量は増えている）


Apple Watchのこれから


Apple WatchもいまはiPhoneがないと、ただのデジタル時計である。これからの展開として、iPhoneユーザーのみという展開では弱いであろう。現に、リリース時から徐々に販売数が失速しているというニュースもある。


大ヒット商品となった、ハードディスク搭載の音楽プレーヤーだったiPod。初代はなかなかずっしりとしたもので、ポケットに入れるには少し重いものだった。このiPodが爆発的にヒットした要因は、iTunesのWindows版が提供されたからだと思っている。リリース当初のように、最新版のMacがないと使えないというままでは、ヒットはしなかっただろうし、いまのiPhone人気にもつながらなかったであろう。



Apple Watchも、まずはiPadユーザーに門戸を広げつつ、Androidユーザーにも使えるようになるのではないかと思っている。もちろん、iPhoneとの連携ほど便利には使えないだろうが、Androidアプリをリリースして、連携できるようにする可能性はある。


ただ、今のところは供給側のコントロールがあるからしばらくは、iPhoneのみだろう。また、Android端末との連携が難しいようであれば、iPhoneさえもいらず、すべてApple Watchで完結するようなものになるかもしれない。


今は、iPhoneがなければ、ネットとの通信も通話もできないが、すべてApple Watchだけでできるようになり、iCloudでデータを同期することも難しいことではないと思う。つまり、スマートフォンがなくても使えるようになるのではないだろうか。


私自身、ウェアラブル端末というものは初体験であり、時計に向かって通話をしたり、いろんな情報を見るなど、ややスパイ映画的なものを想像していたが、実際に使って体験すると、それはもっと人間らしいもので、スマートフォン以外の世界を見てみるきっかけになるというものであった。やや先進的な人がApple Watchに興味を持つようなところがあるが、スマホ依存になってきた生活で面倒だなと感じ始めている人こそ、Apple Watchを試してみてはいかがだろうか。
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    ～専業主婦と働く母のドリンクバー300円～


私は5歳の娘を育てながらライター業をしている「働く母」です。
主人は会社員なので、いわゆる共働きですね。


（共働き…この言葉になんだかせわしさを感じるは私だけでしょうか。時代に合わせて他にもっといいワードがあればいいと思うのです。共稼ぎ、両柱、夫婦二刀流など、気の利いたワードに期待）


私はずっと「働く母の家庭は金銭的余裕があるもの」で、反対に「専業主婦の家庭は節約を心がけているもの」と思っていました。

周りには企業家として働く母が多いのですが、実際にご主人以上に稼いでいる方もいるだろうし、外に出ているぶん常に身の回りが美しい方が多いし、SNSでの贅沢なランチ報告などに常々うらやましさを感じています。


全体的な印象としても「やっぱり働く母はセレブだわ～」と思っていたのですが、そんな方々が実際にお財布を出す場面に遭遇してみると、やみくもに優雅という訳でもなさそうなのです。

むしろ、専業主婦のママ友のお金の感覚に驚かされることがよくあります。


そこで今回は、同じようなシチュエーションでの【専業主婦グループ】と【働く母グループ】の金銭感覚について、私の実体験とともにご紹介します。
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ケース① 専業主婦グループ

私より年上の3人の女性は数少ない私のママ友です。

みなさん派手ではないものいつも身なりを整えて子どもの送迎をしているので、すっぴんマスクの私はいつも感心しています。以前はメーカー事務や幼稚園教諭などをしていたそうですが、結婚を機に退職してそれ以来専業主婦をしています。


この日は園の代休だったため、子どもを連れて4家族で公園からランチの流れです。

子どもたちはひとしきり遊び、母たちは公園のテーブルにお菓子とドリンクを置いて子育てや旦那の話で大盛り上がり。あっという間にお昼になって公園併設のレストランへ入りました。

子どもたちはワイワイとメニューをめくりますが、予定していた解散時間まで残り45分しかありません。「時間ないし、早く出てきそうなラーメンかソバにしない？」と提案してみますが、キッズメニューの中から「ハンバーグランチとカレーランチどっちにする？」という流れに。そして母それぞれが「日替わり定食」「オムライス」「カレー」と違うメニューを注文。私は簡単そうなカレーを選びました。


何よりも驚いたのは、なんの躊躇もなく「ドリンクバー（300円）」を全員分注文したことです。さっきまで親も子もお茶やジュースをひとしきり飲んでいたし、何度も言いますが残り45分しかありません。

「ドリンクバーいる!? もうそんなに飲めないよ」という私の言葉に「まぁ300円だからいいじゃん、1杯だけ飲もう」と言われてしまいました。



ケース② 働く母グループ

40代の働く母3人は、それぞれ別の道で起業しています。会社を立ち上げた方もいれば、ひとりで気ままに働いている方も。全員子育てをしていて子どもは小学生か保育園。幼稚園に通わせているのは私だけです。


