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好評開催中

●自分メディアの育成法【Facebook編】
　【東京】2016年10月07日（金）19:00～21:00　受講料：5,400円
　◎詳しくは→ http://www.entrelect.co.jp/other/media_fb.html
●自分メディアの育成法【名刺編】
　【東京】2016年11月11日（金）19:00～21:00　受講料：5,400円
　◎詳しくは
　　→ http://www.entrelect.co.jp/other/media_meishi.html

アンテレクト主催セミナー

週末起業フォーラム

銀座コーチングスクール（GCS）

【東京日本橋】2016/10/01（土）10:00～12:00（09:45開場）
【大　　　阪】2016/10/01（土）10:00～12:00（09:45開場）
【東京日本橋】2016/10/19（水）19:30～21:30（19:15開場）
【東京日本橋】2016/10/29（土）10:00～12:00（09:45開場）
【東京日本橋】2016/11/09（水）19:30～21:30（19:15開場）
【東京日本橋】2016/11/12（土）10:00～12:00（09:45開場）

士業・コンサルタントなど、 ビジネスのプロフッショナルとして独立・開業し、 繁盛するために必要な「ノウハウ」と「スキル」が
学べる講座です。 ねらいは「稼ぐプロフェッショナル」になることです。 目標は、年商１億円プレイヤーです。

自分自身が成長でき、他の人のお役に立て、しかもプロとして収入を得られる道まで開かれているのがコーチングです。銀座コーチ
ングスクールでは2002年の開校以来、延べ1万人近くの受講者を輩出してきました。ぜひ、コーチングの学習を開始してください。

●契約獲得のためのセミナー構築講座
　【東京】2016年09月30日（金）13:30～17:30　受講料：5,800円
　【東京】2016年11月24日（木）13:30～17:30　受講料：5,800円
　【東京】2017年01月26日（木）13:30～17:30　受講料：5,800円
　◎詳しくは→ http://www.entrelect.co.jp/other/closing.html

「週末起業をはじめたい」と考えるあなたに、一番最初に受講いただく講座です。一線で活躍している週末起業フォーラムのコンサ
ルタントや現役の週末起業家たちが試行錯誤の上に積み重ねたノウハウと事例をまとめたテキストをもとに、講師ならではの話を
ふんだんに盛り込んでの講演に、多くの参加者がモチベーションを高め、一歩を踏み出すきっかけを得ています。

●ルーキーコーチのための『初めてのコーチング契約セミナー』 
「プロコーチとして活動していく！」と決め、一歩を踏み出たいあなたのた
めに、有償コーチング契約を獲得する方法や先輩達の体験談を通じて、プ
ロコーチにになることが「夢」・「目標」から「計画」に変わります。
【東京】2016年10月23日（日）10:30～12:30　受講料：3,240円
◎詳しくは
　→ http://www.ginza-coach.com/events/rookie.html

●週末起業大學【総合講座】【単科講座】
週末起業成功の最短距離をいく方法を体系的かつ短期間で学べる講座です。
ひととおりのノウハウを12時間で一気に学べる【総合講座】（会員限定)と90
分で週末起業のノウハウをテーマ毎にピンポイントで学べる【単科講座】がご
ざいます。
◎詳しくは→ http://www.shumatsu.net/school/college.html

●週末起業大學【専門講座】
【専門講座】では、特定の業種に絞った起業ノウハウを学ぶことができます。
自分に適した具体的な起業ネタをみつけたい、一般論ではない、特定の起業
業種に特化したノウハウを学びたいとお考えでしたらぴったりの内容です。
◎詳しくは
　→ http://www.shumatsu.net/school/college_senmon.html

会社を辞めることによる収入減リスクを最低限に抑えつつ、副収入を確保し、起業願望を充足しながら会社に依存しない自立した
生き方を実現する。 それが週末起業です。 「起業」をキーワードに、あなたの「会社に依存しない生き方」を支援・応援します。

［アンテレクトのイベント・セミナー 一覧］
ビジネスパーソンの学びの場を提供！

http://www.shumatsu.net/

http://www.entrelect.co.jp/professional/

http://www.ginza-coach.com/

個人起業家・週末起業家のための「仕事が取れるようになる」

コンサルタント・コーチ・士業の必須スキルを修得！

●コーチングクラスA─基本スキル編
コーチングの根幹をなす基本的な考え方と全体像を把握・理解し、実践
的な演習を中心として基本的なスキルを修得するクラスです。コーチング
のスキルを使った会話を意識的に行ない、周囲とのより良いコミュニケー
ションがとれるようになることを目指します。
◎詳しくは→ http://www.ginza-coach.com/learn/class_a.html

全国３０拠点以上で定期開催中！ 特別イベント
●コーチング無料体験講座
　コーチングを体感的に理解！  疑問を解消できます！
　◎詳しくは→ http://www.ginza-coach.com/learn/taiken.html

【東京日本橋】2016/12/03（土）10:00～12:00（09:45開場）
【東京日本橋】2016/12/14（水）19:30～21:30（19:15開場）
【東京日本橋】2016/12/17（土）10:00～12:00（09:45開場）
◎詳しくは
　→ http://www.shumatsu.net/school/seminar.html

●週末起業セミナー

●小資本でハイリターンを狙う『人材紹介業の始め方』セミナー
　【東京】2016年10月14日（金）19:00～21:00
　◎詳しくは→ http://www.entrelect.co.jp/other/recruitment.html

●あなたの商品の売上げを倍増させる！  商品企画力向上講座
　【東京】2016年10月20日（木）
　◎詳しくは→ http://www.entrelect.co.jp/other/kikaku.html

●～集客ゼロ！  広告宣伝一切必要無し！  サラリーマン副業も可！～
　案件特化型コンサルタント育成セミナー
　【東京】2016年10月16日（日）13:30～17:30
　【東京】2016年10月23日（日）13:30～17:30
　【東京】2016年11月13日（日）13:30～17:30
　【東京】2016年11月20日（日）13:30～17:30
　【東京】2016年12月11日（日）13:30～17:30
　【東京】2016年12月18日（日）13:30～17:30
　◎詳しくは→ http://www.entrelect.co.jp/other/taskforce.html

●ビジネスにブレイクスルーをもたらす！  ビジネスモデル発想法【基礎】講座
　【東京】2016年11月04日（金）19:00～21:00
　【東京】2016年11月18日（金）19:00～21:00
　◎詳しくは→ http://www.entrelect.co.jp/other/b_model.html

●市場価値測定士 資格認定講座ご案内セミナー
　【東京】2016年10月28日（日）19:00～21:00
　◎詳しくは→ http://www.entrelect.co.jp/other/sokutei.html

http://www.ginza-coach.com/
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　今回ご紹介するのは、銀座コーチングスクール富山校
を卒業し、現在、富山を中心にプロコーチとして活躍して
いる佐藤慶子さん。かつては、小学校教員、営業職、事
務職などを経験してきたそうです。人間関係の悩み、転
居、事業所の閉鎖等により、転職を重ねながらも、人の
人生に深く関われる仕事をしたいと考えて、探し続けて
きたそうです。そして、職場での人間関係の悩みの解決
方法を模索する中で、コーチングに出会いました。人間
関係を解決するための答えは、自分の中にあるというこ
とに衝撃を受け、富山校の中村慎一代表の元でコーチ
ングを学び始めたそうです。2012年に独立。現在は「若
手専門コーチ」と名乗り企業でのコーチング、研修などを
行っています。今回は、師匠である中村さんが佐藤さん
にインタビュー。まずはコーチングに出会ったきっかけ
からお伺いしました。

職場の人間関係の悩みでコーチングを学ぶ
中村：コーチングを学ぶきっかけは何だったのでしょう
か？
佐藤：職場の人間関係の悩みでした。そもそも自分が人
間関係で悩みやすいなということと、トゲトゲした雰囲気
の会社での経験が多いことから、このままでいいのかな
と思っていて。諸先輩からは、辛くても歯を食いしばって
働くのが職場なのだということを言われてきましたが、も
う少し安心感のあるホッとする場所の方が、人は力を出
せるのではないだろうかと思っていました。インターネッ
トでいろいろ調べていたところ、その中でコーチングを見
つけました。以前、私にコーチングを勧めてくださる方が

いらっしゃったのですが、その方のことも思い出して受け
てみることにしたのです。家から近い場所で開催されて
いた銀座コーチングスクールで、体験講座に出席して考え
てみようということで行きました。
中村：体験講座に参加された印象はどうでしたか？
佐藤：その時は、たまたま参加者が私だけで、中村先生
と二人だったのでちょっときまずい感じがしました。とこ
ろが、体験講座を終えた時は、なんだかすごく光が見え
た感じがしました。インターネットで色々調べていた時に、
たまたま読んだ本の著者への無料メール相談があること
を知り、メールをしたことがありました。それでも変わら
ずモヤモヤしていたにもかかわらず、コーチングを受けた
後は何かすごく光が見えて久しぶりに前向きな自分に戻っ
ていましたね。
中村：コーチングのどういうところが、そうさせたんだと思
いますか？
佐藤：あの時に中村先生にちょっとした体験コーチングを
していただいて、「佐藤さんは、どうしたいんですか？ ど
うなりたいのですか？」と聞かれた時に、下を向いていた
目線が、ぐっと45度、上に向いた感じがありました。コー
チングを学んだ今から思えば、良く使う質問だと思うんで
すけれども、あの時の自分にはとても衝撃的な質問でし
た。そこで、改めて色々問題を解決した後に、会社を卒業
したいと思っていることにその時に改めて気がつきまし
た。先生のセッションを受けて、自分でも気づかなかった
本当の思いを自覚することができ、すごく新鮮で一気に
元気が戻ったような気がしました。
中村：そこからクラスA受講を決めて学ばれましたよね。
佐藤：受講料は、当時の私には勇気のいるものでした。

