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まえがき
　「好きを仕事にして生きていく」というと、おそらくこんな声がたくさん聞こえてくるだ
ろうと思う。
「そんなのできるわけない！」
「サギだ！」
「そんなに世の中甘くない！」
などなど…常識と良識ある世の中の多くの大人の人たちがあらゆる表現を使って否定する。
それが「好きを仕事にする」ということだ。

この本を手にしたあなたもきっと…
「できたらいいけどね…」
「まぁ…無理だと思うけど一回読んでみるくらいなら…」
「そんなのできるの、一部の人だけだろうけど…」


というふうに、ぶっちゃけホントに期待しているのは2%くらいだと思う。

なかには「そんなことできるわけがない！なにか不正がないか暴いてやる…！」というよう
な謎の怒りをモチベーションにこの本を開いた人もいるかも。
　私はいつも、そういう「好きを仕事にして成功できるほど世の中甘くない」という大人の
方々に出会ったときにはこう質問するようにしている。


「では、キライなことなら仕事にして成功できる
の？」と。
 
そうすると「ぐぬぬ…」といった様相でその話は終わる。

そりゃそうだ。なぜならそんなわけないのだから。
つまり「好き嫌い」と「仕事で成功できるかどうか」は別の問題なのだ。

仕事で成功できるかどうかに関係するのは「ビジネスのノウハウ」だ。そこに好き嫌いは関
係ない。



￼逆に、誰に言われるでもなくがんばれるかどうかにノウハウは関係ない。ここに関係するの
は「好き嫌い」だからだ。好きならがんばりたいと思えるし、嫌いならがんばりたくない。
 
　こうしてきちんと理論立てて話せばわかるの
に、なぜか多くの大人たちは「好きを仕事にで
きるわけない」という謎の理論を頑なに信じて
いる。まるで世界には「絶対に好きを仕
事にさせない魔王」がいるかのようだ。
 
　本書では「なぜ好きを仕事にできないの
か？」「そもそも好きってなんなのか？」「お
金を稼ぐために必要な要素は？」「そもそも人
間はなににお金を払うのか？」といった原理原
則の部分から、私とあなた、私たちで一緒に考
えていく内容になっている。
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さて。これから一緒に

「好きを仕事にさせない魔王」を倒しに行こう。
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　そもそも「好き」とはなんだろう？
「絵を描くのが好き」「ものづくりが好き」「人の話を聞くのが好き」「物語が好き」いろ
んな「好き」は、確かにある。

しかし「好きってなに？」って聞かれてしまうと「あれ？なんだっけ？」となってしまう。
　考えてみれば不思議だ。

ある人にとってはたまらなく好きなことが、またある人にとってはどうしようもなく苦手
だったりキライだったりする。

たとえば辛いもの。「この辛さがたまんねーよ」と言って辛いものをパクパク美味
しく食べる人もいれば「辛いのはどーもね…」と言って辛いものが苦手な人もいる。

もちろん訓練によって辛いものを食べることができるようにはなるだろう。

しかし好きになるかというと、話は違う。

なぜなら辛いものが好きなひとは、辛いものを甘く感じているわけではない。

辛いものが好きな人は、辛いものを辛いまま、愛しているからだ。

両者ともに同じものを味わった上で、好きな人とキライな人がわかれているのだから、訓練
して食べられるようになったところで好き嫌いは変わらない。



　

絵を描くことだってそうだ。

言ってしまえば「絵を描く」という行為は、筆やペンを使って直線や曲線、点を描く行為だ。

その行為自体は誰にとっても同じなのに、人によって好きだったり、キライだったりする。



　私は講演会などで1,000人以上の人に「絵を描くのが好きですか？」と聞いたことがあ
る。なかには好きな人も、苦手な人もいた。しかしおもしろいことがある。



「苦手だ」と答える人には、一応の理由があった。「うまく描けないから」とか「いい成績
がとれなかったから」という理由だ(これが果たして理由になるのかは一旦置いておこう)。



一方「好きだ」という人には理由がない。あえて言うならば「お母さんに褒めてもらったこ
とがある」というエピソードを話してくれた人もいるが、「褒めてもらった」ということは、
それ以前に描いていたということだ。これでは因果関係が逆になる。



むしろ逆に「両親は私が絵を描いていると、いい顔はしなかった。でも、やっぱり好きでよ
く描いていた」という人までいるのだ。





「苦手だ」と答えた人も、一応の理由は話してくれているものの、これが理由になるとは思
えない。なぜなら、うまく描けるかどうかも、いい成績がとれるかどうかも、学校と同級生
のレベルによって変わる相対的な評価でしかないからだ。
　好きな人は、なぜか好きなのだ。キライな人は、なぜかキライなのだ。

アホみたいな結論で恐縮だが、しょうがない。そうなんだもの。



好き嫌いはコントロールできるものではなく「なぜか、なんとなく、自然に、好きだったり
キライだったりする」ということなのだ。つまり、好き嫌いは私たちのコントロールできる
範囲を外れた「ギフテッド＝受け取ってしまったもの」だと言える。

ここで紹介したい、おもしろい定義がある。
アメリカのギャラップ社という会社が、何千万ドルものお金と、何十年もの時間をかけて
「あること」を調査・研究している。

その「あること」とは…「才能」である。


「才能ってなんじゃ？」という疑問に対して尋常ではない情熱と、資金、時間をかけている
ギャラップ社が、才能をこう定義している。
「才能とは、無意識に、頻繁に繰り返す思考・感情・行動のパターンのこと」という定義だ。
むむ。