この日は土曜で子どもたちも同伴。現況報告を兼ねて久しぶりにランチでもしようと計画していました。

子どもたちはすぐに打ち解け、母たちはカフェのテーブルの上にスケジュール帳とスマホを置いて仕事や今後の展望の話で大盛り上がり。

ファミレスのランチタイムは慌ただしい。メニューを手に取り開くと同時に呼び出しボタンを押す、そして全員「日替わりで！」。子どもたちには「お子様ランチでいい？」「ケンカするから同じのね」「全部食べれそう？」とさっと確認して「同じお子様ランチ」を注文。


スタッフさんが「ドリンクバーはお付けしますか？」と。

すると「ドリンクバー300円だっけ？」「でもあんまりゆっくりする時間ないよ」「頑張っても1～２杯しか飲めない」「あとでコーヒー飲むなら外に自販機あったよ」「じゃいっか」などと早口で議論が交わされ「いりません」となりました。
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＊＊＊


実はこれらは同じ週に起こった出来事です。


一概にどちらがいいと言う訳ではないですが、前者は結局慌てて食べる羽目になり、お子様ランチはほとんど残され「もう食べれない」「あっちのカレーの方がよかった」「ラーメンが食べたい」とさわぐ子どもたち、私たちも運ばれた順から無言で口に放り込む。わが子に至っては「ドリンクバーの元取るからいっぱい飲め！」と私に言われたせいか焦ってカルピスを全身に浴びる始末。

そんなこともあって、あまりいい思い出ではありません。


後者はその体験とあまりにも対照的なので特に印象的でした。目の前の女性たちは自立していて金銭的に余裕があるのに300円のドリンクバーを注文しない…それがおかしくておかしくて！

結局、外の自販機で120円のコーヒーを買って駅まで話しながら歩きました。


夜、その体験を主人に話すと「300円くらいのジュースくらいケチらずに飲めよ情けない」と言われたので、こやつとは話が通じないと思いました。金額の話をしているのではない。


何に価値を置くかは人それぞれで、金額であったり、時間であったり、場の空気であったり…。その中で、私を含めた働く母グループの場合、価値を判断する基準が明確に決まっていて、タイミングや対象によってメリハリをつけていることに気がつきました。

例えばセコで有名な私は「要らないものには1円たりとも払わない」という信念があります。無駄だからです。その1円は欲しいもののためにとっておきます。


女性はショッピングの際、店で散々悩んで「これ買おうかな、どうしようかな。うーん、帰る時に欲しかったら買うことにするから、後でこのお店もう一回来てもいい？」同伴している男性は心の中で「今買えよ！」と思うことでしょう。

そして実際に帰り際にお店に行って「やっぱり買おうかな、どう思う？うーーーーん、どうしたらいいと思う？」男性は思う「まだ迷うんかい！」と。

結局買わず家に着いてから「やっぱり欲しくなってきた、買えばよかった。あなたがもっと勧めてくれたら買ったのに！」怒りたい気持ちを抑えないとケンカになります。


私にもそんな時期がありました。

リサイクルショップで500円のスカートを買うか買わないか…「要らないものには1円たりとも払わない」という信念のもと本当に履く機会があるのかをじっくり見極めていたのです。疲れ切った主人は「もう買えよ…500円くらい俺が出したるわ」、私「そういう問題じゃない！」、主人「どんだけ時間かかっとるんや」、私「買って後から後悔したら500円以上の損失や！」もはや意味がわかりません。


いくら支出の無駄をなくしたいからと言って数百円のものを30分も買うか買わないか迷うのは、お金ではなく時間の価値が失われているも同然ですね。会社員からフリーになって、それがよりよくわかりました。

また働いていてもそうでなくても、何かを買うときに時間とお金の価値が明確だとスッキリ決まります。


最近パートタイマーで働き始めたママ友が言いました。

「この間ランチに行ったら普通の定食メニューが私の時給と同じ値段なの！なんか、1時間必死に働いてこの定食かぁ～って思って。思い切って1600円のステーキランチにしちゃった。これなら2時間ぶんの仕事に匹敵してもいいかなって」

時給で価値を計算する感覚は、学生時代に初めてバイトをした時にも味わった感覚です。


私なら、高いものを買う時は想定される使用年月で日割り計算して価値を見極めたり、「あの仕事を受注して締め切りが終わったら買おう」とリミットをつけたり。


ドリンクバーに話を戻すと、金額だけ見たら300円は安いものです。

でも「1杯300円のジュース」とか「時間がない日のドリンクバー」とか「ドリンクバーの原価は実は数円」とか他の情報をプラスすると300円の価値は変わってきます。


専業主婦グループは常に「お金がない」「今月もカツカツ」「旅行に行きたい」などと口にしていながら、携帯やインターネットの契約プランも知らなかったり、他と比べずに購入したり、家計簿もつけていなかったり、「節約ってどうやるの？」と質問してきたり…なんだか日々の少しずつの無駄が大きく積み重なっているような気がしてなりません。本当は自分でお金を生み出すのが一番てっとり早いですが、そうでなかったら「財布や貯金の残高」のみと向き合わず、自分の価値基準を持つことも大切かなと思います。