インタビュー
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皆さんが素敵に
変わっていくのを
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聞き手：銀座コーチングスクール富山校代表 中村 慎一コーチ

佐藤 慶子 氏
（さとう けいこ）

GCS認定プロフェッショナルコーチ

ゲ
ス
ト



4 通信

その時にはプロコーチになるという気持ちもありませんで
した。でも体験講座で私がこのすっきり感を得られたの
は確かで、これを学べば変われると思う自分のために学
び始めました。
中村：どのあたりからプロを意識したのでしょうか？
佐藤：クラスAの時にはすでに、こういうことを仕事にで
きたらいいのにという気持ちがありました。会社に勤め、
お給料がある中で、楽しみながらやっていたのですが、二
足のわらじでスタート3カ月目くらいですかね。昼は仕事
で夜はコーチングという生活をしていたのですが、おかげ
さまで夜と週末も少しずつ忙しくなってきました。そこで、
自分が一番力を発揮できる昼の時間に会社に行くという
ことが、もったいなく思えてきました。このまま会社勤め
を続けていたら、コーチングはできないなと思うようにな
りました。

コーチングのことを周囲に伝えることが大事
中村：夜と週末が忙しくなったというのは、コーチングの
クライアントが増えていったからということなのでしょう
か？
佐藤：はい。最初のクライアントは知り合いの方でした。
コーチングを学んでいた時代に、いろんな方にコーチング
がいいと伝えていたので、「プロになったら最初のお客さ
んになってあげる」と声を掛けてもらえたというのもプラ
スになりました。その他に先輩のご紹介もありましたし、
クライアントからのご紹介もありました。職場でもコーチ
ングを学んでいるということは言っていて、同僚にお願い
してセッションの練習相手になってもらったというのも大
きいかもしれません。
中村：コーチングを学んでいるということをあちこちで
言っていたということですか？
佐藤：会社の朝礼の中で、社員が順番にスピーチをする
時間がありましたので、私の番が回ってきたときには、
コーチングのことをお話しするようにしていました。やって
みたらこうでしたといった、皆さんに役立つかなという体
験を伝えていました。なので、いつも私の番がくると、話
の内容はコーチングでしたね。
中村：頻繁にコーチングの話をしていたのですか？　
佐藤：同僚と一緒に車に乗るときに「練習していい？」と
言って練習することもありました（笑）。そういうことをし
ていたので、自分がコーチングをしていることを職場のみ
んなが知っていました。
中村：コーチングをやっていると伝えたことに対する周囲
の反応は、いかがでしたか？

佐藤：実際にセッションを体験された方はすごく喜んでく
れたんですけれども、なかには、「コーチングで生活で
きると思うか？」とか、「そんな市場が富山県にあると思
うか？」と心配して言ってくださった方もいらっしゃいまし
た。そのおかげで、逆に自分に火がつきました（笑）。コー
チングだけでは食べていけないから他に何かやらなけれ
ばいけないということを言ってくださった方もいましたが、
結果を出して見返したいという気持ちが私の中に芽生え
ました。
中村：最初は、知り合いの方から始め、そこからさらにク
ライアントを広めていくために、どのようなことをされたの
ですか？
佐藤：独立してからは、毎月1〜2回セミナーをしていまし
た。「明日会社に行きたくない」と思っている若い人に、元
気に会社に行ってもらおうと20〜30代限定という若手向
けセミナーをフロントエンドセミナーとしてやっていまし
た。思いがけず、すぐご契約に繋がったこともありました
し、そこに何回か来られているお客様がご契約される方
もいらっしゃいました。セミナーに来ること自体が楽しい
のだなと勝手に思っていた方でしたが、契約をしてくださ
いました。
中村：セミナーの集客はどうされていましたか？
佐藤：IT関係は非常に弱めの私なのですが、やっとの思
いでFacebookのイベントページを作り、友達にランチ代
価格でチラシを作ってもらって、それを配ったり、セミナー
ルームに置かせていただいたりしました。セミナーの参
加者は、多いときで7人くらい、少ない時で１〜2人参加して
くださいました。1〜2人だと主催者としては嫌になってし
まう方もいらっしゃるかもしれませんが、私はより親密に
コーチングを伝えられると思ってまったく気にしていませ
んでした。もちろん、ゼロという時もありましたが、１年近
く続けてやっていました。その後、タイトルを「ミッション
ステートメント作成準備セミナー」と変え、回数も月１回に
しました。
中村：そこからお客様に繋がった人も多かったんです
か？
佐藤：そうですね。友達を連れてきてくれた方もいらっ
しゃったと思います。あとは異業種交流会に参加をして、
人前で話す練習も兼ねて、前に出て話すようにしていまし
たね。車を運転しながら1分で自己紹介する練習をして、
参加していました。これは、意外とすごくいい練習になり
ました。1分で話すという時間の感覚が身につき、短い時
間で人に聞いてもらうにはどうすればいいのかということ
を考える練習になりました。
中村：どうやってクライアントに伝えたらいいのかわから

インタビュー
対談
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ないと悩んでいる人が多い中で、悩んで行動しないより
は、とりあえずやってみて、しぶとく続けているということ
がすごく大きいのかなと思います。
佐藤：自分の中にこれでいけるというノウハウ的なものが
なく、専門の資格もないので、中村先生が教えてくださっ
たスモールビジネスのマーケティングだけで続けてきまし
た。
中村：当たり前にお客様を集めるには、またそのお客様
に商品の良さを伝える方法は何かというと、まずは接点を
作って、信頼関係を作るというものですね。
佐藤：先生から教わった中で私が気に入っている部分は
接触回数を増やすという部分です。私は、一回お会いし
ただけで自分自身を理解してもらうことはできないと思っ
ていますし、実際に度々顔を合わせてお話をする中でパ
イプが太くなっていくという感覚があります。これが中村
先生に教えていただいた中でも注目している部分で、二
度手間になってしまうようなことが起こった時も、「接触
回数が増やせるんだ」と思うことで前向きに仕事ができる
ようになりました。

企業コーチングに活躍のフィールドを広げる
中村：そうやってセッションしているクライアントはどんな
風に変わりましたか？
佐藤：最近は企業向けのコーチングが中心なのですが、
お客様の会社内でのコミュニケーションが増えたり、社長
と社員さん、そして、社員さん同士、気持ちが通じ合うよう
になったりしてきたのかなと思います。社長と社員さんの
距離が近づいて、それまでは伝わっていなかった大事な
思いがスッと伝わるようになったり、社長の思いに社員さ
んが呼応して、お互いの思いを伝え合えるようになったり
しています。社員さん同士が励まし合うことで部下が成
長できるようになるなど、雰囲気も変わってきたと思いま
す。
中村：佐藤さんは現在コーチとして企業に入っているわけ
ですけれども、最初は知り合いの方へのパーソナルコーチ
ングをメインにしていたところから、企業に入るようになっ
ていったんですよね。そこに移っていくきっかけは、何で
したか？
佐藤：以前お世話になった方から、企業研修のご依頼を
いただいたことがきっかけでした。
中村：最初の研修のテーマは、どんな内容だったのです
か？
佐藤：テーマは、「コーチングで深める私らしいおもてな
し」。クライアントのご依頼は、おもてなしがメインでした。

コーチングを使ってできるのではないかと思われたそう
です。「おもてなし」というテーマが私にできるだろうかと
思いましたが、テーマに関わらずコーチングを活用して研
修が開催できることが分かったので良かったです。
　そこで研修をさせていただいた後で、研修の振り返り
をした時に、社員さんお一人おひとりとお話をさせていた
だいた方がいいのではないかとご提案をしたところ、まず
は管理職4人の方のコーチングを導入しようということに
なりました。そこが企業コーチングの最初のスタートでし
た。
中村：その後は、どうやって企業コーチングの顧客先を開
拓したのですか？
佐藤：主には口コミです。コーチングを導入してくださっ
たクライアントがお客様を紹介してくださることもありま
すし、異業種交流会で知り合った経営者の方やビジネス
塾の先輩からのご紹介もあります。私は、シングルマザー
で、コーチングで子どもを食べさせていかなければいけ
ないという気持ちがあります。そこからくる真剣さを評価
してくださるお客様からの口コミが続いているのではな
いかと思っています。
中村：実際に私がコーチにクライアントを紹介するときで
も、その人のコーチとしてのレベルや実績も重要ですが、
それ以上に重要視するのが、信頼感だと思っていますね。