わかるようでわからん。

もうちょっと一緒に考えてみよう。こういうときは単語を簡単にすると良い。
「才能とは、自然に、たくさん考えたり、感じたり、やっていたり
することだよ」
こう考えるとわかりやすい。

キレイな景色を見た時に「描いてみたいな」と感じたり…なにか見た時に「こういうの作っ
てみたいな」と思ったり。

映画や漫画を見て夢中になって「もっと観たい」と考えたり、ペンと紙があるとついつい落
書きしたり…

これらは自然に、たくさん考えたり、感じたり、やったりすることだ。


そう。もうわかってきたと思う。「好きとはなにか？」の疑問の答え。

それは「好きとは才能である」ということなのだ。
ちょうど日本語には「好きこそものの上手なれ」という言葉がある。これは千利休が言った
言葉だそうだが、約５００年前の偉人と、アメリカの最新研究の結論がほぼ同じ答えである
ということも偶然ではないようにも思える。
しかし同時に、当たり前と言えば当たり前だ。

ピアノがキライで、先生がいる時間にしか1日1時間しか練習しないAくん。ピアノが好き
で、家でも練習して楽しんで1日5時間ピアノを弾くBくん。どちらがうまくなりそうか？と
いう質問なら、間違いなくBくんのほうが早くうまくなるだろう。シンプルに練習量が違う。
「好き」とは才能であり、エネルギーでもある。

そして重複することになるが、これは「無意識」だ。つまり自分自身は認識できていないギ
フトなのである。

つまり「好き」とは無意識のうちに、あなたの中に眠る才能を示すサインでもあるのだ。


大事なのは「その材料をどう使うか」ということだ。

次の章ではこの「好き＝才能・エネルギー」をどのように使えば仕事になるか？そして、仕
事にし続けていくことができるか？について考えていこう。
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　前章で「好きとは、才能である」という
定義ができた。
しかし…というか、だからこそ出てくる疑問がある。

それは「好きが才能なら、好きなことがある人はみんな才能があるってことでしょ。それな
ら仕事にできて、成功するんじゃないの？」ということだ。

とてつもなく本質的な素晴らしい疑問である。

本書のテーマ的には「そう！その通り大正解！あなたに伝えることはもう何もな
い。よっしゃ！旅にでよう！」としたいところなのだが、そういうわ
けにはいかない。

その疑問について、もうちょっと一緒に考えてみよう。
　このことを考えるときに、すでに好きを仕事にしている事例から学べばわかりやすい。

私たちの周りに、すでに好きを仕事にしている良い例がある。

そう。美容師さんだ。美容師さんの多くは学生時代から美容師になることを決めている夢の


職業である。

「金のために、しゃーなく美容師やってるっす」という人にはあまり出
会ったことがないだろう。

私の友人にも美容師になった人がいるが、やはり学生時代から美容師になることを決めてい
たし、オシャレだったし、垢抜けていた。

　さて、その美容師という職業だが…残念ながら離職率が非常に高い。

厚生労働省が出しているデータでは、1年目の離職率が50%である。2人に1人が1
年以内に退職する。これは一般的な会社の1年目の離職率が15%程度であるというデータか
らすると3倍以上だ。それだけではなく、美容師は3年以内に80%が退職する。

10名の若者が3年後には2人なっていると考えると、かなりの茨の道だと言えそうだ。



なぜだろう？

美容師は国家資格が必要な職業だ。

つまり、その多くが専門学校などで250~450万円の大きなお金をつかって、2~4年の膨大
な時間を使って学び、職についている。もちろん美容師が、就職していきなりカットができ
る花形のスタイリストになれないのは、私たち素人でも知っているのだから彼ら彼女らもも


ちろん知っているだろう。



好きという才能があって、エネルギーがある。2~3年のアシスタント期間があることも覚悟
できている。なのになぜ、1年で50%、3年で80%もの人が夢の職を辞してしまうのか？
この「離職理由」については、すでに調査結果が出ている。

美容師の離職理由は大きくわけて3つ。
１）収入が少ない

２）労働時間が長い

３）肉体的・精神的なストレス
である。

これら別々にランクインされているが、実はとても親密にかかわっている。

なぜならたとえば「労働時間が短めで、収入が多め」だとしたらどうだろう？

３番目の「肉体的・精神的ストレス」はかなり軽減されそうではないだろうか？



もちろんそれだけでは避けられない問題もあるだろう。人間関係のストレスとか。これは一


般的な会社で40%の離職理由を占めるものだ。

だから肉体的・精神的なストレスがなくなるということはないだろうが、労働の時間と賃金
の条件が改善されれば、かなり離職率は下がるハズである。
さらに注目したいことがある。

このTOP3の離職理由のなかに「美容師の仕事がキライになったから」という理由はランクイ
ンしていないのだ。
つまり「仕事にし続けられるかどうか」と「好きかどうか」の因果関係は薄いということだ。

仕事にし続けられるかどうかに大事なのは次の2つ。

「ある程度の収入」「ある程度コントロールできる時間」

だということだ。

どれだけ好きなことでも、この2つの条件がマッチしないと仕事にし続けることは難しいとい
うことが、美容師の実例からわかる。
「あぁ…やっぱり好きを仕事になんて無理なんだ…」と思う人もいそうだが、違う。重複し
て恐縮だが、これに好き嫌いは関係ない。好きな仕事でも、キライな仕事でも、同じなの
だ。