ちなみに…この流れを一緒に働くスタッフに話すと「あんたはバカだね～。旦那さんのお金で悠々とランチ食べる余裕があるから専業主婦できるんじゃん。300円節約せずに300円多く稼いでくれる旦那ほど価値の高いものはないよ～」と。夫の価値もいろいろなんですね。


「共働き」の印象どおりせわしく働く私は今、自分へのごほうびと家族への還元として夏の旅行をワクワク計画しています。

素敵な夏になりますように。
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[働きママたちの巣 mamhive]（http://mamhive.com/）　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。


ライターの村田明音です。
今回は対談に加えて、「逆算の時間術」も書かせていただきました。


せっかくなので、文章を書くときの時間術についてお話しようと思います。


よく私は「ライターさんてすごいわよね、私なんて文章書くのに時間がかかって・・・」というお声をいただきます。でも、言わせていただくと・・・私もそれなりに時間かかってますよ！！ただ、慣れているので苦痛ではないのかもしれないですね。


最近よくご依頼いただくのがインタビュー原稿を例にお話をします。1000文字～2000文字くらいのものを、私が一体どのくらいの時間をかけて原稿を書いているのかというと・・・。全部で5時間程度でしょうか。（これはライターさんのなかでは遅い方です！）


一番のポイントは一気に書くのではなく、何回かに分けて徐々に完成形に近づけること。イメージとしては、今朝ドラで注目されている「輪島塗」です。


これは、上阪徹さんというブックライターの先生に教えていただいた方法なのですが、ポイントを紹介します。
●文章は1回で書き上げようと思わないことが大切！
●まずはアウトライン（書く内容と文章の展開）を決める。（私はだいたいここで30分～1時間）
●そして、下書きをします。細い表現はこだわらず、とにかく書き進めます。資料がある場合は資料と照らし合わせながら、とりあえず入力します。（私はだいたい2時間くらいかかります）
●そして、最後に推敲。細い表現を磨いたり、固有名詞に間違いがないかチェックをしたり、文章のリズムを整えたりします。（私は早くて2時間でしょうか）


以上です。推敲を数回重ねることが大切！


この下書きと推敲の2時間ずつは、ズバリ理央さんの時間術で言う「まとまり時間」として確保することをオススメいたします！！
（ちなみに、ライターは原稿書く以外の仕事も多く、やっとまとまり時間が取れたと思ったら夜20時ということもザラにあります。だから毎日夜が遅いのかと思われます）


一度に完成させようとすると、途方に暮れてしまい、気づけばFacebookを見たりネットショッピングをしてしまっていた、ということもあるかと思います。そのような方はぜひ数回に分けて「輪島塗」のように文章を書いてみてください。


      	

      取材・執筆

      村田明音ライターオフィス
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夏の旅行は近場のモンキーパークで豪遊か、頑張ってUSJまで行くか迷っているはちがです。
昼間は子どもがたっぷり喜んでくれて、夜は夫婦でのんびり飲めればどこでもいいんですけどね。


今回のコラムでは、専業主婦と働く母の金銭感覚について書かせていただきました。
前回は「母が働きに出ることで結局支出も多くなるがそれはそれでいいのだ！」という内容だったので、最近は特にお金のことばかり気にして女性たちを観察している気がします。


誤解されるのですが、私は別に専業主婦をディスっている訳ではありません。
しかし、基本的に女性は母になっても条件が許せば働いたほうがいいと思っています。なぜなら女性は生まれつき優秀だし、職場や社会を明るくすることができると確信しているからです。
働くことで大変なこともたくさんありますが、いいことはきっともっとたくさんあります。
母として、妻として、社会人として、消費者として…多くのアイデンティティーや人間関係を持つことで話題や解決策も増えていくはずです。


あとは、働きやすいしくみがもう少し整えば最高ですね。
配偶者控除とか、子どもの預け先とか、家庭や世間の理解とか…問題は他にもありますが、それは母たちが「働けない理由」ばかりを主張せず、自分の能力に気づいて魅力的な人材として努力することで解決までのスピードは早まっていくでしょう。


コラムの中には専業主婦と働く母の対比的な部分を意図的に多数盛り込みましたので、そのあたりにも注目してもらえると嬉しいです。


ではまた次回のコラムで。



   
      
      mamahive　コピーライター　はちがゆか

      

    

  


  
    
      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
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