「仕事を依頼してもこの人はベストを尽くそうとするから大
丈夫だな」という信頼感があれば、問題はないと思います
ね。
佐藤：お仕事をさせていただいていると、クライアントが
持つ課題が非常に大きくて、お役に立てるのだろうかと思
うこともあります。しかし、私は普段、きれいごとだ、実現
できないだろうと言われていることを実現できるようにサ
ポートすることがコーチングだと思っています。人はやれ
ると信じるのがコーチだと思います。

皆さんが素敵に変わっていくのを見るのが楽しい

中村 慎一 × 佐藤 慶子
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中村：今の話はGCSで教えているコーチングピラミッドの
自己基盤のところですよね。コーチングのスキルよりコー
チのあり方に関わる大切な所、そこを相手が感じ取って信
頼したり、「私もあの人のようになりたい」と思ってもらえ
るのでしょう。そこから企業コーチングにつながっている
のは、営業のテクニックとかノウハウとかではないという
気がしますね。
佐藤：ありがたいことに、私のクライアントの社長が、取
引のある金融機関や他の企業の経営者の方々にコーチン
グはいいよと言ってくださっているようで、それを金融機
関さんから直接聞いたりすることなども多いですね。
中村：そうすると、どうやってたくさんのお客様を作るか
については、ご縁があった１社目、お一人目を本気でやる
ということですね。
佐藤：はい、本気です。経営者ができるかどうか不安に
感じていらっしゃることについて、「必ずできる」と信じ、
信じてることをしっかり伝えるようにしています。そう信
じている自分でなければ、お客様のところにお伺いして
はいけないと思っています。
中村：実際にコーチとして企業に入ると、その企業の社員
さんに「コーチングって何？」という感じで言われたりする
ことはあるのですか？
佐藤：「本当に効果があるのですか？」と不信感を表す人
はいらっしゃいます。そういう時には、そんな相手の気持
ちに寄り添って、「確かに、商品を作っていた方が売り上
げは上がりますよね」と伝えます。しかしながら、「社長
の思いとしては、お一人おひとりが力を発揮されて、社員
さんが幸せな人生を歩まれることが会社の業績に繋がる
というお考えなので、そこに共感してお手伝いをさせてい
たいだいています」と伝えます。そして、「この度はお忙
しい中で、時間をつくって来ていただいているので、お越
し下さった●●さんのお役に立てる時間にするにはどう
するかは一緒にご相談してやっていきたいです」と伝えま
す。社員さんとは人生を振り返ったりすることもあるので、
楽しみに来てくださる方も多くなってきました。
中村：佐藤さんの対応の仕方を見ていると、最初から相
手を認めることができているなと思います。そこからより
良い未来に向けての方向性を整えている感じがします。
やり方は、クライアントに寄り添ってクライアントに決めて
もらう。
佐藤：コーチングには、「認める」というスキルがあり、「第
三者の言葉をそのまま伝える」という方法があります。そ
れが企業コーチングではとても役に立っています。会社
の中では、お互いに表面には出さないけれども、相手をす
ごいなと思ったり、評価していたりすることがありますが、

肝心の本人に直接伝わっていないことが多いのです。そ
ういう時には、私がメッセンジャーの役割をさせていただ
いています。お話しくださった方に許可をいただいて「○
○さんがあなたの～～なところをお手本にしたいって言
われてましたよ」という感じで、そのままお伝えするんで
す。

売り上げが下がってしまった時の対処方法
中村：順調そうに見える佐藤さんでも、以前はちょっと契
約が滞って、コーチングでの売り上げが落ちそうになった
時があったと聞いたのですが、それは何が原因だったの
でしょうか？
佐藤：ある社長さんとの契約が終わった時に、私としては
更新していただけるかなという手応えを持っていたので
すが、最初に決めた契約期間までで終わりという結果に
なりました。その原因というのは、社長さんが求めていた
ニーズと、私がご提供したかった価値がズレていたという
ことです。私は社長さんが自覚していないニーズを察知
しているつもりで、それを提供しようと思っていたのです
が、社長さんはそんなことは求めていなかったというか、
私がそのニーズをはき違えていたんだと思うのですね。
それで契約がなくなったことがあります。
中村：そこでどのように対応されたのですか？
佐藤：そこからでも動くしかありませんが、自分に今ある
リソースでできることをやろうという風に思いました。先
輩や仲間に話をしたりして、気持ちが楽になったこともあ
りますし、色々なアイディアをもらったこともあります。そ
うやって出たアイディアから、集客のためにまた新たにお
金を掛けて何かをするというよりは、今持っているものを
振り返ってみようとなりました。以前から行っていた異業
種交流会と、Facebook、ブログだけで、ホームページもな
いですし、何か他に広告を出しているわけでもありませ
んでした。その中でできることをやるということにしまし
た。異業種交流会については、参加していればいいと自
分の中で考えていたのですが、せっかくお客様と会う唯
一の機会なので、そこにいらっしゃる方のことを知ろうと
思って、関連するホームページを拝見しました。そうした
ら、従業員さんがとても多い企業さんがあったり、自分が
思いつかないような事業を展開されている企業さんもい
たりということを初めて知りました。この方とお話をした
いなと目的を持って参加するようにしたところ、実際に会
場でお話ができるようになりました。
中村：なんとなく行っていた交流会から、あの人と話をし
たいから行こうという風に目的を明確にしたのですね。

インタビュー
対談
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佐藤：今のところはそこからダイレクトに売り上げがある
わけではないのですが、お会いした方の会社からメール
をいただき、様子を見てご依頼を検討してくださったりす
る方がおられます。その後にご友人を紹介してもらって、
単発でコーチングを体験していただいたり。長期の契約
にはなっていないのですが、繋がっていることは確かで
す。
中村：ブログやFacebookの繋がりはいかがでしょうか？
佐藤：ブログに関しては自分なりに一段深く考えたことを
書こうとしています。私は割と注意力が散漫で、いろんな
ことを書いていたりしたのですが、どちらかというと経営
者をターゲットとして書くように意識することができまし
た。
中村：そうやって行動を変えてからどういう効果が得られ
ましたか？
佐藤：ブログにメッセージとかで感想をいただくことが
あったりとか、クライアントの中にも読んでくださっている
方がいて、たまにコメントも頂いたりとコミュニケーション
ツールにもなっています。そのように行動を変えたことで、
自分の内面が変わり、発するメッセージが変わったこと
で、共感してくださる方とのご縁ができ、自分のサービス
を知っていただき、売り上げも回復することになりました。
中村：新しい依頼や紹介が増えたということでしょうか？
佐藤：はい。元々のお客様ではないのですが、私の考え
方を理解してくださっている方が繋いでくださった縁があ
り、初めてお会いした方とのご契約がありました。私の内
面の変化があったので、そういう変化が言葉として出て、
理解に繋がったのかなと思いました。
中村：現在は企業コーチとして月に60人ぐらいにセッショ
ンをされたともお伺いしました。
佐藤：はい。今は月に70名を超える方とのセッションをさ
せていただいています。
中村：これだけ企業にコーポレートコーチングしている例
は、事例として少ないと思うのですが、では、佐藤さんの
強みは何かと振り返ると、銀座コーチングスクールで学ん
だカリキュラム以外には、あまり学習はされていないです
よね。
佐藤：していないです。ほとんどカリキュラムの内容だけ
ですね。基礎を叩き込むことだと師匠の中村先生に言わ
れましたので、それは徹底しているつもりです。良い意味
でオタクになりたい思っていた時期があり、テキストを自
分で読み上げてCDに録音をして車の中で聞いていたの
で、子どもも一部を覚えてしまうくらいでした（笑）。テキス
トを丸暗記するところまではいきませんでしたけれども、
テキストとの距離がだいぶ近くなりました。最近は、必ず

テキストを開いて必ず基本に戻るという意味で、毎日たっ
た3分ですが、テキストを書き写すという時間をとってい
ます。現在はようやくクラスCのところまできました。3分
では4〜5行しか写せないんですが、復習に役立っていま
す。
中村：佐藤さんのやってきたことからは、銀座コーチング
スクールのカリキュラムとテキストを繰り返し復習して突
き詰めていけば、自分のやりたいコーチングが実現すると
いう勇気がいただけますね。
佐藤：叩き込もうとしてきた基本を活用してお客様のお役
にお役に立てていると感じます。最近は、クライアントで
ある経営者の方と一緒に、そこの会社にマッチした、「進
化したコーチング」をつくろうという風にお話ししていま
す。基本を大事にしながらよりその会社が目指すものに
近付けるように、私自身が学んできたことをお伝えすると
いうことも意識した、「進化したコーチング」をやろうと経
営者の方から言っていただきました。

皆さんが素敵に変わっていくのを
見るのが楽しい

中村：今、コーチとして楽しいことってどんなことですか？
佐藤：素敵な皆さんの素敵なところをより引き出せること
ですね。１対１になると集団の中ではなかなか見えない
素敵なところを皆さんが見せてくださいます。社員さんの
素敵なところ、がんばっていらっしゃることをお伝えする
と、経営者の方も嬉しそうな表情をされます。そんな表
情を見られるのがとても嬉しいですね。
中村：これからどんなことを目指していきたいですか？
佐藤：一人ひとりの深いところに向き合うという企業支援
のスタイル、愛を注ぐコーチングスタイル、可能性を100％
信じるマインド、その人の幸せや成長を祈るような思いで
接するという考え方で、しっかりと会社の業績が上がるよ
うなサポートをさせていただきたいです。そして、老後に、
大発展したお客様の様子を見つめながら、子どもはもち
ろん、孫やひ孫に自慢できるような仕事をしていきたいと
思っています。
中村：これからコーチを目指す人のために、何かアドバイ
スをいただけますか？
佐藤：お客様をサポートするにあたっては、お客様の可能
性を信じること、信じることができる自分になることが必
要だと思います。自分と向き合って、自分自身の成長に挑
戦していくことが、お客様のお役に立つための大前提だ
と思います。
中村：ありがとうございました。