「ある程度、時間も収入もコントロールできる状態」にならなければ、どんな仕事でも続け


ることは難しいということの証明でもあるのだ。



たとえば子育て中の人なら「今月は子どもたちが家にいる時間が多いから、仕事は少なめに
しよう。来月はがっつり働いちゃうぞ」というような…フルタイムで働いている人が副業で
するなら「今月は本業がけっこー忙しいから、コッチはちょっと少なめにしとこう。来月は
ガッツリやろう」のような…そういう「自由さ」さえあれば、仕事は続けられる。
　大事なのは「好きなこと」と「働きやすい状態」を掛け合わせること。

そして、それは“ビジネスの仕組み”によって達成できる。
　さて、では次の章から、いよいよこの「お金」と「時間」というものに切り込んでいきた
い。
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　前章で、好きを仕事にし続けるためには
「ある程度以上の収入が必要だ」というこ
とがわかった。
では、そもそもお「お金」とはなにか？

実はこの定義をしっかり答えられる人はほとんどいない。先述したが、私は講演会やセミ
ナーなどで1,000人以上の人にこの「お金とは？」という質問もしてきた。が、ちゃんと答
えられた人は2~3人だった。
　さて、お金とはなにか？これは全国銀行協会が定義しているものがある。「お金とは、次
の3つの機能をもっているものですよ」と言う定義だ。
１）価値の交換

２）価値の保存

３）価値の尺度


　私たちは日常的に、買い物をする。

たとえばあなたが1万円を持っていたとしよう。今日は大切な友人のめでたい日。そしてそれ
を祝おうと「今日はめでたい日だから、鯛を一尾まるごと買っちゃおう」と思ったとする。
あなたはスーパーへ行き、1万円で立派な鯛を購入した。

これは　１）価値の交換　が行われたということだ。あなたは1万円と、1万円の価値をもつ
立派な鯛を交換したのだ。

さて、ここから想像力を働かせてみよう。

あなたは鯛を購入したが、なんとその日は急遽、その友人に誘われて外食することになっ
た。

急な予定の変更で、家に帰ってからバタバタと準備をして再度外出。美味しい食事を食べた
あとに、友人からサプライズプレゼント。

「今から船でクルージングに行くのよ！1週間！さぁ行きましょ！」あまりにも急な誘いに
驚いたが、なんと偶然、会社は今日から1週間の休みだった。奇跡。

これは夢か？と思いながらもどうやら夢ではない。これは行くしかない。

そしてあなたは大事な友人と夢のような1週間を過ごした。

「ありがとう！最高のクルージングだった！またやろうね！」と友人と約束して、さぁ。帰
ろう。そのときに思い出した。





「あ…ヤバい…あの日買った鯛、テーブルに置きっぱなしだったか
も…」



なんとバタバタと急な外出になってしまったせいで、あの日に買った立派な鯛は冷蔵庫に入
れ忘れていたのだ。

さてどうなるか。

家に帰ると鯛はビニール袋のなかでダメになってしまっていた。

超ブルー。ブルー通り越してもはやデビル。

つまり「鯛」では価値が保存できない。腐ってしまうのだ。
このビニール袋に入っていたのが、もし「鯛」ではなくて「1万円札」だったらどうだろう？

おそらく気分はデビルになるどころか「あ、やった。ラッキー！なんか得した気分！」に
なっただろう。

お金なら、1週間くらい放置したところで腐らないし、その持っている価値は変わらない。

これが　２）価値の保存　という機能だ。


　次は　３）価値の尺度　という機能だが、これはシンプル。「1万円の包丁」と「10万円
の包丁」なら、どちらが良いモノだろうか？もちろん「10万円の包丁」だろう。

まだ見ていないけれど、10万円の包丁のほうがよく切れそうだとわかる。

これがもし「青い包丁と赤い包丁どっちがより切れそうか？」という質問だと困ってしま
う。好みの色はあるが、赤と青、どちらが切れそうかなんてわからない。

金額がものさしになって、価値を測るのに役立つということだ。
以上３つの機能（価値の交換、保存、尺度機能）をもっているもの。それが「お金」という
ものである。
　さて、私たちはこのお金をしっかりと受け取る必要がある。好きを仕事にし続けるために
はある程度以上の収入が必要だからだ。

お金を稼ぐときに使う機能はひとつ。「価値の交換機能」だ。

誰かから誰かにお金がやりとりされるとき、その金額と同価値のものと交換される。

購入する側はお金を払って、その価値を受け取る。

提供する側はその価値を提供する代わりに、お金を受け取るわけだ。

もちろん提供する側が「お金を稼いだ」ということになる。

この世のすべてのお金はこの「価値とお金の交換」によってやりとりされている。そしてこ
の「価値」というものが、「サービス」だ。


　極端に言ってしまえば、すべての仕事はサービスだ。

弁護士さんは、私たちの代わりに法律に詳しい。

だから、私たちがなにか困ったときに相談にのってくれたり、代わりに手続きをしたりして
くれる。これが弁護士さんのサービスだ。

お医者さんも同じ。私たちが知らない医療の知識や技術をもって、私たちが困ったときに助
けてくれる。これがお医者さんのサービス。

会社員の場合、多くの仕事は経営者の手が回らない部分を社員さんに委託する。これは会社
へのサービスだ。だから会社からお給料をもらう。
　すべての仕事はサービスであり、お金はサービス（価値）と交換される…

それがわかると、次の疑問が出てくるだろう。



そう。「サービスなのはわかったけどさ…弁護士さんとかお医者さんは稼げてそうなイメー
ジあるじゃん…絵描きとか稼げなそうじゃん…その違いはなんなのさ？」ということだ。

ホント、その通り。

ちなみに弁護士さんでもお医者さんでも、稼げていない人は存在する。しかし年収1,000万
円以上の人の職業を見た時、割合的に弁護士さんやお医者さんが多いのも事実だ。



同じく「サービスとお金を交換する」という仕組みを使っているのに、この違いはなんなん
だ。
　次の章ではその違いに切り込んで、一緒に考えよう。
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私たちは前章でお金はサービスと交換され
ることを知った。
そして、お金を稼ぐためにはサービスを提供する側になり、お金と交換することが必要だと
知った。

しかし一方で、同じくサービスを交換していても、収入が違う職業がある。この違いについ
てこの章で考えていこう。
　この違いを知るために、「イラストレーター」の事例を見ていこうと思う。

私が主催している協会の理事で、アカデミーでも講師をしてくれている太田さんという女性
がいる。

太田さんは石川県出身。小学校の先生をしていたが25歳のときイラストレーターになるため
東京へ。

実際にフリーのイラストレーターとして仕事をしていた。

めっちゃがんばっていた太田さんの最高月収は40万円。素晴らしい。

イラストレーターで月収40万円稼いだことがある人はなかなかいないだろう。

しかし、次の月の収入は0だった。



なぜか？40万円稼いだ月が忙しすぎて、次の仕事がなかったのだ。



イラストレーターとして描いた絵は1カット単価が4,000円(40万円の月は100枚の注文だっ
た）。もちろんただ100枚描くだけではない。1カット毎に打ち合わせをして、ラフ画を描い
て、また打ち合わせ。清書して、また修正が入って…

さらに「イラストが小さくなれば単価も下がる」という謎のルールによって1カットあたりの
単価は下がったりもする。印刷されたイラストが小さかろうが、実際に描く手間は同じなの
にだ。



それでもたくさん注文が入ればいいと思うかもしれないが、それも困る。

なぜならどれだけの注文が入っても、1日は24時間。手は2本。納期は決まっている。

たくさんの注文が入っても、こなせる量には限りがあるのだ。（実際、太田さんが100枚納
品した月には追加の注文は断っていた。納品が間に合わないからだ）
　なるほど。わかってきた。

つまり、絵描きが稼げない理由は「売れないから」ではない。

売れても「単価が低いから」なのだ。

1日は24時間である以上、手を動かす必要のある仕事では1日にこなせる量は有限だ。



どれだけ集客できても、注文が入っても、単価が低ければしっかり稼ぐことができないの
だ。

これは「時給が低い」ということでもある。

単純に時給が1,000円の仕事の場合、一睡もせず1日24時間30日働き続けたとしても（そん
なことしたら死んじゃうと思うが)月収は72万円がMAXだ。

なぜなら、1ヶ月は720時間だからである。

すべてのビジネスは時給で表すことができるが、時給が低い仕事では収入のMAXももちろん
低くなってしまう。
　じゃあ、どうすればいい？単価を上げればいいのか？どうやって？

単価を上げることができれば、ほぼすべての問題は解決できる。

しかし残念ながら、単価を上げるのはむずかしいだろう。

「え？フリーのイラストレーターなら自分で値上げしちゃえばいいんじゃないの？」と思う
人もいるかもしれないが、そうはいかない。

なぜなら売れなくなってしまう。なにせ他のイラストレーターもそのくらいの単価でやって
いるのだから。
　そう。ここが問題なのだ。

「他のイラストレーターもだいたいこのくらいの価格」という状態が。





つまり単価とは、自分が決めるものなようで、実はそうではない。

「業界の単価」というものに決められてしまうのである。

イラストレーターならだいたい1カット3,000~5,000円。カラーでも1万円くらい。

席書きの似顔絵なら3,000~5,000円。名刺に入れるカットなら1万円~3万円。

そしてこれはイラストの世界だけではない。

あらゆる業界で決まっている。

あなたも心当たりがあるハズだ。

たとえば美容室にいってカットだけで2万円と言われたらどうだろう？

「おぉ…超高けえ…」となるハズだ。無意識のうちに私たちは「業界の相場」で価
格を決めてしまっているのだ。

これがもともと単価が高い弁護士さんの業界ならいい（弁護士さんの日当相場は5~10万
円）。

しかしイラストレーターのように、もともと単価が低い業界だと、ダメじゃないか。

どうすればいいんだ。
　じゃあ次は「業界が変わればいい！」という話になるわけだが、それも難しい。

これがたとえば「絵描き業界の単価を絶対上げさせない魔王」みたいな悪いやつがいれば、


話はシンプル。みんなで剣と槍をもって立ち上がろう。天草四郎よろしく絵描き一揆だ。
「うぉーーーー！」と声をあげて魔王を打ち倒そう。そうすれば世界から闇は消え
る。