皆さんが素敵に変わっていくのを見るのが楽しい

中村 慎一 × 佐藤 慶子
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　起業家にとって重要なのは、何といっても集客です。
そして集客の入口、つまりお客様があなたのサービスに
ついて最初に目にする情報はキャッチコピーです。「本文
を読む人の5倍の人が読む」と言われるキャッチコピーが
優れていることは、間違いなく集客成功の１つのポイント
です。
　今回の講師は伊藤けいすけさん。日本マーケティン
グセールスライター協会の主任講師を務めるセールスコ
ピーライターです。キャッチコピーを作る際にセールス
コピーライターが必ずやる方法をもとに、ベルトコンベ
アーで流れ作業をするように簡単にすぐできる、売れる
キャッチコピーの作り方を、わかりやすく教えていただき
ました。

ヘッドラインをつくるのに注力する

　広告の父と呼ばれるデビッド・オグルヴィは「平均する
と、コピーの本文を読む人の5倍の人がヘッドラインを読
む。そのことを考えると、ヘッドラインで商品を売らない
限り、あなたは入ってくるはずのお金の90％を無駄にする
ことになる」と言っています。ヘッドラインというのはキャッ
チコピーのことです。売れるキャッチコピーを作ることの
大切さがよくわかる言葉です。
　伊藤さんはトヨタのリフォーム会社に入社して、販売促
進係として6年半、ホームページの更新、チラシの作成、
DMの作成・発送やイベント集客などをやっていました。
ところが、ホームページを担当していた最初の2年は、ホー
ムページをいくら更新してもお問い合わせが来ず、上司か
らいつも叱られていました。そんな中でコピーライティグ
と出会い、そのあとで最初に作ったDMのキャッチコピー
が、1918通発送して236件の申し込みを受けて300万円前
後の売上が上がる結果に寄与しました。その後もキャッ
チコピーで会社の売上に貢献しました。。

　2年前に退職して起業し、現在はライター仲間５人と、
日本マーケティングセールスライター協会を立ち上げてい
ます。キャッチコピーのほか、ホームページのセールスペー
ジやランディングページを作ったり、コピーライターの地位
向上のためのセミナーを開催したりといった活動をしてい
ます。
　売上の公式では「売上＝客数×購入単価×購入回数」
というのが有名ですが、実は売上の公式はもう１つありま
す。「売上＝見込み客の総数×成約率×顧客単価」です。
集客においては、キャッチコピーは客数、特に見込み客
の数を増やすために有効なものです。あなたの商品や
サービスをまだ知らない人に知ってもらうための最初の入
口、それがキャッチコピーなのです。
　売れるキャッチコピーは、マーケティングについての理
解を深め、リサーチをしっかり行った上で、売れるキャッ
チコピーの型を使うことで作ることができます。。

キャッチコピーをつくる上で
理解しておくべき大切な3つのM

　キャッチコピーを作って集客するためには、マーケティ
ングに必要な3つの「M」、つまりマーケット、メディア、メッ
セージの「3M」を理解しておく必要があります。マーケッ
トは市場、つまり見込み客です。あなたが商品やサービ
スを売りたい場所に見込み客がいなければ商品やサー
ビスは売れません。また、しっかりと見込み客を設定し
なければ、あなたの商品やサービスのアピールが見込み
客には届きません。次に、メディアは宣伝方法・伝達方法
です。テレビや雑誌だけでなく、チラシ、メルマガ、ブロ
グ、ホームページ、動画、Facebook、Twitterなどいろいろ
あります。見込み客がそのメディアを使っていなければ、
見込み客にはあなたの商品やサービスの情報は届きませ
ん。最後に、メッセージは文字通り、見込み客に何を伝

キャッチコピーは
、

本文の5倍も読ま
れます！

【講師】
日本マーケティング
セールスライター協会
主任講師
伊藤けいすけ氏

簡単！ すぐ出来る！

売れるキャッチコピーの

作り方セミナー

起業・独立のため
の

実践講座
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えるかです。キャッチコピーはここに含まれます。
　マーケティングの3Mとは、言葉を伝達方法に乗せて見
込み客に届けるという流れです。この流れをしっかりと
組み立てないと、売れるキャッチコピーを作っても成果は
出ません。この点はご注意ください。
　3Mのうちの「メッセージ」については、実は2つの要素し
かありません。文章と画像です。メルマガもブログもホー
ムページも動画も全て、文章と画像だけでできているの
です。ですから当然、あなたの商品やサービスをお客様
に伝えるにも、文章と画像で伝えるしかないのです。また、
アメリカのコピーライターであるジョン・Ｅ・ケネディが、広
告を「紙の上のセールスマン」と定義しました。あなたが
寝ている時も、文句を言わずに優秀な営業マンとして働き
続けるということです。たとえばあなたが広告を作って1
万人の人に届いたら、1万人の優秀なセールスマンがマン
ツーマンでセールスしてくれたのと同じことになるわけで
す。今では紙の広告やチラシだけでなく、ホームページな
どインターネットの広告媒体も24時間働き続ける営業マン
と表現されます。だからこそ、キャッチコピーという文章
にしっかり取り組み、ちゃんとした言葉で伝えることは、
非常に大切なのです。

しっかりと下準備をすれば
売れるキャッチコピーができる

　売れるキャッチコピーを作るためには、しっかりとした
下準備が必要です。キャッチコピーの下準備はリサーチ
です。売れるキャッチコピーが作れない原因は、リサーチ
不足なのです。
　伊藤さんは広告を作る時、⑴リサーチ、⑵キャッチコ
ピー作成、⑶本文のライティング、⑷本文の編集、という
手順で作成しています。それぞれの作業にかけている時
間は、おおむね以下の通りです。

⑴リサーチ：10時間
⑵キャッチコピー作成：1時間
⑶本文のライティング：8時間
⑷本文の編集：3時間

　上記の通り、リサーチはキャッチコピーの10倍の時間を
かけて行っています。納期に余裕がある時は15～20時間
かけることもあります。これにより、リサーチの時間は作
業全体の4割以上を占めていることがわかります。それだ
けリサーチは大切なのです。リサーチには3種類あります。
①お客様（見込み客）リサーチ、②商品リサーチ、③競合
リサーチです。
　お客様リサーチは、見込み客についてのリサーチであ

り、最も重要なリサーチです。キャッチコピーを作る上で
は、まず見込み客を設定する必要があります。よくある
お客様設定として、40代から50代の主婦とか、いわゆる
金を稼ぎたい属性とか起業したい属性といった設定があ
ります。ですが、こういった設定方法ではあいまいすぎて、
売れるキャッチコピーは作れません。たった1人の理想の
見込み客を設定するのです。これをペルソナと言います。
　キャッチコピーは集客の入口です。実店舗で言えば呼
び込みのような存在です。呼び込みで「40代から50代の
主婦の皆さん！」と声をかけても、おそらく誰も振り向いて
くれないでしょう。ですが「そこの赤いドレスを着た美人
のお姉さん！」と、1人を特定できる呼び方で声をかけれ
ば振り向いてくれます。さらに、そのお姉さんの周りにい
る人も「誰だ、誰だ」という感じで振り向くでしょう。です
ので、たった1人を特定していても、その1人以外の人にも
キャッチコピーが届くのです。
　ペルソナは、（Ⅰ）関わりたくない見込み客像をまとめ
る、（Ⅱ）理想の見込み客像を作る、（Ⅲ）名前を付けて特
定の１人に設定する、の3ステップで作ります。まず最初
に、関わりたくないお客様像を、箇条書きでいいのでまと
めます。そのお客様とずっと仕事をしていくことを考えて、
受け付けない人を洗い出してください。たとえばタバコを
ポイ捨てする人、遅刻する人、時間を守らない人、といっ
た具合です。次に理想のお客様像をまとめるわけですが、
これは最初に挙げた、関わりたくないお客様像を裏返し
てまとめてください。たとえば、タバコをマナーを守って
吸う人、5分前には来てくれる人、時間を守る人、といった
具合です。もし実在する人物で「この人とずっと仕事をし
たい」という人がいれば、その人を理想のお客様像にして
もかまいません。そうやってできた理想のお客様像に名
前を付けます。名前を付けて、きちんと1人の人物にする
ことが大切です。そしてペルソナの履歴書のようなもの
を作ります。これをペルソナシートと言います。ペルソナ
シートに、名前、住所、年齢、職業、会社名、役職、家族構
成、年収や使える金額といったことをまとめていきます。
　ペルソナの使い方は、ペルソナに3つの質問をすること