　しかし残念なことに、この業界を作っているのは悪い魔王ではない。

ほとんどが善良で、罪のないひとりひとりの業界の人自身が、その業界を作っているのだ。
倒すべき相手はいないのである。
じゃあ、どうすればいいのか…

答えは「業界をスライドさせ、顧客の欲求に訴求する」ということだ。

このままではわかりにくいと思うので、

「業界をスライドさせる」

「顧客の欲求に訴求する」の2つに分けて解説したい。
まずは「業界をスライドさせる」ということについてだ。

問題が「業界の単価の低さ」なら「単価が高い業界」へ移動すればいいのだ。
これは別に珍しいことではない。

女優さんでもバラエティをやったり、歌を歌ったりする。業界を移動しながら活動している
マルチプレイヤーはたくさんいるのだ。



そして業界によって報酬が変わることも、珍しいことではない。

たとえばテニスのトッププレイヤーと、卓球のトッププレイヤー。

テニスのトッププレイヤーは年収100億円近い人もいるが、卓球のトッププレイヤーは年収
1億円程度。

もちろん両方素晴らしい。どちらがダメなんてことはない。

だが、年収に100倍も差があるのはびっくりだと思う。

ここで注目したいのは「じゃあ、テニスは卓球の100倍キツかったり、むずかしかったりす
るか？」というところだ。

もちろん両方プロの世界で戦う競技なのだから、両方難しいだろう。

そして両方ともに世界トッププレイヤーになるのはすごいことだと思う。そうなのだ。

両方とも大変なのだ。しかし報酬は100倍違う。これが業界の違いだ。
　これを応用してみよう。

たとえば体操教室をしている人がいたとする。地域で体操を教えても、月謝は3,000〜
5,000円くらい。1年続けてもらっても3万~5万円くらいだ。

しかし栄養の知識を学び「ダイエット」に特化させるとどうだろう。

ダイエットのパーソナルトレーニングなら、2ヶ月16回セットで29万8,000円で販売してい
るところもある。2ヶ月のスパンでみると単価は実に50倍近い。同じ「体を動かすのが好


き」という才能を使っても、輝かせる業界を変えれば単価は劇的に変わる。

絵を描くのが好きならば、動画の知識を学んでアニメーションの業界ならどうだろう。この
業界なら10分くらいのもので単価は200万円くらい。もちろん専門的な技術は必要となる
が、今の時代なら時間はかかるがひとりでできる。似顔絵が5,000円だとするなら単価は
400倍になる。

手前味噌ではあるが、実際、私が運営している『クリエイターズアカデミー』では、絵を描
くのが好きな人が、『お絵かきムービー®️』というスクライブビデオ（描いているところを見
せるアニメーションのこと）とストーリーテリングを学び、まったくの初心者から挑戦して
月収30万~50万円を稼いでいる事例は珍しくない。
　大事なのは私たちが持つ才能を「どこで輝かせるか」という「業界を選ぶこと」だ。



　なるほど業界をスライドさせることが大事。それはわかった。しかしこれではまだ半分。

次の章では「顧客の欲求に訴求する」というところに切り込んでいこう。

そもそも人は、なににお金を払うのか？どんな願いを込めてお金を使うのか？

好きを仕事にするために、人間がもつ欲求について、一緒に考えていこう。
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　人はなににお金を払うのか？
「え。商品にでしょ」という答えが出てきそうだが、それでは本質を見失ってしまう。
　すこし考えてみよう。

私が普段、仕事をしているアトリエにはホワイトボードマーカーがある。

このマーカーは私がすごく気に入っているもので、100円均一でも売っているマーカー業界
では超高級品。なんとお値段500円。

替えのインクは1本100円くらい。

インクの出が良く、発色もキレイなので気に入っていて、替えのインクが200本くらいある
(Amazonで20本注文しようとしたら、なんと10本セットを20個注文してしまった。1年く
らい経つがまだ使いきれていない）。

このマーカーは超お気に入りで、もしなにかの機会に壊れてしまったり、無くしてしまって
も、またこれを買うと決めているくらいお気に入りだ。



しかしこの超お気に入りのマーカーだが、私の自宅にはない。

なぜならアトリエにはホワイトボードがあるが、自宅にはないからだ。

つまり私はこのマーカーを超気に入っているが、「商品自体」が気に入っているのではな


い。

本当に商品自体が好きなら、自宅用にも買っておいておくハズだ。


　つまり私は、このマーカーの「商品自体」を通して、「機能」を購入しているのだ。

だから機能を果たすことができない自宅用には購入していない。

つまり、商品自体はあくまでも側面でしかなく…その
「機能が果たされることによって得られる状態」にお金
を払っているのだ。
 
　これを、「コインの法則」と言う。



　 
　人はお金を払うときに、側面である商品を通して、欲
しい状態を手に入れている。むしろ「その状態になるた
めに、商品を購入するという形で、お金を払っている」
と言えるのだ。
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　たとえば美容師さんに行くとき、私たちは別に「美容室に入る入場料」としてお金を払っ
ているのではない。髪の毛をカットして、さっぱりしたいから行くのだ。さらに言うならカ
ラーして、パーマしてオシャレになって「うん。いい感じ。これなら明日のデートもバッチ
リだわ」という状態を手に入れるために、美容室に行っているのだ。￼

ほかにもディズニーランドに行くときもそうだ。

おみやげを買わなければ、ディズニーランドに行ったと
ころでなにも持ち帰るものはない。しかし「魔法の国で
楽しい体験」を得るために、私たちはお金を払ってい
る。

デートのときもそうだ。お腹いっぱいにしたいだけなら
牛丼屋さんでいい。500円でお腹いっぱいになる。

しかし自分にとって大切な人との時間を豊かに、幸せに
感じたりするために少しいいレストランに行く。これは
「大事にしているよ」というメッセージを伝えるためで
あり「大事にされているのだ」という感覚を得るための
お金の使い方だ。
　このように商品を通して「いい気分」「いい状態」を
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手に入れることをコインの表面。《快-かい-》と呼ぶ。

　もちろんコインだから、裏面もある。

私たちは「いい気分」「いい状態」を手に入れるため以外にもお金を払う。￼
　たとえば歯医者さんだ。「歯医者さんで
ゴリゴリと歯を削られて、痛いのが
たまらなく好き！」という人は少数派だろ
う。

しかし私たちは歯医者さんに行く。これは「歯が
痛い状態をなくしたい」という欲求だ。

あるいはお医者さんにかかるときもそうだろう。
本当はできればいきたくないが、行く。そしてお
金を払う。
　これら商品やサービスを通して「いい気分」
「いい状態」を手に入れたいのではなく、むしろ
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「イヤな気分」「悪い状態」を解決したくてお金を払うことを、コインの裏面の《痛-つう
-》と呼ぶ。
　私たちは商品を通して、快と痛にお金を払っているのだ。
そしてさらにここで考えたいことがある。それは「価格の違い」についてだ。