起業・独立のための実践講座
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です。（ⅰ）夜も眠れないほどの悩みは何か、（ⅱ）その悩
みを解決するために何をしてきたか、（ⅲ）誰にも言えな
かった、密かに求めていたことは何か、の3つです。人物
像をペルソナシートで細かく設定していますので、その人
ならどう答えるかがある程度想像できるのです。また、
商品やサービスを利用してくれたお客様へのアンケートか
ら、3つの質問の答えやヒントが得られることもあります。
ペルソナを1人の人と扱うことで、お客様となりうる人物像
のリサーチをしていくわけです。
　商品リサーチは、あなたの商品やサービスについての
リサーチです。商品リサーチには、Amazonレビューや
Yahoo!知恵袋を使います。
　Amazonレビューでは、あなたの商品やサービスに関
する本のレビューを見ます。どんな商品やサービスでも、
そのことに関する本は出ているものです。そういった
本をAmazonで探して、その本のレビューを見るのです。
Amazonレビューに書かれている喜びの感想を読むこと
で、お客様がどういったことに喜ぶのかを見るわけです。
また、星が1つしかついていないレビュー、いわゆるクレー
ムの感想もチェックします。喜んでいる人がいる一方で不
満に思う人がいるのはなぜなのか、お客様が何を不満に
思うのか、何を悩んでいるのかが、クレームの感想から読
み取れます。あなたの商品やサービスがそこをどのよう
に解決できるのかを考えるヒントが得られ、それがキャッ
チコピーにもつながります。
　またYahoo!知恵袋は、「そんなことで悩むの？」と言い
たくなるような、ささいな悩みやお困りごとがたくさん載っ
ています。ペルソナへの3つ目の質問である「誰にも言え
なかった、密かに求めていたことは何か」のヒントも得ら
れます。誰にも言えないけど、匿名でネットだったら質問
できるわけです。あなたの業種で検索すれば、いろいろ
な悩みやお困りごとを見つけられることでしょう。。
　競合リサーチは、あなたの商品やサービスの競合とな
る商品やサービスについてのリサーチです。注意が必要
なのは、競合には直接競合と間接競合の2種類があるこ
とです。直接競合は、いわゆる同業者です。たとえばコ
ンサルタントだったら、同じ分野でコンサルティングを提
供しているコンサルタントが直接競合です。それに対し
て間接競合は、同業者ではないけれど、あなたの商品や
サービスと同じ効果を得ることができる商品やサービス
の提供者をいいます。たとえば会社の集客アップコンサ
ルタントの場合なら、コンサルティング以外で会社の集客
アップ効果が得られる商品やサービスの提供者が間接
競合となります。たとえば営業ツール販売業者、広告代
理店、コピーライター、さらには教材、書籍などです。直
接競合はわかりやすいですが、間接競合は見落としがち
ですのでお忘れなく。

型を使って売れるキャッチコピーを作る

　以上のようなリサーチが終わってから、いよいよ売れ
るキャッチコピーを作ります。とは言っても、いいフレー
ズはなかなかすぐには出てきません。そこでスワイプ
ファイルを使います。スワイプファイルというのは、成
果が実証済みのキャッチコピーを集めたものです。空
手などと同じように、売れるキャッチコピーにも型があ
るのです。成果実証済みのキャッチコピーには、人間
の行動心理学や欲求などが考えられて盛り込まれていて、
それらをうまく刺激しています。ですから成果実証済み
のキャッチコピーから得られたスワイプファイルを参考に
にして作れば、おのずと確実に反応が出るキャッチコピー
を作れるわけです。プロのコピーライターも、実際にこの
方法で売れるキャッチコピーを作っています。ただし、同
業者のキャッチコピーをスワイプファイルとして作っては
いけません。あとあと問題になります。スワイプファイル
は、キャッチコピーの本などに載っていますので、探して
みてください。
　スワイプファイルとペルソナシートを並べて、スワイプ
ファイルを読んでいき、使えそうだと思ったキャッチコピー
を型にして、あなたの商品やサービスを当てはめて変換し
キャッチコピーを作ります。キャッチコピーは、いくつも
作って読み比べてみるといいでしょう。
　スワイプファイルを使って実際に作ってみると、格段に
早く、わかりやすくインパクトのあるキャッチコピーが作れ
ます。また、売れることが証明されたキャッチコピーを元
に作っていますので、できたキャッチコピーに自信が持て
ます。さらに、ペルソナシートを隣に置いているため「この
人に伝える」という明確な目的が持てますので、伝えるポ
イントを絞り込んでしっかりと伝わるキャッチコピーが作
れます。

　あなたも売れるキャッチコピーを作って、週末起業を加
速しませんか？

起業・独立のための実践講座
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旋し合うことを目的とした異業種交流団体はいくつかあ
りますが、ENの特長は、さらに協業によるビジネスを創り
出すことを重視している点にあります。そのために、毎週
開催される定例会では、メンバーの1名が自分のビジネス
のプレゼンを行ない、それに対するさまざまな協業提案
をディスカッションする時間（45分間）を設けています。「こ
んなお客さんを紹介できそうです」に始まり、「あなたの
ビジネスのこの部分であればご一緒できます」「私はこん
なことをご提供できますので、こんなビジネスを一緒に立
ち上げませんか？」といった提案も飛び交う、非常に充実
した時間です。

専属のコンサルタントが協業マッチングを支援

　定例会でのディスカッションで挙がった協業提案内容
は、その場限りのものではありません。協業を推進する
専属のコンサルタントを中心に、会員同士のマッチングが
アレンジされ、協業内容の打ち合わせを促進します。そ
して実際に打ち合わせを行なっていただいた結果につい
て、後の定例会で発表がなされます。そこから非常に多
くの協業が実現しています。

実際の協業事例－人材紹介会社経営者の
Kさんとセミナー運営会社のMさん

　Kさんは法務部門人材に強い人材紹介会社の社長で
す。人材紹介業の利用企業や転職希望者を紹介しても
らいたい一方で、何か新たなことができないかという思い
で、ENに入会しました。ENでの活動に取り組む中でい
ろいろと考えてみた結果、人材紹介業で開業したい人を
支援するサービスを立ち上げたいと思い至りました。で
すが、集客のためのリストが手元にあるわけではないの
で、セミナー運営会社を経営するMさんに相談してみまし
た。

ア ン テ レ ク ト の 仲 間 た ち

　株式会社アンテレクトは、起業支援団体である週末
起業フォーラムの運営でよく知られています。「週末起
業」とは、「会社を辞めずに起業する」というユニークな
起業スタイルで、特に週末起業を始めてみたいと考える
サラリーマン・OLの方々を対象に、週末起業の立ち上げ
方の指導や、そのプロセスで発生するさまざまなお悩み
についてのご相談に対応し、数多くの週末起業家を育成
してきました。中には「週末起業」を卒業し、独立起業家・
経営者として立派に活躍されている方も多くいらっしゃ
います。

　「週末起業を卒業した私たちに対しては、アンテレクト
さんはどんなサポートをしてくれるのですか？」というご
意見への回答が、2014年11月からスタートした「アントレ
プレナーズ・ネットワーク（略称：EN）」です。ENの活動に
ついては当アンテレクト通信Vol.133でもご紹介させて
いただいたのですが、それから1年以上が経過し、特にメ
ンバー同士の協業で大いに盛り上がっている現在のEN
の状況について改めてお伝えさせていただきます。

仕事の紹介・斡旋以上に協業を重視

　参加者同士の交流により、互いに仕事・客先を紹介・斡

協業成功事例続出！ 
アントレプレナーズ・ネットワークの取り組み
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　Mさんは十年以上にわたり起業支援のビジネスに取り
組んでおり、各種講座やセミナーも、全国規模で主催する
会社の経営者でもあります。そこでKさんは、Mさんとの
協議の結果、まずは人材紹介業で起業したい人向けのセ
ミナーを開催し、そこから本格的な教育プログラムやコン
サルティングにつなげていこうという話になりました。早
速、Mさんの会社が主催する無料セミナーを開催したとこ
ろ、20名近くの人たちが参加してくれました。

　人材紹介業を開業したいというニーズの存在を確認で
きたので、Kさんは、教育やコンサルティングだけでなく、
実際にKさんの会社で業務委託契約でOJTができる仕
組みを考え出しました。また、Mさんの会社で集客し、そ
こから本格的な教育・コンサルティングや業務委託での
成果が発生した際に、収益を分配する仕組みを作り、M
さんに提案してみました。

　快くそのオファーを了解したMさんは、早速日程を調整
し、セミナーを定期的に開催する段取りをつけ、集客に取
り組みました。冷やかしを排除するため、セミナーは無
料ではなく、有料かつ少人数定員で実施することにしまし
た。そしてセミナーの参加者の中から、本格的な教育プ
ログラムを受講する方やKさんの会社と業務委託契約を

して活動する人たちが誕生し始めました。
　Kさんは教育プログラムの受講料収入や業務委託パー
トナーの獲得ができ、Mさんは受講料収入の一部を報酬
として受け取りました。人材紹介業の開業支援サービス
が立ち上がったことから、Mさんとの協業セミナー以外か
らも声がかかり、早くも一件、某社労士事務所へのコンサ
ルティング契約を受注しました。人材紹介業開業は、個
人だけでなく、法人の新規事業としてのニーズも高いこと
がわかり、法人向けの案内をどうしていくか、KさんとMさ
んとで作戦を練り始め、協業を継続しています。

※アントレプレナーズ・ネットワーク
　→ http://entre-network.jp/

※定例会ゲスト参加お申し込み
　→ http://entre-network.jp/branches/001

http://entre-network.jp/
http://entre-network.jp/branches/001
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コーチング
T ips

●相手に気持ちよくたくさん話してもらうように「聴く」
　コーチングの基本中の基本が「聴く」スキルです。細か
いテクニック的なポイントはいくつもありますが、あまりに
もそれらを意識し過ぎると、かえって集中力が途切れてし
まう恐れがあります。ですのでまずは、コーチングでの「聴
く」ことの目的をしっかりと踏まえましょう。
　コーチングでの「聴く」スキルの目的は、ズバリ、「相手
に気持ちよくたくさん話してもらうこと」です。したがっ
て、「気持ちよくたくさん話してもらいたい！」という思いを
持って相手に接すれば、自動的に「聴く」スキルが実践で
きるわけです。
　GCSでコーチングを教えているある講師の方は、「子ど
もに対してイライラする」「子どもを怒らずにいられない」と
いう思いが積み重なったことがコーチングを学ぶきっか
けでした。子どもを怒る声がご近所に響いて迷惑になる
のではと、時には窓を閉めることもあったそうです。そう
すると、窓を閉めてまで子ども怒ることに対する罪悪感か
ら、ますます苦しさが胸に募っていきました。「もっと楽
に、楽しく、育児をしたい！」「何かを学ぶことでこの状況
を脱したい！」、そんな思いでGCSコーチング無料体験講
座に足を運ぶ決断をしました。
　体験講座で実際にコーチングを学び、「聴く」スキルを
家庭内で使うことにより、子ども達の目に、小さな光を感
じることができました。その光は、「今のお母さんなら、
話したいことが話せるかもしれない」というものでした。
それから毎日、「聴く」スキルを意識的に使うように心掛
けたことで、子ども達は徐々に学校や友達の話を話してく
れるようになったのです。そうなると、さらにご主人へも、
同じように関わることができる心の余裕が生まれ、家族
との信頼関係を厚くしてくれるコーチングの効果をますま
す実感するようになったのでした。

●安心して話せる環境をつくる
　「相手に気持ちよくたくさん話してもらうこと」を実現す
るためには、「聴く」の前に、相手を「認める」ことが必要
となります。誰でも、相手に「認められている」と感じるこ
とで、安心して話をすることができるようになるからです。
逆に、あなたが話をしても、相手がそれを無視（「認める」
ことをしていない態度を）したら、そのまま話を続けること
は、かなり辛いのではないでしょうか？ 「自分はここで話
を続けても大丈夫！」といった思いを相手に抱いてもらう
ためには、コーチングのもう一つの基本スキルである「認

める」スキルが重要な役割を果たします。
　先述のように、全く相手を無視した態度は論外ですが、
相手に「自分は認められている」と感じてもらうためには、
どんな話でもあなたがそのまま相手の話を「受け止める」
ことがポイントです。「受け止める」とは、あなたが相手の
話した内容に同意したり、鵜呑みにして言われた通りに
物事を進めたりという意味ではありません。相手に対して

「そのように感じているのですね」「そのように考えている
のですね」と、自分としてはたとえ不同意な内容であって
も、いったん相手の話を「受け止める」ことが大切なので
す。
　たとえば、日 、々一緒に働いているスタッフの中に、平
素になく表情を強張らせている人物をみつけた際に、あ
るコーチの方がとった行動をご紹介します。そのような場
合、つい「もっと笑顔で接客しなさい」とか「いったい、ど
うしたっていうの？」と言葉をかけたい気持ちが起きます
が、それを抑え、彼の最近の状況や今の感情を素直に話
してもらうことを試してみました。すると、彼は様 な々思い
を話してくれました。自分は今、何を感じているのか、自
分は今後どうしたいと思っているのか。そのスタッフの話
を聴いていく中で、彼がどのように感じているのかを教え
てくれたことに感謝しつつ、「そのように感じているんで
すね」と彼の言葉を「受け止め（＝認め）」続けました。する
と、あるタイミングで彼の表情が明るくなり始め、次第に
こちらからの提案にも素直に耳を傾けるようになっていき
ました。
　人は安心して話ができる場があると感じることで、素
直になるだけでなく、相手の話に耳を傾けるようになりま
す。そのためには、相手の話をまずは「受け止める」こと
が大切です。すぐに指導やアドバイス、あるいは反論した
い気持ちが生じるかも知れませんが、それらについては、
いったん脇に置いて、とにかく相手の話を聴き、認める（＝
受け止める）ことに集中しましょう。どうしてもアドバイス
をしたいのなら、相手を認め（受け止め）ることをした上
で、何でも安心して話せる環境が整ってからにしましょう。
まずは相手を「認める」、そして「聴く」こと。それを日々心
がけていけば、きっと目に見える変化を感じることでしょ
う。

アンテレクトの柱事業の一つに銀座コーチングスクール
（GCS）があります。このコーナーでは、コーチングを仕事や
実生活で役立たせるためのTips（秘訣）をご紹介します。

（銀座コーチングスクール副代表 大石典史）

※銀座コーチングスクール コーチング無料体験講座
→http://www.ginza-coach.com/learn/taiken.html

http://www.ginza-coach.com/learn/taiken.html


15Vol.148



　

16 通信

　自分の「才能」を仕事に生かし、成果を上げる本です。
「才能」は、本来誰にでも生来備わっている「強み」です。
本書は、それを引き出し、仕事に生かす方法を教えます。
　「強み」は、人の良い面に注目したポジティブな特性で
す。だから、使うほど、幸せと充実感をもたらします。そ
れを引き出し、仕事に生かす方法を、本書は解説してくれ
ます。
　本書の構成としては、まず自分の「強み」を生かすこと
の魅力を紹介します。才能を引き出し、それを仕事に生
かすことができれば、どれだけ良いことが起きるのかが
分かります。次いで「強み」を見つけます。ここでは無料オ
ンライン診断ツールを活用します。これは「強み」の実証
研究を行うアメリカの非営利団体「VIA研究所」が所有す
るものです。
　さらに、見つけた「強み」を活用して仕事の効率を高め、
成果を上げる方法を解説します。実際に才能を生かして
成果を上げてきた人を事例として紹介しながら解説してく
れます。最後に、自分の強みの磨き方を解説します。才
能も、使わなければ、さび付きます。そこで、さび付かせ
ない方法を教えます。さらに、才能を仕事に生かす上で
の注意点も解説します。
　本書の最大の価値は、自分の「強み」に気づけることで
す。自分の「強み」に気づくことの難しさは、私もビジネス
パーソンの独立をお手伝いする中で、日々実感しています。
　独立にあたっては、自分の「強み」を生かすことが、何よ
り重要になります。ところが「強みが見つからない」「自分
には強みなどない」という方がとても多いのです。
　実際は、そういう方の大半が「強み」をお持ちです。お

メルマガ『ビジネス選書＆サマリー』では、
毎週一冊、最新ビジネス書のサマリー（概要）を紹介しています。
このコーナーでは、その中でも特に向上心の高い皆様の
お役に立ちそうな本をピックアップし、
選者の藤井孝一が詳しく踏み込んでご紹介します。

ビジネス選書&サマリー B o o k  R e v i e w

自分の強みに気付き、
「武器」として活かす本

眠れる才能を
引き出す技術
久世 浩司
実業之日本社

（2016/6/17）

選書コメント

今号の一冊

会いして、少しお話しすれば、すぐに分かります。しかし、
ご本人にとって「強み」は、当たり前のこと過ぎて、見過ご
してしまうもののようです。
　もし「強みが見つからない」という人は、子どものころに
思いをはせるといいかも知れません。子どものころ好きだ
ったことや、褒められたことに「強み」のヒントが詰まって
いることが多いようです。
　私の「強み」は「学び、それを伝えること」だと自覚してい
ます。独立の武器になったのも、このメルマガと自著で
したし、今もこうしてメルマガを書いているのも、その証
だと思っています。ただ、私も最初は、もがいていました。
ふと、子どものころは、本を読んだり、文章を書いたりする
ことが好きだったことを思い出し、自分の「強み」に気づく
ことができたのです。
　人は、大人になるに連れて、どんどん同質の人に囲まれ
るようになります。すると、周りにも同じような「強み」を持
つ人が多くなります。結果、自分の「強み」が目立ちにくく
なります。
　だから、あえて今の同質な世界を離れて、異質を求めて
飛び出すのです。すると、これまで気づけなかった「強み」
に気づくことができるかも知れません。「強み」を生かして
仕事ができれば、成果が楽に上がりますし、何より、毎日
が楽しくなります。一度、真剣に模索してみる価値はあり
ます。本書は、その参考書としてうってつけです。
　「頑張っているのにうまくいかない」「仕事に自信が持て
ず、やる気が出ない」「ストレスや疲れを感じている」など、
仕事に閉塞感を感じているビジネスパーソンに、一読をお
勧めします。
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週末起業 週末起業家にとっては、経理・税務からホームページに作