たとえば痛の代表格として、病院にいくことを挙げた。

風邪をひいて、ちょっと熱っぽいかな〜くらいの時に、診察と薬の料金で5万円と言われた
らどうだろう？日本で育っていれば、こう感じるハズだ。クソ高い。

しかしこれが「骨折がなんの痛みもなく2秒で治る薬」で5万円ならどうだろう？超安
い。
　つまり「解決できる痛みが大きければ大きいほど、価格も大きくなる」ということなの
だ。
　同じように快のほうも見ていこう。

デートでレストランに行くとしよう。

コースの料理でそれぞれ1万円。ドリンクに1万円のボトルワインも頼んで合計3万円。ホテ


ルのレストランならサービス料が追加されて、だいたい3.5〜4万円になるだろう。

…さて、ここでちょっとクイズを出したい。



「世界中を回って、美味しい飲み物を飲む旅」というツアーが実際にある。

これは世界を船で回って、各地の美味しい飲みものを飲んで回るというツアーだが、ペアチ
ケットでいくらだと思われるだろう？

参考までに…このツアーではアルコールも飲む。ノンアルコールも飲む。旅は船で行う。ち
なみに飛行機を使った世界一周だけなら、100万円で世界一周旅行ツアーがある。
 
答えは決まっただろうか？

重複するが、このツアーは実際に売っているツアーで、売れているツアーだ。

そのお値段…約1億2,000万円。おどろき。

ちなみにこういう価格帯のツアーは、そこまで珍しいものではない。ほかにもいろいろあ
る。

これはつまり、人間の「まだ味わったことのないものを味わいたい。体験していないことを


体験してみたい。誰も見たことがないものを見てみたい」という夢・欲求は果てしなく、そ
れが大きければ大きいほど価格も上がるということだ。
　コインの法則でいう「快」と「痛」は大きければ大きいほど価格も上がる。

つまり、私たちが提供する商品も、顧客に大きな「快」を与えるか、顧客のもつ大きな「痛」
を解決するものになれば、単価を上げることができるということだ。
　単価を上げやすい欲求は７種類ある。私たちがもっている才能を使って、今から紹介する
7種類の欲求に訴求できると、単価は格段に上げやすくなるので参考にしてほしい。


１）経済

２）健康

３）人間関係

４）スピリチュアル

５）成長



６）SEX(モテ、美容なども含む)

７）自己実現


これらの欲求に訴求できると単価を上げやすい。

ちなみに掛け算もできる。たとえばスピリチュアル業界で考えてみよう。

「お金を引き寄せる財布ヒーリング」というサービスがあるとしたら、それは１）経済と
４）スピリチュアルの掛け算となる。

ほかにもパターンとしては「理想の恋人を引き寄せるパートナー引き寄せ」があるならそれ
は４）スピリチュアルと６）SEXとの組み合わせとなる。

　自分の才能と、少しの勉強、そして顧客の快と痛に訴求する商品やサービスを探すこと。

これが単価を上げるための2つめの方法である。
　ほかにも具体的な例として、先述した私が運営しているクリエイターズアカデミーでアカ
デミー参加者が販売している『お絵かきムービー®️』は、ほとんどの顧客が経営者や起業家で
ある。

そしてその多くの顧客が「集客」と「セールス」に悩んでいる。お絵かきムービー®️は顧客の


人生ストーリーをアニメ化することで、その商品の価値や、それにかけられた想い、情熱。
そして歴史が伝わるブランディングムービーである。

だから顧客からすると非常に価値が高い。

そりゃそうだ。なぜなら長年悩んでいる集客とセールスの問題を「ストーリーブランディン
グ」で解決できるからである。

しかも、ブランディングムービーであるという特性上、非常に活用範囲も広い。SNSで使っ
たり、HPに掲載したり、メルマガ、セミナー、講演会などなど…幅広く、長く使える。

アカデミー参加者のなかでもともとプロで絵を描いていた人は全体の5%もいない。95%
は、小さい頃絵を描くのが好きだったけど、大人になってからはたまに描くくらいという人
たちばかりである。

しかしそれは問題ない。

「好き」という才能があれば、技術はあとからつけることができるからだ。

参加者はその才能を輝かせる場所を「アニメーション」という業界にスライド。

さらに顧客の大きな「快」と「痛」に訴求することで、しっかりとした単価でサービスを提
供できている。

しかも…顧客の大きな夢か、問題を解決するサービスは、必然的にめちゃくちゃ


感謝される。

アカデミー参加者の事例からでは「あなたに作ってもらって、本当によかった。自分の人生
を振り返ることで、自社商品をもっと愛することができた」と涙を流しながら感謝されたと
いう声も珍しくない。私はそれを聞くたびに、とっても嬉しくなる。
　あなたが自分の才能を輝かせる場所を選ぶ時、顧客の欲求に訴求する時にこの例を活かし
てほしいと思う。
　さて、それでは次が最後の章だ。

次に考えたいのは「どうやって顧客と出会うか」ということ。いわゆる「集客」という部分
について一緒に考えていこう。
 
 
 
 
 
 


￼
 
 
 
 
 
 
 
 
 
　
 
 
　

[image: イメージ]

まず、マーケティングの話をする前に伝え
ておかなければならないことがある。
「マーケティング」という単語は英単語だが、これを表す日本語は…ない。和訳できな
いのだ。