成まで、自分でやることは山ほどあります。専門知識がな

くても、なんとかしなければいけない。課題・難問は次々

と出てくる。そんなあなたに専門家が丁寧に答えます。

週末起業を始めるための、また始めてからの疑問に関し
て、認定コンサルタントがお答えします。週末起業フォー
ラム会員様だけの特典「無料eメール相談」へ！！

【URL】www.shumatsu.net/member/mailconsulting.html

質問大募集！

【ビジネスにおける戦略発想とは？】

　週末起業の立ち上げへ向けて、いろいろと
勉強をしています。週末起業とは言え、事業
の経営ということになるので、戦略が大切で

はないかと考えているのですが、今までの仕事の経験
では、少しなじみが薄いです。戦略発想とはどういう
ことなのか、簡単に教えてもらえないでしょうか？

　一言で「戦略発想」と言っても、人により受け止
め方はさまざまかも知れませんね。戦略経営コン
サルタントとしてキャリアを積んできた経験を踏

まえると、次の2つがポイントかと思います。
⑴過去から現在の延長線上ではなく、将来の「ありたい

姿」から考える
⑵競争の視点を踏まえ、“強み”に集中する

　「戦略発想」と反対の言葉を挙げるとすれば「戦術発
想」になります。戦術発想のベースは、物事を「どうやっ
て、上手にやるか」ですが、「戦略発想」では「勝つためには、
何をやるべきか」となります。「どうやって、上手にやるか」は、
どうしても「過去から現在の延長線上」となり、いかに過去
のやり方を改善・改良していくかを考えてしまいがちです。
ですが、戦略発想では、過去のしがらみにとらわれず、本
来（あるいは、将来）は、どうありたいのかを考えます。

　たとえば、音楽CDをどうやって高品質・低コストで作る
かを考えるのが戦術発想です。過去から存在する音楽
CDの存在がそのまま継続（過去から延長）する前提での
改善・改良発想だからです。戦略発想では、いずれは楽
曲データをインターネットから好きなだけダウンロードして
携帯デバイスで聴く時代になるべきだとしてシステムを考
え、その事業化に取り組みます。

　どんなネタで起業するにしても、ビジネスにはライフサ
イクルがあり、いずれは陳腐化していきます。それを避け
るために、短期的には戦術発想による改善・改良も必要
なのですが、中長期的には戦略発想による取り組みが特
に重要になってきます。起業するからには、その先何十
年かにわたりビジネスに取り組んでいくこととなります。
となると、中長期的な存続・発展のために、戦略発想は不
可欠なのです。

　一方、ビジネスの世界に参入するにあたり、欠かせない
のが「競争の視点」であり、競争に勝つために必要なの
が、「“強み”に集中する」ことです。戦略発想に優れてい
る人は、どんな起業ネタを思いついたとしても、他者との
競争の視点を踏まえ、「どうすれば勝てるか」を考えなが
ら事業化を進めます。そのため、当社が主催する週末起
業大學などでは、起業ネタを思いついたら、必ずネット等
で同業者について調べることを強く推奨しています。そ
れにより、どこで差別化（競争に勝つポイントの訴求）を
するかを明確にするわけです。

　差別化ポイントが明確になったら、それを磨いていきま
す。となると当然、あれもこれもでは手が回りませんので、
どこかに集中せざるを得ません。戦略発想を備えている
人たちは、ごく自然に、差別化ポイントと、何に集中すべ
きかを意識します。

　将来のありたい姿を考えること、その実現のために、差
別化や集中すべきポイントを明確に意識すること、これら
二つを常に意識できるようになったら、かなり戦略発想が
できるようになったと自己評価してよいと思います。

（チーフコンサルタント・森 英樹）

Ｑ

A

なんでも
相談室
Q U E S T I O N  &  A N S W E R

http://www.shumatsu.net/member/mailconsulting.html
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【協業のプランをつくる際、注意すべき点は？】

　アンテレクトさん主催の交流会で、ビジネ
スパートナーになれそうな人をみつけました。
実際に協業していくためには、やはり企画書

のようなものを作るべきでしょうか？ 作るべきだと
すれば、どのような点に注意する必要があるでしょう
か？

　誰かと協業していくためには、お互いの認識を
共有したり、取り決めを明確にしたりすることが
必要ですので、たとえ簡単なものであっても協業

企画書は必要です。そうすれば、それが不明確であった
り、存在しなかったりすることで生じる、後々のトラブルを
防ぐことができます。

　そのような企画書を作る際、特に重要なのは、協業の
「目的」と互いの「役割分担」、そして「収益配分のルール」
ですね。「目的」を共有しないと、それぞれの思惑にズレ
があったまま協業を進めてしまうことになり、頓挫する可
能性が高くなります。また、「役割分担」が不明確ですと、
互いに責任を押しつけ合うなどして、それも頓挫の原因と
なります。「収益配分のルール」に至っては、特にトラブル
の原因になりがちですので注意が必要です。収益配分
のルールそのものをどう定めるかはケースバイケースです
が、それぞれ分担した役割により生じる負担との兼ね合
いで、不公平が生じないようにすることが肝要です。

　また、協業を始めたからと言って、未来永劫、それを続
けなければいけないということはありません。自分一人
なら、止めようと続けようと自由に決められますが、協業と
なると勝手なことはできません。ですので、協業関係を
解消する場合には、どのように解消時点の資産（顧客リス

トや共同で立ち上げたウェブサイトの所有権、コンテンツ
の知的財産権等）を分配処理するのかについても、あらか
じめ決めておくのがよいでしょう。

（チーフコンサルタント・森 英樹）Ｑ

A
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　週末起業というと、本業で費やしている以外の余暇時
間を使っての取り組みになりますので、独立起業と比較し
て、どうしても取り組める時間が少ないというハンデがあ
ると考えられがちです。実際、そのような面も多くありま
すが、逆に、独立起業だと難しいが週末起業ならできるビ
ジネス、というのもあります。

　たとえば、独立して食べていけるようになるまでに時間
がかかるようなビジネスは、週末起業に向いています。極
端な話、半年や１年くらい売上がゼロであっても、週末起
業なら続けられます。ですが独立起業の場合、少なくと
も自身の生活費は稼がなくてはなりません。そうなると、
生活費を賄えないような売上では、長く続けることは、ど
うしてもできないのです。

　週末起業に向いている業種として、具体的にはプロコ
ーチのようなビジネスが挙げられます。副業（週末起業）
でクライアントを少しずつ増やしていき、独立してやって
いけるだけの人数を確保してから独立に踏み切る、という
ステップは、ごく普通です。ポータルサイトでの起業にし
ても、独立できるだけの収益を上げるのに、数年がかりで
取り組んだという話は決して珍しいことではありません。

　要は、ビジネスを軌道に乗せるには、準備を含めてある
程度の期間が必要だということです。もし独立起業して
失敗するとすれば、本格的に軌道に乗せるための時間を
十分に確保することができなかったということになります。

　2016年7月12日付けの日経産業新聞18面に、ソーシャル
ビジネス支援協会代表理事の米倉正雄氏へのインタビュ
ー記事が掲載されています。「ソーシャルビジネス」とは「不
登校や環境保護、介護などの社会課題を民間の力で解

ソーシャルビジネス成功の
秘訣は週末起業で学べる

週末起業フォーラム・

チーフコンサルタントの森英樹です。

このコーナーでは、

「起業」に関するニュースや

話題を取り上げ、

アンテレクトの視点で解説します。
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決する」ビジネスのことで、ソーシャルビジネスに取り組む
人たちは「社会起業家」と呼ばれたりします。記事によれ
ば「東日本大震災を契機に身の回りの課題を意識する人
が増え、多くの社会起業家が生まれた」とのことです。

　ソーシャルビジネスの普及について、米倉氏は「立ち上
げたとしても、事業がうまくいかない場合は少なくない」と
指摘しています。というのは「ソーシャルビジネスを始め
る人には、身の回りにある課題を解決したいという強い思
いがある。その思いはもちろん大切だが、あくまでビジネ
スだ。税金を前提とする公共サービスとは異なる。よほ
どのことがない限り、ずっと身銭を切って投入し続けるわ
けにはいかない」からです。そのため「途中でビジネスが
止まれば、利用者に迷惑がかかる。継続性が大切だ。し
っかりと稼ぐことにより人を雇用し、事業を続けていくこ
とができる」と米倉氏は述べています。

　そして、そのような継続性を担保するために必要なこと
として、米倉氏は「まず準備期間を最も重視してほしい。
事業開始当初から大きくもうかる事業は、そう多くないだ
ろう。特に介護などのサービスでは、事業が軌道に乗る
まで助成金などに頼らざるを得ない」と述べています。週
末起業の場合、「助成金などに頼る」の部分は「本業の収
入に頼る」と置き換えることができます。

　米倉氏は続けて、「ソーシャルビジネスを支援する自治
体などの助成金の仕組みは多く用意されている。立ち上
げ期間を過ぎれば助成金をあてにすべきではないが、最
初は支援を使い倒す気持ちも必要だ。起業する前に不
安がなくなるまで調査・準備することが、長期的な継続に
は欠かせない」とも述べています。こちらも、「最初は本
業からの収入（あるいは、本業勤めで得られるメリット）を
使い倒す気持ちも必要だ」と読み替えてよいでしょう。