一応、解釈としては「マーケティングとは生産から販売、流通までの一連の流れ」というも
のがあるが…

そう。よくあるヤツだ。
わかるようでわからん。

「マーケティングを改善すれば売れるようになります！」と言うマーケティングコンサルタ
ントや、コンサル会社は山ほどあるが…これってつまり「生産から販売、流通までの一連の
流れを改善すれば、売れるようになります！」と言ってるようなものだ。

そりゃそうやろ。そんなん「ご飯を食べれば、お腹が


いっぱいになります！」と変わらんやん。という感じなのだ。そんなア
ドバイス役に立たんのだ。
　だから本書では、マーケティングについて再定義しておきたい。

今から私たちが一緒に考える「マーケティング」とは、「買ってくれるお客さんとの出会い
方」と定義しよう。これならとってもわかりやすい。
　さて、再定義できたのでいよいよマーケティングについて話していくのだが…

このマーケティングの手法…

めちゃくちゃいっぱいある。

スーパーいろいろある。なぜならマーケティングとは「買ってくれるお客
さんとの出会い方」であるため、それこそ人の数だけあるのだ。

あなたがマーケッターとして活躍していきたいなら、それらを学ぶ価値があると思うし、研
究していく必要があるだろう。

　しかし本書はマーケッター向けの本ではない。あくまでも「好きを仕事にする方法」とい
うテーマを守りたいし、そういう人に読んでもらいたいと思って書いている。


　だから本書では5つの条件を設けたマーケティングについて話す。
 


１）広告費を使わない

２）すぐできる

３）簡単である

４）ひとりでできる

５）1日に数分〜1時間(細切れでできる)くらいの作業で積み重ねら
れる
この条件なら副業でスタートできるし、リスクも少ない。

　誤解のないように伝えておきたいのだが、ビジネスを大きくするにはやはり広告費をかけ
たほうがやりやすい。実際、弊社では年間1億円以上の広告費を使っているし、社員こそゼロ
だが、チームで動いている。

だからこれから話す方法は、あくまでもスタートアップ〜年収1,000万円くらいまでの範囲


だと思ってもらえると嬉しい。

年収3,000万円~1億円くらいを目指すならもうちょっと違うマーケティング方法もやる必要
がある。

だが、3,000万円~1億円を目指すにしても、かならず通るのがスタート〜年収1,000万円で
ある。千里の道も一歩から。

まずはこの条件ではじめていこう。
　広告費を使わず、すぐできて、できるだけ簡単で、ひとりでできて、1日数分からの作業で
できる、買ってくれるお客さんとの出会い方…という条件ならば、やはりSNSの活用がよ
い。

しかしここで間違えてはいけないのが「私、こんなことできますよー！」のようなアピール
や、「こんなところに旅行に来ているよー！」みたいなキラキラ自慢投稿はやめたほうがよ
いということだ。

こういうやり方を進めているコンサルタントもいるが、信じられない。マジ勘弁。

なぜこの方法がいけないかというと、「業界がスライドしない」し「顧客の欲求に訴求して
いない」からだ。
　いくら「こんなことできるよ！」とアピールされても、顧客からすると「知らんがな」な
のである。



そりゃそうだ。

あなたがもし街で出会った人に「ボク、カラオケ超うまいんですよ！」といくら言われても
「知らんがな」と思うだろう。

ましてや「ドレミを2オクターブ分出せますよ！」とアピールされたら？

「もっと知らんがな」なのである。
　だからたとえば、絵を描いて生きていきたい人が「こんな絵できました」といくら投稿し
ても、ご飯が食べられるレベルで稼ぐことはかなり厳しい。

なぜなら「その絵が欲しい」という人がいたとしても、業界がスライドしていないし、顧客
の欲求に訴求していない。

5,000円~1万円くらいで売れれば上等なほうだ。

しかもその制作には時間がしっかりかかるので、たくさんの注文は現実的に受けられない。
先述した「好きを仕事にし続ける条件」が達成できないのだ。
　もちろん技術をアピールするのはいい。

しかしそれは優先順位としては2番目以降だ。

では、どうしたらいいのか？


　答えはシンプル。ここでも顧客の《快と痛》に訴求すればいいのだ。

たとえば「セールスがカンタンになるイラスト資料が欲しい人はいませんか？」ならどうだ
ろう？

この投稿に反応する人は、セールス資料について悩んでいる人だから高確率であなたの商品
に興味をもつ。そして、セールスの悩みはビジネスをしている人にとって大きな悩みであ
る。この解決ができそうならば、かなり高単価でも価格は通る。
　私が手がけたりサポートさせてもらった案件では、ほかにもたくさんの事例がある。

整骨院を営んでいたクライアントの例では、その人がもっている技術を使って「ダイエッ
ト」の業界にスライドすることができた。

「骨盤ダイエットをしても痩せなかった、効果が出なかったという方へお知らせです。実
は、骨盤ではなく股関節の運動がダイエットには大事なんですよ」という切り口でSNS投
稿。整骨院の既存客にもご案内したところ「こういうのを待っていた！」と25万円のダイ
エット指導コースが3週間で4件売れた。しかも、そのお客さんたちはリピートまでしてくれ
た。

ちなみにこの整骨院では、通常の施術は1時間5,000円だった。

もちろん技術が素晴らしいこともあるが、業界をスライドし、顧客の欲求に訴求することが
どれだけ重要かがわかる例だ。


　買ってくれるお客さんと出会ったときには、もうひとつポイントがある。

それは「提案の順番」だ。
　あなたのSNS投稿で「あ、これいいな。悩みが解決しそうだな」と思ったお客さんではあ
るが、まだ「今すぐ買う」というレベルではないことがほとんどだ。

この意識レベルの人に「商品の価格はいくらですよ」と提案しても、多くの場合は「検討し
ます」という答えになってしまう。

では、どうすればよいのか？
　「販売」の前に「価値提供」をするのだ。「信頼構築」と言ってもいい。

たとえばあなたが服を買いに行った時に、お店に入っていきなりスタッフさんが「コレもい
いですよ。アレもいいですよ」と鬼声かけしてきたらどうだろう。

多くの場合、イヤなハズだ。とってもイヤなハズだ。

しかし、違うパターンもある。

あなたがファッション誌を見ていて「あ、コレいいな。実物みたいな。欲しいな」とすでに
思っている状態でお店に行ったとする。

そうするとさっきとは違って「店員さん、コレを見たいんだけど」とあなたから声をかける
ことになるかもしれない。


　これが「価値提供」および「信頼構築」というものだ。

ファッション誌を通して、着こなしや、人が着るとどうなるかをイメージできるという「価
値の提供」を通して、もうこの商品に対してある程度以上の「信頼が構築」されている状態
になっている。

このパターンなら、あなたはよっぽどイメージと違わない限り、この商品を試着してみて、
購入するだろう。
　これを私たちが商品を提案するときにも応用する。

具体的に言うと…

【集客】SNS投稿で《快と痛》をもっている人を集める。

【価値提供】その人たちにメールや電話を通して価値を提供する(信頼を構築する)。た
とえば「こういう使い方ができますよ」「こういう事例がありますよ」という解説した動画
を送ったり、資料を送ったりする。

￼【提案】そのなかから問い合わせがあった人（快と痛を解決したい人）にオンライン会議
アプリや電話を使って、商品やサービスの提案をする。


という流れとなる。
 
この3stepをしっかり踏めていると、最終的
な成約率は25%くらいはとれる。つまり4人
に提案すれば、1人くらいはあなたのサービ
スを購入してくれるだろう。(上手な人だと
80%以上になるが、ここは経験とともに、自
然にレベルアップしていける部分だ。心配い
らない）
　話をまとめていこう。

現代の時代は情報やサービスがめちゃくちゃ
たくさんある。

だから「こんなことできるよ」というアピー
ルはあまり意味をなさない。

SNSは「顧客の快と痛」を集めるツールとし
て活用する。

提案には順番がある。「集客→価値提供(信頼構築)→提案」この3stepを着実にこなそう。
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　以上が冒頭に伝えた5つの条件

１）広告費を使わない

２）すぐできる

３）簡単である

４）ひとりでできる

５）1日数分〜1時間(細切れでできる)くらいの作業で積み重ねられる

を満たした現代のマーケティング手法だ。
　この方法は机上の空論ではなく、私たちがすでに実際にやってみて、効果がある方法を解
説している。

そしてこの方法というのは「スキル」ではなく「テクニック」だ。

スキルの習得には時間がかかるが、テクニックはちゃんと使えば、すぐに効果が出る。
　私たちが「好きを仕事にして生きていく」ために、必要なのはビジネスの知識だ。

しかし、ビジネスの知識とはむずかしく表現されがちで、スタートアップに適した統合され
た知識はとても少ない。

本書では理論だけではなく、実際に効果があった方法を共有した。

そして、できれば楽しく読み進めてもらえるように工夫もした。


　むかしは「好きを仕事にして成功できるほど世の中甘くない」と言われていたが、今の時
代は違う。

今の時代は「好きでもないことで成功できるほど世の中甘くない」と
いう時代なのである。

　
 
 
 
 
 
 
 
 


￼
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あとがき
「まえがき」で言った「絶対好きを仕事にさせない魔王を倒しに行こう」という言葉は、達
成されたと思う。

その魔王の正体は「無知」だ。

今、私たちはしっかりと考え、学び「好きを仕事にできる知識」を手に入れた。

だからもう大丈夫。魔王はいない。あとは私たちがどう生きていくかだ。
　せっかくのあとがきなので、最後に告知をしておこうと思う。

これは全員に向けてのお知らせではない。あなたが該当すればいいなと思う。私が運営して
いる「クリエイターズアカデミー」の告知だ。
　もしあなたが

１）絵を描くのが好き

２）ものづくりが好き

３）人の話を聞くのが好き

４）ストーリーが好き



という4つの才能のうち、1つでももっているなら、本書で紹介した「お絵かきムービークリ
エイター」という起業方法をオススメしたい。ハッキリ言って、最高だと思っている。
　あんまり告知が長くなってもアレなので、詳しくはメールマガジンに登録して詳細を知っ
てもらえればと思う。下記URLをクリックして、メールアドレスを入力してもらえると情報
が届く。
https://oekaki-movie.com/creatorsacademy/lp_book￼


 
 
　最後に…まだまだ世の中では「好きを仕事にする」という人は少数派である。

大多数の人は「そんなことできるわけがない」と言うだろう。
どうか、その人たちを責めないで欲しい。ただ知らないだけなのだから。「無知は罪だ」と
いう人もいるが、そうではない。無知が罪ならすべての子ども達は罪人になってしまう。そ
んなバカな。
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　無知は罪ではない。

だからこそ、少数派の私たちに必要なのは知恵と勇気だ。

そういう世の中の意見とかなんとかを、まるごと飲み込み、そのうえで自分の好きを選び成
功で証明する知恵と勇気が必要なのだ。

　本書が、あなたの知恵と勇気の一助となっていれば嬉しい。

一般社団法人 国際じぶんストーリー協会代表理事

ハク ノブアキ
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