　このような取り組み方は、まさに週末起業フォーラムが
主張している、独立起業の前に週末起業で予行演習と十
分な準備をしておきましょう、ということに通じるもので
す。特に、継続しやすいというメリットを持つ週末起業こ

そ、ソーシャルビジネスに向いているのではないかと思え
てきます。独立起業して取り組むと採算が合わないから
といって、ソーシャルビジネスがカバーするようなニーズが
満たされないとすれば、世の中にとって極めて不幸なこと
です。週末起業というやり方が存在するからこそ、既存
の企業や独立起業家で満たされ得ないニーズを満たすこ
とが可能になります。週末起業と言うと、サラリーマンの
副収入確保策であったり、独立起業のリスク低減策とし
て語られたりすることが多いですが、世の中にある極小
なスキマのニーズを満たす担い手という存在価値につい
ても、見逃してはならないと思います。少なくとも、初め
から助成金等をあてにして起業するのではなく、自力で
週末起業から始め、それらに頼らずにソーシャルビジネス
を立ち上げる方が、より“起業家”として望ましいのではな
いでしょうか。
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●事務代行サービスをはじめました。
EMH事務代行サービス 坪井 裕子 さん（事務業務改善コンサル）
http://www.emh-anshiteinei.com
私は事務業務改善・効率化コンサルタントとして、事務代行サービス
を行っております。主な業務内容は、経理業務・給与計算・庶務業務
などの代行です。
面倒な事務業務に煩わしさを感じていませんか？ まずは、個別無料
相談（http://emh-anshinteinei.com/contact2/）までお問い合わせく
ださい。
●EMH事務代行サービス　担当：坪井 裕子
　ホームページ http://www.emh-anshiteinei.com
　メールアドレス jimu@emh-anshinteinei.com

●オンライン講座の講師、スタッフ大募集
KIYOラーニング（株）の綾部 貴淑（オンライン講座の運営）
https://manabiz.jp/
2009年に週末起業家大賞を頂戴した綾部です。【通勤講座】という
オンライン講座を運営しています。スマホの受講者が増え受講者1万
人を超えて急成長中です。現在、8つの資格取得講座がありますが、1
年程度で講座ラインナップを2倍程度に拡張する予定です。そこで、
各種資格講座や企業研修、語学などの指導経験のある講師の方を
大募集しています。一緒に革新的な講座を開発しましょう。
また、制作・運営、IT、マーケティング、事務などスタッフも募集中です。
ご興味のある方はお気軽にお問い合わせください。
●採用ページ：https://www.kiyo-learning.com/recruit/
●メールアドレス：jinzai@manabiz.jp

●【コーチング】のことがよく分かるGCS無料動画セミナー
銀座コーチングスクール
http://www.ginza-coach.com

「スケジュールが合わなくて、なかなか参加できない」
「会場まで遠いので“何かの機会に”と考えていた」
「セミナーなどに参加したことがないので、参加するのはハードルが
高い」などの声も少なくないことから、そのような方のために、この、
無料動画セミナーをご用意しました。
無料とは思えないほど、中身の濃い動画セミナーです。
ぜひ、この機会にご視聴いただき、お役に立てていただければ幸い
です。
http://www.ginza-coach.com/lp2/seminar_movie.html

●出世しないサラリーマンが週末起業で最初の1円を稼ぐまで
たかぎけんじコーチング事務所 代表 たかぎ けんじ さん
http://kng1970.com/home/membership/

【感謝！ おかげさまで通算1,700セッション達成】
みなさんこんにちは。モヤモヤサラリーマン応援コーチの
たかぎけんじです。
仕事がつまらない。やりたいことが見つからない。
何かしたいと思っているけど何をしたら良いか分からない。
そのようにお悩みでしたら、まずは、ぼくのメールマガジンを
読んでみてください。色 な々ヒントをお伝えできると思います！
http://kng1970.com/home/membership/

Reader’s Square
読者交流の広場

このコーナーは、会員の皆様の週末起業内容をご紹介し、宣伝、メールマガジンの紹介、ビジネスパートナー募集、
起業家同士のマッチングetc.　など、会員の皆様からのお知らせを自由に掲載していただけるページです。掲載希望
の方は、“会報誌掲載希望”と明記の上、事務局までご連絡下さい。
連絡先：info@entrelect.co.jp

●【コーチング】がわかる無料メールセミナー
銀座コーチングスクール　
http://www.ginza-coach.com/

【プロコーチ】で週末起業をスタートするのはいかがですか？
コーチングや銀座コーチングスクール（GCS）について知りたい、学び
たい方のために、クラスの内容を一部ご紹介するメールセミナーを無
料で提供しています。GCSでのクラス受講をお考えの方、ぜひご購読
いただき、お役立てください。毎日一通、一週間で完結します。週末
起業フォーラム会員は【クラスＡ】20％引きで受講可！
http://www.ginza-coach.com/lp2/ms_link.html

http://www.ginza-coach.com/
http://www.ginza-coach.com/lp2/ms_link.html
http://www.emh-anshiteinei.com
http://emh-anshinteinei.com/contact2/
http://www.emh-anshiteinei.com
mailto:jimu@emh-anshinteinei.com
https://manabiz.jp/
https://www.kiyo-learning.com/recruit/
mailto:jinzai@manabiz.jp
http://www.ginza-coach.com
http://www.ginza-coach.com/lp2/seminar_movie.html
http://kng1970.com/home/membership/
http://kng1970.com/home/membership/
mailto:info@entrelect.co.jp
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アンテレクト通信
 （通巻148号）
※「週末起業通信」より通算

2016年8月19日付けで、下記の方々がGCS認定コーチになられました。（掲載許可をいただいた方のみ）

アンテレクトの事業
●週末起業フォーラム　http://www.shumatsu.net/

「週末起業」の成功をサポートする会員制組織、それが週末起業フォーラム
です。週末起業を立ち上げ、成功させるには、正しいノウハウを学ぶこと、共
に成長する仲間を見つけることが必要です。週末起業フォーラムでは、会員
様に様々な教育プログラムを用意し、正しいノウハウの提供と仲間作りをサ
ポートしています。
●銀座コーチングスクール　http://www.ginza-coach.com/
銀座コーチングスクール（ＧＣＳ）は、コーチングを職場や家庭・社会で活用
したい方からプロのコーチを目指す方まで、段階的なカリキュラムと少人数
クラスでの密度の濃い演習により、コーチングのスキルを確実に修得する機
会を提供しています。各地で無料体験講座も用意しておりますので、まずは
会場に足をお運びいただき、コーチングの世界を体感してください。
●ビジネス選書ＷＥＢ　http://www.bbook.jp/
ビジネス書を読みこなすビジネスパーソンのための情報サイト。勉強熱心
で多忙なビジネスパーソンに、メルマガ「ビジネス選書サマリー」や「ビジネス

選書読書会」を通じて、インプットとアウトプットの両面から、効果的にビジ
ネス書を活用する方法をご紹介しています。
●アントレプレナーズ・ネットワーク　http://entre-network.jp/
アントレプレナーズ・ネットワーク（ＥＮ）は、株式会社アンテレクトが起業家
／専門家支援事業の一環として設立した会員制コミュニティです。独立目
前の週末起業家、独立して間もない起業家（士業・フリーランスを含む）、人
脈を拡大し事業を発展させたい起業家／経営者、起業家／経営者としての
成長意欲の高い方を対象とし、異業種交流・協業促進・顧客相互紹介・相
互成長支援を目的とした活動を定期的に行なっています。
●週末起業大家さん　http://www.we08.net/
週末起業大家さんは、これから資産形成を目指す方、継続的に不動産投資
の勉強に取り組む方のための会員制組織です。不動産投資で成功を収める
には、最初に方向性を間違えてはいけません。最初に正しいノウハウを学び、
戦略を立てることが、最短距離で成功を収める「秘訣」といえます。多くの投
資家の成功をサポートしてきた会員サポートメニューを是非ご活用ください。

 大阪校
陳野純子さん
1608SK1449

川崎校
宮原昌子さん
1608KW1450

福岡校
森川美希さん
1608FU1451

仙台校
中田加寿子さん
1608SD1452

新宿校
川内和子さん
1608SJ1454

新宿校
伊藤治子さん
1608SJ1455

上野校
岩下さゆりさん
1608UN1456

京都校
脇坂史子さん
1608KT1458

広島校
福本巌さん

1608HR1459

新宿校
川島雪子さん
1608SJ1460

広島校
三宅絢子さん
1608HR1472

大阪校
國近光生さん
1608SK1461

八重洲校
清水佐紀子さん
1608YS1473

水戸校
齊藤和俊さん
1608MT1462

三島校
福本奈緒子さん
1608MS1474

福岡校
原貴恵さん

1608FU1463

広島校
杉野伸さん

1608HR1475

広島校
石田和彦さん
1608HR1469

仙台校
渡邊哲郎さん
1608SD1465

広島校
坪井菜野さん
1608HR1476

東神田クラス
長谷川由美子さん
1608HK1470

仙台校
井坂雪子さん
1608SD1467

金沢校
川島宏樹さん
1608KN1478

新宿校
渡辺桂子さん
1608SJ1471

No Photo

No Photo

http://www.entrelect.co.jp
mailto:info@entrelect.co.jp
http://www.shumatsu.net/
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http://www.we08.net/
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